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CAPÍTULO I RESUMEN 

EJECUTIVO 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.1. OBJETIVO PROPÓSITO DEL PROYECTO 
 

 
 

Esta tesis plantea probar la factibilidad de una reingeniería y reestructuración 

de este club, que ha sido pobremente explotado, hacia uno en el cual se 

maximice el uso del espacio físico que posee con la inclusión de: nueva 

infraestructura   para  realizar   actividades   diferentes   y   llamativas,   nuevos 

servicios de turismos y entretenimiento que optimicen el ingreso de dinero a la 

empresa,  de  la  misma  manera  la  firma  de  convenios  estratégicos  para  el 

manejo del restaurante y otros servicios; y un plan de mercadeo estratégico 

para la creación de la demanda necesaria. 

 
 

Nuestros objetivos a corto plazo son: 
 

 
 

Los objetivos del proyecto son: 
 

a)  Crear una marca del Club Aerodeportivo. 
 

b)  Posicionar la marca en el mercado guayaquileño. 

c)  Determinar la inversión y la recuperación. 

d)  Elaborar un Plan Marketing para su implementación. 

e)  Demostrar la viabilidad del proyecto a corto plazo. 

f) Contribuir al crecimiento sostenible de la empresa mediante la 

implementación de nuevos servicios dentro del club, es decir mediante la 

inversión de nuevos activos. 
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g) Lograr el posicionamiento de la compañía en el contexto local y 

posteriormente Nacional. 

 
 

Nuestros objetivos a largo plazo son: 
 

 
 

a)  Establecer al aeroclub como un Club que posee un parque temático (El 

parque temático es una extensión de terreno que posee instalaciones y 

estructuras para el desarrollo de diferentes actividades). 

b)  Posicionar la marca en el mercado ecuatoriano. 
 

c)  Realizar convenios estratégicos con clubes aerodeportivos en 
 

Sudamérica. 
 

d) Realizar convenios con clubes sociales y que ofrezcan actividades 

relacionada con la aviación en otras ciudades del Ecuador y más 

adelante en diferentes países con el fin de brindar facilidades y 

oportunidades a los miembros que se trasladen entre ciudades. 

e)  Establecer dentro de Ecuador la cultura aeronáutica. 
 

 
 

1.2. MACROENTORNO 

Ambiente Económico 

 

El Ecuador actualmente vive un cambio en su tendencia política. El 

neoliberalismo1  fue reemplazado por la ideología de izquierda que promueve 

un intervencionalismo mayor del Estado. El actual presidente Econ. Rafael 

Correa, ha dado prioridades al gasto público, lo cual se ve reflejado en la 

balanza de pagos del Estado, publicada en las páginas del Bco. Central y el 

Ministerio de Economía y Finanzas. 

 

Durante el año 2006 y en lo que va del 2007, la economía ecuatoriana ha 

presentado un desempeño económico favorable, con variaciones del PIB que 
 

 
 

1 
El término neoliberalismo es un neologismo que hace referencia a una doctrina económica y política 

que considera contraproducente el intervencionismo estatal en la economía y defiende el libre mercado 

como mejor garante del equilibrio y el crecimiento económicos. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Neologismo
http://es.wikipedia.org/wiki/Doctrina_econ%C3%B3mica
http://es.wikipedia.org/wiki/Intervencionismo
http://es.wikipedia.org/wiki/Libre_mercado
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se ubican por arriba del crecimiento de tendencia de la economía (alrededor de 
 

3%). Durante el 2007 el PIB de Ecuador registró un crecimiento de 3.3%, 

sustentado en esencia en el desempeño el sector no petrolero (5.8%), mientras 

que el PIB petrolero disminuyó 3.4% respecto al nivel alcanzado en el año 

anterior. El menor dinamismo de la producción petrolera del año 2006, se debe 

a que la producción privada apenas creció en 2.4%, en contraste con el 52.4% 

observado en el 2005, mientras que la producción estatal de petróleo, continuó 

disminuyendo en el año 20062. 
 

 
 

Durante el primer semestre de 2007, el PIB ecuatoriano alcanzó una variación 

de 5.1% en relación al mismo período del año anterior, marcado por el 

dinamismo de  las  industrias  de  la  pesca, la  intermediación  financiera  y la 

manufactura3. 

 
 

Se espera que para fin de año la economía alcance un crecimiento de 4.30%, 

nuevamente  por arriba  del  crecimiento  de  tendencia.  Dicho  crecimiento  se 

respaldaría en la recuperación del PIB petrolero (5%), mientras que la 

proyección del crecimiento de las actividades no petroleras (3.9%) sería inferior 

al nivel de crecimiento de este sector mostró el año anterior (5.8%).4 

 
 

Como  consecuencia  de  la  declaratoria  de  caducidad  del  contrato  entre  el 

Estado ecuatoriano y la Compañía Occidental, a partir de mayo de 2006, los 

bloques de Limoncocha, Bloque 15, Edén Yuturi y Yana quincha pasan a ser 

operados por PETROECUADOR. Esto permitió un incremento en la producción 

de la empresa estatal y un descenso en la de las compañías privadas.5
 

 
 

Empleo y salarios 
 

 
 
 

2
Ministerio de Finanzas y Economía: 

http://mef.gov.ec/portal/page?_pageid=37,1&_dad=portal&_schema=PORTAL 
3 Fuente: Banco Central del Ecuador INFORME DEL DIRECTORIO 
4 Ministerio de Finanzas y Economía 
5 

Fuente: Banco Central del Ecuador INFORME DEL DIRECTORIO AL EXCELENTISIMO 

SEÑOR PRESIDENTE DE LA REPUBLICA Y AL HONORABLE CONGRESO NACIONAL 

http://mef.gov.ec/portal/page
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Acorde con lo que se esperaría en una economía donde se ha registrado un 

desempeño económico favorable durante los últimos años, la tasa de 

desempleo ha disminuido en el año 2006 y lo que va del año 2007, registrando 

en promedio niveles del 10.7% y 10.3% respectivamente, por debajo de la tasa 

de desocupación del año 2004 cuando alcanzó un nivel del 11%.6 

 
 

En promedio el desempleo abierto registra en los tres últimos años una 

tendencia decreciente y en el año 2007 registra una participación de 5.8% de la 

PEA. En  contraste, el  desempleo  oculto  se  ha  incrementado  en  el mismo 

período y en lo que va del presente año registra una participación de 4.5% de 

la PEA (Población Económicamente Activa). 

 
 

En contraste con lo ocurrido con el desempleo, la subocupación (en su mayoría 

corresponden a personas que laborando al menos la jornada laboral legal de 

20 horas a la semana, tienen un nivel de ingreso inferior al salario mínimo 

definido por ley) aumentó en los dos últimos años. Así, la tasa de subempleo 

que en el año 2004 fue 42.6%, en los años 2006 y 2007, aumentó a niveles del 

47.3% y 48.3% respectivamente7. 
 

 
 

La evolución de estas cifras sugiere un deterioro en la calidad del trabajo, en la 

medida que el incremento del subempleo implica que un mayor porcentaje de 

la PEA se ocupa en actividades de menor productividad que no les permite 

alcanzar salarios adecuados. 

 
 

El aumento del subempleo es un problema estructural de la economía 

ecuatoriana, que  debe ser enfrentado con políticas que permitan dinamizar las 

actividades productivas en base a la atenuación de fallas en los mercados del 

capital humano, tecnología y crédito, entre los principales. 

 
Evolución de los precios 

 

 
6 6 

Fuente: Banco Central del Ecuador INFORME DEL DIRECTORIO AL PRESIDENTE DE LA 

REPUBLICA. PRIMER TRIMESTRE 2007 
7 7 

Fuente: Banco Central del Ecuador INFORME DEL DIRECTORIO AL PRESIDENTE DE LA 

REPUBLICA. PRIMER TRIMESTRE 2007 
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A partir de la adopción del esquema de dolarización, la inflación ecuatoriana 

tendió a caer de manera progresiva hasta alcanzar el 1.95% durante el año 

2004. En contraste, durante el año 2005 se revirtió la tendencia decreciente del 

ritmo de crecimiento de los precios observada desde el año 2001. 

 
 

En el año 2005 el repunte de la inflación se hizo más evidente a partir del mes 

de abril de 2005, entre otros factores, la devolución de los fondos de reserva a 

los afiliados del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, y los choques 

climáticos negativos que acontecieron, contribuyeron a la aceleración de la 

inflación, especialmente durante el segundo semestre de ese año. A pesar de 

este repunte inflacionario, la inflación anual del Ecuador se mantuvo por debajo 

de la inflación internacional, que a fines de 2005 se ubicó en 4.5%.8 
 

 
 

En el 2006 la tendencia creciente de la inflación se mantuvo hasta el mes de 

marzo, cuando alcanzó una tasa anual de 4.2% que incluso fue superior a la 

tasa de inflación internacional (3.9%), de acuerdo con el Banco Central. En el 

primer trimestre de 2006, los rubros de “Alimentos y bebidas no alcohólicas”, 

“Alojamiento,  agua,  gas  y  electricidad”  y  “Educación”  fueron  los  rubros  de 

mayor  incidencia  en  el  aumento  de  la  inflación.  En  contraste,  durante  el 

segundo trimestre de 2006 se observó una deflación mensual que determinó la 

caída de la inflación anual y finalmente en los meses de julio y agosto a pesar 

de un nuevo repunte inflacionario, la inflación anual se mantuvo por debajo del 

pico alcanzado en marzo, y se ubicó en 3.36% en el mes de agosto. 

 
 

Actualmente con cifras del Banco Central del Ecuador, en septiembre del año 
 

2007, se alcanzó una inflación de 0.07%. El Gobierno actual, acorde con su 

política de estado, ha subsidiado productos para la agroindustria tales como la 

úrea y la harina. 

 
Sector Externo 

 

 
8 8 

Fuente: Banco Central del Ecuador INFORME DEL DIRECTORIO AL PRESIDENTE DE LA 

REPUBLICA. PRIMER TRIMESTRE 2007 
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En el contexto de una economía dolarizada, el sector externo se convierte en la 

fuente generadora del circulante para el desenvolvimiento de la actividad 

productiva, por lo tanto, los cambios en la liquidez de la economía dependerán 

en gran parte del resultado de la balanza de pagos. 

 
 

Tanto en el régimen de dolarización, como en el pasado, los choques que 

produzcan cambios bruscos y significativos en los ingresos de divisas al país, 

pueden provocar importantes ajustes en empleo y bienestar de la población, lo 

que implica la necesidad de realizar un seguimiento permanente a los factores 

que  influyen  en  el  ingreso  y  egreso  de  divisas  al  país,  y,  contar  con 

instrumentos de política económica para enfrentar este tipo de contingentes. 

 
 

La balanza de pagos se constituye en el instrumento analítico que permite 

realizar el seguimiento de los movimientos de divisas que ingresan y salen del 

país. Entre otros rubros esta registra los movimientos de la deuda externa, las 

operaciones de comercio exterior, el ingreso neto de capitales por concepto de 

la inversión extranjera, y el movimiento de las remesas. 

 
 

Una forma de analizar los movimientos de divisas de la balanza de pagos es a 

través del enfoque del financiamiento, que consiste básicamente en clasificar 

los componentes de la Balanza de Pagos en dos grandes rubros: el primero 

agrupa los ítems que demandan una salida de recursos de la economía y que 

se denominará “financiamiento necesario y, el segundo incluye a todos los 

rubros que implican ingresos de recursos con los cuales se podría solventar los 

pagos que realiza la economía al exterior y que se enmarcarían dentro del 

grupo “financiamiento disponible. 

 
 

La economía ecuatoriana ha contado con recursos que le han permitido hacer 

frente a sus obligaciones, principalmente a través de mayores desembolsos de 

deuda externa, tanto pública como privada, que ascendió, de la misma manera 

que las remesas enviadas por los emigrantes e inversión extranjera directa. Al 

no esperarse choques negativos en los rubros de financiamiento mencionados, 
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se esperaría una estructura de financiamiento similar a fin de año y que la 

economía no enfrentará cambios bruscos de liquidez. 

1.3. PROBLEMÁTICA DEL SECTOR, NUESTRA VENTAJA COMPETITIVA 
 

 
 

La problemática del sector se enfoca en que no existe aún un mercado y una 

cultura de deportes y actividades aeronáuticas en el Ecuador. Al ser éste el 

problema en Ecuador y específicamente en Guayaquil, observamos que será 

imprescindible la apertura a los servicios que brinda el CLUB 

AERODEPORTIVO DEL ECUADOR en toda su magnitud. Es decir, los vuelos 

de turismo sobre Guayaquil,   la Escuela de auxiliares de vuelo, Escuela de 

pilotos, los servicios de la pista, los servicios de los hangares, el uso de una 

mecánica certificada para arreglo de aviones y los servicios de entretenimiento 

y actividades  sociales  /parrilladas  Uruguayas  y eventos)  que  tendrán  y se 

ofrecerán las instalaciones una vez que el proyecto este 100% terminado. 

 
 

Es necesario posicionar al CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR como 

pioneros en el mercado ecuatoriano, y ésta será la ventaja competitiva ya que 

las instalaciones ya existen; por lo que la inversión más grande ya está hecha. 

Ahora es necesario explotarla de la manera adecuada para romper las barreras 

de un mercado impenetrado y establecerse como símbolo de la cultura 

aeronáutica en Guayaquil y luego en Ecuador. 

 
 

Pero esto no es todo, ya que este CLUB AERODEPORTIVO contará dentro de 

su espacio físico con instalaciones para realizar actividades y deportes 

diferentes. Tales como: paracaidismo, pista de go-kart, paintball, pista de 

motocross y bicicross,  pared para escalar, etc. Con ello buscamos acaparar a 

un mercado juvenil, que de acuerdo con el estudio de mercado realizado busca 

un lugar donde pueda realizar estas actividades. 
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1.4. MERCADOS OBJETIVOS, DOMÉSTICOS E INTERNACIONALES 
 

 
 

Nuestro servicio, si bien no es uno de primera necesidad, sí es una innovación 

dentro del mercado ecuatoriano. Pues ofrece lo que ya en otros países está 

desarrollado y conocido.   Hasta la presente en nuestro país hay una cultura 

aeronáutica nula, el mercado doméstico y nacional no ha sido explotado, y a 

pesar de que los servicios que se  brindarán en el CLUB AERODEPORTIVO 

DEL ECUADOR son de conocimiento de los ecuatorianos; hasta el momento 

carecían de un lugar en cual desarrollarlos y aprenderlos. De esta manera se 

forja una imagen de innovación, de servicio, de estudio y entretenimiento, la 

cual revolucionará al Ecuador. 

 
 

El  producto  está  dirigido  al  público  adulto  y  joven,  tanto  para  aprender  e 

ingresas a las escuelas de azafatas y de pilotos como para quienes quieran 

obtener una membresía del club y disfrutar de las instalaciones y servicios que 

brindará. 

 
 

1.5  VENTAJA COMPETITIVA 
 
 

Nuestra ventaja competitiva se obtendrá al complementar los siguientes 

aspectos: 
 

 
 

   Conocimiento del público de las escuelas de pilotos y azafatas, ya en 

funcionamiento. 

Ambiente agradable de las instalaciones. 
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   Perfeccionar los servicios de turismo y entretenimientos que se puedan 
 

ofrecer sin las instalaciones en construcción. 
 

 
 

El mercado al que accederemos no ha sido explotado aún,   y los pequeños 

intentos no han sido bien dirigidos y su penetración en el mercado ha sido casi 

nula. 

 
 

Enfocaremos nuestra ventaja competitiva en lograr no sólo una penetración en 

el mercado objetivo, si no también, posicionarnos en el “top of mind” de los 

posibles participantes, potentes miembros del club, estudiantes de las escuelas 

de aviación y auxiliares de vuelo. 
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CAPÍTULO II 
 

 
 

CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 

 
 

2.1     Marco Legal 
 

 
 

De conformidad con la Ley de Compañías, previamente estipulado en el 

momento de crear la empresa, se eligió la Sociedad Anónima (Compañía 

Anónima).  Creando  así  a  AVIERO  S.A.  como  una  persona  jurídica.  La 

compañía se establece a través de un contrato que se realiza entre dos o más 

personas  que  estipulan  poner  algo  en  común  (dinero,  bienes,  servicios, 

industria   o trabajo apreciable en dinero) con el fin de dividirse   entre sí los 

beneficios que de ello provengan. 

 
 

El cuerpo ibidem establece la posibilidad  de crear cinco tipos de compañías: 

Compañía Limitada, Compañía Anónima, Compañía en Comandita Simple, 

Compañía en Comandita por Acciones, Compañía de Economía Mixta. 

 
 
 
 

2.2     Características de la sociedad 
 

 
 

I.- Se dedica a la fabricación, diseño, ensamblaje, reparación, mantenimiento, 

importación,  exportación  y  comercialización  de  aviones  ultralivianos,  sus 

partes, repuestos y accesorios. Exportación y comercialización, de aviones, 

avionetas, helicópteros y aeronaves en general, repuestos y accesorios. 

Prestación de servicio de transporte de carga aérea nacional e internacional, 

servicio  de  fumigación  aérea,  rastreo,  servicio  contra  incendio,  publicidad 

aérea, rescate aéreo, paracaidismo. Instalación de equipos satelitales, señales, 

equipos láser de comunicación, frecuencia de radio, celular, inalámbrico, 

analógico y digital; y actividades afines. 
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II.- Suministrar prestación de servicio para toda clase de empresa de actividad 

económica y productiva, mano de obra calificada y necesaria, exceptuando 

seguridad y guardianía; para el fiel cumplimiento de su objeto la compañía 

puede contraer obligaciones y suscribir los contratos permitidos por la ley, 

adquirir derechos reales y personales, ser socia o accionista. 

 
 

III.- Compraventa, corretaje, administración, permuta, agenciamiento 

explotación, arrendamiento, anticresis de tierras, inmuebles. 

 
 

IV.- Contratación, selección, evaluación de personal, auditoria de sistemas, 

educación y diseño de aplicaciones, implementación de soluciones y paquete 

de programas para equipos de computación y procesamiento de datos. 

 
 

V.- Comercialización, importación, exportación, fabricación o industrialización, 

compra, venta, elaboración, representación, transformación, empaque, 

consignación, representación, distribución de: materiales de construcción, 

imprenta, plantas, maquinarias, ropas, sistemas de refrigeración, instrumentos 

médicos, artículos de cordelería, madera, e higiene personal. 

 
 

VI.- Desarrollo y explotación de estudios e investigación científicos y 

representación de laboratorios. 

 
 

VII.- Podrá construir: viviendas, edificios, puentes, carreteras, aeropuertos. 
 

 
 

VIII.- Mantenimiento, reparación, accesoria, instalación de: fotocopiadoras, 

computadoras, teléfonos. 

 
 

IX.- Diseña, organiza, comercializa cursos, seminarios y convenciones, 

hablados, grabados y escritos. 
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X.- Realiza por cuenta propia y a través de terceros: entrega y recepción de 

cartas  y  envíos  que  clasifican  como  correspondencia  o  paquetes  que 

contengan artículos de uso personal; desde y para el exterior. 

