PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA ESCUELA DE
FORMACION 'Y FUNDAMENTACION DEPORTIVA DE FUTBOL EN LA CIUDAD
DE IPIALES ANO 2013

ALVARO JAVIER PRADO SUAREZ

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SAN JUAN DE PASTO
2014



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA ESCUELA DE
FORMACION 'Y FUNDAMENTACION DEPORTIVA DE FUTBOL EN LA
CIUDAD DE IPIALES ANO 2013

ALVARO JAVIER PRADO SUAREZ

Trabajo de grado presentado como requisito para optar el titulo de
Administrador de Empresas

Asesor
Esp. WILSON REVELO

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SAN JUAN DE PASTO
2014



NOTA DE RESPONSABILIDAD

Las ideas y conclusiones aportadas en este Trabajo de Grado son
Responsabilidad de los autores.

Articulo 1 del Acuerdo No. 324 de octubre 11 de 1966, emanado del honorable
Concejo Directivo de la Universidad de Narifio.



Nota de Aceptacion:

Firma del Presidente del Jurado

Firma del Jurado

Firma del Jurado

San Juan de Pasto, Octubre de 2014



RESUMEN

Con esta investigacion nos proponemos a aplicar un Proyecto para la
Organizacion y Funcionamiento de una Escuela de Fuatbol como medio de
formacion Integral del nifio, que contribuya a mejorar el futuro del Futbol de Ipiales.

Mirando las dificultades por las que atraviesa el futbol de nuestro Municipio, nos
vemos en la necesidad de crear este Proyecto como una propuesta diferente en la
ciudad.



ABSTRACT

With this research we propose to implement a project for the Organization and

Operation of College Football as a means of integral formation of the child, to help
improve the future of football Ipiales.

Looking at the difficulties being experienced by our town's football, we feel the
need for this project as a separate project in the city.
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INTRODUCCION

Las tendencias modernas del emprendimiento y formacién de empresa en nuestra
ciudad, se han incrementado en los dltimos tiempos y han abarcado distintos tipos
de mercados. El deporte, la recreacién, el aprovechamiento del tiempo libre y la
prevencion de enfermedades por medio de habitos saludables, hacen parte
importante de la calidad de vida de la persona y son pilares fundamentales del
desarrollo formativo, social, econémico y cultural de la ciudad, ademas de ser un
mercado atractivo, dinamico y creciente.

Conocemos que en nuestro medio existe el factor humano para trabajar con el
futbol, por lo tanto surge la idea de desarrollar una idea de negocio, la cual trate de
impulsar la elaboracién de un proyecto de factibilidad para crear una escuela de
futbol. Acompafada de Escuelas de Formacion Deportiva con el fin de que exista
una mayor masificacién y una estructura organizacional que canalice y seleccione
los talentos del Municipio de Ipiales y de la ex provincia de Obando; mediante una
practica loable y rica en experiencias deportivas se mira que poco a poco se abren
las puertas en el ambito nacional. Entonces es el momento de crear un programa
que sea cientificamente bien planeado cuyos contenidos, métodos y formas sean
el resultado de la experiencia mas positiva y de los avances mas significativos en
la teoria del futbol.

Se espera contar con un cuerpo técnico profesional y bien capacitado en términos
de solvencia académica y experiencias en el area, también se busca mejorar las
condiciones minimas de espacios fisicos y materiales adecuados para la practica
del fatbol (cancha, balones, conos petos, estacas, etc.), ademas unos
administrativos que trabajen desinteresadamente con proyectos claros en base a
la formacion integral del Deportista.

Por otra parte la iniciativa de este proyecto, surge del punto de que se tiene une
una infraestructura para el desarrollo y ejecucién del mismo, ya que otras
escuelas existentes en el municipio no poseen este valor agregado, entonces lo
gue se trata es de darle un uso con el cual se genere dicho valor. Esto, sumado a
qgue el municipio de Ipiales no cuenta con suficientes escenarios deportivos.
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1. TEMA PLAN DE NEGOCIOS

1.1 TITULO

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA ESCUELA DE
FORMACION Y FUNDAMENTACION DEPORTIVA EN FUTBOL EN LA CIUDAD
DE IPIALES ANO 2013

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

DINAMICA EMPRESARIAL

1.3 SUBLINEA DE INVESTIGACION

GESTION GERENCIAL

1.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.4.1 Descripcion del problema. Estamos en una época en que los servicios de
caracter de entretenimiento, tanto turistico como deportivo, estan tomando auge.
Dentro de estos servicios se encuentra el de futbol, que ha tenido un surgimiento
acelerado en los ultimos afios. A pesar de este auge aun existe una oferta
limitada de servicios de futbol, tanto en la ciudad de Ipiales como Narifio en
general, que proporcionen una alternativa de entretenimiento sano y de préctica
deportiva, proporcionando ademas capacitacion y formacion personal con la
practica del futbol.

En el sector del deporte se presenta la necesidad de alternativas en capacitacion
actualizada como mecanismo que aporta en el desarrollo de competencias que
contribuyan en la generacion de empleo a instructores, profesores, entrenadores,
directivos, preparadores fisicos y demas personas involucradas e interesadas en
el area.

Con el proyecto no solo se pretende formar una alternativa de entretenimiento y
capacitacién técnica , también se pretende sacar futuros profesionales en el futbol,
que al brindarles la formacién tendran la oportunidad de entrar en equipos
profesionales por las alianzas que con dichos equipos tendra la escuela, ayudando
a muchos niflos a formar un futuro y poder alejarlos de los malos habitos o vicios
en que pueden incurrir en su tiempo libre si son estudiantes, si no lo son la
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escuela les ofrecera una alternativa y oportunidades de pago para que puedan
tener una capacitacion como técnicos en futbol ademas de su formacion personal.
Con el proyecto estamos dando a conocer un complejo deportivo que esta
adecuado y es Optimo para la practica de este deporte y la sana recreacion ya que
es propio y hace que sea un valor agregado en cuando a la competencia ya que
no poseen sitios adecuados para la practica de este deporte y eso nos hace captar
mas el interés de nuestros futuros deportistas ya que no presentariamos ningun
inconveniente a la hora de realizar los entrenos programados y mitigaremos la
desercion de la practica de este deporte en la ciudad.

Las drogas, el alcohol, las infecciones de transmision sexual, el aborto, las
pandillas juveniles y la delincuencia juvenil son modos de vida faciles de adquirir lo
gue desemboca en una exclusidén social junto a una discriminacion que crece,
donde el abandono escolar y familiar son claras evidencias de una falta de
identidad personal, valores y autoestima, todo esto debido a que los Nifos,
Adolescentes y Jovenes Trabajadores, Migrantes — Hombres y Mujeres son
vulnerables a esta problematica social ya que dia a dia estan expuestos a esta
realidad,Con este antecedente podemos definir que la creacién del proyecto de la
escuela de formacién y fundamentacién en futbol en la ciudad de Ipiales es una
alternativa de sano esparcimiento y buena recreacion.

1.4.2 Formulacion del problema:
¢,Cuales son las condiciones de mercado, técnicas, administrativas y financieras

en la formulacion de un plan de negocios para la creacién de una escuela de
formacién y fundamentacion en futbol?

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general. Formular un plan de negocios para la creacion de una
escuela de formacién y fundamentacion deportiva en fatbol en la ciudad de Ipiales
afno 2013.

1.5.2 Objetivos especificos:
e Realizar un estudio de mercado para determinar la aceptacion del servicio, la

demanda, la oferta y estrategias de mercado para la creacién de una escuela
de formacion y fundamentacion deportiva de futbol en la ciudad de Ipiales
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o Definir la operacionalizacion técnica y operacional de la creacion de una
escuela de formacion y fundamentacién deportiva de futbol en la ciudad de
Ipiales

e Disefiar la estructura administrativa y legal mas 6ptima para la creacion de una
escuela de formacion y fundamentacién deportiva de futbol en la ciudad de
Ipiales.

e Determinar la viabilidad econdémica y financiera
en la creacion de una escuela de formacién y fundamentacién en futbol en la
ciudad de Ipiales.

e Realizar una Evaluacion social y ambiental, que permita determinar el impacto
en la creacion de una escuela de formacién y fundamentacion en futbol en la
ciudad de Ipiales.

1.6 JUSTIFICACION

Con esta investigacion nos proponemos a aplicar un Proyecto para la
Organizacion y Funcionamiento de una Escuela de Futbol como medio de
formacion Integral del nifio, que contribuya a mejorar el futuro del Futbol de Ipiales.
Mirando las dificultades por las que atraviesa el futbol de nuestro Municipio, nos
vemos en la necesidad de crear este Proyecto como una propuesta diferente en la
ciudad.

Educaremos a través del fatbol, todos los factores integrales en la conducta del
nifio, ofreceremos una nueva area educativa que rescate los valores del ser
humano durante su tiempo libre y orientaremos y corregiremos a través del fatbol
el desarrollo motor del jugador, en cada uno de los estadios de evolucién
psicosomatica, a través de métodos eficaces debidamente controlados.

Existe hoy una clara conciencia de que el deportista moderno destacado no nace,
sino que es un producto cinéticamente preparado que se forma y se construye.
Mediante un programa planeado en forma seria y respaldado con los recursos
materiales necesarios, corno es el caso del presente proyecto, podemos lograr
que un futbolista alcance su maxima expresion en un tiempo muchisimo mas corto
gue él se requiere actualmente.

Al mismo tiempo permite aumentar cuantitativamente la base o nucleo que
practica el futbol.

Nuestro proyecto de escuela de futbol se basa en la idea de que el deporte es una
via fundamental para la formacién, creacion de habitos sanos de los nifios de
nuestra sociedad. Creemos desde nuestra escuela que en nuestro municipio a
nivel escolar no se profundiza demasiado en la formacion fisica y deportiva de los
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alumnos, que es necesario potenciar esta actividad con personas cualificadas y
medios adecuados para formar a entre jovenes.

Haremos especial hincapié en el aspecto fisico, alimenticio y un seguimiento
personalizado de la trayectoria académica de cada alumno.

Haciendo referencia al aspecto alimenticio recomendaremos una dieta saludable
confeccionada por su especialista en la materia.

Nuestro proyecto invita a todos los nifios y jovenes de nuestro municipio a tener la
posibilidad de disponer de una formacion futbolistica y educacional adecuada.
Queremos utilizar el futbol como herramienta para formar personas.

1.7 DELIMITACION

Este proyecto se realizara en el municipio e Ipiales, en el periodo comprendido
entre abril y octubre 2013, aplicados en los estrato 3. 4. 5 del municipio de Ipiales.

1.8 PROCESO METODOLOGICO

1.8.1 Tipo de investigacién. La investigacion a realizar para la del proyecto es de
tipo descriptivo, cuyo objetivo sera describir con la mayor precision posible las
necesidades de la aplicacion para el plan de negocio para la creacion de una
escuela de futbol en la ciudad de Ipiales.

Para efectos de esta investigacion se utilizara la metodologia cuantitativa por las
siguientes razones: ya que se recolectaran datos sobre aspectos relacionados con
el tema, esto con el fin de recolectar la mayor informacion posible que obtengamos
para poder obtener un buen resultado del proyecto formulado.

Paradigma de la investigacion: Se utilizara el Paradigma cuantitativo, con el fin de
establecer las leyes generales por las que se rige el desarrollo y la competitividad
de la organizacion. Segun esta concepciéon dichas leyes podra ser descubiertas y
descritas objetivamente y permitiran explicar, predecir y controlar el fenémeno
objeto de estudio, con la continuidad y competitividad de la organizacion.

En este paradigma, el investigador es considerado un agente externo, que se
desempeiia como experto de una elevada calificacion profesional, es reconocido
como sujeto y determina el objeto de estudio, por lo cual genera la idea
investigativa desde fuera, sin tomar en consideracion las inquietudes y
expectativas del grupo de personas implicadas en la investigacion, se le exige
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"neutralidad” en las valoraciones. Los investigados son considerados como
"objeto" de la investigacion.

La investigacidn realizada siguiendo este paradigma aspira a ampliar el
conocimiento tedrico, asignandole a la teoria el papel de guiar la practica.

El resultado que se espera obtener bajo este marco es la presentacion de un
informe final en el que se expone a la comunidad los resultados obtenidos.

Para reducir la principal limitacion del paradigma positivista, el reduccionismo, se
utilizara la investigacion cualitativa con el fin de tener en cuenta la amplia gama de
interacciones que siempre esta presente en los fenémenos sociales.

El método de investigacion propuesto es Deductivo porque se parte de la
recoleccion de informacién buscando analizar la viabilidad de la creacion de una
escuela de futbol para nifios en la ciudad de Ipiales.

1.8.2 Poblacién y muestra. El estudio se realizarda en la ciudad de Ipiales, a
personas adultas con el fin de recolectar informacion y conocer su opinién acerca
de la creacion de la escuela de futbol para nifios.

El universo del proyecto lo constituyen los nifios por lo tanto nos enfocaremos en
las personas adultas que puedan aportar datos y opiniones referentes al
desarrollo del proyecto ya que éstos serian los que deciden la participacion de sus
hijos en la escuela de futbol.

1.8.3 Técnica de instrumentos. Como lo mencionamos anteriormente, por medio
de encuestas con preguntas entendibles y de facil interpretacion realizaremos la
recoleccion de informacion para analizar la viabilidad del proyecto.

Otra técnica que utilizaremos es la obtencion de informacion por medio de libros,
revistas y proyectos referentes al tema de investigacion.

Se hara uso de la Internet, obteniendo diversos argumentos que apoyen la labor
de los investigadores.

1.8.4 Muestra. Se encuestara a las familias de estratos 3 y 4 de la ciudad de
Ipiales 27299 flias, un total de 7388 personas de la ciudad de Ipiales.

N = poblacion 27299

Z = nivel de confianza 95%
P = probabilidad de éxito (50%)
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Q = probabilidad de fracaso (50%)
E = Margen de error 5 %

N*ZZ*P*Q
n= =

(N-1) (%) +2% (P) (Q)

Remplazando en la formula se tiene:

27299(1.96)2 (0,5) (0,5)

n=
(27299 - 1) (0,05)2 + (1.96)2 (0,5) (0,5)

n= 381

n= 275

Para la investigacion del plan de negocios de una escuela de formacién y
fundamentacion en futbol en la ciudad de Ipiales se toma el nUmero de terminado
por la formula que de muestreo que es de 381 personas a encuestar pero por
motivo de logistica y ejecucion de las mismas se ha tomado 275 personas las
cuales se encuestaran y nos ayudaran a la investigacion de el proyecto.
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO CONTEXTUAL

2.1.1 Resefia histérica. La Ley General de Educacion de Colombia, en su Articulo
87, dice: «Los establecimientos educativos tendran un reglamento o Manual de
Convivencia en el cual se definan los derechos y obligaciones de los estudiantes.
Los padres o acudientes y los educandos al firmar la matricula correspondiente.
En representacion de sus hijos, estaran aceptando el mismo».

La Escuela se propone generar un ambiente de convivencia armonica para
realizar un proceso formativo integral, con base en los logros de la cinco grandes
aprendizajes: Aprender a conocer, aprender a convivir aprender a hacer, aprender
a ser, aprender a aprender, que haga nuestros alumnos personas autonomas,
tolerantes y pluralistas, con capacidad comunicativa, que se apropien de su medio
y se interesen por transformarlo en bien de la comunidad, que desarrollen su
capacidad critica y de analisis frente a la solucion de problemas y que tengan
respe por la vida, las libertades y el juego limpio en los deportes; que sean
solidarios y tenga sentido de pertenencia por su escuela.

Queremos u alumno capaz de tomar decisiones libres, responsables y autonoma
que conduzcan a la accidon a partir de experiencias educativas que haga posible
acceder a niveles de desarrollo cognitivo, moral y social cada vez mas alto. El
futbol fue jugado por primera vez en Egipto, como parte de un rito por la fertilidad,
durante el Siglo Ill antes de Cristo. La pelota de cuero fue inventada por los chinos
en el Siglo IV antes de Cristo. Los chinos rellenaban estas pelotas con cerdas.
Esto surgi6é, cuando uno de los cinco grandes gobernantes de China en la
antigiiedad, Fu-Hi, apasionado inventor, apelmazé varias raices duras hasta
formar una masa esférica a la que recubrié con pedazos de cuero crudo. Acababa
de inventar la pelota. Lo primero que se hizo con ella fue sencillamente jugar a
pasarla de mano en mano. No la utlizaron en campeonatos.
En la Edad Media hubo muchos caballeros obsesionados por los juegos con
pelota, entre ellos Ricardo Corazon de Ledn, quien llegd a proponer al caudillo
musulman Saladino, que dirimieran sus cuestiones sobre la propiedad de
Jerusalén con un partido de pelota. Los hindues, los persas y los egipcios
adoptaron este elemento para sus juegos, utilizandolo en una especie de handball
o balonmano. Cuando llega a Grecia, es llamada esfaira (esfera). Los romanos la
comienzan a denominar con el nombre de "pila" que con el tiempo se
transformaria en pilota, evolucionando el término a la denominacion actual.

Entre personajes destacados esta Fontaine, Francés quien tiene el récord de mas

goles marcados durante una fase final, obtenido en el mundial de Suecia en 1958.
Y Edson Arantes do Nascimiento, Brasilefio, conocido en todo el mundo como
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Pelé, como el jugador que ha participado y ganado en tres Copas Mundiales,
1958, 1962y 1970.

Cronologia:

e En 1928, el Congreso de la Federacion Internacional de Fuatbol cre6 la Copa
Mundial de todas las naciones afiliadas. En 1930 se realiza el Primer
Campeonato Mundial de Futbol en Uruguay.

e El brasilefio Edson Arantes do Nascimiento, "Pelé", cautivo a los espectadores
desde que tenia 15 afios, y lo contrataron en el futbol profesional. Fue el mayor
goleador del mundo con 1.300 goles en total 109 goles en partidos
internacionales por la Seleccion Brasilefia. Nacio en 1941.

e En 1959 se obtuvo la aprobacion por parte de la Confederacién Sudamericana
de Futbol y se cred la Copa Libertadores de América.

e En 1961 Uruguay vence la Copa Libertadores de América por segunda vez
consecutiva tras vencer a Brasil.

e En la Eurocopa de 1964, Espafia gana el trofeo en casa venciendo a la ex
URSS por 2-1.

e En la Eurocopa de 1968 ocurre lo mismo, lItalia gana en casa después de
ganar a Yugoslavia por 2-0.

e El mejor equipo de la Historia del Fatbol es -para muchos- Brasil Campe6n en
1970. Con Jairzinho, Gerson, Tostao, Pelé y Rivelinho en el ataque.

e ElI Club Atlético Independiente de Argentina gana 4 Copas Libertadores
seguidas entre 1972 y 1975. Con el tiempo se convierte en el Club mas
ganador de la historia en el nivel internacional, con 15 titulos:

7 Libertadores

2 Europeo-Sudamericana
3 Interamericanas

2 Supercopas

1 Recopa

0O O O O O

e Diego Maradona, el crack futbolistico argentino, marca ante Inglaterra en los
cuartos de final del Mundial México '86 el gol mas espectacular de la Historia
de los Mundiales. Maradona es el jugador argentino que participd en mas
mundiales.

e En 1991 el equipo Col6 Col6 de Chile gana por primera vez la Copa
Libertadores de América tras vencer a Olimpia de Paraguay.

e Brasil, en 1994, Campe6n Mundial de Futbol en Estados Unidos, se convierte
en el Primer y Unico Tetracampedn del Mundo tras vencer por penales a Italia
en la emocionada final. Brasil, ya en su tercer Galardon Mundial se hizo
acreedor a la Copa Jules Rimet.

e En 1998, el jugador Ronaldo (Brasil) fue galardonado por 3ra. vez consecutiva
por la FIFA como mejor jugador del afio.
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e En este afio, Francia gand la Copa Mundial por primera vez en la historia, tras
vencer a Brasil por 3-0.

e En 1999 el equipo brasilefio Palmeiras gana la Copa Libertadores de América
después de ganar al Deportivo Cali de Colombia. En este afio Brasil llevaba la
Copa por 11lva. vez en la historia.

e El afo siguiente la Copa se la lleva Boca Juniors de Argentina tras vencer a
Palmeiras. Argentina ha sido ganadora de esta copa 17 veces.

e En 1999, Gabriel Batistuta (Argentina), David Beckham (Inglaterra) y Rivaldo
(Brasil) recibieron los titulos de mejor Jugador Mundial de la FIFA 1999. Al
igual, FIFA galardono a Brasil como mejor equipo del afio 99.

e El argentino Gabriel Batistuta es el maximo goleador de la Seleccién Argentina,
contando en su haber con 52 goles. Actualmente es el pase mas caro pagado
por un jugador del mundo.

e En el 2000 Francia obtuvo la segunda Eurocopa tras vencer a ltalia por 2-1.

Historia del futbol: La historia del futbol asociacién, conocido simplemente como
futbol, suele considerarse a partir de 1863, afio de fundacion de The Football
Association, aunque sus origenes, al igual que los de los demés cédigos de futbol,
se pueden remontar varios siglos en el pasado, particularmente en las Islas
BritAnicas durante la Edad Media. Si bien existian puntos en comun entre
diferentes juegos de pelota que se desarrollaron desde el siglo Il a. C. y el fatbol
actual, el deporte tal como se lo conoce hoy tiene sus origenes en las Islas
Britanicas.

Los primeros codigos britanicos que dieron origen al futbol asociacion se
caracterizaban por su poca organizacion y violencia extrema. No obstante,
también existian otros c6digos menos violentos y mejor organizados: quizas uno
de los mas conocidos fue el calcio florentino, deporte de equipo muy popular en
Italia que tuvo incidencia en los codigos de algunas escuelas britanicas. La
formacion definitiva del fatbol asociacion tuvo su momento culminante durante el
Siglo XIX. En 1848 representantes de diferentes colegios ingleses se dieron cita
en la Universidad de Cambridge para crear el cédigo Cambridge, que funcionaria
como base para la creacién del reglamento del futbol moderno. Finalmente en
1863 en Londres se oficializaron las primeras reglas del fatbol asociacion.

Desde entonces el futbol ha tenido un crecimiento constante, hasta llegar a ser el
deporte mas popular del mundo con unas 270 millones de personas involucradas.
Con la realizacion de la primera reunion de la International Football Association
Board en 1886 y la fundacion de la FIFA en 1904, el deporte se ha expandido
hasta llegar a todos los rincones del mundo. A partir de 1930 se comenzaria a
disputar la Copa Mundial de Fuatbol, que se convertiria en el evento deportivo con
mayor audiencia del planeta.

26



Figura 1. Historia del futbol

Fuente. Este estudio

En Italia se practicaba una variante del futbol medieval llamada calcio florentino,
deporte mas organizado y menos violento que sus pares britanicos. El deporte
tuvo sus origenes en Florencia en el siglo XVI, siendo 1580 el afio en que
Giovanni Bardi presento6 el primer juego de reglas. Se jugaba con dos equipos de
27 jugadores cada uno, y el objetivo era sumar mas puntos que el equipo rival.
Para esto se colocaba un agujero a cada lado del campo de juego, el cual era de
dimensiones similares a un campo de futbol actual, pero cubierto de arena.
Utilizando cualquier parte del cuerpo se debia introducir la pelota en dichos
agujeros, con lo cual se obtenian 2 puntos, pero si se fallaba el tiro se sumaba
medio punto al equipo rival. El encuentro duraba 50 minutos y era controlado por 8
arbitros.

En la ciudad de Ipiales, en la década de los 70 se form6 una Escuela de Futbol la
cual tenia como monitor a un gran deportista muy destacado en nuestro medio
como fue el sefior Pablo Ledn Mora, que tuvo un buen proceso de trabajo que mas
tarde se termino.

Esta escuela a pesar de dar como fruto grandes futbolistas, en su interior se
miraba que tenia el proceso de organizacion y funcionamiento en cuanto a la
ensefianza - aprendizaje del futbol se refiere, aunque se lo hizo Unicamente por la
experiencia adquirida por el monitor, ya que estuvo en el campo profesional
hablando del fatbol, como jugador. Luego por circunstancias adversas se termina
esta gran institucion. Dando paso a la organizacion de una escuela de fatbol,
creada por la Junta Municipal De Deportes, que tenia como secretario al sefior
Leonel H. donde todavia no existia direccion del ente, y como monitor el profesor
Efrain Mazate.

Esto realizado en la década del 90 donde ademdas se crea una escuela de

formacion deportiva por intermedio de Comfamiliar, teniendo como monitor
profesor Alirio Rivera y como Directora a la doctora Maria Elena Tena, con una
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duracion de seis meses y se termina porque se cobraba una mensualidad de diez
mil pesos que era muy alta para los padres en ese entonces.

Luego aparece la formacion de los nifios deportistas a cargo de Oscar Pérez,
(Chicho) con el reconocido club "EL RAYO". También se trabaja en escuelas de
formacion como SALUD PUBLICA que después pasa a ser Corporacion Deportiva
Hospital donde trabajaban monitores como Alirio Garcia y Julio Rosero.

Las instituciones siguen trabajando con distintos nombres como FUNDEPI, y se
crea, en la década del noventa, una escuela de futbol que acoge a gran parte de la
nifiez de nuestra ciudad, su nombre, Escuela de Futbol "FUTURAS ESTRELLAS"
quienes han seguido un proceso de diez afios y hasta ahora han salido jévenes
valores que han hecho quedar en alto los colores de nuestro Municipio, ultima
mente han relazado experimentos creando escuelas espontaneas ya que no
existen sitios adecuados para la practica de este deporte. La Escuela empieza a
trabajar con monitores con experiencia futbolistica (empiricos), .como Oscar
Pérez, Alfredo Morales, y con el transcurrir del tiempo va tomando fortaleza y llega
a la Escuela de Futbol un gran monitor de categoria, como es el profesor
Fernando Cabrera. Vale la pena anotar también que desde el punto de vista
organizativo y de funcionamiento esta escuela poco a poco ha ido adquiriendo
experiencia aunque anteriormente tuvo sus inconvenientes en la cuestion
administrativa y organizativa.

