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INTRODUCCION

Segun Keegan (1995), el concepto de marketing ha experimentado una gran evolucién durante la

ltimas tres décadas.

En un principio, el concepto original se enfoc6 sobre el producto, tratando de hacer un producto mejor basandose er
valores internos, buscando el beneficio mediante la venta (persuadiendo al cliente potencial para que compre).
Alrededor de 1960, surge un nuevo concepto del marketing, centrandose en el cliente, buscando el beneficio a travé:
del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion).

Hacia 1990, se empezd a evolucionar hacia el concepto estratégico del marketing, cambiando el enfoque desde
cliente o producto hacia el cliente en el contexto mas amplio (considerando los aspectos econémicos
gubernamentales, sociales, culturales, la competencia).

A raiz de esta evolucion, hoy en dia se torna de suma importancia la planificacion estratégica,

través del plan de marketing.
El plan de marketing “es la estructura que guia el proceso de mercadotecnia, que consiste en determinar el mercad

meta del producto o servicio, detallando sus necesidades y deseos, y en satisfacerlos de mejor forma que
competencia” (Hiebing-Cooper; 1992: 1)

El presente trabajo final de grado (T.F.G) tiene como fin la realizacién de un Proyecto de Aplicacion Profesional
(P.A.P), que constara del desarrollo y la aplicacion de un plan de marketing en la escuela de artes marciale

“DANIEL DIAZ DOJO” (ubicada en Catamarca 66, centro de la ciudad de Cérdoba), la cual
esta hace 27 anos en el mercado; la misma cuenta con diversas actividades tales como: Karate-D

Aikido, Capoeira y Brazilian Jiu Jitsu.

Definiendo a las artes marciales, se puede decir que son sistemas de combate sin armas (con mano vacia) g
cumplen con el proposito de ser un medio de repeler con las “armas” naturales del cuerpo cualquier agresion que se e
presente al hombre y/o mujer de nuestros tiempos, cuando la “autoridad” que asume la obligaciéon de cuidarlos, st

encuentra ausente 0 no existe en el preciso instante de una agresion.

El innato espiritu de superacion y perfeccionamiento del ser humano, llevo al mismo a idear
diversos sistemas de combate que fueron evolucionando y fusionandose hasta lograr

el amplio espectro de artes marciales que vemos en la actualidad, dentro de las cuales podemc
considerar dos grupos principales. Estan las de contacto moderado como son el karate-do, kung
fu, aikido, tae kwon do, capoeira entre otras, y las de contacto pleno como son el full contact,

kick boxing, boxeo, vale todo, etc.

El plan, el cual tendra una duracion de un afio, estara enfocado especificamente en el Karate-D
para lograr alcanzar el maximo crecimiento de la escuela en esta especialidad, por ser la principa
dentro del instituto.

Este T.F.G estara formado por una parte de indagaciéon y analisis, en la cual se investigaran lo
factores externos e internos de la institucion y las opiniones acerca de las artes marciales y |
escuela Daniel Diaz Dojo, tanto de los alumnos actuales (practicantes) como de los nc
practicantes; y por otro lado, por una parte de elaboracion/aplicacion, en la cual se desarrollara ur
plan de marketing (P.A.P), estableciendo las acciones que deberan llevarse a cabo para lograr lo
objetivos planteados, en funcion del andlisis realizado con anterioridad.

Primero se realizara un andlisis interno y externo de la situacion actual de la escuela, a partir de
cual se podra hacer un diagndstico, que junto con los objetivos generales de la misma, permitiré
establecer los objetivos de venta y de marketing, las estrategias, los programas de accion y lo
recursos necesarios para llevar a cabo el plan.

La escuela por su parte plantea como objetivos generales, tener un lugar de practica propio \
crecer como escuela de karate.



A continuacion se plantean los objetivos de este trabajo:
OBJETIVOS GENERALES

* Desarrollar e implementar un plan de marketing, con el fin de fidelizar a los alumnos actuales
y captar alumnos potenciales de la escuela de artes marciales Daniel Diaz Dojo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Analizar el contexto interno y externo de la escuela Daniel Diaz Dojo.

* Indagar sobre la opinion respecto de las artes marciales de los alumnos actuales de la escue
Daniel Diaz Dojo.

« Averiguar los motivos que llevaron a los alumnos actuales de la escuela Daniel Diaz Dojo a practicar karate do.

» Conocer las caracteristicas personales de los practicantes actuales de la escuela Daniel Di:
Dojo.

» Conocer opinion y grado de satisfaccion de los alumnos actuales respecto de la escuela Danie
Diaz Dojo.

* Indagar sobre los habitos respecto de la actividad fisica de los no practicantes de arte:
marciales.

» Conocer la opinion de los no practicantes sobre las artes marciales en general.

* Indagar sobre los motivos que pueden impulsar a los no practicantes, a inscribirse en ung
escuela de artes marciales.

* Investigar conocimientos de los no practicantes sobre escuelas de artes marciales y motivos
gue tendrian en cuenta para elegir una.
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En esta seccidén se mencionaran los diversos procedimientos, técnicas e instrumentos utilizado
para llevar a cabo la etapa de investigacion e indagacion del presente P.A.P

La investigacion llevada a cabo en la etapa de indagacion, tiene como objetivo:

A) Conocer el comportamiento e influencia en el funcionamiento de la escuela Daniel Diaz Dojo,
de las diversas variables y aspectos, que se encuentran tanto en el ambiente externo com
interno de la misma.

B) Identificar los principales competidores y entender su funcionamiento.

C) Indagar sobre los conocimientos y opiniones tanto sobre las artes marciales como sobre la
escuelas de artes marciales (de la ciudad de Cérdoba), de los practicantes actuales de Dani
Diaz Dojo y de los no practicantes.

Breve conceptualizacion de los tipos, fuentes y técnicas de investigacion aplicadas en el T.F.G:

En el presente trabajo se han utilizado los siguientes tipos de investigacion:
> Tipo exploratorio, “el cual se conduce para aclarar la naturaleza de los problemas ambiguos”
(Zikmund; 1998: 51)
> Tipo descriptivo, “el cual consiste en describir las caracteristicas de una poblacion” (Zikmund;
1998: 51).
A su vez, se sustenta en dos tipos de fuentes de informacién:
> Primarias, que segun Taylor y Bogdan (2000) son aquellas obtenidas directamente de I
realidad institucional a través de diversas técnicas de recoleccion de datos tales comc
entrevistas, observacién no participante, y grupos de enfoque.
> Secundarias, que segun Taylor y Bogdan (2000) son aquellas obtenidas de diferentes fuente
bibliograficas y documentos, externos e internos a la institucion.
Las técnicas de investigacion utilizadas fueron:
> Analisis de datos secundarios, “método econémico y rapido de obtener informacién a través
de bibliotecas, Internet, diarios, revistas, etc.” (Zikmund; 1998: 130)
> Grupo de enfoque, “es una entrevista libre y no estructurada que se realiza a un pequefo grup
de personas” (Zikmund; 1998: 133)
> Entrevista a profundidad, “es una entrevista amplia y relativamente poco estructurada en la
que el entrevistador formula muchas preguntas y busca respuestas mas profundas” (Zikmund
1998: 144)
> Observacion, “proceso sistematico de registro de los patrones de comportamiento de las
personas, objetos y sucesos sin cuestionarlos ni comunicarse con ellos” (Zikmund; 1998: 250)
> Encuesta, “método de recopilacion de datos primarios en el que la informacion se reune al
comunicarse con una muestra representativa de personas” (Zikmund; 1998: 192)
Por ultimo los tipos de muestreo utilizados fueron:
> Muestreo no probabilistico por conveniencia, “procedimiento de muestreo en el que se
obtienen aquellas personas o unidades cuya disponibilidad es mas conveniente” (Zikmund;
1998: 424).
Zikmund (1998), establece que es no probabilistico ya que se desconoce la probabilidad de que
cualquier miembro particular de la poblacion sea elegido y no existen técnicas estadisticas
apropiadas para medir el error de muestreo aleatorio, motivo por el cual es estadisticament
inapropiado proyectar los datos mas alla de la muestra.
> Muestreo no probabilistico por bola de nieve, “procedimiento de muestreo en el cual los



entrevistados iniciales brindan informacion para obtener entrevistados adicionales” (Zikmund,
1998: 426)

A continuacion se planteard el tipo de investigacion, la técnica, el instrumento, la poblacién, la
muestra y tipo de muestreo que se utilizaron en cada uno de los puntos a investigar, mencionado
anteriormente.

A) Para conocer el comportamiento e influencia en el funcionamiento de la escuela Daniel Diaz
Dojo, de las diversas variables y aspectos, que se encuentran tanto en el ambiente externo com
interno de la misma: se llevo a cabo una investigacion exploratoria basada en datos secundario
utilizando la técnica de analisis de datos secundarios y valiéndose de Internet, libros, diario y los
datos brindados por el director de la institucién, como instrumentos.

Se considera como poblacion, a las variables seleccionadas en funcién de la influencia que puede
llegar a tener sobre la ensefianza de las artes marciales, las cuales son:

* Factores socioculturales (habitos sobre la actividad fisica; inseguridad en el pais)
* Factores econémicos
* Factores politicos

B) Para identificar los principales competidores y entender su funcionamiento, se realiz6 una
investigacion exploratoria basada en datos primarios, con la técnica de observacion discret:
visible, utilizando como instrumento el cuaderno de notas, donde se plasmé toda la informacién
relevante para este proyecto.

La poblacién esta formada por todas las escuelas de artes marciales de la ciudad de Cordoba.

La muestra esta constituida por aquellas escuelas que se encuentran en el centro y barri
aledafios de la ciudad de Cérdoba (consideradas competidoras directas de la escuela Daniel Die
Dojo).

Tipo de muestreo: no probabilistico por conveniencia

C) Para indagar sobre los conocimientos y opiniones tanto sobre las artes marciales como sobr
las escuelas de artes marciales (de la ciudad de Cérdoba), de los practicantes actuales de Dan
Diaz Dojo y de los no practicantes se tomaron en consideracion 4 segmentos diferentes:
1- Practicantes de karate do actuales de la escuela Daniel Diaz Dojo con edad de 14 afos ¢
adelante.
2- Padres de nifios (6 a 13 afos), que llevan actualmente a sus hijos/as a practicar karate do a
escuela Daniel Diaz Dojo.
3- No practicantes de artes marciales con edad de 14 afios en adelante.
4- Padres de nifios (6 a 13 aflos) que no llevan a sus hijos/as a practicar artes marciales.

1- Para investigar el primer segmento se llevo adelante:

Tipo de investigacion: exploratoria

Técnica: grupo de enfoque.

Instrumento: guia de pautas (Anexo 1)

Poblacion: practicantes de karate do actuales de la escuela Daniel Diaz Dojo con edad de 14 afic
en adelante.

Muestra: 7 casos.



Tipo de muestreo: no probabilistico por conveniencia.

1.1- Luego se realizd con este mismo segmento:

Tipo de investigacion: descriptiva.

Técnica: encuesta.

Instrumento: cuestionario (Anexo 2)

Poblacion: practicantes de karate do actuales de la escuela Daniel Diaz Dojo con edad de 14 afic
en adelante.

Muestra: 33 casos.

Tipo de muestreo: no probabilistico por conveniencia.

2- Para investigar el segundo segmento se llevo a cabo:

Tipo de investigacion: exploratoria

Técnica: grupo de enfoque.

Instrumento: guia de pautas (Anexo 1)

Poblacién: padres de nifios (6 a 13 afios), que llevan actualmente a sus hijos/as a practicar karat
do a la escuela Daniel Diaz Dojo.

Muestra: 7 casos.

Tipo de muestreo: no probabilistico por conveniencia.

3- Para investigar el tercer segmento se realiz6:

Tipo de investigacion: exploratoria

Técnica: entrevistas a profundidad.

Instrumento: guia de pautas (Anexo 3)

Poblacién: no practicantes de artes marciales con edad de 14 afios en adelante.
Muestra: 5 casos.

Tipo de muestreo: no probabilistico por bola de nieve.

4- Para investigar el cuarto segmento se realizo:

Tipo de investigacién: exploratoria

Técnica: entrevistas a profundidad.

Instrumento: guia de pautas (Anexo 3)

Poblacion: padres de nifios (6 a 13 afios) que no llevan a sus hijos/as a practicar artes marciales.
Muestra: 5 casos.

Tipo de muestreo: no probabilistico por bola de nieve.
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CONTEXTO INTERNO
MISION

Teniendo en cuenta que, “la misién se centra en las necesidades del cliente que hay que satisface
y en las funciones que deben llevarse a cabo para satisfacer dichas necesidades” (Walker, Boyc
Mullins y Larreche; 2004: 42), la mision de la escuela (planteada por la misma) se define de la
siguiente manera:

Esta escuela tiene como mision, satisfacer las necesidades de salud fisica, mental, de defensa,
seguridad y autoestima de las personas, en la ciudad de Coérdoba, por medio de la ensefianza
transmision de las técnicas del Shorin Ryu Karate-Do Shidokan; inculcando en los practicantes
los valores de respeto, justicia, disciplina, esfuerzo, constancia, responsabilidad, dedicacion y
solidaridad, formando asi personas de bien.

VISION

Considerando como visién, hacia donde va la escuela y lo que pretende para el futuro, I
institucion establece que:

La escuela pretende ser la representante mas grande del Shorin Ryu Shidokan do Brasil en Cérdoba, Argentina.

FILOSOFIA Y DESCRIPCION DE LA INSTITUCION

Esta academia comenz6 sus actividades en 1980, con el nombre de ALCALDE DOJO.

Luego de 17 afios Juan Carlos Alcalde deja en manos de Daniel Diaz la escuela, pasandose
llamar DANIEL DIAZ DOJO; y asi se empezd una nueva etapa. Después de 6 afios, se logra
contactar a Kazunori Yonamine (80 Dan de la Shidokan de Brasil), quien esta afiliado
directamente a la Shidokan de Okinawa (Japon) encabezada por Katsuya Miyahira (10m° Dan y
actual presidente de la Shidokan en el mundo); pasando a ser la primer filial internacional



representando a la Shidokan de Brasil aqui en la Argentina.

Este acontecimiento, generé una consolidacion de los alumnos actuales, al ver que la escuela en |
gue estaban practicando tenia un respaldo legal y a su vez atrajo la atencidon de algunas escuel.
gue necesitaban ser parte de una estructura bien formada y avalada por un organism
internacional.

La escuela brinda el servicio de la ensefianza del karate-do, con el fin de formar buenas persone
en lo cotidiano y a su vez buenos practicantes. Por esto, la escuela considera que los alumnc
deben esforzarse en la practica de esta actividad, para lograr los objetivos que cada practicante s
plantea. Por ejemplo, para ascender de categoria, el alumno debe cumplir con el tiempo d
practica necesario y un nivel técnico adecuado. Lo primero que se ensefia es que lo principal e
aprender y mejorar como persona y practicante con sacrificio y constancia, y que la categoria es
una consecuencia de esa actitud. Esta es la forma de trabajar que tiene la escuela, tratando
transmitir las diversas técnicas de la manera mas uniforme posible y asi lograr y mantener un:
imagen diferente al resto de las escuelas. A raiz de este criterio, la escuela emplea ur
metodologia de trabajo en cuanto a las diversas filiales con las que cuenta. El método consiste el
realizar visitas a cada filial (2 veces por mes) para realizar todas las correcciones necesarias sobr
los alumnos; y se exige que el instructor de cada filial asista al dojo central al menos 1 vez por
semana. Demas esta decir que en la central se trabaja permanentemente sobre los alumnos pe
mejorar la técnica.

La escuela no cuenta con un area de marketing definida y nunca planificé su accionar en lo que ¢
estrategias de comercializacion se refiere. Sin embargo, se han llevado a cabo algunas accione
con la intencion de generar una imagen de escuela bien estructurada, como por ejemplo |
elaboracién del equipo deportivo con su respectivo nombre y logo de la escuela, calcomanias,
lapiceras y también se elabord un proyecto para poder conseguir sponsors para la concrecién d
un viaje a Brasil, que se realiz6 a fines de agosto del afio 2005.

ORGANIGRAMA DE LA ESCUELA

Como explican Koontz y Weihrich (2004), la limitacién del numero de subordinados a los que es
posible supervisar directamente restringiria el tamafio de las empresas de no ser por el recurso d
la departamentalizacion. La agrupacion de actividades y personas en departamentos, permite qui
(al menos en teoria), las organizaciones crezcan en un grado indeterminado.

Existen varios modelos de departamentalizacién que dependen de la situacién a la que se enfrent

cada organizacion.

En el caso de la escuela de artes marciales Daniel Diaz Dojo, no existe un modelo establecido d
departamentalizacién (organigrama), pero en funcién de la actividad y de la situacion en la que se encuentra, se pued
aplicar el modelo de departamentalizacién funcional.

En la departamentalizacion funcional “la agrupacién de actividades de acuerdo con las funciones
de una empresa, expresa lo que la misma comunmente hace. La coordinacion de actividades
logra mediante reglas y procedimientos, varios de los aspectos de la planeacién, la jerarquic
organizacional, contactos personales y departamentos de enlaces”. (Koontz-Weihrich; 2004: 273)
La escuela cuenta con una estructura muy pequefia formada por sélo 4 areas o departamentos, |
cuales son:

« Direccién general

» Administracion y Finanzas



* Relaciones Publicas
* Mantenimiento
El organigrama seria el siguiente:

Gréfico 1
Organigrama de la escuela Daniel Diaz Dojo

[pic]

La direccion general es llevada a cabo por el director de la escuela, que a su vez es profesc
(Sensei) de karate do. Es el encargado de tomar las decisiones mas importantes en cuanto al q
hacer de la escuela. También tienen un levado grado de participacibn en ésta area, €
determinadas circunstancias, los instructores (practicantes con mas de 7 afios de practica).