 
 

XI.- También se dedica a prestar servicios de accesoria jurídica, tributaria, 

económica, contable, financiera, técnica, agrícola, aduanera, mercantil 

investigación de mercados, saneamiento, limpieza, mantenimiento de edificios, 

aceras, calles, sistemas de refrigeración, transferencia de carga y de servicios 

complementarias de naves, participación, explotación y exploración de 

hidrocarburos, estudios de suelos, sistemas sanitarios, hidráulicos, etc. 

 
 

XII.- Instala, administra y explota mercados, agencias de viajes, hoteles, 

restaurantes, clubes, cafeterías, discotecas, parques mecánicos de recreación, 

cines, gasolineras, industrias alimenticias, enseñanza primaria, secundaria, 

técnica y artesanal. 

 
 

XIII.- Tiene también autorización para explotar agrícolamente, producción de 

camarones, actividad pesquera todas en todas sus fases. 

 
 

XIV.- Es comisionista, mandataria, mandante, agente y representante de 

personas naturales y jurídicas importadora, exportadoras extranjeras y 

nacionales. 

 
 

XV.- A través de terceros realiza transporte vía terrestre, fluvial, y marítima de 

toda clase de mercadería, pasajeros, cargas, materiales, embalajes, 

guardamuebles, almacenaje, actividades de depósito aduanero comercial 

público y privado, y otras actividades previstas por la ley de aduanas. 

 
 

XVI.- Puede explotar por cuenta propia o terceros minas y canteras. 
 

 
 

XVII. Planifica, estudia, diseña, construye, repara, mantiene redes eléctricas y 

telefónicas. Y ejecuta las obras de las mismas. 
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XVIII.- Puede dedicarse a la publicidad. 
 

 
 

XIX.- Puede ejercer cualquier proceso industrial  necesario para la edición de 

publicaciones literarias, educativas, científicas, religiosas, informativos, videos 

o largometrajes. 

 
 

XX.- Puede dar, otorgar, solicitar, registrar, comprar administrar, vender, ceder 

concesiones. Dispone y explota patentes y privilegios de invención. 

 
 

2.3     Propiedad accionaria 
 

 
 

Está constituida por Jessica Zambrano y Diego Azanza quiénes se someten a 

las disposiciones de la Ley de Compañías, del Código de Comercio, a los 

convenios de las partes y a las normas del Código Civil; el estatuto que 

constituye la Compañía y los Reglamentos que de este se expiden. Se 

constituyó con un capital de USD$ 800 dividido en ochocientas accionas 

ordinarias y  nominativas de un dólar de los Estados Unidos De América, cada 

una. 

 
 

La compañía se constituyó el 23 de agosto del 2001, y tiene Registro Mercantil 
 

·36436 en el registro mercantil a partir del 17 de octubre del 2001, 

constituyéndose por 50 años.9 

 
 

El 17 de mayo del 2002 se creó el estatuto del Club social, cultural y deportivo 

“Ultralivianos del Ecuador”, con sede en Guayaquil, Aprobado por el Ministerio 

de Educación, Cultura, Deportes y recreación.10
 

A la presente fecha, la compañía AVIERO S.A. tiene actual existencia jurídica, 
 

y ha cumplido con todas sus obligaciones. El capital social es de USD $16.000. 
 
 
 
 
 

9 Anexo I: constitución de la compañía 
10 Anexo I: constitución de la compañía 
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Teniendo en cuenta todo lo antes mencionado, para crear un parque temático 

los permisos que necesitaríamos serían de funcionamiento del local comercial 

(que ya esta previsto en la constitución de la compañía y obtener la licencia 

anual de turismo obligatoria para los locales que, según la Ley de Turismo y la 

Ordenanza respectiva, son considerados como tales. Para lo que 

necesitaríamos:  Certificado de  Registro como  local turístico  en  la 

Subsecretaría.  Certificado  de  afiliación  a  la Cámara de  Turismo,  copia del 

R.U.C., copia de la cédula de identidad del propietario o representante legal.11
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

11 Fuente: Pág. municipio: http://www.guayaquil.gov.ec/232.gye 

http://www.guayaquil.gov.ec/232.gye
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CAPÍTULO III DESCRIPCIÓN 

DEL NEGOCIO 

3.1 Historia del Negocio 
 

 
 

La ciudad de Guayaquil además de haber sido declarada la mejor ciudad para 

hacer negocios en América del Sur por la Revista Latin Trade, cuenta con una 

variada oferta turística que la hace atractiva para visitar. 
 

 
 

 
 

 
 

Gracias al desarrollo urbanístico que se ha mantenido por más de una década 

por el gobierno municipal, hoy se puede aspirar a completar y complementar la 

oferta turística de la ciudad con la posibilidad de poder sobrevolar la ciudad con 

los aviones ultraligeros deportivos, con los que piensa implementar el club. 

 
 

El turismo ha tenido un crecimiento sostenible en los últimos años con una 

tendencia de aumento, mostrándose como un sector estratégico para la 

economía,  es  por  esto  que  un  centro  turístico  aeronáutico  y  de  deportes 
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alternativos atiende a una demanda en crecimiento de grupos que gustan de 

experiencias nuevas, seguras e intensas dentro de su entorno y dentro de 

nuestro hábitat. 

 
 

La creación de un centro turístico aeronáutico y de deportes alternativos no 

tiene punto de referencia alguno, es un concepto totalmente nuevo, lo que 

convertiría a este club en ser los pioneros en esta área. 

 
 

El proyecto nació de la mano del Ing. Daniel Texeira, hace 6 años, quien con 

un capital personal decidió invertir en este plan personal. Daniel Texeira 

uruguayo por nacimiento, pero ecuatoriano de corazón, tiene radicado en la 

ciudad de Guayaquil más de 30 años. Su afición por las actividades 

aeronáuticas dio inicio a este proyecto, con el fin de poder crear una cultura 

aeronáutica  y  transmitir  conocimientos  para  incentivar  la  aviación  en  el 

Ecuador, así dio inicio al CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR. 

 
 
 
 
 

 
3.2     Misión, Visión y objetivos de la empresa 

 

 
 

MISION 
 

Nuestra misión es desarrollar la cultura aeronáutica y la aviación en el ámbito 

ecuatoriano, a través de una infraestructura e instalaciones que dan la 

oportunidad de practicar estas actividades al mismo tiempo de aprender de los 

mejores instructores certificados. Contribuir al crecimiento turístico de la ciudad 

y del país ofreciendo una gama de productos para el esparcimiento y 

entretenimiento turístico, siempre brindando un servicio de la mejor calidad y en 

cumplimiento de las normas de seguridad internacionales. 



25 

 
 

 

 

 
 
 
 
 

VISION 
 

Convertirnos en pioneros del mercado de actividades de aviación.   Ser 

reconocidos como el principal club aeronáutico del país y uno de los mejores a 

nivel  mundial;  de  la misma  manera  hacer de  Guayaquil  un  punto  turístico 

conocido y situar al club aerodeportivo en el mapa mundial. 

 
 
 
 

OBJETIVOS DE LA EMPRESA 
 

 
 

   Desarrollar la cultura de la aviación en el Ecuador. 
 

 
 

 
 

 

   Construir una infraestructura adecuada para el desarrollo comercial de 

un parque temático basado en actividades aeronáuticas. 
 

 
 

   Ser reconocidos como El Instituto para aprender la disciplina de piloto y 

de ayudantes de vuelo. Top of mind de un 80%, estar entre las tres 

primeras opciones. 
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   A través de la escuela de pilotos y azafatas, ser generadores de nuevas 

fuentes de empleo. Es decir, pronosticamos anualmente graduar a 10 

pilotos y 50 auxiliares de vuelo. 
 

 
 

   A   largo   plazo   desarrollar   la   construcción   en   serie,   de   aviones 

ultraligeros. A corto plazo, se planea la producción de un avión mínimo 

al año y máximo dos, hasta que se logre crear la demanda necesaria. 
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   Crear un mundo a través del proyecto dentro de las paredes del Club en 
 

el que cada miembro de una familia tendrá una actividad que desarrollar. 
 

 
 
 
 

3.3     Estructura de la Organización 
 

 
 

Se realizó una reingeniería en la reestructuración del organigrama, debido a 

que el Club no cuenta actualmente con todas las áreas funcionales para poder 

operar de manera efectiva al CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR. 

 
 

La directiva esta comprendida por un Presidente que en este caso es el Ing. 

Daniel Texeira y un Gerente General que es actualmente y registrado en la 

Superintendencia de Compañías la señorita Silvia Texeira. 

 
 

El paquete accionario de la compañía Aviareo S.A. está conformado según los 

estatutos por 640 acciones ordinarias y nominativas que están a nombre de 

Jessica Zambrano Hidrovo y están valoradas a $1 c/acción y 160 acciones 

ordinarias y nominativas que están a nombre de Diego Azanza Texeira 

valoradas a $1c/acción. 

 
 

Actualmente el CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR cuenta con el área 

de talleres, área de comedor, piscina, hangares, pista para autos a control 

remoto. 

 
 

Actualmente el CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR cuenta únicamente 

con el departamento de Gerencia General 

 
 

3.4     Descripción del producto 
 

 
 

El CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR existe hoy en día como un 

proyecto personal del Ing. Daniel Texeira, quien observando la disminución 

mundial de interés en la aviación, decidió crear un lugar en donde el público 
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pueda dirigir su atención e interés hacia actividades varias relacionadas con la 

aviación y deportes de adrenalina. 

 
 

Siendo éste su propósito, cinco años atrás comenzó la construcción, en un 

terreno de su propiedad, de varias estructuras que sirven en la actualidad para 

brindar algunos de los servicios y actividades que se planea ofrecer. Entre 

estas, el club cuenta con una pista  para el despegue y aterrizaje de aviones 

ultraligeros, hangares para la renta y uso personal, el primer taller aeronáutico 

autorizado y certificado para la reparación y mantenimiento de aviones, otra 

pista para competencias de autos de carrera a control remoto, espacio para el 

desarrollo de la actividad de aeromodelismo, instalaciones adecuadas como 

aulas para ofrecer clases, espacio recreativo y un pequeño bar que cubre la 

demanda actual. Las principales detalladas a continuación: 

 
 

Una  pista,  construida     bajo  las  normas  que  exige  la  DAC12    funciona 

actualmente para el despegue y aterrizaje de aviones ultraligeros,   aviones 

pertenecientes al club y de otros que solicitan o alquilan la pista.  Además, ésta 

es utilizada los días jueves en la noche para competencia en piques de autos 

arreglados (tunning) y los días domingo para la exhibición de autos clásicos 

restaurados. 

 
 

El  taller  es  certificado  por  la  DAC  y  se  utiliza  para  dar  servicio  de 

mantenimiento y reparación estructural y de motores para aeronaves 

certificadas, experimentales y ultralivianas. Además dispone de todas las 

herramientas necesarias para un servicio  de óptima calidad con amplias y 

cómodas instalaciones para dar este servicio. 

 

Los hangares que dispone son cómodos, económicos y amplios para alquiler. 

Garantizando la seguridad y el buen cuidado de las aeronaves. 
 
 
 
 
 

 
12 

Dirección Aviación Civil. 



 
 

13 
Hilton, Oro Verde, Sheraton. 
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Esta tesis plantea probar la factibilidad de una reingeniería y reestructuración 

de este club, que ha sido pobremente explotado, hacia uno en el cual se 

maximice el uso del espacio físico que posee con la inclusión de: nueva 

infraestructura   para  realizar   actividades   diferentes   y   llamativas,   nuevos 

servicios de turismo y entretenimiento que optimicen el ingreso de dinero a la 

empresa,  de  la  misma  manera  la  firma  de  convenios  estratégicos  para  el 

manejo del restaurante y otros servicios; y un plan de mercadeo estratégico 

para la creación de la demanda necesaria. 

 
Servicios turísticos aéreos, y servicios turísticos que se pueden brindar 

para implementarlos y lucrar. 

 
La iniciativa de crear una empresa turística agregada al CLUB 

AERODEPORTIVO DEL ECUADOR es la implementación al mercado 

guayaquileño, nacional y progresivamente mundial de un centro de recreación 

tanto familiar, juvenil, infantil y de adultos. Con una propuesta diferente 

enfocada al gusto de cada cliente potencial, dependiendo de su edad e 

inclinación hacia los servicios turísticos que necesita para cubrir sus 

necesidades, dentro de un parque temático que posee como característica 

principal la realización de deportes extremos y clásicos o comúnmente 

practicados. 

 
Para un mejor desarrollo de este proyecto  se analizó como un recurso para 

impulsar el desarrollo, la realización de convenios con hoteles13  para que el 

producto “Parque Temático”  sea incluido en sus paquetes turísticos. 
 

 

Los convenios se realizarán directamente con la administración de los hoteles 

presentando una propuesta con un porcentaje de ganancias para dichas 

empresas; este porcentaje deberá ser analizado de acuerdo la demanda que 

tenga el parque temático. 



 
 

14 
Escuela de Chefs, Albahaca. 
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Dentro de estos servicios encontramos: 
 
 

Turismo Aéreo en la ciudad de Guayaquil: 
 
 

En nuestro País en la actualidad no hay una cultura en cuanto al turismo aéreo 

por lo cual mediante este proyecto se busca crecer en este campo aun no 

explorado en su totalidad; como pioneros de este sector podemos suscitar los 

paseos a pequeños grupos que realiza la FAE en sus ferias de exposiciones de 

armamento y naves; pero la manera en que realiza en esta institución es de 

sentido educacional y va a dirigido a los niños asistentes. 

 
Lo que se busca en nuestro Parque Temático y Club Aerodeportivo es 

implementar actividades de vuelo turístico realizadas por el mercado potencial; 

mostrando una visión diferente de la ciudad de Guayaquil y sus alrededores. 

 
Presentar una propuesta que puede estar en el paquete turístico solicitado por 

el turista extranjero a su agencia de viajes o como actividad del Hotel en el que 

se encuentre hospedado; en el caso de los turistas internos se promociona 

como una actividad diferente y un reconocimiento aéreo del territorio de la 

ciudad de Guayaquil, convirtiendo dicho suceso en una actividad de turismo 

aéreo,  acompañada de  una  pequeña  explicación  de  lo  que  el  turista  está 

observando desde las alturas. 

 
Restaurante 

 
 

Para los servicios de Restaurante se realizará convenios con las Escuelas de 

Chef14 para  que los alumnos que están por culminar sus carreras realicen sus 

prácticas en las instalaciones del restaurante del “Parque Temático“. 
 

 

Para llevar a cabo esto se debe presentar una propuesta a los directores de las 

Escuelas de Chef de la ciudad presentando beneficios para ambas empresas y 

para los estudiantes que presten sus servicios de empleados de “Parque 

Temático”. 
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Mundo Infantil 
 
 

Es un mundo dirigido a los niños en cual podrán desarrollar actividades aptas 

para sus edades y provistas de todas las seguridades necesarias para una 

realización libre de los juegos, también está destinado a la educación de los 

niños; esta actividad es un servicio que  será prestado a grupos de niños en 

visita no escolar y  a escuelas; las cuales previo aviso podrán seleccionar el 

tema en el cual desean los niños sean orientados, educados o concientizados. 

 
Atracciones del Mundo Infantil 

 
 

Soft Play: Es un juego interactivo donde los niños desarrollan su creatividad; 

está provisto de un tobogán, una piscina de pelotas, aros de baloncesto, 

obstáculos acolchados, laberintos 

 
Títeres: Presentación de títeres que recrearan los cuentos infantiles favoritos y 

ya clásicos para los niños; también se realizarán con los títeres, obras de 

educación, fomentación de valores y concientización. 

 
Cuando  el tema de la presentación de los títeres no tenga un tópico  solicitado 

éste se realizará mediante las necesidades observadas en la sociedad; lo cual 

será determinado por la administración del parque. 

 
En el caso de los niños que llegan al parque con sus familias podrán ser 

participes de las charlas de educación en el momento que éstas se estén 

llevando a cabo. 

 
Cowboy: Un juego en el que los niños pueden recrear aventuras de vaqueros 

como los que ellos admiran; esta atracción estará ubicada en las áreas verdes 

naturales del parque temático; en el cual los niños podrán desarrollarse en un 

escenario mas real; puesto que encontrarán plantas, terrenos, obstáculos, etc. 

que recrean las batallas entre los cowboy y los ladrones de la era del lejano 

oeste. 
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Mundo Extremo 
 
 

Este sector del “Parque Temático” está dedicado a la práctica de deportes no 

convencionales o también llamados deportes extremos, en su mayoría son 

jóvenes quienes realizan este tipo de deportes. 

 
En   el “Parque Temático”, como un plan a largo plazo se va a adaptar las 

pistas,  paredes  e  implementos  de  acuerdo  a  las  facilidades  ofrecidas  por 

terreno y espacio; para las siguientes actividades: 

 
MotoCross: El MotoCross es una disciplina motociclista que se desarrolla en 

circuitos sin asfaltar. Se cuenta con el área necesaria para desarrollar una 

pista; este circuito será conformado por varios obstáculos como los que 

generalmente están establecidos en los circuitos pequeños en otras localidades 

del país. 

 
Bicicross:  Modalidad de ciclismo que consiste en subir y bajar obstáculos sin 

apoyar los pies en el suelo en un circuito preparado para ello. El circuito a 

utilizar para la práctica de este deporte será el mismo que el de MotoCross; por 

cual podemos decir que será un circuito de uso múltiple. Ya que se puede 

cambiar por skate; puesto que es un nicho que tiene mucha acogida en los 

jóvenes en Guayaquil. 

 
Go  –   kart:  Karting  es    una  disciplina  deportiva  del  automovilismo  que  

se practica con un kart sobre circuitos de entre 600 a 1.700 metros de 

longitud, y con una anchura de entre 8 y 15 metros, que pueden acoger hasta 

30 karts de manera simultánea en un mismo circuito de competición. 

 
Por otro lado, de manera inmediata una vez aprobado el proyecto se empezará 

con la construcción de las siguientes estructuras para mundo extremo con el 

fin de ofrecer sus servicios. 

 
Tirolina: Actividad que consiste en deslizarse por una cuerda o cable de acero 

desde un punto a otro de menor altura. Se realizará la construcción de dos 

plataformas,  por  la  que  pasará  un  cable  de  acero  donde  se  deslizará  el 

http://es.wikipedia.org/wiki/Automovilismo
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deportista hasta llegar al punto final; en esta actividad se puede apreciar el 

paisaje en una perspectiva diferente. 

 
Boulder: Bulder (adaptación del inglés boulder), escalada en bloque. Consiste 

en escalar bloques de roca o pequeñas paredes que pueden realizarse sin la 

necesidad  de  los  materiales  de  protección  convencionales  en  la  escalada, 

como la cuerda. Se realizará la construcción de una pared de 5 m con 

incrustaciones de rocas que serán los soportes para aquellos que la escalen; 

también la implementación de colchonetas y la presencia de dos personas que 

estarán atentas por si hay alguna caída. 

 
Este deporte está dirigido a los amantes de la velocidad, pero que por ciertas 

razones no  han tenido  la experiencia de conducir vehículos a  velocidad  y 

también para aquellos amantes de dicho deporte. 

 
Paintball: es un deporte  en  el que  los participantes usan  pistolas de aire 

comprimido llamadas marcadoras (markers) para disparar pequeñas bolas con 

pintura a otros jugadores. En esencia es un juego de persecución complejo, 

pues los jugadores alcanzados por bolas de pinturas durante el juego son 

eliminados de éste. 