La Escuela de Futbol FUTURAS ESTRELLAS ha impulsado a grandes deportistas
y dirigentes de Nuestro Municipio a sacar nuevas instituciones o escuelas de
formacién deportiva, tal es el caso que hoy en dia se cuenta entre otras con las
siguientes escuelas.

ESCUELA DE FUTBOL LOS POTROS. Monitoria por un gran profesional en la
rama de la Educacion Fisica: el sefior Oscar Mejia.

ESCUELA DE FUTBOL LOS PIBES, Manejada por un gran deportista y
profesional, el sefior Efrain Nazate, teniendo como sede la ciudad de Pasto,
dirigida por Guillermo Romero, conocido monitor en el Departamento.

ESCUELA DE FORMACION DEPORTIVA DE "ORDEPI", creada por el director
del ente deportivo Alfredo Apraez Folleco, que ademas cuenta con distintas
escuelas de formacion deportiva en otras disciplinas. La Escuela de Formacién
Deportiva en fatbol en la ciudad de (Ipiales, es manejada por dos monitores,
buenos deportistas, como son el profesor Alirio Rivera y el dirigente deportivo de
nuestro Municipio, el sefior Victor Manuel Bolafios.

Mirando todas las circunstancias en las anteriores escuelas de formacion

deportiva en futbol, un grupo de exfutbolistas ahora profesionales en el area de la
Educacion Fisica, y conocedores del Futbol en nuestra ciudad se dan a la tarea de
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crear una Escuela de Formacion y Fundamentacion Deportiva en futbol talento
F.C. con la asesoria de reconocidos deportistas y profesores de la Educacion
Fisica, y dirigida técnicamente por el monitor Técnico Laboral en Educacion Fisica,
Eduardo Alfredo Morrales, con expectativas claras de formar integralmente al
deportista y lograr tener a nuestros futbolistas en el Futbol Profesional Colombiano
tomando como base llegar a ser parte de una seleccién (Ipiales, Seleccion
Narifio).

2.1.2 Entornos de investigacion. Ipiales catalogada como la ciudad deportiva del
Departamento de Narifio, localizado en el extremo Sur Occidental, delimita al norte
con el Cauca, al este con el Putumayo, al sur con el Ecuador, y al oeste con el
Océano Pacifico.

La economia del Departamento se basa en la prestacion de servicios bancarios,
comerciales y de transportes, le siguen las actividades agropecuarias, entre las
gue se destacan los cultivos de papa, hortalizas, frijol y cebada; en la ganaderia
se destaca el ganado vacuno, con fines principalmente lecheros, también existe el
ganado ovino y la cria de curies. Algunos ingresos dependen de la explotacion
forestal y la pesca en el Litoral Pacifico.

La ciudad de Ipiales, es considerada con un gran potencial deportivo en diferentes
deportes como colectivos e individuales pero sin escenarios aptos para la practica
de este deporte por ello nace la necesidad de plantear este proyecto de la mano
de un complejo deportivo con escenarios aptos para la practica del deporte

Figura 2. Caracterizacion de Ipiales y su entorno

Fuente: Alcaldia de Ipiales
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Figura 3. Escudo y Bandera de Ipiales

Fuente. Este estudio

“El municipio de Ipiales se encuentra situado al sur oriente del departamento de
Narifio, a una altura de 2.900 msnm y con una temperatura promedio de 12°C. El
municipio cuenta con 109.116 habitantes y esta ubicado a 85 kilometros del
municipio de Pasto. Limita con municipios como Pupiales, Aldana, Carlosama y
con la Republica del Ecuador. Esta ultima frontera es de importancia nacional e
internacional y de grandes ventajas en materia de comercio y como fuente de
empleo para Ipialefios, para los habitantes de la “ex provincia” de Obando y del
norte de Ecuador. Respecto a la condicién politica y administrativa, se encuentra

conformado y organizado por 12 comunas y 17 corregimientos”?.

Divisién politica y administrativa: El Municipio de Ipiales se encuentra dividido
en:

e Sector rural el cual se subdivide en:

- Sector campesino

- Sector indigena.

e Sector Urbano.

Sector Rural: El sector rural se encuentra conformado actualmente por cuatro
corregimientos, sesenta y cuatro (64) veredas; dentro de la mayoria de ellas se
encuentran asentamientos indigenas.

Corregimientos:

- Corregimiento de la Victoria

! MINTRABAJO REPUBLICA DE COLOMBIA. Plan Local de empleo para Ipiales. “Todos por una
Ipiales mas competitiva”. 2014. p.13.
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- Corregimiento de Las Lajas
- Corregimiento de Yaramal
- Corregimiento de San Juan.

Dimension econdmica: La economia local se fundamenta en actividades
agropecuarias, comerciales, de transporte, micros empresariales y turisticos,
orientadas a la atencion de mercados regionales, del interior del Pais y de la
Republica del Ecuador. Su situacion de frontera determina una alta dependencia
del estado de la economia ecuatoriana, que se refleja en las ciclicas recesiones
econdmicas producidas por los problemas cambiarios.

Este marco general permite el desarrollo de la fase de diagnéstico del Plan de
Ordenamiento Urbano de la ciudad de Ipiales, en el cual se considera parte
integral del analisis la dinamica econdmica regional, su funcionalidad y el caracter
de las interrelaciones que se producen en el nivel local, regional, nacional e
internacional.

Sector Industrial: Este sector presenta un desarrollo lento, debido a diversos
factores, entre los cuales estan las politicas nacionales y la falta de
aprovechamiento de la integracion binacional en la franja fronteriza. En el
Municipio se encuentran algunas industrias de transformacién de tipo liviano,
destacandose la producciébn de harina de trigo, tostadoras de café y otros
establecimientos industriales, especialmente los que utilizan insumos primarios
extraidos de la region, corno en el caso de los aserraderos de madera.

El resto del sector industrial puede clasificarse como micro empresarial, dedicado
a actividades de carpinteria, tejido en lana, ebanisteria, confecciones, elaboracién
de calzado, ceramicas, artesanias, entre otras de menor envergadura. Estas
pequefias empresas utilizan en promedio tres personas siendo esta contribucion
importante como unidades generadoras de empleo.

Sector Comercio: Debido a su posicion fronteriza se presenta una actividad
comercial inestable. El auge o decadencia depende de las fluctuaciones
monetarias que se presenten en los dos paises limitrofes. La actividad informal es
de gran magnitud dada esta misma situacion fronteriza. De acuerdo con datos de
Camara de Comercio de Ipiales, el 40% aproximadamente del total de
establecimientos comerciales no estan registrados en esta institucion.

La actual dindmica de este sector, generada por la politica de Apertura Econdmica
ha permitido el incremento de intercambio de productos a través de actividades
comerciales de tipo mayorista con otros paises, significando exigencias en la
infraestructura de servicios basicos y deficiencias en cuanto a equipamiento.

Sector Transporte: “Presenta una gran dinamica debido a la necesidad de
intercomunicacion por su doble calidad de frontera y zona periférica. Tanto el
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transporte de carga como de pasajeros, son atendidos por diferentes modalidades

y empresas que se organizan de nivel regional y del interior del Pais™.

Figura 4. Municipio de Ipiales. Establecimientos segun actividad econdémica
2007
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Fuente: Plan de desarrollo municipio de Ipiales 2008-2011°

Nuestro grupo empresarial fue creado hace mas de treinta y cinco afios, cuando
existian en nuestro pais los agentes de aduanas nombrados de manera vitalicia
directamente por la Presidencia de la Republica, siendo Don Adalberto Coral
Martinez (g.e.p.d.) el primero en montar la empresa en lo que hoy se conoce como
zona de frontera con Ipiales como la cabecera principal de ella.

Hoy dia somos el resultado de toda esa experiencia acumulada, con todos los
cambios y mejoras que ha tenido la normativa aduanera, en aras de facilitar los
trAmites de comercio exterior; permanecemos en constante actualizacién tanto
documental como de sistemas operacionales, de igual manera con la aplicacion de
herramientas modernas de alta significancia como la reingenieria y el re
direccionamiento de procesos, lo cual nos permite con toda seguridad ofrecerles
un servicio de altura, muy profesional ajustado a las necesidades modernas y
contemporaneas.

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Estado del arte. Segun la investigacion realizada se tiene conocimiento que
existen otros trabajos de investigacion relacionados con el tema a nivel regional,
nacional e internacional, permitiendo orientar los procesos iniciales del presente
trabajo de investigacion. Entre los estudios se encontro:

2 PLAN BASICO DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL. MUNICIPIO DE IPIALES. Disponible en:
http://ipiales-narino.gov.co [citado agosto de 2014]
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AUTORES: JIMMY ALEXANDER BUITRAGO RESTREPO
FABIAN DARIO DURANGO GIRALDO

TITULO: "ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIO PARA LA FORMACION DE
LA EMPRESA DE SERVICIOS DEPORTIVOS (SER DEPORTIVO).”
UNIVERSIDAD DE ANTIOQUIA INSTITUTO UNIVERSITARIO DE EDUCACION
FISICA. MEDELLIN 2006

Objetivo general: Comercializar servicios de actividad fisica, recreacion y
deportes de calidad, organizados y orientados por profesionales en el éarea,
dirigidos a la empresa privada (PYMES y grandes empresas), organizaciones y
entidades publicas y a la comunidad de los estratos 4,5 y 6 de Medellin, buscando
satisfacer las necesidades de esparcimiento, aprovechamiento del tiempo libre y
mejoramiento de la calidad de vida de los usuarios.

Objetivos especificos:

e Vender programas y servicios en iniciacion, formacién y especializacion
deportiva.

e Organizar y promover eventos ludicos — deportivos a nivel del sector privado
(PYMES y grandes empresas), entidades publicas y comunidades de estratos
4,5y 6 de la ciudad de Medellin.

e Mercadear la practica de la actividad fisica, la recreacién y el deporte en las
diferentes grupos externos de la ciudad de Medellin.

e Ofrecer servicios laborales temporales con profesionales de la actividad fisica,
la recreacion, el deporte y areas afines.

e Vender servicios de capacitacion y asesoria en administracién deportiva y todo
lo relacionado con la actividad fisica.

e Disefiar un portafolio de servicios en actividad fisica, recreacion y deportes que
suplan las necesidades del mercado.

Conclusiones:
Empleos Generados:
Profesional: 6

Técnico: 2
No calificados:
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Ventas:
Ventas Promedio mes: $ 67.408.275
Total ventas del proyecto: $ 2.831.147.568

Costos:
Fijos del servicio: $ 154.854.639
Porcentaje de costo variable: 81,36%

Punto de equilibrio:
En pesos: $ 45.206.015

Periodo de recuperacion de la
Inversion: 3 Meses

Rentabilidad sobre la inversién: 0,7887
Valor Crédito: $16.000.000

Partiendo del Andlisis de costos realizado en el presente plan de negocios,
observamos que la idea es aplicable y con una muy buena proyeccion en el
campo de la actividad fisica la recreacion y el deporte.

El presente plan de negocios se pude adecuar a los lineamientos que en materia
de emprendimiento exigen las entidades publicas y privadas encargadas de
promocionar este tipo de iniciativas.

En el campo de los servicios deportivos se tendra una alternativa diferente, La cual
ofrecer4 un amplio portafolio de servicios integrales en el area de la actividad
fisica, la recreacion y el deporte.

El impacto social ejercido por la organizacion SER DEPORTIVO, se reflejara en el
desarrollo econémico de la ciudad y del sector, a través de la generacion de
empleo, estimulo de la economia de servicios complementarios, el bienestar y
mejoramiento de la calidad de vida del usuario.

El mercado de la actividad fisica de la ciudad de Medellin, esta ahi dispuesto para
ser estimulado a través del desarrollo de politicas de mercadeo y estrategias
administrativas que permitan percibir la Actividad fisica, la recreacion y el deporte,
como un servicio esencial de repercusion importante en todas las dimensiones del
usuario.

El plan de negocio econOmicamente es viable, ya que las evaluaciones financieras
Basado en las proyecciones de ventas reflejan...
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En la elaboracion del presente proyecto de inversion aplicamos conocimientos
vistos a lo largo de la especializacion en administracion deportiva tales como:
legislacion deportiva, formulacion evaluacion y gerencia de proyectos, analisis de
costos, entre otros.

AUTOR: ALDO CAMERA TRIVINO

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA PRESTADORA DE
SERVICIOS DE ACTIVIDAD FISICA DEPORTE Y RECREACION UNIVERSIDAD
‘EAN"  FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS Y CIENCIAS
ECONOMICAS PRGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS BOGOTA
D.C.
2011

Objetivo general: Disefiar el plan de negocios de una empresa prestadora de
servicios de actividad fisica, deporte y recreacidn, cuyos clientes sean otras
organizaciones, aumentando la calidad de vida de sus colaboradores, potenciando
su productividad y generando un ambiente sano para las mismas.

Objetivos especificos:

Establecer el mercado potencial para la idea de negocio

Analizar el sector econémico y la competencia

Determinar los requerimientos técnicos minimos para llevar a cabo el proyecto
Referenciar un marco legal apropiado para la idea de negocio

Concluir la viabilidad financiera del plan de negocio

Conclusiones finales: El proyecto es altamente atractivo en materia de inversion,
pues todos los indicadores financieros demuestran la viabilidad economica de
desarrollarlo, estos sumados a los resultados del estudio de mercados que refleja
la fuerte intencion de adquirir estos servicios por parte del mercado objetivo
claramente definido y el conocimiento actual que se posee por parte del autor del
desarrollo del negocio, establecen una gran oportunidad de emprendimiento bajo
las condiciones plasmadas en este plan de negocios.

El mercado existe, necesita y requiere esta clase de servicios, y o mejor, esta
dispuesto a pagar por ellos. Los recursos en materiales fisicos para el desarrollo
de este proyecto son basicos y no se requiere de infraestructura o equipos
especiales o complejos que permitan el libre desarrollo y funcionamiento del
negocio.

La opcién de obtener el 50% de los recursos financiados es mucho mas atractiva

en términos de retorno de la inversion y dividendos. Este plan de negocios
determino los factores de éxito para este tipo de organizacion, desde la parte legal
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hasta los pormenores financieros, y establece a su vez un enrutamiento
direccional, que proyecta el éxito de la organizacion.

AUTOR: LORENA ALEXANDRA GUTIERREZ CANAVERAL

TITULO: Plan de negocio para la creacion de la Empresa Health in Colombia
S.A.S. Soluciones Integrales de Salud y Turismo. Universidad EAN Facultad de
Administracion, Finanzas y Ciencias Econémicas Bogota, D.C. 2012

Objetivo general: Desarrollar el plan de negocios para la creacion y puesta en
marcha de una empresa comercializadora de servicios de turismo en salud
mediante la modalidad de e-comerse a nivel internacional.

Objetivos especificos:

Corto Plazo: Desarrollar un proyecto productivo e innovador, que logre, tener una
participacion minima del 0,002% del mercado del potencial del turismo en salud a
nivel nacional, al término del primer afio de operaciones. Es decir se espera
producir 50 unidades al afio.

Mediano Plazo: Para el segundo afio de actividades se pretende alcanzar un
desarrollo eficiente de la cadena de servicios, logrando un crecimiento de la
demanda como minimo en razon al crecimiento del PIB (estimado en 2,5%). Sin
embargo la meta final es obtener un crecimiento de la demanda de por lo menos
en 5%, con el apoyo de estrategias de venta y mercadeo, incrementando asi la
productividad y la rentabilidad de la empresa.

Largo Plazo: En un periodo de cinco afios se espera que HIC sea reconocida
como una empresa exportadora de servicios en el mercado de la salud y el
turismo con altos estandares de calidad, garantizando la sostenibilidad de la
empresa, y contribuyendo con el compromiso social en cuanto a generacion de
oportunidades de empleo.

AUTOR: CRISTHIAN GEOVANNY JIMENEZ AGUIRRE

TITULO: “PLAN DE GESTION ESTRATEGICA PARA LA “ESCUELA DE FUTBOL
L.D.U.Q. — VALLE DE LOS CHILLOS”, FUNDAMENTADO EN BALANCE
SCORECARD” ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO DEPARTAMENTO DE
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO INGENIERO COMERCIAL
ANO 2010

Objetivo general: Desarrollar un Plan de Gestion Estratégica de la Escuela de

Futbol L.D.U.Q. - Valle de los Chillos fundamentado en Balance Scorecard, que
contribuya al crecimiento, sostenibilidad y responsabilidad social de la institucién.
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Objetivos especificos:

v

Realizar un diagnaostico situacional aplicando la metodologia foda permite a la
escuela potencializar los aspectos positivos y minimizar los aspectos
negativos.

Elaborar un direccionamiento estratégico basado en la vision que permita a la
escuela ser sostenible en el tiempo.

Desarrollar un estudio del mercado objetivo que permita conocer las
necesidades y preferencias de los clientes.

Definir proyectos estratégicos a emprender por la escuela y desarrollar los
prioritarios a corto plazo.

Disefiar el bsc de la escuela, mediante politicas de mejoramiento continuo que
permitan el monitoreo de la gestion.

Elaborar la evaluacion financiera de los proyectos prioritarios, demostrar su
factibilidad y alineamiento con las estrategias propuestas de crecimiento,
sostenibilidad y responsabilidad social.

Conclusiones:

a)

b)

d)

La Institucion de Formacién Deportiva “ESCUELA DE FUTBOL DELIGA
DEPORTIVA UNIVERSITARIA DE QUITO — VALLE DE LOS CHILLOS”, como
la mayoria de las PYMES del Ecuador, se ha manejado sin un
direccionamiento estratégico y sin contar con una estructura Organizacional y
Organigrama de Funciones que le permita establecer procesos para hacer mas
eficiente la gestion

Administrativa y Operativa en la Institucion.

Al realizar un Diagnostico Estratégico, analisis variables y de mercado
aplicando encuestas personales a los clientes del mercado objetivo para medir
su nivel de satisfaccion tanto del servicio ofertado como de las instalaciones de
la Escuela, se obtuvo que, los clientes se encuentran satisfechos con el
Servicio prestado pero que requieren, para lo cual se desarroll6 Proyectos
como es el caso de Servicios Complementarios para minimizar estas
insatisfacciones.

La Escuela se encuentra en niveles aceptables de preferencia de los clientes
del sector de influencia pero requiere manejar un Marketing especializado por
tal motivo es necesario establecer una Area especializada para realizar dicha
actividad.

El modelo de gestidn estratégica basado en el Balanced Scorecard prueba ser

una herramienta poderosa de control y gestion en general, y de manera
especial en la Escuela que le permitira medir si sus objetivos estratégicos son
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cumplidos o no, en donde puede controlar los parametros de desempefio de
manera instantanea vy eficiente.

f) La Esc. L.D.U.Q.-V. Siente la necesidad de implementar proyectos estratégicos
qgue le permitan lograr los objetivos estratégicos planteados en el BSC, para de
esta manera lograr a llegar con el cumplimiento de la Vision propuesta.

g) La institucion “Esc. L.D.U.Q.-V” no tiene un control eficiente de la parte
financiera por tal motivo llevan un manejo de flujos de caja de manera que
existen muchos gastos y costos innecesarios los cuales no les permite tener
mayor utilidad al final del afio.

h) En el Analisis financiero se pudo determinar que el proyecto es viable debido a
que el VAN es positivo y corresponde a $226085,95; de igual forma la TIR de
45,80% superando a la TMAR de 19,31% ratificando la viabilidad del proyecto.
Ademas la RC/B con el proyecto asciende a $3,05 que manifiesta que por cada
dolar invertido se obtiene una ganancia de $2,05 dolares.

2.2.2 Fundamentacioén tedrica:

El plan de negocios: El plan de negocios reine en un documento Unico toda la
informacion necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales para
ponerlo en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar
financiamiento, socios o inversionistas y sirve como guia para quienes estan al
frente de la empresa. En el proceso de realizacion de este documento se
interpreta el entorno de la actividad empresarial y se evaltan los resultados que se
obtendran al accionar sobre esta de una determinada manera. Se definen las
variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacién éptima de recursos
para ponerlo en marcha. (Acosta, 2001).

Un plan de negocios define su empresa con precision, identifica sus metas y sirve
como curriculo de la compafiia. Los componentes basicos incluyen un estado de
cuentas actual y pro forma (modelo), una declaracion de ingresos y un analisis de
flujo de efectivo. El plan de negocios lo ayuda a asignar los recursos de forma
apropiada, manejar complicaciones imprevistas y tomar buenas decisiones para el
negocio. Un buen plan de negocios es un elemento crucial de cualquier solicitud
de préstamo, porque proporciona informacién organizada y especifica de su
compafia y de como pagara el dinero que le prestaron. Ademas, informa al
personal de venta, proveedores y otros sobre sus operaciones y metas®.

4 Disponible en: www.sba.gov7espanol7primeros_pasos/Elementos_basicosjie_un_

plan_de_negocios.html) [citado agosto de 2014]
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El plan de negocios ayuda a alcanzar un conocimiento amplio y objetivo de la
empresa o la actividad que pretende poner en marcha. Al mismo tiempo encontrar
socios o servir de base para convencer a estos del merito del proyecto y conseguir
reunir los recursos y capacidades necesarias para poner en marcha el plan y de
esta manera obtener el financiamiento para ejecutar el negocio. (Napoles, Torres,
2001)

Para la elaboracion de un plan de negocios se deben cumplir con sus distintas
fases o estudios los cuales son:

Estudio de mercado

Estudio técnico

Estudio organizacional y legal
Estudio financiero

Estudio del plan operativo
Impacto

a. Estudio de mercado: Es la cuantificacion de transacciones tanto de bienes y
servicios provenientes de un nuevo proyecto que los beneficiarios estaran
dispuestos a demandar en un tiempo y a un precio determinado, ademas, detecta
y mide las necesidades actual y futura de un bien o servicio y las posibilidades de
suplirlas mediante una nueva idea de inversion. El plan de negocios refleja
algunos sucesos historicos (trayectoria de la empresa, del mercado, del consumo,
etc.), pero fundamentalmente describe situaciones posibles en el futuro. En sus
resultados se fundamenta gran parte de la informacién de un plan de negocios:
cuales son la necesidades insatisfechas del mercado, cual es el mercado
potencial, que buscan los consumidores, que precios estan dispuestos a pagar,
cuantos son los clientes que efectivamente compraran, por que compraran, que
otros productos o servicios similares compran actualmente. (Acosta, 2001).

Con el estudio de mercado pueden lograrse mdultiples objetivos y que puede
aplicarse en la practica a cuatro campos definidos, de los cuales mencionaremos
algunos de los aspectos mas importantes a analizar, como son:

e El consumidor:

Sus motivaciones de consumo

Sus habitos de compra

Sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia

Su aceptacion de precio, preferencias, etc.

e El producto:

Estudios sobre los usos del producto
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Test sobre su aceptacion
Test comparativos con los de la competencia
Estudios sobre sus formas y tamafios

e El mercado:

Estudios sobre la distribucion
Estudios sobre cobertura de producto en tiendas
Estudios sobre puntos de venta, etc.

e Lapublicidad:
PRE-test de anuncios y campanas.

Estudios a priori y a posteriori de la realizacion de una campafia, sobre actitudes
del consumo hacia una marca.

Estudios sobre eficacia publicitaria, etc. (www.contactopyme.gob.mx/guias
empresariales/guias)

“El plan de mercadeo es la herramienta gerencial que permite a las empresas
visualizar el conjunto de oferentes y demandantes que se involucran en el
mercado donde la empresa participard. La empresa, de esta forma podra
establecer organizada y metddicamente los objetivos y las estrategias de
comercializacion que persiga.

Esta es la seccién donde el equipo de trabajo de la empresa debe considerar
variables como: clientes, usuarios, productos, servicios, competencia, proveedores
y estrategias de comercializacion.

El producto o servicio: El producto o servicio en términos practicos es el
satisfactor de las necesidades de los clientes. Dicho en otras palabras es el bien a
comercializar. Es fundamental recordar que de acuerdo a los actuales niveles de
competitividad, debido al fendmeno de la globalizacion que se vive en el mundo,
se deben desarrollar productos con altos niveles de innovacion y calidad.

En la presentacion de los productos y servicios se deben colocar aspectos como:
Caracteristicas, usos, atributos, ventajas, beneficios, etc. Todos estos enfocados
desde el punto de vista del cliente.

Debe presentarse ampliamente el producto o servicio, tratando de enfatizar los
siguientes aspectos:

e Identificar los problemas existentes.
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e Los problemas deben ser comunes a grupos de personas o empresas, de
manera que su solucion sea atractiva a un namero importante de potenciales
consumidores.

e Presentar el producto desde el punto de vista de como puede solucionar dicha
necesidad.

e Describir caracteristicas, usos, ventajas, beneficios, duracion y vigencia.
¢ Mencionar factores de diferenciacion frente a productos de la competencia.
e Indicar acciones a desarrollar para la proteccion del producto.

Para este punto, es importante la introduccién de graficos del producto o
diagramas para explicar la prestacion del servicio.

El mercado: Es el conjunto de oferentes y demandantes de un producto y/o
servicio. La empresa debera identificar cuéles son las caracteristicas que
conforman el mercado al cual dirigirA su oferta, teniendo en cuenta variables
como:

Ubicacion geogréfica.

Tamafio del mercado (en unidades y en unidad monetaria).

Porcentaje de crecimiento anual del mercado.

Quienes conforman la oferta (competencia).

Incluir la informacion relevante que se obtuvo durante la fase de validacién con

el mercado.

e Identificar el o los segmentos de mercados que se consideraran como objetivos
dentro de la labor de mercadeo de la empresa.

e Se debe establecer el orden cronolégico en el que se incursionara en el

mercado, es decir, si se atacaran varios segmentos en forma simultanea o se

realizara por etapas.

Para el analisis del mercado es importante realizar recoleccion de informacion o
investigacién, recurriendo a fuentes primarias o secundarias. El grado de madurez
del mercado permitira el facil acceso o no a la informacion disponible, en especial
cuando se trata de informacién secundaria. Es valido recordar que cuando se
habla de fuentes secundarias, se esta hablando de informacion ya disponible, la
cual se encuentra en revistas especializadas, peridédicos, bases de datos,
documentacion publica y privada, etc.

