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RESUMEN

El estudio de factibilidad financiera para la creacion de un club resort
recreativo en la provincia del Guayas, se realizd con el objetivo de poder
determinar la viabilidad de realizar este proyecto, para esto se dividio el estudio en
algunas areas relevantes para la ejecucion de este.

Se empez6 con una investigacion del lugar escogido, para localizar nuestro
proyecto en Guayas ( km 27), en el que se establecieron las principales
caracteristicas y ventajas turisticas.

A continuacién se elabor6 un analisis minucioso de los aspectos de la empresa y
el servicio, complementandolo con el analisis del micro y macroentorno.
Posteriormente se realizo wuna investigacion de mercado para poder
establecer las necesidades y preferencias de nuestros futuros clientes potenciales
y adicionalmente determinar nuestro mercado objetivo.

Una vez identificado el mercado objetivo se procedido a realizar el plan de
marketing y se determind la estrategia de marketing que sera aplicada para el
proyecto.

Se realizo un estudio de la estructura organizacional que tendra el proyecto, para
Su puesta en marcha.

Posteriormente se realizo el estudio técnico del proyecto en el que se describi6 la
ubicacion del Family Resort Club, los datos generales de la obra, las
distribuciones, descripcion de las areas del resort y se determiné el presupuesto
de las obras a ejecutarse.

Finalmente se analiz6 la viabilidad financiera de emprender este proyecto.
Este estudio proporciona el monté de la inversion para la creacion del resort y su
puesta en marcha, la estructura de financiamiento, el presupuesto de costos y
gastos, la demanda proyectada en base al porcentaje de ocupacion, flujo de caja
proyectado con el que se pudo establecer los pardmetros de rentabilidad, como la
tasa interna de retorno y se complementd este estudio con el analisis de

sensibilidad.
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ABSTRACT

The financial feasibility study for building a resort and recreational properties in
Guayas ( km 27), was performed in order to determine the feasibility of this project,
this study was divided in some areas relevant to the implementation of this.

It began | started with an investigation of the site chosen to locate our project in
Guayas ( km 27), which established the main features and advantages of the
county tourism.

Then made an analysis of the business aspects and service, complemented with
the analysis of micro and macro environment.

Then we made a market research to establish the needs and preferences of our
potential clients and additionally determine our target market.

Having identified the target market proceeded to make the marketing plan and
determined marketing strategy to be applied for the project.

We performed a study of the organizational structure that will have the project for
its implementation.

Was then carried out a technical study of the project which described the location
of the resort club, the general data of the work and the distribution and description
of the resort areas and determined the budget for the works to be executed.

Finally we analyzed the financial feasibility of undertaking this project. This study
provides the amount of investment for the creation of the resort and its
implementation, the financing structure, the cost and expense budget, the
projected demand based on the percentage of occupancy, projected cash flow with
which it could establish performance parameters, such as internal rate of return

and supplemented this study with the sensitivity analysis.



INDICE

INTRODUCCION .....ooiiniiriiiiiieciesieeere et 1
CAPITULO | e 1
1.CARACTERISTICAS P’RINCIPALES DE GUAYAQUIL
COMO DESTINO TURISTICO ..., 1
1.1 Antecedentes HiStOrCOS .........ccvvvvviiiiieiiiii e 1
2 = 1 T ] (oo | = U 2
1.3 Antecedentes GeografiCOS .........cuueeveeeeeeiiiiieeereiie e e e 3
1.4 Clima y temPeratura: ........c.cceuuieeeiiiieeeiie e e e e eeens 6
1.5 SUEIO .o 6
TN 1o [ fo] (oo | = NP 7
1.7 Floray fauna ........coovviiiiiii e 7
1.8 Inventario de los atractivos turistiCoS ..........cccceeevvvvieeivineenann, 9
CAPITULO I e 12
2.ASPECTOS DE LA EMPRESA'Y EL
SERVICIO ..., 12
2.1 ANTECEAEBNIES ....oviiii e 12
2.1.1Breve descripcion del proyecto.........ccccceeeeeevevvnnnnnne, 12
2.1.2 Justificacion del proyecto ..........ccocevvvvviiieeeeiiiineeenne, 14
2.1.3 Objetivos del Proyecto ..........ccceiveviiiiiciiii e, 14
P - B ] ] (1T P 14
2.2.1 Constitucion de la empresa..........cccceeeevevieeeeiineennn, 14
A2 \Y/ = Tod (o 1=T o] (o] 1 o [0 NN P 15
2R BV, 1 Tox £ 1=T o (o] o [0 T 20
2.3EISEIVICIO .covnieieici e 23
2.3.1 Caracteristicas del ServiCio...........ccccceeeeeeeveiinineenne, 23
2.3.2 Propiedades del ServicCio..........ccovevveeiiiiieieeiiineeeee, 24
2.4 INSTAlaCIONES ......uiiiici e 24
2.5 ACHVIAAUES ... e 24
CAPITULO I ceneni e 26
3.INVESTIGACION DE MERCADO.......c.ccovovveveeeeeeenns 26

3.1 Perspectivas de la investigacion..............cccccceeeeeeviviineene, 26


file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595372
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595373
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595374
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595374
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595375
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595376
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595377
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595378
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595379
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595380
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595381
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595382
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595383
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595384
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595384
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595385
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595386
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595387
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595388
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595389
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595390
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595391
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595392
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595393
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595394
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595395
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595396
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595397
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595398
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595399
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595400

3.2 Planteamiento del problema...........ccccoooviiiiiiiiiiieeen, 26

3.3 Objetivos de la investigacién de mercado.............c............ 27
3.3.10Dbjetivos Generales..........cccooeeveiiiiiiiiiieeeie e 27
3.3.2 Objetivos ESpecifiCOS ........ccovvvvieiieiiiiiieeeceeeee, 27
3.3.3 Mecanismos y procesos de investigacion................ 27

3.4 Perfil del consumMidor ........coovviiiiiiiiiiicie e 28
3.4.1 Descripcion del Perfil del Cliente..............cccceevunneenn. 28
3.4.2 Segmentacion de Clientes............cccvveevievviiiiineeee, 28

3.5 PLAN DE MUESTREO ......ccoiiiiiii i 28
3.5.1 Definicion de la Poblacion.-...........cccooeeviiieeiieeeen, 28
3.5.2 Definicion de la muestra..........ccooeeevvieeeiiiiieeeiieeeeen, 29

3.6 Disefio de la eNCUESTA ........cccevvviiieiiiiiii e 30
3.6.1 Diseio del procedimiento de recoleccion de datos..31

3.7 Presentacion de resultados ............ccevveviiiveiiiiiieeeeeiiineee, 31
3.7.1 Presentacion de Resultados............ccccceevveviiiiinnennee, 32
3.7.2 Conclusiones de la Investigacion de Mercado......... 32

CAPITULO IV e 41
4.PLAN DE MARKETING......cciii e 41

4.1 Objetivos del plan de marketing............cccoeeeeviiiieiiiiineeennnnn. 41
4.1.1 Objetivos FINANCIEIOS........cocvvviieeeiiieeeiieeeeiie e 41
4.1.2 Objetivos de Mercadotecnia........ccccoeevvveveeeeenneennnnnn. 41

4.2 ANAlISIS ESratégiCo ......uuuvieveiiiiiie e 42
421 FODA. ..ot 42

4.3 Mercado objetivo del proyecto............covveviiiiiiniiiiiiiiineee, 44

4.4 Segmento de MErcado ........cccuvevreeiiiiiiiiieeeeeiie e 44
4.4.1 MacrosSegmentacCiON .........ccuuuuieeeeeeuinneeeeeeiiinneeeeennnns 44
4.4.2 MicrosegmentacCion ...........ceuueeeeeeeeiiiieeeeeeiiineeeeeennnns 44

4.5 POSICIONAMIENTO ....iieieiiie et 45
4.5.1 Declaracion del Posicionamiento.............cccceeeevvenens 46
4.5.2 Matriz Importancia + Resultados ...............cccceeeeeeen. 46
4.5.3Situacion Competitiva + Andlisis de Porter ............... 48

4.6 Marketing MiX .......uuiiieiii e 49

ST = {0 1o [ o2 (o NP 49


file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595401
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595402
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595403
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595404
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595405
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595406
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595407
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595408
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595409
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595410
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595411
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595412
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595413
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595414
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595415
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595416
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595417
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595418
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595419
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595420
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595421
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595422
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595423
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595424
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595426
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595427
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595428
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595430
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595431
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595432
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595433
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595434
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595435

A 6.2 PIrECIO. ... e 51

4.6.3 Plaza- Canales de Distribucion............................... 54

4.6.4 Promocion- Comunicacion ............cccceeeeeevvvvneeeeeeennnn, 54

4.6.5 Presupuesto para la promocion.............ccccceeeeeeeenne, 57

CAPITULO V e 59

5.ESTUDIO ORGANIZACIONAL ....covvviiieieieieeeeieane 59

5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ....coeevvviiiieeeeeeiieeee, 59

CAPITULO VI 62

B.ESTUDIO TECNICO ...t 62

6.1 Localizacion del proyecto ..........cccoveevveiiiiieeeeeie e 62

6.2 Disefo y estudios contratistas de construccion ................. 71
6.3 Trabajos a efectuarse para la construccion

(0T I =TS 0] o RPN 72

6.4 Distribucion y descripcion de las aéreas del resort............. 73

6.5 Presupuesto de las obras a realizar ...............cccoccoeeeiennni, 76

6.6 Cronograma de las obras a realizarse............ccc.ccceeevennneen. 76

CAPITULO VIl et 78

7.ESTUDIO FINANCIERO ..., 78

7.1 Balance General...........cccoiiiiiiiiii i 78

A% 0 R {01 =1 £ o] o S 83

7.2 FINANCIAMIENTO ....cieii e e 83

7.3 Presupuesto de COStOS Y gastOS ..........cvvevevuieeiiiinieeinieeennn, 83

7.3.1 COSIOS. et 83

7.3.2 GASIOS ...t 85

7.4 Resultados Y Situacion Financiera.............cccceeeveeeveennnnnnn. 88

7.4.1 Demanda Proyectada.............ccccoeveeieiiiiiieiiiiiineeee, 88

7.4.2 Proyeccion del Estado de Resultados ..................... 90

7A3 Flujode Caja.....cooveiiieiiiiiieiiieii e 90

7.5 Evaluacion Econdmica Y Financiera........c..ccecceeeeeevvnneeennn. 91

7.5.1 Calculo de indicadores de Rentabilidad................... 91

CAPITULO VIl ..o, 95

8.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.............. 95


file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595436
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595437
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595438
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595439
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595440
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595441
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595442
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595443
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595444
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595445
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595446
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595447
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595447
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595448
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595449
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595450
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595451
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595452
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595453
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595454
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595455
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595456
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595457
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595458
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595459
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595460
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595461
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595462
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595463
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595464
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595465
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595466

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS ..........


file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595467
file:///C:/Documents%20and%20Settings/Jennifer/Escritorio/tesis%20preparada%202da%20imp%20(Reparado)listo%20(Reparado)%20(Reparado)UUULL.docx%23_Toc316595474

INTRODUCCION

Previa a la creacion de este proyecto de inversion, es necesario llevar a
cabo todos los estudios pertinentes, para poder determinar su viabilidad.

La idea de crear un Club de oficiales en provincia del Guayas surgio de la
necesidad de ofrecerles a los oficiales de policia que se encuentran
ejerciendo su profesion en la zona costa y turistas tanto nacionales como
extranjeros, la posibilidad de recrearse, de disfrutar del contacto con la
naturaleza, de liberase de las tensiones de la vida cotidiana y del stress de la

ciudad.

La propuesta del Resort Club es convertirse en uno de los lugares preferidos
para los oficiales y turistas que deseen recrearse en nuestro ambiente
natural, cuyo atractivo y diferenciacion con otros resort clubs es la
interacciébn con su medio natural, su origen primario y sobre todo crear
para los oficiales un ambiente agradable en el que se puedan relacionar con

personas de con la misma forma de vida.

Family Resort Club estara ubicada en el km 27 via la costa, debido a la
cercania con la ciudad de Guayaquil, Salinas y por su hermosa naturaleza y

paisajes.

Para el 6ptimo desarrollo de este proyecto es conveniente realizar una
adecuada investigacion acerca de las necesidades de nuestros turistas
potenciales, asi como también de la diversidad de servicios que estariamos

en capacidad de brindar cémo Club resort.

Después de haber realizado un breve analisis del servicio que se brindara,
se procedera a evaluar la factibilidad de invertir en este proyecto, y los

medios que emplearemos para financiarla.



CAPITULO |

1. CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE GUAYAQUIL
COMO DESTINO TURISTICO

1.1 Antecedentes Historicos

El 9 de octubre de 1820 se dio en Guayaquil un movimiento emancipador
gue depuso el gobierno espafiol e instald uno criollo encabezado por José
Joaquin de Olmedo. Para noviembre de aquel afio se instalé una asamblea
donde los representantes del pueblo crearon la Provincia Libre de Guayaquil
como estado soberano, redactaron su primera constitucion, y acordaron
crear un ejército libertador con el objetivo de independizar el resto de la Real

Audiencia.

Desde 1830, Guayaquil pasé a formar parte de Ecuador. Después tuvo que
soportar los efectos de la Gran Depresion y la Segunda Guerra Mundial, y
los estragos de la Guerra peruano-ecuatoriana de 1941 en la Batalla de
Jambeli. La instauracion de juntas militares en el poder a mediados de siglo,
condujo a otra etapa de crisis politica para Guayaquil, dicho periodo finalizé
gracias al retorno a la democracia en 1979, sin embargo la inestabilidad
politica perdurd hasta inicios del siglo XXI. Actualmente Guayaquil a tenido
cambios continuos acordes con el paso del tiempo, incrementando afio tras
afio un desarrollo econdémico, politico, comercial, industrial, ambiental e

incluso social.

1.2 Etimologia

Segun varios historiadores, el nombre de Guayaquil, viene de las voces:

e Gua que significa Grande.

e Ya que significa Casa.


http://es.wikipedia.org/wiki/9_de_octubre
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e Quil que significa Nuestro.
e Por lo tanto traducido al espafiol quiere decir Nuestra Casa Grande, lo
cual se ve reflejado en la actualidad, ya que Guayaquil, es la ciudad

mas grande de la Republica del Ecuador.

“Otros historiadores consideran que el origen del nombre de la Ciudad de
Guayaquil, proviene de un pacifico y prospero pueblo aborigen llamado
Guayaquile, en el cual los espafioles asentaron la Fundacion de Guayaquil.
Mientras que muy pocos consideran veridica la antigua leyenda de Guayas y

Quil, que se ha narrado de generacién en generacién hasta nuestros dias.”*

1.3 Antecedentes Geograficos

Guayaquil est4 ubicado en la parte central de la region litoral, conocida
como costa, en la Republica del Ecuador

De acuerdo a la divisién territorial del Ecuador, la ciudad de Guayaquil forma

parte de la provincia del Guayas, de la cual Guayaquil es su capital.

“El cantdon Guayaquil esta ubicado en la parte central de la provincia del
Guayas, y limita al norte con los cantones de Lomas de Sargentillo, Nobol,
Daule, y Samborondon; al sur con el Golfo de Guayaquil y la provincia de El
Oro; al este con la provincia de Santa Elena y el canton General Villamil; y al

oeste con los cantones Duran, Naranjal y Balao.”?

! http://es.wikipedia.org/wiki/Gua_yas_y_Quil

? http://es.wikipedia.org/wiki/Geografia_de_Guayaquil
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FOTO 1.1: Vista Guayaquil

Fuente: ttp://iwww.visitaecuador.com/fotos/galer

ia/foto_peq_2009-1202_fKQzXoNCw1l
JPG

MAPA 1.1 Ubicacion en la provincia del Guayas
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Limites:

e Guayaquil limita al Norte: con el canton de Lomas de Sargentillo,
Nobol, Daule y Samborondon.

e Al Sur: con el Golfo de Guayaquil y la provincia del Oro.

e Al Este: con la provincia de Santa Elena y el canton General Villamil.

e Al Oeste: con los cantones de Duran, Narajal y Balao

Los limites naturales de la ciudad de Guayaquil son: al norte el rio Daule; al
este el rio Daule y el rio Guayas; al sur por las islas formadas a partir del
Estero Salado; al oeste por la cordillera Chongén-Colonche, aunque nuevos
planes habitacionales estan siendo construidos del otro lado de la pequefia
cordillera. La mayor parte de la ciudad se situa entre el rio Guayas y el

Estero Salado.

Principales vias de acceso:

Por encontrarse en medio de algunas provincias de la costa es muy facil

acceder a Guayaquil.

Existen varias vias que nos conducen a Guayaquil:

Bucay + EIl Triunfo + Virgen de Fatima + Guayaquil

Bucay + Naranjito = Milagro £ Yaguachi + Guayaquil

Quito + Riobamba + Pallatanga = Bucay + Guayaquil

Via Riobamba + Alausi £ Huigra £ Bucay + Guayaquil.

Quito + Latacunga + Ambato + Guaranda + Babahoyo + Guayaquil

o gk wDd R

Salinas + Guayaquil


http://es.wikipedia.org/wiki/R%C3%ADo_Daule
http://es.wikipedia.org/wiki/R%C3%ADo_Guayas
http://es.wikipedia.org/wiki/Estero_Salado
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MAPA 1.2: Vias que conducen a Guayaquil
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Fuente: http://www.puertoesmeraldas.gov.ec/index.php

1.4 Climay temperatura:

El clima de Guayaquil es el resultado de la combinacion de varios factores.
Por su ubicacién en plena zona ecuatorial, la ciudad tiene una temperatura
calida durante casi todo el afio. No obstante, su proximidad al Océano
Pacifico hace que las corrientes de Humboldt (fria) y de El Nifio (calida)
marquen dos periodos climaticos bien diferenciados. Uno lluvioso y humedo,
con calor tipico del tropico, que se extiende diciembre a abril (conocido como
invierno que corresponde al verano austral); y el otro seco y un poco mas
fresco (conocido como verano que corresponde al invierno austral), que va

desde mayo a diciembre.

La precipitacion anual es del 80% en el primero y del 20% en el segundo. La
temperatura promedio oscila entre los 20 y 27 °C, un clima tropical benigno
si consideramos la latitud en que se encuentra la ciudad. La combinacion de
varios factores da como resultado el clima de Guayaquil. Debido a su
ubicacion en plena zona ecuatorial, la ciudad tiene una temperatura calida

durante casi todo el afio.
1.5 Suelo

Su suelo es de tipo arcilloso apto para la agricultura y pasto. Entre los

productos agricolas que se desarrollan en este sector tenemos las frutas


http://es.wikipedia.org/wiki/Clima
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citricas: naranjas, mandarinas, limones, pomelos (toronja); diferentes clases
de banano: guineo de seda, orito que es el mejor orito del pais que se
exporta a Estados Unidos y Europa, recalcar también la produccion de
maderas como: guayacan, cafla guadua, bambu, teca, limoncillo, laurel.

