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RESUMEN

El plan de negocios desarrollado se enfoca en revelar la total factibilidad para la
implementacion del Complejo Turistico “Atenas”, en el Recinto Bunche,
Parroquia Cabo San Francisco, en el Canton Muisne, de la Provincia de
Esmeraldas. Con el objetivo de respaldar la factibilidad de la investigacion se
llevé a cabo un analisis especifico del entorno macro y de la industria del
turismo. Ademas, de un andlisis al cliente a través de la metodologia cualitativa
y cuantitativa, un plan de marketing, un plan de negocios y un plan financiero.

El Complejo se revela como una oportunidad para el desarrollo de la industria
turistica de la regién, tomandose en cuenta los incentivos oficiales, legales y
tributarios que actualmente benefician al turismo de la provincia de
Esmeraldas. EI Complejo posee caracteristicas especificas que lo diferencian
de otros existentes en la region, al no limitarse simplemente a ofertar
habitaciones para pernoctar, sino que en su lugar propone al visitante un
paquete integral en el cual se incluye el alojamiento, alimentacion, recreacion y
un conocimiento de la naturaleza e historia de la regién. El plan de negocios no
puede ser abordado como un elemento ajeno a los cambios y transformaciones
de un mercado tan voluble como el turistico, de ahi que se haya proyectado su
ejecucion para un periodo de 5 afios, desarrollandose un conjunto de acciones
gue podran potencializar dicha actividad econdmica. La inversiébn econdémica
inicial necesaria para poner en funcionamiento el complejo turistico asciende a
$3.671.160 ddlares, con un financiamiento propio del 20% y bancario del 80%,
cabe destacar que el proyecto posee un VAN de $1.685.193,08, un TIR de
35.44 %, un IR de 1.46% y un periodo de recuperacién no descontado de 3
afios 9 meses y descontado de 2 afios 9 meses, datos que manifiestan la plena

factibilidad y rentabilidad de desarrollar el proyecto.



ABSTRACT

The business plan developed focuses on revealing the full feasibility of
implementing the "Athens" Tourist Complex at the Bunche Camp, Cabo San
Francisco Parish, in the Muisne Canton, Province of Esmeraldas, with the
objective of supporting the feasibility of the investigation was carried out a
specific analysis of the macro environment and the tourism industry, besides of
a customer analysis through the qualitative and quantitative methodology, a
marketing plan, a business plan and a financial plan. The Complex is revealed
as an opportunity for the development of the tourist industry of the region, as
consideration of the official, legal and tax incentives, this will benefit tourism in
the province of Esmeraldas. The Complex has specific characteristics, that
diferenciate from the other existing ones in the region, as it is not limited to
simply offering rooms for overnight stays but instead proposes to the visitor an
integral package which includes: accommodation, food, recreation and a
knowledge of The nature and history of the region. The business plan can not
be approached as an external element to the changes and transformations of a
market as voluble as the tourist from there that has been projected for a period
of 5 years, developing a set of actions that will potentiate this economic activity.
The initial economic investment required to start up the tourist complex amounts
to $ 3,671,160, with its own 20% of financing and 80% of bank financing. It
should be noted that the project has a NPV of 1,685,193.08, a TIR of 35.44, an
IR of 1.46% and an undiscounted recovery period of 3 years 9 months and
discounted from 2 years 9 months, data that show the full feasibility and
profitability of developing the project.
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1. INTRODUCCION
1.1. Justificacién

Dado al crecimiento del turismo en Ecuador y la gran acogida que tienen las
costas de la Provincia de Esmeraldas por parte de las personas de preferencia
de la ciudad de Quito, asi como de extranjeros, siendo uno de los factores
principales la cercania que tienen con respecto a otras Provincias de la costa
ecuatoriana, la idea del complejo turistico “Atenas” surge con la busqueda de
nuevas oportunidades para optimizar una propiedad que cuenta con un terreno
de 18 hectéreas y de esta manera hacerlo mas rentable. Se considera que una
inversién en este sitio es la mejor opcién para potencializar el terreno y para
ello, el plan de negocios surge con la necesidad de avalar la factibilidad de la

implementacion del complejo turistico.

La propiedad se encuentra ubicada en el Recinto Bunche, Parroquia Cabo San
Francisco, en el Canton Muisne, de la Provincia de Esmeraldas, cuenta con
una playa virgen y una ubicacion geografica privilegiada debido a que dispone
de fuentes naturales de agua dulce, salobre y salada, en la que presenta una
hermosa playa frente a la propiedad, a un costado la proteccion de Manglar y el
rio Bunche y en la parte posterior la proteccion de Manglar y el Estero
Aguacate. EI Complejo turistico ofrece servicios de alojamiento destinados
tanto a nifios, jovenes y adultos, enfocados en un turismo familiar, deportivo y
de aventura. El Complejo tendra areas recreativas que cuentan con canchas de
volley, indor y basquet; brindara actividades de entretenimiento de piscinas,
navegacion por el estero, rio y mar; asimismo proporcionara un servicio de
restaurante, el cual sera gestionado por gente de la zona para involucrarlos en
el proyecto y ofrecer a los turistas una verdadera experiencia culinaria de la
region con platos tipicos de la provincia y para la recreacion nocturna se
proporcionara un servicio de diversion y entretenimiento a través de fogatas
playeras; ademas se contarda con la presentacibn de bailarines y

representantes culturales de la provincia.

Al encontrarse la propiedad en una zona poco explotada turisticamente de la

provincia de Esmeraldas, el del proyecto es atraer nuevos visitantes a este



sector, enfocdndose en los grupos socioeconémicos medio alto y medio de la

ciudad de Quito. El proyecto en su aspecto social tiene contemplado contribuir

al mejoramiento economico de los moradores del sector, ofertando plazas de

empleo tales como: dependientes recepcionistas, camareras, guias, entre otras

Cosas,

indirectamente se contribuira al desarrollo econémico de todos

moradores del Recinto Bunche y sus alrededores.

1.1.1.

1.1.2.

Objetivo General

Analizar la factibilidad técnica y financiera de la creacién de un Complejo
Turistico en el Cantén Muisne, Sector Bunche de la Provincia de

Esmeraldas.
Objetivos Especificos

Establecer la justificacion que avale la necesidad de la creacion del plan
de negocios.

Analizar el micro y macro entorno por medio de un analisis del entorno
(PEST) vy las cinco fuerzas de Porter para la creacion de un Complejo
Turistico en el Cantdon Muisne, Sector Bunche de la Provincia de
Esmeraldas.

Conocer el nivel de aceptacion de la creacion de un complejo turistico en
el Canton Muisne, Sector Bunche de la Provincia de Esmeraldas, a
través de una investigacion cualitativa y cuantitativa que permita
comprender los gustos y deseos de los clientes.

Establecer la oportunidad de desarrollar el complejo turistico en el
Canton Muisne, Sector Bunche de la Provincia de Esmeraldas, a traves
de un estudio metddico.

Disefiar un plan de marketing, que permita establecer los mecanismos
idoneos para llegar al cliente y mantenerlo.

Disefiar un plan operativo y organizacional de tal manera que se
fortalezcan las bases técnicas y operativas del negocio.

Analizar la viabilidad econémica de la creacion de un Complejo Turistico

en el Canton Muisne, Sector Bunche de la Provincia de Esmeraldas.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1. Anédlisis del entorno externo
2.1.1. Analisis PEST - Entorno externo
2.1.1.1. Andlisis Politico y Legal

El Gobierno esta insertando politicas que conlleven a la reactivacion econémica
del sector turistico productivo, de ahi que el articulo 26 de la Ley de Turismo,
sefala la exoneracion de impuestos y lineas de financiamiento para proyectos
turisticos calificados por el Ministerio de Turismo (MINISTERIO DE TURISMO,
2016). Por lo que representa una oportunidad para los emprendedores que
deseen invertir en esta industria, contribuyendo con el crecimiento econémico

del pais mediante el Turismo.

En el aspecto legal se deben cumplir con los siguientes requisitos: Registro en
la Superintendencia de Compafiias, Registro Mercantil, Constitucion de la
compafiia, Permisos municipales, Certificado de Registro Ambiental, Permiso
Sanitario, Permiso del Cuerpo de Bomberos, Registro de servicio de Rentas
Internas (RUC), Registro del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS),
Registro en la Camara de Turismo de la Provincia de Esmeraldas, Registros en
el Ministerio de Turismo, lo cual es una oportunidad ya que se cuenta con el

respaldo de las instituciones reguladoras.

De acuerdo a la Ley Organica de Solidaridad y de Corresponsabilidad, todas
las empresas constituidas estaran obligadas al pago del 22% del Impuesto a la
Renta y del 14% del IVA por un plazo de hasta un afo; esta medida implantada
por parte del gobierno se debi6 al desastre natural originado el 16 de Abril del
presente afio en las Provincias de Esmeraldas y Manabi, exonerando el
incremento del 2% a estas Provincias. Por otro lado, brinda beneficios
tributarios con la exoneracion del Impuesto a la Renta a nuevas inversiones
para el sector turistico por un lapso de 5 afios podria ser extendido hasta el
doble de tiempo para las Provincias afectadas de la costa Ecuatoriana como
Manabi y Esmeraldas (Cantén Muisne) (SERVICIO DE RENTAS INTERNAS,

2016). Esta ley representa una oportunidad debido a que ayudara a la



reactivacion economica por medio del incentivo de nuevas inversiones en el

sector turistico de las provincias afectadas por el terremoto.
2.1.1.2. Anélisis Econdmico

El ingreso por concepto de Turismo en el afio 2014 asciende a 1,487.2 millones
de ddlares incrementando un 18.9% en comparacion al afio anterior, de igual
manera. Los egresos por concepto de Turismo en el afio 2014 alcanzaron los
1,018.2 millones de ddlares teniendo un incremento del 3% frente al pasado
afo, por lo que el saldo en la Balanza turistica tuvo un incremento del 78%
frente al 2013. (ASOCIACION NACIONAL DE OPERADORES DE TURISMO
RECEPTIVO DEL ECUADOR, 2015). Lo que representa una oportunidad

debido a que esta actividad ha tenido un crecimiento significativo.

En marzo del 2016 la poblacion econémicamente activa abarco el 68.6%, de la
cual el 42.4% tiene un empleo adecuado, un 18.2% cuenta con un subempleo y
el restante se encuentra dentro de un empleo no remunerado, empleo no
adecuado y empleo no clasificado. Por otro lado la tasa de desempleo en
marzo 2016 alcanzé el 5.7% a nivel nacional registrando un incremento de
1.9% en comparacion interanual de marzo 2015, siendo esta la tasa més alta
en los dltimos 5 afios. (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS,
2016). Por lo expuesto se deduce que afecta positivamente al sector turistico
dado que existe un alto porcentaje de personas que cuenta con empleo

adecuado lo que ayuda a la actividad econdémica del pais.

El Indicador de Situacion Presente “El indice de Situacion Presente se
construye en base a tres preguntas: 1) ¢En relacion al mes anterior la situacion
econdémica de su hogar es?, 2) ¢ En relacion al mes anterior el consumo de su
hogar en entretenimiento es?, 3) ¢En relacion al mes anterior la situacion
economica del pais es?” (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2016) en junio
de 2016 corresponde a 30.4 con un incremento de 6.5 puntos con relacion a
mayo del 2016 (cabe destacar que se analizan los dos Ultimos meses para
proyectar el comportamiento en funcion a los dltimos datos reales); de igual
manera el indice de Confianza del Consumidor (ICC) también muestra un

comportamiento creciente al incrementar 6.1 puntos con relacibn a mayo de



2016, ubicandose en 33.1 puntos; no obstante al realizar una comparacion con
el afio anterior fue menor en 8.6 puntos con relacion a junio de 2015 (BANCO
CENTRAL DEL ECUADOR, 2016), lo cual evidencia que la percepcion del
consumidor es optimista respecto a la economia en general y sobre su
situacién financiera personal, por lo que la gente estaria dispuesta a consumir

en turismo.

El indice inflacionario en comparacion a agosto del afio pasado presenta una
reduccion de 2.57%, llegando a julio del 2016 a un porcentaje de 1.58 (BANCO
CENTRAL DEL ECUADOR, 2016), lo que implica que hay mayor capacidad de
adquisicibn de la canasta de bienes y servicio demandados por los
consumidores de estratos medios y bajos, es decir las posibilidades de
desarrollar nuevas alternativas que se traduzcan en decisiones a largo plazo en

la industria turistica.

La Corporacion Financiera Nacional es la institucion financiera alineada al
propésito estatal brindando oportunidades de emprendimientos de programas
para promover el desarrollo y de esta manera fortalecer el sector turistico,
agregando en su portafolio de créditos un producto para fomentar el turismo
dando prioridad a proyectos caracterizados por sus esquemas innovadores y
rentables y por poner en practica modelos operacionales socialmente
incluyentes y responsables con el medio ambiente. En cuanto a condiciones de
crédito dicha instituciéon, otorga desembolsos a partir de $50,000.00 teniendo
una flexibilidad de pagos de manera mensual, trimestral o semestral
(CORPORACION FINANCIERA NACIONAL, 2012). El interés bancario
referencial para préstamos en el sector empresarial productivo fluctia entre
10.03% y una tasa maxima de 10.21% (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR,
2016). Después de realizado el analisis, es importante sefalar que las

oportunidades se revelan como prometedoras para el desarrollo del negocio.
2.1.1.3. Andlisis Social

La ciudad de Quito cuenta con una poblacion 2°239,191 Habitantes , de las
cuales, el 38.4% tienen considerado como punto turistico muy importante las

playas de la costa ecuatoriana por su clima calido y de estos, el 29.3%



prefieren las playas de la Provincia de Esmeraldas representando a 251,935
personas (EMPRESA PUBLICA METROPOLITANA DE GESTION DE
DESTINO TURISTICO QUITO TURISMO, 2010), de estas, la demanda
potencial segun los estratos medio alto y medio tipico representarian un 34%,
en donde el jefe de hogar tiene un nivel de instruccion secundaria completa o
superior, teniendo en este estrato un total de 85,657 personas que salen con
cierta frecuencia en busca de lugares de recreacion (INSTITUTO NACIONAL
DE ESTADISTICA Y CENSOS, 2011). Con la informaciéon proporcionada se
podria deducir que afecta positivamente a este proyecto debido a que existe
una gran cantidad que demanda frente a la oferta por parte de la provincia que
cuenta con una capacidad maxima de 21,774 personas (SERVICIOS
TURISTICOS MINISTERIO DE TURISMO, 2015).

La poblacién ecuatoriana perteneciente al séptimo decil tiene como ingreso
total promedio mensual 892.90 dolares y en el area urbana de 1,046.30 délares
de los cuales el 83.5% proviene del trabajo y el restante de la renta de la
propiedad y transferencias (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y
CENSOS, 2013). Por otro lado para el sector turistico el 30% de las personas
de Quito presentan un gasto promedio anual familiar entre $501 hasta $1,000 y
el 3.9% es mayor a $1,000 (Ver Anexo 1) (EMPRESA PUBLICA
METROPOLITANA DE GESTION DE DESTINO TURISTICO QUITO
TURISMO, 2010). Por lo que se podria deducir que afecta positivamente
porque existe un alto porcentaje de personas que consideran en su

presupuesto anual actividades para el sector turistico.