Para la obtencién de informacion de fuentes primarias, es decir, aquella que se

obtiene directamente de la fuente, se requiere de herramientas como la
investigacion de mercados, la que a su vez ofrece multiples técnicas para acceder
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a la informacion de acuerdo a los recursos disponibles tales como calidad de la
informacion requerida, profundidad de la informacion, tiempo y presupuesto. De
las dos fuentes, es importante aclarar que la obtenida de las primarias es la que
ofrece un mayor grado de confiabilidad.

Si se trata de un mercado nuevo serd necesario un estudio de mercado para la
delimitacion del tamafio y del segmento de mercado al cual se dirigira la iniciativa.
Para ello muchas veces es necesario recurrir a estimaciones.

Toda la informacién obtenida y descrita en esta fase del plan de negocio facilitara
en gran medida el proceso de toma de decisiones estratégicas para la
organizacion.

Segmentacion del mercado: Un segmento del mercado es una porcién del grupo
total de demandantes, que poseen caracteristicas comunes entre si y que
representa mayor potencial de ventas y por lo tanto de utilidades para la
compafia. Algunas de esas caracteristicas pueden ser: gustos, habitos de
consumo, frecuencia de compra, lugar de ubicacién geogréfica, capacidad
econOmica, nivel cultural, entre otros.

Los segmentos deben ser identificados de acuerdo al potencial de ventas que
representen para la organizacion. Es fundamental tener en cuenta que debe ser
un segmento en crecimiento o con potencial a éste.

En la identificacion de los segmentos no se debe dejar de lado la investigacion de
la competencia, ya que ésta va a permitir conocer a que segmento llega y en
cuales no esta y de cuales se ha retirado y por qué motivos.

El cliente: Es el conjunto de consumidores reales y potenciales de los productos
y/o servicios que seran ofrecidos por la empresa. Pueden ser considerados a
escala institucional (personas juridicas), es decir, de orden publico o privado, y
también pueden ser considerados en forma individual (personas naturales).

Las necesidades del cliente son motivo permanente de investigacion y analisis por
parte de las empresas, dado que éstas dan origen a una serie de desarrollos de
nuevos productos o aplicaciones de los mismos, los cuales son disefiados con el
propésito de satisfacer necesidades.

Bajo el nuevo esquema del mercadeo, uno de los cambios importantes es el

enfoque que las organizaciones le estan dando al cliente y no hacia los productos
como sucedia en otras épocas.
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Los cambios en este enfoque comprenden las siguientes caracteristicas:

- Los productos dejan de ser estandar y pasan a ser personalizados, haciéndonos
recordar que como clientes nos gusta ser tratados de forma diferente.

- Aunque el enfoque cambi6, se puede decir que uno de los atributos
fundamentales del producto que se debe mantener es la calidad.

- El enfoque de productos mide su éxito en el numero de clientes obtenidos. El
enfoque orientado a clientes mide su éxito en la capacidad de la compafiia para
conservar y desarrollar los clientes.

El perfil del cliente: Para las empresas su razon de ser son los clientes y por tal
motivo el conocimiento que de ellos posean las organizaciones se convierte en el
factor diferenciador y estratégico a la hora de mantener y crear una posicion
competitiva fuerte.

Para definir el tipo de clientes, se deben resolver los siguientes interrogantes:
¢, Cual es el perfil de un cliente tipico para la empresa?, ¢ Qué potencial se observa
en esos clientes para ser desarrollados como consumidores futuros de los
productos o servicios ofrecidos por nuestra compafiia?, ¢Como se comparan
nuestros clientes en términos de gustos, ingresos y otros factores, con los de la
competencia?, ¢Cudl es la magnitud de la reserva no aprovechada de clientes
potenciales a quienes la empresa no ha llegado aun?.

Fidelizacion- del Cliente: Lo importante para las empresas es desarrollar fidelidad
en sus clientes, sobre todo en épocas cambiantes como la actual. En este marco
es necesario desarrollar mecanismos eficaces que determinen la duracién de la
relacion cliente-empresa. Incluso en términos monetarios, es mucho mas
economico aplicar estrategias para “fidelizar clientes activos”, que implementar
estrategias que permitan abrir nuevos mercados.

Las preguntas a responder son: ¢cuanto se espera que sea la duracion de las
relaciones con los clientes de la compafia? y ¢ cual es la estrategia para mantener
esa duracion cliente-empresa?

Participacion del Cliente: Generar los espacios y los medios que permitan una
continua retroalimenciéon sobre los gustos, expectativas, habitos de consumo de
los clientes de la empresa, de tal manera que se monitoreen en forma continua y
se permita a la compafia anticiparse con productos y servicios de 6ptima calidad a
las necesidades del cliente.

Los tiempos modernos les han permitido a las empresas acceder a herramientas

tecnolégicas disponibles para el manejo eficiente de las relaciones con los
clientes. Es el caso de herramientas como el CRM (Administracion de Relaciones
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de Clientes), herramienta que permite a los clientes participar en el disefio y
desarrollo de los productos, a partir del conocimiento profundo que obtiene la
empresa sobre el perfil del cliente. Algunas preguntas inteligentes para resolver en
este punto son: ¢cémo participara el cliente en el disefio y desarrollo del producto
o servicio?, ¢Qué programas o tecnologias de la informacion se van a
implementar para asegurar un alto nivel de satisfaccion del cliente?

Nivel de satisfaccion del cliente: Cuando la empresa entre en su fase operativa es
necesario que genere sus propios mecanismos de medicién y retroalimentacion
sobre el comportamiento y nivel de satisfaccion de los clientes, a partir de
diferentes Sistemas de Informacion. La informacion obtenida, serd considerada
para la toma de decisiones con relacién a los productos y servicios.

Competencia: De manera indirecta en los items anteriores, es probable que ya se
haya tratado al menos en forma general, algunos aspectos relacionados con la
competencia actual y potencial que presenta el mercado al cual se dirigira la
empresa con sus productos.

En esta parte del plan de negocio se realiza una descripcion detallada sobre la
competencia, analizando aspectos claves como: Productos que seran
competencia directa, es decir, que estarian compitiendo en la misma categoria de
producto que el propio, o competencia indirecta cuando se trata de productos
sustitutos, que aunque no estan en la misma categoria, si pueden ser una
alternativa paralela a la propia oferta y por lo tanto pueden reemplazar el producto
en cuestion.

Algunos aspectos a considerar sobre la competencia son:

Cuales son los competidores directos e indirectos (los relevantes)
Participacion en el mercado.

Cubrimiento del mercado (zonas geograficas que cubre)
Fortalezas, debilidades.

Estrategias comerciales.

Inversion en publicidad u otros medios de mercadeo.

Estrategias de precios.

Canales de distribucion.

Puntos de venta directos (si se tienen)

Estrategia de precios: Los precios representan un papel determinante en la
forma de como la empresa interactia con su mercado objetivo y de como estos le
permitiran posicionarse en el mercado.

Existen, basicamente, tres maneras para establecer el punto de inicio para la
fijacion de precios:
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- Con base en la demanda y las fuerzas del mercado.
- Con base en los costos de produccion y comercializacion.
- Con base en la competencia.

Las empresas de base tecnoldgica, en la mayoria de los casos consideran la
fijacion de precios en funcién del valor, es decir, poner los precios considerando el
beneficio del producto o servicio para el cliente. El precio que fija la empresa
afecta asimismo al valor que percibe el cliente. En definitiva, cada tipo de
empresa, producto o servicio requerira una politica de precios distinta.

La estrategia de precios es muy importante ya que es uno de los aspectos que
influyen en el consumidor final y por lo tanto determinara los ingresos futuros.

Promocién: Esta seccion es utilizada para definir y describir las estrategias que
se utilizaran para la comercializacion efectiva de los productos y/o servicios de la
empresa. Es necesario enumerar las estrategias una a una, de manera que se
detallen las diferentes acciones a implementar, las cuales deben responder en
forma directa a la consecucion de los objetivos del plan de mercadeo.

La actividad promocional de la empresa tiene varios propdésitos, considerandose el
principal, el de comunicar al publico objetivo y al mercado en general sobre la
existencia del producto, sus caracteristicas, ventajas y orientar al consumidor en
como acceder a éste.

Cuando se trabaja en la definicion de la estructura promocional, recuerde
mantener una coherencia entre el plan financiero y la campafia promocional,
debido a que esta ultima si esta bien estructurada, impactara en forma directa el
nivel de ventas, pero para ello se debe contar con un presupuesto importante de
acuerdo a los siguientes aspectos:

Nivel de reconocimiento deseado.

Preferencia por parte del cliente.

Niveles deseados de compra.

Estrategias (publicidad, promocion al consumidor, fuerza de ventas, relaciones
publicas, merchandising, etc.)

e Presupuesto disponible para labores comerciales o de distribuidores.

Distribucion: Dentro de todo el proceso de mercadeo, la distribuciéon que tendran
los productos también representa un papel determinante para garantizar la
satisfaccion de los clientes.

Para ello, son utilizados los canales de distribucion, los cuales buscan “acercar a

los clientes con los productos”. Es decir, ademas de facilitar el acceso a los
productos, también buscan mejorar la disponibilidad permanente del producto.
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A nivel mundial, estan apareciendo nuevos medios que se convierten de manera
indirecta en canales de distribucion y tal es el caso del Internet. De ahi la
importancia de conocerlos en forma detallada sobre su funcionamiento, bondades
y ventajas que ofrecen.

Entre las diferentes formas de distribucién, podemos mencionar:

b

Distribuidores directos e indirectos.

Fuerza de ventas propia.

Franquicias.

Puntos de venta.

Internet.

Alianzas con empresas que dispongan de canales de distribucién en éareas
geograficas especificas.” (www.garantiascosta.com)

. Estudio técnico: “Aparte de la repercusion que la escogencia de la maquinaria

y los equipos ejerce sobre la inversion en activos industriales, las caracteristicas
de estos deberan consultarse para computar las areas a construir y los terrenos a
adquirir, para cuantificar el valor de las depreciaciones y el mantenimiento.
Ademas, el proceso seleccionado contribuira a determinar las exigencias de
recurso humano que participara directamente en la produccion, el control de

calidad y las reparaciones”.

”5

En el estudio técnico se desarrollaran los siguientes temas:

Tamafio y localizacién de la planta de produccién: es la determinacion de la
magnitud de los recursos a utilizar en un proyecto, ligados a su operacién a
plena capacidad y a la ubicacion espacial de las instalaciones fisicas de la
planta de produccién.

Ingenieria del proyecto: es la determinacion de la funcion productiva optima
para la utilizaciéon eficaz de los recursos disponibles para la produccién de un
bien, definiendo elementos coma la maquinaria y equipo y el proceso
productivo que requiere la nueva empresa.

Capacidad de produccion: es el volumen de produccidon que es posible
alcanzar en condiciones singulares de operacion.

Descripcion del proceso productivo: es la forma en que una serie de insumos
son transformados en productos, mediante la participacion de cierta
tecnologia.

® BURBANO RUIZ, Jorge E. y ORTIZ., Alberto. Presupuesto, Enfoque moderno de planeacion y
control de recursos. 22 Ed. Santa Fe de Bogota: Mc. Graw Hill, 1998. p. 332.
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En cuanta al estudio técnico, los caminos que se propondra tendran en cuenta la
escogencia de los equipos y procesos, con base en los requerimientos productivos
de la organizacién derivados de la proyecciones de la demanda y por consiguiente
los requerimientos en cuanto a los volimenes de produccion, también se definen
los requerimientos de espacio fisico para el monto y la ubicacion de los activos y el
mantenimiento requerido de la maquinaria escogida, los requerimientos
energeéticos.

c. Estudio organizacional: El estudio organizacional se refiere a como se van a
administrar los recursos con que se cuenta, se refiere a la actividad ejecutiva de
su administracion, Organizacion, procedimientos administrativos, aspectos legales
y reglamentos ambientales.

El principal objetivo de este estudio es Conocer como se realizan las funciones,
actividades y tareas de la organizacion, régimen de trabajo, la fluctuacion de la
fuerza laboral, el funcionamiento del Sistema de los Recursos Humanos (todos
sus subsistemas), Sistema de Calidad, etc.

Para cumplir con lo anterior es necesario tener en cuenta las siguientes
actividades:

e Observaciones detalladas a comportamientos y habilidades relacionadas con
las funciones, actividades y tareas que se realizan como se trasmite a los
nuevos trabajadores las reglas de comportamiento, las normas y costumbres.

e Estudio de manuales de normas, organizacion y procedimientos.

e Entrevistas a dirigentes y trabajadores.

e Facilitacién de reuniones de trabajo

e Analizar el flujo informativo. Determinar deficiencias, inconsistencias y
dificultades en los mismos.

e Observar cémo funcionan las reuniones, periodicidad.
e Aplicacion de técnicas de recopilacion y valoracion de informacion en grupo

como: Lluvia de ideas, votaciones ponderadas, mapas de colores, matrices,
6
otras.

® ANZIZU, José M. Cultura Organizativa Su Incidencia en el Funcionamiento y Desarrollo de la
Empresa, Alta Direccion. No. 120, Barcelona: s.n. 1985.
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d. Estudio Financiero: Contiene una proyeccion de los resultados econdmicos
financieros del negocio y estan representados por el estado de resultados
preformas, es estado de situaciéon o Balance General pro forma y por el flujo de
caja pro forma. (N4poles, Torres, 2001)

El plan econdmico financiero tiene como objetivo primordial cuantificar el dinero o
capital disponible y de esta forma poner en marcha, el negocio. Con un detalle
significativo de los costos de puesta en marcha, de mantenimiento, asi como el
calculo de prevision de tesoreria. Por ultimo la determinacion del estado de
resultados para calcular el beneficio o pérdida que ha tenido en el periodo.

El flujo de caja permite determinar la necesidad de recursos y la posibilidad de
establecer los plazos de reembolsos de préstamos y el pago de los intereses.

El estado de resultados pro forma muestra la posicion econdémica de la empresa
en un periodo determinado, debido a que a través de €l se pone en evidencia la
capacidad de generar y retener utilidades.

El balance general pro forma muestra la posicién financiera de la empresa en un
momento determinado, debido a que a través de él se pone en evidencia la
capacidad de honrar las deudas al vencimiento.

El presupuesto de efectivo o flujo de caja es una prevision de la disponibilidad que
se tendra de efectivo en un momento determinado, a través de este estado se
muestra la necesidad de pedir financiamiento externo o la posibilidad de colocar
los excesos de efectivo en oportunidades que rinden mayor beneficios.

Por ultimo, se recomienda generar a partir de los flujos de caja, las siguientes
medidas de rendimiento financiero:

e El valor presente neto (VPN): “representa la suma presente de la inversion
inicial mas los ingresos netos presentes y futuros del proyecto.

El VPN es una medida financiera que contempla el valor del dinero a través del
tiempo, establece que 100$ hoy representan mayor valor que 100$ dentro de un
afo. Las calculadoras financieras y las hojas de calculo permiten hallar este valor
sin necesidad de conocimientos matematicos.

Para hallar el VPN se trae a valor presente los ingresos futuros de afo,
descontandoles la tasa de interés (tasa de oportunidad) anual, de acuerdo con los
periodos transcurridos entre el momento 0 y el momento del ingreso. Luego en el
momento O se obtiene el valor neto entre el valor presente de los ingresos y el
valor presente de los egresos.
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Si el resultado del VPN es positivo, esto significa que la rentabilidad del proyecto
es superior a la tasa de oportunidad del dinero en otra inversion.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): mide la rentabilidad de los recursos que se
mantienen invertidos dentro del proyecto. Al igual que el valor presente neto, este
puede ser calculado facilmente utilizando herramientas informéticas. En términos
practicos la TIR debe satisfacer las expectativas de rentabilidad de los
inversionistas.” (www.garantiascosta.com)

Plan operativo: En este médulo se consigna el cronograma de actividades y de
asignacion de presupuestos conforme a las diferentes acciones que se vayan a
llevar a cabo en el desarrollo del plan de negocios’.

El plan operativo considera el programa de trabajo a realizarse durante un tiempo
determinado, generalmente es anual.

Este plan permite planificar y organizar el trabajo en funcion a las necesidades y
posibilidades de la organizacion.

El Plan Operativo es un instrumento de gestibn muy Gtil para cumplir objetivos y
desarrollar la organizacion. Permite indicar las acciones que se realizaran,
establecer plazos de ejecucion para cada accion, definir el presupuesto necesario
y nombrar responsables de cada accidén. Permite ademas, realizar el seguimiento
necesario a todas las acciones y evaluara la gestion anual, semestral, mensual,
segun se planifique.

El plan operativo consta de las siguientes partes:

Objetivo General: Se define el objetivo mayor que se busca alcanzar durante el
afo y que contribuira sustancialmente al desarrollo de la organizacion.

Objetivos Especificos: Son los resultados que se desean alcanzar en el afio
respectivo. Pueden ser dos o mas objetivos.

Actividades y Metas: Se determinan las actividades que se realizaran para lograr
los objetivos propuestos, sefialando la meta a cumplirse en cada caso.

Estrategia de Trabajo: Describe la forma como se realizaran las actividades y se
lograran las metas y objetivos propuestos.

Plazo de ejecucion: Sefiala los plazos en que se cumplirdn cada una de las
acciones programadas.

! Disponible en Internet: (www.fondoemprender.com/BancoConocimiento/N/notici_proced_imiento_
para_presentar_plan_de_negocio/notici_procedimiento_para_presentar_plan_de_negocios.htm I)
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Responsabilidades: Se designan los responsables de las acciones.

En conclusion un plan de negocios es fruto de un ejercicio de planificacion que
analiza cuantitativa y cualitativamente los costos y beneficios de implementar una
idea de negocios u oportunidad de inversion, con el fin de ayudar a tomar una
decision de inversion 1.

Es un medio en donde se establecen planes y muestra como estos podrian ser
logrados. Debe demostrar que los resultados satisfacen los requerimientos del
interesado, proporcionando la informacion justa y necesaria para la toma de
decisiones. Debe enfatizar, también, los puntos fuertes y ser realista acerca de los
puntos débiles. Es una herramienta de gestion empresarial que muestra la
situacion actual y las posibilidades futuras (como un proceso articulador y
mediador entre el presente y el futuro).

El propdsito de un plan de negocios es evaluar la factibilidad de una posible
inversion, conociendo lo que implica llevarla a cabo, cuantificando rentabilidad y
riesgos. Una vez que el interesado en invertir o ejecutar la idea de negocios esté
totalmente convencido del éxito de ésta, el segundo objetivo es la captacion de
fondos para el desarrollo del proyecto. En esa légica debe de venderse a si
mismo, para lograr la inversidn de recursos propios, de inversionistas o se
considera importante citar algunos apartes de libros y autores, los cuales hacen
referencia al tema que se trata en el estudio para el desarrollo de la investigacion.

“‘La esencia de la doctrina de Fayol consiste en gobernar una empresa o
institucion publica o privada. Es un arte que debe asegurar la aplicacion regional
de sus funciones basicas que son: técnicas, comerciales, financieras, de
seguridad, de contabilidad y administracion. Estas funciones basicas estan
presentes en toda empresa o institucién cualquiera que sea su naturaleza, pero
con diferentes proporciones sean los niveles jerarquicos u ocupacionales”®.

La empresa es un conjunto de funciones las cuales realizadas de manera ldgica y
consecuente proporcionan el efecto esperado en el proyecto para crear La
Empresa que va ser la escuela de formacion y fundamentacion en futbol
independiente F.C. Son necesarias de todas las funciones basicas para su
completo desarrollo, dentro de la investigacion se determinan algunas funciones y
se complementan entre si proporcionalmente al tamafio de la empresa.

® MARTINEZ, Liliana. “Estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de la planta
medicinal Cobalonga, en el municipio de Ipiales”. Pasto: UDENAR, 2014.Tesis de Grado
(Administracién de empresas) Facultad de administracion de empresas.

® BONILLA, Cristina y ZAMORA, Juan Pablo. Disefio de un prototipo de diagnéstico para la

Pequefia y Mediana Empresa. Bogota: Editoriales Universitarias de Colombia ASEUC, s.f. Pp. 85-
86.
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Constantemente el mercado consumidor cambia de gustos y preferencias vy, se
debe a los constantes cambios y avances en tecnologia, cultura, economia entre
otros, que permite que nuevas empresas y nuevos productos y servicios surjan en
el mercado para satisfacer a todos estos gustos y preferencias, por lo tanto dentro
de este proyecto se establece una ensefianza en la practica del deporte como lo
es el futbol , aprovechando al maximo toda la capacidad instalada, en cuanto a la
infraestructura que se tiene ya que es propia y apta para la practica de este
deporte utilizando los diferentes equipos y herramientas, asi como la creatividad y
conocimiento de quien labora dentro de la Empresa.

“El sector de la empresa pequefa y mediana se ha convertido en un punto de
atencién obligatorio de los agentes econdmicos, sociales y publicos en los cinco
continentes del mundo. Se han calificado como un elemento clave para lograr
mayor competitividad internacional por su importante participacion y aporte
principalmente al crecimiento de la economia global, a la competitividad, la
generacion de empleo y al valor agregado™.

Una idea de negocio por pequefia que sea logra en algin momento tocar la
economia de una zona o de una region, lo que pretende el plan de negocios para
crear la escuela de futbol exclusivamente a prestar un servicio con calidad y
respaldo.

En el proyecto se recalca la importancia de la calidad del servicio que se les brinda
a los alumnos que haran parte de nuestra escuela de formacion y fundamentacion
en futbol. Ya que nuestros clientes se sentiran satisfechos del servicio prestado
con calidad y con eficiencia.

“El estudio de la comercializacion senala las formas especificas de procesos
intermedios que han sido previstos para que el producto o servicio llegue al
usuario final”.

2.3 MARCO LEGAL

NORMAS. El Proyecto Educativo Institucional — PEI, se debe realizar de acuerdo
a los objetivos trazados y a la luz de las leyes relacionadas con los mismos:

* LEY NACIONAL DEL DEPORTE 181 DE 1995. Por la cual se disposiciones
para el fomento del deporte, la recreacion. Aprovechamiento del tiempo libre y la
educacion fisica y se crea el sistema nacional del deporte.

Objetivos Generales: el patrocinio, el fomento, la masificacién. Divulgacion, la
planificacion, la coordinacion, la ejecucion y asesoramiento de la préactica del

° Ibid.
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deporte, la recreacion y aprovechamiento del tiempo libre y la promocion de la
educacion extraescolar de la nifiez y la juventud en todos los niveles y
estamentos sociales del pais, en desarrollo del derecho de todas las personas
ejercitar el libre acceso a una formacion fisica y espiritual adecuadas! mismo, la
implantacion y fomento de la educacion fisica para contribuir la formacion integral
de la persona en todas sus edades y facilitarle cumplimiento eficaz de sus
obligaciones como miembro de la sociedad.

Objetivo Especial: la creacion del sistema nacional del deporte, recreacion, el
aprovechamiento del tiempo libre, la educacion extraescolar y la educacion fisica.
Acceso del Individuo y la Comunidad al Conocimiento y Practica del Deporte: para
garantizar el acceso del individuo y de la comunidad conocimiento y practica del
deporte, la recreacion y el aprovechamiento del tiempo libre, el Estado tendra en
cuenta los siguientes objetivo rectores:

Objetivos generales y rectores de la ley:

¢ Integrar la educacion y las actividades fisicas, deportivas y recreativas en el
sistema educativo general en todos sus niveles.

e Coordinar la gestion deportiva con las funciones propias de las entidades
territoriales en el campo del deporte y la recreacion y apoyar el desarrollo de
éstos.

e Promover y planificar el deporte competitivo y de alto rendimiento, en
coordinacion con las federaciones deportivas y otras autoridades competentes,
velando porque se desarrolle de acuerdo con los principios del movimiento
olimpico.

e Ordenar y difundir el conocimiento y la ensefianza del deporte y la recreacion
y, fomentar las escuelas deportivas para la formacion y perfeccionamiento de
los practicantes y cuidar la practica deportiva en la edad escolar, su
continuidad y eficiencia.

e Formar técnica y profesionalmente al personal necesario para mejorar la
calidad técnica del deporte, la recreacion y el aprovechamiento del tiempo libre,
con permanente actualizacion y perfeccionamiento de sus conocimientos.

e Velar por el cumplimiento de las normas establecidas para la seguridad de los
participantes y espectadores en las actividades deportivas, por el control
meédico de los deportistas y de las condiciones fisicas y sanitarias de los
escenarios deportivos.

e Estimular la investigacién cientifica de las ciencias aplicadas al deporte, para el
mejoramiento de sus técnicas y modernizacion de los deportes.
Velar porque la practica deportiva esté exenta de violencia y de toda accion o
manifestacion que pueda alterar por vias extradeportivas los resultados de las
competencias.

e Compilar, suministrar y difundir la informacién y documentacion relativas a la
educacion fisica, el deporte y la recreacion y en especial, las relacionadas con
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los resultados de las investigaciones y los estudios sobre programas,
experiencias técnicas y cientificas referidas a aquéllas.

e Contribuir al desarrollo de la educacion familiar, escolar y extraescolar de la
nifez y de la juventud para que utilicen el tiempo libre, el deporte, y la
recreacion como elementos fundamentales en su proceso de formacion integral
tanto en lo personal como en lo comunitario.

*LEY 1064 DE JULIO 26 DE 2006 Y SUS DECRETOS

REGLAMENTARIOS: por la cual se dictan normas para el apoyo y fortalecimiento
de la educacion para el trabajo y el desarrollo humano establecida anteriormente
como educacion no formal en la Ley General de Educacion.

Articulo 1°. Reemplacese la denominacién de Educacion no formal contenida en
la Ley General de Educacion y en el Decreto Reglamentario 114 de 1996 por
Educacién para el Trabajo y el Desarrollo Humano.

Articulo 2°. El Estado reconoce la Educacion para el Trabajo y el Desarrollo
Humano como factor esencial del proceso educativo de la persona y componente
dinamizador en la formacion de técnicos laborales y expertos en las artes y oficios.
En consecuencia las instituciones y programas debidamente acreditados, recibiran
apoyo y estimulo del Estado, para lo cual gozaran de la proteccién que esta ley les
otorga.