El director de la escuela, también tiene participacion en el area de administracion y finanzas junto
a dos personas mas, donde se gestiona el pago de los impuestos, el cobro de las cuotas mensual
y en caso de algun evento especial (ya sea seminario, torneo, viajes) el manejo de los fondos qu
generan dichos eventos.

En relaciones publicas, también tiene gran participacion el director de la escuela, manteniendo el
contacto constante con los alumnos actuales, a su vez tratando con las personas que se acercat
consultar por las actividades de la escuela. Por otro lado, también debe mantener relacion continu

con la escuela central (situada en Brasil) la cual le brinda el respaldo internacional.
Con respecto al mantenimiento, el mismo es llevado a cabo por diversas personas; es decir, no es una activida

estructurada que sea llevada a cabo por alguien en particular.

CONOCIMIENTOS Y ATRIBUTOS DEL SERVICIO
Descripcién del servicio

La escuela brinda el servicio de la ensefianza de artes marciales. Esta consiste en el traslado
conocimientos técnicos de ésta actividad hacia otras personas.

Segun Kotler (2001), existen cinco categorias de mezcla de servicios: el bien tangible
puro donde la oferta consiste principalmente en un bien tangible que no va acompafado de
servicios; luego esta el bien tangible con servicios anexos donde la oferta consiste en un bien
tangible acompafado de uno o mas servicios; el hibrido donde la oferta cuenta con bienes vy
servicios en partes iguales; servicio principal con bienes y servicios secundarios anexos en la
gue la oferta consiste en un servicio principal acompafado por servicios adicionales o bienes de
apoyo y por ultimo el servicio puro donde la oferta es principalmente un servicio.

En funcion de esta clasificacion, la ensefianza de artes marciales es un servicio principal con
bienes y servicios secundarios; es decir la ensefianza como servicio principal y como bienes y
servicios secundarios estan: el lugar de practica (dojo), necesario para prestar el servicio principal
y a su vez el vestuario con duchas y casilleros para guardar los bolsos.

Existen a su vez otras consideraciones a tener en cuenta:

“Los servicios varian en cuanto a si son basados en equipos 0 basados en personas; y dentro de |
basados en personas hay variacion en cuanto a la capacitacion de las mismas” (Kotler; 2001: 429)
La ensefianza de artes marciales, es brindada por personas (Sensei e instructores), las cuales del



estar altamente capacitadas.

“Algunos servicios requieren la presencia del cliente y otros no” (Kotler; 2001: 429). En la
ensefanza de las artes marciales se requiere la presencia del cliente (alumno) el cual debe asistir
las clases; esto implica tener en cuenta las instalaciones donde se presta el servicio.

“Los servicios difieren en cuanto a si satisfacen una necesidad personal o una necesidad d
negocios” (Kotler; 2001: 429). Esta ensefianza se brinda con el fin de satisfacer necesidade:
personales que varian en funcion de cada alumno.

“Los servicios son intangibles; a diferencia de los productos fisicos, los servicios no se pueden
ver, degustar, tocar, escuchar u oler antes de comprarse” (Kotler; 2001:429). Debido a este
caracteristica, se observa una clara dificultad para conocer de antemano los resultados dt
servicio. Por este motivo, las personas se guian a través de ciertos indicios, los cuales deberan s
bien administrados por parte de la escuela. Dichos indicios pueden ser: la estética del lugar, le
forma de practicar de los cinturones mas avanzados, la manera de ensefiar por parte del profesc
los conocimientos del mismo y de los instructores, y demas aspectos que seran tomados en cuen
para tener una idea de cuan bueno o malo sera el servicio. Pero, hasta no practicarlo, no podr
confirmar sus beneficios. De todas maneras, la evaluacién que el alumno hace es paulatina \
constante, a través de su progreso.

“Los servicios también son inseparables, ya que por lo regular se producen y consumen
simultdneamente. Esto no sucede con los bienes fisicos, que se fabrican, se colocan en inventaric
se distribuyen a través de varios intermediarios, y se consumen posteriormente” (Kotler; 2001:
431). Esta caracteristica de los servicios implica la existencia de una interaccién profesor - alumno
(proveedor — cliente) muy particular, donde el sensei (profesor) es muy importante para la
generacion de confianza en los alumnos. Tanto el sensei como los alumnos pueden afectar ¢
resultado del servicio.

Ciclo de vida del servicio de la ensefianza de artes marciales

“La estrategia de diferenciacion y posicionamiento de una empresa debe cambiar al cambiar el
producto/servicio, el mercado y los competidores con el paso del tiempo” (Kotler; 2001: 303)
Kotler (2001), establece que al afirmar que un producto o servicio tiene ciclo de vida, se esta
considerando: que los productos/servicios tienen una vida limitada; que las ventas de los mismos
pasan por etapas bien definidas; que las utilidades suben y bajan en las diferentes etapas del cic
de vida; y que los productos/servicios requieren diferentes estrategias de marketing, financieras
de fabricacion, de compras y de recursos humanos en cada etapa de su ciclo de vida.

Con respecto al ciclo de vida del servicio enseflanza de las artes marciales, es necesario aclara
gue no se cuenta con los datos necesarios y precisos como para establecerlo con informacic
cuantitativa y plasmarlo en un grafico. Por este motivo, se realizd6 un analisis estimativo del
comportamiento de la demanda de este servicio, llegando a la conclusion, de que varios son o
sucesos que han tenido influencia en el mismo.

A continuacion se mencionaran, aquellos acontecimientos que tuvieron mayor influencia en la
demanda del servicio[1] (ensefianza de artes marciales):

En principio, se estima que el auge de las artes marciales se produce a partir de la llegada d
Karate-do a Cérdoba de la mano del sensei Shoei Miyazato de Okinawa (Japén), hac
aproximadamente 46 afos, debido a la novedad de esta actividad.

Esto gener6 la llegada de otras artes marciales mas adelante, tales como el Kung Fu, Tae kwon ¢
y Aikido.



También las peliculas en el cine, series en la television y aparicion de revistas sobre arte
marciales, provocaron un incremento en la practica de ésta actividad, por el entusiasmo )
curiosidad que esto provocaba en la gente.

Otro aspecto que impacto en la demanda de las artes marciales (disminuyéndola), fue la marcad:
crisis econdémica que sufrid el pais en el 2001.

Actualmente con el incremento de la inseguridad en las calles (principalmente), la gente comenzdé
a interesarse en la practica de artes marciales para contar con un medio de defensa que le brinc
mayor seguridad, generando un nuevo impulso en la demanda de estas actividades. “Cuand
andaba el violador serial por la calle, un montén de chicas iban a las escuelas de artes marciale
para inscribirse” (comentaba Orpianesi Jorge)

Teniendo en cuenta el comportamiento de la demanda del servicio de la ensefianza de arte
marciales, influenciada por los diferentes acontecimientos ya mencionados, se puede considera
solo estimativamente, que el mismo responde a un ciclo de vida con un patréon de ciclo y reciclo.

Ciclo de vida de la ensefianza del karate-do en la escuela Daniel Diaz Dojo

Para el caso particular de la ensefianza del karate-do en la escuela Daniel Diaz Dojo, se cuenta cc
el registro historico de las cantidades de alumnos por afio (considerando el nimero mayor de
alumnos por cada afio), durante los ultimos 10 afios de funcionamiento de la institucién; a través
del cual podremos visualizar la evolucion de la demanda en ese lapso de tiempo.

A continuacion se presenta la tabla con los datos, seguida de un grafico donde se podra aprecia
en funcién del comportamiento de la demanda, el tipo de ciclo de vida al que responde la
ensefanza del karate-do en la escuela Daniel Diaz Dojo:

Tabla 1

Cantidad maxima de alumnos por afio (de 1997 a 2007) de la escuela Daniel Diaz Dojo
|Afios |Cantidad de alumnos |

[1997 |15 |
[1998 |18 |
|1999 |22 |
[2000 [29 |
[2001 |28 |
|2002 |23 |
[2003 |40 |
|2004 [33 |
|2005 |55 |
|2006 |50 |
|2007 | |
|(considerand|55 |
|o los meses | |
|que van del | |
lafio) | I
Gréfico 2

Ciclo de vida de la ensefianza del karate-do en la escuela Daniel Diaz Dojo



Como se puede observar en el gréfico, la ensefianza del karate-do en la escuela Daniel Diaz Dojc
responde a un estilo de ciclo de vida de ciclo y reciclo, al igual que en las artes marciales en
general. Cabe destacar que estas fluctuaciones no son generadas en su totalidad por el ingreso
alumnos nuevos. Existe el caso de practicantes que no asisten por un periodo de tiempo y qu
vuelven mas adelante. En este caso particular, con el cambio de duefio que se dio en el 1997,
gener6 una baja importante, ya que la escuela estuvo a punto de cerrar sus puertas y poc
alumnos fueron los que se quedaron, teniendo la esperanza que la institucion siga funcionando
por eso se puede considerar que esta fue una etapa de transicion y luego se dio un marcac
crecimiento, debido en parte, al regreso

de un importante nimero de practicantes que se dieron cuenta que la escuela podia seguir con st
actividades.

Atributos percibidos del servicio

Los atributos que las personas (tanto, padres de nifios/as practicantes, como alumnc
adolescentes/adultos de 14 afios en adelante), perciben en este servicio, son[2]:

1. Calidad en la atencién: considerada como el nivel de amabilidad y cortesia al momento de
recibir a las personas (no alumnos), que van a averiguar sobre la actividad.

2. Calidad de la ensefianza: considerada como la capacidad y la claridad del profesor para
transmitir y explicar las técnicas, y evacuar consultas planteadas por los alumnos.

3. Disposicion para responder preguntas (por parte de los mas avanzados): se refiere al
nivel de colaboracién de los practicantes de mayor antigiiedad (mas avanzados en categoric



para con los mas nuevos, al momento de ensefiarles 6 explicarles algo, cuando tienen dudas
una pregunta puntual.

4. Calidad del grupo humano: referida a las caracteristicas (tales como el respeto, solidaridad,
compafierismo) de las personas que forman el grupo de practicantes.

5. Efectividad de las técnicas: hace alusion a la utilidad de las diferentes técnicas aprendidas
para poder defenderse de determinados ataques/agresiones.

6. Ubicacion del lugar: zona geografica donde se encuentra la escuela Daniel Diaz Dojo.

7. Estética del lugar: aspecto fisico de la estructura edilicia de la escuela. Impresion a la vista.

8. Puntualidad: referida a los horarios de comienzo y fin de las clases de karate do.

A continuacion se ubicaran dichos atributos en una matriz importancia - desempefio, estimandc
dicha ubicacion con base en el estudio exploratorio.

Gréfico 3
Matriz importancia — desempefio

Estrategia actual de producto

En la actualidad se esta buscando brindar una ensefianza diferenciada y muy personalizada, con
fin de incrementar la calidad del servicio, a través de la capacitacion de los instructores, y la
aplicacién de una metodologia de trabajo bien estructurada.

FIJACION DE PRECIOS

Kotler (2001) establece seis métodos de fijacién de precios, dentro de los cuales estan: fijacién de



precios por sobreprecio, en el cual se considera el costo del producto y se le suma un sobreprecic
estandar; fijacion de precios por rendimiento objetivo, donde la empresa determina el precio que
produciria su tasa objetivo de rendimiento sobre la inversién; fijacion de precios por valor
percibido, donde se consideran las percepciones del cliente en cuanto a valor, motivo por el cual
se trata por todos los medios posibles

acrecentar el valor percibido en la mente de los compradores; fijacion de precios econdémica, la
cual consiste en cobrar un precio relativamente bajo por una oferta de alta calidad; fijacion de
precios por tasa vigente (la cual se explica en el siguiente péarrafo) y fijacion de precios por

licitacidon sellada, donde la empresa basa su precio en lo que cree que sus competidores pediran
Nno en sus costos y demanda.

La escuela Daniel Diaz Dojo cuenta principalmente con un método para fijar el precio que es el
denominado Fijacién de Precios por Tasa Vigente, el cual establece que “la empresa basa su
precio primordialmente en los precios de sus competidores” (Kotler; 2001: 469).

El precio del servicio se observa a través de las cuotas, que en este se han venido establecienc
en funcién de la competencia; el Ultimo cambio que se realizé en el monto de la cuota fue en
funcion de los costos. El valor de la cuota es de $30 para los mayores de 14 afios y de $20 para Ic
nifos, teniendo todas las personas la posibilidad de hacer la primera clase sin costo. En el caso d
las filiales deberan aportar $10 por mes (lo que equivale a $120 anuales) por filial. Teniendo en
cuenta que la competencia esta formada por todas aquellas escuelas que dictan artes marcial
(kung fu, karate-do, aikido y demas estilos), los precios fluctian entre los $25y $50. Los que se
encuentran en los barrios rondan los $25 y los del centro entre los $30 y $50.

En cuanto al comportamiento de la demanda en el dojo central, ésta ha venido mostrando ciclos
similares desde hace al menos 10 o 15 afios, dejando en evidencia una marcada estacionalidad.
continuacion se presenta un grafico con datos obtenidos desde enero 2006 a marzo 2007, donde ¢
ve dicho comportamiento.

Gréfico 4
Ciclos de la demanda en la escuela Daniel Diaz Dojo (2006 — 2007)



Esta estacionalidad es provocada por dos razones principales:

1- los nifios no asisten a clases en los meses de enero y febrero, ya que la escuela opté p
darle vacaciones durante estos meses. “El porcentaje de inasistencia era muy elevado y nc
se justificaba abrir el dojo en ese horario” (comentaba Daniel Diaz)

2- durante los meses de enero, febrero y julio, “descubrimos que Ilos alumnos
adolescentes/adultos dejaban por la totalidad de los meses mencionados, aun cuando n
utilizaran todo ese tiempo para vacacionar o irse de viaje; eso se debia a que no les
convenia volver a mediados de mes y pagar por el mes completo. Por lo tanto, para
afrontar esta situacion en la que la demanda bajaba abruptamente (ya que los costos s
deben cubrir igual), se decidi6 otorgar la posibilidad de pagar por los dias que se practique.
El resultado fue un leve incremento en la demanda (asistencia de practicantes adultos
durante esos meses|[3].

Como se puede observar, la caida de la demanda en los meses de enero y febrero, es mucho m
marcada que la de julio, ya que en esos meses se suman los dos efectos (inasistencia de los nifio
poca asistencia de los adolescentes/adultos).

Respecto a la elasticidad precio de la demanda, para analizarla, se torna necesario entend
primero a que hace alusion el término elasticidad.

La elasticidad es “una medida de la sensibilidad de una variable a otra. Es una cifra que nos indica
la variacion porcentual que experimentara una variable en respuesta a una variacion de otra de u
1 por ciento” (Pindyck - Rubinfeld — Beber; 2000: 21).

Por lo tanto la elasticidad precio de la demanda “mide la sensibilidad de la cantidad demandada a
las variaciones del precio” (Pindyck - Rubinfeld — Beber; 2000: 21).

Se ha observado que una suba en el valor de la cuota, del 20% (en los adolescentes/adultos) y un 33
(en los nifios) no afect6 a la demanda. En estos ultimos tiempos la escuela aumento el valor de I



cuota de $25 a $30 para los adolescentes/adultos y de $15 a $20 para los nifios, y la cantidz
demandada no sufrié ninguna modificacion; es decir que segun estos resultados estamos ante L
caso donde la demanda tiende a ser inelastica con respecto al precio.

DISTRIBUCION

Con respecto a la distribucion del servicio, ésta se da a través de la escuela central y de las filiale:
ubicadas en distintos barrios de la ciudad y localidades de la provincia de Cérdoba tales como:
Coronel Olmedo, Ayacucho, Villa Adela, en lo que respecta a barrios y las localidades de Rio
Segundo y Tanti. Se forma asi un sistema de redes brindando el servicio en cada lugar especifico

como lo establecen Pierre Eiglier y Eric Langeard.
Cada filial tiene su instructor, y éste debe cumplir con ciertos requisitos establecidos por la escuela central.

COMUNICACION/PROMOCION

La escuela, durante su existencia, no ha realizado acciones definidas de marketing, pero hac
aproximadamente un afio concretd una publicidad televisiva, la cual se podia ver en el canal
Showsport dentro del programa de artes marciales Guerreros Urbanos. Por otro lado, encargo I
fabricacion del llavero oficial de la escuela, el cual era entregado a todos los alumnos y personas
gue demostraban interés por las artes marciales. También se lanzaron “las lapiceras del dojo”, la:
cuales tenian impreso el nombre de la escuela y lo ultimo fue el equipo deportivo con el nombre y
el logo.

Esta institucion, siempre busco estar en la mente de la gente como una escuela seria, responsabl
como un lugar donde se practica un buen karate y muy técnico, tratando de diferenciarse de la
demas; por este motivo, siempre trabaj0 sobre la correccion constante de los alumnos
exigiéndoles a que se esfuercen por lograr la mejor técnica posible. Ahora en la actualidad st
continta con el mismo criterio, con el objetivo de lograr y mantener ese posicionamiento en el
mercado.