Otra fuente de riqueza es la ganaderia ya que aqui se produce una de las

mejores leches, carnes y quesos.

1.6 Hidrologia:

La ciudad de Guayaquil esta rodeada al este por el rio Guayas, el cual es el
de mayor importancia para la provincia y el Ecuador. El Guayas esta
formado principalmente por sus dos grandes afluentes: el rio Daule, y el rio
Babahoyo; mientras que se estima la cuenca del rio comprenda un total de
40.000 km2 de extension aproximadamente, la cual se hace presente en
varias provincias del pais. El rio desemboca en el Golfo de Guayaquil

situado en el Océano Pacifico.

Al otro lado del centro urbano de la ciudad se encuentra uno de los varios
ramales del Estero Salado, el cual se origina en el Golfo de Guayaquil divide
varios sectores, tanto de la ciudad como del canton. El Salado es un sistema
estuarino compuesto por una compleja red de drenajes, mientras que desde

el punto de vista geomorfolégico y oceanografico es un brazo de mar.
1.7 Floray fauna:

Flora: Con respecto a la flora existe una gran variedad, entre los
principales arboles adorables encontramos el guayacan, negro, limoncillo,

balsa, cabo de hacha, matapalo, guarumo, Cauchillos, etc.

Entre las plantas menores podemos nombrar a orquideas, helechos,
brémelas, heliconias, todos de diversos olores y con aromas penetrantes

muy caracteristicos del entorno natural de Guayaquil.
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FOTO 1.2: Flora de Guayaquil

Fuente: ttp://www.guayas.gob.ec/turismo/im

ages/stories/ jardinbotanico-f4.jpg

Fauna:

En lo relacionado con la fauna de esta cabecera cantonal y sus alrededores;
Mamiferos: Perros, gato, Chivos, etc.

Aves: Podemos distinguir innumerables variedades como: gallos de la pefia,
tucanes, loros, pericos, ruisefores, jilgueros, colibries, patillo pescador,
garzas blancas, cabecera de bandera, gavilanes, lechuzas, buhos, caciques,
pajaros carpinteros, palomas, etc.

Reptiles: Serpientes x, corales, salamandras, chontas, lagartijas,
escorpiones, iguanas, etc.

Insectos: Escarabajos, mariposas (morphos), ciempiés, luciérnagas,

cucuyos, grillos, caracoles, etc.



1.8 Inventario de los atractivos turisticos

Sitios Naturales:

Parque "El Lago" EIl Parque El Lago es un sitio para relajarse donde los

visitantes pueden disfrutar de picnics, paseos por el lago y de caminatas. Es
un parque ecologico que contempla areas de recreacion y cuidado de la

naturaleza al alcance de todos los visitantes ecuatorianos y extranjeros.

Hacienda Jambeli Podra visitar una de las haciendas mas completas,

siendo su principal atractivo el centro de rescate de vida silvestre.

Puerto Hondo _ Es un centro ecoturistico que busca preservar las areas

verdes y animales de la zona. Existen cuatro tipos de manglares: rojo,

blanco, negro y jeli.

Cerro Blanco El Bosque Protector “Cerro Blanco” cuenta con un sistema de

senderos naturales y un centro de visitantes. En él hay caminatas guiadas y
visitas al centro de Conservacion de Bosques. El “Papagayo de Guayaquil”,

simbolo de la reserva y especie en peligro de extincion.

Jardin Botanico El Jardin Botanico es el sitio ideal para apreciar cientos de

exoticas plantas tropicales, orquideas y palmas, entre otras especies. Su
coleccién supera las 3.000 especies. También alberga una gran variedad de
aves. Posee un mirador que permite observar los rios Daule y Babahoyo.

Sitios Culturales:

Pargue Centenario Aqui se encuentran los monumentos de mayor historia.

Pargue Seminario Es el parque mas antiguo que posee la ciudad. En sus

arboles viven decenas de iguanas, de alli que se lo conozca también como


http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
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http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
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el Parque de las Iguanas. El parque se encuentra entre las calles Chile,

Chimborazo, Clemente Ballén y 10 de agosto.

Pargue Histérico de Guayaquil El Parque Historico Guayaquil es un espejo

en el que reconocemos las tradiciones que constituyen nuestro origen como
ciudad y la raiz de nuestra cultura. Este esta dividido en tres zonas: de vida
silvestre, de tradiciones y urbano arquitecténica.

Malecon 2000 El Malecon es un pilar historico de la ciudad, ya que desde él

se expandié su crecimiento y a los inicios de la urbe tuvo un importante
papel en su desarrollo y embellecimiento. Este es uno de los lugares
favoritos, tiene numerosas zonas de recreacion en diferentes areas, cada

una con su atractivo.

Hemiciclo de la Rotonda Este monumento es el mas representativo de la

ciudad de Guayaquil que conmemora la reunion de los libertadores Bolivar y
San Martin el 26 de julio de 1822, en el edificio donde hoy funciona la Bolsa

de Valores de Guayaquil. Esta ubicado en Malecény 9 de Octubre.

Torre del Reloj Publico o Torre Morisca Su planta octogonal tiene una

cupula arabe-bizantina. Esta ubicado en Malecén y 10 de Agosto, frente al
Municipio. Esta es otra de las edificaciones que se considera icono de
Guayaquil y ha sido resaltada con un marco escénico creado para realzar su

importancia.

Plaza Olmedo Dandole un tono de sobriedad y como gran final de la

Avenida Olmedo, la que termina en el Malecdn, se encuentra el monumento
al procer José Joaquin de Olmedo, primer alcalde de la Ciudad y Precursor
de la Revolucion del 9 de Octubre de 1820.

Barrio Las Pefas Es el sitio mas antiguo de la ciudad, donde se realizé la

fundacion definitiva. Bordeando el cerro Santa Ana corre la calle Numa
Pompilio Llona. Calle tipicamente colonial donde existen aln casas que

mantienen la arquitectura de la época.


http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
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El _Faro La vista de Guayaquil desde la cima del cerro Santa Ana no tiene
igual. La subida por sus escalinatas es inolvidable al estar llena de bares y

restaurantes con un colorido unico.

Los Museos La rica historia de la urbe y el pais espera al visitante en los
museos de la ciudad. Extranjeros y nacionales encontraran en ellos un

motivo de distraccion y aprendizaje.

Museo Antropoldgico del Banco: Central José de Anteparay 9 de Octubre
Museo Historico Abdén Calderdn: Eloy Alfaro y Cafar

Museo Nahim Isaias B.: Pichincha y Clemente Ballén, 2nd Piso.

Museo Coronel Félix Luque Plata: Plaza Colén

Museo del Municipal de Guayaquil: Sucre entre Chile y Pedro Carbo (por el
Hotel Continental).

Museo Francisco Campos: Lizardo Garcia 225y Vélez

Museo Casa de La Cultura: 9 de Octubre 1200 y Pedro Moncayo.

Museo Banco del Pacifico: Pedro Icaza 200 y Av. Pichincha.

Comidas Tipicas:
Fritadas, tigrillo, caldo de manguera, guatita, carnes asadas con arroz y

menestra, etc

Bebidas Tipicas:

Guarapo, jugos de cafias, etc.


http://www.icm.espol.edu.ec/estudiantes/2005/200509271/lugares_tur%C3%ADsticos.htm#fin
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CAPITULO I

2. ASPECTOS DE LA EMPRESA Y EL SERVICIO

2.1 Antecedentes

Guayaquil, ubicado entre el centro de la region litoral, y muy cercana a las
provincias serranas, bordeado por un puerto el cual la convierte en el puerto
principal, cuenta con un clima calido, con un entorno paisajistico natural que
hace de éste el lugar ideal para desarrollar éste proyecto, cuyo atractivo
principal es la convivencia con la diversidad de paisajes que caracterizan a

nuestro pais.

En la ciudad de Guayaquil actualmente existen gran variedad de hoteles
reconocidos por la excelente acogida, ya que no solo brindan el servicio de
hospedaje, sino también diferentes actividades de esparcimiento para hacer

de la estadia del turista nacional o extranjero un momento inolvidable.

TABLA 1.1: Poblacion por sexo de Guayas

Poblacion por sexo, tasa de crecimiento
en relacion con Guayas y la Ciudad de Guayaquil®

. * .

Locgllda Total COZA Hombres % Mujeres % IM(H/OM) 10 Prowncrl]a/Canto
3.309.03 1.648.39 49, 1.660.63 50,

Guayas 4 2,5 3 8 5 5 99,3 100,0

Guayaquil 2'0399'78 2,4 999.191 49 1'0%0'59 51 96 61,6

* TCA = Tasa de Crecimiento Anual del periodo 1990 - 2001, Cantén Guayaquil = 61,6 % de la poblacion de la provincia.
IM = indice de Masculinidad, H = Hombres, M = Mujeres .

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

La mayoria de las personas son comerciantes y poseen sus negocios
propios, otros tienen una actividad paralela a la habitual en la agricultura y
ganaderia, y en un menor porcentaje se dedican a la ebanisteria, siendo una

zona propicia para el desarrollo de éstas actividades


http://es.wikipedia.org/wiki/Demograf%C3%ADa_de_Guayaquil#cite_note-2
http://www.inec.gov.ec/
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La poblacion de Guayaquil cuenta con los siguientes servicios basicos: luz,
eléctrica, teléfono, agua entubada, de los cuales 5.2% del campo vy el
57.7% de la ciudad se abastecen de agua por red publica de tuberia dentro
de la vivienda; y alcantarillado, en el que el 8.3% del campo y 50.1% de la
ciudad poseen acceso a la red publica.

La mayoria de los atractivos turisticos de Guayaquil, han sido debidamente
promocionados, ya que poseen la planta turistica necesaria para ofrecer un
servicio completo al turista y es por esta razon que existe un alto porcentaje
son concurridos todos los fines de semana por las personas de la ciudad

y de los lugares cercanos.

Por la posicion en la que se encuentra Guayaquil es muy facil acceder a
otros sitios de interés, ademas, por la corta distancia que existe desde las
otras partes del pais, se convierte en un destino turistico diferente, ya que
pueden realizar actividades de aventura, conocer Yy visitar otros lugares,

estando éstos no muy lejos a su sitio de residencia.

2.1.1Breve descripcion del proyecto

Este proyecto no sélo brindard el servicio de hospedaje, sino también
actividades de esparcimiento para incentivar al cliente a recrearse en familia,
inmerso en la diversidad ecoldgica de su entorno.

Contaremos con comodas cabafias, bafios con agua caliente, restaurante
exclusivo, hamacarios, piscina, canchas multiples. También se podra realizar
caminatas dirigidas a la, observacion de aves y de toda la agricultura que

caracteriza al canton.

Adicionalmente en las noches se realizaran fogatas a orillas del lago
acompafadas por grupos que nos deleitaran con su musica y bailes.

Nuestra misién, no es solo de ofrecer un buen servicio de alojamiento y
alimentacion, sino de formar una sola familia entre empleados, visitantes
y amigos. Ademas de conservar la naturaleza para llegar a un equilibrio

biolégico entre el hombre y el medio ambiente.
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2.1.2 Justificacion del proyecto

Family Resort Club es una propuesta para los turistas que desean
disfrutar de un agradable descanso, combinando confort y un acogedor estilo
campestre. Ubicada s6lo a 30 minutos de la ciudad de Guayaquil, y su
maravillosa naturaleza crea un lugar propicio para desarrollar este proyecto.
La idea de crear un hotel campestre surgié de la necesidad de ofrecerles a
los oficiales de la policia la posibilidad de recrearse y disfrutar del contacto
con la naturaleza y de liberase de las tensiones de la vida cotidiana y del
stress de la ciudad.

Family Resort Club causara impacto a nivel econdmico y social en el entorno
a desarrollarse, ya que fomentard la inversién y plazas de empleo para sus
habitantes.

Actualmente en la pais solo existe un club de oficiales, el cual esta ubicado
en la ciudad de Quito; dejando a los oficiales que se encuentran ejerciendo
su profesion en el resto del pais, sin la posibilidad de visitar su centro de
recreacion y alojamiento; por este motivo un proyecto del nivel que se desea
desarrollar en Guayas, es una excelente alternativa para los oficiales de la

policia y turistas que desean visitar la costa del pais.

2.1.3 Objetivos del Proyecto

Objetivo General:

Evaluar la factibilidad financiera de crear un hotel campestre y cabarfas
recreativas la provincia del Guayaquil, y determinar las estrategias a

emplear reencontrarse con su medio natural.

2.2 La Empresa

2.2.1 Constitucién de la empresa

La empresa esta constituida con un cuerpo legal de Sociedad Anonima, es
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decir, constituida con un capital social propio aportado integramente por sus

accionistas, y dividido en partes iguales por acciones.

2.2.2 Macroentorno

Entre las fuerzas que afectan la estructura competitiva de la empresa se
encuentran:

- Las fuerzas econémicas

- Las fuerzas tecnologicas

- Las fuerzas legales y politicas

- Las fuerzas sociales

- Las fuerzas demogréficas
Fuerzas econémicas:
Los tres factores mas importantes en el macroambiente son:

e Latasa de crecimiento de la economia,
e Lastasas de interésy

e Las tasas de inflacion.

Tasa de crecimiento de la economia.- La relacion de la tasa de
crecimiento de la economia con respecto ala demanda del servicio es
positiva, es decir, si ésta incrementa, los clientes potenciales de nuestro
Club Resort campestre también, ya que éste incremento conduce a una
ampliacion del gasto de los consumidores, y esto a la vez, tiende a producir
un aflojamiento general de las presiones competitivas dentro de nuestra
industria.

"El dinamismo experimentado por la economia ecuatoriana desde la
dolarizacion se mantiene en el afio 2010, que cierra con un crecimiento
del 3.9%. Esta variacion es inferior a las experimentadas en los afios 2009
y 2010 (8% y 6% respectivamente), y superior al crecimiento del afio 2008
(3.6%).”

* www.bancocentraldelecuador.com.ec



http://www.bancocentraldelecuador.com.ec/
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Con respecto a la participacion de los hoteles, bares y restaurantes en
la actividad econémica del pais, ésta ocupa el tercer lugar en la produccion

nacional.

A continuacion se representa una tabla de la actividad hotelera,

clasificado por provincia:

TABLA 2.2: Actividad Hotelera por Provincia

PROVIMNCLA S REST. BARES

¥ CANTIMA S
GUAY 585 35 225
PICHINCH.A 148 475
OTHEAS 7104

TOTAL 120.510

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos

GRAFICO 2.1: Porcentaje de bares, restaurantes y

cantinas en Guayas

RESTAURANMNTES BEAREST
CaAMTEHMAS

I" CHATAS gPFICEECE: CSTEAS ]

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

El nimero de establecimientos de Hoteles, Restaurantes y bares ha
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aumentado en los Ultimos afios y por consecuencia el personal ocupado y
la produccion total.

A continuacion se presenta la serie historica del nimero de establecimientos
desde 1992 hasta 2005.

TABLA 2.3: Serie Histérica del Numero de establecimientos

SERIE HISTORICA
(1.992-2.005)

ANOS NUMERO  PERSONAL REMUMNE- PRODUCCION
ESTABLEC.  OCUPADO RACIONES TOTAL

1992 585 26.483 107.869.417 786.073.060

1993 593 28185 190.657.400 1.148.984 308
1994 625 30.183 281.864 448 1712.831.418
1995 638 32.353 374.765.760 2.221.626.888
1998 78 32,427 490 685291 2745711278
1997 714 39.488 704.899.743 4.587.294.700
1998 728 42.700 1.088.808.493 7.359.164.129
1999 712 40,575 1657.853.338 13.588.214.085
2000 724 44.940 156.307.484 1.311.773.204
2001 743 43 855 240673627 1.760.482.057
2002 317 56.893 324 872 657 2.022.004.257
2003 911 65.614 385.450.363 2.299.064.726
2004 1008 74,355 431.004.180 2 .475.049.758
2005 1007 79.266 500.312.590 2,860.238.502

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Tasa de interés.- Las tasas de interés influyen en el costo de capital para
nuestra empresa y, en consecuencia en nuestra capacidad de reunir fondos
e invertir en activos nuevos, es decir, si ésta aumenta, el costo de incurrir en
un préstamo bancario a largo plazo es mas alto y esto disminuye nuestro
flujo de efectivoy por lo tanto también nuestro periodo de recuperacién
de la inversibn se extiende, por este motivo es importante negociar
adecuadamente con la banca, una tasa que nos sea conveniente para

nuestro tipo de proyecto.

En lo que respecta a la tasa interés activa referencial de los ultimos afios,

esta ha reflejado un continuo incremento, por lo que esto hace que nuestro


http://www.inec.gov.ec/
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negocio sea Mas riesgoso, ya que el costo de capital es mayor.

Tasa de inflacion.- La inflacién del precio puede desestabilizar la economia
y provocar un crecimiento econémico mas lento, mayores tasas de interés, y
movimientos volatiles en el circulante. Los precios al consumidor en el area
urbana del pais durante el mes de diciembre del afio 2007 aumentaron en
0.57% a nivel mensual, valor superior al registrado en noviembre
(0.50%). Por su parte, la inflacion acumulada en el afio 2010, da cuenta que
los precios al consumidor crecieron en menor proporcién con relacion a los
del 2009 durante todos los meses del afio, excepto en diciembre en que
se super6 significativamente el crecimiento del mismo mes del afio

anterior, terminando el 2010 con una inflacion acumulada del 3.32%.

La escalada de precios en los mercados influira para que el 2010 tenga una
inflacion mas elevada. El Banco Central del Ecuador (BCE) proyecta que
este afio terminard con un indicador de entre 2,92% y 3,76%.

En un ambiente inflacionario como el nuestro, es casi imposible poder
predecir con precision el valor real de los ingresos que se pueden ganar de

un proyecto a cinco afnos.

Fuerzas tecnoldgicas: La relacibn que existe entre las fuerzas
tecnologicas y nuestro servicio se refiere al tipo de equipos con los que
podemos contar en las instalaciones del resort club, ya que debemos
considerar que para estar posicionados en la mente del consumidor,
debemos proporcionarles a nuestros huéspedes todas las comodidades
posibles, por lo que nuestros equipos deben ser lo mas eficientes y
modernos, como por ejemplo en el caso de los equipos para el karaoke y

bar.