* LEY 115 de 1993: LEY GENERAL DE EDUCACION. Decretos
Reglamentarios:

e Decreto 2225 de 1985: Reglamenta el Decreto 2845 en lo referente a la
participacion de nifios de 12 afios en eventos deportivos.

e Decreto 1576 de 1985: Estructura a Coldeportes y la Division de la Educacion

Fisica y Formacién Deportiva.

Decreto 00407 de 1996: Otorgamiento de las Personerias Juridicas

Decreto 00776 de 1996: Reconocimiento a Clubes Profesionales

Decreto 1230 de 1995: Coldeportes Nacional

Decreto 2845 de 1983: Normas para el Ordenamiento del Deporte, la

Recreacién y la Educacién Fisica

Ley 49 de 1993: Régimen Disciplinario en el Deporte

e Resoluciones: 000929/96 y 1666/97 Requisitos para Clubes deportivos
promotores.
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3. ANALISIS DEL MERCADO

3.1 PROBLEMA

El desconocimiento de la demanda y la oferta del mercado, para la creacion de
una academia especializada de futbol en el sector norte de la ciudad de Ipiales.

3.2 OBJETIVO GENERAL

Determinar la demanda y la oferta del mercado de un estrato socio econémico
medio, medio — bajo; ubicado en la zona Norte del municipio de Ipiales
Departamento de Narifio.

3.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la aceptacién de una academia de futbol.

Establecer la demanda insatisfecha que existe en el mercado objetivo.
Determinar el precio sugerido del mercado.

Identificar la ubicacién adecuada para el funcionamiento de la academia de
fatbol.

Establecer la frecuencia de compra.

¢ Investigar los medios que puedan ser utilizados para la difusion de la academia
de futbol.

3.4 HIPOTESIS

El 60% del segmento del mercado de las clases media, media baja de la ciudad de
Ipiales, le gustaria que su hijo pertenezca a una academia o escuela de futbol.

3.5 METODOLOGIA

3.5.1 Tipo de Estudio. El tipo de estudio que se va a realizar es exploratorio y
descriptivo.

3.5.2 Método. El método de estudio que se manejo fue el inductivo ya que se
investiga de manera particular el segmento mercado para determinar sus gustos,
tendencias, necesidades, y preferencias de compra.
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3.5.3 Fuente de recopilacion e informacion:

3.5.3.1 Fuentes secundarias. El tema de estudio se sustentara en informacion
obtenida de:

» Bibliotecas (textos, revistas, documentos, prensa, tesis de grados, entre otros.)
* Internet

» Reuvistas especializadas de futbol

+ Indices del DANE

3.5.3.2 Fuentes primarias. Para la obtencion de informacion se realizara
encuestas personales, dirigidas a padres o representantes de familia de nivel
socio econémico medio, medio bajo, que tengan nifios en edades comprendidas
de 6-14 afios en el Sector Norte de la ciudad de Ipiales.

3.5.4 Técnicas de recopilacion e informacién. Las técnicas a utilizarse seran las
encuestas personales y la observacién. (ANEXOS)

3.6 TIPO DE MUESTREO

3.6.1 Probabilistico. Para la realizacion de la presente investigacion se utilizo el
tipo de muestreo probabilistico estratificado, ya que divide a la poblacién como un
todo, después los elementos seran seleccionados al azar por un método
sistemético de cada estrato.

3.7 SEGMENTACION DEL MERCADO

Considerando que la proyeccion de la ciudad de Ipiales para el afio 2013 basado
en los indicadores del DANE es de 110.000 habitantes, se ha tomado en cuenta
para el calculo de la muestra el 11,39% del sector norte de la ciudad de Ipiales, un
estrato socio economico medio, medio bajo, de hogares conformados por parejas
de 23 a 40 afos, que tengan nifios varones entre 6 a 14 afios de edad.

3.8 CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para el calculo de la muestra se ha tomado en cuenta como punto de referencia
datos estadisticos, de esta se tiene:
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Poblaciéon del municipio de Ipiales, ya que se ha determinado la existencia de un
universo finito, se aplicara la siguiente formula:

N.Z2*P*Q

(N-1) E2 + Z2*P+Q
Donde:
Z = nivel de
confiabilidad (95%) =
P=probabilidad
positiva(0.50)
Q=probabilidad
negativa (0.50)
E = error (5%)
N = 27299 personas
=275

3.9 ANALISIS DE LA INVESTIGACION

3.9.1 Informe de resultados:

Tabla 1. Edad
EDAD # PERSONAS fp
23 - 28 afios 100 36%
29 - 34 afios 112 41%
35 - 40 afios 63 23%
Muestra 275 100%

Fuente. Este estudio
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Grafico 1. Edades

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 41% de los encuestados esta dentro de las edades
comprendidas entre 29 a 34 afos, el 36% de 23 a 28 afos, y el 23% en edades de

35 a 40 anos.

Tabla 2. Genero

GENERO # PERSONAS fp

Masculino 167 61%

Femenino 108 39%
Total 275 100%

Fuente. Este estudio
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Grafico 2. Genero

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 61% de los encuestados es de género masculino y el 39% es
de género femenino.

Tabla 3. Ingresos econdémicos

INGRESOS Miles $ # PERSONAS fp
400 - 600 119 43%
601 — 800 86 31%
801 — 1000 37 13%
1001 o mas 33 12%
Muestra 275 100%

Fuente. Este estudio
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Grafico 3. Ingresos econémicos

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 43% de los encuestados tiene ingresos entre 400 a 600 mil
pesos, el 31% ingresos de 601 a 800 mil pesos, el 13% de 801 a un millén de
pesos y el 12% ingresos promedio de 1 millon de pesos o0 mas.

Pregunta 1. ¢Estaria interesado que su hijo participe en una academia
especializada de fatbol?

Tabla 4. Variable

VARIABLE # PERSONAS fp
Sl 239 87%
NO 36 13%
Total 275 100%

Fuente. Este estudio
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Grafica 4. Variable

Fuente. Este estudio

Interpretacion: ElI 87% de los responsables de cada hogar, considera que su hijo
participe en una academia de especializada de futbol, y el 13% no considera esa
posibilidad.

Pregunta 2. ¢Por qué estaria dispuesto en adquirir este servicio para su
hijo? ¢Y por qué motivo?

Tabla 5. Motivo

MOTIVO # fp
PERSONAS
Aprendizaje 136 41%
Distraccion 111 33%
Vacaciones 86 26%
Total 333 100%

Fuente. Este estudio
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Grafica 5. Motivo

Fuente. Este estudio

Tabla 6. Tiempo

TIEMPO

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral

Total

Fuente. Este estudio

# PERSONAS
46
82
76
35
239

61

fp
19%
34%
32%
15%
100%




Grafica 6. Tiempo

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 34% de los encuestados desearian contratar este servicio por
un tiempo de forma mensual, mientras que el 32% lo haria trimestralmente, el 19%

de forma semanal y el 15% de forma trimestral.

El 41% de los encuestados anteriormente contratarian este servicio por motivos de
aprendizaje, el 33% por distraccion y el 26% lo consideran por vacaciones.

Pregunta 3. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por este servicio de

acuerdo a un tiempo establecido?

Tabla 7. Precio

precio # %
PERSONAS
20.000 semanales 46 19%
70.000 Mensuales 82 34%
210.000Trimestrales 76 32%
420.000Semestrales 35 15%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio
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Interpretacion: El 34% de los encuestados estarian dispuestos a pagar 70.000
mensuales, el 32% pagaria de forma trimestral, mientras que el 19% estimaria
pagar 20.000 semanales, y el 15% de forma semestral.

Pregunta 4. ¢(En qué sector le gustaria que esté ubicada la academia de
fatbol, si su respuesta es en el norte en que zona?

Tabla 8. Sector

SECTOR # PERSONAS fp
Norte 159 67%
Sur 23 10%
Centro 57 24%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafico 7. Sector

Fuente. Este estudio
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Tabla 9. Ubicacioén

UBICACION

Centenario — placer

lirios norte — San
Vicente
Centenario — Simoén
bolivar
OTRO

Total

Fuente. Este estudio

Tabla 10. Ubicacion

UBICACION

Centenario
El placer
Chilcos

Total

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 66% de los encuestados le gustaria que la academia de fatbol
esté ubicada en el sector norte de la ciudad, el 24% en el sector centro, y el 10%
gue este ubicada en el sur de la ciudad.

De los encuestados anteriormente del sector norte de la ciudad de Ipiales, el 41%
desearia que la academia esté ubicada en la zona del centenario y el placer, el
15% entre lirios del norte y san Vicente, el 10% centenario y simon bolivar y el

#

PERSONAS

#

98
36

25

80
239

PERSONAS

23
36
21
80

fp
41%
15%
10%

33%
100%

Fp

29%
45%
26%
100%

15% de otros sectores que esta distribuido de la siguiente manera:

e EI 45% en el barrio el place
e EI| 29% barrio el centenario
e E| 26% barrio los chilcos
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Pregunta 5. ¢Le gustaria que sus hijos tengan controles con especialistas en
nutricién y deportélogos?

Tabla 11. Pregunta 5.

VARIABLE # PERSONAS fp
SI 236 99%

NO 3 1%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafico 8. Pregunta 5.

Fuente. Este estudio

Interpretacion: Del 99% de los encuestados les gustarian que sus hijos tengan
controles con nutricionistas y deporté logos, el 1% no le gustaria que tengan este
servicio.
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Pregunta 6. ;Qué factores cree usted relevante al momento de elegir este
tipo de servicio?

Tabla 12. Pregunta 6.

VARIABLES # PERSONAS fp

Calidad 183 7%
Precio 198 83%
Personal 155 92%
Atencion 169 71%
Ubicacion 123 51%
Servicio 201 84%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafico 9. Pregunta 6.

Fuente. Este estudio

Interpretacion: De los encuestados el factor relevante para contratar este servicio
es el 20%, por el personal, el 18% por el precio, y servicio, el 17%por la calidad, el
16% por la atencion, el 11% la ubicacion.
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Pregunta 7. (Qué medio ve habitualmente o escucha?

Tabla 13. Medios de comunicacion

MEDIOS

Prensa
Radio
Revista
Internet
TV
Total

Fuente. Este estudio

#
PERSONAS

215
163
97
230
221
926

Grafico 10. Medios de comunicacién

Fuente. Este estudio
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23%
18%
10%
25%
24%
100%



Interpretacion: Del 25% de los encuestados el medio de comunicacién por el cual
se informan de cualquier noticia, promocion es por Internet, el 24% ve television,
23% revisa la prensa, el 18% por radio y el 10% por revistas.

Pregunta 8. Usted ¢ Ha escuchado de academias de fatbol?

Tabla 14. Pregunta 8.

VARIABLE | # Fp
PERSONAS
Sl 128 54%
NO 111 46%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafica 11. Pregunta 8.

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 54% de los encuestados ha escuchado sobre academias de
fatbol, y el 46% no ha escuchado sobre academias de futbol.
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Pregunta 9. ¢Su hijo pertenece alguna academia o escuela de fatbol?
¢Indique cual si su respuesta es afirmativa?

Tabla 15. Pregunta 9.

VARIABLE | # fp
PERSONAS
SI 128 54%
NO 111 46%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafico 12. Pregunta 9.

Fuente. Este estudio
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Tabla 16. Academias

ACADEMIAS # Fp
PERSONAS

Liga deportiva Barcelona 32 25%

Futuras estrellas 23 18%

Academia deportes 15 12%

rayo 21 16%

Ordepi 12 9%

Fuente. Este estudio
Grafico 13. Academias
# personas

Fuente. Este estudio

Interpretacion: El 54% de los encuestados afirma que sus hijos pertenecen a una
academia de futbol, y el 46% no pertenece a ninguna.

De los encuestados anteriormente el 25% pertenece a la academia de futbol de
Liga deportiva Barcelona, el 18% a la academia futuras estrellas, el 16% a la
academia deportes, el 12% a la academia Rayo, y el 9% a la academia de fatbol

de Ordepi.
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Pregunta 10. ¢Usted prefiere que su hijo asista a?

Tabla 17. Pregunta 10.

PREFERENCIAS # Fp
PERSONAS
Cursos de Verano 81 34%
Academias o Escuelas de Futbol 98 41%
Otras especifique 60 25%
Total 239 100%

Fuente. Este estudio

Grafica 14. Pregunta 10.

Fuente. Este estudio
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Tabla 18. Preferencias

Fuente. Este estudio

Grafica 15. Preferencias

Fuente. Este estudio

Interpretacion: Del 41% de los encuestados los responsables de hogar desean
gue sus hijos asistan a una academia o escuela de fatbol, el 34% a cursos de
verano, y el 25% otras actividades que se detalla a continuacion:

37% actividades de lectura
El 28% natacion

El 22% tennis

El 13% karate



3.10 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Después de efectuar la investigacion los resultados que se obtuvieron indicaran si
las hipotesis planteadas son validas o no, por lo que se recordara cuales fueron
las hipotesis propuestas al inicio de la investigacion.

Hipotesis:
El 60% del segmento del mercado de las clases media, media baja de la ciudad de
Ipiales, le gustaria que su hijo pertenezca a una academia o escuela de futbol.

Comprobacién:

Mediante los datos obtenidos en la encuesta realizada se puede establecer que el
87% de los encuestados les gustaria que sus hijos pertenezcan a una academia
de fatbol, lo que validaria la primera hipoétesis, despertando la posibilidad de
atender a este segmento de mercado.

3.11 CALCULO DE LA DEMANDA Y LA OFERTA

3.11.1 Demanda. La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los
compradores o consumidores estan dispuestas a adquirir para satisfacer sus
necesidades o deseos, quienes ademas, tienen la capacidad de pago para realizar
la transaccion a un precio determinado y en un ligar establecido™.

La determinacion de la demanda, estard basada en el nUmero de encuestados

que estarian dispuestos en adquirir los servicios de una academia especializada
de fatbol.

Tabla 19. Proyeccién de la demanda al universo

RESPUESTA MUESTRA POBLACION
Sl 239 23750
NO 36 3549

Fuente. Este estudio

10 Disponible en Internet: www.promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html [Citado

agosto de 2014]
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3.11.2 Oferta. “Oferta es la cantidad de bienes o servicios que cierto nimero de
oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un
precio determinad.”*!

Es necesario conocer algunas academias que actualmente ofertan el servicio, su
alcance y cobertura en el mercado, las mismas que han sido mencionadas por los
encuestados.

Las academias de futbol que ofrecen actualmente el servicio en el Municipio de
Ipiales son:

Tabla 20. Academias

ACADEMIAS % OFERTA
Futuras estrellas 25% 6825
Club Barcelona 18% 4914
Academia deportes 12% 3276
Club Rayo f.c 16% 4368
Escuela Ordepi 9% 2457
TOTAL 21839

Fuente. Este estudio

3.11.3 Demanda insatisfecha. La demanda insatisfecha es la cantidad de la
demanda que no esta cubierta con la oferta. Por lo tanto se va a calcular de la
siguiente manera:

Demanda Insatisfecha = Demanda Potencial de Mercado — Oferta Total

Volumen de Mercado = 23750 — 21839

Potencial Ventas = 1.911 persona

' URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos. Bogota: s.n. s.f. p. 48.
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3.12 PLAN DE MARKETING

3.12.1 Diagnéstico. El marketing puede definirse como “el conjunto de medios

disponibles por las empresas para crear, conservar y desarrollar sus mercados”?.

Del analisis desarrollado en el plan de negocios, se puede determinar que existe
un nivel de crecimiento de escuelas de futbol, en el municipio de Ipiales en el
sector Norte. , de estos analisis se determinara que el mercado objetivo estara
dirigido a hogares jovenes, los cuales buscan escuelas especializadas en futbol,
dotadas de profesionales de alto nivel, tanto en lo deportivo como en lo humano.
Objetivos:

Objetivos de Marketing:

Participacion: Alcanzar una participacion del mercado objetivo en un 10%, en el
primer afio.

Posicionamiento: Posicionarse en el mercado meta en un 20%

Objetivos de ventas: Obtener ingresos entre 120.000.000 a 180.000.000 pesos
para el afio 2013.

2 OHL, Tribou. Estrategias del Marketing Deportivo; Desbordes. Madrid: Paidotribo, s.f.
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3.13 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Tabla 21. Estrategias Empresariales

Recursos

Fechas

HUMANOS TECNOLOGICOS |FINANCIE |F. F.
RO INICI | FINA PRESUPUES
OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA RESPONSIBLE AL L SUPERVISOR | TO

T1.
OBJ 1. Crear Mediante
un servicio de evaluacione | ENTRENADO D'II'FIREECCI:\ITC?SES DIRECTOR
calidad que El.| s periddicas| RES DE PROEESIONA BALANCE SCORE $| ene-| nov-|DE $
satisfaga la CALIDAD se mediran CADA CARD Y CRM 1.400.000 14 14| MARKETIN | 1.400.000

) c LES DE
demanda de niveles de| CATEGORIA E G

. ; L, FUTBOL

los clientes satisfaccién

del servicio.

T2. Brindar

al personal
OBJ 2. de todas las
Innoyar areas _,Ia CAPACITADO
mediante preparacién R
avances intelectual, COMPUTADORAS
tecnolégicos E2.| profesional PARA Y

) ' | GERENTE MANTENIMIEN ene-| nov-| GERENTE
, CAPACITACI |por  medio GENERAL TO DE RETROPROYECT $ 800000 140 14| GENERAL $ 800.000
implementa ON de ORE
ndo nuevos capacitacion CANCHAS, S
servicios esp PISCINA
o Y GIMNASIO

para el seminarios,
cliente en

relaciones

humanas.
OBJ 3.
Aprovechar el
crecimiento
del mercado
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actual E3.| T3. Acudira| GERENTE ene-| dic-| JUNTA DE
accediendo a| FINANCIAMIE | un préstamo| GENERAL 14 14| ACCIONIST
un NTO en una AS
endeudamien entidad
to inmediato financiera
OBJ 4. Crear T4,
plazas de |
trabajo, dncreme_nt_o
incentivando E4.| %€ Se\;\é'r?t'g: GERENTE ene-| dic- iL(J:NCTéNDIgT
a la| SERVUCCION y L GENERAL 14 14
educacién y (inscripcione AS
reduciendo el Z)Cade?nia la
desempleo. '
OBJ 5. ES5.
. CAPACITADO
|Pa °Se'rcn'°:‘:;a a EgS'C'ONAM' Xsiicacic')n DIRECTOR DE | R DEL SOTWARE DE $| ene-| dic-| GERENTE $
presa’y P MARKETING | SISTEMA DE CRM 1.000.000| 14| 14| GENERAL | 1.000.000
lograr TOY  |deC.RM CRM
fidelizacion. FIDELIZACION

Fuente. Este estudio
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Tabla 22. Estrategia de Producto

RECURSOS FECHAS
HUMANO | TECNOLOGICOS | FINANCIEROS F. F.

OBJETIVO | ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLES INICIAL | FINAL | SUPERVISOR | PRESUP.

OBJ1 E1 |T1 Crear un Director de ene-14 | dic-14 Gerente
Introducir un Producto nombre, Marketing General
servicio de Logotipo y el

calidad registro de marca.
al mercado

meta.

T2 Ofrecer
instalaciones
amplias, adecuadas
con equipos para la
prestacion de
servicios.

Fuente. Este estudio
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Tabla 23. Estrategias de Precio

RECURSOS FECHAS
HUMANO| TECNOLOGICOS| FINANCIEROS F. F.
OBJETIVO ESTRATEGIA| TACTICA RESPONSABLES INICIAL| FINAL| SUPERVISOR| PRESUP.
OBJ 1 T1 Mejorar continuamente Director de ene-14| dic-14 Junta de
Brindar al procesos, racionalizar gastos Marketing Socios
mercado precios y evitar desperdicios Y| Accionistas
competitivos tiempos ocios.

=1
Liderazgo en
costos

Fuente. Este estudio
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Tabla 24. Estrategia de Plaza

RECURSOS FECHAS

HUMANO| TECNOLOGICOS| FINANCIEROS F. F.
OBJETIVO| ESTRATEGIA| TACTICA |RESPONSABLES INICIAL| FINAL| SUPERVISOR| PRESUP.
OBJ 1
Aprovechar E1T1 Director de ene-14| dic-14 Gerente
la ubicacion| Canal de | Promocionar Marketing General
estratégica | distribucion. |la  ubicacion
de la de la
fundacién fundacién
para aprovechando
ingreso de su
los localizacion.
potenciales
clientes.

Fuente. Este estudio
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Tabla 25. Estrategia de Promocion

RECURSOS FECHAS
; HUMANO TECNOLOGICOS FINANCIEROS F. F.
OBJETIVO| ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLES INICIAL | FINAL | SUPERVISOR | PRESUP.
OBJ 1 Ofrecel Elf T1 .Entregar regalos o Director de ene-10 dic-10) Gerente
incentivos como Promocién articulos promocionales| Marketing General
regalos,  premios, donados por empresas|

entre  otros  al
usuario del servicio.

auspiciantes, al momento de|
lainscripcion.

Fuente. Este estudio
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Tabla 26. Estrategia de Publicidad

RECURSOS FECHAS
HUMANO| TECNOLOGICOS| FINANCIEROS F. F.
OBJETIVO ESTRATEGIA| TACTICA RESPONSABLES INICIAL | FINAL | SUPERVISOR| PRESUP.
OBJ 1 T1 Utilizar técnicas de ATL y BTL, para llegar al Director de Afiches y volantes| $ 1.500.000 ene-14| dic-14 Gerente $1.500.000
Posicionar a la empresa cliente de manera oportuna creando una Marketing General
enel necesidad insatisfecha.
mercado mediante
medios de comunicacién
El
Publicidad

Fuente. Este estudio
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Tabla 27. Estrategias de Servicio Posventa

RECURSOS FECHAS
) HUMANO| TECNOLOGICOS| FINANCIEROS| F. F.

OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLES INICIAL| FINAL| SUPERVISOR| PRESUP.
OBJ 1 Crear una E1l T1 Director de $1.600.000 ene-14| dic-14 Gerente 1.600.000
mayor  adaptacion| MARKETING | Seguimiento Marketing 1Computadora General
del servicio hacia los| RELACIONAL | personalizado y

clientes del mercado
potencial,
fidelizandolos
largo plazo.

al

permanente a clientes del
mercado

potencial,

conociendo

sus observaciones,
satisfacciones,

sugerencias; iniciando de
una base de datos de
clientes referidos de los
actuales.

Fuente. Este estudio
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Tabla 28. Plan de ventas

Servicio Cant PV Afiol$ Cant PV Afio 2 $ Cant PV Afio 3$ Cant PV Afo 4 $ Cant PV Afo 5%

Servicios
ScEhEmnIEGe] 576] 240.000( 138.240.000f 595 252.100] 150.003.900] 615| 264.820] 162.768.880] 635 | 386.180| 176.620.120] 656|292.200] 191.650.080,

100% Total

Fuente. Este estudio
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3.14 CONCLUSIONES DEL MERCADO
Por medio de la encuesta realizada se puede concluir:

Que el 87% de los encuestados estan interesados en que sus hijos participen en
una academia especializada de fatbol; lo cual, representa un mercado de 23.750
personas.

La principal razén por la cual, los padres estarian dispuestos a adquirir este
servicio es por motivos de aprendizaje y después por distraccion con el 41% y
33% respectivamente.

Los encuestados preferirian hacer pagos mensuales un 34% y trimestrales un
32% al momento de inscribir a sus hijos en una academia de futbol.

La mayoria de las personas encuestadas con un 67% preferirian que la academia
de futbol este ubicada en la zona norte del municipio de Ipiales especificamente
en el sector de con el 41% de aceptacion.

El 99% de la poblacion encuestada estarian interesadas que adicionalmente sus
hijos tengan controles con especialistas en nutricion y deportélogos.

El 54% de los encuestados tienen a sus hijos en una academia de futbol, de los

cuales, un 25% pertenecen a la escuela de futbol futuras estrellas, siendo esta la
mas reconocida en el mercado.
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4. ESTUDIO OPERACIONAL

El estudio técnico procura revelar a varias interrogantes: dénde, cuanto, cuando,
como producir los bienes y servicios requeridos para el plan de negocios.

4.1. PLAN DE PRODUCCION

Es la capacidad fisica que tiene el proyecto para producir os bienes o servicios en
un periodo de operacion determinado.

4.1.1. Factores del tamafio del plan de produccion. La capacidad de todo
proyecto se debera analizar en funcién de los factores detallados a continuacion:

Demanda: Es un factor determinante para limitar el tamafio de un plan de negocio,
es necesario que la demanda insatisfecha sea mas amplia que el tamafio del plan
de negocio.

Ademas es necesario que se tome en cuenta que el tamafio deberia orientarse a
cubrir un minimo porcentaje de dicha demanda; es decir no mas de un 9%
siempre verificado que exista libre mercado; ya que si existe mercado monopdlico
o de oligopolio se debe evitar ingresar a ellos.

Es por ello que la demanda potencial se calcul6 de la diferencia entre la demanda
total y la oferta total dando como resultado un 34.32% de demanda insatisfecha.
Como ya se analiz6 en el estudio de mercado para este caso la demanda
insatisfecha es mucho mas amplia que el tamafio de la oferta, la conforman los
habitantes del mercado objetivo que sientan necesidad adquirir los servicios de
una academia especializada en futbol.

DEMANDA POTENCIAL = DEMANDA
INSATISFECHA

1911 personas = Demanda Insatisfecha

TAMANO DEL PROYECTO. De la demanda insatisfecha se pretende un
volumen de servicio del 34.32% del total de la demanda insatisfecha,
equivalente a 656 personas.

Afo 1. 576 personas
Afio 2. 595 personas
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Afio 3. 615 personas
Ao 4. 635 personas
Afio 5. 656 personas

4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

“Sin exagerar se puede manifestar que en muchos proyectos una buena o mala
localizacion del proyecto puede ser la diferencia entre el éxito o el fracaso del
mismo. Por lo expuesto bien vale sefalar que para ubicar en forma adecuada la
localizacion de un proyecto, la decision se debe tomar luego de analizar una serie
de factores y criterios econdémicos y estratégicos de las instituciones e inclusive a

preferencias emocionales que se pueden detectar en el estudio de mercado

4.2.1 Factores de localizacioén:

Tabla 29. Factores de Localizacion

ZONA SUR
FACTORES PESO CAL P.P
ASIGNADO
DISPONIBILIDAD 0.20 3 0.60
DE MEDIOS
COSTO DE 0.15 3 0.45
TRANSPORTE
FUENTES DE 0.20 3 0.60
ABASTECIMIENTO
PROVEEDORES 0.15 3 0.45
COSTOS Y 0.20 4 0.80
DISPONIBILIDAD
DE TERRENOS
COSTO 0.10 3 0.30
SERVICIOS
PUBLICOS
TOTALES 1.0 3.2

Fuente. Este estudio

CAL.