DESCRIPCION DEL MERCADO META

Segun Kotler (2001), al momento de segmentar el mercado, se pueden considerar dos grupc
amplios de variables.

Establece que, por un lado se puede segmentar examinando las caracteristicas de los consumidores, ya sec
geograficas, demogréficas, y psicogréaficas. Y por otro lado, se puede segmentar estudiando la

respuestas de los consumidores (conducta) a los beneficios buscados, ocasiones de uso o0 marca:s
Para la segmentacion del mercado al cual presta sus servicios la escuela de artes marciales Daniel Diaz Dojo, ¢
tomaron en consideracion la segmentacion demografica con base en la edad, y la segmentacion conductual con bas

en los beneficios buscados.



En la segmentacion demografica, “el mercado se divide en grupos con base en variables comc
edad, tamafio de la familia, etapa del ciclo de vida familiar, género, ingresos,

ocupacioén, educacion, religién, raza, generacion, nacionalidad, clase social”. (Kotler; 2001: 263).
En este proyecto se considerd dentro de la segmentacion demografica, la variable edad, como |z
mas determinante en el corte de los diferentes segmentos, formando un grupo de 6 a 13 afios
otro de 14 afios en adelante. El motivo por el cual se realiz6 esta division, es que ambos grupo:
mostraron homogeneidad interna y heterogeneidad entre ellos.

En la segmentacién conductual, “los compradores se dividen en grupos con base en s
conocimiento de un producto, su actitud hacia él, la forma en que lo usan, o la forma en que
responden a él". (Kotler; 2001: 267). En este proyecto, dentro de la segmentacién conductual se
tomo en consideracion la variable beneficios buscados como la mas determinante en el corte de
los diversos segmentos. Esta variable establece que: “los compradores se pueden clasificar segl
los beneficios que buscan con la compra y/o uso de un producto o servicio” (Kotler; 2001: 267).

En el segmento formado por nifios (6 a 13 anos), los beneficios buscados son aquellos que lo
padres buscan para sus hijos/as, los cuales son: salud fisica, disciplina, y seguridad (medio d
defensa). En el segmento formado por adolescentes/adultos (14 en adelante), los beneficic
buscados son aquellos que los individuos buscan para si mismos, los cuales son: salud fisice
seguridad (medio de defensa) y competencia.

En base a un estudio exploratorio realizado sobres los alumnos de la escuela (detallado en |
seccion de marco metodolégico, pag. 7), se definieron las diversas caracteristicas de lo:
segmentos a los cuales la escuela Daniel Diaz Dojo le brinda el servicio de la ensefianza del karat
do.

A continuacion se presentan los diversos segmentos y sus caracteristicas, en dos cuadros de dok
entrada:

Tabla 2
Segmento: nifios/as de 6 a 13 afios
|| |Variable conductual: Beneficios buscados [
| ] |Salud fisica |Disciplina |Seguridad (medio |
| ] | | |de defensa) |
|Variab| [Con algin  |Indisciplinados|Iinseguros |
[le | |problema fisicolen el colegio y|Timidos |
|demogr|Nifios/as  |(asma, lenla casa [Solitarios |
|afica:|de 6 a 13 afios|motricial, |Desordenados |Temerosos |
|Edad | letc.) | | |

| ] |[Hiperactivos | | |



Segmento: adolescentes/adultos 14 afos en adelante

| | |Variable conductual: Beneficios buscados |

| | |Salud fisica  |Seguridad  |Competencia |

| I |(medio de | |

| I |defensa) | |

|Variabl| |Altos niveles de |Baja autoestimalGanas de |

le | |estrés (por el | |aprendery |
|demogré|Adolescentes|ritmo de vida y |Introvertidos |enfrentar |
[fica: |/adultos [laboral) [Inseguros  |desafios |

|Edad |del4 afios en|Problemas de salud| |Seguros de si |
| |adelante | | [mismos |

| | | | |Competitivos |

ANALISIS DE VENTAS

Las ventas tienen un comportamiento Similar desde hace al menos 10 afios, que es como se expl
anteriormente en la seccion de fijacion de precios. Es decir, los meses donde la demanda decs
son: enero, febrero y julio, siendo ésta caida mas pronunciada en los dos primeros, por las causa
ya establecidas. De todas maneras, estos ciclos tan marcados se suavizaron, al brindar
posibilidad de que los alumnos paguen por los dias que practiquen.

Con respecto a los ingresos y costos:

COSTOS MENSUALES
* Alquiler

* Impuestos territoriales $ 687
* Municipalidad

e Luz

» Agua $ 160
e Gas

* Mantenimiento $ 100
« Afiliacion a la $84

Shidokan de Brasil



Costo total por mes = $1031

INGRESOS MENSUALES PROMEDIO

Valor de la cuota para adolescentes/adultos = $30

Valor de la cuota para nifios = $20 Con respecto a karate
Cantidad de alumnos promedio adolescentes/adultos = 33

Cantidad de alumnos promedio nifios =7

* Ingreso mensual promedio por cuotas de karate $ 1145

 Aporte de las otras
Actividades (aikido, $ 450
capoeiray jiu jitsu)

Ingreso total promedio por mes = $1595

RENTABILIDAD PROMEDIO MENSUAL = $ 564

A continuacion se observa una comparacion de ingresos entre el segmento nifios y el segment
adolescentes/adultos.

Tabla 4
Andlisis comparativo de ventas



|Afio 2007 |
| |Nifios |Adolescentes/Adultos |
[Ingreso mensual |$ 360 [$ 1110 |

Si bien los valores presentados, muestran un mayor ingreso por parte del segmento d
adolescentes/adultos, es necesario considerar que el crecimiento del segmento nifios del 2006 :
2007 (del 50%) en la central, ha sido muy superior al del segmento de los adolescentes/adultos
como podemos ver a continuacion:

Tabla 5

Evolucion (del 2006 al 2007) de los segmentos atendidos por Daniel Diaz Dojo
| |Afio 2006 |Afio 2007 |
|Practicantes |38 alumnos |37 alumnos |
|adolescentes/adultos | | |
|Practicantes nifios |12 alumnos |18 alumnos |

Andlisis de tendencia de ventas

Para realizar dicho andlisis se tuvieron en cuenta las ventas (cantidad de alumnos de la central, pc
el valor de la cuota) desde enero del afio 2006 a marzo del afio 2007 y a partir de estos datos
realizara una estimacion de las ventas, para los préximos doce meses, posteriores a marzo d
2007.

Las ventas fueron:

Tabla 6
Ventas mensuales en $ (enero 2006 a marzo 2007)

| |[Ventas (cantidad de |

[Meses (desde enero 2006|alumnos nifiosy |
|a marzo 2007) |adolescentes/adultos|

| |, por el valor de la|

| |cuota mensual) |

|Enero [$540 |
|Febrero |$750 |
|[Marzo |$1160 |
|Abril |$1280 |
[Mayo [$1380 |
|[Junio [$1380 |
[Julio [$1300 |
|Agosto [$1250 |
|Septiembre [$1340 |
|Octubre [$1360 |
|[Noviembre [$1380 |
|Diciembre [$1320 |
|Enero [$720 |
|Febrero |$900 |

|[Marzo |$1470 |



A continuacion se presentan estos datos en una grafica donde se puede visualizar la estacionalida
mencionada con anterioridad:

Grafico 5
Tendencia de ventas

Considerando los datos sobre las ventas de los meses anteriores y teniendo en cuenta que |
ciclos se han venido repitiendo durante al menos los ultimos 10 afios, el prondstico para los doce
meses posteriores a marzo del afio 2007 es:

Tabla 7

Prondstico de ventas
|[Meses (desde abril |Ventas |
[2007 a marzo 2008) | |

|Abril 1$1560 |
[Mayo |$1640 |
[Junio |$1640 |
[Julio |$1570 |
|Agosto [$1600 |
|Septiembre [$1690 |
|Octubre [$1710 |
|[Noviembre [$1720 |
|Diciembre [$1695 |
|Enero |$780 |
|Febrero |$800 |
|[Marzo [$1890 |

MEDICION Y PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Market share



Para el célculo del market share (porcion de mercado) de la escuela Daniel Diaz Dojo, se
consider6: la cantidad de alumnos que tiene actualmente (2007) la escuela de artes marciale
Daniel Diaz Dojo, tanto en la central como en las filiales, en comparacion con la cantidad de
alumnos aproximada, que concentran en la actualidad (2007) cada uno de sus competidores tant
principales como secundarios, en sus respectivas centrales y filiales.

Se decidio considerarlo asi, ya que de lo contrario, no se estarian teniendo en cuenta a una gre
parte de los practicantes.

A continuacion se presentan los datos mencionados anteriormente en una tabla, donde se pue
apreciar con mas claridad las cantidades de alumnos, correspondiente a cada escuela:

Tabla 8

Cantidad de alumnos por escuela
|Fuente |Escuelas de artes | |
|de la |marciales de la |Cantidad Alumnos (2007)|
[informacién |ciudad de Cordoba |de dojos centralesy |
| | [filiales |
|Primaria: |Daniel Diaz Dojo |100 |
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Miyazato Dojo  |230
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Gonzélez [120 |
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Cariddi Dojo  |180 |
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Quiroga Kwon  |150 |
|entrevista a Jorge)| | |
|Orpianesi | | |
|Primaria: |Garcia (Taekwondo)|50 |
|entrevista a Jorge)| | |
|Orpianesi | | |
|Primaria: |Frank (aikido) |45 |
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Pa - kua |15 |
|entrevista al | | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Kokoro Dojo |20 |
|entrevista al  |(aikido) | |
|director de la | | |
|escuela | | |
|Primaria: |Satori Dojo |150 |
|entrevista al  |(Ketsugo) | |
|director de la | | |



|escuela | |

|Primaria: [Moreno Leandro |20
|entrevista a Jorge|(goju ryu) |
|Orpianesi | [
|Primaria: |Fabian Oviedo |15

|entrevista a Jorge|(shotokan) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |Roque Liborci |80
|entrevista a Jorge|(shotokan) |
|Orpianesi | |

| |Eduardo Saravia |25

|Estimacion |(shotokan) |

| [Jorge Parrielle |10
|Estimacién |(goshin shi do) |
|Primaria: |Demetrio |60
|entrevista a Jorge|Papatanasi (goju |
|Orpianesi [ryu) |

| |[Andre Nabocchuk |25
|Estimacion |(shotokan) [

| |Sergio Lazaro |15
|Estimacion |(shotokan) |

| |[Leopoldo Mozzi |20
|Estimacion |(kyokushinkai) |
|Primaria: |Carlos Arancibia |25

|entrevista a Jorge|(shinshukan) |
|Orpianesi | |
| [Marcelo Morales |10

|Estimacion |[Wayar (shorin ryu)|
|Primaria: |Carlos Martinez |30
|observacion |[(shorin ryu) |
|directa | [

| [Juan Carlos Frank |15
|Estimacion |(kyudokan) |

| |Walter Valdez |35
|Primaria: |(shorin ryu) |
|observacion | |
|directa | [

|Primaria: |Walter Salguero |20
|entrevista a Jorge|(shinshukan) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |[Javier Machado |10

|entrevista a Jorge|(shito ryu) |
|Orpianesi | |

|Primaria: |Alejandro Cainzo |15
|observacion |[(shorin ryu) |
|directa | [

|Primaria: |Lucas Licari |18

|entrevista a Jorge|(shorin ryu) |
|Orpianesi | |
| |Sergio Weigun |8

|Estimacion |(shotokan) |
|Primaria: |[Marcelo Quinteros |12
|entrevista a Jorge|(shorin ryu) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |Guillermo Torres |16

|entrevista a Jorge|(shorin ryu) |



|Orpianesi | |

| [Nancy Cattaneo |8
|Estimacion [(shin shu kan) |
|Estimacion |[José Delgado |20
| |(aikido) [
|Estimacion |Dario Waissman |25
| |(aikido) [
|Estimacion |Clarita Gonzalez |15
| |(aikido) [

|Primaria: |Luis Colalillo |18
|entrevista a Jorge|(aikido) |
|Orpianesi | |
|Estimacion [Julio Farias |9

| |(aikido) [
|Estimacion [Maxi Ferreyra |12
| |(aikido) [

|Primaria: |Luis Medina |34
|entrevista a Jorge|(aikido) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |Daniel Medina |25
|entrevista a Jorge|(aikido) |
|Orpianesi | |
|Estimacion |[Daniel Lucero |16
| |(aikido) [

| [Duilio San Martin |7
|Estimacién |(taekwondo) |
|Estimacion |[Hugo Spini [11

| |(taekwondo) |

| [Jose Jurado |14
|Estimacion |(taekwondo) |
|Primaria: |[Juan Carlos Livy |10
|entrevista a Jorge|(tae han) |
|Orpianesi | |

| |Gustavo Radicci |17
|Estimacién |(taekwondo) |

| |Edgar Acosta |7
|Estimacion |(Songham) |
|Primaria: [Manuel Gacitta (wu|15
|entrevista a Jorge|shu) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |Daniel Damoli (wu |13
|entrevista a Jorge|shu) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |lvana Fernandez |8
|entrevista a Jorge|(kung fu) |
|Orpianesi | |
|Estimacién [Hugo Suarez (wu |9
| |shu) |

|Primaria: |[Jeremias Zaghis |5
|entrevista a Jorge|(wing chun) |
|Orpianesi | |
|Primaria: |Marcelo Requena |18
|entrevista a Jorge|(kung fu) |
|Orpianesi | |

| [Marcos Funes (shao|6
|Estimacion [lin) |



|Estimacion |[Jorge Zarra (shao |4 |

I [lin) I I
| [Martin Ruiz (wing |9 |

|Estimacion [tsun) | |

| [Melisa Juan (wing |14 |
|Estimacion [tsun) | |
|Estimacion [Jorge Levingston |11 |
I |(wing tsun) | I
|Estimacion |Alejandro Perez |5 |

| |(jeet kune do) | |
| |Cristian Juarez |8 |
|Estimacion [(ninjitsu) | |

En el mercado de las artes marciales de la ciudad de Cdérdoba, hay 1914 practicantes/alumnc
aproximadamente, considerando que el sector de las artes marciales, esta formada por las escuel:
mencionadas en el listado anterior, con sus respectivas cantidades de alumnos.

A continuacion, se presenta la participacion de mercado total (por orden), que tienen las
principales escuelas de artes marciales que forman el mercado:

Tabla 9

Participacion de mercado de las diez escuelas principales
|1. Miyazato Dojo |12 % |
|2. Cariddi Dojo [9,40 % |
|3. Quiroga Kwon |7,83 % |
|4. Satori Dojo (Novak) |7,83 % |
|5. Gonzélez Dojo 16,26 % |
|6. Daniel Diaz Dojo 5,22 % [
|7. Liborci Roque 14,17 % |
|8. Papatanasi 3,13 % |
|9. Garcia (taekwondo) 2,61 % |
|20. Frank (aikido) [2,35 % |

Prondstico de la demanda

El pronéstico de la demanda se hara en funcién del comportamiento de la demanda (en cantidade:
de alumnos en la central), en el periodo conformado desde enero del afio 2006 hasta marzo de
afio 2007,y en base a esos datos, se pronosticard la demanda para los préoximos 12 mes
posteriores a marzo del 2007.

Tabla 10

Comportamiento de la demanda (de enero 2006 a marzo 2007) en Daniel Diaz Dojo

[Meses (enero 2006 a |Cantidad alumnos en |
|[marzo 2007) lel dojo central |



|Enero [18 |

|Febrero |25 |
[Marzo |40 |
|Abril |45 |
[Mayo |50 |
[Junio |50 |
[Julio |47 |
|Agosto |45 |
|Septiembre |48 |
|Octubre |49 |
|[Noviembre |50 |
|[Diciembre |48 |
|Enero |24 |
|Febrero |30 |
[Marzo |55 |

El prondstico para los proximos 12 meses posteriores a marzo del 2007 es:

Tabla 11
Prondstico de la demanda

[Meses (abril 2007 |Cantidad de alumnos |
|a marzo 2008) | |

|Abril |50 |
[Mayo |55 |
[Junio |55 |
[Julio |52 |
|Agosto [49 |
|Septiembre |52 |
|Octubre |55 |
|[Noviembre |60 |
|Diciembre |65 |
|Enero |30 |
|Febrero |35 |
[Marzo |70 |

A continuacion se mostrard la tendencia en un gréfico:



Tendencia de la demanda

ONTEXTO
EXTERNO



CONTEXTO EXTERNO

En esta seccion se realizard, primero, un andlisis del contexto externo de la escuela teniendo e
cuenta diversos aspectos, los cuales pueden llegar a influir en la misma. Dichos aspectos seran:

* Factores socioculturales (habitos sobre la actividad fisica; inseguridad en el pais)

* Factores econémicos

« Factores politicos
Luego se llevara a cabo un analisis de la competencia, en donde se estableceran los principales competidores de
escuela, realizando un estudio comparativo basandose en el mercado al cual sirve cada uno, los atributos del product
la promocion y el precio.
A continuacion se realizara un andlisis de escenarios, en el cual se tomaran dos variables del entorno y ¢
haran supuestos con una visién optimista, normal y pesimista, fundamentando el razonamiento.