Fuerzas politicas y legales.- Las leyes ecuatorianas tienen un gran aporte
hacia el fomento del turismo.
El plan de competitividad turistico puesto en marcha por la vigente

Constitucion Politica de la Republica del Ecuador, tiene como objetivo
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promover el desarrollo turistico del pais, a fin de atraer la inversion e

inyectar divisas a nuestra economia.

Son principios de la actividad turistica, los siguientes:

a) La iniciativa privada como pilar fundamental del sector; con su
contribucion mediante la inversion directa, la generacion de empleo y
promocién nacional e internacional;

b) La participacion de los gobiernos provincial y cantonal para impulsar y
apoyar el desarrollo turistico, dentro del marco de la
descentralizacion;

c) El fomento de la infraestructura nacional y el mejoramiento de los
servicios publicos basicos para garantizar la adecuada satisfaccion de
los turistas;

d) La conservacion permanente de los recursos naturales y culturales
del pais; y,

e) La iniciativa y participacibn comunitaria indigena, campesina,
montubia o afroecuatoriana, con su cultura y tradiciones preservando
su identidad, protegiendo su ecosistema Yy participando en la
prestacion de servicios turisticos, en los términos previstos en esta

Ley y sus reglamentos.

Estos derechos y obligaciones de los prestadores y los usuarios del sector
turistico expedidos en la Ley de Turismo son los que regiran para la
promocién, el desarrollo y la regulacién del sector turistico, con objetivo
de fomentar la actividad turistica tanto interna como externa y con la
mision de ofrecer un producto turistico competitivo, garantizando el uso

racional de los recursos naturales, y la proteccion del turista.

Fuerzas sociales:_Las fuerzas sociales se refieren a la manera en que
las costumbres de las personas afectan a nuestra industria, por ejemplo, en
la actualidad existe una creciente tendencia de conciencia de la salud, y esto
es un aspecto gue nos beneficia como resort, ya que la mayoria de los
estudios cientificos le atribuyen al stress muchas enfermedades, porlo que
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la gente tiene la costumbre de relajarse y olvidarse de la vida cotidiana
en lugares fuera de la ciudad y donde puedan realizar actividades de
esparcimiento, por lo que nuestro resort se convierte en una de las

mejores opciones al momento de escapar del stress.

Fuerzas demograficas: La ciudad de Guayaquil cuenta con una poblacién
de 2.039.789 habitantes, actualmente la poblacion se divide entre
999.191 hombres y 1.040.598 mujeres; con este proyecto estariamos
creando plazas de empleo para todos sus habitantes, ya sean hombres o
mujeres, dado que las mujeres han ingresado a la fuerza de trabajo en

ndmero crecientes.

2.2.3 Microentorno

El andlisis interno nos proporciona la informacion necesaria para escoger
las estrategias y el modelo de negocios que nos permitira lograr una
ventaja competitiva sostenida.

Con objetivo de crear una ventaja competitiva en relacion a las otras
empresas dentro de nuestra industria, se decidié formular una distincion
fundamental basada en la diferenciacion. La diferenciacion de nuestro
servicio se refiere a la manera de combinar nuestros recursos y capacidades
para poder brindar un servicio de calidad a nuestros clientes potenciales
y lograr una ventaja competitiva con relacibn a nuestros competidores,

y por lo tanto un rendimiento superior.

La empresa.- El departamento de marketing tendr& el apoyo de toda la alta
gerencia, con lo que respecta al logro de sus objetivos de liderar el
mercado, por lo que se ha decidido destinar un presupuesto de $
28.100,00 (ver Tabla 4.13 Presupuesto anual de Comunicacion), para

cumplir dichos objetivos.

Clientes internos.- Con lo que respecta a los proveedores, a continuacion
se detalla una lista de los que hemos elegido, para poder brindar un

servicio de calidad a nuestros huéspedes:
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- Alimentos y bebidas para el restaurante se los comprara en
Supermecados La Favorita de la ciudad de Guayaquil, en base a la
calidad de sus productos y por la cercania, ya que en el sector no
existe ningun comercial donde podamos abastecernos de todos los
alimentos y bebidas necesarios.

- La luz se obtendré de la corriente publica urbana y en caso de faltar
esta, el resort contard con un generador de luz.

- Suministros para las cabafias como: sabanas, almohadas,
colchones, toallas, etc. Seran proporcionados por almacenes Sukaza
de Guayaquil.

- Los manteles y reposicion de cubiertos, vasos o0 vajilla seran
adquiridos también de almacenes Sukaza.

- Reparaciones del resort seran efectuadas por el personal técnico
contratado para casos eventuales.

- Materiales indirectos como son: detergente, limpia pisos, jabon, etc.
también seran proporcionados por Supermercados La Favorita de la
ciudad de Guayaquil.

- El personal de servicio sera contratado del sector, los cuales seran
previamente entrenados para su profesional desempefio, por el
Gerente de alimentos y bebidas y el gerente Administrativo/Marketing,
en las instalaciones del resort, 1 mes antes de la apertura.

- También tendra a profesionales que tienen el alta de policia para el
desenvolvimiento del Resort Club.

- El Gerente de alimentos y bebidas. gerente Administrativo/Marketing y
el chef, seran contratados de la ciudad de Guayaquil.

- Las distracciones deportivas seran  provistas por el hotel o
concesionadas a otras empresas.

- Las actividades de ecoturismo seran provista por otra empresa, la
cual se encargara de llevar a los turistas a las caminatas y

excursiones por sus alrededores.

Clientes externos.- Family Resort Club esta dirigida a los oficiales de
policia y al mercado nacional, conformado por clientes potenciales que

buscan otras alternativas de recreacién y tener contacto con la naturaleza,
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familias guayaquilefias y de la sierra (Riobamba y pueblos cercanos), otro
grupo de clientes potenciales son los turistas extranjeros, que buscan en el

Ecuador alternativas de distraccion, aventura y naturaleza.

Intermediarios comerciales.- Entre los intermediarios comerciales se
podra mencionar los siguientes, que son los que ayudaran a promocionar el

resort:

- Agencias de viajes, son las encargadas de promover el resort al
turista. Aunque su trabajo es soélo de informar y no de persuadir. Se
le entregardn a las agencias: catalogos, afiche, videos e informacién
con tarifas y precios.

- Internet se publicara una pagina web, y se haran avisos publicitarios,
y contacto con clientes mediante este medio.

- Revistas, se utilizara este medio para promocionar al resort.

La competencia.-Al no existir un Club de oficiales en la costa del pais, no
contara con competencia directa, en la zona. La competencia indirecta
serian los hoteles que existen en Guayaquil, pero estos no cumplen con la
expectativa que tienen los oficiales de policia ya que los costos de Family
Resort Club son las bajos y sobre todo estaran rodeados por las personas
de su misma forma de vida, aunque se puede encontrar a personas civiles

nacionales o extranjeros, no dejaran de disfrutar porque estan en su entorno.
Los publicos:

Financieros.- El banco que concede el préstamo, seran quienes analizaran
si el proyecto generard los flujos necesarios para que pueda cubrir los

respectivos requerimientos de capital.

Personal interno.- Se haran boletines y revistas mensuales que motiven al

empleado del resort haciéndolo parte de la mision de la empresa.



23

2.3 El Servicio

2.3.1 Caracteristicas del Servicio

Family Resort Club, es un hotel campestre, cuyo diferencial con los otros
hoteles de la zona, es su calidad de resort, por lo que adicionalmente a
brindar los servicios de estadia, se preocupa de que los turistas se recreen

en compairiia de sus seres queridos y en un medio natural inigualable.

Family Resort Club, serd un espectacular proyecto fuera de lo comun con
un cuidadoso manejo del paisajismo, con lagos, senderos, de cabalgata y

bellos jardines tropicales.

Uno de sus objetivos es desarrollar un proyecto innovador y rentable.

El proyecto estara ubicado en la Provincia del Guayas, entre Salinas y
Guayaquil en el Km. 27 media hora aproximadamente de Guayaquil.

Family Resort Club contard con ocho cabafias para disposicibn de sus
huéspedes, con vias pavimentadas, servicios publicos, senderos para
caminar, y montar a caballo. El servicio eléctrico sera proporcionado por
Guayaquil y dispondremos para casos de emergencia de una planta

energética, adicionalmente de agua potable.

Existirdn dos tipos de cabafias, para eleccion de nuestros huéspedes, las
matrimoniales (una cama) y las familiares (2- 4 camas). Las cabarfas
disponen de bafios completos, agua fria y caliente, TV cable, teléfono,
mini-bar, room service Yy todos esos pequeios detalles relacionados con el

maximo confort del viajero.

La construccién de la misma estard dada en una estructura de cemento y

partes decorativas en cafia guadua y madera.

Durante la estadia en Family Resort Club, disfrutaran de todo su entorno
y de las actividades propias de una hacienda, caminatas alrededor por
senderos ecologicos, paseos por el lago, etc. Adicionalmente tendran
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servicio de restaurante, derecho al area de piscina y sala de juegos (billar,
juegos de mesa), asi como también durante las noches podran disfrutar del

bar/karaoke.

2.3.2 Propiedades del Servicio

Family Resort Club, cuyo nombre significa una vida compartida en
familia, Contara con comodas cabafas, restaurante exclusivo, bar/karaoke,
hamacarios, piscina, canchas multiples. También podra disfrutar de
caminatas, observacién de aves y bellos jardines, noche de fogatas a la orilla

del lago y grupos de musica y de danza artistica.

Nuestra mision, no es s6lo de ofrecer un buen servicio de alojamiento y
alimentacion, sino de formar una sola familia entre empleados, visitantes y
amigos. Ademas de conservar la naturaleza para llegar a un equilibrio

bioldgico entre el hombre y el medio ambiente.

2.4 Instalaciones

Instalaciones sanitarias cémodas y funcionales para satisfacer las
necesidades de los visitantes donde se encuentra el restaurante,
construido de bambdu, ubicado dentro de un entorno que los hara disfrutar

mejor de los alimentos naturales.

Hamacarios, para los que prefieren de un descanso paradisiaco, la

lectura de un libro o la tertulia.

Piscina, camping y cabafias cémodas que dispondran de todos los

servicios necesarios para que disfrute de confort durante su estadia.

2.5 Actividades

Caminatas y Excursiones.- (existen infinidad de lugares interesantes para
visitar. La exuberante naturaleza predomina vy privilegia sitios que son
verdaderos paraisos. Destacan los paisajes que son apropiadas para

caminatas guiadas. Dependiendo de su pericia y la motivacion, es posible
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acceder a las distintas zonas como también visitar las playas con una
duracion de 3 o 5 horas de duracion.

e Observacion de Aves e insectos.- Podremos observar una gran
variedad de insectos, ademas de observar y oir el cantar de los
carpinteros, pericos entre otros.

e Visitas al Jardin.- Existen plantas naturales para aquellos que
gustan de la contemplacion de hermosos flora.

e Karaoke y Fogatas.- Donde se podran reunir a orillas del lago cerca
de la luz y el calor del fuego, compartiendo con mdusica, guitarra,
bailes, anécdotas y mucho mas.

PAQUETES:

Full day (1 dia): ($ 30) (No incluye opcionales)

Programa Incluye:

1 pigueo campesino con delicioso chocolate caliente
1 almuerzo tipo menu

1 caminata con observacion de flora y aves

Uso de instalaciones

Consumo de agua ilimitado

Cabalgatas alrededor del resort

Opcionales:
Deportes extremos: parapente

Family day ( $ 80) (No incluye opcionales)

Programa Incluye:

1 noche de alojamiento en cabafias cuadruples
1 desayuno campesino con frutas

almuerzos tipo menu con ensaladas

1 cena tipo menu

1 caminata con observacion de flora y aves
Uso de instalaciones

Karaoke o fogata

Consumo de agua ilimitado
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CAPITULO I

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Perspectivas de lainvestigacion

La investigacion de mercado especifica el método a utilizar para recolectar la
informacion necesaria para conocer las necesidades y caracteristicas de los
clientes potenciales y del mercado en general y mediante el andlisis e
interpretacion de los resultados determinar aspectos relevantes para el
proyecto.

En el caso concreto de este proyecto, la investigacion de mercado nos
ayudard a comprender el ambiente actual, identificar problemas vy
oportunidades, evaluar y desarrollar alternativas de accion de la

mercadotecnia.

3.2 Planteamiento del problema

Determinar las necesidades y preferencias de los clientes potenciales e
identificar las variables relevantes al momento de escoger el resort, como

destino turistico.

3.3 Objetivos de lainvestigacion de mercado

3.3.10bjetivos Generales

Los objetivos estan dirigidos a la satisfaccion de los deseos y necesidades
de los clientes. EIl propésito de la investigacibn de mercado es
proporcionar la informacion necesaria sobre el mercado, clientes y demanda
futura, para resolver el problema sobre la segmentacion de mercado,

producto, promocion y distribucién.



27

3.3.2 Objetivos Especificos

Realizar un analisis completo acerca del servicio que brindaremos como
resort para identificar y analizar las fortalezas y debilidades en relacion a la
diferenciacion de servicio con respecto a la competencia.

Realizar un estudio de mercado que permita establecer los clientes
potenciales y caracteristicas deseadas de los clientes respecto al servicio.
Determinar las variables que influyen al momento de demandar un servicio y

su grado de importancia.

A continuacion se detalla el proceso de investigacion de mercado realizado:

3.3.3 Mecanismos y procesos de investigacion

Dentro de estos mecanismos y procesos de investigacion se encuentran:
e Investigacion Exploratoria o Cualitativa

¢ Investigacion Cuantitativa o Descriptiva

La investigacion exploratoria o cualitativa, busca exclusivamente tener
una idea concreta sobre las cualidades del servicio en el que se desea
incursionar. Se puede realizar por medio de entrevistas, que suministran
datos actuales sobre el comportamiento, percepciones y actitudes de los
clientes potenciales. También puede realizarse por medio de un Focus
Group, el mismo que debe estar conformado por quince personas de
diversos conocimientos profesionales y/o estratos sociales. En este focus
group a las personas se les planteara algunas preguntas para obtener
informacion sobre sus gustos y preferencias, dandonos asi como resultado

la aceptacion que el producto o servicio tendria en el mercado.

La investigacibn cuantitativa o descriptiva consiste en describir las
caracteristicas de una poblacion: habitos de compra, tamafio del mercado,
acciones de competidores, etc. Ademas de determinar las respuestas a las
preguntas quién, qué, dénde, como y cuando.

Es recomendable utilizar ambos métodos, debido a que pueden ayudar a
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proporcionar mayor informacién al momento del andlisis de la investigacion,
Para este proyecto se decidio utilizar la investigacion cuantitativa como

mecanismo de investigacion.

3.4 Perfil del consumidor

3.4.1 Descripcion del Perfil del Cliente

Los clientes potenciales seran personas de las clase media alta a alta, ya
que el sueldo base que tienen los oficiales de policia como es el de menor
rango (Subteniente) tiene un salario de 1000 délares, lo que quiere decir que
los rangos superiores tienen mas ingresos. A los que les guste disfrutar de la
vida campestre y deseen relajarse por unos dias del stress de la ciudad en
comparfia de sus seres queridos y del medio ambiente que caracteriza al

entorno, pero con las comodidades de la ciudad.

3.4.2 Segmentacién de Clientes

Principalmente los oficiales de la policia nacional y sus familias, pero
también parejas jovenes o grupos de amigos, ya sean de Guayaquil o
de la sierra, interesados en realizar actividades de relajacion.

Personas mayores, ya sean matrimonios de la tercera edad, que desean
salir para descansar y disfrutar del campo junto con su familia,

especialmente los nietos.

3.5 PLAN DE MUESTREO

3.5.1 Definicién de la Poblacién.-La poblacion que se consider6 para el
proyecto son todas las personas de la ciudad de Guayaquil con ingresos
mensuales mayores a $ 2.000,00, que estén interesados en disfrutar de

unas vacaciones rodeado de la hermosa naturaleza.
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3.5.2 Definiciéon de la muestra

El procedimiento para la determinacion del tamafio de la muestra es
mediante el uso de la férmula para muestreo proporcional, cuando no se
conoce la probabilidad de ocurrencia.

Primero se debe determinar si el universo es finito o infinito. Para nuestro
caso el tener que encuestar a personas de una ciudad representa un
universo finito, es también claro que no se puede precisar un valor exacto,
debido a que la poblacibn de Guayaquil supera a las 100.000 personas,
procedimos a aplicar las férmulas para el célculo de la muestra con una

poblacion infinita.

TABLA 3.4: Poblacion de Guayaquil, para la definicion de

la muestra.
Zona Poblacién de Guayaquil
Norte 612.300
Sur 912.260
Este 812.387
Oeste 663.053
Total 3.000.000

Fuente: Elaborado por la autora

GRAFICO 3.2: Poblacion de Guayaquil, para la

definicion de la muestra.
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Cuando no se conoce el porcentaje de personas, usuarios o consumidores
de un producto o servicio, a P se le da un valor maximo que es de 0,5, lo
mismo que a Q que son los literales empleados para determinar ocurrencia o
no ocurrencia de un evento. Se determina el error maximo que puede
aceptarse en los resultados, maximo en un 6%, ya que variaciones

mayores hacen dudar de la validez de la informacion.

Tamafo de la muestra

Nivel de Confianza (2)

Para este factor se utilizara un nivel de confianza del 95%.

n = ((4)*(0.5)*(0.5))/(0.05)2

n =400

3.6 Disefo de la encuesta

La base del proyecto es encontrar o inferir los gustos, preferencias y
necesidades de los turistas y hacer de su estadia en nuestro resort un
momento inolvidable.

Para iniciar el proceso de investigacion cuantitativa nos planteamos una
encuesta, la misma que ayudara a conocer las necesidades y
preferencias de los posibles clientes.

Para esto es necesario vincular el comportamiento del consumidor con
escalas de medicion de actitudes. En mercadeo, la escala de actitudes
tiende a centrarse en la medicion de las creencias del encuestado acerca de
los atributos del producto y los sentimientos del encuestado con relacion a
la calidad deseable de estos atributos. Los procedimientos para la medicién
de actitudes dependen de los datos de los encuestados. Para esto es
necesario vincular el comportamiento con escalas de medicion.

La fuente potencial de datos, obviamente son los turistas, los cuales nos
proporcionaran la informacion necesaria, para la elaboracion y andlisis de

datos. La encuesta fue realizada de forma directa y personal, con
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informacion de caracter primario, es decir directo de la fuente.