ZONA
CENTRO
P.P
3 0.60
3 045
3 0.60
2 030
1 020
1 010
2.25
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ZONA NORTE
CAL P.P

4 0.80

3 0.45

3 0.60

4 0.60

3 0.60

3 0.30

3.35

De la anterior tabla No 29, de factores de localizacion, para nuestro proyecto de
creacion de una escuela de formacion y fundamentacién deportiva de futbol, se

¥ BARRENO, Luis. Manuel de Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Madrid: s.n. 2004.



plantea localizarla en el sector norte de la ciudad de Ipiales, ya que posee un
factor de 3.35 de peso ponderado, debido a su disponibilidad de medios, costos de
transporte, fuentes de abastecimiento y lo importante por la disponibilidad de
terrenos.

Macro localizacién: La academia se encontrara ubicado en el sector Norte del
municipio de Ipiales.

Micro localizacioén:

Direccion Exacta: Entre el barrio el Centenario y el placer, donde la academia
realizara sus actividades y existe espacio fisico para la implementacion de la
academia.

Descripcién del sector:

e Centenario es un barrio antiguo de la ciudad de Ipiales

e Es una avenida de alta circulacion que une al norte con el sur de la ciudad,
esto permite que la accesibilidad a la academia sea de facil ubicacion.

e Cerca de este local se encuentran hospitales, farmacias, iglesias, centros
comerciales y parques de recreacion.

e Factores que determinan la micro localizacion del proyecto
e Para la micro localizacion se ha tomado en cuenta los siguientes factores:
e Disponibilidad de medios y costos de transporte

La academia especializada en fatbol por estar ubicada en una zona urbana de
Ipiales, no presenta inconvenientes ya que cuenta con la disponibilidad de medios;
no existe mayor costo de transporte, debido a la gran cantidad de lineas de buses
que circulan cerca de dicho local.

e Cercania de las fuentes de abastecimiento de productos

e Los diferentes proveedores de la Academia especializada en fatbol, estan
ubicados cerca del local de funcionamiento, esto permitira que cada proveedor
visite y entregue pedidos de manera eficiente y eficaz en un corto tiempo.

e Costos y disponibilidad de los terrenos

El espacio sera arrendado en 1.200.000 pesos, la disponibilidad de este local es

inmediata y factible ya que pertenece a la federacion deportiva del Municipio de
Ipiales.
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4.3 DESCRIPCION DEL PROCESO

Se entiende por ingenieria de proyecto, la etapa dentro de la formulacion de un
plan de negocio, donde se definen todos los recursos necesarios para llevar a
cabo el proyecto.

En el desarrollo de un plan de negocio. la ingenieria le corresponde, definir
todas las maquinas y equipos necesarios para el funcionamiento del
establecimiento productivo, lugar de implantacion del proyecto, las actividades
necesarias para el suministro de los insumos y de los productos, los
requerimientos de recursos humanos, disefiar el plan funcional y material de la
academia de futbol, determinar las obras complementarias de servicios
publicos, definir los dispositivos de proyeccion ambiental, determinar gastos de
inversion y costos durante la operacion, planear el desarrollo del proyecto
durante la operacion, planear el desarrollo del proyecto durante la instalacion y
operacion™”.

4.4 PROCESO DE SERVICIO

“De una manera sencilla puede definirse la Servicio. Como el proceso de
elaboracién de una necesidad insatisfecha, es decir, toda la organizacion de los
elementos fisicos y humanos en la relacion cliente-empresa, necesaria para la
realizacion de la prestacibn de un servicio y cuyas caracteristicas han sido
determinadas desde la idea concebida, hasta la obtencion del resultado como tal
(el servicio).”*

!4 Disponible en internet: http:// www. cocogum.org [citado agosto de 2014]

15 Disponible en internet: http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/no

%?201/servuccin.htm [citado agosto de 2014]
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Figura 5. Flujo grama de procesos

INSCRIPCIONES DE ALUMNOS

Ingreso de datos a fichas personales y —

condicionamiento de instalaciones h SilElE L LER ST LB

NUTRICIONISTAS

INICIO DE ey Evaluacion de peso, estatura y
OPERACIONES o estado fisico

TRAMNSPORTE

Llegada de al entrenamiento

ENTRENADOR ENTREMNADOR ENTRENADOR
FIN DEL
CATEGORIA CATEGORIA CATEGORIA B PROCESO

6 A9 ANOS 9 A 11 AROS 12 A 14 AROS

DEPORTOLOGOS NUTRICIONISTAS

EVALUACIOMNES EVALUACIONES

MENSUALES MENSUALES

Fuente. Este estudio
Descripcion del servicio

Un proceso pedagodgico exige, entre otros factores un conocimiento cabal del ser
humano (6 a 14 afos), hacia quienes va dirigida la ensefianza del fatbol.

Entendemos el desarrollo humano como un proceso gradual en lo morfologico,
funcional, psiquico, intelectual social y moral.

Aceptando que no hay ciencia especifica que abarque al hombre en su totalidad,
se inclina por un aprendizaje practico, con tres pasos, donde el profesor habla y el
alumno escucha; el profesor hace; el alumno hace y el alumno hace y el profesor
corrige.
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Funcionamiento:

e Instalaciones en perfecto estado

e Fecha de inscripcién

e Lugar de inscripcion

e Valor de inscripcidon( se dotara al nifio de un uniforme completo)
e Valor de la mensualidad [J Fecha de inauguracion

Inscripcion de alumnos: La academia al ser una empresa de servicios se
realizaran los siguientes pasos:

Al momento de la inscripcion que realicen los representantes de cada nifio se
llenard una ficha detallada donde constaran cada uno de los datos personales de
cada alumno y de sus padres, ademas se dara una cita con el deportdlogos el
mismo que evaluara el estado de salud fisica del nifio, para tener como registro
del desarrollo que presente en un futuro en su permanencia en la academia y el
estado en que el ingresa a la misma, también se le asignara una entrevista con el
nutricionista el mismo que verificara los resultados emitidos del deportdlogos e
indicara la mejor alimentacién que debe seguir en casa para un mejor desarrollo.

Después de las evaluaciones con los profesionales antes mencionados el
entrenador revisara el informe de cada nifio, que conformara su grupo el mismo
que es asignado de acuerdo a su edad sera distribuido a la categoria adecuada.
De esta manera el entrenador a cargo del alumno sabra en que tiene que reforzar
fisicamente y conocerd las necesidades de su cliente.

Transporte: Los alumnos llegaran a la academia por medio de un transporte
propio o por las lineas de transporte publico, los mismos que seran recibidos por
cada entrenador de la categoria a la que pertenezcan.

Al finalizar cada préactica los padres o representantes seran los Unicos que podran
retiraran a los alumnos de la puerta de la academia.

Desarrollo del entrenamiento y evaluaciones: Al iniciar cada practica, se hara
un previo calentamiento donde permitird que el cuerpo no sufra de lesiones en la
ejecucion de esta disciplina deportiva, todo entrenamiento por parte de cada
profesor serd planificado con anterioridad, en estas practicas se impartiran
fundamentos técnicos, estrategias de futbol, recuperacion fisica, técnicas de
estiramiento, charlas con deportdlogos y nutricionistas.

Se realizaran periodos de evaluaciones fisicas, e intelectuales para conformar un
grupo homogéneo y en un futuro se puedan conformar selecciones para
competencias deportivas, como campeonatos de futbol en las diferentes
categorias que la academia presenta.

91



Servicios de profesionales (deportélogos y nutricionistas): Cada profesional
debera realizar programaciones para evaluaciones periddicas con cada nifio que
entrena en la academia lo que permitira tener un conocimiento exacto del progreso
o0 retraso en la evolucion de cada alumno, esto ayudara a cada profesional realizar
un diagnéstico para trabajar en conjunto con cada entrenador para brindar un
servicio personalizado a cada nifio que entrena en la academia.

4.5 DESCRIPCION DEL LOCAL

Local entregado a la fundacién en arriendo, el mismo que tiene 2000 metros
cuadrados, cuenta con todos los servicios basicos, ademas gimnasio, piscina, tres
canchas para la recreacion y el aprendizaje de los alumnos.

4.6 SUMINISTROS E INSUMOS:

Es necesario para que el proyecto de la academia especializada en fatbol pueda
operar correctamente, exista disposicion en el abastecimiento de las materias
primas e insumos tanto en cantidad como en calidad; es importante identificar los
proveedores posibles.

4.6.1. Materiales de trabajo:

Espacio para entrenar

60 conos grandesy estacas.

100 balones

Uniformes de competencias

Uniformes de entrenamientos

Confeccién de ficha individual y carné del alumno

4.7 FINANCIAMIENTO

La disponibilidad de recursos financieros es imprescindible para la factibilidad en
la ejecucion del plan de negocios, ya que esto determina si se puede o0 no cubrir
con los requerimientos de inversion.

La financiacion de este proyecto estara dada por fuentes internas como fuentes

externas. Se lo realizard mediante la financiacion del fondo emprender o fuentes
externas mediante créditos bancarios del sistema financiero Colombiano.
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4.8 DISTRIBUCION DE PLANTA

El proposito es generar espacios de Optimas condiciones para la préactica del
deporte, entre los cuales encontramos:

e (Cancha grande de futbol
e Cancha pequefia de futbol

Figura 6. Distribucién de planta

Fuente. Este estudio

Ademas de espacios complementarios para la ensefianza del deporte y el confort
de los practicantes y los espectadores

e Camerinos

Parqueaderos

Banquillos técnicos

Zona de juegos infantiles

Sede escuela de formacion
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CARACTERISTICAS

Conocedores de que en nuestro medio existe el factor humano para trabajar con el
futbol creando Escuelas de Formacion Deportiva con el fin de que exista una
mayor masificacion y una estructura organizacional que canalice y seleccione los
talentos del Municipio de Ipiales y de la Ex provincia de Obando; mediante una
practica loable y rica en experiencias deportivas se mira que poco a poco se abren
las puertas en el ambito nacional. Entonces es el momento de crear un programa
gue sea cientificamente bien planeado cuyos con mas contenidos, métodos y
formas sean el resultado de la experiencia mas positiva y de los avances mas
significativos en la teoria del futbol.

Contar con un cuerpo técnico profesional y bien capacitado en términos de
solvencia académica y experiencias en el &rea teniendo unas condiciones
minimas de espacios fisicos y materiales adecuados para la practica del fatbol
(cancha, balones, conos petos, estacas, etc.,) ademas unos administrativos que
Trabajen desinteresadamente con proyecto claros en base de formacién integral
del Deportista.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1.1 Analisis DOFA. Antes de tomar cualquier decision con respecto a las
politicas que se van a seguir para alcanzar los objetivos propuestos en el plan de
marketing es necesario conocer la posicion actual de la empresa, tanto de forma
interna como externa. A continuacion se presenta dicho analisis.

FORTALEZAS

e Amplias y agradables instalaciones para el disfrute de los clientes
e Personal capacitado y con experiencia
e Capacidad y motivacion constante para el alumnado. [J Insumos y tecnologia

DEBILIDADES

e Es una empresa nueva en el mercado.
¢ El producto no se encuentra posicionado en el mercado
e Falta de transporte propio de la academia

OPORTUNIDADES

e Es un deporte que lo practican personas de todas las edades.

e EsS un juego que se practica entre varias personas lo cual lo hace mas
entretenido.

e Posibilidad de convenios publicitarios con grandes auspiciantes de marcas de
productos relacionados con el deporte.

e El mercado objetivo esta dispuesto a pagar por un servicio de calidad.

e Mercado objetivo en continuo crecimiento poblacion joven [ Apoyo del
gobierno a disciplinas deportivas.

AMENAZAS

Existencia de academias de futbol, con experiencia y larga trayectoria.
Incremento en el indice de desempleo.

Incremento en la inflacion.

Impactos negativos por politicas econémicas.

Inestabilidad politica en el pais.

Crisis financiera internacional.

Restriccion de créditos por parte del sector financiero.
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¢ Notable crecimiento en la creacion de canchas de césped sintético.
e Factores climaticos inesperados.

ANALISIS ESTRATEGICO

“‘En un cuadrante OF, la empresa posee fortalezas y puede aprovechar las
Oportunidades que se le presenten; en un cuadrante OD la empresa, puesto que
tiene debilidades, se encuentra incapacitada para aprovechar las oportunidades;
por su parte, en el cuadrante AF la empresa tiene fortalezas y puede enfrentar con
éxito las amenazas que se le presenten; por ultimo, en el cuadrante AD la
organizacién se encuentra en posicion critica, pues se le presentan amenazas y
ella se encuentra en posicion de debilidad.

Un analisis de este tipo le permite a los administradores de la empresa una
posibilidad real de evaluar lo que efectivamente pueden hacer. En consecuencia,
constituye un instrumento fundamental para analizar y revalorar los objetivos de la
empresa,16pero ante todo su mision, su vision y la estrategia que de ellas se
deriven.”

Tabla 29. Analisis estratégico

Fortalezas Debilidades
F1 Amplias y agradables| D1 Es una empresa nueva|
instalaciones para elfen el

disfrute de los clientes. mercado.

F2 Personal capacitado y|D2 ElI producto no se
con encuentra posicionado en
experiencia. el mercado

F3 Vinculacion directa con|D3 Falta de transporte
la fundacion “Por la Sonrisa| propio de la

de un Nifo”, la misma que| academia

mantiene sus operaciones

hace 10 afos.
F4 Capacidad y motivacion
constante para el
alumnado.

F5 Insumos y tecnologia

10 Disponible en internet: http:// www.elprisma.com [citado agosto de 2014]
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Oportunidades

O1 Es un deporte que lo
practican  personas de
todas las edades.
02 Es un juego que se
practica entre varias
personas lo cual lo hace
mas entretenido.

03 Posibilidad de
convenios publicitarios con
grandes auspiciantes de
marcas de  productos
relacionados con el

deporte.
04 Mercado objetivo en
continuo crecimiento

poblacion joven O5 El
mercado objetivo esta
dispuesto a pagar por un
servicio de calidad.

06 Apoyo del gobierno a
disciplinas deportivas.

(F1, F2,-01,02)

(F3,F5 -- 03, 06)

(F4 —04)

(D1,D2,D3, — 03,04,05)

(D4, -- 03,04,05)

Amenazas
Al Existencia de
academias de futbol, con
experiencia y largal
trayectoria.

A2 Incremento en el indice
de desempleo.

A3 Incremento en la
inflacion.

A4 Impactos negativos por
politicas econémicas

A5 Inestabilidad politica en

EA

(F1,F2, -- Al)

(F2,F3,F5--
A1,A2,A5,A6,A7,A9)

DA

(D1,D2,D3, — Al)

el pais.
A6 Crisis financiera
internacional. A7

Restriccién de créditos por
parte del sector financiero.
A8 Notable crecimiento en

la

Fuente. Este estudio
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e Objetivos Estratégicos:

Objetivos Estratégicos (FO)

(F1, F2,-01, 02)

Aprovechar el interés de juego y aprendizaje por esta disciplina, para la captacion
al mercado potencial ofreciendo un servicio de calidad.

(F3, F5, -- O3, 06)

Interesar a las empresas que mantienen convenios con la Fundacion Por la
Sonrisa de un NiAo”, para que puedan ser beneficiarios permanentes de la

academia en creacion.

Aprovechar de la ayuda que el gobierno da a las disciplinas deportivas para atraer
fuentes de ingreso y apoyo a la academia por medio de la fundacion.

(F4 - 04)

Aprovechar que el mercado objetivo estd dispuesto a pagar por este servicio
satisfaciendo sus necesidades.

Objetivos Estratégicos (DO)
(D1, D2, D3, -- 03, 04, 05)

Aprovechar que el mercado objetivo esta dispuesto adquirir un servicio
personalizado y diferenciado de los existentes en el mercado.

D4, -- 03, 04, O5)

Dotar a la academia de tecnologia de punta, atrayendo la inversibn en empresas
existentes que mantiene relaciones la fundacién como un generador de ingresos
para la academia de fatbol.

Objetivos Estratégicos (FA)

(F1, F2, -- A1)

Posicionar a la empresa en el mercado mediante una campafa de promocion y
publicidad.

(F2, F3,-- A1, A2, A5, A6, A7, A9)
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Generar empleo e ingresos como un aporte a la economia nacional.

Objetivos Estratégicos (DA)

(D1, D2, D3 - Al)

Crear un servicio de calidad que satisfaga la demanda de los clientes.

. Matrices MEFI Y MEFE

Matriz MEFI: “Este instrumento sirve para formular estrategias resume y evallua
las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un

negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre
las diferentes areas de la empresa.” *’

Tabla 30. Matriz MEFI

Peso
Pond
Fortalezas Peso Calif.
F1 Amplias y agradables
instalaciones para el disfrute de
los clientes 0,11 4 0,44
F2 Perso.nal _ capacitado y con 0.12 3 0.36
experiencia
Vinculacion directa con la
fundacién “Por la Sonrisa de un
F3 Nifio”, la misma que
mantiene sus operaciones hace| 0,16 4 0,64
10 afos.
F4 Capacidad y motivacion
constante para el alumnado. 0.13 3 0,39
F5 Insumos y tecnologia 0,14 3 0,42

o Disponible en internet: http://planeacionestrategicas.bolgspost.es [citado agosto de 2014]
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Peso
Pond
DEBILIDADES Peso Calif.

D1 Es una empresa nueva en el 011 2 0,22

mercado
D2 El producto no se encuentra

posicionado en el mercado 0.10 3 0,3

D3 Falta dg transporte propio de la 013 3 0,39
academia

TOTAL 1,00 3,16

1 = Debilidad mayor | 3 = Fuerza menor

2 = Debilidad menor | 4 = Fuerza mayor

Fuente. Este estudio

En la tabla anterior se obtuvo una calificacion alta de 3,16 puntos, lo cual es
favorable, ya que la media es de 2,50 puntos, es decir que el proyecto posee mas
fortalezas que debilidades.

Matriz MEFE: “La matriz de evaluacion de los factores externos (MEFE) permite a
los estrategas resumir y evaluar informacion econdémica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica vy
competitiva.”*®

8 1bid.
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Tabla 31. Matriz MEFE

o1

Es un deporte que lo practican
personas de todas las edades

0,11

02

Es un juego que se practica
entre varias personas lo cual lo
hace mas entretenido.

0,08

O3

Posibilidad de convenios
publicitarios con grandes
auspiciantes de marcas de
productos relacionados con el
deporte.

0,44

04

Mercado objetivo en continuo
crecimiento poblacion joven.

05

El mercado objetivo esta
dispuesto a pagar por un
servicio de calidad.

05

Apoyo del gobierno a disciplinas
deportivas.

0,08

Al Existencia de academias de

futbol, con experiencia y larga

trayectoria. 0,07 0,14
A2 Incremento en el indice de 0.05 01

desempleo.
A3

Incremento en la inflacion. 0,04 0,08
A4 Impactos negativos por politicas

econémicas 0,04 0,08
A5

Inestabilidad politica en el pais. 0,05 0,1
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A6

Crisis financiera internacional. 0,07 2 0,14
A7 Restriccion  de créditos por

parte del sector financiero. 007 2 014
A8 Notable crecimiento en la

creacion de canchas de

césped sintético 0,06 2 0,12
A9

Factores climaticos 0,0 2 0,14

inesperados 7

TOTAL 1,00 3,03

Fuente. Este estudio
La calificacién obtenida en esta matriz es de 3,03 puntos, lo cual es positivo ya

gue la media es 2,50, es decir la empresa posee mas oportunidades que
amenazas.
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Tabla 32. Matriz Interna y Externa

MEFE= 3.03
4 3 2
1
MEFI|= Il;IVERTIR INVERTIR MANTENER
3.16 3
INVERTIR MANTENER DESINVERTIR
2
| MANTENER DESINVERTIR DESINVERTIR
1

Fuente. Este estudio

La matriz Interna y EXTERNA, recomienda invertir en la idea de negocio, debido a
que los factores tanto de caracter interno como externo, calificados anteriormente,
arrojan puntuacion favorable.

5.1.2 Determinacién del nombre de la futura empresa. Partiendo que el
negocio sera una fuente ingreso, se ha determinado que la academia llevara el
nombre ESCUELA DE FUTBOL INDEPENDIENTE F.C.

5.1.3. Filosofia Empresarial:

Mision: Satisfacer las necesidades del mercado, creando una relacion a largo
plazo, prestando un servicio eficiente, eficaz y diferenciador a los demas
existentes, desarrollando cualidades empresariales de alto nivel humano,
profesional, y con el deseo de entregarle al cliente un trabajo de calidad.

Vision: Convertirse en el afio 2017 , en una academia especializada de futbol
lider en el mercado de la ciudad de Ipiales, incentivando el aprendizaje, la
responsabilidad, mediante la generacibn de nuevas fuentes de empleo y
educacion.
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Valores corporativos:

X Innovacioén

<> Calidad

X Responsabilidad
<> Puntualidad

X Servicio al cliente
X Honestidad

<> Honradez

X Solidaridad

X Trabajo en equipo
X Educacion

<> Respeto

<> Eficiencia

<> Humildad

5.1.4 Estructura Organizacional. El desarrollo de una estructura
organizacional, se basa en establecer un sistema de funciones en las cuales van a
desempeiar los miembros de una entidad para trabajar en forma conjunta y
alcanzar las metas fijadas mediante una planificacién.

5.1.4.1 Organigrama Estructural. Se basa en una representacion grafica de las
unidades administrativas de la organizacién, donde se indica la jerarquia o
dependencia de cada una de ellas.

5.1.4.2 Perfil y funciones para cada cargo. En las siguientes tablas se detallara
las funciones de cada miembro de la organizacion, asi como el perfil que estos
deben desempeiniar.

Se deben tomar como factores de importancia: condiciones del trabajo a

desempeniar, requisitos intelectuales, fisicos del personal, sus funciones, y
responsabilidades dentro de la empresa.
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Grafico 16. Organigrama

JUNTA GENERALDE SOCIOS

e

CONTADOR

DIRECTOR DE CATEGORIAS DEPORTOLOGO w

CAREGORIA 1 CATEGORIA 2 CATEGORIA 3

6 A 9 ANOS 9 A 11 ANOS 12 A 14 ANOS

Fuente. Este estudio
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Tabla 33. Gerente general

CARGO: GERENTE GENERAL

DEPARTAMENTO: Administrativo

REPORTO A: Junta General de Socios

# TURNOS: # DE PERSONAS CARGO: 1

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO:

Dirige planifica, organiza la mejor manera todas las actividades de la empresa, las
mismas que determinaran el cumplimiento de las metas organizacionales y por
ende los objetivos profesionales del talento humano

FUNCIONES DEL PUESTO:

* Actla como representante legal de la empresa.

* Presenta un informe administrativo periodica mente.
* Controla la contabilidad de la empresa.

* Organiza y recluta, los servicios del personal.

* Elabora y controla rol de pagos del personal.
* Convoca a las Asambleas ordinarias y extra ordinarias a la junta General de
S
*

Disefia, evalla y dirige proyectos destinados al mejoramiento continuo de la
organizacion.

REQUISITOS INTELECTUALES:

Grado de instruccién requerido:
Economistas, Administracion de Empresas y Negocios Internacionales
Conocimientos:

Administracion, Contabilidad comercial, elaboracién de proyectos, planificacion
estratégica.

Experiencia laboral minima en el area:
4 afos
Cualidades de organizacién:

Liderazgo, responsabilidad, caracter, paciencia, mando, determinacion para tomar
decisiones

REQUISITOS FISICOS:

Edad: de 25 a 45 afnos
Género: Masculino o Femenino
Estado Civil: Indiferente.

RESPONSABILIDAD:
* Velar por los intereses se la empresa, evitdndole pérdidas a la misma.
* Cuidar el nombre y la imagen de la empresa.

106



CONDICIONES DE TRABAJO:

Ambiente de trabajo responsable, justo, estricto y respetuoso.
LUGAR DE TRABAJO:

Ciudad de Ipiales

ELABORADO POR: APROBADO POR:
GERENTE GENERAL Junta General de Socios

Fuente. Este estudio

Tabla 34. Director de marketing

CARGO: DIRECTOR DE MARKETING
DEPARTAMENTO: Administrativo

REPORTO A: Gerente General

# TURNOS: # DE PERSONAS CARGO: 1

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO:

Disena, dirige, planifica, organiza las estrategias adecuadas para el manejo de
publicidad, promociones, relaciones publicas de todas las actividades que la
empresa necesita realizar, las mismas que determinaran el cumplimiento de
las metas organizacionales.

FUNCIONES DEL PUESTO:
* Actia como relacionar de la empresa en el mercado objetivo
* Disefla, evalla, y controla las campafias publicitarias que la academia va
alanzar al mercado.

*  QOrganiza y disefia el plan de marketing que la empresa debe aplicar.

*  Presenta al Gerente General las promocion es que se van a realizar.

REQUISITOS INTELECTUALES:

Grado de instruccién requerido:

Administrador de empresas, especialista en Mercadeo

Conocimientos:

Marketing social, deportivo, manejo de medios, creacion de campafas

publicitarias, promociones y planificacién estratégica.
Experiencia laboral minima en el area:
2 afos
Cualidades de organizacion:

Liderazgo, responsabilidad, caracter, creatividad, imaginacién y decision.
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REQUISITOS FISICOS:

* Presencia impecable

Edad: de 25 a 38 afios
Género: Masculino o Femenino
Estado Civil: Indiferente.

RESPONSABILIDAD:
* Disefar, controlar 'y  ejecutar planes de marketing.
* Cuidar el nombre y la imagen de la empresa.

