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Resumen Ejecutivo 

 

La productora “Golden Fights” será una empresa dedicada a la promoción y ejecución de 

eventos de deportes de contacto la cual prestará un servicio diferenciado y con enfoque 

al cliente, en una propuesta de trabajo integral que abarque todas las etapas de estudio, 

desarrollo, ejecución y cierre de los proyectos deportivos adjudicados para permitir que 

sus clientes centren su foco en la preparación de los aspectos deportivos dejando en 

manos de expertos todos los otros ámbitos inherentes a la preparación y celebración de 

espectáculos deportivos de calidad. 

Productora “Golden Fights” contará con una ventaja competitiva por sobre sus 

competidores directos y esto es que sus socios fundadores son practicantes de deportes 

de contacto y tienen el conocimiento y la experiencia tanto desde una perspectiva 

deportiva como de una perspectiva de gestión, producto de su formación profesional, lo 

que permite visualizar el negocio desde una óptica global. 

Se esperan ventas por MM$170 de pesos con 40 eventos para el primer año y ventas por 

MM$590 para el quinto año con una utilidad para el primer año es de MM$24 y de 

MM$210 para el 5 año, lo que corresponde a un 14% y 36% de los ingresos 

respectivamente.  

El VAN esperado es de MM$258 de pesos, con una TIR del 100% y una tasa de 

descuento de 14,12%. 
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1 Oportunidad de negocio. 

I.1 Necesidad o espacio de mercado 

De los análisis realizados en el estudio de mercado se pudo determinar que existe una 

interesante oportunidad de negocio en la producción y promoción de eventos de deportes 

de contacto y que en la actualidad quienes están principalmente organizando este tipo 

de actividades son los mismos entrenadores y atletas que participan de manera 

competitiva y cuyo fin es obtener triunfos en materia de competencia para posicionar a 

sus deportistas y academias en posiciones de elite a nivel nacional, sudamericano, 

panamericano y también a nivel mundial, es por eso que los resultados de las encuestas 

señalan que un 84% de quienes actualmente organizan competencias consideran como 

muy importante el apoyo de una productora especializada y que existe una disposición a 

pagar la contratación de este tipo de servicios. 

De acuerdo a la investigación realizada, la cual consistió en contactar a directores y 

entrenadores de academias y clubes se determinó que el mercado objetivo en una 

primera fase es desde la RM a la región de Los Lagos, (ya que es en esta zona geográfica 

en donde se celebran el 70% de los eventos deportivos de contacto a nivel nacional en 

la actualidad) para posteriormente ir creciendo con presencia a nivel nacional y en una 

tercera etapa tener presencia en eventos a nivel internacional.    

I.2 Capacidad del emprendedor de para llevar la idea a cabo. 

Dado que los entrenadores y directores de academias y gimnasios dan una alta 

valoración al apoyo de una productora especializada en la ejecución de sus eventos 

deportivos, la productora “Golden Fights” centrará sus operaciones en este tipo de 

actividades, la cual sostiene su éxito en la experiencia de sus fundadores en la práctica 

de los deportes de contacto y su relación directa y de confianza con los clientes. 

 El detalle se encuentra en la parte I del Plan de Negocios.  
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2 Análisis de la industria, competidores, clientes. 

“Golden Fights” participará de la industria de la producción de eventos deportivos con 

enfoque en los deportes de contacto, en donde se distinguen dos tipos de clientes: Clubes 

deportivos receptores de fondos públicos y clubes y academias privadas que organizan 

eventos con recursos propios. 

II.1 Actores. 

Existen 25 competidores en la actualidad, pero únicamente 6 los cuales podrían 

identificarse como competencia directa, puesto que cumplen con las características del 

servicio ofrecido y la metodología de trabajo propuesta. 

II.2 Tamaño de Mercado. 

Entre recursos públicos disponibles y fondos asignados de carácter privado, existe un 

mercado de $ 840.000.000 aproximadamente para la realización de eventos de deportes 

de contacto. 

II.3 Micro entorno y barreras de entrada y de salida. 

Se aprecia que la micro industria de la organización de veladas de deportes de contacto 

tiene un atractivo bajo, dado el alto poder de negociación de los clientes, el potencial 

ingreso de nuevos competidores y las bajas barreras a la entrada y a la salida. Lo anterior 

permite a nuevos actores ingresar a la industria de manera esporádica, sin embargo, el 

potencial de crecimiento de la micro industria y la poca cantidad de competidores indica 

la existencia de espacio para ingresar, pudiendo generar una posición dentro del mercado 

que permita diferenciarse y entregar un servicio atractivo. 