El clima de la Provincia de Esmeraldas varia por sus zonas entre tropical,
subhimedo, subtropical humedo y subtropical muy humedo, con una
temperatura promedio de 23 grados centigrados. En temporada invernal
aparecen enfermedades como el dengue, paludismo, entre otras; esto se debe
al incremento de lluvias por lo que representaria una amenaza por la

desmotivacién que tiene el turista para visitar la provincia.

En cuanto al tema ambiental para el desarrollo de un proyecto turistico es

necesario preparar todos los estudios de infraestructura basica como son: Agua



potable, energia eléctrica, alcantarillado con su respectivo tratamiento de aguas
servidas, ante el pleno del Consejo de la respectiva Municipalidad, en este
caso es del Cantén Muisne. Por otro lado se debe contar con el respectivo
informe emitido por el Sistema Unico de Informacion Ambiental (SUIA) del
Ministerio del Ambiente que determina mediante Certificado de Registro
Ambiental, que certifique que el proyecto, obra o actividad que se esti
desarrollando se encuentra registrado ambientalmente debiendo aplicar en
todas las la fase de la actividad la guia de buenas practicas ambientales
emitida por el Ministerio de Ambiente del Ecuador. Esta certificacion de
Registro Ambiental tiene una validez de dos afios desde la fecha de su
emision, siendo de manera obligatoria la aplicacion de las buenas practicas
ambientales (MINISTERIO DEL AMBIENTE, 2016); y, que en la actualidad
estan normalizadas por el Gobierno Autbnomo Descentralizado de la Provincia
de Esmeraldas (SISTEMA NACIONAL DE INFORMACION, 2015). Lo expuesto
demuestra que existe una gran oportunidad de implementar el negocio dado
gue existe una gran aceptacion y recursos disponibles por parte de la poblacién

quitefa.
2.1.1.4. Andlisis Tecnolo6gico

El uso de la tecnologia ha tenido un incremento en los Udltimos afios, de
acuerdo al estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC) el 50.4% de la poblacion de 5 afios en adelante tiene por lo menos un
celular activo y el area urbana el 57.6% de la poblacién tiene celular, el 35.1%
de la poblacion nacional ha utilizado internet en los ultimos 12 meses y en el
area urbana el 43.9% ha hecho uso de este servicio. De los usuarios que
utilizan redes sociales el 95% reside en el area urbana, el 47% son casados y
el 57% tiene instruccién universitaria, por otro lado estan los que no son
usuarios de redes sociales y tienen como residentes en areas urbana un 65%
y un 74% tienen instruccidn basica primaria y secundaria (INSTITUTO
NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS, 2012). La vasta accesibilidad a la
informacion representaria una oportunidad debido a que permite que los
clientes tengan mayor nivel de conocimiento sobre los servicios de alojamiento

a los que anhelan acceder.



2.2. Andlisis de la industria
2.2.1. Clasificacién CIlIU

De acuerdo a la Clasificacion Nacional de Actividades Economicas (ClIU 4.0) la
industria a la que pertenece un Complejo Turistico se encuentra en: actividades
de alojamiento temporal para Vvisitantes y otros viajeros. Algunos
establecimientos pueden proporcionar sélo alojamiento, mientras que otros
suministran un mix de alojamiento, comidas y/o instalaciones recreativas (Ver
Tabla 1) (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS, 2012).

Tabla 1 Clasificacién CIUU

Seccién |1 Actividad de alojamiento y de servicio de comidas
Division | 155 Actividad de Alojamiento

Grupo 1551 Actividades de alojamiento para estancias cortas
Clase 15510 Actividades de alojamiento para estancias cortas

Subclase | 15510.0 | Hoteles y alojamientos turisticos

Actividad | 15510.01 | Servicios de alojamiento prestados por hoteles, hoteles

de suites, apart hoteles, complejos turisticos, hosterias.

ADAPTADO DE: (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
(INEC), 2012)

2.2.2. Amenaza de nuevos competidores (MEDIA)

La amenaza de nuevos competidores es media debido a que las barreras de
entrada para brindar un servicio de alojamiento son bajas, sin embargo, para
desarrollar este tipo de empresa se debe contar con gran capital o en su
defecto tener alta capacidad de endeudamiento, y no se trata de un servicio
repetitivo, sino de ofrecer servicios con una amplia gama de productos y por
ser un negocio ambicioso y diferenciado es de poca accesibilidad para
pequefios empresarios. Se considera que en el Cantdn Muisne existe una
limitada oferta de servicio turistico lo cual no constituye un factor limitante para
el desarrollo de un Complejo Turistico. Por otra parte, es necesario obtener un
conocimiento previo para operar un complejo turistico, sin embargo, se puede
facilitar el proceso administrativo. Se puede notar que al existir una gran

inversion, también concurren altos riesgos al momento de considerar el cierre




de esta actividad, dado principalmente por las actuales condiciones sismicas

de la region, se concluye que constituye una amenaza media.
2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores (BAJA)

El poder de negociacion de los proveedores en Esmeraldas se considera baja
debido a que existen mas de 20 empresas que se dedican a la
comercializacion al por mayor y menor de insumos en general para la ejecucion
y operacion de la empresa (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS,
VALORES Y SEGUROS, 2015). Segun conversacion entablada con el sefior
Guido Vasco (Gerente propietario de Hotel Aruba ubicado en la Provincia de
Esmeraldas) supo indicar que la gran mayoria de proveedores esta dispuestos
a entregar el producto requerido en el sitio, lo que facilita las multiples
operaciones y manejo de la logistica a la hora de adquirir los insumos referidos;
por consiguiente, se deduce, que el costo de movilizacion para la empresa es
bajo, dado a la gran cantidad de proveedores en el mercado que estan
dispuestos a ofrecer sus productos y servicios, permitiendo la alternabilidad sin

exclusividad para evitar la dependencia.

Existe una alta variedad de insumos y productos en el mercado e inclusive de
la zona, tales como los productos del mar, por otra parte el giro de negocios
gue mantienen los proveedores pertenece a una actividad distinta a la que
maneja un complejo turistico por lo que tienen una baja probabilidad de

convertirse en competencia.
2.2.4. Poder de negociacion de los Clientes (BAJA)

Como ya se indico en el analisis social la demanda potencial es grande debido
principalmente al alto porcentaje (29%) que visitan la Provincia de Esmeraldas
en funcién del 38% de las personas de la ciudad de Quito que tienen
preferencia como destino turistico a la costa. En el Canton Muisne existen 18
establecimientos turisticos que se dedican a la misma actividad de alojamiento
(Ver Anexo 2), sin embargo solo tres se enfocan a los mismos grupos
socioeconémicos medio alto y medio tipico que representarian
aproximadamente a 85,657 personas (SERVICIOS TURISTICOS MINISTERIO
DE TURISMO, 2015).
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El cliente presenta cierta facilidad para cambiar de empresa, los pueden
encontrar en productos sustitutos en los cantones de, Muisne y Atacames,
principalmente por su situacién geografica, lo que le daria cierto poder de

negociacion al cliente.

Actualmente, la amplia disponibilidad de informacion mediante herramientas
tecnologicas permite que los clientes tengan mayor grado de conocimiento

sobre los servicios de alojamiento a los que desean acceder.

A nivel nacional el Ecuador tiene nueve feriados (FERIADOS ECUADOR,
2016) y, dependiendo de las medidas aplicadas por parte del gobierno para
fomentar el turismo en el pais, puede generar mediante decreto ejecutivo el
traslado de fechas o feriados con puente vacacional recuperables. Asi mismo,
un gran porcentaje de las personas de los estratos alto, medio alto y medio de
la ciudad de Quito prefiere salir de paseo en épocas de feriados, vacaciones
laborales y vacaciones escolares (Ver Anexo 3) (EMPRESA PUBLICA
METROPOLITANA DE GESTION DE DESTINO TURISTICO QUITO
TURISMO, 2010).

2.2.5. Rivalidad entre competidores (BAJA)

Ecuador al ser un pais diverso posee una gran cantidad de atractivos turisticos,
lo cual genera una gran cantidad de polos turisticos y por ende empresas
dedicadas a esta actividad, por lo que la rivalidad es agresiva, ofertando una

gran variedad de productos y servicios a bajos costos.

El sector turistico en la Provincia de Esmeraldas ha tenido un crecimiento
significativo como resultado de su ubicacion geografica, sus hermosos paisajes
y su medio ambiente, ademéas de una adecuada infraestructura para un alto
namero y variedad de servicio turisticos que ofrece (Ver Anexo 2), lo que incita
a una alta competencia. Sin embargo, el Canton Muisne oferta dos tipos de
servicios (SERVICIOS TURISTICOS MINISTERIO DE TURISMO, 2015), los
commodities que se encuentran dirigidos a personas de mediano a bajo poder
adquisitivo y por otro lado estan los especializados que se ofertan a personas

con mayor poder adquisitivo.
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2.2.6. Amenaza de productos o servicios sustitutos (MEDIA)

Para empezar el analisis es necesario establecer los productos sustitutos,
considerandolos como sustitutos primarios a los departamentos en alquiler,
dado que los mismos poseen similares instalaciones, aunque carecen del

servicio de alimentacion.

La amenaza de productos o servicios sustituidos es media debido a que las
preferencias del consumidor son muy versatiles (inconstantes). Existe una alta
variabilidad de productos sustitutos los cuales los pueden encontrar en el
Cantdén Muisne, debido a que para las personas es facil cambiar entre los
servicios de alojamiento prestado por hoteles, Apart hoteles, complejos
turisticos u hosterias. Sin embargo, este Cantdon cuenta con tan solo tres
establecimientos turisticos de alojamiento que ofrecen productos
especializados y enfocados a los mismos grupos socioeconémicos medio alto y
medio tipico (SERVICIOS TURISTICOS MINISTERIO DE TURISMO, 2015).

2.3. Conclusiones del entorno externo

Las conclusiones se realizaron por medio de la Matriz EFE gue se muestra a
continuacion: La elaboracion de una Matriz EFE de acuerdo con (Arboleda,
2013) consta de cinco pasos:

Tabla 2 Pasos para desarrollar la MATRIZ EFE

Lista de Ilos factores criticos o | ldentificar entre diez y veinte factores,
determinantes para el eéxito | incluyendo tanto oportunidades como
identificados en el proceso de la | amenazas que afectan a la empresa.
auditoria externa.
Asignar un peso relativo a cada factor, | Asignar una calificacion de 1 a 4 a
de 0.0 {(no es importante) a 1.0 {(muy | cada uno de los factores
importante). El peso indica la | determinantes para el exito con el
importancia relativa que ftiene ese | objeto de indicar si las estrategias
factor para alcanzar el éxito en la | presentes de la empresa estan
empresa. Las oporiunidades suelen | respondiendo con eficacia al factor,
tener pesos mas altos gue las | donde 4 = una respuesta supernor, 3 =
amenazas, pero éstas, a su wvez, | unarespuesta superior a la media, 2 =

pueden tener pesos altos si son | una respuesta media v 1 = una

especialmente graves o | respuesta mala. Independientemente

amenazadoras de la cantidad de oporunidades vy
amenazas clave incluidas en la matriz
EFE

El total ponderado mas alto gue puede obtener la crganizacion es 4.0 y el total
ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5.
Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion esta respondiendo
de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su
empresa. Sumar las calificaciones ponderadas de cada wanable para
determinar el total ponderado

ADAPTADO DE: (Arboleda, 2013, p. 123)
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Tabla 3 Matriz EFE

Matriz EFE
FACTORES EXTERNOS CLAVES VALOR | CALIFICACION NAEOR
PONDERADO
OPORTUNIDADES
El gobierno apoya a la inversion del 0.3 4 1.2
sector turistico
La actividad del sector turistico ha 0.15 3 0.45
crecido en los ultimos afios
Avances tecnolégicos en materia de 0.1 3 0.3
equipos Yy sistemas de informacion
AMENAZAS
Alto nivel de competencia por la 0.15 4 0.6
ubicacién geografica favorable
Gran competencia indirecta 0.2 2 0.4
Fenomenos naturales 0.1 1 0.1
TOTAL 1 3.05

Una vez realizado el analisis se concluye que el Gobierno esta adoptando
politicas para ayudar a la reactivacion y fortalecimiento econémico del sector
turistico productivo por medio de la Ley de Turismo y brindando acceso a
créditos en instituciones financieras (CFN) para programas de
emprendimientos. De igual forma se puede evidenciar que La actividad del
sector turistico receptor representa aproximadamente al 1.6% del Producto
Interno Bruto del Ecuador el mismo que ha tenido un crecimiento promedio
constante el dUltimo afio. La confianza del consumidor muestra un
comportamiento creciente teniendo una percepcion optimista por parte del
consumidor con respecto a la economia en general y sobre su situacion

financiera.

Las personas de la ciudad de Quito tienen considerado como destino turistico
muy importante dentro de las playas de la costa ecuatoriana a la Provincia de
Esmeraldas por su cercania y su clima que es mas calido. Por otro lado, para el
desarrollo de un complejo turistico, es obligatorio, contar con el respectivo
informe emitido por el Sistema Unico de Informacién Ambiental para la
aplicacién de las buenas practicas ambientales.
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En Ecuador, la tecnologia ha tenido un importante crecimiento en los ultimos
afos, permitiendo que la poblacion cuente con mayor acceso a una extensa
informacion que se encuentra en Internet; factor determinante para el
crecimiento de la industria turistica, dada la amplia difusién de los atractivos

turisticos y las empresas que ofertan servicios y productos turisticos.

2.4. Conclusiones del andlisis de la industria

1. El ingreso de nuevos competidores para servicios de alojamiento es
alta, sin embargo, para ofrecer servicios con amplia gama de
productos se debe realizar una fuerte inversion o en su defecto contar
con alta capacidad de endeudamiento.

2. El poder de negociacion de los proveedores se considera baja debido
a la gran cantidad de proveedores en el mercado lo que permitiendo la
alternabilidad sin exclusividad para evitar la dependencia.

3. El cliente muestra cierta facilidad para cambiar de empresa, debido a
gue pueden encontrar otras empresas que brinden servicios similares
en el Cantén Atacames y en el mismo Canton Muisne, principalmente
por su ubicacién geografica. Sin embargo, es importante tomar en
cuenta la diferenciacion del producto y el nivel socioeconémico al que
se esta dirigiendo el complejo turistico.

4. La industria posee una gran cantidad de proveedores, por lo que la
rivalidad a nivel nacional es alta, sin embargo es importante destacar
gue Muisne es un sector poco explotado por las empresas turisticas.

5. Existe una alta cantidad de productos sustitutos, sin embargo, son
pocos los establecimientos turisticos de alojamiento que ofrecen
productos especializados y enfocados a los mismos grupos

socioeconomicos medio alto y medio tipico.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. SELECCION DEL DISENO DE LA INVESTIGACION
3.1.2. Investigacion Descriptiva Cualitativa

3.1.2.1. Focus Group

Se realiz6 un focus group con la finalidad de determinar aspectos importantes
sobre el comportamiento del mercado meta (Ver Anexo 6). El focus group se
realizd el 01 de Octubre del 2016. Los 8 participantes de la ciudad de Quito
fueron seleccionados de acuerdo al nivel socioeconémico medio alto y medio

tipico con diferentes rangos de edad que varian entre 25 hasta 68 afios.
3.1.2.2. Resultados de Focus Group

En su gran mayoria, el grupo concuerda que en los ultimos afios el sector
turistico del Ecuador ha tenido una mayor participacion en la economia
nacional y en gran medida esto se ha dado por las iniciativas que ha tenido el
Gobierno y el trabajo en conjunto del sector publico con la empresa privada; sin
embargo, enfatizan que se debe realizar mayor inversién en infraestructura de
la parte hotelera para asi poder llegar a ser competitivos y atraer mayor

inversion al pais.