Y finalmente se hara un analisis del sector, considerando las cinco fuerzas planteadas por Porter[4], las cuales sor
« Participantes potenciales
« Competidores actuales
« Poder de negociacion de los proveedores
« Poder de negociacion de los clientes
* Amenaza de productos sustitutos

ANALISIS DEL CONTEXTO

Factores socioculturales

Habitos y costumbres de los argentinos respecto a la actividad fisica:

Los argentinos cada vez son mas sedentarios, concluye una investigacion realizada por un grup
de médicos del Centro de Estudios sobre Nutricion Infantil (CESNI)[5]. Se empieza a manifestar
la preocupacién por la obesidad en el pais, principalmente en los nifios (los argentinos
engordaron en promedio 3,5 Kg, en las ultimas décadas durante medio siglo). Segun Juan Jos
Gagliardino, director del Centro de Endocrinologia Experimental y Aplicada de la Facultad de
Ciencias Médicas de la Universidad Nacional La Plata (UNLP) esto se debe a los cambios en los
estilos de vida; la gente trabaja muchas horas frente a una computadora o realiza tareas que |
requieren de actividad fisica, lo que deriva casi siempre en una situacién de sedentarismo. En e
caso de los nifios, se pasan gran parte de su tiempo jugando en la computadora o mirando
television; esto se debe segun el doctor Luis Garcia Azzarini (pediatra de gran eminencia en La
Plata, hace poco fallecido) a que los nifilos ya no salen a jugar a la calle, por falta de espacio y poi
la inseguridad que se esta viviendo.

Segun Alejandro O’'Donnell (doctor encargado de dirigir esta investigacion), en Argentina el
unico freno que encuentra la obesidad es la “coqueteria”; es decir se piensa mas en la estética qu
en la salud.

Otro detalle que se observa en los argentinos, es que existe una relacion directamente proporcion:



entre la edad y el sedentarismo; esto es, a medida que va aumentando la edad, también
incrementa el sedentarismo (cuadro 1). A esta conclusion llegaron los licenciados Luis Erdociain,
Diana Solis y Rubén Isa, luego de realizar un estudio en todo el pais provincia por provincia,
considerando las diferencias entre los dos géneros (hombres y mujeres)[6].

A continuacion se presenta en un cuadro, datos obtenidos puntualmente en la provincia de Coérdoba, lo
cuales indican como varia la cantidad de individuos (en porcentaje) que realizan actividad
fisica a medida que va aumentando la edad considerando ambos sexos:

Cuadro 1

Sedentarismo en relacion a la edad
|| |Edad (en afios) |

| | |6al14 |
[ltems a|Daniel Diaz |Quiroga Kwon |Sakanashi Dojo |Cariddi Dojo |
[relevar|Dojo (karate |(Kung Fu) [(Aikido) Frank |(Karate do) |

| |do) I I | I



[Mercado|Adultosy  |Adultos entre 20|Jévenes y adultos. |Adultosy |
|al que |nifios, 6 afios |y 45 afios.  |Entre 17 y 35 afios.|nifios 7 afios |
[sirve |en adelante. |Buscan estilo |Buscan estilo  |en adelante |

| |Buscan estilo |tradicional y |tradicional | |

| [tradicional |competitivo | | [

|[Atribut|Muy [Muy ofensivo y |Netamente |Tradicional y |
|os del |tradicional, |técnico, |defensivo, escasa |competitivo, |
|[product|efectivoy |practica de |técnicay |nivel medio de|
[0 |técnico.  |combate. Extremaldisciplina |disciplina, |
| |Practica de |disciplina  |implicita [nivel técnico |
| |combatey | | |medio |
| |disciplina | | | |
|[Promoci|Muy poca, hace|En los Ultimos 2|Constantemente  |[Mucha |
[6n |3 meses sali6 |afios, mucha |publicita en [publicidad en |
| |[una publicidad|promocion a |revistas, y con |un diario |
|en el programa|través de [folletos |barrial, y |
|de televisién |exhibiciones y | [folletos |

I

I

| |Guerreros  |folletos | | |

| |Urbanos (canal| | | |

| |Showsport) | | | |

|Precio |Entre $20y |Entre $45 y $50 |Entre $25y $30 |Entre $25 y$30|
| 1$30 I I | I

ANALISIS DE ESCENARIOS

Para llevar a cabo esta etapa del proyecto, se utilizé el método “What if?, es decir, ¢qué pasari:

con este negocio si pasara tal cosa o tal otra?” (Saporosi; 1997: 183)

Saporosi (1997), plantea que la nueva actitud para poder anticiparse a los acontecimientos, comienza cuando el qu
escribe el plan de negocios desconfia de lo que sabe y descree que la mejor solucién es la de repetir siempre lo que t
hecho alguna otra vez. La mejor actitud para ser anticipador continla con la pregunta ¢qué pasa si?, como gimnasi
futurizadora permanente.

Segln Saporosi (1997), para armar un escenario y medir sus posibles consecuencias en el negocio que se e
planificando, es necesario seguir algunos pasos que aseguren una evaluacién sistematica. EI método what if
desarrollado en 1988, tiene los siguientes pasos:

1- Identificar concretamente el periodo que es objeto de analisis, ya que a las variables que intervienen en e
disefio del escenario habra que darles un valor, y este valor sélo tiene sentido en un periodo determinado.

2- Considerar que, cada vez que se disefia un escenario, existen por lo menos otros dos relacionados de algun
manera con éste, que conforman entre si un modelo de pensamiento tipo optimista, intermedio y pesimista.
Es necesario disefiar cada uno de los escenarios por separado. En caso que los tres escenarios est
compuestos por las mismas variables, entonces la suma de las probabilidades de ocurrencia de cada variable
en cada escenario debe ser del 100%.

3- En este modelo, un escenario cualquiera (optimista, intermedio o pesimista), esta compuesto por al menos
cuatro subescenarios, dependiendo del sector que estemos analizando: econémico, tecnolégico, de demand
y politico-sindical. Cada subescenario queda definido por una serie de variables que se Illamaran
“macrovariables”.

4- Una vez elegidas las macrovariables de cada subescenario, hay que proceder a darles valor y probabilidad de
ocurrencia, de acuerdo con el tipo de escenario que se esté disefiando (optimista, intermedio o pesimista).

A continuacién, se presenta cada escenario por separado (optimista, intermedio y pesimista), y se detallando cém
esta compuesto cada uno de ellos.
El periodo, objeto de estudio y analisis es de 1 (un) afio.



Las macrovariables que se analizaron son: tasa de desempleo, tasa de inflacion, habitos sobre la actividad fisica
inseguridad en las calles.

Tasa de desempleo: se considerd que esta variable tiene gran impacto sobre el sector en estudic
ya que aquellos individuos que carecen de empleo, se encuentran en el nivel de necesidadt
basicas (tratando de subsistir), y no sienten necesidades de niveles mas altos, como pueden se
sentirse autorrealizados, seguridad, bienestar fisico/mental.

Tasa de inflacion: se tomo en cuenta esta variable, por el alto impacto que tiene sobre el poder
adquisitivo de los individuos. A mayor tasa de inflacion, se debe destinar gran parte de los
ingresos a la compra de productos basicos para la subsistencia, dejando de lado cualquier produc
0 servicio que no satisfaga dicha necesidad.

Habitos sobre la actividad fisica: esta variable se tuvo en cuenta, ya que en caso de existir
fuertes habitos sobre la actividad fisica, hay mas probabilidad que las personas busquen
necesiten realizar alguna actividad de este tipo, dentro de la cual pueden considerar como opciér
las artes marciales.

Inseguridad en las calles: esta variable tiene gran influencia en el sector, modificando la
demanda de medios de defensa, como son las artes marciales. Mientras mayor sea la insegurida
mayor sera la necesidad de las personas de contar con un medio de defensa.

Tabla 12

Escenario optimista
|[Macrovariables de mayor| | |

limpacto en el sector |Valor |Probabilidad de |
|“artes marciales” | |ocurrencia |
|Tasa de desempleo  |[Muy baja |20 % |
|Tasa de inflacion  |Muy baja [10 % |
|H&bitos sobre la | | |
|actividad fisica [Muy buenos [20% |
|Inseguridad en las  |Alta |55 % |

|calles | | |



En funcién de la légica de pensamiento de “qué pasa si?”, se observa que: si la tasa de desempleo y de inflacién so
muy bajas, los habitos sobre la actividad fisica son muy buenos y la inseguridad en las calles es alta, el escenario pal

el sector de las artes marciales es optimista, ya que este comportamiento de las variables en estudi
podria favorecer al surgimiento de la necesidad en las personas de iniciarse en alguna activida
relacionada con las artes marciales.

Tabla 13

Escenario intermedio
|[Macrovariables de mayor| | |
[impacto en el sector |Valor |Probabilidad de |
|“artes marciales” | |ocurrencia |
|Tasa de desempleo  |Relativamente baja |25 % [
|Tasa de inflaciéon  |Relativamente baja |30 % |
|Habitos sobre la | | |
|actividad fisica [Medianamente buenos |55% |
[Inseguridad en las  |Relativamente alta |35 % |
|calles | | |

En este caso, si la tasa de desempleo y de inflacién son relativamente bajas, los habitos sobre la actividad fisica so
medianamente buenos y la inseguridad en las calles es relativamente alta, se observa que el escenario para el sector

las artes marciales es intermedio. Es decir, el comportamiento de las variables no generaria un.
fuerte necesidad de realizar alguna actividad relacionada a las artes marciales, pero deja latente ¢
surgimiento de dicha necesidad.

Tabla 14
Escenario pesimista

|[Macrovariables de mayor| | |

limpacto en el sector |Valor |Probabilidad de |
|“artes marciales” | |ocurrencia |
|Tasa de desempleo  |Muy alta |55 % |
|[Tasa de inflaciéon  |[Muy alta |60 % |
|H&bitos sobre la | | |
|actividad fisica [Muy malos [25% |
[Inseguridad en las  |Muy baja |10 % |

|calles | | |



Por ultimo, si la tasa de desempleo y de inflacion son muy altas, los habitos sobre la actividad
fisica son muy malos y la inseguridad en las calles es muy baja, el escenario que se le plantea ¢
sector de las artes marciales es pesimista, ya que ante esta situacion, es muy probable que n
surjan en las personas necesidades relacionadas con actividades de este tipo.

ANALISIS DEL SECTOR

En esta seccidn se analizara el sector en el cual se encuentra la escuela de artes marciales Dan
Diaz Dojo. Se considera que el sector, esta formado por todas aquellas escuelas de artes marcial
de la ciudad de Cordoba. Esta definicion se fundamenta en las necesidades puntuales que satisfa
la ensefianza de las artes marciales.

Es necesario relacionar una empresa o institucion con su ambiente para la formulacion de ung
estrategia competitiva. “La estructura de la industria contribuye decisivamente a determinar las
reglas competitivas del juego y también las estrategias a que puede tener acceso la empres
(Porter; 2000: 19)

La intensidad en una industria dependera de las cinco fuerzas competitivas, las cuales son:

1- riesgos que entren mas participantes
2- intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales

3- presidén de los productos sustitutos
4- poder de negociacion de los compradores
5- poder de negociacion de los proveedores

Estas “cinco fuerzas competitivas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la
rentabilidad en una industria; la fuerza o fuerzas mas poderosas predominan y son decisivas desd
el punto de vista de la formulacién de estrategias” (Porter; 2000: 21)

A continuacion se realizara un andlisis de cada una de estas fuerzas, en el sector de las art
marciales.

Se plasmara en una tabla cuan favorable o desfavorable es cada fuerza, para la escuela Daniel Diaz Dojo, a través
siguiente escala:

F (favorable), MF (medianamente favorable), N (neutro), MD (medianamente desfavorable),
D (desfavorable).

Cuadro 3
Andlisis de fuerzas competitivas de Porter
|Cinco Fuerzas |Clasificacion |
|Competitivas | |
| IF IMF [N |MD |D |
|[Amenazadenuevos | | | [x | |

|participantes | | | | | |



|Poder de proveedor x | | | | |
|Poder de comprador |x | | | | |
|Amenaza de L x|
|sustitutos I I I B

Rivalidad entre los competidores existentes

“La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular para alcanzar una
posicién, recurriendo a tacticas como la competencia de precios, las guerras de publicidad, e
introduccién de productos y un mejor servicio o garantias a los clientes” (Porter; 2000: 33)

La rivalidad intensa proviene de varios factores estructurales que interactdan entre si.
Para el caso del sector de las artes marciales se consideraran los siguientes:

- competidores numerosos o de igual fuerza: “cuando existen muchas compaifiias, tiende &
haber disidentes o rebeldes y algunas compafiias suelen pensar que pueden introduci
tacticas sin que se enteren las demas y aln si son pocas, y tienen un tamafio y recursc
similares, surge la inestabilidad, ya que estan propensas a luchar entre si” (Porter; 2000:
33)

En el sector de las artes marciales, existen gran cantidad de escuelas brindando el servicio d
la ensefianza de estas actividades, y la mayoria tienen tamafio y sobre todo recursos similares
lo cual puede llevar a una rivalidad intensa. Por lo tanto, en este aspecto se considera que |
situacion es medianamente desfavorable (MD) para la escuela Daniel Diaz Dojo.

- lento crecimiento del sector: “esto hace que las compafiias que desean expandirse vean Iz
competencia como un juego por alcanzar una mayor participacion en el mercado” (Porter;
2000: 34)

Si bien el sector de las artes marciales, ha venido demostrando un crecimiento relativamente
lento, lo cual implica una “lucha” por obtener méas participacion de mercado, la situacién para
la escuela Daniel Diaz Dojo es medianamente favorable (MF), ya que alumnos de otras
escuelas han tomado la decisién de incorporarse a ésta, aun cuando no se realizaron accion:
para lograr tal objetivo. “En los ultimos 4 afios, se incorporaron 6 alumnos provenientes de
otra escuela, mientras que los alumnos propios continlan asistiendo a nuestra instituciéon”
(comentaba Diaz Daniel)

- ausencia de diferenciacién: “cuando el bien o servicio se percibe como una mercancia o
casi mercancia la decision del comprador se basara principalmente en el precio y en el
servicio, apareciendo entonces presiones para competir intensamente en esas dos area:
(Porter; 2000: 34)

En el sector de las artes marciales, no es facil diferenciar el servicio de la ensefianza, sobre
todo ante aquellas personas que no tienen ningun tipo de conocimiento sobre estas actividade:
Esto, implica que el potencial alumno, con esas caracteristicas, no detecte grandes diferencia
en el servicio de la ensefianza, y si tenga en cuenta otros aspectos del servicio, como puede
ser el valor de la cuota u otros atributos, generdndose asi, una competencia inestable. N
sucede lo mismo, con la gente que conoce sobre artes marciales, ya sea porque practicO €
otros lugares o porque se informd, ya que ese tipo de personas tienen la capacidad mé



desarrollada para detectar las diferencias que se pueden plantear con respecto a Ic
competidores en cuanto a la practica, y a su vez comentan sus opiniones en determinada
circunstancias y a determinadas personas, lo cual genera “el boca en boca”, que es lo que h
dado mas resultado hasta ahora en lo que a captacion se refiere. Incluso, respecto a Ic
alumnos actuales de las escuelas, se pueden considerar los costos de cambio que son elevadc
ya que juegan un rol muy importante la costumbre y la confianza, tanto con el profesor como
con los compafieros.

Por lo tanto, haciendo un analisis general, se puede decir que la situacion para la escuela el
este aspecto es medianamente favorable (MF).

Amenaza de nuevos participantes

“Los nuevos participantes en una industria aportan mas capacidad, el deseo de conquista
participacion en el mercado y a menudo grandes recursos. El riesgo de que ingresen mé
participantes en una industria, dependera de las barreras actuales contra la entrada y también de
reaccion previsible por parte de las empresas ya establecidas” (Porter; 2000: 22 y 23)

Las barreras contra la entrada que se consideraron son:

- economias de escala: “indican las reducciones de los costos unitarios de un producto, a
medida que aumenta el volumen absoluto por periodo” (Porter; 2000: 23)

En el sector de las artes marciales, las economias de escala, existen, ya que es muy difi
mantener una escuela con pocos alumnos. Los costos de brindar una clase de una hora para
alumnos 0 mas, es el mismo que para uno o dos. Por lo tanto, es necesario contar con un
cierta cantidad de gente de acuerdo a los costos y por supuesto, de acuerdo a la capacidad d
lugar. En este aspecto, la situacion es medianamente favorable (MF) para la escuela Daniel
Diaz Dojo.

- diferenciacion de producto/servicio: “significa que las empresas ya establecidas gozan de
identificacion de marca y lealtad de los consumidores, obtenidas por medio de la
publicidad, el servicio al cliente, las diferencias de productos o simplemente por el hecho
de haber sido los primeros en entrar en la industria” (Porter; 2000: 25)

En el caso del sector de las artes marciales, como ya se mencioné con anterioridad, es mu
dificil diferenciar el servicio, ante las personas que no conocen sobre estas actividades (que
pueden ser los potenciales alumnos); aun, cuando la escuela Daniel Diaz Dojo tiene comc
objetivo diferenciarse, y emprende acciones para lograr ser diferente al resto de las escuelas
en cuanto a técnica, modos de entrenamiento, y demas aspectos, que la gente no detecta, has
gue prueba el servicio (es decir, comienza a asistir a clases). Por lo tanto, la situacion con
respecto a esta variable es medianamente desfavorable (MD) para la escuela Daniel Diaz
Dojo.