 
Normalmente en una partida de paintball se enfrentan dos equipos con el fin de 

eliminar a todos los jugadores del equipo contrario o completar un objetivo 

(como capturar una bandera o eliminar a un jugador concreto). Un juego de 

paintball típico no profesional suele durar de unos cinco minutos a media hora. 

Además el equipo básico necesario para practicar el paintball no es 

excesivamente caro. Por lo que lo vuelve muy atractivo para este proyecto. 

 
Mundo Familiar y Deportivo 

 
 

Canchas de tenis 
 
 

Canchas Multifuncionales 
 
 

Cancha Sintética de Fútbol: 

http://es.wikipedia.org/wiki/Escalada
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Marcadora&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Juego_de_persecuci%C3%B3n
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Mundo Fiestas 
 
 

Este mundo no está establecido de manera permanente en el “Parque 

Temático”; puesto que se recrea el ambiente que sea del agrado de la persona 

que le organiza la fiesta al infante o el tema escogido por el niño. 

 
Puede tratarse de una fiesta de princesas, guerreros medievales, su dibujo 

animado favorito, suscitando algunos ejemplos. 

 
Lanzamos este mundo con el eslogan: 

 
 

¿Quieres hacer realidad tus fantasía?... ¡Nosotros sabemos de tu sueño y 

tenemos un lugar perfecto  donde lo puedes realizar!  ¡VEN! …¡TENEMOS 

UN MUNDO MAGICO PARA TI! 

 
Convenios 

 
 

Se piensa hacer convenio con la Universidad Del Pacífico, en primer lugar ya 

que la Universidad ha colaborado con la realización del proyecto. De esta 

manera lograr brindar descuentos a los estudiantes para los cursos que realiza 

el CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR; tales como, la realización de los 

cursos de pilotos, o el curso de auxiliares de vuelo, o el curso de paracaidismo. 

 
 

Por otro lado  hacer convenios con  Red  Links,  Club  de  suscriptores de  El 

Universo, Club de suscriptores del Diario El Expreso, Asociaciones Deportivas 

para que al presentar una tarjeta  común se pueda dar descuentos en los 

servicios y productos que esta empresa ofrece y ofrecerá. 
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3.5 Análisis FODA 
 

 
 

FORTALEZAS 
 

   La mayor fortaleza que posee este club es ser el pionero en su estilo en 

el Ecuador. 
 

 
 

   Contar con el terreno necesario para implementar nuevos servicios. 

  Encontrarse ubicado estratégicamente fuera de la ciudad. 

   Poseer parte de la infraestructura requerida para convertirse en un club 
 

turístico aerodeportivo. 
 

 
 

   Ofrecer servicios no sólo de aprendizaje para volar, sino de práctica del 
 

mismo. 
 

 
 

   Contar con una pista que es multifuncional, es decir no sólo se la utiliza 

como  pista  de  avionetas  sino  también  se  la  utiliza  como  pista  de 

competencia de autos tunning15. 
 

 
 

   Poseer sus propios aviones y en muy buen estado lo que permite reducir 
 

sus gastos además de poderlos utilizar en cualquier momento. 
 

 
 

   Conocer el mundo del negocio, a través del  Ing. Texeira en lo referente 

a la aviación y construcción de aviones. Él ha logrado no sólo comprar 

aviones   sino   también   fabricarlos,   lo   que   se   convierte   en   una 

competencia para los fabricantes de estas aeronaves. 
 

 
 

Poseer el terreno necesario para el proyecto. 
 
 
 

15 
Autos Tunning: Carros arreglados y personalizados en su funcionamiento motriz y estético. 
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OPORTUNIDADES 
 

   Manejando  bien  el  proyecto  base  en  Guayaquil,  se  abren  grandes 

oportunidades del club en extenderse y ser reconocido en diferentes 

ciudades del País. 
 

 
 

   Al tener mayor acogida, este club podrá tener una pronta recuperación 
 

de la inversión. 
 

 
 

   Brindar nuevas plazas de trabajo a jóvenes creativos. 
 

 

   Perfeccionar la escuela de azafatas ya que sería la pionera dentro del 

Ecuador, ya que en nuestro País sólo se brindan cursos más no un 

itinerario completo de estudios. 
 

 
 

   Realización de convenios con diferentes agencias de viaje para que 
 

dentro de su tours ofrezcan un mini tour en avionetas por la ciudad. 
 

 
 

   Poder brindar el servicio de banning (banners) dentro de la ciudad. 
 
 

   Lograr  atraer  el  mayor  número  de  turistas  ofreciendo  servicios  de 

valores agregados como el bungee jumping, pistas de karting, etc. 
 

 
 

   Conseguir la producción en línea de avionetas y aviones ultraligeros en 
 

el Ecuador. 
 

 
 

   Expandir los servicios de avionetas a otras ciudades del País como 
 

Manta, Machala, Cuenca, etc. 
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DEBILIDADES. 
 

   Falta de posicionamiento en el mercado, esto gracias a que no se ha 

realizado  la  publicidad  pertinente,  lo  que  conlleva  a  esta  falta  de 

conocimiento. 
 

 
 

   Falta de una clara señalización y la dificultad en el acceso hacia el 
 

mismo para su inmediato conocimiento. 
 

 
 

   Mal estado de su vía de acceso, que provoca que muchos vehículos no 
 

ingresen al Club,  por miedo a que sus vehículos se dañen. 
 

 
 

   Falta  de  identificación  del  club  como  tal  mediante  sus  colores  o 
 

logotipos. 
 

 
 

   Bar actual no posee atractivo, es necesario agregar un nuevo concepto 
 

que represente su función y que llame la atención de los clientes. 
 

 
 

   Pequeña área de recreación, que no se encuentra bien distribuida y que 
 

necesita cambiar de aspecto. 
 

 
 

   Deterioro de los hangares, se necesita una readecuación. 
 

 
 

   Falta de sectorización de las instalaciones, mediante una readecuación 

de la oficina principal, de un auditorio, baños,  de sus talleres, hangares 

y áreas de recreación. 
 

 
 

Baterías sanitarias en mal estado. 
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AMENAZAS 
 

   Aparición de competencia que ofrezca un club del mismo estilo en la 

ciudad de Guayaquil con mayor cantidad de servicios a menores costos 
 

 
 

   Factores climáticos tales como lluvia e inundaciones afecten a la pista. 
 
 

   Difícil acceso para entrar a las instalaciones si la vía principal no es 

pavimentada por el Municipio de Guayaquil. 
 

 
 

   Revocatoria de los permisos por incumpliendo de reglamento de la ley, 

debido a cambios inesperados en los reglamentos de seguridad. 
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3.6 Cinco fuerzas de Porter 
 

 
 
 
 

ANÁLISIS ESTRATÉGICO 
 

 
 
 
 
 

ANÁLISIS EXTERNO ANÁLISIS INTERNO 
 
 
 

ENTORNO GENERAL 
 

F a c t o r e s  P o l í t i c o - 
l e g a l e s 

 
  Programa del Gobierno para promover 

el turismo. 
  Regulaciones estrictas de seguridad en 

prácticas de actividades aeronáuticas. 

 
F a c t o r e s 
s o c i o c u l t u r a l e s 

 
  Población del cantón Guayaquil es de: 

2.039.789 hab. y en la ciudad de 
Guayaquil la población es de 1.985.379 
hab. 

  Aun no existe una cultura masificada en 
actividades de aviación, debido a la 
falta de infraestructura para realizarlas. 

 

 
 

F a c t o r e s  e c o n ó m i c o s 
 

De acuerdo al Banco Central del Ecuador 

 
  El costo del dinero es de 12%. 
  Inflación en torno al 2,8%. 
  Riesgo País: 603 puntos 

 

F a c t o r e s  t e c n o l ó g i c o s . 
 

  Nuevas tecnología implementada 
dentro de los aviones ultraligeros 

  Nuevas posibilidades de promoción y 
comunicación. 

  Posibilidad de crear una manufacturera 
para hacer aviones ultraligeros de serie. 

ANÁLISIS DE RECURSOS 
 
A u d i t o r i a  d e  r e c u r s o s 
 

1.   Recursos físicos 
  Con extensión de 6 hectáreas. 
  Dos despachos con conexión informática 

de Intranet. 
  AVIONES ULTRALIGEROS 
  PISTA 

2.   Bienes de oficina. 
3.   Taller certificado de reparación. 
4.   Espacio desocupado para explotarlo con 

nuevas atracciones. 
5.   Hangares 
6.   Oficinas y aulas. 

 
R e c u r s o s  f i n a n c i e r o s 
 

  Inversión inicial de $ 359,800 dólares, 
haciendo préstamo en alguna entidad 
financiera o socio capitalista. 

 
R e c u r s o s  H u m a n o s 
 

  Se creará una estructura organizacional. 
  Personal free-lance de venta de servicios. 

 
R e c u r s o s  I n t a n g i b l e s 
 

  Sinergias de acuerdos establecidos con 
asociaciones y empresas para la mutua 
colaboración. (ag. Publicidad, deportivas, 
etc.) 
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ENTORNO PRÓXIMO 
 
 
 

POTENCIALES COMPETIDORES 
 
 

1.   Dentro de la ciudad 
de Guayaquil, la 
única posible 
competencia es el 
Aeroclub, situado 
cerca del aeropuerto 
de Guayaquil. 
Institución que sólo 
imparte clases para 
piloto y no ofrece 
ninguna otra 
actividad. 

1.   Mercado aún no 
explotado dado los 
costos de la inversión 
para el proyecto. 

2.   No hay previsión de 
entrada de 
competidores. 

3.   Único competidor tiene 
el respaldo de más años 
de estar establecido en 
Guayaquil. 

1.  Federaciones y 
Asociaciones 
deportivas. 

2.  Empresas 
3.  Escuelas y Colegios 
4.  Universidades 
5.  Comunidad Tunning 
6.  Comunidad de 

Aeromodelismo. 
7.  Comunidad de autos 

clásicos. 
8.  Familias y público en 

General. 
 
 
 
 

PRODUCTOS 

SUSTITUTOS 
 

COMPETIDORES 
 

 
 

 
El Club 

AERODEPORTIVO DEL 
ECUADOR, su Parque 
Temático y su empresa 

 
 
 
 
 
 
 

1.   Representantes 

COMPRADORES/CLIENTES 

de Turismo, forman un 
paquete completo de 

entretenimiento y 
aprendizaje, él cual no 

tiene al momento 
sustituto alguno; ya 

ningún otro lugar ofrece 
todas estas actividades 

en un único 
establecimiento. 

exclusivos de: JABIRU 
nos proveen de motores 
para aviones ultraligeros 
y experimentales 

 
2.   SMA  que son motores 

diesel de última 
generación para aviación 
certificada. 

 

 
 

3.   ZENITH son aviones Stol 
experimentales y 
ultraligeros 

 

 

 Crear vínculos con 
estas empresas. 

 Establecer acuerdos de 
cooperación. 

 Tener asistencia 
técnica pre-venta y 
post-venta. 

 

PROVEEDORES 
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AREAS Y FACTORES CLAVE DE EXITO 
 

 
 
 
 
 

COMPETENCIAS RECURSOS TRIUNFOS 
 
 
 
 
 

 Profesionalidad 
 
 Gestión personalizada 

del cliente. 
 
 Reacción Inmediata 

hacia el cliente. 

 Un factor clave es 
eficiente equipo de 
RRHH 

 
 Buena comunicación con 

los clientes. 
 
 Tecnología de punta 

 La creación de 
aviones ultraligeros 
volados con diesel y 
hechos en ecuador. 
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CAPÌTULO IV 

EQUIPO GERENCIAL 

4.1 Estructura Organizacional 
 

Gerente General 
 

 
Secretaria Departamento Legal 

 

 
Gerente administrativo, 

Financiero y de Recursos Humanos 
 

Jefe de 

Operaciones y Logística 
Jefe de Marketing, Ventas y 

Relaciones Públicas 

 

Pilotos / Profesores de Vuelo 
 

 
Mecánicos 

 

 
Talleres 

 

 
Personal de mantenimiento 



43 

 
 

 

 

 
 
 
 
 

4.2 Pilares  Principales de la Estructura de la Empresa y sus Funciones 
 

 
 

   Gerente General. 
 

 
 

Función principal es la de manejar adecuadamente el negocio, tomando 

las mejores decisiones, cumpliendo los objetivos, la misión y visión. 

 
 

Es necesario que el Gerente General cumpla con el siguiente perfil: 
 

 
 

 Estudios  en  administración  de  empresas,  ingeniería  comercial, 

marketing. 

 Conocimientos bases de la temática del club. 
 

 Liderazgo. 
 

 Habilidad para trabajar en grupo. 
 

 Capacidad de organización. 

 Capacidad de trabajo bajo presión cuando se presenten las 

circunstancias. 
 

 
 
 
 

   Secretaria 
 

 
 

Ayudar para que cumpla con la agenda diaria el Gerente General, es su 

mano derecha. Manejará la base de contactos personal y profesional del 

gerente general y de la empresa. Estará al tanto de los acontecimientos 

del medio para dar informes directos al Gerente General. 
 

 
 

   Departamento Legal 
 

 
 

Son asesores de la empresa que se encargan de manejar y evaluar 

cualquier contingencia que pueda tener la compañía de índole legal. 
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   Gerente administrativo y financiero. 
 

 
 

Estará a cargo del manejo administrativo del club y al mismo tiempo 

supervisará el crecimiento financiero. Es el pilar fundamental de la 

empresa ya que desde esta posición se planeará las estrategias de 

crecimiento y sostenibilidad. 

 
 

Es necesario que cumpla con las funciones y el perfil siguiente: 
 

 
 

    Realizar las funciones de contador: llevando la contabilidad del club, 

manteniendo las cuentas en orden y reportando directamente hacia 

el Gerente General y los accionistas 

    Realizar las funciones de Director de Recursos Humanos: filtrar a los 

candidatos para llenar la nómina de la Empresa. Se encargará de 

contratar los mejores hombres y mujeres para que podamos ofrecer 

siempre un servicio de calidad. 

    Poseer formación en contabilidad, ingeniería comercial o carreras 

afines a manejo de negocios. 

    Destinar y priorizar los gastos. 
 

    Cumplimiento con los objetivos del club. 
 

 
 
 
 

   Jefe de Marketing 
 

 
 

Es el encargado de manejar el área de Marketing, trabaja en el plan de 

posicionar la marca dentro del mercado. Generará este nuevo concepto 

de marca de la empresa  mantiene a la compañía  en vanguardia. 

 
 

Este Jefe de Marketing también será a su vez un Ejecutivo de Cuentas, y 

es un pilar fundamental para el club, ya que generará nexos y amistades 

con  los  posibles  usuarios  del  parque  club  aerodeportivo.  Además 
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incentivará  al  consumidor  a  vincularse  en  los  diferentes  clubes  y 

participar de las actividades que se ofrecerán en el club. 

 
 

Y también hará la función de Relacionista Pública y Publicidad, es la 

persona que siempre mantendrá informado al socio de los 

acontecimientos que se desarrollarán dentro y fuera del club. Se 

encargará de llevar a cabo la campaña publicitaria agresiva con los 

medios hacia el público en general. 

 
 

Es necesario que cumpla con las funciones y el perfil siguiente: 
 

 
 

      Hará de ejecutivo de Cuentas. 
 

      Manejará las Relaciones Públicas y Publicidad. 

     Contar con estudios de marketing y ventas. 

      Predispuesto  a  dirigir  campaña  agresiva  en  todo  tipo  de 

medios. 

Emprendedor con ideas innovadoras. 
 

 
 

   Jefe Operaciones y Logística 
 

 
 

Es el encargado de manejar y planificar las actividades que se realizan a 

diario en el Club. Tendrá bajo su cargo a pilotos, mecánicos, personal de 

talleres y personal de mantenimiento.   A través de él se mantendrá el 

flujo eficiente de los procesos de la empresa. 

 
 

Realizará las compras de insumos, necesidades del club y se encargará 

del relacionamiento con proveedores. 

 
 

Su perfil y funciones incluirán: 
 

 
 

    Experiencia Previa 
 

    Encargarse del flujo de operaciones de la empresa. 
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 Logística. 
 

 Habilidad para el manejo de un grupo numeroso de personas. 
 

 
 

   Pilotos. 
 

 
 

Fuerza primordial del trabajo que sostendrá el giro principal del negocio. 

Los pilotos están encargados de los vuelos turísticos, vuelos de 

encomiendas y de impartir las clases a los estudiantes de piloto y 

auxiliares de vuelo. 

 
 

Formarán a los mejores pilotos del país. Los cuales tendrán aquí mismo 

sus primeras oportunidades de demostrar los conocimientos recibidos en 

los cursos. 
 

 
 

   Mecánicos y Talleres Certificados 
 

 
 

Empleados certificados, preparados y encargados de mantener siempre 

los  aviones  en  buen  estado  y  que  los  aviones  particulares  de  los 

usuarios reciban el servicio adecuado de mantenimiento y reparación. 
 

 
 

   Mantenimiento. 
 

 
 

Departamento encargado de que la imagen del club sea   siempre de 

calidad  y  se  mantenga  en  buen  estado,  bajo  todas  las  normas  de 

limpieza y seguridad, 
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4.3     Cultura empresarial 
 

 
 

Un pilar de nuestro negocio es la cultura empresarial. Está formada por valores, 

ética, moral y comportamiento de nuestros integrantes. 

 
 

Basamos nuestra cultura empresarial en apoyar al sector turístico que ha 

mantenido un crecimiento sostenido en los últimos años en   el Ecuador y 

particularmente en la ciudad de Guayaquil. 

 
 

Nuestra cultura empresarial se refleja en la visión empresarial: 
 

 
 

 Seguir los objetivos que quiere la empresa. 
 

 El servicio al cliente 
 

 Procurar que los clientes o consumidores tengan un servicio excelente. 
 

 Retroalimentación constante a través de las sugerencias o peticiones 

que nos hagan. 

 Cumplir con la responsabilidad social, a través, de la creación de nuevas 

oportunidades de trabajo y progreso del sector urbano en el que sitúa. 

 
 

Procuramos desarrollar fidelidad a nuestros visitantes y consumidores a través 

de un concepto de club y Parque Temático que no ha sido explotado 

anteriormente. Con deportes de adrenalina, clubes de actividades que no han 

sido bien explotadas en Ecuador, con espacios de diversión y aportando a un 

desarrollo personal en los interesados en cursar las carreras de pilotos y 

auxiliares de vuelo. Manteniendo en todo momento amabilidad, sinceridad y 

cumplimiento con nuestros usuarios. 
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CAPÍTULO V 

ANÁLISIS DE MERCADO 

5.1     Análisis de mercado. 
 

 
 

Para el desarrollo de este proyecto partimos con la idea de que será más 

factible, enfocar el anexo de un parque temático al club AERODEPORTIVO, en 

el cual el beneficio vendría de las actividades que ya ofrece el Club (escuela de 

pilotos, auxiliares de vuelo y paracaidismo), siendo explotadas a su máximo 

nivel y del cobro de un cover o pequeñas membresías individuales para las 

actividades que se realizan de acuerdo a las necesidades de los potenciales 

consumidores por el Parque Temático. 