La Provincia mas visitada por los participantes es la de Esmeraldas; esto se
debe a la cercania que tiene con respecto a su ciudad. Por otro lado, indicaron
que cuando viajan prefieren la comida esmeraldefia aunque tengan a

disposicion platos internacionales.

Todos los asistentes indicaron que el turismo de la provincia se encuentra muy
afectado por la desgracia ocurrida el pasado 16 de abril, sin embargo
reconocieron gque gracias a las nuevas medidas impartidas por el Gobierno se

esta recuperando notablemente.

Con respecto a la infraestructura de los hoteles y hosterias, mencionaron que
estan muy motivados debido a que es resistente y supo soportar un terremoto
de gran magnitud sin tener mayores afectaciones, lo que les brinda confianza y
seguridad al momento de realizar sus paseos; también expresaron que tanto a

nivel nacional como provincial necesitan mayor desarrollo turistico con un
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mejoramiento integral de las infraestructuras, que sean antisismicas y brinden

servicios béasicos para diversificar y ampliar la oferta turistica.

Con respecto a las caracteristicas que buscan al momento de contratar este
tipo de servicio, todos comentaron que lo primordial es la seguridad y que
tenga acceso a la playa. También, indicaron que les gustaria contar con
actividades que les brinde momentos Unicos en base a nuevas experiencias,
por ejemplo recorridos turisticos de la zona, navegacion, vela, motos de agua,
turismo de aventura y turismo deportivo. Por otro lado, los participantes
explicaron que dentro de los servicios més buscados por ellos, es comida

incluida.

Cuando se les menciond que se busca implementar un complejo turistico
enfocado en brindar diferentes alternativas, involucrado mas en el turismo
familiar, deportivo y de aventura controlada y que la propiedad cuenta con mar,
rio y manglar en el cantén Muisne de la provincia de Esmeraldas, a todos los
participantes les gusto6 la idea, comentando que seria un excelente lugar para
poder realizar indistintas actividades como las antes ya mencionadas a las que

actualmente ofrece la provincia.

El presupuesto promedio que éste grupo estaria dispuesto a pagar tomando en
consideracion todos los beneficios que el servicio presenta, estaria en un rango

de 90 a 100 délares diarios por persona.

Por dltimo, los participantes mencionaron que buscan en internet la informacion

necesaria para este tipo de servicio.
3.1.2.3. Entrevista a expertos

Se determind realizar dos entrevistas a expertos, la primera se la efectu6 a la
Licenciada Betty Jaramillo, Presidenta de Adventure Life Ecuador Operadora
de Turismo, por otro lado, la segunda entrevista se la realizé al Licenciado
Carlos Acosta Presidente de la Camara de Turismo de Esmeraldas. (Ver Anexo

5: Guia de preguntas para entrevista a expertos).
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3.1.2.4. Resultados de entrevista a expertos

Resultados de entrevista a Licenciada Betty Jaramillo.- indic6 que Provincias

como Esmeraldas tienen un potencial amplio que se puede explotar y ofrecer a
diferentes mercados tanto nacionales como extranjeros, desarrollado con una
visibn mas amplia, creando proyectos mas alla del aspecto de hoteles,
alojamiento, comida y playas, brindando alternativas adicionales que
complementen su estadia como por ejemplo: actividades turisticas de la zona
con guia para poder tener una mejor interpretacion del ambiente, resaltar la
gastronomia del sector, recorridos fluviales por el estero, rio o mar apreciando

de mejor modo la naturaleza, realizando actividades de aventura controlada.

Por otro lado también comenté que el mercado familiar que esta dispuesto a
pagar por actividades extras, es un mercado mas lucrativo para un proyecto
ambicioso. Sobre la infraestructura supo indicar que debe ser antisismica, de
facil mantenimiento, limpieza, habitaciones matrimoniales, dobles y triples, las
habitaciones que tengan vista al mar pueden tener un precio mayor a las que
no tengan esa vista y de esta manera poder tener un poco de versatilidad
dirigiéndose a diferentes mercados. La parte mas importante es el area social
porque es ahi donde la gente va a distraerse por lo que debe tener una buena
ubicacion (vista al mar), mosquiteros y toda la seguridad de que al llegar al sitio
no tengan problemas de insectos, de igual manera la entrevistada afirmé que el
turismo playero es uno de los mas rentables para los inversores ya que

recuperan su inversion en muy corto tiempo.

Resultados de entrevista al Licenciado Carlos Acosta.- menciondé que la

actividad turistica de la Provincia de Esmeraldas se desarrolla por su situacion
geografica privilegiada en relacion a la capital de la Republica. Asimismo, acot6
que la Provincia presenta una amplia gama de actividades turisticas; sin
embargo, no han sido bien explotadas. Sobre la infraestructura, sefialé que se
tiene un gran inconveniente con los servicios de agua potable y alcantarillado.
Del mismo modo, indic6 que el rol del Gobierno Autébnomo Municipal de Muisne
no ha realizado mayor esfuerzo para incentivar el turismo en el sector, y lo

existente es por iniciativa del sector privado del Canton. También, comento que
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el mercado que esta dispuesto a pagar por actividades extras es el familiar,

debido a que es un mercado mas lucrativo.

Por otro lado, explico que en la actualidad el turista de la ciudad de Quito
realiza sus viajes con mayor frecuencia en comparacion a hace 10 afios que
solo los realizaban en feriados y vacaciones y esto se debe a que la provincia
cuenta con mayores edificaciones. De igual manera, comenté que los
consumidores prefieren lugares donde tengan una correcta atencion del
servicio al cliente por lo que es importante capacitar al personal para se brinde

un mejor un mejor desempefio en esta area.

3.2.3. Investigacién Descriptiva Cuantitativa
3.2.3.1. Encuestas

La investigacion cuantitativa se realiz6 a través del método de un muestreo no
probabilistico y por conveniencia con un tamafio de muestra de 50 encuestas

(Ver anexo 7).
3.2.3.2. Andlisis de Encuestas
Los resultados fueron los siguientes:

e De las personas encuestadas el 52% son mujeres y el 48% hombres
(Ver Anexo 8), con un rango de edad que oscila entre 25 a 68 afios de
edad teniendo un promedio de 35 afios (Ver Anexo 9).

e De los encuestados el 18% afirma pertenecer a grupos de tercera edad
o0 jubilados, (Ver Anexo 9.1).

e El 100% de los encuestados tiene como preferencia realizar sus
vacaciones o paseos fuera de la ciudad de Quito (Ver Anexo 10).

e El 78% de las personas encuestadas ha salido de vacaciones a la
Provincia de Esmeraldas en los ultimos 6 meses y de este 78% el 45%
esta interesado en visitar Muisne, sin embargo, el 22% no lo han hecho
(Ver Anexo 11), de éste ultimo porcentaje el 45% ha visitado la Provincia
de Manabi (Ver Anexo 11.1).



18

El nivel de agrado de la Provincia de Esmeraldas fue de 12% con un
valor de 3,48% con un valor de 4 (agradable) y un 40% con un valor de 5
(muy agradable), lo que se puede deducir que existe un alto porcentaje
de agrado por la Provincia (Ver Anexo 12).

La frecuencia de visita fue de 1 vez cada 3 meses el 12%, 1 vez cada 6
meses el 34% y 1 vez al ailo del 54% (Ver Anexo 13), sin embargo la
frecuencia con que le gustaria visitar la Provincia es de 1 vez cada 15
dias el 4%, 1 vez al mes el 18%, 1 vez cada 3 meses el 34%, 1 vez cada
6 meses el 38% y 1 vez al afio del 6% (Ver Anexo 14); y, de acuerdo a
las personas encuestadas los motivos por los cuales no pueden salir con
mayor frecuencia se debe a falta de tiempo con un 78%, falta de
planificacion el 36% y falta de iniciativa u ocurrencia el 8% (Ver Anexo
15).

El 38% de las personas encuestadas afirma pertenecer a la tercera
edad, realizando viajes periddicos a la playa con las asociaciones y
clubs a los cuales pertenecen por parte del IESS, de modo que pueden
disfrutar de un momento de relax, ocio e intercambio (ver Anexo 15.1).
De las personas encuestadas el 50% prefiere realizar sus viajes en
familia, el 25% en pareja y el 25% con amigos (Ver Anexo 16), con un
rango de cantidad de personas con las que salen de viaje que oscila
entre 1 a 7 personas con un promedio de 3 personas (Ver Anexo 17) y
de acuerdo a los encuestados la cantidad de dias que suelen salir de
vacaciones fluctia entre 3 a 8 y con un promedio de 4 dias (Ver Anexo
18).

El 42% de las personas encuestadas se ha hospedado en Hoteles, el
34% en complejos turisticos, el 14% en Hosterias y el 10% en
departamentos de alquiler (Ver Anexo 19).

El 75% de los encuestados afirma que los viajes realizan en feriados,
vacaciones, fin de afio, el 50% manifiesta realizar sus viajes por 2 dias y
1 noche, mientras que el 25% viaja por 3 dias y 2 noches. (Ver Anexo
18)
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De las personas encuestadas, al 90% le gustaria disponer en un
complejo turistico comida nacional (de la localidad) y aire acondicionado;
el 88% seguridad; el 82% playa privada, piscina climatizada y comida
incluida (desayuno, almuerzo y cena); el 80% aventura controlada frente
al 68% que les gustaria actividades turisticas de la zona, con altos
porcentajes para incluir estas dos actividades en el complejo; el 70% de
las personas prefiere la recreacion nocturna (shows brindados por la
comunidad, fogatas en la playa, etc.), sin embargo al 62% también le
gustaria disponer de recreacion nocturna (fiesta playera); se podria
deducir que esto se debe a la diversidad de edades y la preferencia de
companfia al momento de realizar sus viajes, que pueden ser en familia,
pareja o amigos (Ver Anexo 20).

El 62% de los encuestados afirma que les gustaria pagar por actividades
de aventura controlada (kayac, rafting, etc.), un valor de 20 ddlares,
mientras que el 30% afirma estar dispuesto a pagar 10 ddlares y un 8%
afirma pagar 30 délares. (Ver Anexo 20.1)

En cuanto a la aceptacion del complejo turistico, el 100% de las
personas encuestadas estaria dispuesto a utilizar este servicio (Ver
Anexo 21) en el cantén Muisne (Ver Anexo 25) pese a que solo el 50%
de las personas conoce dicho Canton (Ver Anexo 24).

El presupuesto de las personas encuestadas oscila entre 45 a 200
dolares con un promedio de 78 dodlares (Ver Anexo 22) sin embargo, el
monto que estarian dispuestos a pagar por este tipo de servicio es
superior, fluctuando entre 50 a 250 ddlares con un promedio de 95
dolares por noche (Ver Anexo 23) con lo que se podria deducir que las
personas estan dispuestas a pagar mas por mas servicios ofertados.
Con referencia a los medios de recepcion de informacion de productos y
servicios relacionados a vacaciones los mas importantes son redes
sociales con el 86%, paginas web (viaja primero ecuador, despegar.com.
viajandox.com, paginas web de agencias de viajes, entre otros) con el

10% y correo electronico con el 4% (Ver Anexo 26).
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3.3. Conclusiones del analisis cuantitativo y cualitativo

Preferencias de los consumidores: La diferenciacion en el servicio prestado
es un factor importante al momento de tomar la decision de compra por parte
del cliente con una tendencia a pagar un mayor precio para recibir un mejor
servicio. Ademas prefieren contar con nuevas actividades que les brinden
experiencias y sensaciones novedosas Yy variadas que la provincia de
Esmeraldas aun no ha atendido como es el turismo de aventura y deportivo;
sin dejar de lado la seguridad, comodidad y comida de la localidad.
Actualmente en Esmeraldas el turismo se enfoca basicamente a un estilo
tradicionalista, en el cual el ocio se limita a actividades de descanso en la playa
y a la degustacién de platos tipicos de la region, debido principalmente a la
mayoria de los visitantes viaja de forma directa y sin una planificacion previa de
las actividades a desarrollar, asi como también la falta de capacitacion, nuevas
ideas, en las cuales se pueda conjugar lo tradicional con lo novedoso de los
habitantes de la provincia. Cabe sefalar que un segmento en constante
crecimiento es el turismo dirigido para personas de la tercera edad, las cuales
ademas de disfrutar del descanso en la playa desean realizar actividades de
diversion y distraccion.

Necesidades: Para satisfacer las necesidades del consumidor se debe contar
con una infraestructura adecuada, es decir instalaciones modernas, sismo
resistente con todas las comodidades y confort demandado por el turista, asi
como la sefializacion tanto del interior como del exterior del complejo turistico,
capaz de guiar correctamente al visitante en sus desplazamientos, propiciando
una estancia agradable y provechosa; es de destacar la necesidad de
desarrollar y fortalecer el sistema de comunicaciones terrestres a las
instalaciones turisticas de modo que se logre un facil acceso y movilizaciéon, en
la actualidad se esta completando con el asfaltado del anillo vial que va desde
Tonchigue, Galera Quingue, Cabo San Francisco, Bunche, Muisne,
transformando esta zona con un hermoso corredor turistico. Ademas, es
importante brindar seguridad debido a que tienden a realizar sus viajes en
familia, pareja o0 amigos mientras viven experiencias llenas de diversion,

adrenalina, descanso y paz.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente.

La industria turistica ha tenido en la ultima década del presente siglo un
incremento sostenible y sustentable de sus actividades debido, en gran
medida, al incremento de la difusion de atractivos turisticos que han permitido
captar la atencion de la poblacion, asi como a la captacion de turistas
internacionales; situacién que se ha visto favorecida por la materializacién de
politicas de apoyo por parte del gobierno nacional para fomentar y desarrollar
la industria turistica transformando dicho sector econdémico en uno de los

pilares del desarrollo nacional.

Es de tomar en cuenta que con la aparicion y desarrollo de las TICS se han
multiplicado los horizontes de difusion de los atractivos turisticos del pais,
utilizandose también dichas tecnologias en constantes procesos de
capacitacién y desarrollo de nuevas destrezas y actividades cognitivas de los
trabajadores del sector turistico, como se indica en el analisis externo
(diagnostico PEST). Cabe mencionar que las personas de la ciudad de Quito
consideran a la Provincia de Esmeraldas como destino turistico muy importante
dentro de las playas de la costa ecuatoriana por su cercania, su gente amable
y su clima calido, por lo que se podria decir que el entorno muestra gran

apertura para este tipo de negocio brindando apoyo al sector turistico.

De acuerdo con el anadlisis de la industria, se considera que el ingreso de
nuevos competidores es medio, debido a que se requiere realizar una fuerte
inversion o en su defecto tener una alta capacidad de endeudamiento para
poder ofertar una amplia gama de productos, como un servicio especializado
por lo que se presentan pocos competidores directos provocando una baja
competencia. Es importante tomar en cuenta la necesidad de establecimientos
turisticos de alojamiento que oferten productos especializados y enfocados a
los grupos socioecondmicos B y C+ (es decir que los ingresos percapita sean
iguales al decil 5 436,71 doblares; decil 6; 518,21ddlares; decil 7 630,31 doblares;
decil 8 820,69 délares).
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De acuerdo al resultado obtenido en la entrevista con los expertos, la idea de
negocio debe enfocarse en desarrollar la cultura del viajero nacional ofreciendo
alternativas adicionales que complementen su estadia, constituyéndose este
aspecto en la diferenciacion que ofrezca el servicio. Es necesario considerar
que debe estar enfocado al segmento socioecondmico medio alto y medio
tipico debido a que el mercado familiar que esta dispuesto a pagar por
actividades extras, es un mercado mas rentable para un proyecto ambicioso.
También se indicé que si puede realizar un mix con el turismo familiar,

deportivo y de aventura, siempre y cuando sea aventura controlada.