- costos de cambio: “la existencia de costos cambiantes crea una barrera contra la entrads
es decir , los costos que paga una vez el comprador cuando cambia el producto de ul
proveedor por otro” (Porter; 2000: 26)

En el sector de las artes marciales, los costos de cambio son elevados, ya que la costumbre y |
lealtad hacia el profesor y el grupo, juegan un papel muy importante en la actitud del
alumnado. Por este motivo, en este aspecto, la situacién es favorable (F) para la escuela
Daniel Diaz Dojo.



- inversion inicial: “la necesidad de invertir grandes recursos financieros para competir, crea
una barrera contra la entrada, sobre todo si se requiere capital para publicidad,
investigacion o desarrollo anticipados que entrafian riesgo o0 son irrecuperables” (Porter;
2000: 25)

En el mercado de las artes marciales no son muy elevadas las inversiones de capital par
ingresar al mercado. Por lo cual la situacibn que se presenta aqui es medianamente
desfavorable (MD)

- politica gubernamental: “el gobierno puede limitar y hasta prohibir el ingreso en
industrias, aplicando controles como requisitos para conceder la licencia y restringiendo el
acceso a materias primas” (Porter; 2000: 29)

No existe ningun ente regulador, por ende ninguna regulacion al respecto en el mercado de
las artes marciales. No hay ninguna restriccion por parte del gobierno para ingresar a este
mercado. Por lo tanto, la escuela estd ante una situacién desfavorable (D), ya que quien
quiera puede ingresar al mercado, sin ninguna restriccion.

Con respecto a las represalias esperadas por parte de las escuelas ya establecidas en el mercado, ante
ingreso de una nueva, hay muy pocas probabilidades de que se generen represalias agresive
ya que:

- por un lado, histéricamente, no han existido este tipo de reacciones[10]

-y por otro lado, las escuelas que estan en el mercado, no cuentan con grandes recursos pa
contraatacar.

Poder de negociacion del proveedor

“Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de une
industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes y servicios
gue ofrecen” (Porter; 2000: 43)

En el caso de la ensefianza de las artes marciales, no existe un proveedor del cual las escuel
dependan para poder brindar el servicio. Solo en el caso de las escuelas que alquilan el saldl
donde ensefian, se puede considerar como proveedor al duefio del local. La escuela Danie
Diaz Dojo, esta alquilando el lugar donde brinda sus servicios, pero las particularidades de ese
salon (fundamentalmente la ubicacién), implican que el duefio no pueda ejercer poder de
negociacion. Por lo tanto en este aspecto la situaciéon es favorable (F) para la escuela Daniel
Diaz Dojo.

Poder de negociacion de los compradores

“Los compradores compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios, cuando
negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan los rivales entre si” (Porter;
2000: 40)

En cuanto al sector de las artes marciales, los “compradores”, no estan agrupados, ni comprar



en grandes cantidades como para ejercer poder. A su vez los costos cambiantes son elevado
como se planteaba anteriormente, motivo por el cual el cliente no puede ejercer poder. A raiz
de este analisis, se puede decir que la situacién aqui, también es favorable (F) para la escuela.

Amenaza de sustitutos

“En un sentido general, todas las compafiias de una industria compiten con las industrias que
generan productos sustitutos. Los sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector
industrial, pues imponen un techo a los precios que pueden cobrarse rentablemente en é
Cuanto mas atractiva sea la opcion de precios que ofrecen los sustitutos, mayor sera el margel
de utilidad” (Porter; 2000: 39)

En el mercado de las artes marciales, siempre existe la posibilidad que surja un sustituto, que satisfaga al meno:
alguna de las necesidades que satisfacen estas actividades. En general, suelen aparecer esti
gue son mezcla de otros estilos. Por ejemplo: Vale Todo. “Hoy en dia lo que estd de moda es
el Vale Todo” (comentaba Orpianesi Jorge).

Debido a esto, se considera que la situacion es medianamente desfavorable (MD).

A continuacion, para finalizar esta seccion, se realizara un analisis de cuan atractivo y rentable
es el sector de las artes marciales, desde el punto de vista de la escuela Daniel Diaz Dojo
considerando las barreras de entrada y las de salida.

Cuadro 4
Ponderacion de las barreras de entrada
| | [Muy Poco|Poco  |Neutr|Atract|Muy | |
| | |Atractiv|Atractivio |ivo |Atractiv| |
| | o o | [ o | |
|[Econom|No | |
|ias de|existe| |
|escalajn | |
IBARRER| |Bajas |Altas |
IASDE| | I |
|[ENTRAD| | | |
A | I |

|Bajas |Rendimientos bajos |Rendimientos |

| |estables |bajos riesgosos |

| |POCO ATRACTIVO |MUY POCO |
| |ATRACTIVO |

|Altas |Rendimientos [Rendimientos |

| |elevados estables |elevados |

| IMUY ATRACTIVO  |riesgosos |
[ [ATRACTIVO |

El sector de las artes marciales, se puede considerar como poco atractivo, debido a que presen
rendimientos bajos, ya que es muy facil el ingreso de otras escuelas, lo cual hace que |
rentabilidad se distribuya entre mas participantes (disminuyendo para cada uno); y a su vez sor
estables, debido a que resulta accesible la salida, de manera tal que si la empresa o institucic
sufre alguna crisis o disminucién abrupta en sus ventas, puede optar por retirarse sin generar un



competencia extrema entre las empresas/instituciones que se encuentran en el mercado.

A continuacion, se realiza un analisis (con el fin de evaluar la evolucion del mercado de las artes
marciales), sobre las cantidades de alumnos que presentaban las escuelas en su totalidad (es de
central y filiales quien las tuviere), en el 2003 con respecto al 2007, considerando a este periodc
como de tres afos, ya que el 2007 recién comienza y pueden existir fluctuaciones durante lo
préximos meses.

Cabe aclarar que gran parte de estos datos han sido obtenidos de fuentes secundarias, primarias
través de la observacién y entrevista; ver pag. 6); y algunos otros se han estimado. Por esto, ¢
necesario destacar que se trata de datos estimativos, para tener un panorama mas amplio sobre
industria de las artes marciales y su evolucion. También es de suma importancia dejar en clarc
que en este listado no se encuentran el 100% de las escuelas de artes marciales de Cordoba,
obstante se trat6 de hacerlo lo mas exhaustivo posible.

Tabla 15

Evolucion del mercado de artes marciales
|Escuelas |Cantidad Alumnos (2003)|Cantidad Alumnos (2007))|
|Daniel Diaz Dojo |50 |200 |
|[Miyazato Dojo  [190 |230 |
|Gonzalez [110 [120 |
|Cariddi Dojo  [100 [180 |
|Quiroga Kwon |90 |150 |
|Garcia (Taekwondo)|25 |50 |
|[Frank (aikido) |42 |45 [
|[Pa - kua |20 [15 |
|Kokoro Dojo | |20 [
|(aikido) I I I
|Satori Dojo |60 [150 |
|(Ketsugo) I I I
[Moreno Leandro |24 |20 |
l(gojuryu) | I I
|Fabian Oviedo |13 |15 |
|(shotokan) | | |
|[Roque Liborci |75 |80 |
|(shotokan) | [ [
|Eduardo Saravia |28 |25 |
|(shotokan) | [ [
|[Jorge Parrielle |8 |10 |
|(goshin shi do) | | |
|Demetrio |65 |60 |
|Papatanasi (goju | | |
|ryu) I I I
|Andre Nabocchuk |28 |25 |
|(shotokan) | [ [
|Sergio Lazaro |12 [15 |
|(shotokan) | [ [
|Leopoldo Mozzi |13 |20 [
|(kyokushinkai) | | |
|Carlos Arancibia |20 |25 |
[(shinshukan) | | |



[Marcelo Morales |9
|[Wayar (shorin ryu)|
|Carlos Martinez |22
[(shorin ryu) |
|[Juan Carlos Frank |11
|(kyudokan) |
|Walter Valdez |40
[(shorin ryu) |
|Walter Salguero |25
[(shinshukan) |
|[Javier Machado |8
[(shito ryu) |
|Alejandro Cainzo |13
|(shorin ryu) |
|[Lucas Licari |15
[(shorin ryu) |
|Sergio Weigun |12
|(shotokan) |
[Marcelo Quinteros |13
|(shorin ryu) |
|Guillermo Torres |13
[(shorin ryu) |
[Nancy Cattaneo |10
[(shin shu kan) |
|José Delgado |25
|(aikido) |

|Dario Waissman |24
|(aikido) |
|Clarita Gonzalez |14
|(aikido) |

|Luis Colalillo |20
|(aikido) |

[Julio Farias |5
|(aikido) |

[Maxi Ferreyra |10
|(aikido) |

|Luis Medina |28
|(aikido) |
|[Daniel Medina |20
|(aikido) |
|Daniel Lucero |18
|(aikido) |

[Duilio San Martin |10
|(taekwondo) |
[Hugo Spini |8
|(taekwondo) |
|Jose Jurado |11
|(taekwondo) |
[Juan Carlos Livy |13
|(tae han) |
|Gustavo Radicci |14
|(taekwondo) |
|Edgar Acosta |10
|(Songham) |
[Manuel Gacitda (wu|12
|shu) I



|Daniel Damoli (wu [11 |13 |
|shu) I I I

|lvana Fernandez |11 |8 |
|(kung fu) I I I

[Hugo Suarez (wu |7 |9 |
|shu) I I I
|[Jeremias Zaghis |2 |5 |
[(wing chun) | | [
[Marcelo Requena |15 |18 |
|(kung fu) I I I
[Marcos Funes (shao|5 |6 |

[lin) | | |
|Jorge Zarra (shao |6 |4 |

[lin) I I I

[Martin Ruiz (wing |10 |9 |
|tsun) I I I
[Melisa Juan (wing |12 [14 [
|tsun) I I I

|[Jorge Levingston |15 |11 |
[(wing tsun) | | |
|Alejandro Perez |7 |5 |
|(jeet kune do) | | |
|Cristian Juarez |4 |8 |
[(ninjitsu) | | |
[TOTALES [1511 aprox. [1914 aprox.

Como se puede observar, el mercado ha mostrado una evolucion positiva en el periodo de estc
tres ultimos afios, ya que ha tenido un incremento de 403 practicantes aproximadamente, lo qu
equivale a un aumento del 26,67 %.

Si bien, los nimeros indican un crecimiento en estos tres ultimos afios, no se debe olvidar que e
ciclo de vida de las artes marciales, como se observo anteriormente en este trabajo, ha venid
mostrando un comportamiento de ciclo y reciclo, por lo cual este incremento no ha sido constante
de un afio a otro.

De todas maneras, a los fines de poder analizar la situacion y la evolucion del mercado, par:
luego establecer el objetivo de ventas, se considerara que el incremento anual aproximado ha sid
de 134 practicantes, lo que equivale a 11 alumnos nuevos (aproximadamente) por mes, en ¢
sector total.

Con respecto a la escuela Daniel Diaz Dojo, la evolucién que ha mostrado en estos tres ultimos
afos es de 50 alumnos, es decir 16 practicantes aproximadamente por afio o lo que equivale a

alumno aprox. por mes.

Realizando una comparacion entre €l sector total y la escuela Daniel Diaz Dojo, el primer “impacto” es

que de 11 alumnos nuevos que se incorporan al mercado, 1 lo hace en Daniel Diaz Dojo. Sir
embargo, esto no es asi totalmente.

Esta relacion es asi en este periodo de tiempo analizado, ya que la escuela al obtener la afiliacio
al organismo internacional de la Shidokan de Okinawa a través de la Shidokan de Brasil, se
incorporaron alrededor de tres filiales (formando parte de la escuela), lo cual elevo el numero de



alumnos de manera considerable; y en esta seccidn se estd tomando la cantidad de alumnos
total que suman las escuelas entre la central y sus respectivas filiales (las que tuvieren).

Ahora, se realizara un analisis de la evolucion del segmento nifios dentro de las artes marciales

teniendo en cuenta a las escuelas que le brindan el servicio a este segmento.
El listado que se presentara a continuacion, estd formado por las escuelas de artes marciales que cuentan con

segmento constituido por nifios, las cuales no son todas las de la ciudad de Cérdoba, como Se acla
anteriormente en el caso del mercado total; no obstante se trat6 de hacerlo lo mas exhaustiv

posible.
Los datos presentados a continuacion, fueron obtenidos de fuentes secundarias, primarias (a través de
observacion y entrevista; ver pag. 6); y algunos otros se han estimado.

Tabla 16

Evolucion del segmento nifios
|Escuelas |Cantidad nifios/as (2003)|Cantidad nifios/as (2007)|
|Daniel Diaz Dojo [20 |40 |
|[Miyazato Dojo [12 |30 |
|Gonzalez |15 |25 |
|Cariddi Dojo |20 |55 |
|Frank (aikido) |6 |10 [
|Pa - kua |3 |10 |
|Satori Dojo (Ketsugo) |12 |35 |
|[Roque Liborci [19 |25 |
|Demetrio Papatanasi |24 |30 |
|(goju ryu) I I I
|Leopoldo Mozzi 3 |5 |
|(kyokushinkai) | | |
[Marcelo Morales Wayar |4 |6 |
[(shorin ryu) | | |
|Carlos Martinez (shorin |6 [15 |
|ryu) I I I
|Walter Valdez (shorin |7 |15 |
|ryu) I I I
[Juan Carlos Livy (tae |9 |4 |
Ihan) I I I
ITOTALES [160 |309 [

Aqui se puede observar, que el segmento de mercado formado por nifios también ha mostrado un
evolucion positiva en el periodo de estos tres ultimos afios, pero en un porcentaje mas elevado,
gue ha tenido un incremento de 149 practicantes aproximadamente, 0 que equivale a un aumentt

del 93 %.
Esta gran diferencia, se debe a que las artes marciales incursionaron hace pocos afios en el trabajo con nifios, por

tanto el servicio de la ensefianza de las artes marciales en este segmento es mas reciente y cuenta



mayor potencial.

Con respecto a la escuela Daniel Diaz Dojo, la evolucién que ha mostrado en estos tres Ultimo:s
afios en el segmento de nifios es de 20 alumnos, es decir 6 practicantes aproximadamente por al
o lo que equivale a 1 alumno aprox. cada dos meses.

A continuacion, se presentara un grafico, que muestra la participacion de mercado en el segmentt
nifnos (2007) que tiene cada una de las escuelas que le brindan el servicio a este segmento.

Grafico 9
Participacion de mercado de Daniel Diaz Dojo en el segmento nifios

Como se puede observar, en este segmento particular, el lider de mercado es Cariddi Dojc
seguido por Daniel Diaz Dojo. Pero en general, no es un segmento muy explotado todavia, por Ic
cual presenta un buen potencial.



ANALISIS F.O.D.A

Para llevar a cabo el analisis F.O.D.A[11], se realiz6 una breve conceptualizacion de cada
componente que lo forma:

Fortalezas: se considerar4 como fortaleza a cualquier recurso disponible por la empresa que Sse
puede utilizar para mejorar el market share 6 situacion financiera.

Debilidades: se considerara como debilidad a cualquier recurso disponible que puede causarle a
la empresa una pérdida de competitividad o estado financiero.

Oportunidades: factores que presentan una situacion favorable que deberia ser aprovechada por
la empresa. Su deteccion y analisis permiten generar acciones favorables para la compania.

Amenazas: factores desfavorables que pueden tener influencia directa sobre la actividad de
nuestra empresa. Se deben tomar medidas para atenuar su impacto.

A continuacion se presentan cada una de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas ¢
la escuela de artes marciales Daniel Diaz Dojo, seguida de sus respectivas justificaciones, es deci
los motivos por los cuales se plantearon cada una de ellas.

Cuadro 7

Andlisis F.O.D.A
|Fortalezas |Oportunidades |
| I |
|Calidad en la atencién a las |Inseguridad en las calles |
|personas |Los gimnasios dejan de dar artes |
|Calidad en la ensefianza |[marciales |
|Capacidad del profesor |Recuperacién econémica |
|Efectividad del estilo |Elevado crecimiento del segmento |
|Contencién del grupo [nifios en la practica de artes |
|Confianza de los alumnos hacia la |marciales |
|escuela |Existencia de colegios cercanos a la|

|Personalizacion de las clases |escuela |

|[La escuela cuenta con el respaldo |Conciencia tanto de los padres como |
|legal de un organismo internacional |de los adultos sobre los beneficios |

| |de la actividad, a nivel fisicoy |

|mental |

|Solo tres escuelas de karate do |

|estan avaladas por un organismo |

[internacional |



|Debilidades |Amenazas |

|Estética del lugar |Cada vez hay mas cinturones negros |
[Manejo muy centralizado |(posibles nuevas escuelas) |

|Falta de posicionamiento de “marca” |Barreras de entrada al mercado bajas|
|Poca cantidad de alumnos para | |

|emprender eventos de diversa indole |[No existen regulaciones en el sector|
|[Mala comunicacién interna |de las artes marciales |

|[Muy poca informacién sobre artes |
|marciales en el mercado |

JUSTIFICACION DEL F.O.D.A

Fortalezas

1. Se trata de un aspecto tenido en cuenta y valorado por las personas que estan en el proceso
seleccion de una escuela de artes marciales (6% de 33 encuestados lo considere
determinante); la escuela segun opinion de los alumnos se desempefia muy bien en es
aspecto.