 
 

Por otro lado establecer al Club AERODEPORTIVO, como un club social, en el 

que es indispensable una compra accionaria para vincularse. De la misma 

manera se construirían diferentes atracciones e instalaciones que darán una 

distinción remarcable al club. Siendo éste el caso, se lucraría de la membresía 

accionaria adquirida para el efecto y funcionamiento de la empresa. 

 
 

En ambos casos se incluirá una reingeniería y reestructuración de las 

instalaciones y la construcción de una nueva infraestructura para la 

maximización de los beneficios que este proyecto pueda otorgar. 

 
 

Para ello, tomamos en cuenta varios métodos de análisis de mercado: 

encuestas, entrevistas, focus groups. Se decidió optar en primera instancia por 

la realización de un Focus group. A continuación detallamos los resultados de 

tal estudio. 
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5.2     Investigación de mercado, encuestas y resultados 
 

 
 

5.2.1  Focus Group (Grupo de Enfoque) 
 

 
 

Partimos de la premisa de crear un club o un parque temático, por este motivo 

realizamos  este  focus  group.  El  sitio  escogido  que  se  realizó  fue  en  la 

Biblioteca de la Universidad Del Pacífico de Guayaquil, el día 19 de Julio del 

2007. 
 

 
 

Se tomó en cuenta que la idea principal del proyecto es crear una demanda, un 

interés y satisfacer las necesidades de la juventud y público adulto. Dirigir su 

interés hacia las actividades relacionadas con la aviación, turismo y deportes 

de adrenalina que ofrezca este club anexado a su parque temático. 

 
 
 
 

Participaron en el estudio: 
 

 
 

   Sebastián Almeida, 
 

   María Alicia Centeno, 

  Alison Carló, 

   Claude Frey, 
 

   Andrey Rosales, 
 

   Stephany Jiménez 
 

   Ingrid Andrade 
 

María José Torres 
 

 
 

Se realizaron preguntas abiertas y cerradas, las cuales se detallan más 

adelante. Dejando como conclusión una mayoría predominante que dijo que no 

era socio de algún club, ya que no se siente relacionados con las actividades 

que realizan los clubes actuales. 
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Todos sintieron que querían un club o un lugar en el cual puedan desarrollar 

actividades acordes a su edad e intereses. Que no sólo sea un club elitista para 

adultos y procure satisfacer las necesidades de los jóvenes. 

 
 

Se pueden rescatar en sus respuestas que están en la búsqueda de un club 

que cuente con piscina, instalaciones para deportes que son difíciles de 

practicar en Ecuador por la falta de inversión, canchas de tenis, canchas fútbol, 

que además se realicen actividades de integración entre los socios y por último 

que otorguen beneficios a sus miembros que vayan mas allá de una entrada 

gratuita. 

 
 

Este grupo de enfoque no duró más de media hora ya que lo que buscamos 

lograr fue la primera reacción ante las ideas que planteamos estructurar dentro 

de las instalaciones del club AERODEPORTIVO. 

 
 
 
 

A  continuación  les detallamos  las siguientes  preguntas  con  las respuestas 
respectivas 

 

 
 

1.  ¿Son miembros de algún club? 
 

 
 

La mayoría dijo que no es socio ni miembro de algún club, por decisión propia. 

SI  alguno  era  miembro  era  debido  a  que  sus  padres  lo  son.  Otros,  que 

asintieron y dijeron que si eran socios nos comentaban que no se sentían 

integrados o satisfechos al club ya que iban muy de vez en cuando, debido a 

que se practican actividades no acordes a sus intereses. Y usaban a estos 

clubes como lugares de reunión social únicamente. 

 
 

A través de esta pregunta buscamos identificar la primera impresión al 

mencionar la palabra club al frente de un grupo de adultos jóvenes. Quienes 

son parte fundamental del mercado al que se ataca. 
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Encontramos satisfactoriamente que esta respuesta alienta al proyecto que 

realizamos ya que ofreceremos actividades que no se encuentran en los sitios 

que frecuentan. 

 
 
 
 

2.  ¿Quisieran ser miembros de algún club, que tipo de club les gustaría? 
 

 
 

Nos dijeron que querían un club que no sólo promoviera acciones sociales 

tradicionales elitistas, sino que también pudieran realizar actividades diferentes, 

poco ortodoxas, aquí mencionamos ya al aeromodelismo, cursos de piloto, 

paracaidismo, cursos de auxiliares de vuelo y deportes de adrenalina. 

 
 

Todas estas actividades cada persona busca que sea en un sólo lugar por 

comodidad y conveniencia. Ésta es otra de ventajas competitivas que tenemos 

ya que contamos con las facilidades y terrenos para poder ofrecer las los 

deportes de adrenalina, actividades de aviación y entretenimiento que busca el 

público de adultos jóvenes. 

 
 
 
 

3.  ¿Qué servicios y facilidades específicas les gustaría que les ofrezcan 

en un club y que características? 

 

Dentro de las características más nombradas que buscan dentro de un club 

destacamos: 
 

 
 

   Piscina. 
 

   Canchas de tenis. 

  Cancha de fútbol. 

   Deportes extremos. 
 

   Viajes (turismo). 
 

   Actividades de integración entre los socios. 
 

Actividades de integración para los socios jóvenes. 
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De  la  misma  manera  mencionamos  ligeramente  la  escuela  de  pilotos  y 

auxiliares de vuelo, para lo cual se mostraron interesados. 

 
 
 
 

4.  ¿Qué creen que les falta a los clubes sociales? 
 
 

Entre las cosas que nos dijeron en el focus group, muchos mencionaron que 

algunos clubes sociales les hacían falta: 
 

 
 

   Mayor publicidad. 
 

   Más libertad para llevar invitados. 
 

   Convenios de beneficios en clubes o con establecimientos fuera de 

los mismos. 

   Facilidad para acceder a membresías para jóvenes 
 

   Actividades de entretenimiento diferentes a las tradicionales 
 

   Tener más oportunidades de realizar cursos que las facilidades del 

lugar puedan ofrecer. En este aspecto hacemos hincapié, ya que los 

clubes sociales tradicionales sólo cuentan con cursos en los deportes 

tradicionales de clubes, golf, tenis y a veces equitación, los cuales 

son estacionales. 
 

 
 

En nuestro caso, esta empresa tiene su giro principal en la aviación, a través 

de la cual ofrece un sin número de actividades fuera de lo tradicional, además 

de contar con las escuelas de pilotos y auxiliares de vuelo las cuales también 

representan una oportunidad de lucrar desarrollando un hobbie.16
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

16 
Actividad de recreación o que se practica en tiempo libre 
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5.  ¿Que les parecería si un lugar ofreciera las siguientes actividades? 
 

 
 

a.  Beneficios en una Escuela AERONAUTICA. 

b.  Paintball. 

c.  Bicicross. 
 

d.  MotoCross. 
 

e.  Canchas multifuncionales. 
 

f. Espacios de esparcimiento y diversión familiar. 

g.  Tunning. 

 
 

En nuestro estudio hicimos estas preguntas y dimos algunas alternativas, 

obviamente tenemos que ver que la infraestructura está más enfocada para la 

aeronáutica pero vamos a poner como servicios complementarios algunas 

estructuras que darán un valor agregado y un lucro inmenso a la empresa. 

 
 

Las respuestas no tardaron en llegar y dada la edad de los participantes la 

mayoría absoluta estuvo muy interesada en la escuela aeronáutica ya que 

representa una carrera o estudios diferentes a los tradicionales y que además 

se encuentra asequible, lo que hace varios años atrás era imposible. 

 
 

También hicieron notar su preocupación por los costos que una actividad así 

representaría, por lo cual al momento de realizar nuestra reingeniería total, 

vamos a establecer una nueva serie de costos en los servicios para captar 

volumen y así dar un impulso a la aviación, lo cual a mediano plazo beneficiará 

al giro del negocio, fortaleciendo la empresa y además creando nexos con los 

consumidores de los servicios. 

 
 

6.  ¿Un club, que su fuerte sea la aviación? ¿qué les parecería esa idea? 
 

 
 

El focus group nos dio a entender que lo tienen como un hobbie caro, pero les 

agrado mucho la idea de escuela de aviación. Y si les gustaría conocer más de 

esta cultura, siempre dependiendo de costos y la forma de pago. 
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7.  ¿Qué piensan sobre la idea de exclusividad? 
 

 
 

Como tratamos con un nicho de mercado medio, medio alto y alto, el focus 

group contó con personas que pertenecen a estos grupos. Por lo cual sus 

respuestas se dieron apuntando a que si existiera un club que mantuviera un 

nivel de exclusividad, y que además aportase beneficios si ellos pagarán un 

precio más alto por ingresar. 

 
 

Dadas estás respuestas observamos que nuestro plan se ha enfocado de la 

manera correcta ya que proporcionamos un nivel de exclusividad por el tipo de 

publicidad que usamos sin discriminar ninguna clase social, damos a entender 

que es para personas cultas las que se pueden preparar en cursos de pilotos y 

disfrutar de las actividades que ofrecemos. Así enfocamos de mejor manera al 

target que estamos atacando. 

 
 

8.  ¿Estarían dispuestos a pagar membresías para pertenecer a un club 

para que sea exclusivo? 

 
 

Los participantes siendo adultos jóvenes no poseen todos aún una estable 

condición económica ya que muchos está aún en su formación académica 

superior. Por lo que invertir un alto monto en una membresía accionaría queda 

fuera de contexto. 

 
 

Dadas estas condiciones, esta parte de nuestro nicho de mercado lo dividimos 

en dos tipos, el primero, que pueden pagar los valores y costos para acceder a 

realizar una actividad como ésta, el pilotaje de un avión, ya sea por su propia 

condición económica o la de sus padres y el segundo grupo que lo ubicamos 

como los consumidores y usuarios principalmente que harán uso de las 

instalaciones del Parque Temático para realizar las actividades que aquí se 

prestan. Así también captamos su atención hacia la cultura de la aviación; ya 

que a los visitantes y usuarios asiduos al club se beneficiaran de promociones 

y de convenios para que puedan estudiar y desarrollar los cursos de pilotos. De 



55 

 
 

 

 

 
 
 
 
 

la misma manera por este estudio se definió la posibilidad de firmar convenios 

con universidades, siendo la Pionera la Universidad Del Pacífico, en la cual 

sus estudiantes podrán cursar las carreras de pilotos y auxiliares de vuelo a 

menor precio por los beneficios del convenio. 

 
 

9.  ¿La ubicación de las instalaciones les parece apropiada? 
 

 
 

A está pregunta, todos respondieron que sí, ya que no se encuentra en un 

lugar que se considere alejado, y tampoco está en un sector de tráfico. Lo cual 

es una combinación perfecta de espacio y comodidad para los usuarios. Dadas 

las características que mencionamos acerca del Club AERODEPORTIVO, fue 

obvio que las instalaciones no sería dentro de la ciudad por lo cual los 

participantes todos de habitantes de  diferentes barrios de Guayaquil asintieron 

que la vía a la costa es el lugar apropiado para esta empresa. Ya que el sector 

de Samborondón es ahora considerado residencial. 
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5.2.2  Encuestas 
 

 
 

El siguiente paso en la investigación de mercado fue realizar encuestas al 

público en  general, pero  enfocándonos en  nuestro  mercado  potencial. Las 

zonas encuestadas fueron las de: 

   Urdesa. 
 

   Riocentro Ceibos. 
 

   Universidad Del Pacífico. 

  Puerto Azul. 

   Urbanizaciones de la vía a la Costa. 
 

   Samborondón. 

  Kennedy. 

   Centro de de la ciudad. 

  Av. 25 de Julio. 

 
 

Para realizar estas encuestas utilizamos diferentes medios: 

  Presenciales. 

   Vía online. 
 

   En clases. 
 

   Al azar en las zonas antes mencionadas. 
 

 
 

Se realizó el 13 de Septiembre del 2007 a un total de 131 personas. De las 

cuales hemos tabulado los siguientes resultados, de acuerdo a las preguntas 

de la encuesta. 
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Encuesta Realizada  

 
UNIVERSIDAD DEL PACIFICO 

Marque con una X LA respuesta o respuestas que crea convenientes 

1  Sector donde vive 

norte centro sur 

 
2  En que rango de edad se encuentra 

15 - 23 24 - 29 30 - 35 

36 - 50 50 en adelante 

 
3  Pertenece a un club, sociedad, agrupación de cualquier índole 

si no 

 

4  
Visita parques de diversiones cuando se establecen en la ciudad, clubes o parques 
estacionarios (ejemplo River Park, country club, tenis club) 

 

si no 

 
5  Que tan regularmente visita dichos lugares 

Una vez cada fin de semana una vez cada dos semanas 

Una vez al mes cada 3 meses 

una vez al año  nunca 

 
Que actividades disfrutaría realizar o realiza mas 

6  (Marcar varias) 

deportes extremos(escalar, paintball)  aeromodelismo 

actividades de aviación cursos de auxiliar de vuelo 

Paracaidismo deportes regulares (fútbol, tenis) 

Actividades sociales de recreación  Juegos Infantiles 

Otros:    

 
Si un lugar reúne estas características que precio por ingreso individual estaría en su rango 

7  de pago para tener y disfrutar de estos servicios con exclusividad, privacidad y seguridad (a 
excepción de los cursos) 

$5 - $7 $8 - $10 $10 - $12 

$13 - $15 

 

8  
De los siguientes cursos y servicios, cual estaría dispuesto a tomar si se ofrecen las 
facilidades de pago, horario y tema 

Costos 

Curso para Piloto $ 4.000,00 $ 3.000,00 

Curso de Auxiliar de vuelo y cabina 1000 800 

$ 2500 (10 

Curso de paracaidismo saltos) 
 

 

Turismo aéreo (Volar alrededor de guayaquil, provincia del Guayas, 
 

 

Taxi aéreo 

Encomiendas de Urgencia 
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 # de personas % 

Norte 

Centro 

Sur 

87 

15 

29 

66% 

11% 

22% 

Total 131  

 

 
 
 
 
 

1.- Sector donde vive, observamos que la gran mayoría encuestada fue del 

norte de la ciudad, siendo esto nor-este y nor-oeste (parroquia Tarqui y 

Samborondón), de este grupo el 80% es del nor-oeste de la ciudad, es decir, 

que se encuentran en la cercanía del Club Aerodeportivo. 

 
 

Dadas estas características demográficas de respuesta a positivas a nuestras 

encuestas observamos que el sector donde se encuentra ubicado representa 

una ventaja competitiva sobre cualquier competencia que apareciera. La vía a 

la costa es un sector estratégico por el alto crecimiento urbanístico y comercial. 

 

 
SECTOR 

 
 
 
 
 
 

Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 

 
 
 
 
 
 

Sector donde vive 
 
 
 

100 
 

 

50 
norte 

 

0  centro 
1 

sur 

norte                          87 

centro                        15 

sur                                   29 
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 # de personas % 

15 – 23 
24 – 29 

30 – 35 
36 – 50 

50 en adelante 

85 
28 

7 
9 
2 

65% 
21% 

5% 
7% 
2% 

Total 131  

 

 
 
 
 
 

2.- En qué rango de edad se encuentra para esta pregunta encuestamos 

entre varios rangos de edad. Siendo la mayoría los rangos que van desde los 

15 años a 23 años y de los 24 años a los 29 años. Ya que éste es nuestro 

target principal, es decir, es la gente joven  la que irá por y podrá dar mayor uso 

a las instalaciones de juegos extremos. 

 
 

Además buscamos el desarrollo de la cultura de la aviación y la mejor manera 

es a través de los jóvenes, los cuales son los pilotos, auxiliares de vuelo y 

paracaidistas del futuro. 

 
 

EDAD 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Rangos de edad 
 

 
 

100 
 
 

50  15 - 23 

24 - 29 
 

0  30 - 35 
1 

36 - 50 
15 - 2 3 85  

2 4 - 2 9 28  

3 0 - 3 5  7 

3 6 - 50  9 

50 en ad elant e  2 

 

50 en adelante 
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 # de personas % 

Si 

No 

54 

77 

41% 

59% 

Total 131 

 

 
 
 
 
 

3.- Pertenece a un club, sociedad, agrupación de cualquier índole aquí la 

mayoría de nuestros encuestados dijeron que no pertenecían a ningún club por 

los altos costos de las membresías, y dada su edad joven no muchos cuentan 

con los recursos aún para comprar membresías en clubes privados sociales 

como Guayaquil Tenis Club, Guayaquil Country Club o La Costa Country Club 

ya que las acciones rodean los $25.000. 

 
 

Con esta pregunta nosotros descartamos crear membresías a corto plazo y 

preferimos enfocarlo como un Club Aerodeportivo anexado a este parque 

temático con resguardando el derecho de admisión y exclusividad. 
 

 
 
 

RESPUESTA 
 
 
 

 
Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 
 
 
 
 

Pe rte ne ce a un Club, socie da d, grupo, e tc 
 
 
 
 

80 
 

60 
 

40  Si 
 

20  No 
 

0 
1 

 

Si  54 
 

No  77 
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 # de personas % 

Si 
No 

89 
42 

68% 
32% 

total 131 

 

 
 
 
 
 

4.-  Visita  parques  de  diversiones  cuando  se  establecen  en la  ciudad, 

clubes o parques estacionarios (ejemplo River Park, country club, tenis 

club)  Con  esta  pregunta  logramos  identificar  que  de  abrir  este  Parque 

Temático de aviación con deportes extremos tendremos una buena aceptación 

y afluencia, ya que el mayor porcentaje de nuestro mercado potencial frecuenta 

por invitación o por iniciativa propia clubes y/o parques temáticos. 

 
 
 
 

RESPUESTA 
 
 
 
 

Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 

 
 
 

Visita parque s te maticos cuando e stable ce n e n la ciudad, 

clube s o parque s e stacionarios (Ej: Riv e r Park, Country 

Club, Te nnis Club, e tc.) 
 

 
 
 
 

100 
 
 

50 
Si

 

 

No 
0 

1 
 

Si 89 
 

No 42 
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 # de personas % 

1 vez / semana 
1 vez / 2 semanas 

1 vez / mes 
1 vez / 3 meses 

1 vez / año 
nunca 

11 
26 
38 
25 
18 
13 

8% 
20% 
29% 
19% 
14% 
10% 

total 131  

 

 
 
 
 
 

5.- Que tan regularmente visita dichos lugares De la muestra recogida para 

realizar  las  encuestas,  las  respuestas  elegidas  fueron  que  la  asistencia  a 

dichos clubes o parques temáticos son una vez cada dos semanas, una vez 

por mes y cada tres meses. Dado el gran ataque publicitario que se planea, 

pronosticamos que la afluencia de cada persona será cada dos semanas, e irá 

incrementando con el tiempo y su acercamiento al club. Los resultados son 

satisfactorios. 