3.6.1Disefio del procedimiento de recoleccién de datos

La recoleccion de los datos y la determinacion de la muestra a usar, son las

claves para reducir el margen de error en las investigaciones de mercado. La

forma en que recopilamos la informacion fue la siguiente:

Mediante cuestionarios, entrevistas personales a propietarios de
hoteles o resorts, y con bibliografia actualizada referente al tema.

Las encuestas se las realizd en sitios de concurrencia turistica como
los centros comerciales, hoteles y también realizando encuestas en
las calles.

El periodo en que se realizd las encuestas fue en Febrero
/24/2011 a Marzo /29/2011.

De acuerdo al cuestionario que se utilizd en la investigacion las escalas que

se utilizaron fueron las siguientes:

La escala nominal se caracteriza por ser la mas simple en donde las
creencias del encuestado se clasifican en dos o mas categorias. Por
ejemplo puede desarrollarse una escala nominal a partir de preguntas
con respuestas de Si, No, No sé, etc. Esta escala fue aplicada a las
preguntas 1, 2, 3, 5, 7 y 8, con esta, pueden asignarse numeros a las

categorias para el propdsito de andlisis de datos.

La escala de clasificacion requiere que el encuestado indique su
posicion de categorias ordenadas que corresponden a su actitud.

Esta escala se aplico a las preguntas 4 y 6.
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3.7 Presentacion de resultados

3.7.1Presentacion de Resultados

GRAFICO 3.3: Composicién de la Muestra

PORCENTAIE

W 20-40 afios M40 en adelante

50% ‘ 50%

Fuente: Elaborado por la autora

TABLA 3.5: Composicion de la Muestra

EDADES N° PERSONAS |PORCENTAJE
20-40 afios 200 50%

40 en adelante |200 50%

TOTAL 400 100,00%

Fuente: Elaborado por la autora

Se tomo en consideracion los dos segmentos objetivos para el negocio: los

jovenes de 20-40 afos y las personas de 40 afios en adelante oficiales y
civiles.

Grafico 3.6: Destino turistico para vacacionar
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Esta pregunta revela la preferencia de nuestros clientes potenciales entre
edades de 20-40 afios por la Playa (Ruta del Sol), como destino turistico al
momento de elegir un lugar para sus vacaciones, con lo que respecta al

Guayas el 95% de las personas prefieren visitar Guayaquil.
1. ¢Le gustaria tener un club de oficiales en la provincia del Guayas?

TABLA 3.7: Destino turistico para vacacionar

RESPUESTA |[N° PERSONAS |PORCENTAJE
Sl 100 25%

NO 300 75%

TOTAL 400 100%

Fuente: Elaborado por la autora

El 85% de los encuestados en Guayaquil, han visitado alguna vez Guayaquil
por lo que debemos dirigir recursos a promocionar tanto el resort, para atraer

mas clientes.

2. ¢ldentifica usted a la provincia del Guayas, como un lugar en donde

se pueden realizar actividades de ecoturismo?

TABLA 3.8: Identificacion de Guayas como lugar

donde se realizan actividades de ecoturismo

RESPUESTA |[N° PERSONAS |PORCENTAJE
Sl 85 21%

NO 315 79%

TOTAL 400 100%

Fuente: Elaborado por la autora

El 79% de las personas encuestadas no identifican al Guayas, como un
lugar donde se puede realizar actividades de ecoturismo, por lo que se debe
explotar este atractivo turistico por medio de la publicidad, para que se

convierta en la caracteristica de diferenciacion frente a otros resorts del
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nuestro pais.

3. ¢Cuales de éstas caracteristicas considera usted importante al

momento de Escoger un lugar turistico para hospedarse?

Elija en orden de importancia, siendo 1 = Méas importante y 6 = Menos

importante.

TABLA 3.8: Tabla cruzada Grado de Importancia de Caracteristicas del

hotel campestre vs. Edad

Caracteristicas/Edad 20-40 afios | % 40 en adelante |%
Precio

1-3= Importante 125 63% 50 25%
4-6= Menos Importante 75 38% 150 75%
Comodidad

1-3= Importante 50 25% 200 100%
4-6= Menos Importante 150 75% 0 0%
Atractivos Turisticos

1-3= Importante 100 50% 150 75%
4-6= Menos Importante 100 50% 50 25%
Actividades Recreativas

1-3= Importante 175 88% 90 45%
4-6= Menos Importante 25 13% 110 55%
Distancia/ Tiempo de Viaje

1-3= Importante 85 43% 175 88%
4-6= Menos Importante 115 58% 25 13%
Alimentos y Bebidas

1-3= Importante 150 75% 180 90%
4-6= Menos Importante 50 25% 20 10%

Fuente: Elaborado por la autora

Con lo que respecta a las caracteristicas que influyen al momento de
escoger un lugar turistico, se decidi6 reflejar los resultados por medio de
una tabulacidén cruzada, en la que se puede observar con facilidad el grado
de importancia de las distintas caracteristicas de acuerdo a la edad del

encuestado. A continuacion se presenta un breve analisis de los resultados:
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Precio.- Para los encuestados entre las edades de 20-40 afos, el precio
representa una variable relevante, ya que entre estas edades es cuando
la persona esta comenzando a generar el poder adquisitivo de sus
primeros afos laborales, por lo que la proporcion de los ingresos que
destinen a inversién y actividades recreativas es relevante al momento de
escoger un lugar para vacacionar, por lo contrario para las personas
encuestadas de 40 afios en adelante, son personas que estdn comenzando
a disfrutar de sus ahorros producto de sus ingresos obtenidos durante sus
afos laborales méas productivos, por lo que el precio correspondiente a
actividades de recreacion, no es muy relevante al momento de escoger un

lugar, ya que para ellos existen otras variables mas importantes.

Comodidad.- Esta variable representa una caracteristica importante para las
personas de 40 afios en adelante, ya que la comodidad es primordial al
momento de escoger un lugar para vacacionar, ya sea con su familia o sus
amigos, sin embargo para las personas entre 20 y 40 afios, son personas
que van en busca de aventura y nuevas experiencias, por lo que la
comodidad no es una variable que tenga una consideracion importante al

momento de elegir un destino turistico.

Atractivos turisticos.- Los atractivos turisticos del destino turistico son

relevantes al momento de escoger un lugar turistico para las personas de
40 afos en adelante, ya que son personas que disfrutan del paisaje y de la
naturaleza en compafiia de sus seres queridos y para las personas de 20 a
40 afios es una variable que si es considerada pero no es la que mas

predomina al escoger un lugar turistico.

Actividades recreativas.- Esta variable tiene un grado de importancia

considerable para los encuestados entre 20 y 40 afios, ya que son
personas que les gusta realizar actividades fuera de lo comun, como
actividades de ecoturismo, y hacer deportes de todo tipo, por lo contrario, las
personas de 40 afios en adelante ya no son personas tan aventureras y

disfrutan mas de un lugar con un paisaje hermoso y compafia agradable,
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y la mayoria recurren a estos lugares en busca de relajacién y descanso.

Distancia/Tiempo _de viaje.- Para los encuestados mayores a 40 afios es

una variable muy importante al momento de emprender un viaje hacia
algun destino turistico, ya que son personas que no pueden estar mucho
tiempo viajando, y buscan algun lugar fuera de la ciudad, pero que no
necesitan mucho tiempo para llegar a éste, por lo que Family Resort Club es
una excelente alternativa, ya que el viaje dura alrededor de media hora,
y no necesita muchas horas de viaje para disfrutar de nuestros servicios

COMo resort.

Comida.- Esta variable es relevante para los encuestados sin distincion de
edad, es decir, para todos nuestros clientes potenciales es importante la

comida al momento de escoger algun lugar como destino turistico.

4. Entre las siguientes actividades de recreacion, ¢cual de éstas

estaria interesado en realizar?

TABLA 3.9: Tabla cruzada Preferencia de las actividades de eco-aventura y

deportes vs. Edad

Caracteristicas/Edad |20-40 afios |% 40 en adelante |%
Ecuavoley 200 100% 75 38%
Tennis 120 60% 15 8%
Futbol 200 100% 180 90%
Rafting 200 100% 25 13%
Ciclismo/montafias 150 75% 70 35%
Observacion flora vy

fauna 20 10% 125 63%
Caminatas( Trekking) |125 63% 100 50%
Cabalgatas 95 48% 150 75%
Banos Naturales 40 20% 180 90%

Fuente: Elaborado por la autora

Esta pregunta se la realizé con el objetivo de poder determinar el grado de

preferencia de nuestros turistas potenciales con respecto a las actividades
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que ofrece el Club resort y se segmento en base a la edad de los clientes,
por lo que se empled una tabla cruzada para representar los resultados.
Clientes de 20-40 afios.- Entre los servicios adicionales que eligieron los

encuestados entre estas edades con mas frecuencia se encuentran:
Discoteca, Bar, Concursos de Karaoke y Fogatas a orillas del lago, esta

eleccion coincide con los intereses propios de la edad de estas personas.

Clientes de 40 afos _en adelante.- Estos clientes prefirieron los

siguientes servicios adicionales: hamacarios, fogatas a orillas del lago, bar,
grupos de entretenimiento (musica y baile), estas actividades las eligieron
en base a sus intereses ya que estas personas disfrutan de actividades en
donde puedan compartir un momento agradable y relajado con sus seres

queridos.

5. ¢Emprenderia usted un viaje al km 27 via la costa, en un clima
templado con un programa turistico en el que le ofrecen algunas de las

actividades anteriormente mencionadas?

TABLA 3.10: ¢ Emprenderia usted un viaje al km 27 -
Guayas, con un programa que le ofrezca las actividades

antes mencionadas?

RESPUESTA |N° PERSONAS |PORCENTAJE
Sl 295 74%

NO 105 26%

TOTAL 400 100%

Fuente: Elaborado por la autora

El 74% de las personas encuestadas estarian interesadas en visitar un Club
resort, se debe aprovechar esta oportunidad para promocionar el servicio y
hacer conocer a los clientes toda la ventajas con respecto a otros lugares

turisticos.
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6. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un paquete turistico de

2 dias 1 noche?

TABLA 3.11: Precio del Paquete turistico

RESPUESTA |N° PERSONAS |PORCENTAJE

50 -60 USD |375 94%
70-80USD |25 6%
TOTAL 400 100%

Fuente: Elaborado por la autora

La mayoria de los encuestados decidieron que estarian dispuestos a pagar

por un paquete turistico de 2 dias y 1 noche alrededor de $50- 60 dolares,

por lo que se tendra en cuenta esta informacion al momento de determinar

los precios de los paquetes.

3.7.2 Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Al finalizar el estudio de mercado realizado se puede concluir lo siguiente:

1. La encuesta fue realizada a los dos mercados objetivos:

Personas jovenes (20-40 afios): personas en busca de aventura
y nuevas experiencias cuyos intereses van acorde al tipo de
negocio, ya que como resort se les ofrece todo tipo de
actividades de eco-turismo, en donde pueden recrearse en un
ambiente natural y olvidarse del stress de la ciudad.

Personas mayores de 40 afos: personas que desean disfrutar
con sus seres queridos de unos dias agradables y relajados en
compafia de la hermosa naturaleza y paisajes que caracteriza a
Guayaquil, y realizar actividades relacionadas con la naturaleza.

Como caminatas, fogatas a orillas del lago, etc.
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2. Con lo que respecta a las preguntas de conocimiento de Guayaquil y
de identificacion de éste como un lugar en donde se pueden realizar
actividades de ecoturismo, un porcentaje considerable de los
encuestados han tenido el placer de conocer Guayaquil y tampoco lo
identifican como un lugar en donde se pueden realizar actividades de
ecoturismo, por lo que se debe de emplear todos los recursos
necesarios para dar a conocer Family resort Club por medio de la
promociéon de éste y de sus ventajas y caracteristicas, es decir
poder convertir un lugar preferido por los clientes objetivos al

momento de elegir un lugar para vacacionar.

3. Las caracteristicas que consideraron relevantes los clientes
potenciales al momento de escoger un lugar turistico dependen de
la edad y de sus intereses, por lo que para poder satisfacer las
necesidades de cada uno de estos segmentos, se tiene que prestar
un servicio completo en el que se puede atender cada uno de sus
requerimientos de los clientes que tiene que contar con las
siguientes caracteristicas: precio accesible dirigido al estrato medio
alto a alto, comodidad y confort de las instalaciones, atractivos
turisticos, ofrecer actividades recreativas, proporcionar buenos
buffets, y estar ubicados lejos del ruido de la ciudad pero a la vez
cerca de ésta, para que el turista no tenga que viajar muchas horas
para poder disfrutar de los servicios.

4. Gustos, desde las mas riesgosas para las personas aventureras hasta
la mas tranquilas pero igual de divertidas para las personas
conservadoras como:

e Ciclismo de montafia
e Caminatas (Trekking)
e Cabalgatas

e Observacion de aves
e Futbol

e Tennis
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e Ecuavoley
5. Entre los servicios adicionales que brindara el resort podemos
destacar los siguientes: Fogatas a orillas del lago, Grupos de
entretenimiento: musica y bailes, concurso de karaoke, y en las
instalaciones se contara con un area social de discoteca, bar y

hamacarios.

6. Un porcentaje considerable de los encuestados estaria interesado en
visitar un resort que ofrezca todos los servicios anteriormente
mencionados, por lo que debemos aprovechar esta ventaja y dar a
conocer el resort, para posicionarnos en la mente de nuestros
consumidores potenciales, como la mejor alternativa al momento de
salir de la ciudad, y a la vez brindando calidad de servicios con

precios accesibles.



41

CAPITULO IV
4. PLAN DE MARKETING

4.1objetivos del plan de marketing

El plan de marketing que se realizara tendra por objetivo desarrollar las
estrategias necesarias en el mercado para obtener la satisfaccion del cliente,
aprovechando las fortalezas de la empresa.

4.1.1 Objetivos Financieros

e Realizar los estudios financieros necesarios para poder obtener la
rentabilidad de crear un hotel en la provincia del Guayas.

e Determinar el monto de la inversion necesario para poder desarrollar
este proyecto.

e Estimar las ventas en base a la demanda potencial de este tipo de
negocio.

e Determinar el periodo de recuperacion de la inversion.

4.1.2 Objetivos de Mercadotecnia

Realizar un estudio sobre las necesidades de los turistas potenciales y de
los posibles servicios que se podrian prestar como Resort.

Analizar las fortalezas y debilidades del servicio para poder maximizar
fortalezas y minimizar nuestras debilidades, para que Family Resort Club se
convierta en el lugar de preferencia para los turistas.

Realizar la segmentacion de mercado y definir el mercado meta.

Formular el Plan de lugar de preferencia para los turistas nacionales y

extranjeros durante su estadia en Family Resort Club.

MISION: Ofrecer todas las comodidades de un resort, combinando la
naturaleza y las actividades recreativas, para hacer de la estadia del turista,

tanto nacional como extranjero un momento inolvidable e incomparable.
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VISION: Convertir al Family Resort en el mas preferido por los turistas

nacionales y extranjeros en un plazo de 4 afios.

4.2 Analisis Estratégico

Se refiere a la forma en que se utilizaran las fortalezas de la empresa para

aprovechar las oportunidades atractivas que ofrezca el entorno.

4.2.1 FODA

Fortalezas

- Un club con todas las comodidades para dar a los socios en su momento
de recreacion.

- Facilidades para los compromisos sociales.

- Contratos a personas particulares, para auto financiarse.

- Evitar gastos de los socios al contratar o hacer viajes a otros complejos.

- Levantar el auto estima de los oficiales.

- Contar con personal policial que de facilidades en el servicio.

- Contar con el personal capacitado para el manejo de las instalaciones.

- Trabajara en las cabafias con paneles solares.

- Tener un sistema de reciclaje.

-Tener un programa de recoleccion de aguas que pueden ser reutilizadas en
jardines.

- Trabajar con instalaciones antisismicas.

- Trabajar con proveedores de la zona (Darles capacitacion para que
generen buenos productos).

- Trabajar con productos de calidad.

- Numero de miembros socios del Club en incremento

- Instalaciones/ubicacion

- Mercado interno cautivo

- Credibilidad empresarial

- Proyeccion de crecimiento

- Apertura de mercado

- Apoyo institucional
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- Apertura al cambio

- Conocimiento administrativo interno, externo

Debilidad

- El no contar con suficiente dinero para el mantenimiento, puede acarrear
con el deterioro.

- La Suspension dos afios de reclutamiento para oficiales no aumentan el
namero de socios.

- Falta de recursos para contratar clientes internos.

- La contaminacién auditiva del futuro aeropuerto.

Oportunidades

- Como no pertenece al estado, el gobierno no puede dar apertura a
personas particulares.

- La cercania del futuro aeropuerto creara nuevas vias de acceso e
incremento en la plusvalia.

- Por estar cerca a la ciudad da facilidades de acceso a sus socios.

- Los precios bajos de la compra del terreno, son accesibles para la inversion
de los socios del club.

- Mantener continuas capacitaciones a los empleados.

- La falta de parques deportivos en la ciudad de Guayaquil.de facil acceso a

la policia.
Amenazas
- Rivalidad de los complejos cercanos.

- Los varios accesos pueden acarrear delincuencia.

- Por ser un sector bajo, cuando haya lluvias puede verse afectado.
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4.3 Mercado objetivo del proyecto

El mercado potencial estd conformado por diferentes grupos de clientes
con diferentes motivaciones, preferencias, necesidades y con percepciones

distintas.

Mercado Potencial: Conformado por clientes potenciales que buscan otras
alternativas de recreacion y tener contacto con la naturaleza, familias
guayaquilefias y de la sierra (Riobamba y pueblos cercanos), otro grupo de
clientes potenciales son los extranjeros que buscan en el Ecuador
alternativas de distraccion, aventura y naturaleza, y el principal cliente son
los oficiales de la policia que buscan un lugar de esparcimiento y relajaciéon
para compartir con su familia y estar rodeado de las personas que tienen sus

MismMos gustos.

4.4 Segmento de mercado

Con objetivo de tener éxito en el sector hotelero y turistico, hemos decidido
segmentar nuestro mercado en dos tipos de clientes potenciales (civiles y
oficiales), para poder satisfacer las necesidades de estos dos grupos y poder

servirles con provecho y mejor que nuestros competidores potenciales.

4.4.1 Macrosegmentacion

El mercado al que se dirige el proyecto sera en cuanto a su uso final, para la
distraccion y recreacion que se puede brindar en un negocio de
hosteleria, especialmente del tipo vacacional en el que se ofrezca
actividades de eco-turismo, aprovechando la naturaleza y cultura que
caracteriza a Guayaquil.