. La calidad en la ensefianza es el principal atributo tenido en cuenta al momento de evaluar ung
escuela (46% de 33 encuestas) y 30 de 33 alumnos encuestados, consideraron que la calide
en la ensefianza de Daniel Diaz Dojo es de alto nivel.

. La capacidad del profesor resulta muy importante al momento de evaluar una escuela (33 %
de 33 encuestas) y 29 de 33 consideran que la capacidad del profesor de Daniel Diaz Dojo e
elevada.

. Una parte importante de los alumnos van para contar con un medio de defensa (46% de 3
alumnos), por lo tanto le dan mucho valor a la efectividad de la actividad para defenderse. Las
técnicas con las que cuenta este estilo, son efectivas en lo que a defensa se refiere (24 de
alumnos la consideran efectiva).

. El grupo demuestra mucha camaraderia, contencién y preocupacion por el otro (segun opinién
de los alumnos) y esto es fundamental para que los nuevos ingresantes y los que ya estan

sientan coémodos, incrementandose la fidelidad de los mismos hacia la escuela.
. Los alumnos demuestran tener gran confianza hacia la escuela; esto puede alentar a la recomendacion por pat

de ellos a sus conocidos, amigos o familiares, €s decir puede generar un “boca en boca” importante
gue es el medio por el que han llegado una cantidad importante de alumnos nuevos a I

escuela.
. Dentro de una misma clase se realizan trabajos diferentes de acuerdo a las condiciones en las que esté cada u

de los alumnos, designandoles un instructor a cada practicante o grupo de practicantes; de esta mane
el alumno se siente mas atendido y comodo, incrementandose la fidelidad.

8. Daniel Diaz Dojo esta respaldada por un organismo internacional (Shidokan de Okinawa a
través de la Shidokan de Brasil). Esto permite que las categorias que la escuela otorga esté
autorizadas por un organismo superior, motivo por el cual los alumnos le otorgan mucho valor
a este aspecto.



Debilidades

1. Al ser un servicio intangible, las personas se basan en ciertos indicios para tomar una decision

dentro de los cuales esta la estética del lugar, que en este caso seria un punto a mejorar para
captacion de practicantes potenciales.

. Casi todas las actividades estan en manos del sensei; esto implica que cuando el no esta,

escuela no funciona de manera adecuada, lo cual puede generar pérdida de confianza por part
de los alumnos.

. Luego de la investigacién realizada sobre los no practicantes, se descubrié que no existe en |

mente de las personas el nombre de esta escuela, desconociéndola por completo.

. La escuela cuenta con un numero de practicantes, que no le permite realizar grandes evento

vigjes, etc. Al momento de organizar eventos sociales, exhibiciones, torneos, seminarios, etc.
es necesario contar con un importante nimero de personas para poder realizarlo y cubril
costos. Otro aspecto importante a tener en cuenta, es la economia de escala, que se mencio
anteriormente; si en una clase de una hora, asisten 2 alumnos, se incurre en oS miSmos Costc
gue si asisten 20 o mas.

. Al no haber un sistema de comunicacion eficiente, surgen inconvenientes al momento de

organizar algin evento o acontecimiento de cualquier indole; esto es visto como mala
organizacion de la escuela.

Oportunidades

1.

La inseguridad es cada vez mayor, lo cual puede llevar a la gente a sentir la necesidad d
aprender a defenderse al menos de ataques basicos que puede recibir en la calle.

. Los gimnasios estan dejando de dar artes marciales. “No nos rinde econdémicamente” (comentab:

Garcia Laura, propietaria de Imagym), lo cual implica la disminucién de la competenciay por
ende los alumnos que quedaron sin lugar donde practicar pueden ser potenciales alumnos de |
escuela.

. La leve recuperacion econémica le permitiria a la gente pensar en realizar alguna actividad extr:

gue le sirva a su salud.

. El segmento de los nifios se ha incrementado en los ultimos tres afios un 93%, contra u

26,67% en que se incrementd el mercado total. Esto demuestra que el segmento de los nifio
tiene buen potencial.

. Hay 4 colegios cerca de la escuela Daniel Diaz Dojo; es decir hay nifios y adolescentes a lo:

cuales les seria comoda la ubicacion del dojo, en caso que deseen inscribirse.

. Segun la investigacion exploratoria realizada al segmento de no practicantes (padres di

nifios), y al segmento de no practicantes adolescentes/adultos, se descubrié que tienen u
conocimiento general sobre los beneficios que puede brindar la practica del karate do, tanto a
nivel fisico como mental. Esto se podria aprovechar, informando y potenciando dichos
atributos.

. Existen solo 3 escuelas de karate do que cuentan con una representacién legal. Hoy en di

probablemente esto no se vea como importante, pero a futuro se puede aprovechar muy bie
para dificultar el acceso y funcionamiento de escuelas no avaladas.



Amenazas

3.

4.

. En muchas escuelas se esta utilizando como estrategia de fidelizacién, entregar las categoria

mas rapido; por lo tanto cada vez hay mas cinturones negros los cuales pueden llegar a abri
nuevas escuelas.

. Las barreras de entrada como vimos anteriormente, son bajas, esto facilita el ingreso d

nuevos competidores.

El no existir un ente regulador, implica que se pueda ingresar y salir facilmente del mercado,
generando esto una baja en la rentabilidad del sector.

Al no haber informacién en el medio, la gente desconoce de estas actividades y se les pued
generar un concepto erréneo del karate do.

Cuadro 8

Balance de fuerzas

|Oportunidades |[Amenazas |
|Efectividad del estilo; |Confianza de alumnos |
linseguridad |hacia la escuela, |

|La escuela cuenta con el |Posibles escuelas nuevas|
|[respaldo legal de un | |

|organismo internacional; |La escuela cuenta con el|

Fortalezas [solo tres escuelas de  [respaldo legal de un |

|karate do estan avaladas |organismo internacional;|
|por un organismo |Posibles nuevas escuelas|
linternacional | |

| |Confianza de los alumnos|

|[hacia la escuela; Muy |

|[poca informacion sobre |

|artes marciales en el |

|[mercado |

|Estética del lugar, |

|posibles escuelas nuevas]|

Debilidades | | |

| |Falta de posicionamiento|
| |de “marca”; Barreras de |
| |entrada al mercado bajas|



DIAGNOSTICO

El mercado de las artes marciales, no tiene una conducta estable, sino que, por el contrario, este \
cambiando (con etapas de crecimiento, luego de decrecimiento y asi sucesivamente), influenciadc
por diversos motivos, entre los cuales estan la moda, peliculas y series, la inseguridad en la
calles, la curiosidad por parte de los no practicantes, y demas fuerzas que modifican s
comportamiento.

Actualmente el servicio de la ensefianza de artes marciales se encuentra en una etapa
crecimiento, impulsada por diversos factores. Dicha etapa, es altamente probable que sea seguic
por otra de decrecimiento (ciclo de vida de ciclo-reciclo), por lo cual, es de suma importancia
aprovechar esta oportunidad/impulso, tratando de prolongarlo en el tiempo, manteniendo el nivel
conseguido.

Las barreras de entrada al sector son bajas, al igual que las de salida, motivo por el cual s
considera un sector poco atractivo.

Otro aspecto importante a tener en cuenta, es que Daniel Diaz Dojo no es lider del mercado, Yz
gue cuenta con el 5,22 % de participacion, mientras que el lider actual cuenta con el 12%
(Miyazato Dojo). Y en el segmento de los nifios, cuenta con el 13 % y el actual lider Cariddi Dojo
cuenta con un 19 %. Existe un incremento de practicantes de este segmento (principalments
nifos), ya que los padres a pesar de no tener grandes conocimientos, ven en esta actividad varic
beneficios como son la disciplina, el comparferismo, el esfuerzo y por el hecho de que sus hijos
cuenten con un medio de defensa y a su vez realicen actividad fisica.

Respecto a los no practicantes, en la actualidad existe una consciencia generalizada sobre I
beneficios de realizar actividad fisica, pero el ritmo de vida y laboral esta llevando a que cada vez
se incrementen mas los indices de sedentarismo. También, existe temor en los padres de dejar
sus hijos jugar en la calle, por la sensacién de inseguridad que se esté viviendo, fortaleciéndose |
presencia de la computadoray la TV.

No obstante esta situacion, los adolescentes/adultos (potenciales practicantes), y los padres d
nifos que podrian ser practicantes, tienen un desconocimiento casi total sobre las artes marciales
sobre la escuela Daniel Diaz Dojo. Es decir, existe falta de informacion con respecto a este
actividad y falta de posicionamiento de la escuela.

De todas maneras, estas personas tienen una opinion general sobre las artes marcial
considerando que es una actividad muy sana y que brinda beneficios fisicos y mentales
importantes y que sirve también, como un medio de defensa.

En el caso de los alumnos actuales, antes de comenzar a practicar, desconocian sobre la actividad, sal
algunos casos que se habian informado lo suficiente como para poder evaluar y decidir. Pero lz
gran mayoria, fueron a la escuela por el efecto de “boca en boca”, a través de familiares, amigos,
conocidos que le dieron un impulso para probar esta actividad.



OBJETIVOS DE VENTAS

1. Incrementar la cantidad de alumnos en 18 (10 nifios y 8 adolescentes/adultos) en el plazc
de un afio a partir de junio del 2007.

2. Incrementar el ingreso promedio mensual un 27,58 % en el plazo de un aflo a partir de
junio del 2007.

3. Incrementar el ingreso mensual de los meses de julio 2007, enero y febrero 2008 en un 9C
%.

JUSTIFICACION:

Para la elaboracion de los objetivos de venta, se considerd la evolucion del sector de las arte:
marciales durante los ultimos tres afios (periodo comprendido entre 2003 y 2007, ya que el 2007
recién comienza). Luego se tuvo en cuenta la evolucion particular de la escuela Daniel Diaz Dojo
durante ese mismo periodo de tiempo, para poder realizar una comparacién. De este analisi
surge el objetivo nimero 1.

El objetivo numero 2, se desprende del 1, ya que en funcion de los alumnos nuevos que

ingresaran, se podra lograr el ingreso mensual planteado como meta.
Debido a la abrupta caida de la demanda sufrida durante los meses de vacaciones (en el afio), se decidid increment

el ingreso durante esos meses, recuperando el dinero perdido. A raiz de esto, se estableci6 el objetivo nimero 3.

En caso de necesitar justificacion mas detallada, ver Anexo 4.

OBJETIVOS DE MARKETING

1. Incrementar las consultas de adolescentes/adultos a 32 (en lapsos de 4 meses), en el pla:
de octubre 2007 a mayo 2008.

2. Reforzar conciencia en los padres, de los efectos negativos del sedentarismo en los nifios.

3. Informar sobre los beneficios particulares de la practica del karate do en los nifios.

4. Crear una imagen de “marca” de escuela.

5. Incrementar la asistencia a un 95% de los practicantes adolescentes/adultos en los mese



de julio 2007, enero y febrero 2008.

JUSTIFICACION:

En funcion del dato “En un lapso de tiempo de 4 meses, hay aproximadamente 8 personas
adolescentes/adultos diferentes, que vienen a consultar sobre artes marciales, de las cual
alrededor de 2 prueban el servicio y de las cuales 1 suele continuar con la practica’, y
considerando que el objetivo es incorporar 8 personas adolescentes/adultas, se estableci6
objetivo de marketing nimero 1.

Los objetivos numero 2 y 3, se establecen, ya que, como se explicé anteriormente, el sedentarism
en los nifios se esta tornando en un grave problema en la sociedad. Por lo tanto, explicando a lo
padres sobre esta situacion, se pretende generar la necesidad de que sus hijos realicen activid
fisica, puntualmente karate do, informando sobre los beneficios particulares de la practica de estz
actividad.

En los estudios realizados, quedoé claramente visible, la falta de posicionamiento de la escuela e
la mente de las personas, por este motivo se establece el objetivo nimero 4.

El objetivo 5, se establece para alcanzar el objetivo nimero 3 de ventas, ya que los costos durant
esos meses se deben cubrir, por permanecer la escuela con sus puertas abiertas.

En caso de necesitar justificacion mas detallada, ver Anexo 4.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

* Estrategia de flanqueo.

* Estrategia de penetracion de mercado.

« Estrategia de estacionalidad.

JUSTIFICACION:

Estrategia de flanqueador

“Un ataque de flanco (o de flanqueador) es apropiado cuando el mercado puede dividirse en dos
mas segmentos grandes, cuando el lider y/u otros competidores importantes tienen fuerte
posiciones en el segmento primario, y cuando ninguna marca existente satisface por completo la:



necesidades de los clientes al menos en otro segmento. Un desafiante es capaz de capturar L
participacion significativa del mercado total concentrdndose principalmente en un segmento
grande no explorado” (Walker-Boyd-Mullins-Larreche; 2005: 273)

Como se establecié con anterioridad, el segmento de los nifios viene mostrando un gran potencial y las escuelas ¢

general no lo estan explotando en gran medida. Por lo tanto, estamos ante un caso donde el segmento de referenci
presenta un nicho de mercado atractivo en el cual se puede incursionar.

Estrategia de penetracion de mercado

Como lo establecia Kotler (2001), la empresa debe considerar primero la posibilidad de

incrementar su participacion de mercado con sus productos actuales, en sus mercados actuales.
En este caso, la escuela Daniel Diaz Dojo, estaria obteniendo mas mercado (en el mercado actual) con el mism
servicio.

Estrategia de estacionalidad

Hiebing y Cooper (1992), establecen que se torna muy importante la parte de la seccion de venta:
correspondiente a la estacionalidad en la evaluacion del negocio. Es necesario analizar si e
servicio se vende mas en determinadas épocas del afio, y en funcién de esto decidir en gL

momento llevar adelante la publicidad y promocion.

En el caso de la escuela Daniel Diaz Dojo, existe una marcada estacionalidad en el comportamiento de la demanda, |
cual ya fue analizada con anterioridad. Por este motivo, se utilizé la estrategia de estacionalidad con el fin de suavizar
los marcados efectos de este fenémeno.

A continuacion se presenta el plan de marketing en un esquema, donde se podran observar Ic

objetivos de ventas con sus respectivos objetivos de marketing, estrategias y programas de accior
Luego se desarrollan los programas de accion que se llevaran a cabo para el cumplimiento de los objetivos.

Cuadro 9

|Progra|Folleto informativo |

[mas de| |

|accion|Convenio Call Centres |

| I

| |3. Incentivo Asistencia |

|Estrat|Estrategia de flanqueo. |

legias | |

|de | I

|[market|Estrategia de penetracion de mercado.

ling | |

| |

| |3. Estrategia de estacionalidad [

|Objeti|1. Incrementar las consultas de adolescentes/adultos a 32 (en |
|[vos de|lapsos de 4 meses), en el plazo de octubre 2007 a mayo 2008. |
|market|2. Reforzar conciencia en los padres, de los efectos negativos |



ling |del sedentarismo en los nifios. |

| |3. Informar sobre los beneficios particulares de la practica |

| |del karate do en los nifios. |

|  |4. Crear una imagen de “marca” de escuela. |

| |5. Incrementar la asistencia a un 95% de los practicantes |

| |adolescentes/adultos en los meses de julio 2007, enero y |

| [febrero 2008. |
|Objeti|lncrementar en 18 (10 nifios y 8 adolescentes/adultos) la |
|[vos de|cantidad de alumnos en el plazo de un afio. |
[venta | |

| [Incrementar el ingreso promedio mensual un 27,58 % en el |
| |periodo de un afio. |

| I

| [Incrementar el ingreso mensual de los meses de julio 2007, |
| |eneroy febrero 2008 en un 90 %. |

Los programas que se llevaran a cabo para el logro de los objetivos se detallan a continuacion:

PROGRAMA 1

FOLLETO INFORMATIVO
Introduccion

Los padres de nifios que no practican artes marciales, que formaron parte del estudio exploratoric
demostraron tener falta de conocimientos sobre el karate do (y las artes marciales en general)

pero tenian conciencia de lo positivo que es la actividad fisica en los chicos.
Por este motivo, el objetivo es asociar la actividad fisica con el karate do, informando sobre todos los beneficios
puntuales que le puede brindar esta actividad a los nifios.

Objetivos

» Generar en los padres la necesidad de mandar a sus hijos a practicar karate do, asociandol

con la importancia de realizar actividad fisica.
« Lograr que los padres obtengan mas conocimientos sobre el karate do, y puedan contar con mas y mejore:
datos que le ayuden a evaluar al momento de elegir una escuela.

Metodologia

Se realizara un folleto atractivo, dinamico, de facil lectura, que contenga informacion sobre la
importancia de la actividad fisica asociada a las artes marciales en los nifios; se mencionaran lo
beneficios puntuales que el nifio lograra con la practica de esta actividad,

en qué consiste la misma. También tendr4 toda la informacién sobre la escuela, invitAndolos a participar de dos clase:
gratuitas sin ningun tipo de compromiso.

Se entregaran 2000 folletos, en los colegios: Inmaculada, San José, Huerto, Santo Tomas y Amparo de Maria, los
cuales se encuentran alrededor de la escuela Daniel Diaz Dojo. Los mismos serdn entregados entre agosto
septiembre del 2007.