II.4 Clientes. 

Los clientes son clubes y organizaciones deportivas de disciplinas de deportes de 

contacto, los cuales sean receptores de fondos públicos o que financien sus actividades 

con recursos propios. 

El detalle se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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3 Descripción de la empresa y su propuesta de valor. 

III.1 Modelo de negocios. 

El modelo de negocios contempla un enfoque a la realización de eventos de deportes de 

contacto en una relación directa y de cercanía con los clientes. 

III.2 El servicio. 

El servicio consiste en la promoción, producción y ejecución de eventos de deportes de 

contacto en todas las fases y etapas del proyecto desde su inicio al cierre. 

III.3 Aspectos distintivos. 

Los aspectos que darán un carácter distintivo a la productora serán los de cercanía y trato 

directo con los clientes en cada etapa del proyecto deportivo a ejecutar, para abordar y 

cumplir adecuadamente sus requerimientos de acuerdo al tipo de evento y sus 

características, con una adecuada planificación y ejecución. 

III.4 Propuestas de valor 

Por las características de los clientes las propuestas de valor son diferenciadas para cada 

uno, conforme a sus necesidades y origen y fuente de sus recursos, es así como a los 

clientes receptores de fondos públicos la propuesta de valor consiste en un apoyo 

constante para la adjudicación, gestión y rendición de los recursos y en el caso de 

entidades privadas, la entrega de un servicio “llave en mano” lo que significa hacerse 

cargo de todas las actividades no-deportivas de los eventos de manera óptima.  

En ambos casos se cuenta con recursos y actividades claves para la entrega de un 

servicio de calidad 

 

 El detalle se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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4 Plan de Marketing. 

IV.1 Objetivos de Marketing. 

Para el primer año se espera realizar 29 eventos deportivos, con un promedio de 350 

espectadores, generando alianzas con 2 empresas de entretenimiento para actividades 

complementarias y cerrar acuerdos con 2 auspiciadores, se espera tener un crecimiento 

sostenido anual de un 20% en la realización de eventos y a partir del tercer año comenzar 

a producir eventos propios de gran tamaño y atractivo, partiendo con 1 y aumentando 2 

y 3 en los años cuarto y quinto respectivamente. 

En cuanto al posicionamiento, se espera ser percibidos como una empresa confiable y 

cercana. 

IV.2 Estrategias de segmentación. 

La segmentación de los clientes en una primera etapa será geográfica, enfocándose en 

la zona centro-sur del país desde la RM a la X región y a partir del segundo año se espera 

aumentar la participación en otras regiones, en un carácter de especialización en 

deportes de contacto exclusivamente El tipo de clientes a atender corresponde a 

entidades deportivas sin fines de lucro receptoras de fondos públicos y entidades 

deportivas de carácter privado. 

El detalle se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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5 Plan de Operaciones  

V.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones  

La estrategia de la empresa es la del enfoque por diferenciación, por lo que se hace 

imprescindible alcanzar el máximo de eficiencia operacional para utilizar de manera 

provechosa los elementos de la cadena de valor que se aprecian en la siguiente tabla y 

se describen a continuación. 

 

Actividades de soporte: 

 Infraestructura de la empresa: Al ser una actividad que requiere principalmente la 

interacción permanente con los clientes, ya sea a través de visitas o vía medios 

tecnológicos no presenciales, es que no se hace necesario tener espacios físicos de 

carácter permanente, igualmente considerando que desde el primer momento la 

empresa operará en diferentes regiones, siendo la modalidad de trabajo en espacios 

“Co Work” que presenta una solución viable a estos requerimientos. 
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 Administración de Recursos Humanos: En línea con lo anterior, los servicios de la 

empresa pueden definirse como por proyecto, por lo cual las necesidades de recursos 

humanos, más allá de los socios fundadores, serán definidas conforme al tamaño del 

proyecto y necesidades del cliente, por lo cual no es necesario contar con una planta 

permanente de colaboradores, ya que las tareas de administración y gestión serán 

llevadas a cabo por los propietarios. 