Nuestro servicio sera dirigido a un grupo de personas, ya sean familias o

amigos, de poder adquisitivo medio alto a alto.

4.4.2 Microsegmentacion

Esta orientada a satisfacer las necesidades mas exigentes de personas de

estrato medio-alto, alto que buscan alternativas de entretenimiento,
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descanso y salud, para una mejor salud fisica, mental y espiritual de la
familia. Con personalidad inquieta, activa, visionarios, que se preocupan
por el bienestar familiar. El grupo objetivo busca principalmente diversion,
distraccion, descanso Yy comodidad. Con ingresos superiores anuales a
$1,000.00.

Clientes objetivo:

Parejas jovenes o grupos de amigos, ya sean de Guayaquil o de la
sierra, interesados en realizar actividades de eco-turismo y aventura.
Personas mayores, ya sean matrimonios o de la tercera edad, que desean
salir para descansar y disfrutar del campo junto con su familia,
especialmente los nietos.

Los oficiales de la policia que desean disfrutar de un momento familiar.

4.5 Posicionamiento

El posicionamiento de la se centrara en la diferenciacion del servicio, es
decir, brindaremos servicios adicionales a los de un hotel, no sélo hospedaje
sino actividades de eco-turismo y de aventura relacionadas con la
naturaleza, y todas las comodidades propias de un resort como alimentaciéon
y lugares de entretenimiento, para que su estadia en el hotel resort sea
inolvidable e incomparable a la de otros hoteles de la zona, y asi
convertirnos en su primera opcion al momento de tomarse unos dias de

descanso fuera del ruido y del stress de la ciudad.

En el sector donde se desarrollara el proyecto existen actualmente 2 hoteles
que prestan el servicio de hospedaje de primera categoria segun la
clasificacion asignada por CETUR, estos hoteles no se consideran
competencia directa del hotel resort por cuanto no atienden al mercado
objetivo que busca el proyecto. Esto nos da una ventaja para el

posicionamiento con respecto a nuestro grupo objetivo.
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4 5.1 Declaracion del Posicionamiento

Un proyecto espectacular, fuera de lo comun, con un cuidado manejo del
paisajismo, con jardines tropicales, que representa una alternativa para las
personas que les gusta disfrutar de la vida ecolbégica, pero con las
comodidades de la ciudad le ofrece un agradable descanso junto a los suyos

en armonia con la naturaleza, disfrutando de sus paisajes, flora y fauna.

4.5.2 Matriz Importancia + Resultados

A continuacién se presenta una matriz en donde se destacan algunas

ventajas del resort frente a la competencia local de la zona:

GRAFICO 4.4: Matriz Importancia del Club resort vs.

Otros hoteles ubicados en Guayaquil
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Fuente: Elaborado por la autora
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TABLA 4.12: Matriz Importancia + otros
hoteles ubicados en Guayaquil.

Atributos Proyecto |Competencia
Precio 9 9

Calidad 10 6

Ubicacion 10 8

Imagen 4 4

Personal

Calificado 9 7

Efecto experiencia | 7 7

Fuente: Elaborado por la autora

Entre las fortalezas de podemos destacar su estrategia para combinar
precios accesibles para el segmento objetivo y niveles de calidad en servicio
muchos mas altos frente a los de la competencia, por lo cual sus estrategias

van a ser enfocadas a comunicar esta ventaja.

La ubicacién del proyecto es un lugar estratégico, debido a que en sus
alrededores podemos disfrutar y contemplar todos los atractivos naturales
de la provincia del Guayas, ya que cerca de nuestras instalaciones se
encuentran las playas mas bonitas del pais, por lo que aprovecharemos
esto como una de las principales ventajas diferenciales del proyecto.

La imagen es una de las debilidades en las que se debe de emplear
esfuerzos y recursos para introducir el servicio por medio de campanas

publicitarias, ya sea en prensa escrita o televisiva.

Con lo que respecta al personal capacitado se tiene falsas fuerzas debido a
que los clientes perciben que un hotel 5 estrellas implica tener un buen
personal, por lo que no consideran importante tener mucha informacién

sobre este tema.

El efecto experiencia de la industria hotelera nacional, también es una falsa
fuerza ya que los clientes no se preocupan de que tan adelantado este el
pais en general con respecto a esta actividad, lo que les interesa es tener un
servicio de calidad al momento de su estadia.
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4.5.3Situacion Competitiva + Analisis de Porter

GRAFICO 4.5: Andlisis de Porter

Competidores
Potenciales
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Productos
Sustitutos

Fuente: PORTER, Michael. Ventaja Competitiva

Proveedores.- Se tendra un cierto poder de negociacién con respecto a la
mayoria de estos, pues en este mercado van a existir una cantidad de

oferentes, por lo que puede resultar facil obtener mejores precios.

Los clientes.- son basicamente el grupo objetivo. Tendran cierto poder
de negociacion o podran ejercer alguna presion sobre los precios del
servicio, ya que tienen la ventaja de poder comparar precios y tarifas en

otros hoteles locales.

Competencia actual.- en Guayaquil existen mucho hoteles pero no
representan una competencia agresiva, ya que no se dirigen al mismo
mercado meta que nosotros, ya que mas que un hospedaje nosotros
brindamos actividades recreativas y todas las comodidades de un resort, por
lo que no van a ejercer ninguntipo de presion con respecto al precio o

a la calidad del servicio.
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Competidores potenciales.- son aquellos hoteles de igual magnitud y que
ofrecen el mismo tipo de servicios pero estan enfocados a los turistas
nacionales o extranjeros; estos pueden representar una amenaza para
nuestros clientes potenciales que provienen de la sierra, ya que por motivos

de distancia, y similitud de servicios van a preferir estos resorts.

Productos sustitutos.- se tiene a los otros tipos de hospedaje, es decir
como los hoteles con los que cuenta actualmente Guayaquil, que no poseen
muchas actividades recreativas, pero brindan el servicio de hospedaje y
alimentacion, ya que algunas actividades de eco-turismo se las puede
realizar independientemente, sin que estén incluidas en los servicios del
hotel.

4.6 Marketing Mix

Con el objetivo de producir la respuesta deseada en el mercado meta,
la empresa ha decidido combinar de la siguiente manera las

herramientas tacticas del marketing:

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocion

4.6.1Producto

La oferta de servicios del Family Resort es brindar calidad de servicios como
resort, y asi diferenciarnos de la competencia, y esto se logrard en base
a las instalaciones fisicas, personal capacitado y material de comunicacion y
promocién. También ofrecera confort, buen gusto, descanso, relajacion,
contacto con la naturaleza y convivencia familiar junto a una cultura

diferente.
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En cuanto a las instalaciones fisicas del hotel estas incluyen:

Bar/Restaurant//Discoteca/Karaoke: El resort contara con una zona
para atender y entretener a sus clientes como se lo merecen, estara
dividido en cuatro ambientes, el primero dirigido al sector del bar, para
gue se puedan deleitar con una de las bebidas especiales preparada
por el barman, el sector del restaurant en donde ofreceremos platos
tipicos a su eleccion, y por ultimo los dos sectores de
entretenimiento del resort la discoteca/karaoke en el que los
huéspedes podran pasar un momento agradable en las noches

divirtiéndose en compafiia de sus seres queridos.

Otros servicios: contard con una Piscina, cancha de volley,
lavanderia, camareras, recepcion, cafeteria, actividades de eco-
turismo organizadas por la empresa contratada especializada en
estos servicios. Servicio al cuarto las 24 horas del dia,

estacionamiento para automoviles.

Atracciones locales: playas cercanas, lago, produccion agricola y
ganadera, fauna, senderos para cabalgata, arborizacion, reserva

ecoldgica y bellos jardines tropicales.

Habitaciones simples y dobles: Se ofrecera 10 cabafas al inicio del
proyecto, que se iran incrementando en el futuro dependiendo de la
demanda potencial.

Contaremos con dos tipos de cabarias, las dobles y simples.

Cabafia simple: Cuenta con mesa, bafio (1 lavamanos, 6 toallas,
papel higiénico, shampoo, rinse, jabon), TV de 14 pulgadas a color
con cable, 1 cama de 2 plaza (sabanas y sobrecama), aire
acondicionado, 2 veladores, 2 lamparas, teléfono, silla, mesa,
persianas, servicio de camarera 2 veces al dia, armario con 6

armadores y cajones, toallas adicionales, secador de pelo, mini-bar.
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e Cabafia doble: Cuenta con mesa, bafio (2 lavamanos, 6 toallas,
papel higiénico, shampoo, rinse, jabon), TV de 14 pulgadas a color
con cable, 1 cama de 2 plazas (sabanas y sobrecama) 1 cama
litera de 1 % plaza, aire acondicionado, 2 veladores, 2 lamparas,
teléfono, silla, mesa, persianas, servicio de camarera 2 veces al dia,
armario con 6 armadores y cajones, toallas adicionales, secador de

pelo, mini-bar.

e Restaurante: Cuenta con 20 mesas de madera labradas, 80 sillas,
cubiertos, vajillas, cuadros hechos por artistas nacionales, persianas,

bafio, piso de madera.

En lo que respecta al personal todo sera dirigido por personal capacitado
para las diferentes areas de atencion en el resort, para que puedan
brindar un servicio rapido, cortés y siempre con una atencion personalizada

a los clientes.

Logo de la empresa:

FAMILY
RESORT CLUB

4 6.2 Precio

En la determinacion del precio de los servicios se considerd que debido a
que la estrategia esta enfocada en la diferenciacion, para poder lograr
ofrecer servicios de calidad, se debe establecer precios que nos ayuden a
cubrir los costos para poder satisfacer las necesidades del cliente mas
exigente, por lo que los clientes meta tendran el poder adquisitivo



52

suficiente para acceder a los servicios.
Los parametros que se utilizaron para establecer los precios fueron:
En base a los precios de los paquetes que ofrece la competencia.

Forma de determinarlo: El precio esta calculado en funcién de los costos
fijos y variables del resort, rendimiento esperado del inversionista, precios
de la competencia nacional, asi como también influyeron la situacién politica

y econdmica del destino turistico y las temporadas altas y bajas del negocio.

Descuentos: Se ofreceran descuentos por grupos que utilicen minimo 5

cabafas, del 10% sobre el precio de las habitaciones.

Periodo de pago: Los clientes podran pagar en efectivo o con tarjetas

de crédito obteniendo en este ultimo un crédito de 30 dias sin intereses.

A continuacion se detalla los precios de los servicios hoteleros que se

brindaran en el resort:

Precios Nominativos:

Cabarias:
e Simples 25 délares
e Dobles 40 ddlares

e Triples 50 ddlares

Restaurante: Comidas tipicas ecuatorianas

Cafeteria:
e Continental $ 4
e Americano $ 6
e Buffet $8.5
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Restaurante:
e MenU de Almuerzo $ 7

e Menudelacena$8

Paquetes: Se ofrecen paquetes turisticos ya sea para grupos familiares o

de amigos:

Family day $30 (No incluye opcionales)

Programa Incluye:
e 1 pigueo campesino con delicioso chocolate caliente
e 1 almuerzo tipo menu
e 1 caminata de observacion de flora y fauna
e Uso de instalaciones
e Consumo de agua ilimitado

e Cabalgatas

Opcionales:
Deportes extremos: parapente

Family ( $ 80) (No incluye opcionales)

Programa Incluye:
¢ 1 noche de alojamiento en cabafias triples
e 1 desayuno campesino con frutas
e 2 almuerzos tipo menu con ensaladas
e 1 cena tipo menu
e 1 caminata con observacion de flora y fauna
e Uso de instalaciones
o Karaoke o fogata

e Consumo de agua ilimitado
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Opcionales:

Deportes extremos: parapente

4.6.3 Plaza- Canales de Distribucion

Para distribuir el servicio, se contard principalmente con las agencias de
viajes nacionales, para darnos a conocer como lugar turistico, esta sera
una de las principales herramientas para llegar a nuestros consumidores
meta.

También se considerd la posibilidad de participar de las actividades de
promocion turistica organizadas a nivel nacional, como ferias, exposiciones,
conferencias entre otros eventos.

Adicionalmente se publicard una pagina de Internet del resort, en la
cual se describa los servicios que ofrecemos como resort, y se brindara
las facilidades necesarias para poder realizar las reservaciones por esta
via, cotizando precios de los paquetes turisticos y las actividades y

servicios que incluye cada uno.

4.6.4 Promocion- Comunicacién

Debido a la alta influencia que ejerce la comunicacion en las ventas. Es muy
importante que se utilicen los medios adecuados para dar a conocer a sus

clientes potenciales.

Para la mezcla promocional, se utilizaran las siguientes, por considerarlas

las mas 6ptimas para comunicar nuestros servicios:

Publicidad

¢ Publicidad no pagada
¢ Merchandising visual (folletos y afiches)
e Relaciones Publicas

¢ Venta personal

Publicidad
En su fase inicial en junio 2012, arrancara su promocion por medio de las

agencias de viajes nacionales.
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El material publicitario que se presente a continuacion es solo de apoyo
para una mayor difusion de los servicios y para la captacion de los clientes
meta.

Se realizara una campafa publicitaria, orientada a comunicar las ventajas
competitivas del proyecto, como: Ubicacién, precios, calidad de servicios,

diversidad de actividades recreativas y de eco-turismo.
La campafa se otorgara a una agencia publicitaria, que se encargara de
crear una manera mas eficiente de comunicar los servicios del resort.

Entre las herramientas que se usaran estan los medios impresos como:

e Revistas especializadas de negocios vy peridodicos nacionales:

Se haran publicaciones en las revistas nacionales como Pacificard,
América Economia, y en revistas especializadas en, adicionalmente
se aprovechard los articulos en los periddicos nacionales de mayor
circulacién en el mercado que se refieran al turismo en el Ecuador
para presentar al mercado una nueva opcién para recrearse en
compafiia de la naturaleza. El costo aproximado de estas
publicaciones que se realizaran dos veces al afio sera
aproximadamente de US$ 2.500,00 anuales.

e Guias del Viajero: Estara presente en las principales guias del

viajero que se publican en el aproximado de suscripcién es de US$
5,00 y las publicaciones especiales de ¥4 de pagina con grafico tienen
un valor de USD$ 200,00 que se hardn en los meses de junio,
noviembre y diciembre de todos los afios en operacion. Costo
aproximado USD$ 1.300,00.

e Agencias _de Viajes: Se entregaran catalogos en 10 agencias de

cada ciudad que se consideran objetivos de mercado como: Quito,

Riobamba, Cuenca y Guayaquil.

También se les entregard material de video. Costo aproximado US$
14.000,00 anuales.

e Internet: Se utilizard este medio de comunicaciéon el cual se
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considera el mas econdémico y el que mejor comunicacion del resort
puede prestar después de las agencias de viaje. Por este medio
se podradn contestar todas las inquietudes y comentarios de los
clientes potenciales, hacer reservaciones, descuentos Yy ofrecer toda
informacion necesaria sobre el resort y sus servicios. Costo

aproximado US$ 100,00 anuales.

Publicidad No pagada

En este enfoque publicitario, no se tendra que invertir dinero, debido a que
los encargados de esta promocién sin costo son los medios de
comunicaciéon, al realizar comentarios, avisos, anuncios, reportajes del
hotel resort. Se tratara de captar medios de comunicaciones nacionales e
internacionales. Ecuavisa, ya que este programa se dedica a reportajes de
turismo y de zonas del Ecuador que no son muy visitadas por la poblacién,
debido a su falta de promocién, y se les invitard a pasar una estadia de una
noche y 2 dias en el resort, mientras realizan el reportaje. Costo aproximado
US$ 1.000,00 anuales.

Este tipo de publicidad, ayudara a conseguir el posicionamiento deseado en
la mente de los consumidores. Ademas de mantener y mejorar la imagen del

proyecto.

Comercializacién (Merchandising)
Esta herramienta de la mezcla promocional, se encargara de todo el material
atil y necesario para la venta de los servicios en los puntos de venta, este
incluira:

e Folletos

e Videos ilustrativos

e Fotografias del proyecto

Todo este material sera desarrollado por el departamento de publicidad,
como apoyo de venta. Seran ubicados en las agencias de viajes,

aeropuertos, ferias, exhibiciones y recepcion del hotel.
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Relaciones Publicas

El crear una aceptacion por parte de la comunidad, es primordial. Objetivo
gue se buscara conseguir con el uso de las Relaciones Publicas.

Es importante contar con un departamento encargado de establecer vinculos
no soélo con los clientes, sino también con miembros de la comunidad, ya
gue juegan un papel importante en el proceso de adquirir y mantener de
calidad solida. Por esto la administracion del resort debe trabajar y ser
solidaria en obras comunitarias como siembra de arboles o cualquier
actividad relacionada con el medio ambiente y su preservacion. Costo
aproximado US$

3.200,00 anuales.

Venta Personal

Se contara con una fuerza de ventas agresiva con miras a incrementar la
distribucion de los servicios del hotel, y ademas ayudaran a captar nuevos
clientes por medio de la venta personal.

La labor se vera limitada basicamente al mercado nacional, puesto que
el mercado internacional serd cubierto principalmente por las agencias de

viajes. Costo aproximado US$ 6.000,00 anuales.

4.6.5 Presupuesto para la promocién

A continuacién se presenta un presupuesto para la comunicacién del
resort con sus respectivos rubros destinados a publicidad, folletos,

relaciones publicas, y ventas personales para el afio 2012.



TABLA 4.13: Presupuesto de la Comunicacion del
Resort Presupuesto Anual de Comunicacién (Afio 2012)

Precio
Detalle uUSD Porcentaje
Revistas 2500,00 |8,9%
Guias de Viajero 1300,00 |4,6%
Agencias de Viajes 14000,00 |49,8%
Internet 100,00 0,4%

Publicidad No Pagada |1000,00 |3,6%

Relaciones Publicas 3200,00 |11,4%

Ventas Personales 6000,00 |21,4%

Total 28100,00 |100,0%

Fuente: Elaborado por la autora
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CAPITULO V

5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El personal del club estara conformado por los siguientes mandos altos, y
estos a la vez contaran con personal que les colaborard en cada unos de
éstas areas, Yy adicionalmente las actividades de ecoturismo seran
concesionadas a otra empresa.

e Gerente General

e Gerente Administrativo y Marketing

e Gerente de Alimentos y Bebidas

e Empresa contratada para actividades recreativas.