También se mencioné que la parte infraestructural debe ser de fécil
mantenimiento, contar con habitaciones interconectadas o familiares y el lugar
mas importante es el area social por lo que debe contar con una buena

ubicacion, porque es ahi donde la gente va a consumir.

En cuanto a las encuestas, el nivel de aceptacion de un complejo turistico
ubicado en el Cantén Muisne por parte de las personas de la ciudad de Quito
es muy favorable; sin embargo, el factor tiempo de los encuestados es uno de
los elementos que crearian incertidumbre dentro de la empresa, el cual pudiera
ser controlado en temporadas bajas a través de promociones, asi como el
interés de las personas que pertenecen a clubs de la tercera edad o jubilados
por visitar el complejo turistico. También, la preferencia de realizar sus viajes
en familia es mas alta en comparacion a la de realizarlas en pareja 0 amigos y,
finalmente, es el promedio de personas con las que viajan por lo que se sugiere
gue las habitaciones minimo deben contar con ese espacio necesario. Ademas,
les atrae este concepto de negocio por lo que estarian dispuestos a pagar mas

de lo que tienen presupuestado por actividades extras.

Dentro de los servicios mas representativos con los que les gustaria contar son
los de comida nacional, aire acondicionado, seguridad, playa privada, piscina
climatizada, comida incluida, aventura controlada, actividades turisticas de la
zona, recreacion nocturna (shows brindados por la comunidad); esto se debe a
la diversidad de edades y la preferencia de compafia al momento de realizar

sus viajes. Por otro lado, las personas estan dispuestas a pagar mas por mas
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servicios ofertados. Y con referencia a los medios de recepcion de informacion

de este tipo de servicio los més relevantes son redes sociales y paginas web.

En relacion al analisis del cliente es favorable debido al apoyo brindado por el
Gobierno actual, enfatizando que para atraer mayor inversion al pais y llegar a
ser competitivos aun falta mucho camino por recorrer; por lo que se debe
realizar un mejoramiento integral de las infraestructuras y servicios bésicos
para poder diversificar y ampliar la oferta turistica. De igual manera, indicaron
que Esmeraldas es la provincia mas visitada por ellos, sin embargo,
mencionaron que el turismo se encuentra afectado por el terremoto ocurrido el
16 de abril, aunque reconocieron que sienten seguridad al momento de visitarla
debido a que su infraestructura supo soportar de mejor manera un desastre
natural y de igual manera exteriorizaron que la provincia se esta recuperando

debido a la medidas impartidas por el Gobierno.

De igual forma, los participantes manifestaron que la seguridad y el acceso a la
playa es primordial al momento de contratar un servicio turistico, ya que buscan
actividades diferentes a las que ofrece el mercado donde puedan contar con
turismo deportivo y aventura controlada. En lo referente a la comida, prefieren
que sea el servicio de alimentacion incluida y optaron por platos tipicos de la
zona. Ademas, estarian dispuestos a pagar hasta 100 délares diarios por
persona debido a que les atrae este concepto de negocio. Por ultimo,
seflalaron que internet es el medio de informacion donde investigan lo

necesario para este tipo de servicio.

Del analisis realizado en el entorno externo la oportunidad de negocio se
fortalece al tener una ventaja competitiva Unica con respecto a su habitat
natural, que cuenta con una ubicacion geogréfica privilegiada con playa virgen,
disponiendo de fuentes naturales, fuentes de agua dulce, salubre y salada, en
la que ostenta una hermosa playa de mar frente a la propiedad, a un costado la
proteccion de Manglar y el rio Bunche y en la parte posterior la proteccion de
Manglar y el Estero Aguacate con Olaya de agua dulce, por lo que este
proyecto estard enfocado en esas emociones y que conllevan a la unidad

familiar, factor mas prevaleciente en el turista nacional.
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5. PLAN DE MARKETING
5.1. Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing mas adecuada para el negocio, se
considera la implementacion de marketing de diferenciacion, la misma que se
enfoca en entregar al segmento del mercado un mensaje positivo de que el

servicio es distinto de todos los demas servicio similares.
5.1.1. Mercado Objetivo

De acuerdo a la investigacion realizada se determin6é que el mercado objetivo
pertenezca al grupo socioecondmico medio alto y medio tipico de la ciudad de
Quito, tal como lo muestra la tabla 4.

Tabla 4 Segmentacién del mercado objetivo

Poblacion Nacional 14.483.499,00 | 100%
Proporcién Nivel Socioeconémico B 1.622.152 11,2%
Proporcién Nivel Socioeconémico C+ 3.302.238 22,8%
Mercado Objetivo Pais 4.924.390
Proporcién poblacién Quito 15,44%
Mercado Objetivo Quito 760.549

Total Individuos Quito 377.232
Intencién de compra 26,00%

El segmento meta esta orientado de acuerdo a la conformacion por hogares del
pais, el cual, conforme a los resultados del Censo de poblacién y vivienda del
INEC se establece que el promedio de personas por hogar es de 4,3
(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2010).

Para el analisis del cliente se evalla a los tomadores de decision que es la
PEA (Poblacion Econdmicamente Activa) comprendida entre 25 y 68 afios de la

ciudad de Quito del nivel socioeconémico B y C+.
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La intencién de compra real se la realiz6 de acuerdo a las respuestas arrojadas
de las preguntas 3, 4, 5y 6 de la encuesta anteriormente realizada.

e Pregunta 3: ¢ Realiza paseos o vacaciones fuera de la ciudad de Quito?

e Pregunta 4: ¢En los ultimos 6 meses ha salido de vacaciones a la
Provincia de Esmeraldas?

e Pregunta 5. Por favor califigue del 1 al 5 el nivel de agrado de
Esmeraldas, siendo 1 nada y 5 mucho.

e Pregunta 6: ¢ Con qué frecuencia suele visitar?

En las preguntas 3 y 4 solo se consideraran las personas que realizan sus
viajes fuera de la ciudad de Quito y que lo hayan realizado en los ultimos 6
meses. Por otro lado, en la pregunta 5 se toman en cuenta las respuestas que
calificaron el nivel de agrado por Esmeraldas con un 5. Por Ultimo, en la
pregunta 6 se analizan las respuestas una vez cada 6 meses y una vez al afio,

obteniendo el siguiente resultado del mercado meta:

5.1.2. Propuesta de valor

La estrategia de posicionamiento que se utilizara en el proyecto seré la de Mas
por Mas, ofreciendo un servicio con valor agregado a un precio mayor a los
servicios sustitutos que existen en el mercado. El valor agregado propuesto se
verifica en el desarrollo de actividades turisticas novedosas, capaces de lograr
la fusion de los elementos propios de la cultura e idiosincrasia de los habitantes
de la region con nuevas tendencias dirigidas al desarrollo de actividades
familiares, deportivas y de aventura que contribuyan a fortalecer e incentivar el
desarrollo turistico de la regién; y, al mismo tiempo a ampliar las capacidades
de desempefio y conocimiento de los trabajadores del turismo, de modo que se

logre ofertar un servicio de mejor calidad.

Debe destacarse que entre las opciones a ser ofertadas a los visitantes se
observan paquetes de servicios que abarcan aspectos de hospedaje,
alimentacion, transporte, recreacion y actividades turisticas propias de

modalidades familiares, de aventura y deporte, las mismas que se realizaran de
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forma que se involucrard a expertos y personal de la zona; también se enfatiza
en la necesidad de lograr que el visitante conozca y comparta con los
habitantes de la region, de modo que puedan percibir de primera mano las

costumbres, tradiciones y modo de vida de los mismos.

Por otra parte se enfatizara en el contacto directo con la naturaleza de modo
que se logre una explotacion sostenible y sustentable de las riquezas naturales
de la region que se transformaran en fuentes de ingreso permanentes para sus
habitantes, sin que exista la necesidad de afectar el equilibrio ambiental y

causar dafios a los recursos naturales renovables y no renovables de la region.
5.2. Mezcla de Marketing
5.2.1. Estrategia de Producto

5.2.1.1. Mezcla del producto

Tabla 5 Mezcla del producto

La estrategia del producto a ser ofertado esta basada en la
oportunidad de brindar un servicio integral al visitante que
abarca alojamiento, alimentacion (subcontratada), transporte,
Ancho - " . :

actividades deportivas, recreativas, de aventura
Lineas (subcontratada) y culturales, de modo que el visitante pueda
disfrutar plenamente su tiempo de ocio y al mismo tiempo
adquirir conocimientos sobre la naturaleza y cultura de la
region. Cabe destacar que el servicio a ser ofertado se
caracterizara por ser del tipo comida incluida.

El complejo turistico se caracterizard por el trato de
excelencia hacia los visitantes, iniciAndose el mismo con una
actividad cultural en la que se expongan expresiones
artisticas como la masica y la danza, asi como un coctel de
bienvenida elaborado en el complejo turistico.

Las preferencias y necesidades del mercado turistico actual,
asi como el deseo de velar por el bienestar de los visitantes
en todo momento desde la recepcion de la reserva, la
Producto/linea | solicitud del transporte, recibimiento, colocaciéon de los
huéspedes en sus habitaciones, prestacidon de servicios
alimenticios y de entretenimiento, hacen necesario el uso de
guias, los cuales pueden brindar un servicio individual o
personalizado, contando los mismos con una capacitacion
gue les permite comunicarse al menos en tres idiomas,
ademas de contar con conocimientos basicos de primeros
auxilios para ser utilizado en caso de ser necesario.

Largo —
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Profundidad —
versiones del

producto

Con el objetivo de satisfacer los diferentes gustos, demandas
y exigencias de los visitantes al Complejo turistico se crearan
dos paquetes turisticos variados, en los que se plasmara un
conjunto de actividades que puedan satisfacer plenamente
las diferentes tendencias e inquietudes de los visitantes
segun su edad, gustos, tendencias, entre otras, los cuales se
detallan a continuacion:

El paquete 2 dias 1 noche (2D/IN) (Tomando en
consideracion que las parejas y grupos de amigos prefieren
viajar los fines de semana y de una forma més regular que las
personas que viajan en familia), abarca actividades como
coctel de bienvenida, desayuno, almuerzo, cena, paseo en
lancha, asi como libertad de movimiento dentro de las
instalaciones del complejo turistico.

El paquete 3 dias 2 noches 3D/2N a su vez abarca un coctel
de bienvenida, 2 desayunos, 2 almuerzos, 2 cenas, paseo en
lancha y una visita dirigida al estero.

El paquete adicional por su parte estara dirigido a aquellos
visitantes que deseen permanecer en las instalaciones por
mas de 2 noches, comprendiendo las actividades
anteriormente expuesta en el paquete y como valor agregado
una noche de hospedaje adicional con su respectiva
alimentacion.

5.2.1.1. Niveles del producto

Tabla 6 Niveles del producto

Producto
Real

El Complejo Turistico se llamara Atenas,
haciendo referencia a la ciudad Griega creada
a la orilla del mar y reconocida hasta el
presente por su clima idoneo para actividades
turisticas.

El nombre comercial serA& Complejo Turistico
“Atenas”, con el logotipo:

Complejo Turistico

Hospedaje

< . £ - .|
El slogan a utilizar manifiesta “Un contacto
directo con la naturaleza”, evidenciandose los
atractivos que propone el complejo turistico

Construccion y disefio de los ambientes que
se presentan en el Anexo 27
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La infraestructura del complejo turistico
Atenas estard compuesta por 35 habitaciones
en total, de las cuales 15 son del tipo
matrimonial (cama de 2 plazas con un porte
aproximado de 20m?), 10 habitaciones dobles
(cama de dos plazas y una de plazag/ media
con un porte aproximado de 25m“) y 10
habitaciones triples (cama de dos plazas, mas
litera de dos plazas en la parte inferior y una
de plaza y media en la parte superior con un
porte aproximado de 30m?).

Alimentacion

El restaurante constard con un aforo total de
100 personas, ubicandose 60 en areas
interiores y 40 en exteriores, el cual sera
arrendado a la Sra. Lourdes Jiménez,
propietaria del Restaurant “Las Delicias del
Mar”, el cual se vio afectado por el terremoto
del 16 de abril del 2016, quien que ofertara
desayunos, almuerzos y cenas a partir de
platos tipicos de la region, elaborados con
ingredientes frescos, cancelandole a la sefiora
el valor pactado por <cada plato.
Adicionalmente el bar preparara bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas, las cuales seran
vendidas de forma directa por los encargados
del restaurante, estableciendo la propietaria el
valor de cada bebida, la cual serd cancelada
directamente por el cliente al restaurante.

Excursiones

Dirigidas por guias poliglotas (2 idiomas), con
conocimientos de la regién, llevandoles a
conocer la salida al rio, manglar y estero.

Recorrido a cargo de pescadores (Sr. Jorge

Paseo en Arias y Fernando Castillo), los cuales les

lancha mostraran a los visitantes el estero, manglar,
playas e islotes adyacentes

Los cuales abarcaran actividades tradicionales

Shows de como bailes, danzas, toque de tambores y

entretenimiento

juegos tradicionales, a cargo del Grupo de
danza Luna Pakari.

Actividades de

Se enfocaran a la realizacion de fogatas, con

diversion musica, caminatas en la playa.
nocturna
Desde el aeropuerto o terminal terrestre hasta
el complejo turistico ida y vuelta, el servicio
Producto ! ; : :
Transporte sera realizado por la Cooperativa de taxis
aumentado

Cayapas No. 3, estableciendo el valor a pagar
directamente con la cooperativa de taxis.
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Tabla 7 Costos de produccién

RESUMEN COSTOS ARID 1 ARID 2 ARlC 3 ARIO 4 ARIO 5
PACQUETE 1

Costos variables

Desayunc 110.670,00 136.052,00 153 BEBE, 0D 174 384 00 197 218,00
Almuerzo 189.720,00 233.232,00 263 808,00 298.944 00 338.088,00
Cena 94 860,00 116.616,00 131 904 OO 145 472,00 169 044 00
Coctel de bienvenida 75.350,00 82.200,00 82.200,00 82.200,00 82.200,00
Paseco en lancha 37.675,00 41 100,00 41 100,00 41 100,00 41 100,00
Entretenimiente musical 14 666,67 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
Actividades de danza 14 666,67 16000, 00 16 DD, Ok 16 000, 00 16 000, 00
TOTAL COSTOS PACQUETE 1 522.941,67 625. 204,00 6E8.90:0,00 762.100,00 B843.650,00
PAQUETE 2

Costos variables

Desayunc 83.622,00 103 118,00 118 902,00 135.471,00 154014 00
Almuerzo 135 828,00 148 176,00 148 176,00 148 176,00 148 176,00
Cena 90.552,00 98.784,00 98.784,00 98.784,00 98.784, 00
Coctel de bienvenida 75 460,00 B2 320,00 82 320,00 82 320,00 82.320,00
Pasec en lancha 18.865,00 20.580,00 20.580,00 20.580,00 20.580,00
Entretenimiento musical 14 666,67 16.00:0, 00 16 00, Oy 16 000, 00 16 000, 00
Actividades de danza 14 666,67 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
TOTAL COSTOS PAQUETE 418.993,67 469.978,00 484.762,00 501.331,00 519.874,00
NOCHES ADICIOMNALES

Costos variables

Desayuno 26.411,00 28 812,00 28 812,00 28 812,00 28.812,00
Almuerzo 47 784,00 59.496,00 67.944 00 77.412 00 BB.008, 00
Cena 45.276,00 49 392 00 49392, 00 49 392,00 49392 00
Coctel de bienvenida 37.730,00 41 160,00 41.160,00 41.160,00 41.160,00
Paseco en lancha 18 865,00 20 580,00 20 580,00 20 580,00 20 580,00
Entretenimiente musical 14 666,67 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00
Actividades de danza 14 666,67 16000, 00 16 DD, Ok 16 000, 00 16 000, 00
TOTAL COSTOS 205.399,33 231.440,00 239.888.00 249.356,00 259.952,00

5.2.2. Estrategia de Precio

5.2.2.1. Estrategia descremada:

En virtud que es un servicio diferenciado, con un poder adquisitivo para una
poblacién de un séptimo decil se establece que el valor por noche sea de 90
dolares dado que a través del mismo se garantiza que solo las personas que
posean el poder adquisitivo para gastar ese valor accedan al mismo, es
importante indicar que el objetivo no es competir por el precio, se mantendran
los valores incrementandose Unicamente el valor correspondiente a la inflaciéon

del afio anterior, realizandose descuentos a grupos que cancelen en efectivo.