 Desarrollo de tecnologías: Si bien es un aspecto crítico para el desarrollo y 

crecimiento de la empresa, tanto para su difusión y contacto con clientes y 

proveedores, entre otras actividades relevantes, también será un servicio manejado 

externamente por expertos en el área, en constante comunicación con los dueños 

para poder unificar criterios, descubrir nuevas tendencias y mantenerse a la 

vanguardia en lo que a procesos digitales y TIC´s se refiere. 

 Adquisiciones: Actividad que requiere una especial atención y constante monitoreo 

y evaluación, ya que la gestión de proveedores es un elemento que nos permitirá dar 

el carácter diferenciador debido a la calidad esperada y la relación precio/calidad, todo 

en la búsqueda de una relación de confianza y lazos a largo plazo. 

Actividades Primarias: 

 Logística de entrada: previo al análisis y evaluación cada servicio se debe establecer 

una selección preliminar de proveedores conforme a los tipos de proyectos a ejecutar 

y sus diferentes necesidades de acuerdo a las distintas variables que componen un 

evento de deportes de contacto, posteriormente a eso es posible contar con una base 

para poder iniciar la planificación de los eventos con los clientes y plantear las diversas 

alternativas disponibles conforme a requerimientos y presupuestos, buscando la 

eficiencia operacional. 

 Operaciones: Una vez solicitada la cotización  por parte del cliente, se hará la 

selección de proveedores y requerimientos de personal e instalaciones, generando 

un cronograma o itinerario de actividades conforme a una carta Gantt y cuantificar 

cada una de las etapas para ofrecer al cliente una o más opciones conforme a 

presupuesto, requerimientos y otros aspectos relevantes a considerar con el objeto 

de ofrecer la mejor opción, una vez aprobado el proyecto se establecerá una 

calendarización de acuerdo a lo estudiado en la etapa de evaluación y sus respectivas 
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revisiones de cumplimiento y mejora, además de análisis de respuesta de situaciones 

adversas que signifique modificar fechas, lugar, cambio de la cartelera entre otras 

variables no controladas. Es esencial la evaluación y monitoreo permanente de todos 

los elementos involucrados en el diseño, ejecución y cierre del evento por parte de los 

socios propietarios quienes son los encargados del managment de uno o más 

proyectos en simultáneo con claridad en funciones, tareas y responsabilidades. 

 Logística de salida: Una vez terminada la celebración de cada evento, se harán las 

evaluaciones respectivas para potenciar las fortalezas y minimizar o eliminar 

debilidades y generar acciones correctivas y oportunidades de mejora, como también 

el diseño y desarrollo de nuevos servicios, ampliar la base de proveedores de acuerdo 

a los análisis realizados y una revisión de la gestión de las actividades planificadas. 

Marketing y ventas: 

 Implementación del plan de marketing: Ejecución del plan de marketing de la 

empresa para posicionamiento y reconocimiento de la productora. 

 Transmitir experiencia: Es un eje central del carácter diferenciador de la productora 

que la experiencia del cliente transmita seguridad y confianza para captar nuevos y 

fidelizar a los existentes. 

 Estudios de mercado: Actividad relevante que permite estar al tanto de las 

tendencias, gustos y preferencias como también de la obsolescencia dentro del 

mercado, es por eso que de manera permanente se realizarán encuestas y estudios 

que permitan sostener la vigencia y generar innovaciones atractivas para los clientes 

y el público. 

Servicio: 

 Interacción por redes sociales: Recurso que permite interactuar tanto en tiempo 

real como con posterioridad a la realización de un evento para obtener 

retroalimentación, sugerencias y cualquier información relevante con respecto a los 

servicios otorgados y su resultado y percepción por parte de los clientes y el público 

asistente. 
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 Fidelización de clientes: Se puede determinar como un objetivo de alto impacto el 

sostener y mantener una cartera de clientes cautiva que sea la base para un 

crecimiento sostenido de la empresa, es así que se mantendrá una comunicación 

frecuente por medio de correos, visitas y redes sociales con el fin de mantener una 

presencia constante en la mente del cliente. 

 Gestión emocional: En concordancia con el concepto de transmitir experiencia y la 

fidelización, es importante desarrollar una interrelación con los clientes que sea capaz 

de generar lazos que vayan más allá de las relaciones netamente comerciales y que 

los servicios de la productora sean considerados soluciones que dan tranquilidad y 

confianza en un servicio de calidad. 