CONDICIONES DE TRABAJO:

Ambiente de trabajo responsable, creativo, innovador estricto y respetuoso.
LUGAR DE TRABAJO:

Ciudad de Ipiales

ELABORADO POR: APROBADO POR:
GERENTE GENERAL Junta General de Socios

Fuente. Este estudio

Tabla 35. Entrenadores de futbol

CARGO: ENTRENADORES DE FUTBOL
DEPARTAMENTO: DEPORTES

REPORTO A: Gerente General

# TURNOS: 2 # DE PERSONAS CARGO: 3
OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO:

Disefa, dirige, planifica, organiza las estrategias y los fundamentos deportivos de
cada categoria.

FUNCIONES DEL PUESTO:
*  Actla como educador en practicas deportivas.

*  Evalla, y controla las clases impartidas.

*  Controla el abastecimiento de materiales de trabajo.

* Planea y disefia tacticas de juego.
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REQUISITOS INTELECTUALES:

Grado de instruccion requerido:
Entrenador de Futbol.

Conocimientos:

Direccion, preparacion técnica deportiva.
Experiencia laboral minima en el area:
6 afos

Cualidades de organizacion:
Liderazgo, responsabilidad, caracter, creatividad, imaginacion y decision.

REQUISITOS FiSICOS:

Edad: de 29 a 50 afos
Género: Masculino
Estado Civil: Indiferente.

RESPONSABILIDAD:
*  Coordinar las actividades diarias de las clases a desarrollarse.
*  Verificar que los campos de entrenamiento esten aptos para el desarrollo
de las practicas deportivas.
*  Abastecer de material fisico de trabajo para cada practica.

CONDICIONES DE TRABAJO:

Ambiente de trabajo responsable, creativo, innovador estricto y respetuoso.
LUGAR DE TRABAJO:

Ciudad de Ipiales

ELABORADO POR: APROBADO POR:
GERENTE GENERAL Junta General de Socios

Fuente. Este estudio

Contrato por prestacién de servicios profesionales: La academia manejara el
sistema de contratacion de los siguientes cargos a detallarse:

Contador: En este cargo el contador sera responsable de manejar la contabilidad
y las declaraciones de impuestos de la academia el mismo que visitara la empresa
3 veces al mes.

Deportélogo: Se tiene como objetivo principal el velar que cada nifio, cumpla con

chequeos adecuados de salud, esto permitira un desarrollo y un crecimiento
adecuado de cada alumno de la academia, este profesional debera realizar
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chequeos a los deportistas por 3 veces al mes de forma personalizada, incluso
manteniendo un sistema de nutricion adecuado para cada alumno, el mismo que
debera hacer conocer mediante un informe del estado de salud de cada nifio de la
academia a su entrenador con la aprobacion del Gerente General.

La contratacion de este cargo se debera hacer mediante un concurso de méritos
para dotar a la academia de los mejores profesionales, la contraccion lo realizara
el Gerente General, el mismo que expondra a la Junta de Socios de la
organizacion.

5.1.5 Aspectos legales. La Academia de futbol se constituira como empresa de
caracter limitado, perteneciente al sector de deportes. Todos los procesos de
contratacion y operacion se implementaran segun la normatividad legal. Se ha
previsto en las proyecciones financieras el cumplimiento riguroso de todas las
obligaciones tributarias de orden nacional y municipal. Igualmente las obligaciones
laborales (prestaciones y obligaciones parafiscales) estan previstas en las
condiciones exigidas por la ley.

Este tipo de sociedad conlleva a que la empresa sea clasificada por los
organismos estatales como régimen comun, por lo cual, la empresa debera
aportar los impuestos estipulados por la ley como son el IVA, retencién en la
fuente y demas requisiciones que en la normatividad vigente se especifique.

Entre las ventajas que encontramos el ser clasificados como régimen comun
estan, mayor credibilidad y poder de negociacion con proveedores, distribuidores y
demas con quienes se entable una relacion comercial, facilidad de acceso a lineas
de financiacién. Mayor apoyo por parte de entidades sin animo de lucro que
puedan colaborar con el crecimiento y desarrollo de la empresa.

Las desventajas que se encuentran por ser parte del régimen comun son, pago de
impuestos desde el inicio de las operaciones de la empresa, aumento en los
costos referentes a tramites, asesorias y demas que acarrea el pago de
impuestos, aumento en los tipos de impuestos y en sus porcentajes de pago.

Las Escuelas de Formacién Deportiva como programa institucional a nivel
Nacional, tiene el respaldo legal que debe garantizar su ejecucion en cada uno de
los municipios del Departamento, como alternativa para mejorar la calidad de vida
en la poblacion y desarrollar la base deportiva de Narifio para los proximos anos.
Este marco legal es el siguiente:

e Constitucion Politica de 1991
e Ley 1150 Ley General de Educacién
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e Decreto 2845 de 1984

e Decreto 2225 de 1985

e Acuerdo 058 de 1991

e Resolucién 001909 de 1991
e Ley 181 o Ley del Deporte

Las Escuelas de Formacion Deportiva son un programa educativo extracurricular
que contribuye a la formacion integral del nifio y el joven Narifiense utilizando
como medio el gusto y la inclinacion por la préactica deportiva, con el propdsito de
orientar y promover futuros ciudadanos con alta calidad de vida y condiciones que
nos permitan alcanzar 6ptimos niveles de competencia.

El objetivo general es aumentar las posibilidades de participacion de los nifios y
jovenes Narifienses en procesos de iniciacién, fundamentacion 'y
perfeccionamiento de la actividad deportiva, como elemento fundamental en la
formacion integral del individuo buscando mejorar la calidad de vida de la
poblacion.

Poblacién objeto: Las Escuelas de Formacion Deportiva estan dirigidas a nifios,
nifas y jovenes entre los 7 y 17 afios que manifiesten su interés por la practica
deportiva.

Niveles: Para garantizar un proceso légico de desarrollo en las Escuelas de
Formacién Deportiva, se han definido 3 niveles, de acuerdo a la edad cronolégica
de los participantes, desarrollo motriz y tematico pedagdgico - técnica:

NIVEL DE INICIACION: Dirigido a nifios y nifias entre 7 y 9 afios. Basicamente se
incidira en el desarrollo motor de los participantes, mejorando su esquema
corporal, utlizando y reforzando sus patrones béasicos de movimiento,
desarrollando sus cualidades y habilidades motoras a través de juegos
predeportivos y rotandolos por deportes de arte y precision.

Nivel de fundamentacion deportiva: Dirigido a nifios y nifias entre 10 y 13 afios.
Se busca una fijacidbn y mecanizacion de los gestos deportivos, con incidencia en
la parte técnica, especialmente ofensiva y defensiva. Se da inicio a principios
elementales de preparacion fisica y manejo de reglamentacion, utilizando como
medios deportes de conjunto y de combate.

Nivel de afianzamiento y perfeccionamiento técnico: Dirigido a jovenes entre

14 y 16 afos. El dominio técnico y tactico toma especial relevancia asi como la
preparacion fisica. Se destaca el trabajo tactico fundamentado en acciones
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individuales y de grupo, manejo de la reglamentacion del deporte escogido y
apoyado en actividades de velocidad y resistencia.

Tabla 36. Tabla de unidades porcentuales por nivel

UNIDAD NIVEL || NIVEL Il | NIVEL Il
REFORZAMIENTO MOTOR 40% 20% X
FUNDAMENTACION GLOBAL 20% X X
FUNDAMENTACION TECNICA X 35% 25%
FUNDAMENTACION TACTICA X X 10%
PREPARACION FISICA X 10% 20%
PREPARACION TEORICA 5% 10% 10%
ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS 5% 5% X
COMPETENCIA X 5% 20%
ROTACION 25% 15% 5%
PREPARACION PSICOLOGICA 5% X 10%

Fuente. Este estudio
DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EL AVAL DEPORTIVO

COPIA DEL ACTA DE REUNION PARA CREACION

COPIA DEL ACTA DE APROBACION DEL REGLAMENTO Y DE ELECCION
DE LA JUNTA DIRECTIVA

FICHA ADMINISTRATIVA DE LA ESCUELA

COPIA DEL MANUAL DE CONVIVENCIA

LISTADO ACTUALIZADO DE ALUMNOS

PLAN PEDAGOGICO Y TECNICO POR NIVEL Y POR DEPORTE

HOJA DE VIDA DE CADA UNO DE LOS PROFESORES

VVVYVYY VYV
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MODELO DE ACTA PARA LA CREACION DE UNA
ESCUELA DE FORMACION DEPORTIVA

ACTA No. 001

En siendo_ las del dia de y
con el fin de crear la Escuela de Formacion Deportiva, se rednen las siguientes
personas:

Los asistentes a la reunién acordaran elegir una persona para dirigir y moderar la
reunion, ademas se
elige un Secretario Ad-Hoc.

Acto seguido se elaborara el siguiente orden del dia:

1. Objetivo de la reunion

2. Conformacion de la Escuela de Formacion

3. Adopcion del nombre y la sede

4. Propuesta aspectos reglamentarios de la Escuela de Formacién Deportiva

La reunién se desarrolla de la siguiente forma:

1.- Intervencion de sus miembros o asistentes a la reunion para tratar sobre:

La Escuela de Formacion Deportiva, que cumpla funciones de interés publico
y social y logre fomentar la practica del deporte.

Fundacion de la Escuela de Formacién Deportiva

Nombre, simbologia etc.

Objetivos.

Deporte (s), niveles de formacion.

Grupo objetivo (nifios y jovenes).

2.- Los asistentes proponen el nombre para la Escuela de Formacion Deportiva; se
pueden postular los nombres que se consideran convenientes; se aprueba
oficialmente denominarla ESCUELA DE FORMACION
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, la sede estara localizada en
Direccion y practicara en los
escenarios

3.- Dentro de las proposiciones y puntos para tratar en la proxima reunion se
pueden destacar los siguientes:

- Analizar el modelo de reglamento que el moderador entrega a los asistentes
para su estudio.

- Convocar a una nueva reunion el dia hora , con el
objeto de aprobar el reglamento y elegir la Junta Directiva de la Escuela (Ver
guia anexa)

- Iniciar los tramites para obtener el aval de funcionamiento ante
COLDEPORTES NARINO.

Una vez terminado el orden del dia, se debe dar por finalizada dicha reunién y se

cita para el dia del mes de de afo: a la
hora: .m.
MODERADOR SECRETARIO
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MODELO DE ACTA PARA LA APROBACION DEL REGLAMENTO Y
ELECCION DE LA JUNTA DIRECTIVA DE LA ESCUELA DE FORMACION

DEPORTIVA
ACTA No. 002
En siendo las de :
previa convocatoria efectuada el de se efectla

la reunion para continuar con el tramite de creacion de la Escuela de Formacion
Deportiva

Ente los asistentes se nombra una persona para que modere la reunién y otra
para que haga las veces de Secretario Ad-Hoc.

Acto seguido el moderador somete a consideracion el siguiente orden del dia:

1.- Llamado a lista

2.- Lectura del Acta anterior

3.- Aprobacion del reglamento

4.- Eleccion de la Junta Directiva de la Escuela y definicibn de profesor (es)
respectivamente.

Se da lectura al acta de creacion efectuada el dia de
la cual debe ser aprobada por los asistentes a la reunion.

En cuanto a la aprobacion del reglamento que regira la Escuela de Formacion, el
Sefior Moderador informara que en la reunion anterior fue distribuido un
documento guia que se ajusta a los lineamientos propuestos para una Escuela, y
lo somete a consideracion de los asistentes para su aprobacion.

Procediendo conforme al documento guia, se realizan las siguientes votaciones
para elegir los cuatro (4) miembros minimo de la Junta Directiva. Los cargos los
establecen los miembros acordes a las prioridades y necesidades.

En esta forma se declaran elegidos los Miembros de la Junta Directiva para un
periodo de cinco (5) del afo: hasta el afio:

Si la organizacion interesada en fundar la Escuela de Formacion desea que su
Junta Directiva aumente otros cargos tales como: Coordinador (es) por deporte
(s), vocales etc., no hay objecion alguna para su incorporacion.
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Profesores y técnicos por deporte:

Una vez se agote el orden del dia, se levanta la sesion por orden del Sefior

moderador y se cita para el dia del mes de de afo:
a la hora: .m.
MODERADOR SECRETARIO ADHOC
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FICHA ADMINISTR ATIVA DE LA ESCUELA DE FORMACION DEPORTIVA

Ciudad y Fecha

Nombre de la Escuela

Ciudad Direccion Teléfono
JUNTA DIRECTIVA DE LA ESCUELA
Nombre del Director de la Escuela C.C.
Ciudad Direccion Teléfono
Nombre Secretario de la Escuela
Ciudad Direccion Teléfono
Nombre del Tesorero de la Escuela
Ciudad Direccion Teléfono
Nombre del Fiscal de la Escuela
Ciudad Direccion Teléfono
Nombre del Representante de los padres de Familia
Ciudad Direccion Teléfono
Profesor (es) Técnicos

Deporte Profesion

Deporte Profesién
Otros

DIRECTOR ESCUELA SECRETARIO
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GUIA PARA LA ELABORACION DEL MANUAL DE CONVIVENCIA

ESCUELA DE FORMACION DEPORTIVA
MANUAL DE CONVIVENCIA

CAPITULO |

DEL NOMBRE, DEFINICION, DOMICILIO, JURISDICCION, DURACION,
COLORES

ARTICULO 1° DEL NOMBRE: Con el nombre de Escuela de Formacion
Deportiva funcionara esta estructura deportiva que
en adelante y para los efectos del presente manual tendra lo siguiente (s) nivel
(es) y deporte (s).

ARTICULO 2° DE LA DEFINICION: La Escuela de Formacion Deportiva es
una estructura sin &nimo de lucro, dotado de un aval deportivo otorgado por el la
Secretaria de Recreacion y Deportes de NARINO” y registrado ante
COLDEPORTES NACIONAL, cumpliendo funciones de interés publico y social.

ARTICULO 3° DEL DOMICILIO Y JURISDICCION: La sede administrativa y
domicilio  de la  Escuela de Formacion Deportiva serd  en
del Municipio de
del Departamento de Narifio.

ARTICULO 4° DE LA DURACION: El término de duracién para las Escuelas de
Formacion Deportiva es indefinido, pero podra disolverse por reiteradas
ocurrencias de una o varias causales estipuladas en el Manual que las rige.

En los aspectos normativos tendra vigencia de dos (2) afios a partir del aval
deportivo.

ARTICULO 5 COLORES: Los colores distintivos de la Escuela de Formacién
Deportiva son
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CAPITULO I
ASPECTOS FILOSOFICOS

ARTICULO 6° DEL OBJETO: La Escuela de Formacioén Deportiva ha sido creada
con el fin de propiciar el desarrollo integral del nifio y el joven a través de la
orientacion, aprendizaje y practica de la actividad fisica, la recreacion y el deporte
mediante un trabajo interdisciplinario en los ordenes del fomento educativo, el
progreso técnico, la salud fisica y mental; y para cumplir funciones civicas,
sociales y comunitarias, con observancia de las normas legales, reglamentarias,
disciplinarias de salubridad y ecolégicas.

CAPITULO IlI
CREACION Y ESTRUCTURA FUNCIONAL

ARTICULO 7° DE LA CREACION: La Escuela de Formacion Deportiva puede ser
creada por personas naturales o juridicas, reuniendo un namero plural de
personas quienes aprueban un reglamento y eligen una Junta Directiva.

ARTICULO 8° DE LA ESTRUCTURA FUNCIONAL: La Escuela de Formacion
Deportiva tendra la siguiente estructura funcional:

- Un equipo administrativo, constituido por una Junta Directiva, integrada con 4
miembros como minimo, quienes se eligen entre ellos a un Director quien sera
el representante de la Escuela.

GUIA PARA LAS FUNCIONES DE LOS MIEMBROS DE LA JUNTA DIRECTIVA
DIRECTOR DE LA ESCUELA

- Es el Representante legal de la Escuela de Formacion Deportiva

- Dirige las reuniones

- Suscribe los actos, contratos y convenios que comprometen la Escuela de
Formacion Deportiva.

- Ordena los gastos y responde conjuntamente con el Tesorero sobre los
Fondos asignados a la Escuela o recaudados por ella.

TESORERO

El Tesorero es el responsable directo del manejo de los bienes y fondos propios
asignados a la Escuela de Formacion Deportiva y tendra las siguientes funciones:
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- Recaudar la totalidad de los ingresos de la Escuela de Formacion y expedir
los comprobantes respectivos.

- Llevar permanentemente actualizada la contabilidad e inventarios.

- Girar conjuntamente con el Director los Fondos de la Escuela de Formacion
Deportiva

- Los demés que de acuerdo con la naturaleza del cargo le corresponde

SECRETARIO

- Elaborar las actas de las reuniones y manejar la correspondencia
- Llevar los registros de los alumnos en los siguientes aspectos
¢ Matricula de ingreso
¢ Carne
¢ Diario deportivo
¢ Ficha médica
¢ Ficha de control y seguimiento
- Dar a conocer y publicar la pr_ ogramacion, boletines y en general las
actividades de la Escuela.
- Todas las que le correspondan a la naturaleza de su cargo.

FISCAL

- Velar por el buen funcionamiento de la Escuela de Formaciéon Deportiva.

- Revisar los documentos que en cuanto al manejo de fondos se han originado
por parte de la Direccion de la Escuela y la tesoreria.

- Todas las que le corresponda a la naturaleza de su cargo

FUNCIONES GENERALES DE LA JUNTA DIRECTIVA

La Junta Directiva de la Escuela de Formacion Deportiva, ejercera entre otras las
siguientes funciones generales:

- Planificar, desarrollar y evaluar las actividades administrativas, docentes vy
técnicas de la Escuela.

- Aprobar los actos administrativos e inversiones de la Escuela

- Adoptar y dar a conocer su propio manual de convivencia de la Escuela

- Cumplir y hacer cumplir a los alumnos las normas legales y reglamentarias
emanadas de la Escuela o las reformas que en ellas introduzcan, darlas a
conocer.

- Controlar y racionalizar la dotacion e implementacién deportiva de la Escuela.
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- Expedirlas disposiciones que considere necesarias para la buena marcha de
la Escuela de Formacion Deportiva y la adecuada interpretacion del presente
manual.

- Acoger y promulgar entre los alumnos las normas que rigen los eventos
deportivos (festivales).

- Obtener y mantener el aval otorgado por la Secretaria de Recreacion y
deportes de Narifio cuya duracién es por el término de cinco (5) afos.

CAPITULO IV
ACTIVIDADES GENERALES

ARTICULO 9° DEL INGRESO: La Escuela de Formacion Deportiva tendra un
caracter abierto y puede ingresar en ella cualquier alumno que tenga interés y que
evidencie perfiles adecuados, con proyeccion a la practica deportiva y que esté en
edades comprendidas de acuerdo a las caracteristicas especificas de cada
deporte.

ARTICULO 10° REQUISITOS PARA SU INGRESO: Para ingresar a la Escuela
de Formacién Deportiva los alumnos deben cumplir los siguientes requisitos:

- Presentar examen meédico fisico que lo acrediten apto para la practica del
deporte.

- Llenar la hoja de inscripcién o matricula respectiva

- Autorizacion por escrito de los padres de familia 0 acudientes

- Copia de afiliacion a una E. P. S. o SISBEN

- Los demas que acuerde la junta directiva o asamblea general

PARAGRAFO: El examen médico fisico sera renovado cada ano.

ARTICULO 11° DE LAS SESIONES DE PRACTICA: Durante el curso de las
Escuelas de Formacion Deportiva, debe impartirse como minimo tres sesiones de
clase tedrico practicas semanales.

ARTICULO 12° DE LOS PROFESORES: El personal técnico docente a cargo
de los programas, debe ser integrado por pedagogos en las areas de educacion
fisica, recreacion y deportes, debidamente capacitados en el trabajo con nifios.

ARTICULO 13° DEBERES DE LOS ALUMNOS:

+« Estar inscrito en la Escuela de Formacion Deportiva.

< Cumplir con la entrega de los documentos necesarios para la elaboracion de
su correspondiente carné.

% Asistir a la clase o sesiones de practica con uniforme adecuado
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% No ausentarse de la clase hasta la terminacion de la misma o la debida
autorizacion del profesor.

+« Ultilizar el uniforme distintivo de la Escuela, solo en las actividades propias de
la misma.

% Mantener el orden y la disciplina en las instalaciones donde se realicen las
actividades para la practica deportiva.

% La no-asistencia a clase en oportunidades seguidas
0 alternas durante el afio, sin causa justificada
ocasionara llamadas de atencion o el retiro del alumno del programa.

% Asistir a la Escuela de Formacién manteniendo los requisitos minimos de aseo
personal

% Observar buena conducta y cumplir lealmente las normas y reglamento de la
Escuela.

% Cumplir las demas disposiciones que en el desarrollo del programa se
determinen, por la Direccion de la misma.

ARTICULO 14° DEBERES DE LOS PROFESORES: Preparar Ilos
implementos que van a ser utilizados en la clase o actividades, una vez terminada
esta, regresarlos en su totalidad al sitio de depdsito.

e Asistir puntualmente para dictar las sesiones de practica

e Dar un trato cortes y adecuado a los nifios, padres y personas vinculadas al
programa.

e Llevar un registro diario de asistencia de los alumnos

e Velar por el buen uso de las instalaciones y materiales deportivos donde se
realicen sus practicas.

¢ Diligenciar las fichas correspondiente o instrumentos de control deportivo.

e Elaborar los respectivos programas técnico — pedagodgicos e informes de
actividades y eventos que se lleven a cabo por parte de la Escuela.

e Las demas funciones que le sean asignadas por el Director de la Escuela.

ARTICULO 15° DEBERES Y OBLIGACIONES DE LOS PADRES DE
FAMILIA O ACUDIENTES

» Tener representacion en la Junta Directiva.

Colaborar con la buena presentacion, aseo personal y cuidado del uniforme
deportivo de su hijo al enviarlo todos los programas de la Escuela

Garantizar la asistencia permanente y continua de su hijo.

Utilizar los conductos regulares que ofrece el programa, para solucionar todos
los inconvenientes que se presenten en el programa.

Aportar ideas y ofrecer permanente apoyo y colaboracion para el beneficio y
desarrollo de la Escuela.

YV V
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» Las demas que como padre o acudiente integrante de un grupo debe cumplir
en beneficio de sus hijos.

CAPITULO V

AVAL DE FUNCIONAMIENTO DEPORTIVO

ARTICULO 16° REQUISITOS PARA EL AVAL DE FUNCIONAMIENTO

La Escuela de Formacion Deportiva serd avalada
para su funcionamiento por la Secretaria de Recreacion y Deportes de Narifio con

el registro ante COLDEPORTES NACIONAL, para lo cual presentara los
siguientes documentos:

- Dos (2) copias de las actas de reunion

- Ficha administrativa de la Escuela de Formacion Deportiva
- Reglamento o manual de Convivencia

- Programa pedagdgico y Técnico nivel por nivel

- Listados actualizados de los alumnos

- Hoja de Vida de los profesores

- Resultados del Plan de Evaluacion y Diagnostico

El presente manual de convivencia fue aprobado el dia del mes
de de afo: a la hora: .m.