5.2.2.2. Estrategia en la etapa de crecimiento:

Se realizara un ajuste en funcion a la inflacion, dado que se mantendran los

mismos servicios ofertados.
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5.2.2.3. Estrategia de fijacion de precio:
Para la fijacion del precio fue necesario considerar las siguientes estrategias:

e Fijacion entorno al cliente

e Fijacion entorno a los costos.

5.2.2.3.1. Estrategia de fijacién entorno al cliente:

Con el objetivo de fijar el precio de los servicios principales se utilizd el
modelo Van Westendorp, Aplicandose 4 preguntas para lograr un sondeo del
mercado y determinar los precios econdmicos, de oportunidad, caros y muy
caros, lograndose de este modo lograr un precio recomendado para el
paquete 2D/1N, abarcadndose también los impuestos, dicho método se enfoco
solamente en este paquete para a partir del mismo fijar los precios del otro
paquete, duplicandose el precio para el paquete 3D/2N y manteniéndose el

precio para la noche adicional.

Estableciéndose que el precio por el Paquete 2D/1N sera de 180 délares y el
paquete 3 dias 2 Noches 270 délares, con un valor de 90 délares la noche

adicional.

5.2.2.4. Estrategia de ajuste: Se hard uso de la fijacién de precios de

descuento.

5.2.2.4.1. Fijacion de precios de descuento por pago en efectivo:

Se aplicara el 10% de descuento al valor sin el célculo del 12% del IVA, valor
establecido en el articulo 14 de la (LEY ORGANICA DE SOLIDARIDAD Y DE
CORRESPONSABILIDAD CIUDADANA, 2016) para las zonas afectadas por el
terremoto del 16 de abril de Abril del 2016, tampoco se tomara en cuenta el
Impuesto al Servicio del 10%, en aquellos casos en los que se pague en
efectivo, dichos descuentos seran aplicables a aquellos clientes que reserven a
través de canales directos en los meses de temporada baja establecida por el
(MINISTERIO DE TURISMO, 2002).
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No se aplica dichos descuentos a aquellos clientes que reserven su paquete a
través de agencias de viajes o compren a través de las paginas web, debido a

gue dichos intermediarios reciben una comision por cada paquete vendido.

Tabla 8 Costo cliente habitual

Cliente habitual

Paguete 1 17.074,80 20.990,88 23.742,72 26.904,96 30.427,92
Paguete 2 8.001,12 10.709,28 12.2329,92 13.934,16 15.841,44
Moches adicionales 4.300,56 5.354,64 6.114,96 6.967,08 7.920,72

5.2.2.4.2. Fijacion de precios de descuento por época de uso:

Debe destacarse que los visitantes que adquieran los paquete en los meses
de menor demanda seran sujetos de un descuento del 5% en el valor no
calculado sin IVA y IS, sin tomarse el canal a través del cual realizaron la
reservacion del paquete, cabe sefialar que los descuentos no son
acumulativos, esto quiere decir que si un cliente es beneficiario del
descuento por pago en efectivo no podra sumar al mismo el descuento por

época o al revés.

5.2.2.5. Proyeccién y cambio de precios:

Es de destacar que los precios fijados para los diferentes paquetes
mantendran un precio fijjo por un periodo no menor a 5 afios sin ajustes
inflacionarios, tomandose en cuenta que la industria del turismo es altamente
competitiva, cabe destacar que no se ha fijado el precio para el servicio de
recogida, dado que el mismo sera contratado con una Cooperativa de taxis,
la cual se encargara de realizar los tramites y operaciones de cobranza de

forma directa.
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5.2.3. PLAZA

5.2.3.1. Estrategia en la etapa de introduccién:
A pesar que la informacion emitida por los encuestados se dirige a que utilizan
un canal directo, el Complejo Turistico “Atenas” invertira sus recursos en la

cadena de valor apoyandose en las agencias turisticas.

5.2.3.2. Estrategia en la etapa de crecimiento:

El mantener la comision por venta es necesario para reafirmar las relaciones
existentes con los intermediarios, de tal forma que sean leales, sin descuidar el

canal directo.

5.2.3.3. Estrategia de distribucién

5.2.3.3.1. Estrategia selectiva:

Fueron seleccionados un conjunto de intermediarios, los cuales destacan por
Su reconocimiento y experiencia, tales como las agencias de viajes CITETOUR,
POLIMUNDO, SOLCARIBE, localizadas en la ciudad de Quito, las paginas web
especializadas fueron despegar.com, tripvago.com. viajaprimeroecuador.com.
El precio de venta al publico serd el mismo para aquellos clientes que usen
canales directos e indirectos y las comisiones de ventas de las agencias de
viajes y las paginas especializadas seran del 12%.

Tabla 9 Comisiones de ventas

Comisiones venta:

Paguete 1 51.224,40 62.972,64 71.228,16 80.714,88 91.283,76
Paguete 2 25.803,36 32.127,84 36.689,76 41.802,48 47.524,32

5.2.3.4. Puntos de venta

Seran de dos tipos: en linea y telefonico.
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5.2.3.4.1. Punto de venta en linea:

Pagina web, redes sociales Facebook, twitter, instagram.

5.2.3.4.2. Punto de venta telefdnico:

Llamada telefénica.

5.2.3.5. Estructura del canal de distribucion:

En la figura a continuacion se refleja la estructura del canal empleado,
detallandose el intermediario que podria ser agencia de viajes o pagina web
especializada.

Agencias de viajes
y paginas web Consumidor final
especializadas

Complejo Turistico

"Atenas"

Figura 1 Estructura del canal de distribucion

5.2.3.6. Tipos de Canal:
Los canales seran: directo e indirecto.

5.2.3.6.1. Directo:

El canal directo es aquel en el cual se utiliza la reservacién telefénica, pagina
web o redes sociales, segun las tendencias actuales se pronostica que hasta el
70% de los interesados realice la reserva por dichos canales.

5.2.3.7. Indirecto:

A través de agencias de viajes y paginas web especializadas, determinandose
gue al menos el 30% de los clientes haran uso de este canal, siendo el pago de
las personas en un 70% con tarjeta de crédito por lo que se cancelara el 12%
de comisién por cobro con tarjeta de crédito o débito.



Tabla 10 Comisiones de tarjetas de crédito
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Comisiones tarjeta de crédito

Paguete 1 99.603,00 122.446,80 138.499,20 156.945,60 177.496,20
Paguete 2 50.173,20 62.470,80 71.341,20 81.282,60 92.408,40
Moches adicionales 25.086,60 31.235,40 35.670,60 40.641,30 46.204,20

5.2.4. PROMOCION

5.2.4.1. Estrategia promocional en la etapa de introduccién:

La promocion se llevara a cabo a traves de redes sociales gratuitas, ferias de
turismo tales como viaja primero Ecuador y a través del Ministerio de turismo,
asi como se realizara una publicidad inicial compuesta por publicidad en Diario
El Comercio, cufias radiales y menciones publicitarias en radio Zaracay,
afiches, mencion y spot televisivo en Gama TV y participacion en la feria

turistica viaja primero por ecuador, desarrollada por el Ministerio de Turismo.

Tabla 11 Plan de Medios

Empresa Producto Cantidad Valor unitario Total USD$
Diario El Comercio Publicacidn 4 5 780,001 % 3.120,00
Zaracay Stereo Cufias radiales y menciongs p 1 5 160000 % 1.600,00
Imprenta Graficas Galaxia Afiches 1000 5 LD S 800
Gama TV Mencidn y spot televisivo 1 ] 6.800,00 | 5 6.800,00
Ministerio de turismo Feria turistica viaja primero ecu 1 $ 3.300,00 | % 3.300,00
Total $ 15.620,00

De igual manera se realizara un evento de inauguracion, el cual contara con la

participacion de un grupo musical, D.J. y bocaditos, evento dirigido
principalmente para las agencias de viajes y personal de gremios, asi como del
Ministerio de Turismo, con la finalidad que conozcan la capacidad del complejo,
sus instalaciones, garantizando de esta forma su compromiso en la venta de

nuestros paquetes.



Tabla 12 Evento de Inauguracion

RUBRO VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Grupo musical 2500 2500
D.J. 1200 1200
Bocaditos 1000 1000
Sillas 300 300

TOTAL 5.000,00

5.24.2.

Estrategia promocional en la etapa de crecimiento:
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Se priorizard la asociacién del complejo turistico a las diferentes asociaciones

de turismo nacional y en especifico al Ministerio de Turismo, manteniéndose

continuamente la promocion del complejo en redes sociales, asi como eventos

y ferias turisticas creadas por el Ministerio.

Tabla 13 Promocion através de ferias

Empresa Producto Cantidad | Valor unitario | Total USD$
Ministerio de turismo |Feria turistica viaja primero ecuador 1 $ 3.300,00 | % 3.200,00
Camara de turismao Feria Ecuador tu destino 1 § 420000 % 4.200,00
Ministerio de turismo |Expo viajes 1 & 450000)| % 4.500,00

Total $ 12.000,00

5.2.4.3.

Publicidad:

Se dara a través de cuatro tipos: gremial, oficial, propia y de medios masivos

de comunicacion.

5.2.4.3.1. Gremial:

A través de HotelesEcuador.com y la asociacion a la federacion hotelera

nacional, la cual se detalla en el apartado de relaciones publicas.
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5.2.4.3.2. Oficial:

Se realizara a través del registro gratuito en la pagina web del Ministerio de

Turismo.

5.2.4.3.3. Propia:

A través de redes sociales tales como Facebook, twitter, tarjetas de

presentacion, sobres, hojas membretadas, afiches.

5.2.4.3.4. Medios masivos de comunicacion
Se utilizara a los medios de comunicacién como una de las principales fuentes
de promocion y difusion de los productos y servicios, dado que los mismos

poseen un amplio poder de difusion.

Tabla 14 Costos medios de comunicacién masiva

Empresa Producto Cantidad Valor unitario Total USD$

Diario El Comercio Publicacidn 4 5 780,00 % 3.120,00
Zaracay Stereo Cufias radiales y menciones p 1 5 160000 % 1.600,00
Imprenta Gréaficas Galaxia Afiches 1000 5 0801 % 800,00
Imprenta Graficas Galaxia Tarjetas de presentacion 1000 43 005 ] % 50,00
Hoja Membretada 1000 5 0101 % 100,00

Sobre americano 1000 B 025]% 250,00

Facturas (blocks de 100 unida 10 5 20001 % 200,00

Gama TV Mencidn y spot televisivo 1 $ 6.800,00 | % §.800,00
Total $ 12.920,00

5.2.4.3.5. Promocién de ventas:

Cabe sefalar que la principal promocion de ventas sera el precio modico y
accesible de los paquetes turisticos ofertados por la empresa, el cual contiene

el sistema comidas incluidas.

5.2.4.3.6. Relaciones publicas:

Las relaciones publicas estaran basadas en la participacién constante en los
eventos realizados por el Ministerio de Turismo, enfatizandose en los

workshops organizados por dicha institucion, de modo que se aproveche tal
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espacio para repartir promociones que ilustren mejor a los interesados en las

capacidades y oportunidades del complejo turistico.

También el complejo turistico formara parte de la Federaciéon Hotelera del
Ecuador, estableciendo relaciones de cooperacion e intercambio con
instituciones similares, de modo que puedan materializarse alianzas

productivas.

5.2.4.4. Fuerza de ventas: La misma sera interna y externa.

52.4.4.1. Interna:

EstarA basada en la labor de recepcionistas multifuncionales, las cuales
desarrollaran actividades como ventas por paginas web, via telefénica o

instalaciones del complejo turistico.

5.2.4.4.2. Externa:

A través de vendedores contratados por la empresa para la comercializacion
de los paquetes en la ciudad de Quito, debiéndose asignar un presupuesto

para la elaboracién de tarjetas de presentacion y flayers.

5.2.4.5. Marketing Directo:

Estara basado en el envio de correos masivos que abarcara clientes antiguos

y potenciales.
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1. Mision, vision y objetivos de la organizacion:
Tabla 55 Declaraciones estratégicas

Mision

Ofertar servicios turisticos de primera calidad en el Recinto Bunche del Cantén
Muisne, a través de los cuales los visitantes quitefios establezcan un contacto
directo con la naturaleza, proporcionandoles recreacién, aventura y descanso,
permitiendo que exista un desarrollo sostenible y eficiente de las actividades
productivas con un personal de la zona altamente calificado.

Vision

Ser para el afio 2019 un complejo turistico destacado por sus elevados niveles
de calidad, capaces de satisfacer los intereses y necesidades de los clientes
con un personal comprometido y altamente calificado que contribuird
significativamente al desarrollo sistematico de las capacidades turisticas del
complejo.

Objetivos a corto plazo (2017-2018)

Objetivos a mediano plazo (2019)

Cubrir un 3% del mercado turistico de
la provincia de Esmeraldas en el afio
2017

Incrementar en un 12% el volumen de
ventas para el afio 2019

Cubrir el 12% de la demanda
insatisfecha de la provincia de
Esmeraldas para el afio 2018

Alcanzar una proporcion de clientes
de la ciudad de Quito del 30% para el
2019

Objetivos a Largo Plazo (2020 — 2021)

Abarcar un 5% adicional al alcanzado en el afio 2017 de la demanda turistica
de la provincia de Esmeraldas para el afio 2021

Establecer alianzas estratégicas

con

CONTINENTAL TRAVEL vy

MULTITRAVEL para ampliar la cobertura a turistas internacionales.