 Asesoría integral: Para ser coherente con el carácter diferenciador que se le quiere 

dar a la empresa y sostener el concepto de “llave en mano” es que se ofrece una 

asesoría integral para los clientes para que en el caso de recibir recursos públicos 

puedan hacer las rendiciones de fondos conforme a instrucciones de entidades 

reguladoras y también a requisitos legales, tributarios, medioambientales etc.  y en el 

caso de entidades privadas, dar un apoyo en las materias tributarias, financieras, 

legales, entre otras. 

 Flexibilidad: Ser capaz de dar opciones a los clientes con diferentes posibilidades 

que puedan satisfacer sus necesidades, e igualmente una capacidad de respuesta 

ante eventos imprevistos que requieran algún cambio total o parcial minimizando los 

efectos no deseados. 
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V.2. Flujo de operaciones  

 

V.3. Plan de desarrollo e implementación. 

Las etapas descritas a continuación corresponden al inicio de todas las actividades de la 

productora desde un comienzo, ya que en la actualidad no está operando y, por lo tanto, 

no hay servicios listos para comercializar. 

Se espera que en un plazo de tres meses contados desde la constitución de la sociedad 

se podrá celebrar el primer evento.  
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V.4. Dotación. 

Los socios fundadores participarán como un comité de asesores y se involucrarán de 

manera directa en el contacto con los clubes deportivos y proveedores de servicios 

complementarios.  

Se contratará un administrador general contratado para la correcta realización de toda la 

producción de los eventos. Sera apoyado por un asistente según las distribuciones de 

tareas que determine el administrador. También se contará con el apoyo de un contador 

y un abogado, quienes no pertenecerán a la dotación permanente de la productora 

Golden Fights, si no que prestaran sus servicios como consultores cuando sean 

requeridos.  

Dependiendo de los montos de los presupuestos asignados y el tamaño de los servicios, 

la dotación del equipo de apoyo es variable y se definirá para cada evento en particular, 

a modo de ejemplo, en el Anexo N°5, se detalla el personal para un evento deportivo 

producido íntegramente por la empresa con una asistencia de 500 personas, 8 peleas 

preliminares y una pelea de fondo. 
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6 Equipo del Proyecto 

VI.1. Equipo gestor. 

El comité de asesores, conformado por los dos socios fundadores, será responsable de 

la evaluación y gestión del personal con contrato fijo. Dado su conocimiento del sector 

jugaran un rol clave en la generación de acuerdos con los dos tipos de clientes y con el 

cierre de acuerdos con proveedores y empresas que prestaran servicios 

complementarios.  

El administrador será el responsable de la gestión del día a día de la productora, 

responsable de los ingresos, costos y gastos mensuales y de la correcta ejecución de los 

eventos. Debe contar con una sólida experiencia en la producción de eventos y 

conocimientos del mercado.  

El asistente deberá prestar todo el apoyo necesario al administrador, y en asumir sus 

funciones en caso de ser requerido. Será responsable de funciones menores durante la 

producción del evento. No es necesaria una gran experiencia previa, pero si un alto nivel 

de proactividad.  

Se considera la asesoría de un contador y un abogado, con conocimientos en materias 

laborales y civiles, solo en los momentos que sean necesarios. 

VI.2 Estructura organizacional. 
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VI.3. Incentivos y compensaciones. 

 Socios: Les corresponderá el reparto de utilidades anuales con un tope de un 

30% de las utilidades líquidas en partes iguales. Su participación en la 

productora siempre será en partes iguales.  

  Administrador y asistente: Sueldos mensuales, se presentan los sueldos 

brutos y líquidos aproximado.  

 Abogado y Contador: Honorarios mensuales a convenir, se presentan los 

montos anuales con el impuesto incluido.  

  Servicios externos: A convenir por eventos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

17 
 

7 Plan Financiero. 

VII.1. Tabla de supuestos. 

Se presentan los principales supuestos de la evaluación financiera. 

 

VII.2. Estimación de ingresos. 

Se presentan la cantidad de eventos por cada año, con un aumento de un 20% 

aproximado anualmente. Para el caso de los Títulos Internacionales se realizará el 

primer evento de dicho tipo al tercer año. 