 
 

FRECUENCIA DE VISITAS 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 

 
 
 
 
 

Regularidad de asistencia 
 

40 
 

 

30 
 

 

20 
1 vez / semana 

10  1 vez / 2 semanas 
 

1 vez / mes 
0  

1  1 vez / 3 meses 
 

1 vez / semana  11 
 

1 vez / 2 semanas  26 
 

1 vez / mes  38 
 

1 vez / 3 meses  25 
 

1 vez / año  18 

nunca  13 

 

1 vez / año 

nunca 
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 % 

Deportes Extremos 
Aeromodelismo 

Actividades de aviación 
Curso de Auxiliar de vuelo 

Paracaidismo 
deportes regulares 

Actividades Sociales 
Juegos Infantiles 

Otros 

46 
8 

16 
9 

50 
58 
33 
5 
9 

20% 
3% 
7% 
4% 
21% 
25% 
14% 
2% 
4% 

Total 234 *  

 

 
 
 
 
 

6.- Que actividades disfrutaría realizar o realiza más Observamos que las 

opciones que tendrá el Club AERODEPORTIVO son de gran aceptación del 

público que presentó gran interés al leer que un lugar en Guayaquil contará con 

dichas instalaciones. A continuación los resultados. 

 
ACTIVIDADES 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 
Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 

* Respuestas múltiples en esta pregunta 
 

 
 
 

Actividades que Gustaria Disfrutar 
 

 
 

60 
 

Deportes Extremos 
40  

Aeromodelismo 
 

Actividades de aviacion 
20  

Curso de Auxiliar de vuelo 
 

Paracaidismo 
0  1 

deportes regulares 
Depor tes Extr emos  46 

Aer omodel i smo 8 

Acti vi dades de avi aci on  16 

Cur so de Auxi l i ar de vuel o 9 

Par acai di smo  50 

depor tes r egul ar es  58 

Acti vi dades Soci al es  33 

Juegos Inf anti l es 5 

Otr os 9 

 

Actividades Sociales 

Juegos Infantiles 

Otros 
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 # de personas % 

5 – 7 
8 – 10 

10 – 12 
13 – 15 

30 
40 
41 
20 

23% 
31% 
31% 
15% 

Total 131  

 

 
 
 
 
 

7.- Si un lugar reúne estas característica que precio por entrada individual 

estaría en su rango de pago para tener disfrutar de estos servicios con 

exclusividad, privacidad y seguridad (a excepción de los cursos)  A través 

de esta pregunta buscamos cuál sería el precio de mayor aceptación hacia la 

población, lo cual juntado con una estrategia de penetración de mercado que 

se utilizará le daría los mejores Resultados. 

 
 

Situamos a los precios desde 5 dólares hasta 15 dólares para el ingreso 

individual por el día de cada usuario con el fin de darnos cuenta cual sería el 

precio que nuestro pública estaría dispuesto a pagar y piensa que es justo para 

poder disfrutar de todas las actividades e instalaciones que se menciona 

durante la encuesta. Observamos con satisfacción que el rango de precios 

escogido mayoritariamente está entre 8 y 12 dólares lo cual se convierte en 

ventaja competitiva ya que habíamos presupuestado que la entrada del público 

fuera entre 5 y 7 dólares. 

 
 

PRECIO EN USD. 
 
 
 
 
 
 
 

Fecha de elaboración: 13 de Septiembre del 2007 

Elaborado por: Andrés Almeida, Francisco Raue 
 
 

Precios 
 

 
 

60 
 

40 
 

20  5 - 7 
 

0  
8 - 10

 
1  10 - 12 

 

5 - 7  30 
 

8 - 10  40 
 

10 - 12  41 
 

    13 - 15  20 

 

13 - 15 
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8. De los siguientes cursos y servicios, cual estaría dispuesto a tomar si 

se ofrecen las facilidades de pago, horario y tema.  Actualmente el CLUB 

AERODEPORTIVO DEL ECUADOR ofrece algunos servicios que no han sido 

debidamente explotados tal es el caso de los cursos para pilotos, clases de 

paracaidismo, curso para auxiliares de vuelo, saltos de paracaídas, 

encomiendas de urgencia y turismo aéreo sobre Guayaquil. 

 
 

Muchas personas se interesaron y preguntaron junto de  este lugar. Ya que al 

explicar de mejor manera el contenido de los cursos los vieron como una 

oportunidad  de  trabajo  en  algunos  casos  y  en  otros  como  el  hobbie  que 

siempre quisieron practicar. 

 
 

Cabe recalcar que para los cursos de pilotos es necesario para obtener la 

licencia de piloto deportivo, volar 30 horas. Dado que poseemos una pista 

privada de las mejores condiciones para practicar las horas de vuelo. 

 
 

Otro punto muy mencionado es el turismo aéreo, a mucha gente le pareció 

interesante volar por la ciudad del Guayaquil. Esta actividad actualmente 

desarrollada pero no de  la mejor manera, ya  que  con  buena publicidad  y 

mejoramiento de servicios se puede convertir en el giro principal del negocio a 

largo plazo. 

 
 

Esta pregunta se dio como de elección múltiple pero con la opción a no marcar 

nada de no encontrar interés y se la realizó con el fin de que los encuestados 

demuestren su interés por las atracciones y servicios que se ofrecerán en el 

CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR, y observamos con satisfacción la 

aceptación de nuestro mercado potencial. 
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5.3 Identificación del Mercado Potencial y Empresarial y Descripción 

del Segmento y Nicho 

 
 

Según la investigación de mercado que hemos realizado consideramos que 

nuestro segmento de mercado seria los niveles medio, medio alto y alto dentro 

de sectores en la zona de la parroquia Tarqui; que está concentrada dentro de 

barrios y urbanizaciones como Urdesa, Kennedy, Miraflores, Puerto Azul, 

Ceibos, Los Parques, Belo Horizonte, Terra Nostra,  Laguna Club. 

 
 

De acuerdo al censo realizado en Ecuador en el 2001, la parroquia Tarqui 

presenta una población de 835.486 habitantes, que corresponde al 43% de la 

población entera del cantón Guayaquil. De esta porción de habitantes el 65% 

son clases media baja y baja, por lo cual nuestro target es del 35% (292.420 

hab.) de esta parroquia. Se espera un crecimiento del 2,43% anual. Por lo tanto 

para el año 2007 la población de la parroquia es 337.731 habitantes. De este 

total de la población de acuerdo a datos del INEC obtuvimos que el porcentaje 

de población que va desde los 15 años en adelante sea del 70%. 

 
 

Este análisis nos dio como resultado que la población potencial o nicho de 

mercado rodea los 236,412 habitantes. 
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5.4     Conclusión del análisis de mercado 
 
 

Como podemos apreciar una vez realizado el análisis de mercado que incluyó 

el grupo focal y las encuestas afirmamos la viabilidad del proyecto del CLUB 

AERODEPORTIVO DEL ECUADOR. En ambos casos grupo focal y encuestas 

encontramos el interés y aceptación de la población en este proyecto. 

 
 

Gracias al estudio hemos determinado el precio de introducción al mercado del 
 

CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR; y escogimos el rango de entre $5 y 
 

$7 por las entradas individuales de ingreso a las instalaciones. De esta manera 

el público disfrutará de la utilización de todos los servicios y atracciones del 

Parque Temático, con excepción de los que impliquen un costo mínimo extra 

por la utilización de equipos especiales para las diferentes actividades que se 

desarrollen. 

 
 

Destacamos también el interés en deportes regulares y deportes extremos, 

instalaciones que una vez construidas y finalizadas representarán un plus de 

servicios para la satisfacción de los clientes. 
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Hemos descubierto también que con el plan de marketing apropiado para dar a 

conocer los cursos de pilotos, azafatas (auxiliares de vuelo), y la explotación 

del turismo aéreo, la rentabilidad de estos se incrementaría sustancialmente y 

nos encaminaríamos por el camino de cumplir el objetivo principal de fundar la 

cultura de la aviación en el Ecuador. 

 
 

Dadas estas condiciones que son: el rango de precios, los gustos e intereses 

de la población, los objetivos de la empresa y la situación del país hemos 

proyectado los ingresos anualizados que tendrá el CLUB AERODEPORTIVO 

DEL ECUADOR al ofrecer todos sus servicios y productos: 
 
 
 
 
 

INGRESOS PROYECTADOS (3 PRIMEROS AÑOS) 

Escuela de Pilotos 

Valor Unitario 

$ 3.000,00 

# eventos 

1 

Alumnos 

10 

USD 

$   30.000,00 

Escuela de Auxiliares de Vuelo $ 1.500,00 2 25 $   75.000,00 

Vuelos y actividades Turísticas $ 65,00 1536 2 $ 199.680,00 

Vuelos de Encomiendas GYE-Manta/ GYE Machala $ 80,00 192 1 $   15.360,00 

Taxi Aéreo GYE-Manta/ Gye Machala $ 230,00 192 2 $   88.320,00 

Escuela de Paracaidismo $ 2.500,00 4 10 $ 100.000,00 

Saltos libres Paracaidismo $ 250,00 24 3 $   18.000,00 

Entrada Tipo A $ 6,00 1 6600 $   39.600,00 

Entrada Tipo B $ 13,00 1 1716 $   22.308,00 

Autos Tunning $ 5,00 32 450 $   72.000,00 

Alquiler de Hangares y Bar    $   14.400,00 

Publicidad aérea $ 75,00 1752 1 $ 131.400,00 

Club de Autos a Control Remoto $ 140,00 12 30 $   50.400,00 

Club de Aeromodelismo $ 140,00 12 30 $   50.400,00 

Club de Pilotos $ 140,00 12 20 $   33.600,00 

 
TOTAL DE INGRESOS PROYECTADOS $ 940.468,00 

 
 
 
 

Para concluir este análisis de mercado, la viabilidad del proyecto ha sido 

confirmada, el CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR será un club con 

ideas  innovadoras  que  romperá  todos  los  esquemas  y  paradigmas  de 

Guayaquil y el Ecuador, siendo siempre los pioneros y los mejores dentro del 

campo. 
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CAPÍTULO VI 

ESTRATEGIAS DEL MERCADO 

6.1   CONSIDERACIONES   INTERNACIONALES,   NACIONALES   Y 

LOCALES 

 
 

En el Club Aerodeportivo del Ecuador parte de nuestra estrategia es crear 

convenios internacionales con diferentes con diferentes clubes o asociaciones 

todas relacionadas con actividades aeronáuticas, sea esto en América, Europa, 

Asia, etc. 

 
 

Crear a este club con una visión de ser siempre el mejor dentro de Ecuador y 

una de las mejores a nivel mundial siempre; ofreciendo un servicio de calidad 

en las diferentes actividades que ofrece, logrando así que el cliente se sienta 

satisfecho y quiera regresar cada vez y con su familia ya que poseemos 

instalaciones y actividades para cada uno. 

 
 

Sobre   nuestras   consideraciones   nacionales   buscamos   también   hacer 

convenios dentro del Ecuador con diferentes clubes aeronáuticos de la Sierra, 

de la Costa y del Oriente para firmar acuerdos con el fin de utilización mutua de 

instalaciones. 

 
 

A nivel local no tenemos competencia directa contra todas las actividades que 

ofrecemos. Pero no debemos despreocuparnos por ello. Por lo cual siempre 

consideramos estar a la vanguardia y explotar de la mejor manera nuestras 

ventajas competitivas y el  valor agregado que nos caracteriza. 

 
 

Nuestras instalaciones junto a la grandiosa infraestructura y nuestro valioso 

capital humano totalmente capacitado, logran ofrecer siempre un producto de 

calidad que satisfaga y produzca ganas de regresar. 
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Sabemos que a través de todas estas consideraciones el Club Aerodeportivo 

se posicionará dentro de las mentes de nuestros posibles consumidores y 

permanecerá como el primero en esta clase y será considerado uno de los 

mejores a nivel mundial y el mejor en Ecuador; siendo los pioneros e 

innovadores en la explotación del turismo y desarrollo de tecnologías y 

actividades aeronáuticas. 

 
 

6.2     ESTRATEGIAS DE PRODUCTO, PRECIO Y ESTACIONALIDAD 
 

 
 

El Club Aerodeportivo del Ecuador plantea como estrategia varias ideas: 
 

 
 

   Implementar varias atracciones como complemento de nuestro principal 

producto que es la aviación, entre las principales: 

o Espacio para Paintball. 
 

o Muro para escalar. 
 

o Paracaidismo. 
 

 
 

   Explotar de mejor manera los productos propios ya del club que son: 
 

o Pista de despegue y aterrizaje de aviones. 
 

o Escuela de pilotos. 
 

o Escuela de auxiliares de vuelo. 
 

o Taxi aéreo. 
 

o Taller certificado de mecánica para aviones. 
 

o Alquiler de hangares. 
 

o Pista de autos de control remoto. 
 

o Aeromodelismo. 
 

 
 

   Estos productos que hoy en día no se han explotado al 100% por falta 

de publicidad e inversión por lo cual queremos darle un mejor enfoque. 
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   Y como complemento a nuestro club Aerodeportivo y Parque temático 

tenemos algunas otras atracciones las cuales se generarán , estas son: 

 
 

o Una cancha de fútbol de césped sintético. 
 

o Canchas de tenis. 
 

o Canchas de uso múltiples. 
 

 
 

Logrando  con  estos  complementos  un  ambiente  más  familiar  para  que  el 

público pueda disfrutar de nuestras instalaciones en familia. 

 
 

Hemos considerado nuestros precios para cada producto siempre dando las 

mejores  opciones  y  siendo  muy  competitivos;  dada  la  situación  que  vive 

nuestro país no podemos poner precios exageradamente altos y tenemos que 

dar mayor énfasis en ciertas áreas las cuales después de desarrollar el estudio 

de  mercado, llegamos a  entender que  acaparan  la mayor atención  de  los 

consumidores17. 
 

 
 

6.3      ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCIÓN, PENETRACIÓN, PROMOCIÓN, 

GASTOS Y COMERCIALIZACIÓN 

 

 

Gastos de Publicidad 

Television 

 

 

$ 35.000,00 

Cine $ 10.000,00 

Radio $ 10.000,00 

Prensa Escrita $ 10.000,00 

Revistas $ 8.000,00 

Página Web $ 2.500,00 

Mercadeo Directo $ 4.500,00 

Vallas Publicitarias $ 8.000,00 

TOTAL $ 88.000,00 

 
 

A continuación detallamos la estrategia y detalles del presupuesto presentado 

anteriormente para la penetración del mercado, la creación de la imagen del 

club y Parque Temático. 

 
17 

Ver cuadro de Ingresos y Precios en la Pág.59 , CAPITULO III 
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Televisión (estrategia de penetración agresiva en la mente del 
consumidor) 

 
   Creación de un Comercial Digital: 7,000 dólares 

 Dos versiones: 

Una de 20 segundos 

Una de 40 segundos (para cines) 

   Pauta del comercial: Dos meses tipo ( primer mes más fuerte) En 
los dos canales principales (entre noticieros y programas 
familiares): 
 Primer mes: 20,000 dólares 
 Segundo mes: 15,000 dólares 

o En cada canal 8 cuñas diarias. 
 

Cine (estrategia de mantenimiento de la imagen en el mercado) 

 
Mismo comercial versión de 40 segundos. 

En películas de estreno. 

A partir del 3 mes. 
 Valor anual: 10,000 dólares 

 
Radio (estrategia de mantenimiento de la imagen en el mercado) 

 
Pautar principalmente con Radio Disney. 

A partir del tercer mes de que el proyecto esté en marcha 

Se reforzará cada trimestre. 

Reforzando diferentes épocas del año. 
 Valor anual: 10,000 dólares 

Prensa escrita 

 
Día de Lanzamiento: Media página 

Diarios: El expreso y El Universo. 

Avisos clasificados en diferentes momentos del año. 
 Valor anual: 10,000 dólares 

 
Revistas (estrategia de permanencia en el mente del consumidor) 

 
   Revistas para promocionar y promover imagen: Vistazo, Revistas 

deportivas como lo son Estadio, Ecuagol y En Forma. 
 Valor Anual: 8,000 dólares 

Estar en todos guías y revistas turísticas. 
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Página Web 
 

 
 

Crear la Página Web18
 

 Valor: 2,500 dólares 

Realizar alianzas con otras páginas Web de beneficios mutuos 
publicitarios. 

 

 
 

Mercadeo directo 
 

   Folletos: 
 Valor anual 2,000 dólares 

   Afiches 
 Valor anual 500 dólares 

Bases de Datos 

Envío de Información 
 Valor anual 2.000 dólares 

 
Vallas Publicitarias 

 
Una valla ubicada en Vía ala costa a la altura de los Ceibos. 

Opción de reubicar cada tres meses. 
 Valor al año 8,000 dólares 

 
La  idea principal es la de  hacer una  campaña    agresiva;  obviamente  esta 

campaña generará muchos gastos pero se verán recompensado con resultados 

inmediatos y mediatos. Además buscamos que la marca perdure y permanezca 

en la mente de público. 

 
 

En lo que se refiere a la comercialización pensamos tener un equipo de ventas 

para poder masificar ciertos productos que tenemos tales como la publicidad 

aérea, el taxi aéreo, la venta de aviones19, entre otros. 

 
 

Se realizará una campaña agresiva de marketing antes ya explicada y además 

la técnica de mercadeo directo ya que nos permite dirigir nuestro mensaje a 

una audiencia bien específica, nuestro mercado objetivo, el cual ya ha sido 

seleccionado. 
 
 

 
18 www.clubaerodeportivo.com 
19 

Este aspecto es considerado a largo plazo ya que existe la posibilidad de poder ensamblar una línea de 

aviones ultraligeros si la cultura de la aeronáutica se posiciona y existe el mercado 

http://www.clubaerodeportivo.com/
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El ataque será masivo para sectores como PUERTO AZUL, TERRA NOSTRA, 

CEIBOS y URBANIZACIONES DE LA VÍA A LA COSTA que son aledañas al 

CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR. 

 
 

Como clave en nuestra estrategia de ventas utilizaremos todo el tiempo la 

retroalimentación, con un equipo se irá formando a partir del JEFE DE 

MARKETING, equipo que a través del cual se logrará la recolección constante 

y actualización de los datos de nuestros clientes para cada día cumplir con las 

expectativas y llenar los niveles de satisfacción. 
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CAPÍTULO VII 
 

 
 

OPERACIONES 
 

 
 
 
 

7.1      RIESGOS INTERNOS 
 

 
 

Para este tipo de negocio hemos considerado factores internos que pueden 

existir, tanto materiales como humanos. 

 
 

El riesgo interno más importante que tiene la empresa esta en la aceptación y 

conformidad que tenga el Club Aerodeportivo a nivel de la ciudad y más 

adelante  a  nivel  nacional.  Debido  a  que  promueve  deportes  y  actividades 

nunca antes realizados en el país. 

 
 

Los riesgos más importantes son: 
 

   Una inversión alta con un alto riesgo de no aceptación. 
 

   No contar con el capital necesario para aplicar la reingeniería. 
 

   Que nuestras metas económicas presupuestadas sean inalcanzables. 
 

   Que el personal actual no se adecue a los cambios planeados y no se 

comprometan a la reingeniería. 

   Que problemas internos puedan afectar en el desenvolvimiento normal 

del club. 

 
 

Al analizar y controlar que los objetivos tanto de nivel de aceptación, 

participación de mercado e índices de factibilidad se estarían cumpliendo en los 

primeros ejercicios económicos permitirá pensar que los riesgos serían 

superados. 
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7.2      RIESGOS EXTERNOS 
 

 
 

Riesgos externos que podrían afectar al Club Aerodeportivo, que tenemos que 

considerar ya que existe hoy en día inestabilidad por las modificaciones que se 

pudieran dar en la Asamblea Constituyente, además de las confrontaciones del 

Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo, inestabilidad económica y otros factores 

tales como el clima y los servicios básicos. Los riesgos que hemos considerado 

son: 
 

 
 

   Que se creen nuevas leyes que no beneficie al Club Aerodeportivo o 
 

en general. 
 