Grafico 5.6: Estructura Organizacional

Gerente General

Gerente
Gerente de A&B Administrativo y
Marketing

Chef Contador

Cajero -
o Cocineros Recepcionistafg

Barman a Camareras

Asistente  BEMEM  cymareros Mantenimiento B Guardias
Compras

Fuente: Elaborado por la autora
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Las responsabilidades y funciones de cada uno de los miembros de la

empresa, se detallan a continuacion:

Gerente General.- El gerente general va ser nombrado por la junta de
accionistas, y serd uno de ellos, que estard encargado de
supervisar todo el negocio, es decir, que adicionalmente al derecho
de recibir utilidades como accionista, recibira un sueldo mensual fijo

correspondiente a su labor como administrador.

Gerente de Alimentos y Bebidas.- Sus funciones seran las de
coordinar y vigilar que todo proceso con respecto a la preparacion de
los alimentos y bebidas para nuestros huéspedes, sean bajo los
estandares de calidad y sanidad de nuestro resort. Adicionalmente
debera administrar a su personal subordinado para que realicen el

trabajo de manera 6ptima.

Chef.- Esta persona sera la encargada de decidir los tipos de menus
que se ofreceran en el restaurante del Resort, para que estos sean
del gusto de los clientes y a la vez coordinard con los cocineros

para preparar los alimentos.

Cocineros.- Seran los encargados de preparar las comidas segun lo

acordado con el chef.

Asistente de Compras.- Esta persona se dedicar4 a realizar las
compras semanales de los alimentos que se necesitaran para los

diferentes menus.

Barman.- Se encargara de atender a nuestros huéspedes

preparandoles las bebidas a su eleccion.

Camareras.- Seran las personas encargadas de servir a nuestros
huéspedes, ya sea en la seccion del Bar/restaurant, asi como también
cualquier servicio a la habitacion.

Gerente Administrativo y Marketing.- Esta persona sera la
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encarga de supervisar y controlar todo proceso contable del
proyecto, es decir, deberd vigilar que toda cuenta se lleve de
manera adecuada, y para esto se apoyara en su personal como el
contador y la cajera. Adicionalmente estara encargado de las ventas y
de la publicidad del resort, para atraer mas clientes utilizando todos
los medios descritos en el capitulo de marketing con el fin de
comunicar a nuestros clientes potenciales todas nuestras ventajas y
atractivos turisticos, es decir, uno de sus objetivos sera posicionar al
resort en la mente de los turistas potenciales, como su lugar de

preferencia para recrearse en el medio ambiente natural..

Contador.- Se encargara de llevar toda la contabilidad del resort,
para poder suministrarle todo los reportes necesarios al gerente
administrativo, y asi poder llevar un control de las finanzas de la

compainia.

Cajero.- Es la persona encargada de cobrar y registrar todos los
ingresos del resort, asi como también administrar la caja, para la

cancelacion de todos los gastos que necesite realizar La Campifia.

Seguridad.-Seran los encargados de resguardar las instalaciones

del resort, para asegurarles a los huéspedes una estadia tranquila.

Mantenimiento.- Se dedicaran a supervisar y realizar todo trabajo
necesario, para que las instalaciones del resort estén a la altura de las

necesidades del turista.

Recepcionista.- Sera la persona de recibir nuestros huéspedes e
indicarle todos los detalles, para poder brindarle una estadia

acorde a las exigencias de nuestros clientes potenciales.
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CAPITULO VI
6. ESTUDIO TECNICO

6.1 Localizacion del proyecto

Km. 27 via la cosa a media hora aproximadamente de Guayaquil,
rodeada de un maravilloso ecosistema, donde se puede disfrutar de la
tranquilidad que brinda la naturaleza, complementada con la comodidad de

los servicios y estructura que tendra el proyecto.

Caracteristicas:

El proyecto se entregara con porton de ingreso para el Hotel.
Las vias, servicios publicos, senderos para caminar y montar a caballo,
bicicleta, cuentan con servicio eléctrico de Guayaquil y una planta de

emergencia. Agua potable y pozo séptico.

En terreno de tres hectareas (30.000 m2) promedio se desarrollaran 10
cabafias para hospedaje de nuestros huéspedes y todas las demas
instalaciones necesarias para el resort, como canchas multiples, piscina,
area social (discoteca, bar, restaurante, karaoke), adicionalmente los

jardines y areas verdes.

Cabafias: El resort contara con 10 cabafias divididas de la siguiente manera.
5 seran habitaciones matrimoniales (capacidad para 2 personas), las cuales
tendran en su interior su respectivo bafio como también un porche en la
entrada lo que permitird el contacto con la naturaleza y demas instalaciones
del resort club. El area de éstas a serd 21.43 m2. Las 5 cabafias restantes
con capacidad para 4 personas tendran un area de 35.47 m2 lo que incluye

dos dormitorios, un bafo, sala de estar y porche en su exterior.



Tabla 6.14: Capacidad de Cabafas del Resort

Cantidad |Tipo Plazas(max.)
5 Cabafias Matrimoniales 10
5 Cabafas Familiares 20
total de huéspedes 30

Fuente: Elaborado por la autora

Plano 6.1: Cabarfias Familiares

DORM. 2
AREA
a %47
SALADE
ESTAR
DORM. 1

I PORCHE

Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio

IMPLANTACION GENERAL

e 14 hectéareas de terreno

e Terreno ya escriturado a nombre del Club

e Kilometro 27 via a la costa
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Trabajos ya iniciados en vias principales para tener una mejor imagen y
entrada al club, esto en base a las buenas gestiones ante la Prefectura —
Ministerio de obras publicas, etc.

Plano 6.2: Vista superior del Club

Elaborado por: Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio
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DESCRIPCION DEL PLANO

Plano 6.3: Plano descriptivo

Elaborado por: Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio

LEYENDA

INGRESO GARITA
VIA PRINCIPAL

PARQUE PRINCIPALES (100 PLAZAS)

MARQUESINA DE INGRESO

SALONES PARA EVENTOS Y/O RECEPCIONES
ADMINISTRACION Y SERVICIOS GENERALES
HABITACIONES (20 DOBLES-20 TRIPLES -8 SUITES)
PISCINA

CABANAS PARQUEOS TEMPORALES (250 PLAZAS)

10 CABANAS (8 CABANAS-2 DORMITORIOS)

11.LAGO- ISLOTE- MUELLES (10.000 M2)

12.CANCHAS (4 TENIS — BASQUET - VOLEY- 2 MINIFUTBOL)
13.CAPILLA

14.BOSQUE

©oNOoOOAWDNE
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CLUB ESTARA CERCA AL NUEVO AEROPUERTO INTERNACIONAL DE
GUAYAQUIL

Plano 6.4: Vista superior

ESCALA GRAFICA

™ ™ —

010 20 30 40 50 100

IR

Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio
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PLANTA DE EDIFICACION PRINCIPAL Y ESQUEMA DE DISTRIBUCION

Plano 6.5: Distribucion

ESCALA GRAFICA

0 10 20 J 0 50 100

Elaborado por: Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio

LEYENDA

INGRESO GARITA

VIA PRINCIPAL

PARQUEOS PRINCIPALES (100 PLAZAS)
MARQUESINA DE INGRESO

SALON PRINCIPAL(900 M2)

SALONES 4 (250 M2 C/U)

APOYO ( SALONES — HOTEL)
COCINA-COMEDOR

. BANOS GENERALES

10.SALA DE LECTURA

11.CASINO- BAR ( CENTRO DE RECREACION)
12. TERRAZA

13.ADMINISTRACION

14. HABITACIONES (20 Dobles-20 Triples -8 Suites)
15.GIMNASIO

16.PISCINA

17.PARQUEOS TEMPORALES (250 PLAZAS)
18.CANCHAS( 4 TENIS- BASQUET-VOLLEY-2 MINI FUTBOL)

©CoNOoOOAWDME
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Plano 6.6: Vista panoramica del area principal

Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio

Plano 6.7: Vista Lateral

Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio
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Plano 6.8: Vista frontal

Elaborado por: Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio

Plano 6.9:Vista cercana de las habitaciones

Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio
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Plano 6.10: Vista de la piscina

3 . v '»‘l& <
Elaborado por: Inmocost, Arg. Roberto Pazmifio

Plano 6.11: Vista lateral de la Piscina
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Plano 6.12: Borde de la Piscina

—————

Elaborado por: Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio

6.2 Disefio y estudios contratistas de construccion

Estas seran las Compafiias y Contratistas a cargo de la obra de
construccion del resort, deberan dominar el area local, conseguir mano de
obra barata, obtener toda la infraestructura manual en cuanto a
empleados, y contar con alguien especializado en tramites de permisos e

impuestos, para poder dar ejecucion ala obra sin ningun inconveniente.

Arguitectura= Inmocost, Arq. Roberto Pazmifio
Suelos = Cevaconsult

Estructuras = Ing. Ricardo Armijos
Electricidad =Ing. José Collado

Sanitarios = Inmocost, instalasa

Cabafas e Instalaciones = Gapa, Varabo
Jardineria = Jardin Boténico

Vias = Maquisup

Alcantarillas = Maquisup

Topografia = Ing. Luis Bafios
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6.3 Trabajos a efectuarse parala construccion del resort

1.Compra de Solar A:

30.000 mts2 a US $ 400 c/m2 =US $ 20.000,00. Tiempo de

ejecucion: 6 meses.

2. Delimitacion del terreno v ubicacion del lote:

Para trazar el lote, marcamos primero sus colindancias y la linea de
construccion utilizando una cuerda y cercas colocadas en los vértices o

esquinas.

3. Preparacion del terreno:

Delimitado el terreno, limpio de basuras y maleza, se procedera a su
nivelacion quitando la capa de tierra vegetal y eliminando lomas y

obstaculos que dificulten el trazado del resort.

4. Topoqrafia y tipo de terreno:

Antes de iniciar las obras, debemos asegurarnos de que el terreno es apto
para la construccion del modelo de resort escogido, y que se ajusta a
la forma y tamafio del lote.

5.Construccién de cabafas e instalaciones resort:

Iniciar la construccion de las 10 cabafias con dos contratistas Gapa y
Varabo, con todas las comodidades, 5 cabafias simples y 5 dobles.
Adicionalmente construccién de las instalaciones del resort, como piscina,

canchas de volley, area social (bar, restaurante, discoteca).
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6.Dotacion Jardineria:

Construccién de los jardines y la finca organica. Este trabajo sera realizado

por Jardin Botanico.

7.Permisos:

Tramitar todos los permisos e impuestos necesarios para poder ejecutar la

obra.

8. Ingreso/Portén:

Construir el portdén de ingreso al Hotel.

9.Vias, Instalaciones Eléctricas y Sanitarias:

A cargo de Maquisup, Ing. José Collado e Inmocost, respectivamente.

10.Lotizacion:

Desbroce y Limpieza, Trazado y Replanteo, Lastrado, instalacion eléctrica,

sanitaria y sistema de bombeo

6.4 Distribucidén y descripcion de las aéreas del resort

El resort tendrd un area de construccion total de 1.800 m2 en la tabla a

continuacion se detallara los respectivos tamafios de cada area del hotel.
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TABLA 6.14: Distribucion de areas del resort y tamarfio de cada area

CODIGOS | AREAS DEL CLUB RESORT |[UNIDAD |TAMANO
200 Portén de ingreso m2 80,00
205 Hall de Ingreso m2 35,00
210.1 Cabafas Simples m2 107,15
210.2 Cabafias Dobles m2 177,35
215 Restaurante m2 190,00
220 Piscina m2 90,00
225 Vestidores m2 34,00
230 Juegos para nifios m2 40,00
235 Bar/ Karaoke m2 50,00
240 Laguna Gbl 1,00
245 Senderos Gbl 1,00
250 Areas Verdes Gbl 1,00
255 Zona de Parqueo( 100 plazas) |u 15,00
260 Caballerizas m2 40,00
265 Canchas Mdltiples m2 880,00
270 Cuarto de Equipos m2 6,00
275 Guardiania m2 3,00

Fuente: Elaborado por la autora

Lo anterior mencionado se puede visualizar en los planos anteriormente

presentados.

a) Hall de ingreso: El area destinada a este espacio sera 35 m2. Desde
este los usuarios se podran dirigir a las cabafias, o demas areas del resort.

Dicha area incluye:

b) Restaurante: Tendra un area de 190 m2 para 60 usuarios. Este contara

con: Cocina y Equipamiento 85m2 y comedor 105m2.



75

c) Karaoke + bar: El lugar estara destinado para 30 usuarios dentro de un

area de 50 m2.

d) Guardiania: 1,5m2 c/u =3 m2

e) Area de Juegos: Con el fin de brindar ciertas actividades a los usuarios
del resort, este contard con las siguientes instalaciones:
e Piscina: 3m2 x persona (15 personas) = 45 m2 de superficie
(profundidad 1.5 m) 67,5m3
e Cuarto de equipos: 6m2
e 2 Vestidores * bafios (hombres + mujeres): 17 m2 c/u = 34 m2
e Cancha Multiple: 44 x 22

e Juegos para nifios: 40m2

f) Senderos: Existiran senderos de dos clases:
e Senderos para cabalgatas como para ciclismo Ancho: 2 m Material:
Terreno compactado
e Senderos para dirigirse a las diferentes instalaciones del resort

Ancho: 1,5m Material: piedra chispa

g) Area verde: Complementando la naturaleza del sector, dentro del resort
se contara con jardines. Dentro de esta area verde se incluird un espacio

destinado para picnic.

h) Laguna: Se podra disfrutar de fogatas a su orilla y de paseos en botes.

i) Caballerizas: EIl resort contara con 4 caballos para que los usuarios
puedan realizar recorridos en caballo por los senderos. Existira una bodega

donde se guardara los accesorios de los caballos.

e 4 Caballerizas: 2,5 x 3,5 = 8,75m2c/u Para 4 caballos = 35m2
e 1 Bodega: 5m2
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6.5 Presupuesto de las obras a realizar

En la siguiente tabla se detalla el presupuesto de las obras cuyo precio esta
establecido por m2. Los costos fueron determinados en base al tamafio de
cada area del resort y calculados de acuerdo al precio unitario asignado por

la direccion arquitectonica.

TABLA 6.15: Presupuesto de las obras a realizarse

AREAS DEL CLUB PRECIO COSTO
CODIGOS | RESORT UNIDAD |TAMARNO |UNITARIO TOTAL
200 Porton de ingreso m2 80,00 120,00 9600,00
205 Hall de Ingreso m2 35,00 150,00 5250,00
210.1 Cabafias Simples m2 107,15 130,00 13929,50
210.2 Cabafas Dobles m2 177,35 130,00 23055,50
215 Restaurante m2 190,00 140,00 26600,00
220 Piscina m2 90,00 210,00 18900,00
225 Vestidores m2 34,00 110,00 3740,00
230 Juegos para nifios m2 40,00 60,00 2400,00
235 Bar/ Karaoke m2 50,00 110,00 5500,00
240 Laguna Gbl 1,00 20000,00 20000,00
245 Senderos Gbl 1,00 3500,00 3500,00
250 Areas Verdes Gbl 1,00 80,00 80,00

Zona de Parqueo( 100
255 plazas) u 15,00 4000,00 60000,00
260 Caballerizas m2 40,00 110,00 4400,00
265 Canchas Multiples m2 880,00 12,00 10560,00
270 Cuarto de Equipos m2 6,00 120,00 720,00
275 Guardiania m2 3,00 100,00 300,00

Fuente: Elaborado por la autora

6.6 Cronograma de las obras a realizarse

Para la construccion de las respectivas obras se requerira un periodo de 8
meses; obras que se muestran en la siguiente tabla presentada a
continuacion:




TABLA 6.16: Cronograma de las obras a realizarse

NOMBRE DE LA TAREA DIAS INICIO FIN

1 |Elaboracién de planos 5 01/05/2012 | 06/05/2012
2 |Elaboracion de Maqueta 4 08/05/2012 | 11/05/2012
3 |Estudio del suelo 10 14/05/2012 | 25/05/2012
4 | Preparacion del terreno 15 28/05/2012 | 16/06/2012
5 |Permisos de Construccién |10 19/06/2012 | 30/06/2012
6 |Construccion de cabafias |45 02/06/2012 |{01/08/2012
7 |Dotacién Jardineria 15 04/08/2012 | 22/08/2012

Construccion Porton
8 |Ingreso 20 25/08/2012 | 19/09/2012
9 |Construccion Hall Ingreso |15 22/08/2012|10/10/2012
10| Construcciéon Restaurante |15 13/10/2012|31/10/2012
Construccion de Area de

11 |juegos 15 04/11/2012 |24/11/2012
12 | Construcciéon Bar/ Karaoke |15 25/11/2012 | 15/12/2012
13| Construccién Parqueo 15 16/12/2012|01/01/2012
14 | Construccion Caballerizas |10 05/01/2012 | 16/01/2012
15| Instalacién Eléctrica 10 19/01/2012|30/01/2012
16 | Instalacién Sanitaria 10 02/02/2012 | 13/02/2012
17 | Sistema de Bombeo 10 19/02/2012|27/02/2012

Fuente: Elaborado por la autora
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CAPITULO VII
7. ESTUDIO FINANCIERO

7.1 Balance General

7.1.1 Inversioén

Para la puesta en marcha del resort se estima una inversion de $699.981,63;
de los cuales el 82.0 4% corresponden a la inversion en activos fijos, y el
7.92% en gastos de constitucion.

TABLA 7.17: Balance General

BALANCE GENERAL

Total Activos Corrientes
Activos Fijos

70276,75

50000,00

Precio pre | Primer Segundo
operativo ARo ARo
Activos Corrientes
Caja y Banco 50000,00 |70000,00
Gastos Pagados por
Adelantado 70276,75

70000,00

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIOS

419989,00

117956,00

Terreno 120000,00 120000,00|120000,00
Infraestructura 356475,00 356475,00|356475,00
Muebles y Enseres

(Dotacion) 40640,00 40640,00 |40640,00
Equipos de Oficina 375,00 375,00 375,00
Equipos de Computacion 4800,00 4800,00 ]4800,00
Maquinarias y Equipos 52000,00 52000,00 |52000,00
Menos: Depreciacion

Acumulada -25913,36 [-51826,72
Total Activos Fijos Neto 574290,00 548376,64 522463,28
Activo Diferido

Gastos de Constitucion 55415,00 55415,00 [55415,00
Menos: Amortizacion

Acumulada -11082,98 [-22165,96
Total de Activo Diferido 55415,00 44332,02 33249,04
TOTAL ACTIVO 699981,75 642708,66 | 625712,32
PASIVOS

Documentos por Pagar 419989,00 65457,00 |73639,00
Intereses por Pagar 52499,00 [(44316,00

117955,00

Capital propio

279993,00

524753,00

479632,00
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TOTAL PATRIMONIO 279993,00 524753,00 479632,00

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 699982,00 642709,00 597587,00

Fuente: Elaborado por la autora

Terreno: La obra se realizaréa en la Provincia del Guayas, entre Guayaquil y
Salinas Km. 27 media hora aproximadamente de Guayaquil, ahi se
encuentra ubicado el terreno donde se construira el resort; el mismo que
tiene un area de 30.000 m2., que tiene un avalio de $ 4,00 por m2.