 

A continuación, se detallan los montos que se recibirán por cada tipo de evento. El 

detalle del cálculo se muestra en el Anexo N°6 
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Tomando los datos anteriores se logra estimar los ingresos para los cinco primeros años 

de operación de la productora Golden Fights. 

 

VII.3. Estimación de gastos y costos. 

A continuación, se presentan los montos de gastos y costos para los cinco primeros años 

reajustados por IPC. 

 

Luego se presentan los costos por cada tipo de evento por los cinco primeros años más 

los costos asociados a los servicios complementarios. El detalle de dicho cálculo se 

presenta en el Anexo N° 7. 
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VII.4. Inversión inicial. 

Para poder asegurar la operación inicial de la productora se requiere de la siguiente 

inversión. 

 

 

 

 

Se incluye una fuerte inversión en publicidad para dar a conocer a la productora dentro 

de los segmentos de clientes de interés. 

VII.5. Capital de trabajo. 

Con la proyección de ingresos y egresos mensuales se determinó que el máximo déficit 

acumulado es de $7.827.000. El detalle se encuentra en el Anexo N° 8. 

VII.6. Estado de resultado proyectado. 

Se presenta el estado de resultado proyectado tomando en consideración los cinco 

primeros años de la operación de la productora. 
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VII.7. Flujo de caja proyectado. 

Continuando con el capítulo, se indica el flujo de caja proyectado para el plazo de 5 años, 

considerando la liquidación a quinto año y el flujo de caja infinito. 

 

 

Para calcular el valor presente de los flujos futuros se divide el flujo del año cinco por la 

tasa de perpetuidad, con ello se calcula el flujo de caja proyectado al infinito. 
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VII.8. Balance Proyectado. 

Luego se presenta la proyección de activos y pasivos para la productora. 

 

 

VII.9. Evaluación Financiera. 

VII.9.1. Cálculo Tasa de Descuento. 

Se utiliza como base el modelo CAPM para la estimación de la tasa de descuento a 

aplicar mediante los siguientes supuestos. 
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VII.9.2. VAN, TIR y Payback. 

Se muestran los flujos junto con los indicadores financieros. 

 

VII.9.3. Ratios Financieros. 

 

Se identifica un VAN positivo del proyecto lo que lo hace atractivo para su ejecución al 

generar excedentes de $ 257.978.943 y una TIR de un 100%, con un Payback estimado 

de 2 años y 8 meses, cifras que hacen vislumbrar buenas perspectivas de ejecución en 

comparación a otras alternativas de inversión. 

VII.9.4. Fuentes de financiamiento. 

Las fuentes de financiamiento para iniciar la operación corresponderán al aporte de los 

socios más la captación de capital por parte de los inversionistas. 

VII.9.5. Análisis de Sensibilidad. 

Se hace un análisis de sensibilidad con una caída de un 30% y el aumento de un 10% en 

los ingresos totales. Se observa que no ve afectada la viabilidad del proyecto. 
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VIII. Riesgos críticos. 
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IX. Propuesta Inversionistas. 

La productora “Golden Fights” se constituirá como una sociedad por acciones, en donde 

sus dos fundadores mantendrán partes iguales de la propiedad. 

Para determinar el valor “Pre-Money” de la empresa se utiliza la metodología del capital 

de riesgo valorizando la compañía por un multiplicador (x4) sobre el EBITDA al quinto 

año. 

A continuación, se presentan los respectivos cálculos. 

 

 

 

 

 

 

 

Luego, los inversionistas deberán aportar MM$11,5 de pesos por el 33% de la 

participación en la productora, con una tasa de retorno del 100% se obtendrá MM$368 al 

quinto año donde se venderá dicha propiedad.  
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Cabe señalar que dicho aporte inicial es suficiente para satisfacer el máximo déficit del 

capital de trabajo al primer año de funcionamiento de la productora. 
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X. Conclusiones. 

 

Del análisis realizado en el plan de negocios para implementar la productora Golden 

Fights, se puede establecer que el proyecto presenta interesantes oportunidades para 

ser ejecutado, ya que está inmerso en una industria en donde no existe un desarrollo 

acorde a la potencialidad que tiene y existe un grupo relevante de clientes que con 

frecuencia realizan eventos de deportes de contacto, tanto con financiamiento público 

como recursos privados, y que cada vez crecen más en lo que se refiere a cantidad y 

calidad. 