Responsables

Cuatro instructores (practicantes con 7 afios de practica) estaran a cargo de la elaboracion de

disefio del folleto, el cual luego se enviara a imprimir.
Dos personas se encargaran de la distribucién por colegio; considerando que hay 4 colegios, 8 personas (practicante

con 3 afios de practica) se encargaran de la entrega de los folletos.

Mecanismos de control

El folleto tendra un cupon para llenar con los datos del potencial alumno, el cual le permitir4
probar dos clases sin costo. Este cupdn servira para controlar la cantidad de nifios que vienen pc
efecto de esta accion, y a su vez los datos serviran para entablar una relacion a largo plazo con
potencial alumno.

Costos

Los costos que incluird esta accion seran principalmente los de impresién de los folletos.
2000 folletos de dos paginas: $300

Costo total de la accion $300

PROGRAMA 2

INCENTIVO ASISTENCIA

Introduccion

Debido a la estacionalidad que presenta el comportamiento de la demanda, se decidid6 toma
medidas respecto a este tema, ya que la escuela en los meses que la demanda cae abruptamel

debe cubrir los costos de mantenimiento igual que en cualquier mes del afio.
Por este motivo, se ided esta accién, para lograr una mayor asistencia en los meses de julio 2007, enero y febrer
2008, de los alumnos que normalmente no concurren a clases en los meses mencionados.

En promedio, la caida en estos meses es de 18 alumnos adolescentes/adultos, ya que la escuela tiene un maximo de

practicantes en este segmento y en los meses analizados habia una asistencia de 20 alumnos aproximadamente, [0
equivale a una disminucion en el ingreso mensual de $540.

Objetivos

* Incentivar la asistencia de los alumnos adolescentes/adultos en los meses de julio 2007,
enero y febrero 2008.
* Lograr economias de escala en estos meses.

Metodologia



Para lograr generar un incentivo en la asistencia a clases en los meses mencionados, se les daré
los alumnos la posibilidad, (en caso de asistir a la totalidad de los tres meses) de renovar e
karategui (vestimenta de entrenamiento) al precio de costo. Considerando que el

precio es de $80 al publico, se le cobrara solo $45. Debido a que el costo es de $50, la escuela se hard cargo de $5 p
karategui.

Por lo tanto, en caso de una asistencia del 95%, la escuela utilizara $1850 de los cuales $1665 seran cubiertos por
dinero de la compra y $185 serd la inversion de la escuela ($5 x 37 alumnos/karateguis), y el ingreso por las cuotas
abonadas (al asistir los 37 practicantes) sera de $1110. Es decir $510 mas de lo que hubiera sido si no asistian esas
personas que suelen faltar en estos meses.

Responsables

El director de la escuela se encargara de la compra de la indumentaria a la fabrica Kimé.
A su vez tres instructores de la escuela, se haran cargo de la venta de los karateguis a los alumnos y del control de
asistencia de los mismos.

Mecanismos de control

Se tendran las listas correspondientes para llevar a cabo de manera rigurosa la toma de asistenci
la cual debera ser firmada por el alumno quien también contara con un comprobante de st
presencia.

Costos

37 Karateguis $1850 de los cuales $1665 seran recuperados, por lo tanto:

Costo total de la accion: $185

PROGRAMA 3

CONVENIO CALL CENTER

Introduccion

Con el fin de difundir el karate do (brindando informacién sobre esta actividad) y dar a conocer el
nombre de la escuela, se realizard un convenio con una empresa que cuenta con 100 empleados
entre 18 y 30 afos, que tienen un trabajo extremadamente sedentario, ya que deben estar al men
5 hs. sentados ante una computadora.

Objetivos

* Despertar la necesidad de realizar actividad fisica
* Lograr la difusion de los beneficios de practicar artes marciales



* Lograr la difusion del nombre de la escuela
* Lograr que consulten en la escuela 64 potenciales alumnos adolescentes/adultos en e
plazo de agosto 2007 a mayo 2008.

Metodologia

Se realizara un convenio con la empresa Multiconex (Call Center), para que los empleados de est:
empresa puedan practicar karate do en Daniel Diaz Dojo durante 1 mes gratis. El beneficio que
obtendra el call center de este convenio es la posibilidad de tener empleados que realice
actividad fisica, lo cual impacta notablemente en el rendimiento de los mismos. Y el beneficio

para la escuela es la potencial captacion de nuevos alumnos.

La escuela se encargara de abastecer a Multiconex de articulos con informaciéon sobre karate do, los cuales deber
ser disparadores de la necesidad de practicar esta actividad y unas tarjetas que le permitira a cada empleado realiz
sus clases de prueba, presentandola en la escuela.

Responsables

El director de la escuelay dos instructores estaran a cargo de la elaboracién de los articulo
informativos y dos alumnos (de dos o tres afios de practica) seran responsables del disefio de I
tarjetas de pase libre.

Mecanismos de control

Las tarjetas de pase libre son las que permitiran llevar un control de los resultados de la accion, ya
gue sera indispensable que el empleado la presente para poder contar con este beneficio.

Costos

100 Articulos informativos: $90
100 Tarjetas pase libre: $75

Costo total de la accion: $165

Cronograma de actividades

| [Meses de Junio 2007 a Mayo 2008 [

|06 |07 |08 |09 |10 |11 |12 |01 |02 |03 |04 [05 | [Programa L [ | [ | [||]]]]]]|Programa2 || [|]]|]|
|11 1Programa 3 [[{[{[1I1]I]]

Referencias



06 = Junio

07 = Julio

08 = Agosto

09 = Septiembre 2007
10 = Octubre

11 = Noviembre

12 = Diciembre

01 = Enero

02 = Febrero

03 = Marzo 2008
04 = Abril

05 = Mayo

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES PARA EL FUTURO

La escuela Daniel Diaz Dojo esta hace 27 afios en el mercado, motivo por el cual cuenta con una gran experiencia ¢
sector de las artes marciales.

A su vez el mercado, actualmente esta experimentando un incremento en la demanda, impulsada principalmente po
la inseguridad que se esta viviendo en las calles y por el ritmo de vida y laboral de la sociedad que provoca altos
niveles de estrés, lo cual genera en las personas la necesidad de realizar alguna actividad que regule estos niveles.
Esta situacién implica una oportunidad, por eso se pretende, con el disefio e implementacion de este plan estratégic
de marketing, incrementar la cantidad de alumnos.

La correcta implementacion del plan, permitird cumplir este objetivo, logrando asi una marcada diferenciacion con
respecto a los competidores.

A futuro, la escuela debera trabajar sobre la fidelizacion de los alumnos, satisfaciendo principalmente las necesidade:
de informacion (respecto de las diferentes técnicas practicadas) y comunicacién; necesidades que los alumno
actuales mencionaron tener, y que no estan totalmente satisfechas. Por este motivo, se debera generar un programa

ensefianza bien estructurado y detallado, que le sirva al alumno de guia ante cualquier duda que pueda llegar a tene
También se deberia llevar a cabo, la realizacién y distribucién de un boletin informativo interno, el cual sera de

utilidad para que exista una correcta comunicacion dentro de la escuela.

Otro aspecto sobre el cual se debera trabajar, es sobre el posicionamiento de la escuela, ya que a pesar de te
muchos afios en el mercado, ésta no tiene un posicionamiento definido en la mente de las personas no practicante
Para esto, se deberian llevar a cabo diversos eventos, tales como, exhibiciones, seminarios y torneos, en distint:
zonas geograficas de la ciudad de Cérdoba, para la difusion del nombre de la escuela, logrando asi una identificaciol
de marca.



Luego de generar una imagen de marca en diversas zonas de la ciudad de Cdrdoba, la escuela debera llevar adelar
un plan para poder brindar el servicio en las mismas. Para lograr esto, se incentivara a los alumnos mas avanzadc

(categorias elevadas desde 1¢ Dan en adelante), para que establezcan filiales, distribuyendo de e
manera la practica

del karate do en gran parte de Cdrdoba. Se deberia construir un programa de ensefianza pe

instructores, con el fin de mantener la uniformidad en las técnicas realizadas.
Es decir, todos los instructores que estén a cargo de determinadas clases, deberian ensefiar lo mismo y de la misn

manera.

BIBLIOGRAFIA

Eiglier Pierre, Langeard Eric. “Servuccion: El marketing de servicios”.
Ed. McGraw Hill, 1990.

Hiebing Roman G. Jr., Cooper Scott W. “Como preparar el exitoso plan
de mercadotecnia”. Ed. McGraw Hill, México, 1992.

Keegan Warren. “Marketing Global”. Ed. Prentice Hall, 1997.

Philip Kotler. “Direccion de Marketing”. Ed. Prentice Hall, México, 2001.



Pindyck, Rubinfeld, Beber. “Microeconomia”. Ed. McGraw Hill, 1992.

Porter Michael. “Estrategia competitiva: técnicas para el andlisis de los sectores industriales y de
la competencia”. Ed. Continental, México, 2000.

Saporosi. “Clinica Empresaria”. Ed. Macchi, 1997.

Walker, Boyd, Mullins, Larreche. “Marketing Estratégico: enfoque de toma de decisiones”. Ed.
McGraw Hill, México, 2005.

Zikmund William. “Investigacion de mercados”. Ed. Prentice Hall, México, 1998.

La Voz del Interior (11/10/2005)

Paginas de Internet:

www.gordos.com
www.sportsalut.com.ar
www.scielo.cl

www.cmpc.org.ar



ANEXO 1

GUIA PAUTAS ESTUDIO EXPLORATORIO PRACTICANTES

En el caso del grupo formado por alumnos adolescentes/adultos (14 afios en adelante), la guia ¢
pautas fue la siguiente:



. Conocimientos sobre las artes marciales en general.

. Motivos que los impulsaron a practicar karate.

. Conocimientos sobre los beneficios/ventajas que puede brindar el karate.

. Conocimientos sobre escuelas de artes marciales.

. Medios por los cuales conocieron a la escuela Daniel Diaz Dojo.

. Aspectos tenidos en cuenta para evaluar las diferentes opciones (escuelas) antes de tomar una decision.

OO WDNPEP

En el caso del grupo formado por padres, la guia de pautas fue la siguiente:
1. Importancia de la actividad fisica en los nifilos/adolescentes.
. Conocimientos sobre las artes marciales en general.
. Motivos por los cuales eligieron llevar a sus hijos a practicar karate.
. Conocimientos sobre los beneficios/ventajas que puede brindar el karate.
. Conocimientos sobre escuelas de artes marciales.
. Medios por los cuales conocieron a la escuela Daniel Diaz Dojo.
. Aspectos tenidos en cuenta para evaluar las diferentes opciones (escuelas) antes de tomar una decision.
. Desempefio de esos aspectos en la escuela Daniel Diaz Dojo.
. Resultados que desean/esperan ver en sus hijos a través del karate.

O©CoOo~NOOTh,WN

ANEXO 2



“A continuacion te/le haremos una serie de preguntas a las cuales gustari
respondiera/s dando tu opinidn con respecto a diferentes aspectos del karate y la
escuelas de karate.

Vale aclarar que la transparencia, objetividad y sinceridad en tus respuestas serdn mu
importantes para lograr los objetivos de este estudio”.

Apellido y nombre del practicante:
Edad:

Teléfono:
Domicilio y barrio:

1- Ordene del 1 al 6 segun la importancia (1 mas importante, 6 menos importante) los motivos por los cuales usted
comenz6 a practicar karate:

Mejorar y fortalecer la personalidad

Realizar actividad fisica

Controlar los niveles de estrés

Socializacion

Contar con un medio de defensa

Elevar el autoestima

Otros ¢ Cuales?

2- Marque con una cruz las caracteristicas que usted considera que posee:
Competitivo
Inseguro
Timido
Nervioso
Solitario
Le gusta enfrentar desafios
Problemas de salud

Otras ¢ Cuales?




3- Establezca el grado de acuerdo que usted tiene con las siguientes afirmaciones:

El karate es un medio de defensa (util

Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente Desacuerdo Muy en desacuerdo

El karate es bueno para la salud fisica y mental

Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente Desacuerdo Muy en desacuerdo

El karate transmite disciplina

Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente Desacuerdo Muy en desacuerdo

El karate brinda seguridad en uno mismo

Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente Desacuerdo Muy en desacuerdo

4 - A continuacién se presenta un listado con los aspectos tenidos en cuenta con mayor frecuencia al momento de
elegir una escuela de karate. Por favor ordénelos segun la importancia que tienen para usted en la eleccion
(considerando 1 mas importante y 10 menos importante):

Calidad en la atencién

Calidad en la ensefianza

Disposicién para responder preguntas
(por parte de los mas avanzados)

Capacidad del profesor

Calidad del grupo humano

Efectividad de las técnicas (para defenderse)
Ubicacion del lugar

Estética del lugar

Servicios adicionales

Puntualidad (en los horarios de clase)

5- A continuacidn se muestran una serie de caracteristicas de la escuela Daniel Diaz Dojo er
relacion con cada uno de los aspectos mencionados anteriormente. Sefialeme lo que usted pien
de la escuela con respecto a cada aspecto, sefialando uno de los cuadraditos de la izquierda o de



derecha en funcién de lo que cree que mas se acerca, considerando el del medio como punto ¢
partida.
Ejemplo: con respecto al aspecto calidad en la atencién:

Personal Cortes personal descortés

si cree que es cortés, marcara la cruz en uno de los tres cuadraditos de la izquierda (pondra la crt
mas hacia la izquierda si es muy cortés, y mas hacia el centro si lo considera medianament
cortés). De igual manera marcaré hacia la derecha si lo considera descortés.

Esta metodologia sera la que aplicaran para dar su opinion con respecto a todos los aspectos qt
se mencionan mas abajo.

Calidad en la atencién

a) Personal Cortes personal descortés

b) Con mucho conocimiento sobre el karate Con poco
conocimiento

c) Respuestas muy eficientes respuestas poco eficientes
d) buena presencia mala presencia
e) me brinda la informacion que necesito no me brinda la

informacion que necesito

Calidad en la ensefanza

Bajo nivel de ensefianza

Disposicion para responder preguntas (por parte de los mas avanzados)

a) Buena disposicion para responder Mala disposicion pararesponder

b) Satisfacen mi pregunta No la satisfacen

c) Se entiende lo que me contestan No se entiende



Capacidad del profesor

a) Tiene mucha capacidad sobre karate Tiene poca capacidad

b) Siempre evacua las dudas de mi hijo Nunca las evacua

¢) Sabe explicar No sabe explicar

Calidad del grupo humano

a) Tengo buenos compafieros Tengo malos compafieros

b) Me ayudan a aprender No me ayudan a aprender

¢) Me respetan No me respetan

Efectividad de las técnicas (para defenderse)

a) Son efectivas para mi defensa No son efectivas para mi defensa

Ubicacion del lugar

a) Su ubicacion es conveniente para mi Su ubicacioén no es
conveniente para mi

b) La zona en la que esta ubicada es linda La zonaes fea

c) Con Estacionamiento Sin estacionamiento.

Estética del lugar

a) Mucha iluminacion poca iluminacion
b) Cuidado descuidado
¢) Mucha amplitud poca amplitud
d) temperatura ambiente agradable temperatura ambiente

desagradable



e) moderno anticuado

Servicios adicionales

Le voy a mostrar los servicios adicionales que basicamente la escuela Daniel Diaz Dojo ofrece.
Por favor identifiqgue (con una cruz) aquellos servicios que usted considera la escuela ofrece:

Casilleros para guardar bolsos
Duchas

Aparatos de pesas

De los servicios adicionales mencionados anteriormente, identifique cuales usa su hijo. De los
servicios que utiliza, clasifiquelos del 1 al 3, siendo el 1 un significado de que esta muy satisfecho
con el servicio, y 3 muy insatisfecho con el servicio.

Casilleros para guardar bolsos

Duchas

Aparatos de pesas

Puntualidad (horarios de clase)

a) Son convenientes los horarios para mi No son convenientes

b) Se cumplen los horarios

6- Antes de inscribirse en la escuela Daniel Diaz Dojo, visit0 o practico usted en otras escuelas?

Sl (pasa a siguiente pregunta) NO (termina cuestionario)

7- Marque con una cruz las escuelas que usted visité o en las cuales practicé antes de inscribirse en Daniel Diaz Dojo



Miyazato Dojo
Gonzalez (Shinshukan)
Quiroga Kwon

Garcia (taekwondo)
Frank (aikido)

Pa-kua

Otras ¢ Cudles?

8- A continuacion se muestran una serie de caracteristicas de la escuela que usted visitd o en
cual practic6 antes de inscribirse en Daniel Diaz Dojo, en relacion con cada uno de los aspectos
mencionados anteriormente. Sefidleme lo que usted piensa de la escuela con respecto a ca
aspecto, sefalando uno de los cuadraditos de la izquierda o de la derecha en funcién de lo que cre
gue mas se acerca, considerando el del medio como punto de partida.