6.1.1. Mapa de procesos

Gestion v coordinacion de
tareas

Planificacion
estratégica

Hospedaje
SERVICIOS

—

Actividades de
recreacion playera

Gestion de la calidad

Actividades recreativas
v deportivas

PROCESOS OPERATIVOS

Gestion de los clientes

Marketing v
publicidad

Alimentacion

(Restaurante /Bar) SATISFACCION

)

Actividades
acuaticas

Gestién de los RRHH

Gestion de los
colaboradores

Gestion de los
proveedores

Gestion de los recursos
materiales

PROCESOS DE APOYO

Gestion financiera

Figura 2 Mapa de procesos
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6.2. Plan de operaciones:
6.2.1. Capacidad instalada:

El Complejo Turistico “Atenas” tendra 35 habitaciones con una capacidad para
100 personas, la cual al ser calculada por los 365 dias del afio se obtiene una
capacidad para 36.500 personas, considerando la capacidad ocupada de un
45% puesto que de lo analizado en las encuestas el 45% de los participantes
en la investigacion si estan dispuestos a visitar Muisne estableciendo que se
atendera a 16.425 personas el primer afio, tal como se puede observar en la
tabla 14.

Tabla 66 Calculo de la capacidad instalada y ocupada

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Capacidad Instalada 36.500 36.500 36.500 36.500 36.500
Capacidad ocupada 16.425 17.082 17.765 18.476 19.215
Porcentaje de capacidad ocupada 45 00% 46 80% 48 67% 50,62% 52.64%

6.2.2. Secuencia por procesos:

Se verifican tres tipos de procesos claves a través de los cuales se garantiza el
funcionamiento del complejo Turistico “Atenas”, resaltando el proceso
interactivo que se establece con el huésped el cual se denomina front office,
también se verifica el proceso de respaldo nombrado back office y finalmente
los procesos personales del huésped para satisfacer sus necesidades
individuales. Se verifican cinco procesos interactivos, los cuales son: proceso
de reserva, el check in, el check out, el proceso de alimentacion y finalmente
aquellas actividades recreativas y de esparcimiento, cabe destacar que tales

flujogramas se encuentra en el Anexo 28.

Tabla 17 Esquema de procesos

A. PROCESOS FRONT OF THE OFFICE (PERSONAL-HUESPED)

Reservas: El cliente llevara a cabo la reserva directamente a través de la
pagina web, redes sociales y llamadas telefonicas, de modo que pueda
confirmar la existencia de alojamiento, asi como coordinar cualquier tipo de
recogida en el aeropuerto o terminal terrestre de Esmeraldas, cabe sefialar que
en caso de concretarse el servicio de recogida su valor serd cancelado de
forma directa al transportista.

En caso de concretarse la reserva de forma indirecta o a través de agencias de
viaje, la misma sera la encargada de coordinar con el complejo turistico la
llegada, paquetes turisticos y transporte del cliente.
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Check in: Una vez verificado el arribo al complejo turistico el visitante sera
recibido por el botones, el cual lo conducira a la recepcion, lugar en el que se
procedera a reconfirmar el nUmero de reserva, asi como ingresar la informacion
necesaria para ocupar la habitacion, se le hara la entrega al visitante de la llave
de ingreso a la habitacidén y se le obsequiara una bebida cortesia del complejo
turistico.

Check out: Proceso en el cual el huésped entrega la llave de la habitacion y
cancela los servicios recibidos, demandandosele de forma cortés su
cooperacion en una encuesta de satisfaccion con el objetivo de mejorar la
calidad del servicio brindado.

Alimentacién: El restaurante “Las Delicias del Mar” que funcionara dentro del
complejo turistico Atenas garantizar4d el desayuno, almuerzo y merienda,
ofertando principalmente platos tipicos de la region elaborados con productos
organicos y frescos.

Actividades recreativas: El punto de concentracion para partir hacia las
diferentes actividades recreativas del complejo se ubicara en la recepcion de la
instalacion.

Actividades en la playa: Entre las actividades recreativas a ser desarrolladas
en la playa se contemplaran fogatas playeras, bolley ball, show artistico y de
entretenimiento con danza y musica de la region.

Actividades deportivas y de recreacion: Se practicaran deportes como el
ciclismo, caminatas por los senderos hasta el estero y manglar, admirandose la
belleza natural de la regién e interactuando directamente con la naturaleza.

Actividades acuaticas: Se realizaran actividades como el paseo en lancha,
las cuales se subcontrataran con los servicios de los Sefiores. Jorge Arias y
Fernando Castillo, pescadores con vasta experiencia.

2. Procesos de back office

Abastecimiento de insumos de habitaciones: La compra de insumos como
jabones, pasta dental, toallas, shampoo, mantas, sabanas, entre otras se
realizara a través de empresas sélidamente establecidas en el mercado de la
region tales como TIA.

Limpieza de habitaciones ocupadas: La limpieza y aseo de la habitacién se
realizard de forma diaria, garantizdndose medidas higiénicas sanitarias que
contribuyan a una estadia agradable y placentera para los visitantes.

Limpieza de habitaciones entregadas: Las habitaciones entregadas seran
higienizadas a profundidad, garantizdndose de esta forma que se elimine
cualquier residuo dejado por los visitantes y del mismo modo se logre entregar
un servicio de calidad a los nuevos huéspedes.

Lavanderia: Las actividades de lavado, planchado y almidonado de la ropa de
los huespedes, uniformes de los empleados y sdbanas en las habitaciones se
realizaran de forma diaria, de modo que se garantice un nivel de higiene
optimo.

Limpieza de pasillo y areas generales. Del mismo modo la limpieza de pasillo
y areas generales sera diaria, es decir se mantendra la pulcritud en areas
comunes con el objeto de proyectar una imagen de limpieza, orden y confort a
los visitantes.

3. Procesos personales del huésped

Estadia: El huésped podra reponerse en su habitacion una vez finalizadas las
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actividades diarias, contando con la totalidad de servicios y confort necesarios
para garantizar una estadia placentera.

Diversas actividades: Entre las actividades que podra llevar a cabo el
visitante debe destacarse caminatas, fogatas y degustacion de la comida tipica
de la region (subcontratado), actividades de danza (subcontratado).

Tabla 18 Analisis de los procesos

PROCESO RESPONSABLE HORARIO FRECUENCIA DURACION
Reservas Recepcionista/ Cualquier Diaria 5 minutos
Vendedora hora.
. Recepcionistas, 10h00- o .
Check-in botones/gerente 12h00 Diaria 10 minutos
10h00-
Recepcionistas, 12h00 / o .
Check-out botones/gerente, 12h30— Diaria 20 minutos
14h00
Caminata Guia 15h00-17h00 Diaria 2 horas
Actividades Guia /Grupo de . [ 10h00-12h00 Diaria 2 horas
playeras danza Luna Pakari
Actividades Guia 15h00-17h00 Diaria 2 horas
deportivas
Actividades Sr. Jorge Arias y | 4 516615000 Diaria 2 horas
acuaticas Fernando Castillo
?g;itsumento de Gerente General 4h00-6h30 Diaria 2: 30 horas
Aba_ste(_:lm|ento de Gerente General 8h00-17h00 Anual Una hora
habitaciones
Limpieza 15 minutos por
habitaciones Camarera 10h00-12h00 Diaria it
abitacion
ocupadas
Limpieza 25 minutos por
habitaciones Camarera 15h00-17h00 Diaria o
habitacién
entregadas
. 13h00-15h00 .

Lavanderia Camarera 8h00-10h00 Diaria Cuatro horas
Limpieza general Mozo Indefinido Diaria Indefinido
Pernoctacion Huésped 21h00-7h00 Diaria Diez horas
Actividades varias Huésped Indefinido Diaria Indefinido

6.2.3. Infraestructuray bienes

Los requisitos de infraestructura dados por la obra civil que se realizara en el

terreno, asi como los bienes muebles se detallan en la tabla 17:

Tabla 19 Infraestructura y bienes

Infraestructura

Maquinaria, equipos, muebles y enseres

Construccion |: Recepcién
con una superficie total de
40m?, cuarto de lavanderia
y de descanso para los
empleados con bafio

acondicionado.

industrial

Caja fuerte, registradora, computadora, mueble
y silla de recepcion, juego de sala, lavadora,
secadora

y un equipo de aire
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privado de 30m?~.

Construccion Il:
Habitaciones de 30 m? con
bafio incluido.

Teléfono, cama matrimonial, colchdn, juego de
cama, dos veladores, escritorio, espejo, sillén
individual, televisién y aire acondicionado, papel
higiénico, kit de aseo

Construccion llI:
Habitaciones de 45 m? con
bafio incluido.

Teléfono, cama matrimonial, colchén de dos
plazas, cama individual, colchon de plaza 11/2
juegos de cama, tres veladores, escritorio,
espejo, sillén individual, television y aire
acondicionado, papel higiénico, kit de aseo

Construccion 1V:
Habitaciones de 45 m? con
bario incluido.

Teléfono, cama matrimonial, colchon de dos
plazas, camas literas compuesta de una cama
de dos plazas en la parte inferior, y una cama
individual en la parte superior, colchones de 2
plazas y de 11/2plazas, 3 juegos de cama, tres
veladores, escritorio, espejo, sillén individual,
television y aire acondicionado, papel higiénico,
kit de aseo

Construccién V:
Restaurante y bar con una
superficie de 80m? con
mesas para cuatro
comensales.

No se requiere de maquinaria, equipos,
muebles y enseres, dado que el espacio fisico
de restaurante se lo arrendara a la Sra. Lourdes
Jiménez propietaria del Restaurante “Delicias
del Mar”

Construccion VI: Piscina
para adultos y piscina para
ninos, disefiadas con

ceramicas que contrastaran

con la imagen ecolégica y
relajada que proyecta el
complejo turistico

Sillones, mesas, sombrillas

Tabla 20 Inversioén inicial

item

Cantidad

Costo Total
{unidades)

Costo Unitario

TERREMO

2.000.000,00

2.000.000,00

EDIFICIO

1.500.000,00

1.500.000,00

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

46.300,00

46.300,00

EQUIPOS DE OFICINA

2.300,00

2.300,00

MUEBLES DE OFICINA

1.410,00

1.410,00

INSUMOS

56.800,00

56.800,00

MUEBLES ¥ ENSERES

31.700,00

31.700,00

EQUIPQS TECNOLOGICOS

Elelr ] =

32.630,00

32.630,00

Total Inversion

3.671.160,00

La construcciéon del Complejo Turistico “Atenas”, sera antisismica, realizado en

hormigdn con pisos de cerdmica para la cocina, areas comunes y recepcion y

habitaciones, cabe sefialar que el techo sera hormigén, garantizandose de esta

forma una temperatura ambiente agradable para el visitante, debe tomarse en
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cuenta que la estructura se inspirara en tendencias modernistas estrechamente

vinculadas a la cultura y tradicion artistica de la region.

6.3. Estructura organizacional:

6.3.1. Estructura legal:

El Complejo Turistico se constituird como una compafiia limitada, inscrita en el
Registro Mercantil de Esmeraldas, para luego obtener el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) de dicha ciudad, siendo la razén social “Complejo
Turistico Atenas”, constituyendo su estructura legal a la de una pequefa
empresa de la industria del turismo, tal y como queda establecido en la (LEY
DE COMPANIAS, 1999). Cabe destacar que se seleccioné este tipo de
empresa ya que la empresa no supera los 30 empleados, requisito

indispensable para ser considerada una mediana empresa.

6.3.2. Disefio organizacional:
6.3.2.1. Tipo de estructura organizacional: la estructura organizacional
poseera una forma funcional jerarquica.

6.3.3. Organigrama estructural

Gerencia

Asesoria Legal

Area de
habitaciones y
pisos

Area de Area Financiera
Recepcidn Adminsitrativa

Figura 3 Organigrama estructural

6.3.3.1. Explicacién del organigrama propuesto:

El gerente general ser& el principal responsable y organizador de las diversas

actividades a ser desarrolladas en el complejo turistico, coordinando las
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actividades entre las areas de habitaciones y pisos, alimentos y bebidas,

recepcion, recreacion y el area financiera administrativa.
6.3.3.2. Coordinacion interfuncional:

Con el objetivo de garantizar un constante intercambio y coordinacion efectiva
en las diferentes actividades a ser desarrolladas en el complejo turistico se le
brindaréd a cada colaborador un woki toki de modo que exista un constante
intercambio en las diferentes actividades y funciones desempefiadas, existiran
dos turnos de recepcion, los cuales se rotaran de modo que se logre una
atencion éptima a los visitantes, la encargada de la limpieza laborara 8 horas
diarias, descansando dos dias de forma rotativa, verificando el gerente la
actividad del guia turistico encargado de las actividades recreativas y
deportivas a ser desarrolladas, por su parte el cocinero laborara de lunes a
domingo un promedio de 8 horas diarias descansando dos dias de forma

rotativa.

El asesor legal no laborara de forma directa en el complejo turistico, sino que
se contratara de forma independiente sus servicios, de modo que se logre
optimizar al maximo los recursos econdmicos de la institucién, también se
contara con un asistente contable, encargado del control y seguimiento de las
finanzas de la institucion con el objetivo de garantizar un control de los ingresos

y egresos del complejo, asi como la facturacion y pago puntual de impuestos.

Se debe sefalar que tanto el Abogado como el Contador seran consultados en
cualquier momento del dia en caso de existir algun tipo de dificultades en los

aspectos que los mismos manejan, por lo que poseen un horario abierto.

Existiran dos tipos de personal en el complejo turistico, un personal
administrativo y otro personal operativo, el personal administrativo estara
conformado por el Gerente, Abogado y Contador. Y el personal operativo

estara conformado por Camarera, Recepcionista, Guias.

El complejo Turistico “Atenas”, a su vez recibira turistas en el horario de la
mafana y tarde por lo que el horario del personal administrativo y operativo
sera de 9 a.m. a 5 p.m., existiendo turnos rotativos para brindar atencion a los

huéspedes durante la noche y fines de semana. A su vez el personal de
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alojamiento estara compuesto por tres camareras, que contaran con un horario
de 6 am. a2 p. m yde 2 p.m. a 1l0 p.m. con el objetivo de garantizar la
seguridad y proteccion tanto de los habitantes asi como visitantes existiran tres
turnos de guardias de seguridad de 6 a.m. a 2 p.m.; de 2p.m. a 10 p.m. y de 10
p.m. a 6 a.m., por lo que el servicio de seguridad estara compuesto por cuatro

miembros para garantizar la rotacion de los mismos.

Tabla 21 proyeccion de sueldos y salarios

CARGO Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Gerente 29.282,00 32.304,06 33.483,99 34.643,12 35.842,82
lefe de operaciones 22.053,00 24.364,55 25.204,49 26.556,09 27.477,02
Personal de mercadeo 35.065,20 38.763,67 40.107,59 41.498,55 42.938,19
Contador 14.324,00 16.365,03 16.925,00 17.504,56 13.104,41
Recepcionista 35.797,20 39.495,67 40.839,59 42.230,55 43.670,19
Botones 20.607,20 22.764,64 23.548,59 24.359,99 25.199,77
Servicio 37.975,00 41.827,58 43.227,49 44.676,40 46.176,03
Guia 20.973,20 23.130,64 23.914,59 24.725,99 25.565,77
Guardia Seguridad 31.459,80 34.695,96 35.871,89 37.088,98 38.348,66
Promotor 11.932,40 13.165,22 13.613,20 14.076,85 14.556,73
Limpieza general 15.190,00 16.731,03 17.291,00 17.870,56 18.470,41
TOTAL 275.159,00 303.668,06 314.027,43 325.231,63 336.350,00

6.3.3.3. Funciones de los Cargos

Tabla 22 Perfiles de los cargos

ACTIVIDADES DEL GERENTE GENERAL

Control y evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento y desarrollar metas a corto y largo plazo para cada
departamento.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo asi como objetivos anuales.

Comunicarse permanentemente con las personas que laboran en el complejo turistico.

Supervisar los estados financieros de forma permanente para asegurar su cumplimiento, precision.