Obteniendo un valor total de $ 120.000,00 por el terreno.

Infraestructura: La infraestructura se refiere a todos los costos de

construccion del resort. Este valor asciende a $ 356.475,00; a continuacion

se puede observar en la siguiente tabla el detalle de estos costos:

TABLA 7.18: Costos de Construccion (Infraestructura)

PRECIO COSTO

CODIGOS RUBROS UNIDAD TAMANO

UNITARIO TOTAL

COSTOS DE CONSTRUCCION

200 Porton de Ingreso m2 80 120 9600
205 Hall de Ingreso m2 35 150 5250
210.1 Cabaias Simples m2 107,15 130 69647
210.2 Cabarias Dobles m2 177,35 130 115277,5
215 Restaurante m2 190 140 26600
220 Piscina m2 90 210 18900
225 Vestidores m2 34 110 3740
230 Juegos para Nifios m2 40 60 2400
235 Bar/ Karaoke m2 50 110 5500
240 Laguna Gbl 1 20000 20000
245 Senderos Gbl 1 3500 3500
250 Area Verde Gbl 1 80 80

Zona del Parqueadero
255 (100) u 15 4000 60000
260 Caballerizas m2 40 110 4400
265 Canchas Multiples m3 880 12 10560
270 Cuarto de Equipos m4 6 120 720
275 Guardiania(2) m5 3 100 300
Total Gastos de Construccion 356474,5

Fuente: Elaborado por la autora
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En la siguiente tabla se muestra el valor de los equipos de computacion:

TABLA 7.19:Equipos de Computacion

Equipos de Cantidad Precio Unitario Costo
Computacion Total
Laptop Sony VAIO 3 1600 USD 4800 USD
TOTAL 4800 USD

Fuente: Elaborado por la autora

Muebles y Enseres: A continuacion se detalla todos los muebles y enseres
necesarios para equipar el resort de manera que posea todas las
comodidades posibles para los clientes.

TABLA 7.20: Dotacién General del Resort

DOTACION GENERAL DEL CLUB RESORT

Escritorio( Administracion) 4 100 400
Silla Ejecutiva 4 35 140
Juego de mesa comedor ( 4 200

pax) 20 4000
Charoles 40 3 120
Vajillas y Cubiertos 50 10 500
Manteleria 20 10 200
Camas Matrimoniales 10 500 5000
Camas Literas 5 800 4000
Sabanas 15 100 1500
Lamparas 10 30 300
Armarios 10 150 1500
Veladores 20 800 16000
Sofas 10 1000 10000
Banos 10 10 100
tachos de Basura 20 1 20
Secador de manos 10 100 1000
Implementos de Limpieza 20 15 300
Utensilios de cocina 1 500 500

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 45580

Elaborado por: Jennifer Camacho

Maqguinarias_y Equipos: En la tabla 21. Se detalla las maquinarias y

equipos necesarios para la puesta en marcha del resort.
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TABLA 7. 21: Maquinarias y Equipos

Televisores 10 2000 20000
Aire acondicionado 10 1000 10000
Minibar refrigerador

pequeﬁE)) ) 10 1200 12000
Lavadora 1 2000 2000
cocina industrial 1 3000 3000
Equipo de sonido y karaoke |1 5000 5000

TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS DEL CLUB RESORT | 52000

Fuente: Elaborado por la autora

Gastos de Constitucidon e Instalacion

En la siguiente tabla se detalla el valor de los gastos de constitucion e
instalaciéon que estan conformado por: la Direccion técnica que es el
asesoramiento arquitectonico que se necesita para la construccién de la
infraestructura del resort, los mismos que cobran alrededor del 10.5 % del
valor total de la obra por sus servicios que es de $ 413.475,00 dando un
valor total de $ 43.414,88. Asi mismo por los planos y maqueta cobran un
valor total de $2.000,00, y adicionalmente para la constitucion es necesario
pagar algunos impuestos, tasas y permisos para poder proceder con el

avance de la obra, por el valor de $ 10.000,00.

TABLA 7.22: Gastos de Constitucion/Instalacion

Direccion Ténica 43414,88
Planos y Maqueta 2000
Impuestos, tasas y permisos 10000

Elaborado por: Jennifer Camacho

Publicidad y Promocion

En la tabla a continuacién se muestran los costos de publicidad a efectuarse

para el resort, detallados anteriormente en el capitulo IV.
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TABLA 7.23: Presupuesto Anual de Comunicacion

Precio
Detalle UsD Porcentaje
Revistas 2500,00 |8,9%
Guias de Viajero |1300,00 |4,6%
Agencias de
Viajes 14000,00 [49,8%
Internet 100,00 0,4%
Publicidad No
Pagada 1000,00 |3,6%
Relaciones
Publicas 3200,00 |11,4%
Ventas
Personales 6000,00 |21,4%
Total 28100,00 |100,0%

Fuente: Elaborado por la autora

Utiles de Oficina En la tabla a continuacion se detallan los costos de los

suministros de oficina requeridos inicialmente para el area administrativa del
resort.
TABLA 7.24: Suministros de Oficina

Suministro de Oficina

Resmas de papel 6 3 18
Plumas 5 3 15
Toner para impresoras 3 20 60
Cajas de Clips 4 0,25 1
Post it Pequerios 4 0,25 1
Archivadores 8 2 16
Lapiz 8 0,25 2
Sellos 2 4 8
Pendrives 4 20 80
TOTAL 201

Fuente: Elaborado por la autora



83

7.2 Financiamiento

Como se presenta en la inversion inicial, el monto requerido para la puesta
en marcha del proyecto es de $ 699.981,63 el mismo que sera financiado
con 40% capital propio aportado de manera equitativa entre sus cuatro
accionistas, y el resto de la inversion sera financiada via préstamo bancario;
lo que nos da un total de:

Tabla 7.25:Estructura de Financiamiento

Capital Propio ( 4 Socios) 40% 279992,652
Préstamo (Produbanco) 60% 419988,978
TOTAL 100% 699981,63

Fuente: Elaborado por la autora

El aporte del capital por parte de los cuatro accionistas sera cada uno por
$9.998,16 y con lo que respecta al crédito para financiar el proyecto sera a
través del Banco Produbanco por el monto de $ 419.988,98 a 5 afios y a una
tasa de interés anual del 12.50%, los periodos de pago seran anuales.

7.3 Presupuesto de costos y gastos

7.3.1Costos

Costos Directos

Estos costos corresponden a los gastos que son principales durante la
operacion del resort y que dependen de la demanda de los clientes, es
decir este es un costo que tiene relaciéon positiva con la demanda, ya que
si existen mas clientes hospedados en el resort, el consumo de alimentos y
bebidas y servicios basicos es mayor. A continuacion se describe los costos
directos necesarios en los que se deberd de incurrir proyectados a diez

anos.
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TABLA 7.26: Costos Directos

Costos Directos

A&B 10000 | 10644 11329 | 12059 12835 | 13662 |14542 | 15478 | 16475 | 17535
Servicios Bésicos 8000 |8000 [8515 |9063 [9647 |10268 |11633 |12382 |13180 | 14028

TOTAL COSTOS

DIRECTOS 18001 18646 | 19847 | 21126 22487 23936 | 26182 27868 29664 31573

Fuente: Elaborado por la autora

Costos Indirectos

Los Costos Indirectos son los costos que se ven afectados también por la
demanda pero no de forma indirecta, entre estos podemos mencionar el
mantenimiento de la infraestructura, ya que cuando existe mas demanda
de turistas algunas instalaciones o equipos se desgastan. A continuacion
se detalla estos costos con sus respectivos valores, que fueron

determinados por entrevistas con arquitectos expertos en el area hotelera.

TABLA 7.27: Costos Indirectos

Costos Indirectos

Materiales
Indirectos
(limpieza) 600 |[639 |680 |724 |770 |820 |872 |929 |988 |1052

Mantenimiento de
Instalaciones 3000 {3193 | 3399 | 3618 |3851 |4099 [4362 |4643 |4942 |5261

Mantenimiento de
Equipos 2000 | 2129 2266 |2412 |2567 |2732 |2908 | 3096 |3295 |3507

TOTAL COSTOS

INDIRECTOS 5600 | 5961 6345 6754 7188 7651 8142 8668 9225 9820

Fuente: Elaborado por la autora
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7.3.2 Gastos
Gastos Administrativos

Se refieren a los gastos que se incurren con la implementacion del
proyecto como son:

e Sueldos del personal del resort, publicidad y promocion del resort
para atraer mas clientes, y los suministros de oficina, los mismos que
se detallan a continuacion.

e Las responsabilidades del personal se detallaron en el capitulo V de
Estudio organizacional.

TABLA 7.28: Gastos Administrativos

PERSONAL \ COSTO \
Gerente General 18000
Gerente Administrativo y Marketing 14400
Contador 6000
Cajero 3600
Seguridad (3 personas) 6000
Mantenimiento (3 personas) 6000
Recepcién 3504
Gerente de A&B 12000
Chef 9600
Cocineros (4 personas) 16800
Barman (2 personas) 7008
Asistente de Compras 3504
Camareras( 3 personas) 10512
Empresa Contratada para actividades

recreativas 12000
Publicidad y Promocion 28100
Suministros de Oficina 200

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: Elaborado por la autora

Gastos Financieros

El financiamiento es del 60% de la inversion, sera a través del Banco
Produbanco por el monto de $ 419.988,98 a 5 afios plazo y a una tasa

de interés anual del 12.50%, los periodos de pago seran anuales. En
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la tabla mostrada a continuacion se detalla los dividendos e intereses que

le corresponden por afo:

TABLA 7.29: Calculo del Costo Financiero

Préstamo (60% Inversion)
TASA

419988,98
12,50%

Fuente: Elaborado por la autora

TABLA 7.30: Financiamiento

0

0

419988,98

65456,98

52498,62

117955,6

354532

73639,1

44316,5

117955,6

280892,9

82843,99

35111,61

117955,6

198048,91

93199,49

24756,11

117955,6

104849,42

g~ WIN|F| O

104849,42

13106,18

117955,6

0

Fuente: Elaborado por la autora

Gastos de Amortizacion

Todos los valores de gastos de constituciébn se amortizan a 5 afios, ya que

estos representan a los activos diferidos del proyecto, en la siguiente tabla

se muestra la respectiva amortizacion.
TABLA 7.31: Calculo del Gasto de Amortizacion

Direccion 43414,8 8682,9

Técnica 8 8682,98 |8 8682,98 |8682,98 |8682,98
Planos Y

Maqueta del

Proyecto 2000 400 400 400 400 400
Documentos

para la

constitucion 10000 2000 2000 2000 2000 2000

TOTAL

GASTOS 11082,9

11082,9

11082,9

11082,9

AMORTIZACION

8

Fuente: Elaborado por la autora

11083

8

8

8
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Planos v magueta del Proyecto: Estos planos y maqueta son requeridos

para poder conocer el area de cada distribucién del resort y donde van a
estar ubicadas, para asi poder proceder con la construccibn de cada

instalacion.

Honorarios de Construccidon (Direccion técnica): Para poder efectuar

todos estos trabajos se debe contar con la mano obra y direccion
arquitectonica requerida para que nuestras instalaciones sean lo mas

acogedoras y comodas posible para nuestros clientes potenciales.

Documentos para la constitucién: Son los impuestos, tasas y permisos

necesarios para la puesta en marcha del resort y para el comienzo de la

construccion.

Gastos de Depreciacion
La siguiente tabla muestra la respectiva depreciacion de los activos del
resort, para lo cual se utilizé el método de la linea recta, con el porcentaje

(%) y afios correspondientes para cada uno de los activos.

TABLA 7.32: Célculo del Gasto de Depreciacion

Muebles y
Enseres 40640 |10 10% |4064 3657,6
Equipos de
Computacion 4800 |5 33% [1584 643,2

Infraestructura 35647520 5% 17823,7 16932,56

Maquinas y
Equipos 52000 |10 10% |5200 4680

TOTAL

DEPRECIACION 453915 28671,7 25913,36

Fuente: Elaborado por la autora
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7.4 Resultados Y Situacion Financiera

7.4.1Demanda Proyectada

Se estim0 la demanda en base a la informaciéon que nos proporcioné la
encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil, por lo que se consider6 que
nuestro mercado objetivo sera la ciudad de Guayaquil, de los cuales
nuestros clientes potenciales pertenecen al porcentaje de la clase social
media alta a alta (46%), y de este valor se calcul6 el porcentaje de clientes
que estarian interesados en emprender un viaje a de media hora al km 27
de acuerdo a los servicios que se ofreceran en el resort, pero con el objetivo
de proyectar la demanda lo mas real posible se escogid solo el porcentaje
de clientes que escogen como destino turistico Guayaquil, ya que estos
seran nuestros clientes potenciales. Después de determinar nuestros
clientes potenciales se estableci6 que durante el primer afio lograremos
captar el 20.50 % de estos clientes, ya que recién estaremos introduciendo
nuestros servicios en el mercado y tratando de posicionarnos en la mente
del consumidor mediante la publicidad, ya que de acuerdo a la entrevista
pocas personas conocen de los atractivos turisticos de Guayaquil.

TABLA 7.33: Demanda Proyectada del Resort.
Poblacién Cuidad de Guayaquil 1985379
Clase social media alta / alta 46%
Clientes Potenciales Guayaquil 913274,34
Porcentaje emprenderia viajes a
las afueras de Guayaquil 74%

Clientes potenciales del Resort 675823
Porcentaje destino turistico

Guayaquil 5%
Clientes potenciales reales del

resort 33791
Family Club Resort 20,50%
Otros 79,50%

Fuente: Elaborado por la autora
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Después de haber determinado los clientes potenciales del resort, se
procedio a establecer el porcentaje de cuantos pertenecian a familias de 4
miembros, cuantos eran parejas y el resto que pertenecia a grupos de
amigos de 4 miembros.

TABLA 7.34: Tipos de paquetes turisticos y precios por paquete.

Familias de 4
miembros

Parejas

Amigos de 4
miembros

0 Anuales del Resort |6927,19

Fuente: Elaborado por la autora

Adicionalmente se establecieron ciertos supuestos basados en entrevistas a
expertos en el area hotelera de la Cia. Pronobis S.A., necesarios para poder
determinar la demanda. Se procedié a dividir el aflo en dos temporadas
con respecto al porcentaje de ocupacion de nuestro resort. La demanda
potencial de Enero a Mayo se la denominé temporada baja y de Junio a
Diciembre temporada alta, de acuerdo a la concurrencia de los turistas a
este tipo de resort. Después de haber obtenido la ocupacién anual por tipo
de cliente y por mes, se establecieron los precios de los paquetes y su

respectiva demanda tanto en temporada baja como en temporada alta.

TABLA 7.35: Tipos de paquetes turisticos y precios por paquete

PRECIO/ |PRECIO/ % DEMANDA [% DEMANDA
PAQUETE PAQU~ETE EN EN
CABANA DOBLE | TEMPORADA | TEMPORADA
BAJA ALTA
$ 20,00 60% 5%
Paquete  "Family
weekend" (2 dias/ $
1 noche) $ 50,00|70,00 40% 70%
Paquete  "Family
full adventure" (3 $
dias/ 2 noches $ 90,00)110,00 0% 25%

Fuente: Elaborado por la autora




90

Con todos los supuestos anteriormente mencionados se estimo la demanda
anual por tipo de cliente, a continuacion se muestra una tabla resumen de la

demanda anual, para mas detalle ver Demanda Proyecta en los anexos.

TABLA 7.36: Demanda Anual proyectada por tipo de cliente

Demanda Anual

Namero de
Tipos de Clientes Clientes Demanda Anual total
Familias de 4 miembros 2217 $ 147.464,58
Parejas 2271 $ 140.604,98
Grupo de Amigos de 4
Miembros 1940 $ 129.031,51

TOTAL DEMANDA

ANUAL 6428 $ 417.101,07

Fuente: Elaborado por la autora

7.4.2 Proyeccion del Estado de Resultados

Después de establecida la inversion, costos, gastos e ingresos, se procedio
a pronosticar el estado de resultados, el mismo que refleja los ingresos y

egresos en que se incurrird durante el periodo de 10 afios.

7.4.3 Flujo de Caja

El flujo de caja que en este caso fue proyectado a 10 afios, refleja los
ingresos proyectados para el resort traidos a valor presente. Lo 6ptimo es
que el resultado del VAN sea mayor a cero. Al mismo tiempo; el Flujo de
Caja permitira estimar la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual representa la
tasa de rentabilidad del proyecto que el inversionista recibira; la misma que
sera comparada con la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR);
donde la TIR > TMAR para que el proyecto sea rentable.

El Flujo de Caja y sus respectivos valores para el resort se muestran en el
Anexo F.

La proyeccion del Flujo de Caja constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio de un proyecto; ya que la evaluacion del mismo se

efectuara sobre los resultados que en ella se determinen.
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7.5 Evaluacion Econdmica Y Financiera

7.5.1 Calculo de indicadores de Rentabilidad

Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) indica que es conveniente la realizacion de un
proyecto siempre y cuando el VAN sea superior o igual a cero. En los
calculos realizados mediante el Flujo de Caja, se obtuvo un Valor Actual
Neto de $ 243.977,05.

Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

La Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) indica que un proyecto debe
implementarse siempre y cuando su valor sea menor al de la Tasa Interna
de Retorno (TIR) , que para el caso del resort es 12.11%, valor que fue
estimado a través de el método de Costo de Capital Promedio Ponderado

(CCPP) que se muestra a continuacion.

GRAFICO 7.7: Férmula del costo de capital

rmz rf 9%

R1 4,25%
Beta

apalancamiento

Club 1,33
RE 16,21%

Fuente: Elaborado por la autora

Anélisis de Sensibilidad

La TIR y el VAN del proyecto pueden sufrir variaciones, siendo estas
positivas 0 negativas, en este andlisis de sensibilidad se estudio las distintas
eventualidades que pueden ocurrir una vez que se haya puesto en marcha el

proyecto.