Calidad en la atencién

a) Personal Cortes personal descortés

b) Con mucho conocimiento sobre el karate Con poco
conocimiento

C) Respuestas muy eficientes respuestas poco eficientes
d) buena presencia mala presencia
e) me brinda la informacion que necesito no me brinda la

informacién que necesito

Calidad en la ensefanza

Bajo nivel de ensefanza

Disposicién para responder preguntas (por parte de los mas avanzados)

d) Buena disposicion para responder Mala disposicién pararesponder



e) Satisfacen mi pregunta No la satisfacen

Se entiende lo que me contestan

Capacidad del profesor

a) Tiene mucha capacidad sobre karate

b) Siempre evacua las dudas de mi hijo

¢) Sabe explicar No sabe explicar

Calidad del grupo humano

d) Tengo buenos compafieros

e) Me ayudan a aprender

f) Me respetan No me respetan

Efectividad de las técnicas (para defenderse)

a) Son efectivas para mi defensa

Ubicacion del lugar

a) Su ubicacion es conveniente para mi

No se entiende

No me ayudan a aprender

Tiene poca capacidad

Nunca las evacla

Tengo malos comparieros

No son efectivas para mi defensa

Su ubicacién no es

conveniente para mi

b) La zona en la que esta ubicada es linda

La zona es fea

c) Con Estacionamiento

Estética del lugar

Sin estacionamiento.

a) Mucha iluminacion

poca iluminacion

b) Cuidado

¢) Mucha amplitud

descuidado

poca amplitud




d) temperatura ambiente agradable temperatura ambiente
desagradable

e) moderno anticuado

Servicios adicionales

Le voy a mostrar los servicios adicionales que basicamente la escuela Daniel Diaz Dojo ofrece.
Por favor identifigue aquellos servicios que usted considera la escuela ofrece:

Casilleros para guardar bolsos
Duchas

Aparatos de pesas

De los servicios adicionales mencionados anteriormente, identifique cuales usa su hijo. De los
servicios que utiliza, clasifiquelos del 1 al 3, siendo el 1 un significado de que esta muy satisfecho
con el servicio, y 3 muy insatisfecho con el servicio.

Casilleros para guardar bolsos

Duchas

Aparatos de pesas

Puntualidad (horarios de clase)

c) Son convenientes los horarios para mi No son convenientes

d) Se cumplen los horarios

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION

MOTIVOS DE PRACTICA, CARACTERISTICAS DE LOS PRACTICANTES Y FACTORES
DE ELECCION DE ESCUELAS DE KARATE



NIVEL DE ENSENANZA

GRADO DE ACUERDO CON CIERTAS AFIRMACIONES (OPINION SOBRE EL KARATE)

CALIDAD EN LA ATENCION

CAPACIDAD DEL PROFESOR

PERCEPCION SOBRE LAS TECNICAS DEL KARATE

CALIDAD DEL GRUPO HUMANO

UBICACION DEL LUGAR



PERCEPCION SOBRE LAS INSTALACIONES FISICAS (ESTETICA DEL LUGAR)

PUNTUALIDAD (HORARIOS DE CLASE)

DISPOSICION DE LOS MAS AVANZADOS PARA RESPONDER PREGUNTAS



ANEXO 3

GUIA PAUTAS ESTUDIO EXPLORATORIO NO PRACTICANTES

Area 1: Actividades cotidianas y habitos respecto a la actividad fisica en  particular

1. Descripcién de su vida cotidiana.
2. Rutina de actividades en un dia tipo.
3. Habitos sobre actividad fisica. Realiza o0 no y motivos en los dos casos.

1. Indagacion sobre actividades fisicas realizadas en el pasado. Razones de la eleccion de es.
actividades.

Area 2: Artes marciales

2.1 Conocimientos sobre las artes marciales y sobre los beneficios de practicarlas. Origen de
conocimiento.

2.2 Opinion general sobre las artes marciales.

2.3 Definicién de tipos de artes marciales.

2.3.1 Indagacion sobre las caracteristicas y efectividad de cada arte marcial mencionada.

2.4 Factibilidad de practicar artes marciales.

2.4.1 Eleccion de un tipo y motivos de dicha eleccion.



Area 3: Escuelas de artes marciales

3.1 Aspectos a evaluar antes de elegir una escuela.
3.2 Conocimiento de escuelas. Origen del conocimiento.
3.3 Opinidn sobre las escuelas mencionadas.

3.4 Eleccién de una escuela y motivos de dicha eleccion.

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS DE LA INVESTIGACION
EXPLORATORIA

Luego de la realizacion de la investigacion exploratoria con los practicantes actuales (tanto
padres de nifios, como adolescentes/adultos), de la escuela Daniel Diaz Dojo, se realiz6 |
siguiente interpretacion de datos:

- Consideran importante la actividad fisica

- No conocian sobre artes marciales, mas que de peliculas y series

- Se enteraron de la actividad y de la escuela por medio de otra persona, lo cual indica que el “boca en boca” fue |a
técnica mas efectiva en cuanto a captacion

- Tenian un pequefio conocimiento sobre los beneficios fisicos y mentales de esta actividad

- Los motivos principales por los cuales practican karate son: seguridad en si mismo, por la salud fisica y mental, para
disminuir los niveles de stress (generados por el ritmo de vida/laboral), para contar con un medio de defensa, par:
enfrentar un desafio (competencia)

- Tenian un concepto de que era violento y que se podian golpear (fueron solo porque los invit6 un amigo, de no
haber sido asi no hubieran ido)

- Los aspectos que consideran mas importantes al momento de elegir una escuela, son: calidad en la ensefian:
capacidad y responsabilidad del profesor, principalmente.

- Consideran que la escuela Daniel Diaz Dojo, se desempefia correctamente en cuanto a la calidad en la ensefianz
consideran que la capacidad del profesor es muy alta, el compafierismo es bueno, consideran que el karate les puet
llegar a servir como medio de defensa.

Luego de la realizacion de la investigacion exploratoria con los N0 practicantes adolescentes/adultos (14
afos en adelante) se realiz6 la siguiente interpretacion:

- Consideran importante la actividad fisica pero por cuestiones laborales no pueden realizarla

- No conocen sobre artes marciales, ya que no les llega ninguna informacion

- No les llega informacion sobre escuelas de artes marciales

- No conocen a Daniel Diaz Dojo

- Consideran que es bueno para la salud fisica y mental

- Piensan que el practicante de artes marciales es mas tranquilo y menos violento que alguien que no practica
- Consideran que es un buen medio de defensa

Luego de la realizacion de la investigacion exploratoria con los padres de nifios/as adolescentes no
practicantes, se realiz6 la siguiente interpretacion:

- consideran indispensable la actividad fisica en sus hijos

- no tienen conocimientos especificos sobre las artes marciales

- opinan que es buena, por la disciplina (es bueno tener limites, un orden), por lo fisico/mental y porque les da
un medio de defensa

- hunca se les ocurri6 mandarlo a practicar porque no les llega informacién, entonces no se les vino a la mente



llevarlo, porque es una actividad diferente y muy particular, no es como el fatbol, basquet, tenis u otro
deporte

- no tienen conocimiento sobre escuelas, no conocen Daniel Diaz Dojo

- consideran que el que practica karate es menos violento que alguien que a lo mejor no hace nada

ANEXO 4



JUSTIFICACION DE LOS OBJETIVOS DE VENTAS

Para la elaboracién de los objetivos de venta, se consideré la evolucion del sector de las arte
marciales durante los ultimos tres afios (periodo comprendido entre 2003 y 2007, ya que el 2007
recién comienza). Luego se tuvo en cuenta la evolucion particular de la escuela Daniel Diaz Dojo

durante ese mismo periodo de tiempo, para poder realizar una comparacion.
Cabe aclarar, que en este analisis se toman en cuenta las cantidades de alumnos de cada escuela tanto del dojo cen
como de las filiales.

Se utiliz6 para establecer este objetivo, el método basado en el ambiente externo junto al método basad
en el ambiente micro interno.

OBJETIVO 1
Método basado en el ambiente externo

Segun Hiebing y Cooper (1992), se debe buscar fuera del ambiente inmediato de la compafia y se
estima el mercado total o ventas por categoria durante cada uno de los tres préximos afios.

En el mercado de las artes marciales se presentan los siguientes datos:

Cambio en el mercado del 2003 al 2007: 403 alumnos (se incrementaron)
Periodo de cambio: 3 afios

Cambio promedio por afio: 134 alumnos

Cambio durante un periodo de 6 afios: 804 alumnos

Por lo tanto, la cantidad de alumnos proyectada para el 2009 es de: 2315 alumnos aprox.

Participacion de mercado de la escuela Daniel Diaz Dojo:

Cambio en la participacion de mercado de la escuela del 2003 al 2007: 1,92 %
Periodo de cambio: 3 afios

Cambio promedio por afio: 0,64 %

Cambio durante un periodo de 6 afios: 3,84 %

Por lo tanto, la participacion proyectada para el 2009 es de: 7,14 %

El 7,14 % de 2315 es 165, por lo tanto se estima que la escuela Daniel Dia Dojo para el 2009
tendra 165 aproximadamente, o sea 65 alumnos mas de los que tenia en el 2007, lo qu
equivaldria a un incremento de aproximadamente 21 alumnos por afio o casi 2 alumnos por mes.

Método basado en el ambiente micro interno

Segun Hiebing y Cooper (1992), una vez revisadas las ventas en el mercado externo, se dek
estudiar la historia de ventas de su propia organizacion.

Cambio alumnos de Daniel Diaz Dojo del 2003 al 2007: 50 alumnos



Periodo de cambio: 3 afios
Cambio promedio por afio: 16 alumnos
Cambio durante periodo de 6 afios: 96 alumnos

Por lo tanto, la cantidad de alumnos de Daniel Diaz Dojo, proyectada para el 2009 es de: 146
alumnos aprox.

Es decir, 46 alumnos mas que en el 2007, que equivale a un crecimiento de 15 alumnos por afio,
a 1 alumno aprox. por mes.

En funcion de los calculos cuantitativos y considerando los aspectos cualitativos donde se
considera principalmente la inseguridad en las calles, estrés, etc. que son las cuestiones que he
generado este Ultimo impulso en la demanda de esta actividad, se establecera el siguiente obijetiv
de venta:

Incrementar la cantidad de alumnos en 18 en el plazo de un afio a partir de junio
del 2007 en el dojo central.

Con respecto al objetivo mencionado anteriormente, 10 de esos 18 alumnos, seran nifios de 6 a 13 afos.
Los motivos se plantean a continuacion:

Método basado en el ambiente externo
Para el segmento de los nifios, se presentan los siguientes datos:

Cambio en el segmento niflos del 2003 al 2007: 149 alumnos (se incrementaron)
Periodo de cambio: 3 afios

Cambio promedio por afio: 49 alumnos

Cambio durante un periodo de 6 afios: 294 alumnos

Por lo tanto, la cantidad de alumnos (nifios) proyectada para el 2009 es de:
454 alumnos aprox.

Participacion de mercado en este segmento de la escuela Daniel Diaz Dojo:

Cambio en la participaciéon de mercado en el segmento nifios de la escuela del 2003 al 2007: 0,4
%

Periodo de cambio: 3 afios

Cambio promedio por afio: 0,14 %

Cambio durante un periodo de 6 afios: 0,84 %

Por lo tanto, la participacion en el segmento nifios proyectada para el 2009 es de
13,34 %

El 13,34 % de 454 es 60 (aprox.), por lo tanto se estima que la escuela Daniel Dia Dojo para e
2009, tendra 60 alumnos nifios aproximadamente, o sea 20 alumnos mas de los que tenia en
2007, lo que equivaldria a un incremento de aproximadamente 6 alumnos por afio o 1 cada do



meses.

Método basado en el ambiente micro interno

Cambio alumnos (nifios) de Daniel Diaz Dojo del 2003 al 2007: 20 alumnos
Periodo de cambio: 3 afios

Cambio promedio por afio: 6 alumnos

Cambio durante periodo de 6 afios: 36 alumnos

Por lo tanto, la cantidad de alumnos (nifios) de Daniel Diaz Dojo, proyectada para el 2009 es de:
56 alumnos aprox.

Es decir, 16 alumnos mas que en el 2007, que equivale a un crecimiento de 5 alumnos por afio, y
1 alumno aprox. cada dos meses.

Considerando los factores cuantitativos, y los cualitativos, que en este caso se tendrda en cuen
gue la actividad es mas nueva en este segmento y que los padres estan tomando conciencia sol
los beneficios que puede traer esta actividad en los nifios, el objetivo sera, lograr que de los 1¢
futuros alumnos, 10 sean nifios de 6 a 13 afos.

OBJETIVO 2

El ingreso promedio mensual de la escuela Daniel Diaz Dojo en la actualidad es de $1595.

En caso que ingresaran 10 nifios y 8 adolescentes/adultos, considerando que el valor de las cuotas son $20 (para |
nifios) y $30 (para los adolescentes/adultos), el incremento entre ambos segmentos es de $440.

Es decir, que en el periodo de 1 (un) afio, el ingreso promedio mensual aumentara de $1595 a $2035, pasando a ten
una rentabilidad de $1004, en comparacion a $564 en la actualidad.

Por lo tanto se estableceré el siguiente objetivo de venta:

Incrementar el ingreso promedio mensual un 27,58 % en el
plazo de un afio a partir de junio del 2007.

OBJETIVO 3

Durante los meses de enero, febrero y julio (por los motivos ya explicados con anterioridad), la
asistencia de los alumnos adolescentes/adultos desciende en promedio de 38 a 20 alumnos,
decir, aproximadamente 18 practicantes menos. Estas personas implican un ingreso de $54(



equivalente a un 90 %mas de lo que ingresaria con 20 alumnos.

La escuela en estos meses debe cubrir sus costos al igual que todos los meses del afio, motivo por el cual se torna
suma importancia incentivar la demanda en estos meses.

Por esta razon se plante6 el siguiente objetivo:

Incrementar el ingreso mensual de los meses de julio 2007, enero y febrero 2008 en
un 90 %.

JUSTIFICACION DE LOS OBJETIVOS CUANTITATIVOS DE MARKETING

OBJETIVO 1

El director de la escuela (Diaz Daniel), suministré el siguiente dato:

“En un lapso de tiempo de 4 meses, hay aproximadamente 8 personas adolescentes/adultos diferentes, que vienen
consultar sobre artes marciales, de las cuales alrededor de 2 prueban el servicio y de las cuales 1 suele continuar ct
la practica”.

Cabe aclarar que este dato, es un promedio y no es repetitivo en el tiempo, pero se utilizé a los fines de establecer ¢
siguiente objetivo de marketing:

Incrementar las consultas de adolescentes/adultos a 32 (en lapsos de 4 meses),
en el plazo
de octubre 2007 a mayo 2008.

Considerando que en promedio, durante 4 meses, de 8 consultas, dos prueban el servicio y ur
suele continuar con la practica, entonces para lograr obtener 8 alumnos adolescentes/adultc
nuevos en el afo, se deben elevar las consultas a 32, para tener una prueba del servicio de
guedando 4 personas como alumnos que contindan; es decir, 8 en el lapso de 8 meses.

OBJETIVO 2

Para lograr incrementar el ingreso mensual de los meses de vacaciones (enero, febrero y julio
donde los costos se deben cubrir igual que en todos los meses del afio, es necesario que casi
totalidad de los alumnos asistan en esos meses, incentivandolos de alguna manera, ya que de

contrario no se pueden cubrir los costos.
Por este motivo se planted el siguiente objetivo de marketing:

Incrementar la asistencia a un 95% de los practicantes adolescentes/adultos en los
meses de julio 2007, enero y febrero 2008.

[1] Datos suministrados por Orpianesi Jorge, Director General de Budokan

[2] Fuente: estudio exploratorio; 2 grupos de enfoque formados por 7 personas cada uno (padres de nifios/as
practicantes y practicantes adolescentes/adultos). Ver pag. 7

[3] Dato suministrado por Diaz Daniel, director de la escuela Daniel Diaz Dojo

[4] Porter Michael “Estrategia competitiva: técnicas para el andlisis de los sectores industriales y de la competencia”;



Editorial Continental; México; 2000

[5] Articulo extraido de: http://gordos.com/

[6] Articulo extraido de: http://sportsalut.com.ar/
[7] Articulo extraido de: http://scielo.cl/

[8] La Voz del Interior (martes 11/10/2005)

[9] Extraido de articulo. http://cmpc.org.ar/

[10] Dato brindado por Diaz Daniel (director de la escuela Daniel Diaz Dojo)

[11] Kotler Philip, “Direccion de Marketing”, Prentice Hall, Edicion Milenio, México, 2001

Fuente: elaboracion propia

Cabe aclarar que la afiliacion es $3100 anual, lo que equivale a $259 mensuales. Esos $3100 estan formados por Io
honorarios que cobra el Sensei de Brasil (Kazunori Yonamine) para venir a dictar un seminario, mas el pasaje en
avion para traerlo, los viaticos y la afiliacion anual. Si lo dividimos en 12 meses, seran $259 por mes; pero el 67,5%
de esos $259 (o sea $175), se cubren con el pago de las entradas al seminario y el resto (32,43% u $84) se afronta ¢
las cuotas.

Fuente: elaboracion propia

Valor

Periodo: representa los meses de enero del afio 2006 a marzo del afio 2007.

Valor: representa las cantidades de alumnos por mes, durante el periodo considerado

Fuente: elaboracién propia

DIRECCION
GENERAL

Del resto de las actividades la escuela
obtiene un 50% de lo que ingresa.

RELACIONES PUBLICAS

ADMINISTRACION
Y
FINANZAS
Fuente: elaboracién propia

Periodo: representa los meses de enero del afio 2006 a marzo del afio 2007.

Valor: representa las ventas en pesos por mes, durante el periodo considerado
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Fuente:

Fuente:

Fuente:

Fuente:
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Fuente:
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