 
 

Esto quiere decir que la legislación en torno a la aviación cambie y se haga 

más estricta lo cual puede crear gastos extras no presupuestados, ya que se 

debe certificar para poder ofrecer los servicios y actividades planeadas. De la 

misma manera hemos tomado en cuenta este aspecto ya que es parte de 

nuestra filosofía y cultura empresarial destacarnos por nuestro fiel seguimiento 

de las leyes. 
 

 
 

Construcción del nuevo aeropuerto. 
 

 
 

El nuevo aeropuerto a pesar que no representa un riesgo a corto plazo, se 

encuentra fuera de nuestro control, ya que no sabemos como afectará en un 

futuro a nuestros vuelos, en los cuales basamos el principal giro del negocio. 
 

 
 

Aparición de nuevos clubes dedicados a las mismas actividades. 
 

 
 

La competencia siempre representa un riesgo que se debe tomar muy en serio, 

ya que de lo contrario, un competidor con una alta inversión puede intentar 

desplazar a nuestra empresa. Hoy en día existe solamente como competencia 

indirecta de nuestra escuela de pilotos el AEROCLUB de la DAC, el cual no 

tiene todos los beneficios extras que nuestro CLUB AERODEPORTIVO ofrece. 
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Y por el lado del Parque Temático, la existencia de un parque de diversiones 

estacional que es el PLAY LAND PARK, el cual no ataca el mismo nicho de 

mercado. 
 

 
 

Que el sector alrededor nuestro se urbanice. 
 

 
 

Debido al alto crecimiento poblacional el área en que nos encontramos, se está 

convirtiendo rápidamente en un sector urbanístico, el cual si no tomamos las 

medidas pertinentes se convertirá en una contingencia que puede hacer que 

disminuya la afluencia turística debido a la protestas y en el peor de los casos a 

que se cierren varios de los servicios que ofrecemos. 
 

 
 

La falta de fluido eléctrico, agua potable y cableado telefónico. 
 

 
 

El sector de la vía a Costa en el que nos encontramos no cuenta todavía con 

un adecuado abastecimiento de servicios básico por lo que en el presupuesto y 

en nuestro plan de contingencias, hemos ingresado costos y gastos para 

mantener un adecuado y regular abastecimiento de estos. Por ejemplo hemos 

incluido  la  compra  de  un  generador  eléctrico,  el  abastecimiento  de  agua 

potable a través de tanqueros y la utilización de líneas celular dedicadas para 

el giro del negocio. 
 

 
 

   Adversidades por el clima variable en Ecuador, como lo serían las 
 

lluvias e inundaciones. 
 

 
 

7.3      PLANES DE CONTINGENCIA, PROVISIONES Y SEGUROS 
 

 
 

Como planes de contingencia hemos considerado que para manejar varios 

sectores de nuestras instalaciones contrataremos el servicio de empresas 

especializadas, tal es el caso del sector de la seguridad en los parqueos y la 

seguridad dentro del club; para que cuide las instalaciones del sector. 
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Acerca de  nuestro sistema de fluido eléctrico no es muy confiable, pensamos 

comprar un Generador eléctrico; hemos estimado que es un equipo costoso 

pero se debe invertir ya que cualquier imprevisto de este aspecto podría 

paralizar  las  comunicaciones  con  los  vuelos  en  curso,  muchas  de  las 

actividades que se dan en Parque Temático quedaría fuera de servicio y sería 

imposible impartir las clases y cursos que dictan para pilotos y auxiliares de 

vuelo. 

 
 

Por otro lado, construir una cisterna de mayor capacidad para almacenar una 

mayor cantidad de agua  potable y no  correr contratiempos en tiempos de 

escasez o cortes inesperados en el sector. 

 
 

Tendremos un recurso humano 100% capacitado para que éste a su vez, 

pueda ofrecer siempre un servicio de calidad que tenga la cualidad de empatía 

con gente para que toda persona que visite el club se sienta cómoda y a su vez 

quiera regresar de nuevo a nuestro club en compañía de su familia. 

 
 

Se buscará un nexo con una compañía de seguros, (SALUD o Ecuasanitas) 

para que cada empleado de la empresa pueda adquirir un seguro personal con 

beneficios. 

 
 

Se ha planeado a largo plazo (después de 5 años una vez finalizada la 

construcción de todo el club y todas sus instalaciones) asegurar las 

instalaciones, estructuras, terrenos y aviones por cualquier eventualidad, dado 

el alto costo por mantención y construcción, es necesario estar prevenidos para 

cualquier eventualidad o siniestro. Mientras tanto se exigirá que existan 

controles  estrictos  en  seguridad  para  cuando  se  realice  cada  vuelo  y  así 

eliminar todo contratiempo. 

 

Se implementará un dispensario médico para cualquier caso de accidente o 

cualquier eventualidad. De la misma manera contar con lo necesario20 y poder 
 
 

20 
Botiquín de primeros auxilios. Y conocimiento por parte del personal de primeros auxilios. 
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atender en el propio club y dar los primeros auxilios hasta poder trasladar a un 

centro de salud. Ya que para la realización de cualquier actividad de deportes 

extremos, los participantes habrán firmado un contrato de consentimiento en el 

cual aceptan los riesgos que están corriendo. 

 
 

Como último paso la firma de un contrato de reserva de información, para que 

todos: empleados, gerencias, instructores, pilotos guarden reserva del 

conocimiento del negocio y su Know How. 

 
 

Dado que existe el riesgo de que el negocio no marche como la proyección lo 

indica, hemos realizado un análisis de sensibilidad21 y un estudio del punto de 

equilibrio22,  en  el  cual  se  ha  determinado  los  peores  escenarios  para  el 

negocio.  Siendo este la disminución de un 46%23 de ingresos, caso en el que 

aún así somos capaces de pagar sin obtener ninguna utilidad. 

 

 
De esta manera damos a conocer nuestro plan de contingencias, en el cual 

basamos su estructura en la seguridad y bienestar de todos los que forman 

parte esta empresa, empleados y consumidores. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

21 Ver Capítulo IX – Sección 9.3 
22 Ver Capítulo VIII – Sección 8.3 
23 

Siendo los ingresos en USD 503.879,34. 



80 

 
 

 

 

 
 
 
 
 

CAPÍTULO VIII 

ESTUDIO FINANCIERO 

 
 

8.1 PRESUPUESTO, INVERSIONES PROYECTADAS E INGRESOS 

ESPERADOS 

 
 

Presupuesto 
 

 
 

Para  la  proyección  del  presupuesto,  hemos  estimado  la  construcción  y 

remodelación  de  instalaciones  que  servirán  para  el  cumplimiento  de  los 

objetivos del proyecto y aumentar significativamente la rentabilidad. 
 

 
 

 Nuevas Instalaciones 

 Estructura  $ Uni  Cant  Valor 
Oficinas y readecuaciones (incl. Cisterna, dispensario 
médico y la construcción de un 2do Piso de 100mt2) 

Generador Eléctrico (incl. Instalación) 

Cancha de tenis 

Cancha de fútbol sintética 

Juegos infantiles 

Cancha multifuncional 

Restaurante Readecuación de espacio 

Bar Readecuación de espacio 

Paintball 

 

 
25000 

14000 

50000 

 
16000 

 

 
1 

1 

1 

 
1 

 
$ 50.000,00 

$ 25.000,00 

$ 14.000,00 

$ 50.000,00 

$ 10.000,00 

$ 16.000,00 

$ 15.000,00 

$ 5.000,00 

$ 5.000,00 

TOTAL   $ 190.000,00 

 Muebles y Enseres de Oficina 

 Estructura  $ Uni  Cant  Valor 
Computadores 

Escritorios y panelería 
700 

1500 
9 

9 
$ 6.300,00 

$ 13.500,00 

TOTAL   $ 19.800,00 
 
 

El préstamo inicial calculado, incluye la inversión en  las nuevas instalaciones y 

efectivo para el capital de trabajo inicial.  Este valor de $ 150,000 está estimado 

del cálculo de pago de los costos y gastos del club durante los   3 primeros 

meses. Esta caja se utilizará hasta que el club comience a generar ingresos. 
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 Costos y Gastos de Operación 

 Gastos Generales 

   Valor Unitario  Cantidad  Total  Anual 
Luz 
Agua ( a través de tanqueros 
anualizado) 

Celular 

Internet 

TV Cable 

Suministros de Oficina 

Suministros de Limpieza 

 

 
15 

35 

80 

90 

 

 
8 

9 

1 

1 

$ 400,00 
 

$ 120,00 

$ 315,00 

$  80,00 

$  90,00 

$ 150,00 

$ 100,00 

$ 4.800,00 
 

$ 1.440,00 

$ 3.780,00 

$ 960,00 

$ 1.080,00 

$ 1.800,00 

$ 1.200,00 

TOTAL $  15.060,00 

 Gastos de Publicidad Anualizados 
Televisión $  35.000,00 

Cine $  10.000,00 

Radio $  10.000,00 

Prensa Escrita $  10.000,00 

Revistas $ 8.000,00 

Página Web $ 2.500,00 

Mercadeo Directo $ 4.500,00 

Vallas Publicitarias $ 8.000,00 

TOTAL $  88.000,00 

TOTAL DE GASTOS FIJOS $ 103.060,00 

 Costos Variables Anualizados 
Combustibles $  23.301,60 

Mantenimiento (Revisión de Aviones)
24 

$  35.040,00 

TOTAL $  58.341,60 

 Presupuesto de Costos y Gastos para 3 meses 
Total de Gastos Fijos para 3 meses 

Total de Costos Variables 3 Meses 

Total de Sueldos
25 

y salarios 3 Meses 
Total de Costos, Gastos y Salarios 3 
Meses 

Monto para pagos inesperados 

$  25.765,00 

$  14.585,40 

$  74.880,00 
 

$ 115.230,40 

$  34.769,60 

Total Prestamos para capital trabajo $ 150.000,00 
 
 
 
 
 

 

 CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR 

 PRESUPUESTO  2008 

Nuevas Instalaciones 
Muebles y Enseres de Oficina 
Inversión en Instalaciones 
Préstamo para capital de trabajo 

190.000,00 
19.800,00 

209.800,00 
150.000,00 

Préstamo Inicial $ 359.800,00 
 

 
24 Ver Anexo # 5 Detalle de Costos 
25 

Ver anexo # 4 Detalles de Sueldos y Salarios 
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Ingresos 
 

 
 

Los ingresos proyectados se estimaron en base a: 
 

 
 

   Estudio de mercado  realizado pare el efecto. 
 

   La opinión y consejo del Ing. Daniel Texeira, conocedor y pionero en el 

país en este tipo de negocio. 

   Centrados en la situación actual del país y su evolución inmediata. 

  El interés en el servicio  del mercado potencial. 

El incremento anual que tiene el Ecuador de turismo. 
 

 
 
 
 

 Ingresos Proyectados Anualizados 

   # 

eventos 
  

   Valor Unitario  Alumnos  Monto 

Escuela de Pilotos 

Escuela de Auxiliares de Vuelo 

Vuelos Turísticos 

Vuelos de Encomiendas GYE- 
Manta/ GYE Machala 

Taxi Aéreo GYE-Manta/ Gye 
Machala 

Escuela de Paracaidismo 

Saltos libres Paracaidismo 

Entrada Tipo A 

Entrada Tipo B Autos 

Tunning Alquiler de 

Hangares Publicidad 

aérea 

Club de Autos a Control Remoto 

Club de Aeromodelismo 

Club de Pilotos 

$ 3.000,00 

$ 1.500,00 

$ 65,00 
 

 

$ 80,00 
 

 

$ 230,00 

$ 2.500,00 

$ 250,00 

$ 6,00 

$ 13,00 

$ 5,00 

$ 300,00 

$ 75,00 

$ 140,00 

$ 140,00 

$ 140,00 

1 

2 

1536 
 

 

192 
 

 

192 

4 

24 

1 

1 

32 

4 

1752 

12 

12 

12 

10 

25 

2 
 

 

1 
 

 

2 

10 

3 

6600 

1716 

450 

12 

1 

30 

30 

20 

$ 30.000,00 

$ 75.000,00 

$ 199.680,00 
 

 

$ 15.360,00 
 

 

$ 88.320,00 

$ 100.000,00 

$ 18.000,00 

$ 39.600,00 

$ 22.308,00 

$ 72.000,00 

$ 14.400,00 

$ 131.400,00 

$ 50.400,00 

$ 50.400,00 

$ 33.600,00 

TOTAL DE INGRESOS PROYECTADOS $ 940.468,00 
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8.2      PROYECCIÓN A TRES AÑOS 
 

 
 

Se ha considerado   efectuar una proyección a tres años, es decir mediano 

plazo debido a que consideramos que el proyecto es rentable y la recuperación 

completa de la inversión se logra en este tiempo.  Si el mercado nacional se 

mantiene a fines del segundo año se comenzaría con la planificación  para las 

inversiones a partir del cuarto año. Este proyecto así como es rentable 

reconocemos tiene riesgo dependiendo de los cambios que se puedan dar en 

las políticas económicas del país. En las proyecciones hemos sido muy 

conservadores para cubrir riesgos latentes y si bien hemos planificado a largo 

plazo para esta presentación lo hacemos hasta el punto en que se  proyecta 

recuperar la inversión. 

 
 

Premisas 
 

 
 

Para esta proyección se ha tomado en cuenta: 
 

 
 

   Un  crecimiento  de  los  ingresos  operacionales  del  10%  anual,  por 

incremento de turismo en el país (7.56%) y la subida de precios de los 

productos que ofrecemos por la inflación (2.44%). 

   El aumento de los Gastos Fijos en  5% anualmente, por la inflación 
 

(2.44%) y microentorno económico-social (2.56%). 
 

   Un aumento Salarios y Sueldos del 8% anualmente, por la inflación 

(2.44%) y microentorno económico-social (5.56%). Conservando la 

misma nómina con la que comenzamos. 

   Costos Variables de Operación 20% anualmente, por la inflación 
 

(2.44%) y el encarecimiento de combustibles (17.56%). 
 

   Tasa de Descuento de 12%, que equivale al costo del dinero, que se 

utilizará para el cálculo del VAN y TIR. 
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Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado 
 

 
 

 
PERDIDAS Y GANANCIAS 

 
    2009  2010  2011 

Ingresos Operacionales $ 940.468,00 $ 1.034.514,80 $ 1.137.966,28 
 
 

Sueldos y salarios 
 

Costos Variables de Operación 

 $ -99.840,00 
 

$ -58.341,60 

$  -107.827,20 
 

$ -70.009,92 

$  -116.453,38 
 

$ -70.009,92 

Costo depreciaciones
26  $  -145.800,00 $  -145.800,00 $  -145.800,00 

Costo de ventas  $  -303.981,60 $  -323.637,12 $  -332.263,30 

Utilidad bruta 
 

Salarios
27 

 $ 636.486,40 
 

$  -199.680,00 

$ 710.877,68 
 

$  -215.654,40 

$ 805.702,98 
 

$  -232.906,75 

Gastos Fijos  $  -103.060,00 $  -108.213,00 $  -113.623,65 

Gasto depreciación  $ -20.110,00 $ -20.110,00 $ -20.110,00 

Total gastos operativos  $  -322.850,00 $  -343.977,40 $  -366.640,40 

Utilidad AIAI  $ 313.636,40 $ 366.900,28 $ 439.062,58 

Costos Financieros  $ -43.176,00 $ -36.379,68 $ -28.767,80 

Utilidad operativa  $ 270.460,40 $ 330.520,60 $ 410.294,79 

Participación Laboral 15% $ -40.569,06 $ -49.578,09 $ -61.544,22 

Utilidad luego de participación 
trabajadores 

 
 

$ 229.891,34 
 

$ 280.942,51 
 

$ 348.750,57 

 

Impuesto a la renta 
 

25% 
 

$ -57.472,84 
 

$ -70.235,63 
 

$ -87.187,64 

Utilidad Neta  $ 172.418,51 $ 210.706,88 $ 261.562,93 

Crecimiento Anual  18% 20% 23% 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

26 Ver Anexo # 6 Detalle de Depreciaciones 
27 

Ver anexo # 4 Detalles de Sueldos y Salarios 
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Balance General Proyectado 
 

 
 

BALANCE GENERAL 

     Inicial  2009  2010  2011 
ACTIVOS 

ACTIVOS CORRIENTES 

Caja Bancos $ 150.000,00 $ 411.582,48 $ 704.657,02 $ 1.040.975,72 

ACTIVO FIJO 

Activos existentes
28 

$ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 
 
 
 

Nuevas Instalaciones $ 190.000,00 $ 190.000,00 $ 190.000,00 $ 190.000,00 

Muebles y Enseres de Oficina $ 19.800,00 $ 19.800,00 $ 19.800,00 $ 19.800,00 

Depreciación Acumulada $ - $  -145.800,00 $  -291.600,00 $  -437.400,00 

ACTIVO FIJO NETO $ 1.318.000,00 $ 1.172.200,00 $ 1.026.400,00 

TOTAL ACTIVOS $ 1.613.800,00 $ 1.729.582,48 $ 1.876.857,02 $ 2.067.375,72 
 

 
PASIVOS 

PASIVOS A CORTO PLAZO 

PORCION CORRIENTE $ 56.636,02 $ 63.432,34 $ 71.044,23 $ 79.569,53 

LARGO PLAZO 

Obligaciones $ 303.163,98 $ 239.731,64 $ 168.687,40 $ 89.117,87 

Intereses $ - $ - $ - $ - 

TOTAL PASIVO $ 359.800,00 $ 303.163,98 $ 239.731,63 $ 168.687,40 
 

 
PATRIMONIO 

Capital Inicial $ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 $ 1.254.000,00 

Resultados Acumulados $ - $ 172.418,51 $ 383.125,39 $ 644.688,32 

TOTAL PATRIMONIO $ 1.254.000,00 $ 1.426.418,51 $ 1.637.125,39 $ 1.898.688,32 

 
TOTAL PASIVO Y 

PATRIMONIO $ 1.613.800,00 $ 1.729.582,49 $ 1.876.857,02 $ 2.067.375,72 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

28 
Ver Anexo # 7 Detalle de Instalaciones existentes 
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Flujo de Caja Proyectado, VAN y TIR 
 

 
 

 FLUJO DE EFECTIVO 

     Inicial  2009  2010  2011 
Flujo de caja al inicio $ 150.000,00 $ 411.582,48 $ 704.657,02 

Utilidad del Ejercicio $ 172.418,51 $ 210.706,88 $ 261.562,93 

Depreciación $ 145.800,00 $ 145.800,00 $ 145.800,00 

Préstamos Obtenidos $ 359.800,00 

Inversiones de Capital $  -209.800,00 

Pagos de Préstamo - 56.636,02 - 63.432,34 - 71.044,23 
Saldo de Caja $ 150.000,00 $ 411.582,48 $ 704.657,02 $1.040.975,72 

 

 

 VAN & TIR 

   FLUJOS DE CAJA 

     Inicial  2009  2010  2011 
Préstamo inicial  $ -359.800,00 $ 150.000,00 $ 411.582,48 $ 704.657,02 $1.040.975,72 

 
Tasa de Descuento 12% 

VAN  $1.129.785,22 

TIR 93% 
 
 
 
 

Si la VAN es superior a cero un proyecto es aceptable, ya que la operación 

genera un   adecuado flujo de efectivo para pagar la inversión. En este caso 

incluyendo el peor escenario que es el de menos 30% vemos que la VAN  es 

positiva por lo tanto el proyecto es recomendable. 