Crear y mantener buenas relaciones con las instituciones financieras y turisticas.

Supervisar la contratacion y entrenamiento de todo el personal que labora en el complejo turistico.

Mantener una actitud entusiasta para motivar a los empleados y mantenerles la moral bien alta.

Crear programas de publicidad y estrategias promocionales para el complejo turistico

ACTIVIDADES DEL ASISTENTE CONTABLE

Realizar el registro de los movimientos de ingresos, gastos ¥ costos en los reportes contables y financieros.
Acudir a las reuniones gque organice el jefe inmediato, con el propdsito de evaluar la contabilidad de la
dependencia, asi como los programas presupuestales establecidos.

Conocer y aplicar los instructivos, procedimientos, manuales y paqueteria relacionada con las actividades que
desarrolla, particularmente las relativas a aspectos contables y presupuestales.

Concentrar, con la supervision del contador, los reportes de ingresos, a efecto de realizar el movimiento diario de
los recursos.

Participar, con el jefe inmediato, en la elaboracidn y preparacion de los estados financieros, tales como: estado
de resultados de operacion y estado de posicion financiera.

Comprobar la exactitud y confiabilidad de la informacidn financiera, y auxiliar en el andlisis e interpretacion de los
resultados obtenidos en los reportes contables generados.

ACTIVIDADES DE LA CAMARERA

Debera asear:

s Las habitaciones dandole prioridad a las que vayan a ocuparse.

s Limpiar las habitaciones que no se vayan a ocupar.

s Fldrea de recepcion, patio, bafios, piscina.

s Elrestaurant, y las oficinas.

Otras funciones:

s Cambio de ropa de cama

s Reposicion de suministro

» Llenar los formatos de reportes de habitaciones correspondientes
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ACTIVIDADES DE LA RECEPCIONISTA

Recibir y atender al publico y usuarios internos.

Atender y realizar llamadas telefonicas nacionales e internacionales.
Revisar las habitaciones por medio de un checklist.

Cobro de habitaciones y centro de consumo que haya tenido el huésped.
Llevar el registro de huésped, asignar habitaciones

Llevar el registro de comunicaciones.

Recibir y derivar consultas a las areas competentes.

Cuolaborar en el registro de ingreso de publico y/o usuarios internos a los edificios y/o sectores mediante
comprobaciones de identidad de los mismos.

= Clasificar y distribuir el correo a los diferentes departamentos

= Manejo de caja chica

ACTIVIDADES DEL GUIA
Mantener la seguridad dentro y fuera de los senderos
Desarrollar las actividades recreativas y deportivas.

Mantener la seguridad dentro de las instalaciones del complejo
Reportar de cualquier anomalia detectada.

Personal de mercadeo

Realizar llamadas a las personas que solicitan informacion a través de las
redes sociales, asi como contactarse con las agencias de viajes para informar
acerca de los productos y servicios que oferta el complejo

Promotor

Encargado de realizar las visitas a los clubs y grupos de la tercera edad para
concretar las ventas, asi como gestionar la presencia del complejo en las ferias
nacionales

Limpieza general

Personal encargado de la limpieza de las areas comunes del complejo turistico,
tales como recepcion, piscina, entre otras
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Los ingresos del Complejo Turistico “Atenas” estan compuestos por el
hospedaje en las instalaciones, optando por los paquetes de 2D/1N, 3D/2N y
noches adicionales, adicionalmente se considera como ingreso el arriendo del
restaurante “Delicias del mar con un valor de 500 ddlares, asi como la comision
del 12% que se cobra a la empresa de Cooperativa de taxis Cayapas No. 3,

obteniéndose ingresos en la tabla 23.

Tabla 23 Ingresos proyectados

ANUAL

ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Crecimiento de la demanda 12% 12% 12% 12% 12%
HOSPEDAJE
Numero de huéspedes Paquetel 7.905 9.718 10.992 12.456 14.087
Paguete 1 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
Ingresos Paquete 1 1.422.900,00 1.749.240,00 1.978.560,00 2.242.080,00 2.535.660,00
MNumero de huéspedes Paquete 2 3.982 4,958 5.662 6.451 7.334
Paguete 2 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
Ingresos Paquete 2 716.760,00 £092.440,00 1.019.160,00 1.161.180,00 1.220.120,00
MOCHES ADICIOMALES
Numero de personas en noches adici 3.982 4.958 5.662,00 6.451,00 7.334,00
Precio por persona 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
Ingresos por noches adicionales 358.380,00 446.220,00 509.580,00 580.590,00 660.060,00
Ingreso arriendo 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Ingresos comision por transporte 1.387.80 1.387,80 1.387,80 1.387,80 1.387,80
TOTAL INGRESOS 2.498.040,00 3.087.900,00 3.507.300,00 3.983.850,00 4.515.840,00

Para el establecimiento de los costos variables, fue necesario analizar cada
paquete por separado, considerando la aceptacion que cada paquete posee en
el mercado objetivo, asi como los productos y servicios que se van a ofertar en
cada paquete, constituyéndose los mismos por los desayunos, almuerzos y
cenas que se ofrecerdn a los huéspedes, asi como el coctel de bienvenida,
entretenimiento musical y paseo en lancha, los mismos que son contratados a
profesionales con experiencia, variando el costo en funcién a la cantidad de

producto que se ofrece en cada paquete, tal como se observa en la tabla 24.



Tabla 24 Costos variables

TOTAL ARO 1 ARD 2 ARIO 3 ARO 4 ARIO 5

PAQIETE 1 522.941,67 £25.200,00 688.900,00 762.100,00 B43.650,00
PAQIUETE 2 418.993,67 4£8.978,00 484 762,00 501.331,00 519.874,00
NOCHES ADICIONALES 205.399,33 231.440,00 239.8EE,00 249.356,00 259.952,00
TOTAL COSTOS VARIABLES 1.147.334,67 1.326.618,00 1.413.550,00 1.512.787,00 1.623.476,00
TOTAL COSTOS FIIOS 1.041.590,03 992,134,45 939,650,20 764.212,21 789.815,62

Los gastos en los que incurrirda el Complejo Turistico “Atenas”, esta conformado
por los suministros y materiales de oficina y de aseo, asi como el
mantenimiento necesario para cuidar sus instalaciones, de igual forma se
considero el pago de los servicios eléctricos de tal forma que se garantice una

estadia placentera al huésped.

En virtud que se consider6 como un canal indirecto la comercializacion de los
paquetes a través de las agencias de viaje, se establecid la cancelacién del
12% de comision, estimandose que en el primer afio las mismas captaran un

30% de los clientes.

Otro gasto considerado es el pago de comision de tarjetas de crédito y débito,
las cuales estan establecidas por Banco Pichincha en el 12%, considerando
gue un 70% de los encuestados afirman ser esta la forma de pago por la que
optarian. Es importante explicar que dentro del marketing mix se plantea como
una estrategia motivadora para el cliente el otorgar el 12% de descuento a los
clientes habituales, considerando que el 10% de los encuestados si desearian
optar por el regreso a las instalaciones, también se consideran los sueldos y
salarios, la capacitacién continua, asi como la publicidad inicial y continua, el
evento de inauguracion, la participacion anual en ferias nacionales y gastos de

constitucion, tal como se puede comprobar en la tabla 25.



Tabla 25 Gastos
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GASTOS GENERALES ARO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
Suministros 14.400,00 14.904,00 15.425,64 15.965,54 16.524,33
Mantenimiento 6.000,00 6.210,00 6.427,35 6.652,31 6.885,14
Servicios basicos 37.200,00 38.502,00 39.849,57 41.244,30 42.687,86
Comisiones venta:

Paguete 1 51.224,40 62.972,64 71.228,16 80.714,88 91.283,76
Paguete 2 25.803,36 32,127,834 36.689,76 41.802,48 47.524,32
Comisiones tarjeta de crédito

Paguete 1 99.603,00 122.446,80 138.499,20 156.945,60 177.496,20
Paguete 2 50.173,20 62.470,80 71.341,20 81.282,60 92.408,40
Moches adicionales 25.086,60 31.235,40 35.670,60 40.641,30 46.204,20
Cliente habitual

Paguete 1 17.074,80 20.990,88 23.742,72 26.904,96 30.427,92
Paguete 2 8.601,12 10.709,28 12.229,92 13.934,16 15.841,44
Moches adicionales 4.300,56 5.354,64 6.114,96 6.967,08 7.920,72
Capacitacidn 9.600,00 9.936,00 10.283,76 10.643,69 11.016,22
Publicidad inicial 15.620,00

Publicidad continua 149.882,40 185.274,00 210.438,00 239.031,00 270.950,40
Evento inuguaracidn 5.000,00

Ferias nacionales 12.000,00 12.420,00 12.854,70 13.304,61 12.000,00
Gastos de constitucidn 1.800,00

TOTAL GASTOS GEMERALES 533.369,44 615.554,28 690.795,54 776.034,52 869.170,51

7.2. Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversién inicial para el complejo turistico estd compuesto por la adquisicién

del terreno, el edificio, equipos de oficina, muebles de oficina, insumos,

muebles y enseres y equipos tecnolégicos, abarcando un total de 3,624,947,00

dolares, tal como se puede verificar en la tabla 26.

Tabla 26 Inversioén inicial

RESUMEN DE ACTIVOS FJOS

EQUIPOS DE OFICINA 2.300,00
ARTICULOS DE LIMPIEZA 87,00
MUEBLES DE OFICINA 1.410,00
INSUMOS 56.800,00
MUEBLES ¥ ENSERES 31.700,00
EQUIPOS TECNOLOGICOS 32.650,00
EDIFICIO 1.500.000,00
TERREMNO 2.000.000,00

3.624.947,00

El capital de trabajo fue calculado a partir de la resta del activo corriente y el

pasivo corriente, estableciéndose que el capital neto de trabajo estd dado por

30.131,80 dolares, mientras que la inversion total requerida es de 3.701.291,81
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dolares, siendo el mismo estructurado con un 20% en fondos propios y un 80%

a crédito en la tabla 27.

Tabla 27 Estructura del capital

3.671.160,00 | Inversién

Crédito

Monto

2.961.033,45

30.131,81

Capital de
Trabajo Neto

Anual

Mensual

Tasa de interés

12%

1,00%

Inversion Total Requerida

3.701.291,81

Total

Plazo

5

60

Estructura de capital Pago Mensual 65.866,55
Propio Deuda LfP
20% 80%
740.258,36 2.961.033,45
7.3. Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja

El estado de resultados del complejo turistico, est4 dado por las ventas totales,
menos los costos para obtener la utilidad bruta, la cual en el primer afio
asciende a los 2.498.040 délares, valor del cual se restan los gastos
correspondientes a los gastos de sueldos, generales y de depreciacion,
obteniendo la utilidad antes de intereses e impuestos y participacion, la cual el
primer afio alcanza la cifra de 1.355.279,56 ddlares, valor del cual se resta los
gastos de intereses, obteniendo la cifra de 1.024.700,53 délares, de la cual se
resta el 22% del impuesto a la renta, alcanzando una utilidad neta de
635.831,69 ddlares, evidenciandose un margen operacional que fluctia desde
un 54% en el primer afio hasta el 66% en el quinto afo.

Ademas se puede observar un amplio margen de utilidad, que va desde el 25%
en el primer afio hasta alcanzar el 43% en el quinto afio, lo cual muestra una

amplia rentabilidad del negocio, tal como se evidencia en la tabla 28.
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Tabla 28 Estado de resultados

AMNUAL

Estado de Resultados - Afio 1 Aifio 2 Ao 3 Aiio 4 Afio 5

Ventas 2.498.040,00 3.087.900,00 3.507.300,00 3.983.850,00 4.515.840,00
(=) |UTILIDAD BRUTA 2.498.040,00 3.087.900,00 3.507.300,00 3.983.850,00 4.515.840,00
(-} |Gastos sueldos 275.159,00 303.668,06 314.027,43 324.749,38 335.846,60
(-) |Gastos generales 533.369,44 615.554,28 690.795,54 776.034,52 869.170,91
(-) |Gastos de depreciacidn 334.232,00 334.232,00 334.232,00 315.790,00 315.750,00
(=) |UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 1.355.279,56 1.834.445,67 2.168.245,03 2.567.276,11 2.995.032,50
(-} |Gastos de intereses 330.579,03 272.262,40 206.545,75 132.503,10 49.065,48
(=] |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 1.024.700,53 1.562.183,27 1.961.695,28 2.434.773,01 2.945.967,02
(-} |15% PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 173.087,02 234.327,49 294,254,29 365.215,95 441.895,05
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 851.613,51 1.327.855,78 1.667.440,99 2.069.557,06 2.504.071,97
(-} |22% IMPUESTO A LA RENTA 22% 215.781,81 292.128,27 366.837,02 455.302,55 550.895,83
(=) |UTILIDAD NETA 635.831,69 1.035.727,51 1.300.603,97 1.614.254,50 1.953.176,13

MARGEN OPERACIONAL 54% 59% 62% 64% 66%

MARGEN NETO 25% 34% 37% 41% 43%

El flujo de efectivo estd compuesto por las actividades operacionales menos la
utilidad neta, depreciaciones, actividades de financiamiento, actividades de
financiamiento, estableciéndose el valor del efectivo final del efectivo que para
el afio 1 comprende los 30.131,81ddlares, incrementandose de forma paulatina
hasta alcanzar la cifra de 54.127.130,42 délares en el quinto afio, como se

observa en la tabla 29.

Tabla 29 Flujo de efectivo

ANUAL
Estado de flujo de efectivo - Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Actividades Operacionales - 940.121,73 1.372.683,69 1.638.194,39 1.934.048,55 2.272.619,17
Utilidad Neta - 635.831,69 1.035.727,51 1.300.603,97 1.614.254,50 1.953.176,13
Depreciaciones
+ Depreciacion - 334.232,00 334.232,00 334.232,00 315.790,00 315.790,00
-ACxC - 73.548,00 10.071,00 11.367,00 12.879,00 14.283,00
+4 Sueldos por pagar - 2.562,00 2.562,00 2.562,00 2.562,00 2.562,00
+4 Impuestos - 41.044,03 10.233,18 12.163,42 14.321,05 15.374,03
Actividades de Inversion - 3.671.160,00
- Adguisicién PPE - 3.671.160,00
Actividades de Financiamiento 3.701.291,81 |- 459.819,61 |- 518.136,24 |- 583.848,89 |- 657.895,54 |- 741.333,16
+4 Deuda Largo Plazo 2.961.033,45 |- 459.819,61 |- 518.136,24 |- 583.848,89 |- 657.895,54 |- 741.333,16
- Pago de dividendos - - - - - -
+ 4 Capital 740.258,36
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 30.131,81 480.302,12 854.547,44 1.054.345,50 1.276.153,01 1.531.286,00
EFECTIVQO PRINCIPIOS DE PERIODO - 1.779.269,24 10.701.136,48 22.035.008,57 35.891.834,26 52.595.844,42
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 30.131,81 2.250.571,36 11.555.683,92 23.003.354,07 37.167.987,27 54.127.130,42

La proyeccion del flujo de caja esta dado por un incremento vertiginoso de los
ingresos del complejo turistico, alcanzando para el primer afio un flujo de caja
de 1.270.700,76 dolares, con un saldo negativo dada la inversion inicial, sin

embargo se muestra un incremento paulatino hasta alcanzar en el quinto afio
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los 4.388.236,30 ddlares, lo cual muestra que el complejo turistico es altamente

rentable, lo que puede ser verificado en la tabla 30.