DIRECTOR SECRETARIA
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ESCUELA DE FORMACION DEPORTIVA

RELACION DE ALUMNOS

NIVEL

NOMBRES Y APELLIDOS

DEPORTE

FECHA DE NACIMIENTO
DIA MES

ANO
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PLAN PEDAGOGICO Y TECNICO

Los profesores que van a orientar las Escuelas de Formacion Deportiva deberan
disefiar y presentar un Plan Pedagogico y Técnico o programa por nivel y deporte,
bajo los siguientes parametros:

e OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS

e EVALUACION MOTRIZY TECNICA

e CONTENIDOS POR NIVEL Y POR DEPORTE

e METODOLOGIA

e RECURSOS. HUMANOS, MATERIALES Y FINANCIEROS

e CRONOGRAMA

e PROGRAMA DE SEGUIMIENTO Y CONTROL

HOJA DE VIDA DE LOS PROFESORES

Teniendo en cuenta que las Escuelas de Formacion Deportiva deben ser
orientadas por personas especializadas en trabajos fisico-deportivos con nifios, la
direccidn de la escuela debera analizar detalladamente las hojas de vida de cada
uno de los profesores, seleccionando aquellos que cumplan con los requisitos y
perfiles para tal fin.
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CLASIFICACION DE LAS ESCUELAS DE FORMACION DEPORTIVA

NOMBRE DEFINICION OBJETIVOS RESPONSABLE ENFASIS
GENERAL
CONTRIBUIR A LA
ESPACIOS FORMACION
CREADOS Y | INTEGRAL DEL
CONFORMADOS |NINO Y EL JOVEN
POR LIDERES | DE NARINO .
DEPORTIVOS ORGANO ADQUISICIO
COMUNITARIOS, |ESPECIFICOS ADMINISTRA - N DE
ESCUELAS FIGURAS DEL TIVO DE LA |HABILIDADE
DEPORTIVAS DEPORTE, LIC.|e FOMENTAR LA |ESCUELA. S Y
COMUNITARIAS EN EDUCACION PRACTICA DESTREZAS
FISICA PARA DEPORTIVA. ENTRENADOR | DEPORTIVA
ATENDER LAle ESTIMULAR LA |BAJO LA|S
DIRECTA ADQUISICION SUPERVISION
RELACION DE HABITOS | DEL ENTE
ENTRE EL GUSTO DEPORTIVOS Y | DEPORTIVO
DEPORTIVO Y LA DE SANA | MUNICIPAL
NECESIDAD DE COMPETENCIA.
ACTIVIDAD ¢ AUMENTAR LA
FISICA PARTICIPACION
DE
CIUDADANOS
DE TODAS LAS
EDADES EN
LAS ESCUELAS.
GENERAL
CENTROS DE
FORMACION CONTRIBUIR A LA
DEPORTIVA, FORMACION
DETECCION DE |INTEGRAL DEL
TALENTOS, JOVEN Y EL NINO
ESCUELAS ORGANISMOS DE NARINO
DEPORTIVAS DEPENDIENTES CLUBES Y | PROCESO
ESPECIALIZADAS |DEL DEPORTE | ESPECIFICOS LIGAS EN | DE
ASOCIADO CUYO|e MASIFICAR LA |CONVENIO PREPARA -
FIN PRIMORDIAL PRACTICA CON LOS | CION Y
ES LA DEPORTIVA. ENTES FORMACION
EXCELENCIA ¢ CREAR DEPORTIVOS DE
DEPORTIVA A ESPACIOS MUNICIPALES FUTUROS
APRTIR DE PEDAGOGICOS CAMPEONE
PROCESOS Y S

PEDAGOGICOS
DE GUIA Y DE
ENTRENAMIENTO
DEPORTIVO

ENTRENAMIENT
O DEPORTIVO
QUE
GARANTICEN
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NIVELES DE
COMPETENCIA.
NOMBRE DEFINICION OBJETIVOS RESPONSABLE ENFASIS
GENERAL
CONTRIBUIR A LA
FORMACION
ORGANISMOS INTEGRAL DE LOS
OFICIALES DE | NINOS DEL
FORMACION DEPARTAMENTO
DEPORTIVA DE NARINO
CENTROS DE EXTRACURRICUL
INICIACION AR, SU | ESPECIFICOS ACTIVIDADE
DEPORTIVA COBERTURA EN ENTE S FISICAS Y
POBLACION e CREAR UN | DEPORTIVO COGNITIVAS
DEBE SER LA PROGRAMA DE | MUNICIPAL QUE
MAXIMA POSIBLE INICIACION ESTIMULEN
Y SU PROYECTO DEPORTIVA. Y
PEDAGOGICO SE|e POSIBILITAR FAVOREZCA
CENTRARA AL NINO LA N EL
UNICAMENTE EN VIVENCIA DE DESARROLL
LA INICIACION MULTIPLES O DE LOS
DEPORTIVA ACTIVIDADES INFANTES
FISICAS.
GENERAL
CONTRIBUIR A LA
ESTRUCTURAS FORMACION ORGANISMOS
DEPORTIVAS INTEGRAL DE LOS |DE
CONFORMADAS |NINOS Y JOVENES | ADMINISTRA —
CENTROS EN LOS | DEL CION DE LAS
EDUCATIVOS DE CENTROS DE | DEPARTAMENTO ESCUELAS Y | REFUERZO
FORMACION EDUCACION DE NARINO COLEGIOS. DEPORTIVO
DEPORTIVA FORMAL EXTRACURR
PUBLICAS Y | ESPECIFICOS DEPARTAMENT | I-
PRIVADAS DE os DE | CULAR A
LOS MUNICIPIOS |e MEJORAR LA | EDUCACION CARGO DE
Y QUE UTILIZAN UTILIZACION FISICA DE LOS |LOS
LA ACTIVIDAD DEL TIEMPO | PLANTELES MISMOS
FISICA COMO LIBRE DE LA | EDUCATIVOS. CENTROS
PARTE COMUNIDAD EDUCATIVO
ESCENCIAL DE ESCOLAR. S
SuU PROYECTO |e AUMENTAR LA
EDUCATIVO. PRACTICA

DEPORTIVA EN
LOS CENTROS

EDUCATIVOS

Fuente. Esta investigacion.
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Tabla 37. Costos Administrativos

Sueldo Mensual
+ prestaciones

Sueldo  sociales y salud
Basico publica
ADMINISTRATIVO
1 | Gerente General | 1.300.000 | 1.765.120 21.181.400 | 22.261.660 | 23.397.000 | 24.590.240 | 25.844.340
Jefe de Marketing| 880.000 | 1.206.580 14.479.040 | 15.217.480 | 15.993.560 16.809.240 | 17.666.500
2 Contador 560.000 | 781.040 9.372.480 9.850.480 10.352.860 | 10.880.840 11.435.760
TOTAL 2.740.000 3.752.740  45.033.000  47.329.600  49.743.400  52.280.320  54.946.620
ADMINISTRATIVO
OPERACIONES
Deport6logo 800.000 | 1.100.200 13.202.400 | 13.875.720 | 14.583.380 15.327.140 | 16.108.820
Mantenimiento y 480.000
Limpieza 674.660 8.095.840 8.508.720 8.942.680 9.398.740 |9.878.080
Entrenador 616.000 | 834.240 10.010.800 10.521.360 | 11.057.940 11.621.900 | 12.214.620

TOTAL OPERACIONES

1.896.000

2.609.080

31.309.040

32.905.800

34.584.000

36.347.780

838.201.520
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Tabla 38. Publicidad y propaganda

DETALLE

Cantidad

Estrategias de
Marketing 6.100 000

TOTAL 0,00 \ 6.100 000

Fuente. Este estudio

Tabla 38b. Servicios basicos
DETALLE

Arriendo 1.200.000 14.400.000
Agua Potable 90.000 1.080.000
Teléfono 140.000 1.680.000
TOTAL 1.430.000 17.160.000

Fuente. Este estudio

129



6. ESTUDIO FINANCIERO ACADEMIA DE FUTBOL

Dentro del el estudio financiero se ha tomado en cuenta el monto de la inversion
gue se requerira para la puesta en marcha de la empresa, asi también como la
estructura de financiamiento, que se presentara las proyecciones del Estado de
Situacion Inicial, Estados de Resultados, flujo de fondos e indicadores financieros
que tendra la academia de futbol para su funcionamiento.

6.1 PRESUPUESTO DE INVERSION FIJA.
Tabla 39. Presupuesto de inversion fija
Cantidad Valor a

Valor Valor

Unitario Total

Invertir $

TOTAL

INVERSION ACTIVOS

Maquinariay Equipo
Dispensadores de Agua 10 43.000 430.000

Conos de entrenamiento y estacas 32 93.000 2.976.000

Balones de Futbol 100 70.000 7.000.000

Uniformes _ de entrenamiento | 100 30.000 3.000.000
competencia

Equipo de Computacion 5.100.000
Computadora y Equipo 4 1.200.000{ 4.800.000

Impresora Multiusos 300.000f  300.000

Equipo de Oficina 400.000
Teléfono, fax, contestador 1 240.000 240.000

Teléfono Convencional 2 80.000 160.000,

Muebles y Enseres 4.000.000
Salas de Trabajo 1.100.000] 2.200.000

Escritorio 4 450.000( 1.800.000

Vehiculo 20.000.000
Vehiculo 1 20.000.000) 20.000.000

42.906.000

FIJOS
Fuente. Este estudio

130



Tabla 40. Presupuesto de inversion

Implementos Deportivos

Descripcion Cantidad Valor  Valor Total
Unitario
Dispensadores de Agua 10 43.000 430.000
Conos de entrenamiento y estacas 32 93.000 2.976.000
Balones de Futbol 100 70.000 7.000.000
Uniformes de entrenamiento V| 100 30.000 3.000.000
competencia
Total Maquinaria 13.406.000
Equipos de
Computacion

Descripcién Cantidad Valor Valor Total
Unitario

Computadora y Equipo

Impresora Multiusos 300.000( 300.000
Total 5.100.000

Equipos de Oficina

Descripcién Cantidad Valor  Valor
Unitario Total

Teléfono, fax, contestador 240.000 240.000

Teléfono Convencional 80.000 160.000
Total 400.000

Muebles y Enseres

Descripcion Cantidad Valor | Valor
Unitario Total

Salas de Trabajo 2 1.100.000] 2.200.000
Escritorios de Trabajo 4 450.000[ 1.800.000

131

91



Veh iculo

Descripcion Cantidad Valor  Valor
Unitario Total

Total 20.000.000

Fuente. Este estudio

6.2 PRESUPUESTO DE INVERSION DIFERIDA.

Las inversiones en activos diferidos son los constituidos por los servicios o
derechos adquiridos para la puesta en marcha de la academia de futbol, siendo
estos Gastos de Constitucion de la empresa como: Honorarios Profesionales,
Permiso de Funcionamiento, que suman $1.633.800 pesos, y los Gastos de
Investigacion de Mercados que suman $1.600.000 pesos.

Tabla 41. Gastos

Detalle ‘ V alor
Gastos de Constitucion 1.633.800
Gastos de Investigacion 1.600.000

Total \ 3.233.800

Fuente. Este estudio

6.3 CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo es el recurso econémico destinado al funcionamiento inicial y

permanente del negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de ingresos y
egresos, entre los activos circulantes y los pasivos circulantes.
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Tabla 42. Capital de trabajo

Sueldo al Mes
+ prestaciones

sociales y
salud publica

ADMINISTRATIVO

1 | Gerente General | 1.300.000 |1.765.120 21.181.400 |22.261.660 |23.397.000 |24.590.240 |25.844.340
Jefe de 880.000 |1.206.580 14.479.040 |15.217.480 |15.993.560 16.809.240 | 17.666.500
2 Marketing
Contador 560.000 |781.040 9.372.480 9.850.480 10.352.860 |10.880.840 |11.435.760
TOTAL 2.740.000 3.752.740  45.033.000 47.329.600 49.743.400 52.280.320 54.946.620
ADMINISTRATIVO
OPERACIONES
Deportologo 800.000 |1.100.200 13.202.400 |13.875.720 |14.583.380 15.327.140 |16.108.820
Mantenimientoy | 480.000
Limpieza 674.660 8.095.840 8.508.720 8.942.680 9.398.740 |9.878.080
Entrenador 616.000 |834.240 10.010.800 |10.521.360 |11.057.940 11.621.900 |12.214.620

TOTAL
OPERACIONES

Fuente. Este estudio

1.896.000

2.609.080

31.309.040

32.905.800

34.584.000

36.347.780

838.201.520




SERVICIOS BASICOS

DETALLE VALOR
\\e}
Arriendo 1.200.000 14.400.000
Agua Potable 90.000 1.080.000
Teléfono 140.000 1.680.000

1.430.000 17.160.000

PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

DETALLE VALOR

Cantidad COSTO
TOTAL

Estrategias

de
Marketing 6.100 000
TOTAL 0,00 6.100.000

Fuente. Este estudio

6.3.1. Total capital de trabajo. Consolidando los rubros anteriormente analizados
se determina que el requerimiento de capital de trabajo para la academia de futbol
es de $ 70.589.600 pesos como se aprecia en la siguiente tabla:
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Tabla 43. Total de capital de trabajo al afio

Sueldo a

Empleados 47.329.600
Servicios 17.160.000
Basicos

Publicidad y

Propaganda 6.100000

TOTAL 70.589.600

Fuente. Este estudio

6.4 PRESUPUESTO DE INVERSION.

El presente proyecto para su implementacién requiere de una inversion de $
116.729.400 pesos De los cuales un 40% se requiere para la adquisicion de
Activos Fijos, un 2.77% para Activos Diferidos, y para Capital de Trabajo un
56.36%. Dentro del Financiamiento para Capital Social un 40%, Préstamos
Bancarios 60% que suman el 100%.
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Tabla 44. Presupuesto de inversion

Nombre Parcial Total % Parcial % Total
ACTIVOS FIJOS 42.906.000 36,76%
Vehiculo 20.000.000 17,13%
Maquinaria y Equipo 12.146.000 11,48%

Equipo de Computacion 5.100.000 4,37%
Muebles y Enseres 3,43%
4.000.000
Equipo de Oficina 400.000 0,34%
ACTIVOS DIFERIDOS 3.233.800 2,77%
Gastos de Constitucion 1.633.800 1,40%
Gastos de Investigacion 1.600.000 1,37%
CAPITAL DE TRABAJO 70.589.600 60,47%
Servicios Bésicos 17.160.000 14,70%
Estrategias de Marketing 6.100.000 5,23%
Sueldo a Empleados 47.329.600 40,55%

TOTAL INVERSIONES 116.729.400 100,00% 100,00%
FINANCIAMIENTO 116.729.400 100,00%
Capital Social 46.691.760 40,00%
Préstamos Bancarios 70.037.640 60,00%

TOTAL FINANCIAMIENTO

116.729.400

100,00%

Fuente.

Este estudio
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Tabla 45. Estado de situacion inicial.

CORRIENTES 70.589.600
Caja 70.589.600

NO CORRIENTES

FIJOS 42.906.000
Vehiculo 20.000.000

Maquinaria y Equipo 13.406.000

Equipo de Computacion 5.100.000

Muebles y Enseres 4.000.000

Equipo de Oficina 400.000

DIFERIDOS 3.233.800
Gastos de Constitucion 1.633.800

Gastos de Investigacion 1.600.000

NO CORRIENTES

Préstamos Bancarios 70.037.640

TOTAL PASIVOS 70.037.640

PATRIMONIO
Capital Social 46.691.760

TOTAL PASIVO 116.729.400

PATRIMONIO
Fuente. Este estudio

6.5 ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
Dentro de la Estructura del Financiamiento como Capital Social se va aportar

$ 15.563.920 pesos que cada socio contara para el funcionamiento de la empresa,
y Préstamo financiero de $ 70.037.640 pesos
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Tabla 46. Aportes socios

Socios Aportacion %
Socio 15.563.920 3333
Socio 2 15.563.920 3333
Socio 3 15.563.920 3333

Total 46.691.760

Fuente. Este estudio

Tabla 47. Financiamiento

Financiamiento %

46.691.760 40,00
Préstamo Bancario 70.037.640
Total Financiamiento  116.729.400

Capital Social

Fuente. Este estudio

6.8 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES.

El término depreciacion tiene exactamente la misma connotacion que
amortizacion, pero la depreciacion se lo aplica para Activos Fijos, ya que el uso de
estos bienes valen menos; es decir se deprecian, en cambio la amortizacién solo
se aplica a los activos diferidos o intangibles.
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Tabla 48. Depreciacion de Activos Fijos

Nombre Valor Actual Vida Util Dep. Anual
3 |Vehiculo 20.000.000 20% 5 4.000.000
4 |Magquinaria y 13.406.000 10% 10 1.340.600
Equipo
Equipo de 5.100.000 33% 3 1.700.000
5 Computacion
6 |Muebles Y] 4.000.000 10% 10 400.000
Enseres
7 |Equipo de Oficina 400.000 10% 10 40.000

42.906.000

Total Activos Fijos

Fuente. Este estudio

Tabla 49. Vehiculo

No. Dep. Anual Dep.Acumulada Valor Actual
0 20.000.000
1 4.000.000 4.000.000 16.000.000
2 4.000.000 8.000.000 12.000.000
3 4.000.000 12.000.000 8.000.000
4 4.000.000 16.000.000 4.000.000
5 4.000.000 20.000.000 0,00

Fuente. Este estudio
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Tabla 50. Implementos Deportivos

No. Dep. Anual Dep. Acumulada Valor Actual
0 13.406.000
1 1.340.600 1.340.600 12.065.400
2 1.340.600 2.681.200 10.724.800
3 1.340.600 4.021.800 9.384.200
4 1.340.600 5.362.400 8.043.600
5 1.340.600 6.703.000 6.703.000
6 1.340.600 8.043.600 5.362.400
7 1.340.600 9.384.200 4.021.800
8 1.340.600 10.724.800 2.681.200
9 1.340.600 12.065.400 1.340.600

10 1.340.600 13.406.000 0,00

Fuente. Este estudio

Tabla 51. Equipo de Computacion

No. Dep.AnuaI‘ Dep. Acumulada Valor Actual

0 5.100.000
1| 1.700.000 1.700.000 3.400.000
2 | 1.700.000 3.400.000 1.700.000
3 | 1.700.000 5.100.000 0

Fuente. Este estudio

5.100.000 \

140




Tabla 52. Muebles y Enseres

No.‘ Dep. Anual Dep. Acumulada ‘ValorActuaI

0 4.000.000
1 |[400.000 400.000 3.600.000
2 |400.000 800.000 3.200.000
3 |400.000 1.200.000 2.800.000
4 [400.000 1.600.000 2.400.000
5 |[400.000 2.000.000 2.000.000
6 |400.000 2.400.000 1.600.000
7 |400.000 2.800.000 1.200.000
8 |[400.000 3.200.000 800.000

9 |400.000 3.600.000 400.000
10 [400.000 4.000.000 0,00

Fuente. Este estudio

Tabla 53. Equipo de Oficina

Fuente. Este estudio

No. Dep. Anual ‘Dep.AcumuIada Valor Actual

141

0 400.000
1 |[40.000 40.000 360.000
2 |40.000 80.000 320.000
3 |40.000 120.000 280.000
4 [40.000 160.000 240.000
5 |40.000 200.000 200.000
6 |40.000 240.000 160.000
7 |40.000 280.000 120.000
8 |40.000 320.000 80.000
9 140.000 360.000 40.000
10 [40.000 400.000 0,00




Tabla 54. Amortizacién Activo Diferido

Nombre Valor Actual

Vida Util

Amort.
Anual

1 |Gastos de 1.633.800 20% 5 326.760
Constitucion

2 |Gastos de 1.600.000 20% 5 320.000
Investigacion

Total \ 3.233.800 646.760

Fuente. Este estudio

Tabla 55. Gastos de Constituciéon

No. Amorti. Costo Valor Actual
Anual amortizacion
0 1.633.800
1 326.760 326.760 1.307.040
2 326.760 653.520 980.280
3 326.760 980.280 653.520
4 326.760 1.307.040 326.760
5 326.760 1.633.800 0,00

Fuente. Este estudio
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Tabla 56. Gastos de Investigacion

No. amort. Anual amorti. Acumulada Valor Actual

0 1.600.000
1 320.000 320.000, 1.280.000
2 320.000 640.000 960.000
3 320.000 960.000, 640.000
4 320.000 1.280.000 320.000
5 320.000 1.600.000 0,00

Fuente. Este estudio
6.8.1 Amortizacion del préstamo:

Tabla 57. Tabla de Amortizacién del Préstamo

Cuotafija= C*i En donde:

1-(1+i)™

Cuota fija = 1.551.940 |c = Monto requerido 70.037.640

i = Tasa de interés
anual 11,83%

n = NUmero de
pagos:
5 afos

Fuente. Este estudio
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Tabla 58. Tabla de Amortizacién del Crédito

Monto USD. Plazo 5
Cuota Fija
Tasa interés BReEY il Pagos Anuales 12
Interés Capital Cuotas

0 70.037.640 70.037.640
1 70.037.640 690.460( 861.480 1.551.940 |69.176.160
2 69.176.160 681.960(869.980 |1.551.940 68.306.180
3 68.306.180 673.380[878.560 |1.551.940 67.427.620
4 67.427.620 664.720(887.220 |1.551.940 66.540.420
5 66.540.420 655.980(895.960 |1.551.940 65.644.440
6 65.644.440 647.140(904.800 |1.551.940 64.739.660
7 64.739.660 638.220(913.720 |1.551.940 63.825.940
8 63.825.940 629.220/922.720 |1.551.940 62.903.220
9 62.903.220 620.120(931.820 |1.551.940 61.971.400
10 61.971.400 610.940(941.000 |1.551.940 61.030.400
11 61.030.400 601.660[ 950.280 |1.551.940 60.080.120
12 60.080.120 592.280 959.640

13 59.120.460 582.820(969.100 |1.551.940 58.151.360
14 58.151.360 573.280/978.660 |1.551.940 57.172.700
15 57.172.700 563.620(988.320 |1.551.940 56.184.380
16 56.184.380 553.880(998.060 |1.551.940 55.186.340
17 55.186.340 544.040[ 1.007.900] 1.551.940 54.178.440
18 54.178.440 534.1001.017.820] 1.551.940 53.160.600
19 53.160.600 524.080/ 1.027.860] 1.551.940 52.132.740
20 52.132.740 513.940( 1.038.000( 1.551.940 51.094.740
21 51.094.740 503.700( 1.048.220 1.551.940 50.046.520
22 50.046.520 493.380] 1.058.560[ 1.551.940 48.987.960
23 48.987.960 482.940] 1.069.000[ 1.551.940 47.918.960
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47.918.960 472.400 1.079.540
25 46.839.420 461.760[1.090.1801 1.551.940 45.749.240
26 45.749.240 451.020(1.100.9201 1.551.940 44.648.320
27 44.648.320 440.160(1.111.780 1.551.940 43.536.540
28 43.536.540 429.200(1.122.7401 1.551.940 42.413.800
29 42.413.800 418.120[(1.133.800 1.551.940 41.279.980
30 41.279.980 406.960( 1.144.9801 1.551.940 40.135.000
31 40.135.000 395.660] 1.156.280] 1.551.940 38.978.720
32 38.978.720 384.260/ 1.167.680] 1.551.940 37.811.040
33 37.811.040 372.76011.179.180] 1.551.940 36.631.860
34 36.631.860 361.1201 1.190.800] 1.551.940 35.441.060
35 35.441.060 349.380) 1.202.540] 1.551.940 34.238.500
36 34.238.500 337.540 1.214.400
37 33.024.100 325.560) 1.226.380] 1.551.940 31.797.720
38 31.797.720 313.480] 1.238.460] 1.551.940 30.559.260
39 30.559.260 301.260) 1.250.680] 1.551.940 29.308.580
40 29.308.580 288.9401 1.263.000] 1.551.940 28.045.580
41 28.045.580 276.4801.275.460) 1.551.940 26.770.120
42 26.770.120 263.900 1.288.020] 1.551.940 25.482.100
43 25.482.100 251.220/1.300.720] 1.551.940 24.181.360
44 24.181.360 238.3801 1.313.560] 1.551.940 22.867.820
45 22.867.820 225.44011.326.500] 1.551.940 21.541.320
46 21.541.320 212.360) 1.339.580] 1.551.940 20.201.740
47 20.201.740 199.160] 1.352.780[ 1.551.940 18.848.960
48 18.848.960 185.820 1.366.120
49 17.482.840 172.360] 1.379.580[ 1.551.940 16.103.240
50 16.103.240 158.760[ 1.393.180( 1.551.940 14.710.060
51 14.710.060 145.020( 1.406.920( 1.551.940 13.303.140
52 13.303.140 131.140] 1.420.800[ 1.551.940 11.882.340
53 11.882.340 117.140] 1.434.800[ 1.551.940 10.447.540
54 10.447.540 103.000( 1.448.940( 1.551.940 8.998.600
55 8.998.600 88.720] 1.463.220] 1.551.940 7.535.380
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Fuente. Este estudio

1.536.780

15.160 1.536.780

Tabla 59. Anualidad de Resultados Amortizables

Afo Cuotas Interés Capital

56 7.535.380 74.2801.477.660) 1.551.940 6.057.720
57 6.057.720 59.7201.492.220) 1.551.940 4.565.500
58 4.565.500 45.000[ 1.506.940( 1.551.940 3.058.580
59 3.058.580 30.160[1.521.780 1.551.940 1.536.780

1 7.823.260 7.706.100f 10.917.160
2 7.823.260 6.342.220 12.281.060
3 7.823.260 4.807.940, 13.815.320
4 7.823.260 3.082.000f 15.541.260
5 7.823.260 1.140.420, 15.482.840

Total 93.116.320

23.078.680

70.037.640

Fuente. Este estudio

146



6.9 PLAN DE VENTAS.

Tabla 60. Plan de ventas

Servicio Cant PV Afio1$ Cant PV

Afio 2 $ Cant PV Afio 3 $ Cant PV Afio 4 $ Cant PV Afio 5 $

Servicios

Entrenamiento 240.000 138.240.00 252.100 150.003.900 264.820 162.768.880 386.180 176.620.120 292.200( 191.650.080

Fuente. Este estudio

Tabla 61. Taza de crecimiento

Tasa de Crecimiento del Sector a: 3,30%
Ensefanza

Inflacidon
Promedio:

2011

2012
2013

Fuente. Este estudio
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6.9. COSTOS FIJOS.

Los Costos Fijos Totales para el afio 2013 son de $ 75.618.840 aumentando para
los siguientes afnos.

Tabla 62. Costos fijos

DETALLE 2013 2014 2015 2016 2017
Sueldos 45.032.920 |47.329.600 | 49.743.400 [52.280.320 |54.946.620
Administrativo

Servicios 17.160.000 |{18.018.000 {18.918.900 |19.864.840 |20.858.080
Basicos

Depreciaciones |1.699.840 |1.699.840 |1.699.840 |5.780.600 |5.780.600
+

Amortizaciones
Amortizacion 7.706.100 |6.342.220 |4.807.940 |3.082.000 |1.140.420
Crédito

75.618.840 73.389.640 75.170.080 81.007.760 82.725.740

Fuente. Este estudio

6.9.1. Costos variables. Los Costos Variables para el afio 2013 es de $
6.070.000 pesos aumentando considerablemente para los proximos afios con un
crecimiento anual del 3.33%.

Tabla 63. Costos variables

DETALLE 2013 2014 PAONES 2016 2017

Publicidad y 6 100.000 |8.113.000 10 790.300 |14.351.080 |19.086.940
Propaganda

SUMAN

Fuente. Este estudio

6.9.2 Costos totales. Los Costos Totales para la empresa resultan de la suma de
los Costos Fijos y los Costos Variables que para el afio 2013 es de $ 163.437.680
pesos.
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Tabla 64. Costos totales

DETALLE ‘ 2014 2015 AONES
COSTOS FIJOS 75.618.840 | 73.389.640 | 75.170.080 | 81.007.760 | 82.725.740

COSTOS 6.100.000 | 8.113.000 |10.790.300 |14.351.080 |19.086.940
VARIABLES

‘81.718.840‘81.502.640 85.960.380 95.358.860 101.812.68

Fuente. Este estudio

6.10 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO.