92

TABLA 7.36: Calculo del CAPM (WACC)

Rd 12,50%
(1-1) 0,75

D 419988,98
D+PN 699981,63
Re 16,21%
PN 279992,65

CAPM (WACC) 12,11%

Fuente: Elaborado por la autora

Este analisis es realizado para obtener los posibles escenarios pueden
perjudicar o beneficiar a la rentabilidad del resort; siendo la parte influyente
los cambios o variaciones que tenga el pais o algun factor externo, por
inflacion o falta de los recursos que afectan a los costos directos, un buen
ejemplo puede ser el aumento en los costos de los materiales de
construccion, y debido a que estos son indispensables para la construccion
del resort, esto puede influr de manera negativa en el proyecto,
incrementando el valor de la Inversion Inicial y alejando el periodo en que

se estima recuperar la inversion.

Otro escenario posible es el de la disminucién de los ingresos, ya sea
por el lado de la demanda o por reduccion de precios, esta situacion hace
que el proyecto sea muy sensible; esto puede ser ocasionado por factores
externos en el pais o precios de los servicios que ofrecera el resort, estos
dos eventos produciran una disminucion de la TIR; lo que le perjudicaria al
proyecto, pero que es necesario realizarlo para poder prevenir y demostrar al
inversionista diferentes tipos de escenarios y siendo asi cual seria la

rentabilidad por su inversion.

Adicionalmente a esto se realizd el estudio de un escenario
contradictorio al planteado anteriormente; es decir cuando el proyecto
tendria variables o posibles cambios positivos siendo estos una disminucion
de los costos directos, o un aumento de la demanda por las diferentes

influencias como el incremento del turista tanto nacional como extranjero,
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esto traeria consigo un aumento o mayor rentabilidad a la tasa de inversion o
el VAN, mientras que si ocurre una disminucion de costos y un aumento de
la demanda al mismo tiempo, se produce el mejor escenario ya que

generaria la mayor rentabilidad.

TABLA 7.37: Anélisis de sensibilidad

# \ESCENARIOS VARIACIC’)N\VAN ACEPTABLE
Aumento de

il Costos 15% 232408,1425,14% [12,11% |SI
Directos
Aumento de

Al Costos de [10% 189301,87|21,42% [12,11% |SI
Construccion
Disminucioén

<l de la|-15% 16955,58 |13,06% [(12,11% |SI
Demanda
Aumento de
construccion y

8 disminucion 10%,-10% |37954,22 |14% 12,11% |SI
de la
demanda
Disminucioén

SJl de costos | -10% 251689,65|26,18% (12,11% |SI
directos

6 dA“me”tO de fa 694 3953247 |34,23% |12,11% |SI
emanda
Disminucioén

Al 0° COS0S V150, 1506 |553011,28(53,14% |12,11% | S
Aumento de la
demanda

Fuente: Elaborado por la autora

Adicionalmente a este analisis se utilizé el software CristalBal para calcular
la probabilidad de que el VAN sea mayor o menor que algun valor

predeterminado, en la que se obtuvo los siguientes resultados.



TABLA 7.38: Analisis de sensibilidad

DESVIACION
ESCENARIO | PROBABILIDAD ESTANDAR
VAN >
1000000 53,55% 5%
VAN >
800000 43,20% 5%

Fuente: Elaborado por la autora
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CAPITULO VIII
8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Family Resort Club es un proyecto que surgio de la necesidad de brindarle al
oficial de policia un lugar donde se pueda relajar y compartir momentos de
recreacion junto a las personas que tienen el mismo tipo de vida; y que este
sea cercano al lugar donde desempefia su profesion. Para lograr cumplir con
todo el proyecto también es necesario satisfacer las necesidades del turista
nacional y extranjero con un lugar en donde se pueda alejar del ruido y
estrés de la Ciudad en compafiia de sus seres queridos.

Este proyecto va dirigido a las personas de la clase media alta a alta de
la ciudad de Guayaquil y de ciudades cercanas de la Sierra, que disfrutan
de la vida tranquila pero con las comodidades de la ciudad, por lo que
Family S.A. brindara a sus clientes todos los servicios e instalaciones
necesarias para hacer de su estadia en el resort un momento reconfortante y

divertido.

En base a las encuestas realizadas en nuestro mercado meta de la ciudad
de Guayaquil, se pudo segmentar nuestros mercado objetivo en dos tipos de
clientes potenciales, el proyecto centrara sus recursos para captar clientes
correspondientes a las edades de 20-40 afios y personas mayores a 40
afos. Se realiz6 esta segmentacion, ya que son dos tipos de clientes
diferentes con necesidades y preferencias distintas, con respecto al grupo
de 20-40 afios nuestra ventaja competitiva frente a otros lugares es la
variedad de actividades. y para nuestro otro segmento, Family Resort Club
es un lugar que les brinda toda la tranquilidad y diversidad ecolégica
necesaria para ofrecerles un ambiente relajante, para olvidarse de la vida

cotidiana de la Ciudad.

La encuesta fue una herramienta util para poder determinar los servicios que
se brindar4 como resort, con el objetivo de poder satisfacer nuestros dos
tipos de clientes potenciales, asi mismo se pudo establecer el grado de

importancia de ciertas variables con respecto a la edad del cliente.
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Desde las mas riesgosas para las personas aventureras hasta la mas
tranquilas pero igual de divertidas para las personas conservadoras como:
Ciclismo, Caminatas (Trekking), Cabalgatas, Observacion de aves, Bafios

naturales.

Adicionalmente uno de nuestros objetivos principales sera promocionar el la
via la costa por medio de la publicidad para atraer mas clientes y dar a
conocer este lugar turistico del Ecuador, que no ha sido debidamente
explotado y desarrollado en su totalidad y con la ayuda del municipio

fomentar tanto el turismo nacional como extranjero.

La estrategia de marketing sera dirigida a la diferenciacion, es decir la mision
no solo sera la de brindar un servicio de hospedaje, sino ofrecerle al turista
paquetes turisticos que incluyan actividades, en las que puedan disfrutar
de la naturaleza, ya sea realizando deportes o caminatas, para apreciar

la diversidad ecoldgica.

En la ciudad de Guayaquil existen en la actualidad muchos hoteles, que
realmente estan en la capacidad de brindar los servicios necesarios para
ofrecerle calidad de servicio y hospedaje pero Family Resort Club, tendra
una ventaja competitiva frente a estos establecimientos ya que esta dirigia a
los oficiales de la policia; y para los turistas nacionales y extranjeros

apreciaran mas la salud emocional que brinda Family Resort.

Las instalaciones estaran conformadas por un hall de ingresos, en donde se
ubicara la recepcion, oficinas administrativas, el area del club social que sera
el restaurante, el area de entretenimiento como el Karaoke/Bar, y 10
cabafias para el hospedaje de nuestros turistas, que estardn compuestas
de 5 simples (2 personas) y5 dobles (max. 4 personas.) y finalmente las

areas verdes y el area de la piscina y laguna.

Para comodidad de los clientes se ofrecera tres tipos de Paquetes
turisticos, el paquete Family Full Day (1 dia), paquete Family Weekend
(2 diasy 1 noche) y el paquete Family Full Adventure (3 dias y 2 noches).
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Ver en tabla Tipos de paquetes turisticos y precios por paquete

Para la puesta en marcha del proyecto se requerira de una inversion inicial
de $ 699.981,63 donde el 60% ($ 419.988,98) sera financiado via préstamo
bancario del Produbanco a una tasa de interés del 12.50% a un plazo de 5
anos, y el 40% restante ($ 279.992,65) mediante capital propio, aportado por

partes iguales entre sus cuatro accionistas.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) segun el financiamiento escogido es
de 25.77%, que comparada con la Tasa Minima de Retorno (TMAR) que se
encuentra alrededor del 12.11% muestra al proyecto como una gran
alternativa dada la diferencia entre las antes mencionadas; por otra parte
se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN) de $ 243.977,05; con estos
resultados se puede notar que la ejecucion del proyecto seria rentable tanto

para el inversionista como para el pais.

Después de haber realizado un completo analisis de la factibilidad
financiera de crear un resort en el km 27, se concluyé que la
implementacion de este proyecto seria muy ventajosa tanto para el
inversionista como para el sector, ya que promoveria el desarrollo
econdémico y comercial, creando al mismo tiempo mas fuentes de trabajo

para sus habitantes.

Una vez desarrollado el proyecto se recomienda:

e Llevar un estricto control en cada uno de los servicios que se
ofreceran como resort, asegurando la calidad de cada uno de ellos,
satisfaciendo las necesidades del turista mas exigente.

e Estar siempre en constante innovacion, realizando acciones que
llamen la atencion de los turistas por ejemplo: actualizacion de la

pagina Web, tripticos, afiches, reportajes, entre otros.
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BALANCE GENERAL

ANEXOS

ANEXOS 1.

Periodo Primer Segundo
preoperativo ARo ARo

Activos Corrientes
Caja y Banco 50000,00| 70000,00
Gastos Pagados por
Adelantado 70276,75
Total Activos Corrientes 70276,75 50000,00 70000,00
Activos Fijos
Terreno 120000,00|120000,00| 120000,00
Infraestructura 356475,00 | 356475,00| 356475,00
Muebles y Enseres
(Dotacion) 40640,00| 40640,00| 40640,00
Equipos de Oficina 375,00 375,00 375,00
Equipos de Computacion 4800,00| 4800,00 4800,00
Maquinarias y Equipos 52000,00| 52000,00| 52000,00
Menos: Depreciacion
Acumulada -25913,36| -51826,72
Total Activos Fijos Neto 574290,00 548376,64 522463,28
Activo Diferido
Gastos de Constitucion 55415,00| 55415,00| 55415,00
Menos: Amortizacion
Acumulada -11082,98| -22165,96

otal de A 0 Diterido 4 00 44 0 49,04
TOTAL ACTIVO 699981,75|642708,66 | 625712,32
PASIVOS
Documentos por Pagar 419989,00| 65457,00| 73639,00

Intereses por Pagar
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIOS

419989,00

52499,00
117956,00

44316,00
117955,00

Capital propio
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

279993,00

524753,00

479632,00

279993,00 524753,00 479632,00

699982,00 642709,00 597587,00
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ANEXOS 1.2

CODIGOS RUBROS

UNIDAD

TAMANO

PRECIO

102

COSTOS DE CONSTRUCCION

UNITARIO

200 Porton de Ingreso m2 80 120 9600
205 Hall de Ingreso m2 35 150 5250
210.1 Cabafias Simples m2 107,15 130 69647
210.2 Cabaiias Dobles m2 177,35 130 115277,5
215 Restaurante m2 190 140 26600
220 Piscina m2 90 210 18900
225 Vestidores m2 34 110 3740
230 Juegos para Nifios m2 40 60 2400
235 Bar/ Karaoke m2 50 110 5500
240 Laguna Gbl 1 20000 20000
245 Senderos Gbl 1 3500 3500
250 Area Verde Gbl 1 80 80

Zona del Parqueadero
255 (100) u 15 4000 60000
260 Caballerizas m2 40 110 4400
265 Canchas Mdltiples m3 880 12 10560
270 Cuarto de Equipos m4 6 120 720
275 Guardiania(2) m5 3 100 300
Total Gastos de Construccion 356474,5




ANEXOS 1.3

DOTACION GENERAL DEL CLUB RESOT
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Escritorio( Administracion) 4 100 400
Silla Ejecutiva 4 35 140
Juego de mesa comedor ( 4 200

pax) 20 4000
Charoles 40 3 120
Vajillas y Cubiertos 50 10 500
Manteleria 20 10 200
Camas Matrimoniales 10 500 5000
Camas Literas 5 800 4000
Sabanas 15 100 1500
Lamparas 10 30 300
Armarios 10 150 1500
Veladores 20 800 16000
sofas 10 1000 10000
bafos 10 10 100
tachos de Basura 20 1 20
Secador de manos 10 100 1000
Implementos de Limpieza 20 15 300
Utensilios de cocina 1 500 500
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 45580
Televisores 10 2000 20000
Aire acondicionado 10 1000 10000
Minibar refrigerador

pequeﬁs)) ’ 10 12001 45000
Lavadora 1 2000 2000
cocina industrial 1 3000 3000
Equipo de sonido y karaoke 1 5000 5000
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS DEL CLUB RESORT 52000



Suministro de Oficina

Resmas de papel 6 3 18
Plumas 5 3 15
Toner para impresoras 3 20 60
Cajas de Clips 4 0,25 1
Post it Pequeios 4 0,25 1
Archivadores 8 2 16
Lapiz 8 0,25 2
Sellos 2 4 8
Pendrives 4 20 80
TOTAL 201
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ANEXO 2
Costos Directos
Detalle ANOS
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
A&B 10000|10644 |11329(12059|12835|13662|14542|15478|16475|17535

Servicios Basicos [8000 |8000 [8515 |9063 |9647 |10268|11633|12382 1318014028
TOTAL COSTOS

DIRECTOS 18001 |18646|19847|21126|22487 | 23936 | 26182 | 27868 | 29664 | 31573
ANEXO 3
e
$G$4 -15% 15% 10% 0% 0% 0%
CELDAS DE RESULTADO
5154 $16.955,58 | $470.998,52 | $395.324,70 | $243.977,05 | $92629,4 | $16.955,58
$1$5 13,06%|  3848%|  3423%|  2577%| 17,32%|  13,06%

Nota: La columna de valores actuales representa los valores de la celda cambiantes en el momento en
que se creod el informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de cada escenario muestran color

gris
VAR INGRESOS 15% 10% 0% -10% -15%
VAN 470.998,52 | 395.324,70 | 243.977,05| 92.629,40| 16.955,58
TIR 38,48% 34,23% 25,77% 17,32% 13,06%




ANEXO 4
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CELDAS
CAMBIANTES
SGS6 0,15 0,1 0 -0,1 -0,15
CELDAS DE
RESULTADO
SIs4 $325.989,81 $161.964,29 $189.301,87 $243.977,05 $298.652,22 $325.989,81
$JS5 25,77% 19,64% 21,42% 25,77% 31,72% 35,69%
Nota: La columna de valores actuales representa los valores de la celda cambiantes en el momento en que se cred el
informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de cada escenario muestran color gris

VAR. COST. CONS 15% 10% 0% -10% -15%
VAN 161.964,29| 189.301,87 | 243.977,05 | 298.652,22 | 325.989,81
TIR 19,64% 21,42% 25,77% 31,72% 35,69%

CELDAS
CAMBIANTES

$GS5

15%

15%

10%

0%

-10%

-15%

CELDAS
RESULTADOS

$J54

$232.408,14

$232.408,14

$236.264,45

$243.977,05

$251.689,65

$255.545,95

$IS5

25,14%

25,14%

25,35%

25,77%

26,18%

26,39%

Nota: La columna de valores actuales representa los valores de la celda cambiantes en el momento en
gue se creo el informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de cada escenario muestran color

gris
VAR COSTOS DIR 15% 10% 0% -10% -15%
VAN 232.408,14 | 236.264,45| 243.977,05 | 251.689,65 | 255.545,95
TIR 25,14% 25,35% 25,77% 26,18% 26,39%
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ANEXO 5

Celdas cambiantes:
$G$6 15% 15% 10% 0% -10% -15%
$G$4 -15% -15% -10% 0% 10% 15%
Celdas de resultado:
$J%4 -

$65.057,19) |(-$65.057,19) | $37.954,22 | $243.977,05 | $499.999,87 | $553.011,28
$J$5 9,01% 9,01% 14,00% 25,77% 41,95% 53,14%

Nota: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes en el
momento en que se cred el informe de resumen de escenario. Las celdas cambiantes de cada
escenario se muestran en gris

VAR. INGRESOS -15% -10% 0 10% 15%
VAR. COST. CONST 15% 10% 0 -10% -15%
VAN -65.057,19 | 37.954,22 | 243.977,05 | 499.999,87 | 553.011,28
TIR 9,01% 14% 25,77% 41,95% 53,14%

Nota: la columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes en el
momento en se cred el informe resumen de escenario.




ANEXO 6

INGRESOS

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

PAQUETE FAMILY FULL DAY

EGRESOS

Inversion
Inicial

147.464,58

150.413,87

153.422,15

156.490,59

159.620,41

162.812,81

166.069,07

169.390,45

172.778,26

176.233,83

terreno 120.000,00
portdn ingreso 9.600,00
hall ingreso 5.250,00
cabafias simples 69.647,50
cabafias dobles 115.277,50
restaurante 26.600,00
piscina 18.900,00
vestidores 3.740,00
juego de nifios 2.400,00
bar/karaoke 5.500,00
laguna 20.000,00
sendero 3.500,00
area verde 80.500,00
zona de parqueadero 60.000,00
caballerizas 4.400,00
cachos multiples 10.560,00
cuarto equipos 720,00
casetas de guardias (2) 300,00
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dotacién general

sistema eléctrico 20.000,00
Sistema sanitario inc. laguna ox 18.000,00
sistemas bombec 19.000,00
imprevistos 13.276,75

97.815,00

gastos de construcciéon

56.414,88
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UTILIDAD BRUTA - 417.101,07 | 425.443,09 | 433.951,95 | 442.630,00 | 451.483,61 | 460. 8 469.72 479.118,02 488.700,38 498.474,39

costos directos de operacion 18.000,00 19.159,07 20.392,77 21.705,91 23.103,60 24.591,30 26.174,80 27.850,26 29.674,25 31.563,76
costos indirectos de operacion 5.600,00 5.960,60 6.344,42 6.752,95 7.187,79 7.650,63 8.143,27 8.667,64 9.225,77 9.819,84
gastos administrativos 198.900,00 158.488,47 | 168.693,94 | 179.556,56 | 191.118,66 | 203.425,27 216.524,33 230.466,87 245.307,25 261.103,15
gastos financieros 52.498,62 44.316,50 35.111,61 24.756,11 13.106,18
gastos amortizacion 11.082,98 11.082,98 11.082,98 11.082,98 11.082,98

gastos depreciacion

participacion de empleados 15%

25.913,36

23.266,00

25.913,36

24.078

25.913,36

24.962

25.913,36

25.929

25.913,36

26.996

25.913,36

29.840

25.913,36

28.945

25.913,36

27.931

25.913,36

26.790

25.913,36

25.511

25% impuesto a la renta

38.776

inversion

-279.992,65

amortizacién 11.082,98 11.082,98 11.082,98 11.082,98 11.082,98
depreciacién 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36 25.913,36
préstamo recibido (amortizacion) 419.988,98 65.456,98 73.693,10 82.843,99 93.199,49 | 104.849,42

valor de salvamento
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VAN 243.977,05
TIR 25,77%
TMAR 12,11%
RELACION
COSTOS/VENTAS 0,05658101
PUNTO EQUILIBRIO EN
DOLARES 252693
(DEBO FACTURA)
FACTURACION 21058
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