 
 

La TIR es el porcentaje máximo de descuento a la que pueden exponerse los 

flujos de efectivo determinados en el VAN, en este caso nos arroja un 93%, y 

puesto que la tasa de descuento actual es de 12%, reafirmamos la factibilidad 

lucrativa del proyecto. 
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8.3     ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
 

 
 

El punto de equilibrio, punto muerto o punto crítico nos indica cual es el monto 

mínimo que una empresa necesita para absorber los costos fijos y variables. 

Cualquier ingreso adicional por encima de este punto genera utilidad para el 

proyecto. 

 
 

Para realizar este análisis se necesitó clasificar los costos y gastos en fijos y 

variables. Se utilizó la siguiente fórmula: 

 
 

Costos fijos / Margen de Utilidad 
 

 
 

A continuación el proceso del análisis: 
 

División de costos y gastos 

        2009 

Costos Fijos 

Costo depreciaciones $ -103.060,00 

Gastos Fijos $ -145.800,00 

Gasto depreciación $ -20.110,00 

Costos Financieros $ -43.176,00 

$ -312.146,00 
 

 

Costos Variables 

Sueldos y salarios $ -99.840,00 

Costos Variables de Operación $ -58.341,60 

Salarios $ -199.680,00 

$ -357.861,60 
 

 

Ingresos Proyectados del 2009 $   940.468,00 
 
 

 
Margen de Utilidad $   582.606,40 

 

 

Punto de Equilibrio 54% 

Este 54% debe aplicar y disminuir a los ingresos y costos variables para 
obtener el punto crítico 

Este 54% es lo máximo que podemos disminuir los ingresos para que 
estos puedan absorber a los Costos Fijos y Costos Variables. 
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De esta manera el análisis del punto de equilibrio será: 
 

 
 

 Punto de Equilibrio 

 Año 2009 

       2009 
 

 

Ingresos Operacionales $   503.879,34 
 

 

Sueldos y salarios $ -53.491,79 

Costos Variables de Operación $ -31.257,98 

Costo depreciaciones $ -145.800,00 

Costo de ventas $ -230.549,76 

Utilidad bruta $   273.329,58 

Salarios $ -106.983,57 

Gastos Fijos $ -103.060,00 

Gasto depreciación $ -20.110,00 

Total gastos operativos $ -230.153,57 

Utilidad AIAI $ 43.176,00 

Costos Financieros $ -43.176,00 

Utilidad operativa $ 0,00 

Participación Laboral 15% 15% $ - 

Utilidad luego de participación 

trabajadores 
$ 0,00

 

Impuesto a la renta 25% 25% $ - 

Utilidad Neta $ 0,00 

Crecimiento Anual 0% 
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CAPÍTULO IX 
 

 
 

ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO 
 

 
 

9.1 REQUERIMIENTO DEL CAPITAL 
 

 
 

 CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR 

 PRESUPUESTO  2008 

Nuevas Instalaciones 
Muebles y Enseres de Oficina 
Inversión en Instalaciones 
Préstamo para capital de trabajo 

190.000,00 
19.800,00 

209.800,00 
150.000,00 

Préstamo Inicial $ 359.800,00 
 
 

El capital necesario para dar inicio al proyecto es de $ 359.800,00, se basa en 
 

3 aspectos principales, la construcción de nuevas instalaciones, entre éstas las 

canchas de deportes, área de paintball, nuevas oficinas, readecuación del área 

social y juegos infantiles y restaurante. 

 
 

El  segundo  aspecto  del  préstamo  está  dado  por  la  compra  de  muebles, 

enseres y equipos para las nuevas oficinas, tales como: computadoras, 

escritorios, paneles y equipos de trabajo necesarios. 

 
 

Por último, la tercera parte del préstamo se estima en $ 150.000,00 que 

corresponden a una ponderación del pago de los costos y gastos de los 3 

primeros meses de ejercicio de la compañía, provisionados como una 

contingencia hasta que el club empiece su generación pronostica de ingresos. 

 
 

 Préstamo y pago de Dividendos 

 Años  Capital  interés  Dividendo  Neto  Pago Capital 

1 
2 
3 
4 
5 

$   359.800,00 
303.163,98 
239.731,63 
168.687,41 
89.117,88 

43.176,00 
36.379,68 
28.767,80 
20.242,49 
10.694,15 

$ -99.812,02 
$ -99.812,02 
$ -99.812,02 
$ -99.812,02 
$ -99.812,02 

303.163,98 
239.731,63 
168.687,41 

89.117,88 
0,00 

56.636,02 
63.432,34 
71.044,23 
79.569,53 
89.117,88 
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El préstamo se hará a 5 años plazo pagadero, pero la recuperación de dicha 

inversión será menor a la de 3 años29. Para esta inversión se ha pensado en 

pedir préstamos a los bancos, pero dada la inseguridad política del momento, 

los bancos no están otorgando préstamos de montos altos.  Por este motivo se 

ha decido buscar el financiamiento a través de la Corporación Financiera 

Nacional (CFN), donde averiguamos que se otorgan préstamos, con un 

colateral. En este caso el CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR posee 

sus instalaciones libres de hipotecas y deudas, y su valoración supera el 140% 

requerido por la CFN30 para la prestación del dinero. 

 

Valoración del CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR en base a sus 

instalaciones y terreno 
 

 
 

        

 Activos Existentes  $ Uni  Cant  Valor 
Terrenos 
Pista de despegue y aterrizaje 
Edificaciones Existentes (s/g avalúo) 
Aviones (Motores y Fuselaje) 
Equipos y Herramientas 
Equipos de Salto 

40 
300 
250 

50000 
 

1800 

6000 
1500 
600 
8 

 
5 

$ 240.000,00 
$ 450.000,00 
$ 150.000,00 
$ 400.000,00 
$ 5.000,00 
$ 9.000,00 

TOTAL   $ 1.254.000,00 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

29 Ver proyección de flujos de efectivo 
30 

Ver en anexos, los documentos a llenar para préstamo de la CFN 
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9.2 RAZONES FINANCIERAS BASADAS EN LAS PROYECCIONES ANUALES 
 

 ANALISIS FINANCIERO 

     2008  2009  2010  2011  OBSERVACIONES 
 

 

INDICE DE LIQUIDEZ 

 
ACT. CORRIENTE / PASIVO 
CORRIENTE 

 

 
 

2,65 

 

 
 

6,49 

 

 
 

9,92 

 

 
 

13,08 

La empresa tiene una excelente capacidad de pago. En 
el año  2,008, en el que índice es el más bajo tiene una 
capacidad de pagar $2,65 por cada USD$ 1,00 de 
deuda. 

 

APALANCAMIENTO 
 
DEUDA / ACTIVO TOTAL 

 

 

0,22 

 

 

0,18 

 

 

0,13 

 

 

0,08 

El porcentaje de endeudamiento es bajo, el estándar es 
del 0,50. Lo que le da a la empresa por este índice la 
calificación de sujeto de crédito. 

 

 
 
 

APALANCAMIENTO 

 
 

 
DEUDA / CAPITAL 
CONTABLE 

 
 
 

 
0,29 

 
 
 

 
0,24 

 
 
 

 
0,19 

 
 
 

 
0,13 

Es el valor  de endeudamiento a largo plazo versus la 
inversión en capital. En este caso es bajo, lo que quiere 
decir que el proyecto se financia con recursos ajenos. 
Este índice se debe analizar conjuntamente con el de 
capacidad de pago del costo de la deuda (intereses). Los 
dos índices son bajos y el resultado de gestión soporta el 
nivel y el costo de financiamiento. 

 

VECES QUE SE HA 
GANADO EL INTERES 

 

UTILIDAD ANTES DE 
INTERESES E IMPUESTOS / 
CARGOS FINANCIEROS 

 

 

N/P 

 

 
 

7,26 

 

 
 

10,09 

 

 
 

15,26 

La utilidad que genera el proyecto permite cubrir los 
costos financieros, dejando un positivo rango financiero 
que permitiría absorber sin inconvenientes un incremento 
significativo en las tasas de financiamiento. 

 

ROTACION ACTIVO 
FIJO 

 

 
VENTAS / ACTIVO FIJO 

 

 

N/P 

 

 
0,54 

 

 
0,55 

 

 
0,55 

Determina el número de veces con la que se podrían 
renovar los activos fijos, en un período económico, como 
resultado del nivel de ingresos por ventas. 

 

 

MARGEN DE UTILIDAD 
(EN PORCENTAJES) 

 
 
UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS / INGRESOS 

 

 
N/P 

 
 
 

18,33 

 
 
 

20,37 

 
 
 

22,99 

 

Es el porcentaje neto de utilidad antes de impuestos.  Se 
debe comparar con la tasa de interés o renta que te 
paga el mercado por inversiones, sea el sistema 
financiero o el mercado de valores. 
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PERDIDAS Y GANANCIAS 
      2009  2010  2011 
 

 
 

9.3 EVALUACIÓN: SENSIBILIDAD Y RENTABILIDAD 
 

 
 

Para este análisis se proyectaron 3 escenarios para medir la sensibilidad, en los cuales los ingresos disminuirían 10%, 20% y 
 

30% respectivamente por circunstancias ajenas a las proyectadas, manteniéndose los gastos y costos estables. Así mismo se 

calcularon los índices financieros, el VAN y la TIR. 

 
 

Escenario 1 (- 10%) 
 
 
 
 
 

Ingresos Proyectados $ 940.468,00 $ 1.034.514,80 $ 1.137.966,28 
Reducción 10% -10% $ -94.046,80 $  -103.451,48 $  -113.796,63 
Ingresos Operacionales  $ 846.421,20 $ 931.063,32 $ 1.024.169,65 

 

Sueldos y salarios  $ -99.840,00 $  -107.827,20 $  -116.453,38 
Costos Variables de Operación  $ -58.341,60 $ -70.009,92 $ -70.009,92 
Costo depreciaciones  $  -145.800,00 $  -145.800,00 $  -145.800,00 
Costo de ventas  $  -303.981,60 $  -323.637,12 $  -332.263,30 
Utilidad bruta  $ 542.439,60 $ 607.426,20 $ 691.906,36 
Salarios  $  -199.680,00 $  -215.654,40 $  -232.906,75 
Gastos Fijos  $  -103.060,00 $  -108.213,00 $  -113.623,65 
Gasto depreciación  $ -20.110,00 $ -20.110,00 $ -20.110,00 
Total gastos operativos  $  -322.850,00 $  -343.977,40 $  -366.640,40 
Utilidad AIAI  $ 219.589,60 $ 263.448,80 $ 325.265,95 
Costos Financieros  $ -43.176,00 $ -36.379,68 $ -28.767,80 
Utilidad operativa  $ 176.413,60 $ 227.069,12 $ 296.498,16 
Participación Laboral 15% $ -26.462,04 $ -34.060,37 $ -44.474,72 
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$ 149.951,56 $ 193.008,75 $ 252.023,43 

 

$ -37.487,89 
$ 112.463,67 

 

$ -48.252,19 
$ 144.756,57 

 

$ -63.005,86 
$ 189.017,58 

13% 16% 18% 

 

 

 
 

Utilidad luego de 
participación trabajadores 

 

Impuesto a la renta 25% 
Utilidad Neta 
Crecimiento Anual 

 

 
 

 FLUJO DE EFECTIVO 

     Inicial  2009  2010  2011 
Flujo de caja al inicio $ 150.000,00 $ 351.627,65 $ 578.751,87 
Utilidad del Ejercicio $ 112.463,67 $ 144.756,57 $ 189.017,58 
Depreciación $ 145.800,00 $ 145.800,00 $ 145.800,00 
Préstamos Obtenidos $ 359.800,00 
Inversiones de Capital $  -209.800,00 
Pagos de Préstamo -56.636,02 -63.432,34 -71.044,23 
Saldo de Caja $ 150.000,00 $ 351.627,65 $ 578.751,87 $ 842.525,22 

 

 
FLUJOS DE CAJA 

 Inicial 2009 2010 2011 
Préstamo inicial $ -359.800,00 $ 150.000,00 $ 351.627,65 $ 578.751,87 $ 842.525,22 

 

Tasa de Descuento  12% 
Van  $ 894.489,41 
TIR  82% 
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 ANALISIS FINANCIERO 

     2008  2009  2010  2011 
 

INDICE DE LIQUIDEZ 
ACT. CORRIENTE / PASIVO 
CORRIENTE 

 

2,65 
 

5,54 
 

8,15 
 

10,59 

APALANCAMIENTO DEUDA / ACTIVO TOTAL 0,22 0,18 0,14 0,09 
 

APALANCAMIENTO 
DEUDA / CAPITAL 
CONTABLE 

 

0,29 
 

0,24 
 

0,19 
 

0,13 

 

VECES QUE SE HA 
GANADO EL INTERES 

UTILIDAD ANTES DE 
INTERESES E IMPUESTOS / 
CARGOS FINANCIEROS 

 
N/P 

 
5,09 

 
7,24 

 
11,31 

 

ROTACION ACTIVO FIJO 
 

VENTAS / ACTIVO FIJO 
 

N/P 
 

0,51 
 

0,53 
 

0,55 

MARGEN DE UTILIDAD (EN 
PORCENTAJES) 

UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS / INGRESOS 

 

N/P 
 

13,29 
 

15,55 
 

18,46 
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PERDIDAS Y GANANCIAS 

      2009  2010  2011 
 

 
 

Escenario 2 (- 20%) 
 
 
 
 
 

Ingresos Proyectados $ 940.468,00 $ 1.034.514,80 $ 1.137.966,28 
Reducción 20% -20% $  -188.093,60 $  -206.902,96 $  -227.593,26 
Ingresos Operacionales  $ 752.374,40 $ 827.611,84 $ 910.373,02 

 

Sueldos y salarios 
Costos Variables de Operación 

 $ -99.840,00 
$ -58.341,60 

$  -107.827,20 
$ -70.009,92 

$  -116.453,38 
$ -70.009,92 

Costo depreciaciones 
Costo de ventas 

 $  -145.800,00 
$  -303.981,60 

$  -145.800,00 
$  -323.637,12 

$  -145.800,00 
$  -332.263,30 

Utilidad bruta  $ 448.392,80 $ 503.974,72 $ 578.109,73 
Salarios  $  -199.680,00 $  -215.654,40 $  -232.906,75 
Gastos Fijos  $  -103.060,00 $  -108.213,00 $  -113.623,65 
Gasto depreciación 
Total gastos operativos 

 $ -20.110,00 
$  -322.850,00 

$ -20.110,00 
$  -343.977,40 

$ -20.110,00 
$  -366.640,40 

Utilidad AIAI  $ 125.542,80 $ 159.997,32 $ 211.469,33 
Costos Financieros 
Utilidad operativa 

 $ -43.176,00 
$ 82.366,80 

$ -36.379,68 
$ 123.617,64 

$ -28.767,80 
$ 182.701,53 

Participación Laboral 15% $ -12.355,02 $ -18.542,65 $ -27.405,23 

Utilidad luego de 
participación trabajadores 

 
 

$ 70.011,78 
 

$ 105.075,00 
 

$ 155.296,30 

 

Impuesto a la renta 
Utilidad Neta 

 

25% 
 

$ -17.502,95 
$ 52.508,84 

 

$ -26.268,75 
$ 78.806,25 

 

$ -38.824,08 
$ 116.472,23 

Crecimiento Anual  7% 10% 13% 
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 Inicial 2009 2010 2011 
-359.800,00 $ 150.000,00 $ 291.672,81 $ 452.846,72 $ 644.074,72 

 

 

 

 FLUJO DE EFECTIVO 

     Inicial  2009  2010  2011 
Flujo de caja al inicio $ 150.000,00 $ 291.672,81 $ 452.846,72 

Utilidad del Ejercicio $ 52.508,84 $ 78.806,25 $ 116.472,23 
Depreciación $ 145.800,00 $ 145.800,00 $ 145.800,00 

Préstamos Obtenidos $ 359.800,00 
Inversiones de Capital $  -209.800,00 
Pagos de Préstamo -56.636,02 -63.432,34 -71.044,23 
Saldo de Caja $ 150.000,00 $ 291.672,81 $ 452.846,72 $ 644.074,72 

 

FLUJOS DE CAJA 
 

Préstamo inicial $ 
 

Tasa de Descuento 12% 
Van  $ 659.193,60 
TIR  70% 

 

 ANALISIS FINANCIERO 

     2008  2009  2010  2011 
 

INDICE DE LIQUIDEZ 
ACT. CORRIENTE / PASIVO 
CORRIENTE 

 

2,65 
 

4,60 
 

6,37 
 

8,09 

APALANCAMIENTO DEUDA / ACTIVO TOTAL 0,22 0,19 0,15 0,10 
 

APALANCAMIENTO 
 

DEUDA / CAPITAL CONTABLE 
 

0,29 
 

0,24 
 

0,19 
 

0,13 

 

VECES QUE SE HA 
GANADO EL INTERES 

UTILIDAD ANTES DE 
INTERESES E IMPUESTOS / 
CARGOS FINANCIEROS 

 
NO APLICA 

 
2,91 

 
4,40 

 
7,35 

 

ROTACION ACTIVO FIJO 
 

VENTAS / ACTIVO FIJO 
 

NO APLICA 
 

0,47 
 

0,51 
 

0,54 

MARGEN DE UTILIDAD 
(EN PORCENTAJES) 

UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS / INGRESOS 

 

NO APLICA 
 

6,98 
 

9,52 
 

12,79 
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Escenario 3 (- 30%) 
 

 
 

PERDIDAS Y GANANCIAS 
      2009  2010  2011 
Ingresos Proyectados $ 940.468,00 $ 1.034.514,80 $ 1.137.966,28 
Reducción 30% -30% $  -282.140,40 $  -310.354,44 $  -341.389,88 
Ingresos Operacionales $ 658.327,60 $ 724.160,36 $ 796.576,40 

 
Sueldos y salarios $ -99.840,00 $  -107.827,20 $  -116.453,38 
Costos Variables de Operación $ -58.341,60 $ -70.009,92 $ -70.009,92 
Costo depreciaciones $  -145.800,00 $  -145.800,00 $  -145.800,00 
Costo de ventas $  -303.981,60 $  -323.637,12 $  -332.263,30 
Utilidad bruta $ 354.346,00 $ 400.523,24 $ 464.313,10 

Salarios $  -199.680,00 $  -215.654,40 $  -232.906,75 
Gastos Fijos $  -103.060,00 $  -108.213,00 $  -113.623,65 
Gasto depreciación $ -20.110,00 $ -20.110,00 $ -20.110,00 
Total gastos operativos $  -322.850,00 $  -343.977,40 $  -366.640,40 
Utilidad AIAI $ 31.496,00 $ 56.545,84 $ 97.672,70 