En el Estado de Resultados se busca determinar la rentabilidad de la empresa, en
cuanto que se determinan las ventas de acuerdo a la competencia aumentando
considerablemente para cada afio proyectado.
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Tabla 65. Estado de resultados proyectado

Ano 2013

INGRESOS 138.240.000

Ano 2014

Ano 2015

162.768.880

Ano 2016

176.620.120

Ano 2017

191.650.080

Ventas 138.240.000

COSTOS 31.309.040

Costos de Ventas 31.309.040

Utilidad Bruta

150.003.900
150.003.900

32.905.800

32.905.800

162.768.880

34.584.000

34.584.000

176.620.120
36.347.780

36.347.780

191.650.080

38.201.520

38.201.520

Ventas 106.930.960 117.098.100 128.184.880 140.272.340 153.448.560
GASTOS 78.745.600 80.864.660 82.990.960 83.452.440 85.554.340
Gastos : 62.592.920 65.764.760 69.098.360 72.601.980 76.284.280
Administrativos

Sueldo Empleados 45.032.920 47.329.600 49.743.400 52.280.320 54.946.620
Depreciacion - Muebles| ;. 499 400.000 400.000 400.000 400.000

y Enseres

Servicios Basicos 17.160.000 18.035.160 18.954.960 19.921.660 20.937.660
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Gastos ventas 8.446.600 8.757.700 9.084.660 7.768.460 8.129.640
Estrategias de| 6.100.000 6.411.100 6.738.060 7.081.700 7.442.880
Marketing

Depreciacion  Equipo

de Oficina +

Computo 1.699.840 1.699.840 1.699.840 40.000 40.000
Amortizacion — Gastos| g, 76, 646.760 646.760 646.760 646.760
de Investigacion

Gastos Financieros

Gasto financieros

Utilidad antes de
impuestos y reservas

De renta'y comple 25%

Utilidad antes de

reserva

Fuente. Este estudio

7.706.100

7.706.100

28.185.360

5.989.380

23.957.560

6.342.220

6.342.220

36.233.440

7.699.600

30.798.420

4.807.940

4.807.940

45.193.920

9.603.700

38.414.820
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3.082.000

3.082.000

56.819.900

12.074.220

48.296.920

1.140.420

1.140.420

67.894.220

14.427.520

57.710.080




6.11 FLUJO DE FONDOS PROYECTADO

Este Flujo de Fondos estimado para la puesta en marcha del proyecto, donde se encuentra el total de ingresos al
que le se resta el total de egresos para saber cuanto de saldo tiene en caja, valor que debera coincidir con el valor

del activo corriente.

Tabla 66. Flujo de fondos proyectado

1 2 3 4 )
Saldo Inicial de Caja 116.729.400‘ 70.589.600 85.767.780 104.712.740 127.835.720 154.944.500
Ingresos
Ventas 138.240.000 150.003.900 162.768.880 176.620.120 191.650.080
Egresos
- Costo de Ventas 31.309.040 32.905.800 34.584.000 36.347.780 38.201.520

Utilidad Bruta en 106.930.960 117.098.100 128.184.880 140.272.340 153.448.560
Ventas

- Gastos 62.592.920 65.764.760 69.098.360 72.601.980 76.284.280
Administrativos

- Gastos Operacionales 8.446.600( 8.757.700 9.084.660 7.768.460 8.129.640

- Gastos Financieros 7.706.100( 6.342.220 4.807.940 3.082.000 1.140.420

Utilidad antes de
impuestos y reservas

152




28.185.360

36.233.440

45.193.920

56.819.900

67.894.220

_ 5.989.380 7.699.600 9.603.700 12.074.220 14.427.520

Utilidad antes
reserva
‘ 23.957.560 30.798.420 38.414.820 48.296.920 57.710.080

Utilidad Neta 11.978.760 23.098.820 28.811.120 36.222.680 43.282.560
Ejercicio
+ Depreciacion - 7.480.440( 7.480.440 7.480.440 7.480.440 7.480.440
acumulada
+ Amortizacion - 646.760 646.760 646.760 646.760 646.760
acumulada
- Amortizacién del
Crédito
(capital) - 10.917.160| 12.281.060 13.815.320 15.541.260 17.482.840
- Gastos 46.139.800 - - - - -
Implementacion

Activo Fijo 42.906.000 - - - - -

Activo Diferido 3.233.800 - - - - -
+ Saldo Inicial de Caja - 70.589.600 85.767.780 104.712.740 127.835.720 154.944.500

Saldo Flujo Neto del

Efectivo

70.589.600 85.767.780

104.712.740

127.835.720

154.944.500

187.171.600

Fuente. Este estudio
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6.12 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tabla 67. Balance general proyectado

116.729.400

123.780.400

134.598.160

149.593.960

ACTIVOS

Activo Corriente|70.589.600 85.767.780 104.712.740 127.835.720 154.944.500 187.171.600
Caja 70.589.600 85.767.780 104.712.740 127.835.720 154.944.500 187.171.600
Activo Fijo 42.906.000 35.425.580 27.945.140 20.464.720 14.684.120 8.903.520
Vehiculo 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000 20.000.000
Maquinaria Vi 13.406.000 13.406.000 13.406.000 13.406.000 13.406.000 13.406.000
Equipo

Equipo de 5.100.000 5.100.000 5.100.000 5.100.000 5.100.000 5.100.000
Computacion

Muebles Vi 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Enseres

Equipo de Oficina 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000
Depreciacion - 7.480.440 14.960.860(22.441.300 28.221.900 34.002.500
Acumulada

Activos 3.233.800 2.587.040 1.940.280 1.293.520 646.760 0,00
Diferidos

Gastos de 1.633.800 1.633.800 1.633.800 1.633.800 1.633.800 1.633.800
Constitucion

Gastos de 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000 1.600.000
Investigacion

Amortizacion - 646.760 1.293.520 1.940.280 2.587.040 3.233.800
Acumulada

170.275.380

196.075.100
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ACTIVOS |
PASIVOS

Pasivo
Corriente

no

70.037.640

59.120.460

46.839.420

33.024.100

17.482.840

0,00

Parte diferida de
la deuda

70.037.640

59.120.460

46.839.420

33.024.100

17.482.840

0,00

TOTAL
PASIVOS

70.037.640

59.120.460

46.839.420

33.024.100

17.482.840

0,00

PATRIMONIO

Capital Social

46.691.760

46.691.760

46.691.760

46.691.760

46.691.760

46.691.760

Utilidad o Pérdidal
del
Ejercicio

17.968.160

23.098.820

28.811.120

36.222.680

43.282.560

Utilidad
Acumulada

17.968.160

41.066.980

69.878.100

106.100.780

TOTAL

PATRIMONIO

TOTAL PASIVO
+

PATRIMONIO

Fuente. Este estudio

46.691.760

116.729.400

64.659.920

123.780.400
\

87.758.740

134.598.160

6.13 INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA.

116.569.860

149.593.960

152.792.540

170.275.380

196.075.100

196.075.100

TMAR. Toda empresa para formarse debe realizar una inversion inicial, el capital que forma esta inversion la misma
que tendra un costo, al que se denomina costo del capital propio, es decir el valor que los inversionistas consideran
gue debe valer el dinero para invertir en el proyecto o que les incentive hacerlo. Por lo que una de las formas de
calcularlo se denomina “Tasa Minima Aceptable de Rendimiento” (TMAR).
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Tabla 68. Indicadores de evaluacion financiera

Financiamiento
Préstamo
Bancario

Capital Social

116.729.400 12,83%

Fuente. Este estudio
VAN. EI VAN se determina con la sumatoria de todos los flujos de capital neto del proyecto, dividido pata la Tasa de

Retorno de la Inversion (TMAR), elevado a la potencia que corresponde al afio del periodo menos la inversién inicial
del proyecto.
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Tabla 69. Valor Actual Neto Financiero (V.A.N)

VAN=-1+3[C(1+i)
n

]
V.A.N = - | + FEF (1+i)™ + FEF (1+i)? + FEF (1+i)® + FEF (1+i)* + FEF (1+i)®

V.A.N = 116729400 (1+0,1410)™* + 227.399.760 (1+0,1410)? + .....+ 578.500.720 (1+0,1410)"
Fuente. Este estudio

RESULTADOS DEL VAN. Como resultado del estudio en el presente caso, se obtiene un VAN positivo, se
interpreta que el proyecto resulta rentable tomando en consideracion la TMAR del 14.10% anual. Ademas el
proyecto genera un valor presente de $ 46.044.080 en un periodo de cinco afios.

157



Tabla 70. de efectivo

Saldo Flujo
Efectivo
0 -116.729.400
1 85.767.780 15.234.900
2 104.712.740 16.573.060
3 127.835.720 17.285.480
4 154.944.500 31.739.580
5 187.171.600 45.211.060

46.044.080

Fuente. Este estudio

6.14 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La TIR de un proyecto se define como aquella tasa que permite descontar los
flujos netos de operacion de un proyecto e igualarlos a la inversién inicial. Para
este calculo se debe determinar claramente cual es la “inversion inicial” del
proyecto y cuales seran los flujos de ingreso y Costo para cada uno de los
periodos que dure el proyecto de manera de considerar los beneficios netos
obtenidos en cada uno de ellos.
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Tabla 71. TIR

-116.729.400 37%
85.767.780
104.712.740
127.835.720
154.944.500
187.171.600

g ~| W] N| | O

Fuente. Este estudio

La TIR de la empresa es de 37%, que supera al costo oportunidad y establece que
el negocio tiene excelentes perspectivas en sus ingresos a futuro.

6.15 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

Permite determinar el tiempo en que se recuperaria la inversion a un valor
presente, por lo que a menos tiempo se considera una buena alternativa de
inversion.

Tabla 72. Inversion inicial

Inversion Inicial 116.729.400
Flujo de Flujo de Recuperacion de % de Recuperacién de la
Caja Caja la Inversion
Periodo Acumulado Tiempo Inversion
1 85.767.780 85.767.780| 1 afio 85.767.780, 73,48%
7 meses
y Ve
2 104.712.740 190.480.520| 11 dias 30.961.620 26,52%

3 127.835.720( 318.316.260

4 154.944.500| 473.260.760

5 187.171.600[ 660.432.360

116.729.400 100,00%

Fuente. Este estudio
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La inversion del proyecto se va a recuperar en 1 afio, siete mesesy 11 dias.

6.15.1 Relacion Beneficio — Costo (B/C). Es el cociente de los flujos
descontados de los beneficios o ingresos del proyecto, sobre los flujos
descontados de los ingresos o egresos totales del proyecto al igual que en el VAN,
se requiere establecer una taza de actualizacion apropiada.

Tabla 73. Relacién beneficio — costo

Afio Ingresos Egresos Ingresos /
Egresos

0

1 138.240.000 82.042.300 1,68
2 150.003.900 83.577.880 1,79
3 162.768.880 85.047.820 1,91
4 176.620.120 84.770.940 2,08
5 191.650.080 86.042.220 2,23

819.282.960 421.481.160

Fuente. Este estudio

Por cada peso que la empresa invierta se va a recibir $1.94.
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6.15.2 Relacién Costo — Beneficio (C/B):

Tabla 74. Relacion Costo — Beneficio

Egresos/
Egresos Ingresos Ingresos
82.042.300| 138.240.000 0,59
83.577.880| 150.003.900 0,56
85.047.820| 162.768.880 0,52
84.770.940( 176.620.120 0,48
86.042.220| 191.650.080 0,45

421.481.160 819.282.960

Total

Fuente. Este estudio

El resultado sefala un rendimiento de 0.52 centavos por cada peso invertido por
los inversionistas en el proyecto en un horizonte de 5 afios, o que demuestra la
rentabilidad de la empresa.

6.16 INDICES O RAZONES FINANCIERAS

Uno de los instrumentos mas usados para realizar un analisis financiero es el uso
de las Razones Financieras, ya que estas pueden medir en un alto grado la
eficacia y comportamiento de la empresa. Estas presentan una perspectiva amplia
de la situacion financiera, puede precisar el grado de liquidez, de rentabilidad, el
apalancamiento financiero, la cobertura y todo lo que tenga que ver con su
actividad.

Las Razones Financieras, son comparables con las de la competencia y llevan al
analisis y reflexion del funcionamiento de las empresas frente a sus rivales, a
continuacion se explican los fundamentos de aplicacion y calculo de cada una de
ellas.
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6.17 PUNTO DE EQUILIBRIO.
El punto de equilibrio en una empresa es igual al nivel de ventas que ésta deba

realizar para no tener pérdidas ni ganancias. En el nivel de punto de equilibrio las
ventas de la empresa alcanzan a cubrir los costos totales con cero pérdidas.

Tabla 75. Punto de equilibrio

Rubros Valores
Servicios prestados 1.152.000
Precio 240.000
Ventas 138.240.000
Costos Fijos 78.915.540
Costos Variables 6.100.000
Utilidad 15.866.520

Fuente. Este estudio
Punto equilibrio:

P.E ventas
= CFT

1-CVT
VT
P.E ventas
= 78.915.540
1-6.100.000

138.240.000
P.E ventas
= 78.915.540

1900
P.E ventas

= $ 83.068.000 Ventas Anuales
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6.18 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se estima un escenario pesimista y optimista, con un incremento de los costos del
5%, manteniendo constante los ingresos.

Tabla 76. Flujo de fondos proyectado

‘ 1 ‘ 2 3 4 5
Saldo Inicial de 116.729.40 70.589.600 | 85.767.780 104.712.74 127.835.720 154.944.500
Caja
Ingresos
Ventas 138.240.00 |150.003.90 |162.768.88 |176.620.120 | 191.650.080
0 0 0
Egresos
- Costo de 31.309.040 |32.874.492 |34.518.217 |36.244.127 |38.056.333
Ventas

Utilidad
en Ventas

Bruta

106.930.96
0

128.250.66
3

140.375.993

153.593.747

- Gastos 62.592.920 | 65.764.760 | 69.098.360 | 72.601.980 |[76.284.280
Administrativos

- Gastos 8.446.600(8.757.700 [9.084.660 |7.768.460 8.129.640
Operacionales

- Gastos 7.706.100( 6.342.220 |4.807.940 |3.082.000 1.140.420
Financieros

Utilidad antes
de impuestos y
reservas

- 25% Impuesto,
ala renta

Utilidad
de reserva

antes

Utilidad Neta
del Ejercicio

‘ 23.185.360 ‘ 26.233.440

31.193.920

35.819.900

37.894.220

‘23.957.560‘30.798.420 38.414.820 48.296.920 57.710.080

‘ 11.978.760‘ 23.098.820 28.811.120 36.222.680 43.282.560

+ Depreciacion 7.480.440( 7.480.440 |7.480.440 |7.480.440 7.480.440
acumulada

+ Amortizacion 646.760 646.760 646.760 646.760 646.760
acumulada
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Amortizacion
del Crédito

(capital)

10.917.160

12.281.060

13.815.320

15.541.260

17.482.840

Gastos
Implementacio
n

46.139.800

Activo Fijo

42.906.000

Activo Diferido

3.233.800

+ Saldo Inicial

de Caja

Saldo
Neto
Efectivo

Flujo
del

70.589.600

Fuente. Este estudio

70.589.600

65.767.780

85.767.780

104.712.74
0

127.835.720

154.944.500

70.712.740 90.835.720 112.944.500 115.171.600

Tabla 77. Valor Actual Neto Financiero (V.A.N)

VAN=-1+Z[C(1+i)

n

I S

V.A.N =

(1+0,1410)"

Fuente. Este estudio

-1+ FEF (1+i)™ + FEF (1+i)® + FEF (1+i)® + FEF (1+i)* + FEF (1+i)°

V.A.N = 116729400 (1+0,1410)* + 65.767.180 (1+0,1410)2 + .....+ 115.171.600

RESULTADOS DEL VAN. Como resultado del estudio en el presente caso, se
obtiene un VAN positivo, se interpreta que el proyecto resulta rentable tomando en
consideracion la TMAR del 14.10% anual. Ademas el proyecto genera un valor
presente de $ 27.244.080 en un periodo de cinco afios.
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Tabla 78. Saldo De Efectivo

Saldo Flujo
Efectivo
0 -116.729.400
1 70.589.600 15.234.900
2 65.767.780 16.573.060
3 70.712.740 16.285.480
4 90.835.712 22.739.580
5 112.944.500 27.211.060

27.244.080

Fuente. Este estudio

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).

La TIR de un proyecto se define como aquella tasa que permite descontar los
flujos netos de operacion de un proyecto e igualarlos a la inversién inicial. Para
este calculo se debe determinar claramente cual es la “inversion inicial” del
proyecto y cuales seran los flujos de ingreso y Costo para cada uno de los
periodos que dure el proyecto de manera de considerar los beneficios netos
obtenidos en cada uno de ellos.
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Tabla 79. TIR

-116.729.400 22%
65.767.780
70.712.740
90.835.720
112.944.500
115.171.600

g A~ W] N| | O

Fuente. Este estudio

La TIR de la empresa es de 22%, que supera al costo oportunidad y establece que
el negocio tiene excelentes perspectivas en sus ingresos a futuro.

166



7. IMPACTO SOCIO AMBIENTAL

7.1 ASPECTO SOCIAL

La reconstruccion social cultural y deportiva de las personas interesadas en hacer
parte de este proyecto es de vital importancia para unir esfuerzos en la
constitucion de la nueva sociedad en la regidon. La generacion y consolidacion de
proyectos deportivos enfocados al desarrollo de la practica del futbol, nace como
una alternativa de sano esparcimiento y de cultura sana deportiva.

Los beneficiarios son los nifios y jévenes que miran en la practica del deporte
como una alternativa de sana esparcimiento ya que ayudara a alejar de malos
pensamientos y de distintos tipos de drogas que han ido cambiando a nuestra
juventud, con la alternativa de practicar un deporte como lo es el futbol que es uno
de los mas apetecidos para su préactica.

El fatbol como herramienta pedagdgica ha de tener una intencionalidad formativa
gue dé respuesta a las expectativas, necesidades e intereses de los alumnos de
acuerdo a la edad.

En este sentido, independientemente de las condiciones del nifio, no se pueden
presentar situaciones excluyentes ni selectivas en el proceso de aprendizaje.

Siendo asi, los padres de familia interesados en un proceso de aprendizaje del
futbol con un enfoque competitivo (deportivista), deben saber a qué centro de
iniciacion deportiva 0 escuela de fatbol recurrir para tal fin y conocer también a su
hijo en cuanto a sus actitudes vy aptitudes previas para tal fin de formacion. No
podemos actuar a ciegas en la formacién de los nifios, ya que esta situacion es
causa de traumatismos, desmotivaciéon y desercion de la practica deportiva.

Por medio de la practica del futbol se desarrollan aspectos de socializacion que
permiten mejorar las relaciones interpersonales, el trabajo en grupo, la
convivencia, la tolerancia, la solidaridad y el juego limpio, entre otros, lograndose
asi un mejor bienestar manifestado por la salud fisica y mental y la sana diversion.
De otro lado, el futbol, practicado con un enfoque formativo, conlleva a adquirir
criterios normativos para vivir mejor en sociedad, como el respeto por las normas,
por los demas, la disciplina y la responsabilidad.

El fatbol como herramienta pedagdgica debe cultivarse en las escuelas o centros
de iniciacion deportiva, de tal forma que se implemente en el nifio el
reconocimiento de la victoria y la aceptacion de la derrota como parte fundamental
de la vida diaria de todo ser humano, donde debemos estar preparados para los
momentos alegres del triunfo, pero también para afrontar los momentos dificiles de
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los desaciertos o inconvenientes que se presentan en la vida cotidiana en lo
familiar, educativo, social y laboral.

De esta forma, a través de la practica del futbol estamos preparando el hombre del
futuro, quien, con su personalidad y formacion integral, podra ser una persona util
a la sociedad y con aportes significativos para lograr los cambios que la sociedad
necesita para que las comunidades, dentro de la probleméatica existente, puedan
tener una mejor calidad de vida y un mejor bienestar.

Con la estrategia de vender un servicio deportivo y de sano esparcimiento se trata
de buscar diferentes tipos de alternativas para evitar la caida en pandillas, drogas
alcoholismo prostitucién en fin de diferentes tipos de males que aquejan a nuestra
sociedad siendo nuestra juventud la mas vulnerable.

7.2 ASPECTO AMBIENTAL

Es de vital importancia para la escuela de futbol tener presente su responsabilidad
medioambiental. Aspectos como el calentamiento global, la conservacion de la
naturaleza y la gestién sostenible constituyen una preocupacion para el organismo
rector del futbol. Por eso la escuela de futbol tiene va a trabajar estrechamente
con todas sus partes interesadas y con otras instituciones para proporcionar
respuestas adecuadas a los problemas ambientales y mitigar los impactos
negativos de sus actividades sobre el medio.
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8. CONCLUSIONES

El presente plan de negocios demuestra ser técnicamente factible vy
econOmicamente rentable.

En base al plan de ventas los ingresos que la academia obtendra en 1 afio son $
138.240.000 pesos anuales, lo que permitira recuperar la inversion al 100% y
cubrir con los gastos que esta generara.

El presente plan de negocios es aplicable segun las leyes Colombianas, de
acuerdo a lo establecido en el capitulo Il del presente documento.

En cuanto al financiamiento de la inversion del proyecto esta determinado por el
40,00% de aporte de socios y el 60.00% por préstamo bancario.

En el estudio de mercados realizado se establece que la mayoria de las personas
encuestadas prefieren que la academia de futbol este ubicada en la zona norte del
municipio de Ipiales.

Para alcanzar niveles altos de posicionamiento y fidelizacion es necesario,
desarrollar campafias agresivas, de promocién y publicidad.

Para que la empresa mantenga un punto de equilibrio en el cual no va a ganar ni a
perder debe tener ventas mensuales por $6.922.320 pesos

El precio establecido para la rentabilidad de este negocio es de $ 144.200 pesos
mensuales por nifio, lo que permitiria cubrir los gastos y la recuperacion de la
inversién en 1 afo.

De acuerdo al plan de ventas, y al periodo de recuperaciéon de inversion obtenido

en el estudio financiero, se establece que el nimero de usuarios para el primer
afno es de 576 nifios.
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9. RECOMENDACIONES

Para la implementacion efectiva del presente plan de negocios, es fundamental
contar con instalaciones adecuadas para el desarrollo de esta disciplina,
profesionales capacitados y brindar un servicio de calidad.

El fatbol es una pasién que siempre estara en auge, por ello en parte asegura la
solidez del negocio complementando con una adecuada innovacion y
determinacion de objetivos claros y reales.

La creacién de este negocio es alentadora puesto que las personas lo ven con
agrado, y ayudara a generar ingresos para la academia.

Realizar seguimientos permanentes, continuos, en cuanto a sus inquietudes,
opiniones y sugerencias de los clientes del mercado potencial, a fin de conocer
sobre falencias o mejoras que se puedan dar al servicio.

Se recomienda invertir en la creacion de la academia de futbol, en las condiciones

establecidas a lo largo del desarrollo del proyecto y de manera especifica en lo
planteado en el plan financiero.
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ANEXO A. ENCUESTA

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
PROGRAMA DE ADMINISTRACION

El objetivo de esta encuesta determinar la demanda y la oferta para la creacion de
una academia de especializada de futbol en el municipio de Ipiales, Departamento
de Narifio afio 2013

Instrucciones:
Lea detenidamente las preguntas y responda de manera clara.

Perfil del encuestado

Género: M__ F___
Edad: Ingresos:

400000 -- 600000
601000 -- 800000
801000 -- 1000 000
1001000 o mas

Cuestionario:

¢Estaria interesado que su hijo participe en una academia especializada de
fatbol?

S| O NO O

fin de la encuesta

¢, Qué tiempo estaria dispuesto a adquirir este servicio para su hijo? ¢Y por qué
motivo?
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TIEMPO
SEMANAL{MENSUAL|TRIMESTRAL|SEMESTRAL

MOTIVO

Aprendizaje

Distraccion

Vacaciones

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por este servicio de acuerdo a un tiempo
establecido?

TIEMPO PRECIO
Semanal 20.000
Mensual 70.000
Trimestral 210.000
Semestral 420.000

¢ En qué sector le gustaria que este ubicada la academia de fatbol, si su respuesta
es en el norte en qué zona?

NORTE Q SUR O CENTRO

Centenario — placer -------
Lirios norte — san vicente-------
Centenario — simoén bolivar------
Ootro ----- cual----
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¢Le gustaria que sus hijos tengan controles con especialistas en nutricién y
deportdlogos?’

Sl Q NO O

¢ Qué factores cree usted relevante al momento de elegir este tipo de servicio?

Calidad
Precio
Personal
Atencion
Ubicacion
Servicio

¢, Qué medio ve habitualmente o escucha?

Prensa O

Radio
O
Revista O

O

Internet

O

TV

Usted ha escuchado de academias de futbol,

Sl Q NO Q

Su hijo pertenece alguna academia o escuela de fatbol, indique cual si su
respuesta es afirmativa
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Sl O NO Q

Usted prefiere que su hijo asista a:

Cursos de verano
Academias o escuelas de fatbol
Otras especifique cuales

Gracias por su colaboracién
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ANEXO B. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

PRESUPUESTO
INGRESOS
Aportes propios de dinero | $ 600.000
Aportes propios de dinero | $410.000
TOTAL INGRESOS $ 1010.000
EGRESOS
Papeleria $ 180.000
Internet $ 60.000
Transporte $ 350.000
Honorarios encuestadores | $ 130.000
Procesamineto de la | $ 200.000
informacion
Digitacion del informe final | $ 50.000
Encuadernacion del | $ 40.000
informe final
TOTAL EGRESOS $1.010.000
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ANEXO C. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Actividades | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
112(314(1 |2 |3 |4 |1]|2|3 |4 231411121314 11|2|3 2(3

Lluvia de

ideas

Presentacion
de la idea de
trabajo

Entrega
primera parte
anteproyecto

Elaboracion
del
anteproyecto

Entrega final
anteproyecto

Legalizacion
del trabajo

Elaboracion
del proyecto

Sustentacion
del proyecto
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META 1. Elaboracion y presentaciéon del anteproyecto

Actividad 1. Visita a la empresa para la Identificacion y planteamiento del problema
Actividad 2. Revision bibliografica y netgrafica

Actividad 3. Elaboracién del anteproyecto

Actividad 4. Evaluacion del anteproyecto por el asesor

META 2. Legalizacion del proyecto de grado

Actividad 1. Presentacion de solicitud de aprobacion de trabajo de grado ante el
Comité Curricular

Actividad 2. Asignacion de jurados de trabajo de grado por el Comité Curricular
Actividad 3. Aprobacion del anteproyecto por parte de los jurados

META 3. Elaboracion del proyecto

Actividad 1. Recoleccion de informacién

Actividad 2. Procesamiento de la informacion

Actividad 3. Andlisis e interpretacion de la informacion
Actividad 4. Elaboracion y presentacion del informe final

META 4. Sustentacion del informe final

Actividad 1. Designacion de fecha y lugar de sustentacion por el comité curricular
Actividad 2. Sustentacion del trabajo de grado.
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