Además, con la proyección internacional que están teniendo ciertos atletas a nivel 

nacional es imprescindible para las entidades ligadas a este tipo de actividades contar 

con un aliado estratégico en las materias que no sean propiamente deportivas, ya que 

es este el foco principal de los clubes, sino que en materias de gestión que les permita 

delegar confiablemente las actividades operativas de producción y ejecución de 

eventos. 

Para consolidar la ventaja competitiva, se deberá hacer énfasis en la eficiencia 

operacional en todos los procesos y ciclos de ejecución de los eventos y campeonatos 

para entregar un servicio óptimo, que genere confianza y credibilidad para los clientes, 

proveedores y los espectadores. 

El servicio de la producción de eventos considera un formato de “llave en mano” lo 

que libera a los clubes y organizaciones de perder la atención en su CORE que es la 

preparación de deportistas de alto nivel y la integración con servicios complementarios 

que aumente el interés de los espectadores de asistir a las veladas. 

Las actividades operacionales de la empresa son ejes críticos para cumplir con las 

expectativas de los clientes, manteniendo una relación estrecha y permanente en 

todas las etapas de los proyectos y un servicio post venta efectivo que permita tener 

un proceso de mejora continua a través del tiempo. 

Con respecto al análisis financiero, la empresa muestra interesantes rendimientos en 

todos los indicadores analizados, esto en concordancia con ser un negocio poco 
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explorado y con altas perspectivas de crecimiento en el mediano y largo plazo, 

también es una actividad que no requiere una inversión intensa en activo fijos, lo que 

permite externalizar muchos servicios minimizando los riesgos. 

La suma de los recursos claves permitirá a la empresa mantener un crecimiento 

sostenido en número de eventos, ingresos y participación de mercado. Ante la actual 

contingencia global, por la pandemia del Covid-19, la puesta en marcha del proyecto 

se pospone hasta que se encuentren las condiciones de su ejecución. 
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Anexo N° 1. Eventos año 2020 
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Anexo 2. Caracterización de los principales competidores. 
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Anexo N° 3. Encuesta Veladas Deportivas. 
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  Pregunta 7 
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  Pregunta 10 
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Anexo N°4. Asignación de Recursos Públicos. 

Recursos FONDEPORTE adjudicados de manera directa por disciplina y región durante 

el año 2019. Solo se consideran los deportes de contacto. (fuente:fondeporte.cl) 
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Anexo N° 5. Ejemplo de dotación por evento. 

a) Control de acceso: 2 personas en boletería, 2 guardias de seguridad equipados según 

normativa vigente. 

b) Seguridad interior: 8 Guardias de Seguridad equipados según normativa vigente y un 

supervisor a cargo. 

c) Salud: 2 paramédicos; 1 prevencionista de riesgos. 

d) Evento: 2 árbitros, 3 jueces, 1 cronometrista, 1 animador/presentador, 4 ring girls, 2 

operadores de audio, 2 operadores de iluminación y pantallas. Si por las características 

del espacio en donde se realiza el evento es necesario el montaje y desmontaje de rings 

y acomodaciones, se contratará el personal para estas tareas, el cual no es superior a 

las 4 personas. 

e) Aseo: Los locales donde se celebran los eventos son responsables del aseo antes y 

después del espectáculo. 

El total de dotación de apoyo por evento es de 34 personas. 
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Anexo N° 6. Ingresos por tipo de eventos. 

Se presenta la cantidad de ingresos por tipos de eventos, se considera como ingreso un 

50% de las entradas y un 50% por inscripción de los atletas, donde el otro 50% va para 

los clubes participantes. 

 

 

 

 

Se agregan a los ingresos anteriores los conceptos por aportes IND y los auspiciadores. 
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Anexo N° 7. Costos por tipo de eventos. 

A continuación, se presentan los costos por tipo de eventos. 

Detalle de los costos de producción de un evento deportivo recreativo. 

 

Detalle de los costos de producción de un evento mediano para entidades privadas. 

Detalle de los costos de producción de un evento de ligas deportivas de competencias. 
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Detalle de los costos de producción de un evento ligas deportivas entidades privadas. 
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Anexo N° 8. Necesidad de capital de trabajo año 1 

Se presentan los flujos de caja de capital trabajo con la metodología del máximo déficit 

acumulado. 

 

 

 