Costos Financieros $ -43.176,00 $ -36.379,68 $ -28.767,80 
Utilidad operativa $ -11.680,00 $ 20.166,16 $ 68.904,90 
Participación Laboral 15% $ 1.752,00 $ -3.024,92 $ -10.335,74 
Utilidad luego de 
participación 
trabajadores 

$ -9.928,00 $ 17.141,24 $ 58.569,17 

Impuesto a la renta 25% $ 2.482,00 $ -4.285,31 $ -14.642,29 
Utilidad Neta $ -7.446,00 $ 12.855,93 $ 43.926,87 
Crecimiento Anual -1% 2% 6% 
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 FLUJO DE EFECTIVO 

     Inicial  2009  2010  2011 
Flujo de caja al inicio $ 150.000,00 $ 231.717,98 $ 326.941,56 
Utilidad del Ejercicio $ -7.446,00 $ 12.855,93 $ 43.926,87 
Depreciación $ 145.800,00 $ 145.800,00 $ 145.800,00 
Préstamos Obtenidos $ 359.800,00 
Inversiones de Capital $  -209.800,00 
Pagos de Préstamo -56.636,02 -63.432,34 -71.044,23 
Saldo de Caja $ 150.000,00 $ 231.717,98 $ 326.941,56 $ 445.624,21 

 

FLUJOS DE CAJA 

 Inicial 2009 2010 2011 
Préstamo inicial $ -359.800,00 $ 150.000,00 $ 231.717,98 $ 326.941,56 $ 445.624,21 

 

Tasa de Descuento  12% 
Van  $ 423.897,78 
TIR  55% 

 

 ANALISIS FINANCIERO 

     2008  2009  2010  2011 
 

INDICE DE LIQUIDEZ 
ACT. CORRIENTE / PASIVO 
CORRIENTE 

 

2,65 
 

3,65 
 

4,60 
 

5,60 

APALANCAMIENTO DEUDA / ACTIVO TOTAL 0,22 0,20 0,16 0,11 
 

APALANCAMIENTO 
 

DEUDA / CAPITAL CONTABLE 
 

0,29 
 

0,24 
 

0,19 
 

0,13 

 

VECES QUE SE HA 
GANADO EL INTERES 

UTILIDAD ANTES DE 
INTERESES E IMPUESTOS / 
CARGOS FINANCIEROS 

 
N/A 

 
0,73 

 
1,55 

 
3,40 

 

ROTACION ACTIVO FIJO 
 

VENTAS / ACTIVO FIJO 
 

N/A 
 

0,42 
 

0,48 
 

0,54 

MARGEN DE UTILIDAD 
(EN PORCENTAJES) 

UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS / INGRESOS 

 

N/A 
 

- 1,13 
 

1,78 
 

5,51 
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Análisis de Sensibilidad: índices financieros 
 

 
 

Podemos observar que durante los 3 escenarios los índices financieros no 

disminuyen a puntos críticos, únicamente en el escenario 3; el peor escenario, 

el Margen de utilidad en el primer año es negativo (- 1.13) debido a la 

disminución de 30% en los ingresos proyectados, pero aun así, en el año 

siguiente (Año 2010) empieza   recuperarse y a subir.  De esta  manera se 

reafirma la factibilidad del plan de reingeniería y su lucro. 

 
 

Análisis de Sensibilidad: VAN 
 

 
 

El VAN es superior en todos los escenarios haciendo de éste un proyecto 

llamativo y rentable, ya que en todos los casos fue mayor a cero vemos así que 

la operación genera un adecuado flujo de efectivo para pagar la inversión. En 

este caso incluyendo el peor escenario que es el de menos 30% vemos que el 

VAN  es positivo por lo tanto el proyecto es recomendable. 
 

 
 

ANÁLISIS VAN 

  Proyectado  -10%  -20%  -30% 

Van USD 1.129.785,22 894.489,41 659.193,60 423.897,78 
 
 
 

ANALISIS DE VAN 
 

 

1.200.000,00 

 
1.000.000,00 

 
800.000,00 

 
600.000,00 

 
400.000,00 

Proyectado; 

1.129.785,22 

 
 
 

-10%; 

894.489,41 

 
 
 
 
 
 

-20%; 

659.193,60 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

-30%; 

423.897,78 

 
 
 
 
 
 

 
Van 

 

200.000,00 
 

- 
Proyectado  -10%  -20%  -30% 

 

Van   1.129.785,22  894.489,41  659.193,60  423.897,78 



 
 

100 

 

 

% 

 
 
 
 
 

Análisis de Sensibilidad: TIR 
 

 
 

La TIR siendo el porcentaje máximo de descuento a la que pueden exponerse 

los flujos de efectivo determinados en el VAN, nos arroja en los escenarios 1, 2 

y  3:  un  82%,  70%  y  un  55%  respectivamente.  Y  puesto  que  la  tasa  de 

descuento actual es de 12%, reafirmamos la factibilidad lucrativa del proyecto. 
 

 
 

ANÁLISIS TIR 

  Proyectado  -10%  -20%  -30% 

TIR 93% 82% 70% 55% 
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CAPÍTULO X 

ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE 

10.1 PROCESO, PROCEDIMIENTO E IMPACTO QUE SE SIGUIÓ Y 

CULMINO 

 
 

La tecnología que se utilizará requerirá energía eléctrica en forma racional; las 

instalaciones de la empresa contarán con todas las comodidades y cumplirán 

las reglamentaciones necesarias para brindar un ambiente adecuado, para la 

protección de la salud física y mental de los trabajadores. 

 
 

Durante los seminarios y cursos, la compañía mantendrá la política y el control 

de  NO  CONTAMINAR  CON  LOS  DESPERDICIOS  PRODUCIDOS, 

Depositando  a  los  desperdicios  a  tiempo  en  el  lugar  establecido  por  la 

compañía VACHAGNON; demostrando una actitud proactiva hacia el 

mejoramiento del medio ambiente y manteniendo así mismo el bienestar físico 

y mental de todos los que conformamos este proyecto, es decir, la empresa y 

sus clientes. 

 
 

Si  hablamos  específicamente  de  los  desechos  producidos  por  botellas  de 

vidrio, cajas de jugos,   y de todos los desechos que se originen por las 

actividades propias del negocio serán clasificados y entregados a tiempo a las 

empresas de reciclaje. 

 
 

10.2   DESARROLLO SUSTENTABLE 
 

 
 

La  Comisión  Mundial de  Medio  Ambiente  y Desarrollo  (CMMAD)  define  el 

concepto de desarrollo sustentable como aquel que "satisface las necesidades 

del presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para 

satisfacer sus propias necesidades" 
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Basándonos en el cuidado del medio ambiente y la conservación del mismo 

para las futuras generaciones; garantizando a toda la población  de Guayaquil 

una calidad de vida digna   y un manejo adecuado de los recursos naturales 

bajo un estricto respeto a las capacidades de recarga de los ecosistemas y a 

los equilibrios ecológicos, no sólo en el presente, sino también en el futuro. 

 
 

El CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR dentro de su reingeniería y 

acoplamiento de nuevas atracciones; ha tomado las medidas necesarias para 

que el impacto ambiental sea de afectación mínima al ecosistema que rodea 

las instalaciones actuales y futuras, para así conservar la naturaleza propia de 

nuestra ciudad promoviendo el desarrollo de la misma. 
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CAPÍTULO XI 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

11.1   CONCLUSIONES 
 

 
 

El Proyecto de reingeniería del CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR, ha 

sido enfocado desde el capítulo uno, como una lucrativa oportunidad de 

inversión. 

 
 

Sus objetivos de corto y largo plazo han sido fijados, establecidos y probados 

como factibles.   Contamos con una ventaja competitiva muy grande que se 

divide en tres puntos grandes: 

 
 

1.  La base de las instalaciones esta prácticamente construida, a pesar de 

que son solamente básicas, sirven como un pilar en donde se alzarán 

las nuestras estructuras. 

Estas instalaciones cuentan con la parte más importante del negocio, la 

pista de asfalto para el despegue y aterrizaje de las aeronaves. Además 

posee el terreno: 

   Hangares. 
 

   Taller autorizado. 
 

   Oficinas básicas (que serán readecuadas). 
 

 
 

2.  Hemos diseñado un proyecto en el que se invertirán en instalaciones 

para brindar servicios y la realización de actividades nunca antes 

realizadas con normalidad en Ecuador, y que de acuerdo con el estudio 

de mercado realizado, son de gran interés del mercado al cual estamos 

atacando31. 
 
 
 
 
 
 

31 
Ver capítulo 5 Análisis de Mercado 
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Las atracciones y servicios más importantes con las que contaría el 
 

CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR son: 
 

   Turismo Aéreo (nunca antes atacado en forma masiva y precios 

asequibles) 

   Instalaciones para deportes y actividades tales como Paintball, 

una cancha sintética para fútbol, canchas multifunción, cancha de 

tenis. 

   Remodelación las áreas sociales. 
 

   Mejoramiento y explotación al 100% de las escuelas de pilotos, 

paracaidismo y auxiliares de vuelo. 

 
 

3.  Nuestra  tercera  ventaja  competitiva  es  que  somos  pioneros  en  el 

mercado y no contamos con competencia directa, dada la gama y 

variedad de servicios y actividades que ofrecemos. Un Club 

Aerodeportivo con escuelas certificadas de pilotos, paracaidismo, 

auxiliares de vuelo. Taller de reparación de aeronaves certificado, 

anexado a atracciones y servicios que complementan y satisfagan todas 

las necesidades de los clientes y sus familias. 

 
 

Durante la realización de este proyecto vimos la necesidad de crear un 

organigrama  estructural  para el  equipo  de  trabajo del  CLUB 

AERODEPORTIVO DEL ECUADOR, ya que actualmente no posee una. De 

esta manera hemos creado los puestos necesarios para la factibilidad de este 

proyecto. 

 
 

El análisis de mercado arrojó que el grupo focal y las encuestas afirmaron la 

viabilidad del proyecto del CLUB AERODEPORTIVO DEL ECUADOR. En 

ambos casos grupo focal y encuestas encontramos el interés y aceptación de 

la población en este proyecto. 

 
 

Este análisis de mercado nos dio como resultado, después de un barrido de la 

parroquia Tarqui y de los sectores extras (Samborondón) que consideramos 
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como mercado potencial, que la mercado objetivo rodea los 236,412 

habitantes. 

 
 

Hemos diseñado una estrategia de penetración de mercado muy agresiva que 

se realizará en todos los medios de comunicación. Por un lado para darnos a 

conocer al mercado, en este caso los medios utilizados serán televisión  y 

publicidad directa. El otro lado de esta campaña se basa en la mantención de 

la marca del producto en el top of mind de los potenciales clientes y 

consumidores, a través, de publicaciones en cines, radio, e-mails, revistas, 

periódicos y ferias de turismo. 

 
 

Los riesgos internos y externos fueron tomados muy cuenta ya que la 

despreocupación puede hacer fracasar un proyecto, más aun, siendo de tan 

gran  magnitud  como  este.  Los  riesgos  principales  dados  por  la  falta  de 

servicios básicos en el sector, han sido cubiertos con la adecuación de 

generadores eléctricos, la ampliación de la cisterna de agua potable, el asfalto 

de las vías de acceso y la contracción de telefonía móvil para el equipo de 

trabajo. 

 
 

Para este proyecto se debe señalar el latente riesgo de inversión, como 

sabemos a mayor rentabilidad mayor riesgo, siendo éste el caso, hemos 

identificado posibles inversores para esta plan de negocio. En primer lugar 

tenemos la búsqueda de un socio capitalista, que invierta en la reingeniería del 

club y de esta manera pase a ganar de los futuros flujos de efectivo32 . Por otro 

lado se buscará también la inversión a través de la Corporación Financiera 

Nacional, ya que sabemos que existen créditos que alcanzan los montos 

necesarios para la inversión que requerimos. (USD 359,800 dólares). 

 
 

Dentro del análisis financiero, los índices calculados, el análisis de sensibilidad 

y rentabilidad arrojaron cifras muy alentadoras, ya que desde el primer año de 

funcionamiento de la empresa, el porcentaje de rentabilidad (18,33%) es mayor 
 
 

32 
Ver capítulo 9 Análisis financiero 
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a la tasa de descuento del mercado (12%), por lo cual, se da por hecho la alta 

rentabilidad del proyecto. 

 
 

También el VAN y TIR fueron probados a través de un análisis de sensibilidad, 

el cual arrojó que en el peor de los escenarios en el que el club reduciría sus 

ingresos en un 30%, el proyecto aun es viable y rentable para el los inversores 

y socios del club. 

 
 

De esta manera concluimos, afirmando el éxito del proyecto y nos enfocamos 

en todas sus ventajas y sus ideas innovadoras que romperán esquemas dentro 

del medio. El riesgo de la inversión es alto pero su rentabilidad es aun más alta 

haciendo que el proyecto sea realmente atractivo para sus inversionistas. Una 

campaña de marketing agresiva y bien enfocada a su mercado potencial y 

objetivo de clientes, creará la demanda necesaria en el ámbito. 

 
 

Los productos personalizados y diseñados para cumplir con las necesidades y 

requerimientos de los usuarios convierten al CLUB AERODEPORTIVO DEL 

ECUADOR en pionero de su medio. 

 
 

11.2   RECOMENDACIONES 
 

 
 

La rentabilidad del proyecto hace viable la implementación y la reingeniería del 

plan de negocios. Se recomienda su utilización ya que el club actualmente no 

es explotado de una manera eficiente. 

 
 

Buscar los caminos y la inversión para lograr en el menor tiempo el posible el 

desarrollo de todas las fases del proyecto para acoger un mercado que aun no 

ha sido explotado. 
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ANEXO # 1 – CONSTITUCION DE LA COMPAÑIA 
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ANEXO # 2 – CONSTITUCION DEL CLUB 
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ANEXO # 3 – PAPELERÍA CFN 
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ANEXO 4 
 

Detalle de Sueldos y Salarios 
 

Costos de personal 

Nómina Sueldo 
Costos 

Laborales 

 

 
 
 
 
 
 
Anual 

 

Gerente General 1 $  3.500,00 $  3.500,00 $ 1.050,00 $  4.550,00 $  54.600,00 
Asistente de Gerencias 1 $ 700,00 $ 700,00 $ 210,00 $ 910,00 $  10.920,00 
Gerente Administrativo Financiero 1 $  3.000,00 $  3.000,00 $ 900,00 $  3.900,00 $  46.800,00 
Gerente Marketing 1 $  2.100,00 $  2.100,00 $ 630,00 $  2.730,00 $  32.760,00 
Jefe de Operaciones 1 $  1.500,00 $  1.500,00 $ 450,00 $  1.950,00 $  23.400,00 
Personal de mantenimiento 5 $ 400,00 $  2.000,00 $ 600,00 $  2.600,00 $  31.200,00 

TOTAL GASTOS ADMINIST  $ 11.200,00 $ 12.800,00 $ 3.840,00 $ 16.640,00 $ 199.680,00 

COSTOS DE PERSONAL 
Pilotos 4 $ 700,00 $  2.800,00 $ 840,00 $  3.640,00 $  43.680,00 
Mecánicos 3 $ 800,00 $  2.400,00 $ 720,00 $  3.120,00 $  37.440,00 
ayudante mecánico 2 $ 600,00 $  1.200,00 $ 360,00 $  1.560,00 $  18.720,00 

TOTAL COSTOS      $  99.840,00 

TOTAL GASTOS PERSONAL      $ 299.520,00 



 

 

 
 
 

ANEXO 5 
 

 
 

Detalle de Costos 
 

 
 
 
 
 
 
 

COMBUSTIBLE MANTENIMIENTO 
 
 

Tipo de Vuelo # Vuelos  
Total 

galones 
# Galones $ de Galón 

Total 
Combustible 

$ Serv. Mant 
por C/ avión 

 

Total Mant. 

 

Vuelos Turísticos 1536 21504 14 0,95 $20.428,80 $ 20,00 $30.720,00 
 

Vuelos de Encomiendas GYE- 

Manta/ GYE Machala 
192 2688 14 0,95 $  2.553,60 $ 20,00 $  3.840,00

 

 
Saltos libres Paracaidismo 24 336 14 0,95 $ 319,20 $ 20,00 $ 480,00 

 

 

$23.301,60 $35.040,00 
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Anexo # 6 
 

Detalle de Depreciaciones 
 

 
 

         Depreciación 

 Activos Existentes  $ Uni  Cant  Valor  Años  Monto 
Terrenos 

Pista de despegue y aterrizaje 

Edificaciones Existentes (s/g avalúo) 

Aviones (Motores y Fuselaje) 

Equipos y Herramientas 

Equipos de Salto 

40 

300 

250 

50000 

 
1800 

6000 

1500 

600 

8 

 
5 

$ 240.000,00 

$ 450.000,00 

$ 150.000,00 

$ 400.000,00 

$ 5.000,00 

$ 9.000,00 

 
5 

10 

10 

5 

5 

- 

90.000,00 

15.000,00 

40.000,00 

1.000,00 

1.800,00 
TOTAL   $ 1.254.000,00  $  147.800,00 

 

 Nuevas Instalaciones  Depreciación 

 Estructura  $ Uni  Cant  Valor  Años  Monto 
Remodelación Instalaciones 

Generador Eléctrico (incl. Instalación) 

Cancha de tenis 

cancha de futbol sintética 

juegos infantiles cancha 

multifuncional Restaurante 

remodelación Bar 

Remodelación Paintball 

 
25000 

14000 

50000 

 
16000 

 
1 

1 

1 

 
1 

$ 50.000,00 

$ 25.000,00 

$ 14.000,00 

$ 50.000,00 

$ 10.000,00 

$ 16.000,00 

$ 15.000,00 

$ 5.000,00 

$ 5.000,00 

20 

10 

10 

10 

10 

10 

20 

20 

10 

2.500,00 

2.500,00 

1.400,00 

5.000,00 

1.000,00 

1.600,00 

750,00 

250,00 

500,00 

TOTAL   $ 190.000,00  $ 15.500,00 
 

 Muebles y Enseres de Oficina  Depreciación 

 Estructura  $ Uni  Cant  Valor  Años  Monto 
Computadores 

Escritorios y papelería 
700 

1500 
9 

9 
$ 6.300,00 

$ 13.500,00 
5 

10 
1.260,00 

1.350,00 

TOTAL   $ 19.800,00  2.610,00 
 

TOTAL ACTIVOS Y DEPRECIACIONES $ 1.463.800,00 $  165.910,00 
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Anexo # 7 
 

Detalle de Activos Existentes 

 

 

 

 
 

         Depreciación 

 Activos Existentes  $ Uni  Cant.  Valor  Años  Monto 
Terrenos 

Pista de despegue y aterrizaje 

Edificaciones Existentes (s/g avalúo) 

Aviones (Motores y Fuselaje) 

Equipos y Herramientas 

Equipos de Salto 

40 

300 

250 

50000 
 

 

1800 

6000 

1500 

600 

8 
 

 

5 

$  240.000,00 

$  450.000,00 

$  150.000,00 

$  400.000,00 

$ 5.000,00 

$ 9.000,00 

 
5 

10 

10 

5 

5 

- 

90.000,00 

15.000,00 

40.000,00 

1.000,00 

1.800,00 

 
TOTAL 

   
$1.254.000,00 

  
$   147.800,00 

 