Tabla 30 Flujo de caja proyectado

ANUAL

[ afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -3.701.291,81 1.270.700,76 1.644.946,09 1.844.744,14 2.066.551,65 2.321.684,65
-2.430.591,05 2.915.646,85 3.489.690,23 3.911.295,79 4.388.236,30

7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién
El flujo de caja del inversionista esta dado por un incremento vertiginoso de los
ingresos del complejo turistico, alcanzando para el primer afio un flujo de caja
de 591.707,25 dolares, con un saldo negativo por la inversion inicial, la cual
se incrementa a partir del segundo afio dada la amplia acogida del complejo
turistico, alcanzando en el quinto afio el 1.547.821,07 ddlares, lo cual muestra
que el complejo turistico es altamente rentable, lo cual se puede verificar en la
tabla 31.

Tabla 31 Flujo de caja del inversionista

ANUAL

[ afo1 Afio 2 Afio3 Afoa Ao 5

4,00
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA - 74025836 59170725  046.209,87  1.123.052,76  1.320.806,55  1.547.821,07
- 14855111 1538.007,12 _ 2.070.252,64  2.444.759,32  2.868.627,62

En el analisis de los criterios de se puede establecer que la inversion del
proyecto posee un indice de rentabilidad es del 1,46% con un periodo de
recuperacion de la inversién de 3 afios 9 meses, con una TIR del 35,44%,
haciendole mas a atractiva la inversion para el mentor del proyecto dado que la
TIR asciende al 108%, con un indice de rentabilidad del 4,54% y un periodo de
recuperacion de la inversion del 2 afios 9 meses, tal como se observa en la
tabla 32.

Tabla 32 Criterios de inversion

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN 1.685.193,08 VAN 2.617.002,13
TIR 35,44% TIR 108%
indice de Rentabilidad 1,46 indice de Rentabilidad 4,54
Periodo Rec. 3,9 Periodo Rec. 2,9
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Cabe sefalar que si bien la TIR se revela como elevada, al considerar lo
expuesto por el experto entrevistado, al afirmar que el sector turistico es el
anico sector que crece sin cesar en el pais, estableciéndose que la demanda
turistica crece un 1% mensual, siendo una de las fuentes de inversibn mas

rentable, alcanzando la recuperacién de la inversién hasta en un 300%.

7.5. ndices financieros

Los indices financieros del proyecto muestran que el margen neto del complejo
turistico inicia con un 38%, finalizando el quinto afio el 51%, mientras que el
rendimiento sobre los activos ROA inicia el primer afio con un 42%, finalizando
el quinto afio con un 26%, el rendimiento sobre capital ROE, en el primer afio
abarca el 51% para finalizar el quinto afio con 27%, tal como se observa en la
tabla 33.

Tabla 33 indices financieros

indices Financieros
Anual - | adoa Afio 2 Afio3 Aiio 4 Afio 5
Medidas Razon circulante 13,39 25,68 35,35 43,22 50,49
de Liguidez |Razdn de efectivo 11,71 24,20 34,01 41,99 49,33
Medidas de Razon deuda total 0,20 0,65 0,46 0,28 0,13 0,01
solvencia a Razon de deuda - capital 4,00 1,85 0,85 0,40 0,16 0,01
a Razdn deuda a largo plazo 0,30 0,65 0,45 0,27 0,12
largo plazo Razdn cobertura de efectivo 4,11 6,97 11,12 20,76 66,48
Medidas de Rotacion cuentas por cobrar 3,33 3,33 3,33 3,33 3,33
de Rotacion capital de trabajo neto 4,62 2,22 1,44 1,07 0,36
actividad Rotacion de activos totales 0,64 0,69 0,68 0,65 0,61
Medidas Margen neto 25% 34% 37 11% 43%
de Rendimiento sobre los activos (ROA) 16% 23% 25% 26% 26%
rentabilidad Rendimiento sobre capital (ROE) 46% 43% 35% 30% 27%
indice financiero Proyecto - Industria = = Proyectg = = Industria
| Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 =
Razon circulante 13,39 25,68 35,35 43,22 50,49 1,01
Endeudamiento del Activo 0,80 0,65 0,46 0,28 0,13 0,01 0,69
Endeudamiento Patrimonial 4,00 1,85 0,85 0,40 0,16 0,01 1,08
Endeudamiento del activo fijo 0,20 0,41 0,80 1,39 2,26 3,57 0,57
Apalancamiento 5,00 2,85 1,85 1,40 1,16 1,01 2,08
Apalancamiento Financiero 2,15 1,57 1,26 1,10 1,00 2,10
Rotacidn de Cartera 3,33 3,33 3,33 3,33 3,33 13,44
Rotacidn Activo Fijo 0,75 1,03 1,31 1,69 2,22 3,30
Rotacidn de Ventas 0,64 0,69 0,68 0,65 0,61 1,23
Impacto de la carga financiera 0,13 0,09 0,06 0,03 0,01 0,002
Margen neto 25% 34% 37% 41% 43% 3%
Rendimiento sobre los activos (ROA) 16% 23% 25% 26% 26% 5%
Rendimiento sobre capital (ROE) 6% 43% 35% 30% 27% 14%
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8. CONCLUSIONES GENERALES

e Derivado de los supuestos planteados en la presente investigacion,
abarcandose la informacion cuantitativa y cualitativa y el enfoque basado
en los datos y las series historicas de la industria turistica en la Provincia
de Esmeraldas se evidencia la plena viabilidad conceptual, técnica y
financiera de la implementacion del Complejo Turistico Atenas.

e A pesar de las innegables repercusiones que tiene la crisis econémica
en los diferentes sectores productivos del pais el complejo turistico
posee un conjunto de ventajas de tipo politico, legal, emprendimiento de
otorgamiento de créditos bancarios, condiciones preferenciales,
excepcionales y tributarias que garantizaran un desarrollo econémico

sostenible y sustentable.

e La industria turistica se revela como la Unica que no ha dejado de crecer
en medio de la crisis econémica que afecta al pais, de ahi que tomando
en cuenta el andlisis del entorno, la investigacion -cualitativa y
cuantitativa pudo determinarse que el presente proyecto tendra una

aceptacion aproximada del 80%

e El mercado de Complejo Turistico Atenas abarcard un 100% de clientes
quitefios, revelandose que la condicion econdmica a ser explotada es
positiva, evidenciandose una creciente demanda en la reservacion de
complejos turisticos en la Provincia de Esmeraldas que brinden

paquetes turisticos integrales.

e El valor agregado del complejo turistico que diferenciara su servicio y
harda que sea mas demandado que otros es el paquete integral de
actividades recreacionales, deportivas, culturales y de esparcimiento en
general que garantizaran una mayor aceptacion por parte de los turistas

quitefos.

e Se revela como una necesidad el incremento del nivel de coordinacién

entre procesos de front office y back office con el objetivo de lograr un
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nivel de satisfaccién plena en los visitantes quitefios de modo que se
logre cumplir con todas las actividades programadas en los periodos

definidos.

Debe destacarse que a pesar de proyectarse una ganancia significativa
es de tomar en cuenta que los costos y gastos del complejo turistico
abarcan el 70% de las ventas netas en cada afio, de ahi que puede
afirmarse que el proyecto es viable financieramente a largo plazo,

debido a la cuantia de la inversion.

El proyecto se revela como una oportunidad para el inversionista
tomandose en cuenta las actuales caracteristicas del turismo interno del
Ecuador y su creciente demanda principalmente por visitantes de la
sierra ecuatoriana que buscan un momento de ocio, esparcimiento e

intercambio directo con la naturaleza.
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Anexo 1

u GASTO PROMEDIC FAMILIAR ANUAL DE PERSCONAS DE QUITO EN__

40%

14%

10% -
05% -
00%

e

Menos de 5100 De 5101 a $300 De 5301 a 5500 De 5501 a $7000e $701 a $1000 Ma&s de 51000

Anexo 2
Establecimientos Turisticos de Alojamiento en la Provincia de Esmeraldas
Canton Lujo Primera Segunda Tercera | Cuarta | Total
ATACAMES 0 27 135 66 0 228
ELOY ALFARO 0 0 11 12 0 23
ESMERALDAS 0 11 31 15 0 57
(ESMERALDAS, CAB.
CANTONAL Y CAPITAL
PROVINCIAL
MUISNE 0 3 7 8 0 18
QUININDE 0 0 6 8 0 12
RIO VERDE 0 1 1 3 0 5
SAN LORENZO 0 4 5 8 0 17
Total General 0 46 196 118 0 360
Autor: Marjorie Oramas
Fuente: MINISTERIO DE TURISMO DEL ECUADOR
Anexo 3

Alto /Medio Alto M edio Tipico
m Fin de semana 11,06% 11,38%
m Feriados 16,26% 17,16%
m En cualquier momento 15,52% 17,52%
m Entre semana 18,82% 17,12%
® Vacaciones escolares 19,52% 18,26%
® Vacaciones Laborables 18,82% 18,46%




Anexo 4
Matriz EFE
FACTORES EXTERNOS CLAVES VALOR | CLASIFICACION RArOn
PONDERADO
OPORTUNIDADES
El gobiermno apoya a la inversion del 03 4 12
sector turistico
La actividad del sector turistico ha 015 3 045
crecido en los ultimos afios
Avances tecnoldgicos en materia de 01 3 03
equipos vy sistemas de informacion
AMENAZAS
Alto nivel de competencia por la 015 4 06
ubicacion geografica favorable
Gran competencia indirecta 02 2 04
Fendmenos naturales 01 1 01
TOTAL 1 3.05
Autor: Marjorie Qramas

Anexo 5. Guia de preguntas para entrevista a Expertos

Nombres: Betty Jaramillo y Carlos Acosta

Expertos en la Industria del sector turistico.

1. Por favor haga un comentario respecto al turismo interno aqui en el Ecuador.

2. Opine usted sobre la actividad turistica en la provincia de Esmeraldas.

3. Si es tan amable diga su opinion sobre las potencialidades turisticas de
Esmeraldas.

4. A su criterio, ¢cual es el diagnostico en el contexto turistico que corresponderia
a sur de Esmeraldas, esto es Atacames y Muisne?

5. Por favor podria explicar sus estrategias para captar usuarios para sus planes
en Atacames y Muisne.

6. Por favor indique que tipo de turismo que realizan las personas de Quito.

7. Indique las caracteristicas de las personas que nos visitan.

8. Segln su criterio, ¢,qué servicios o productos que se deberian implementar?

9. Cudl es su comentario sobre la infraestructura turistica en la Provincia de
Esmeraldas.

10. Segun su criterio, ¢ seria recomendable ofrecer el servicio de todo incluido?

11. Detalle el tipo de infraestructura publica y privada que posee el sector sur de la
provincia para la actividad hotelera.

12. Cudles son los requerimientos de infraestructura.

13. Por favor diga, ¢.cual es el papel que juegan las autoridades?

14. Como cree usted que se desarrollara el turismo hasta el 2020 de acuerdo al
plan estratégico del Estado a través del Ministerio del Turismo.

15. Que recomendaciones haria usted para mejorar el servicio turistico en la
Provincia de Esmeraldas

Anexo 6.

ESTRUCTURA DEL GRUPO DE ENFOQUE

Participantes del Grupo de Enfoque: Los participantes del focus group seran

residentes del Distrito Metropolitano de
Quito que pertenezcan al nivel
socioeconomico medio alto (B) y medio
tipico (C+) , en rango de edad de 25 afios




hasta 68 afios.

Seleccién y Reclutamiento de los | Los participantes seran seleccionados de

participantes

acuerdo al nivel socioeconémico medio
alto y medio tipico con diferentes rangos
de edad que varian entre 25 hasta 68

afios.
Tamano del grupo focal El grupo va a tener entre 8 participantes
Numero de sesiones Se realizara en una sola sesion
Sede del grupo focal El grupo focal se lo realizé en mi domicilio

GUIA DE PREGUNTAS PARA GRUPO DE ENFOQUE
1. Presentacion del moderador:
a. Agradecimiento y breve explicacion
2. Presentacién de los participantes

a.

Nombres

b. Actividad econémica
3. Analisis del sector turistico

a.

¢,COmo creen que se encuentra actualmente el sector turistico en el
Ecuador? y ¢Creen que las iniciativas por parte del Gobierno en
incentivar el turismo en el Ecuador ha dado buenos resultados?

¢ A qué provincias de la costa ecuatoriana prefieren salir de paseo?
¢Como creen que se encuentra actualmente el sector turistico en la
provincia de Esmeraldas?

¢, Cual es su opinion sobre el turismo que ofrece la provincia de
Esmeraldas?

¢, Creen que la provincia cuenta con infraestructura suficiente o
calificada para brindar este tipo de servicio?

¢, Qué caracteristicas buscan al momento de contratar este tipo de
servicio en la playa?

¢ Cémo obtuvieron informacion sobre la misma?

¢, Qué factores analizaron antes, durante y después de la contratacion
de este servicio?

¢ Qué tipo de servicios les gustaria disponer cuando salen de paseo?
¢,Cuanto tiene presupuestado para salir de vacaciones?

Buscamos implementar un complejo turistico enfocado en brindar diferentes

alternativas de turismo, involucrado més en el turismo familiar, deportivo y de

aventura controlada en el cantdn Muisne de la provincia de Esmeraldas.

K.
l.

3

>

T 0o

¢ Hasta cuanto pagarian por este tipo de servicio?

¢ Estarian dispuestos a utilizar este servicio?

Explicacion de los motivos de la respuesta

¢ Como les gustaria enterarse de la informacién sobre el servicio?

¢ Qué otros servicios le gustaria complementar a la idea del negocio?

Agradecimiento

Anexo 7. Encuesta
1. Género




Masculino [ ] Femenino
2. Edad:

|

2.1. ¢Pertenece usted a grupos de la tercera edad o jubilados?
Si [ ] No
3. ¢Realiza paseos o vacaciones fuera de la ciudad de Quito?
Si [ INo
4. En los ultimos 6 meses ha salido de vacaciones a la Provincia de
Esmeraldas.
Si [ ] No, Porqué visite otra provincia
5. Por favor califique del 1 al 5 el nivel de agrado de Esmeraldas, siendo 1
naday 5 mucho.

Nada 1 2 3 4 5 Mucho

Esmeraldas

6. ¢Con qué frecuencia suele visitar

1vez cada 15 1vez al 1vez cada 3 1vez cada 6 1vez al
dias mes meses meses ano

Esmeraldas

7. ¢Con qué frecuencia le gustaria visitar?

1vez cada 15 1 ves al 1vez cada 3 1vez cada 6 1vezal
dias mes meses meses ano

Esmeraldas

8. ¢Por qué motivos no puede salir con mayor frecuencia de vacaciones?
Falta de tiempo | | Falta de planificacion | | Falta de iniciativa u ocurrencia | |

9. Habitualmente, ¢con quién suele salir de vacaciones?
Pareja [ | Amigos [ ] Familia [ ]
10. Habitualmente, ¢,con cuantas personas suele salir de vacaciones?

11. ;Cuantos dias habitualmente suele salir de vacaiones?

12. Su estadia en la mayoria de los casos larealiza en:

Hotel Hostal Hosterias
Complejo Departamento en Casas de familiares
Turisticos alquiler

13. Si va usted a un complejo turistico de paseo o vacaciones, qué servicios
le gustaria tener a disposicion:

Television Satelital

Aire acondicionado

Areas recreativas (canchas deportivas)

Gimnasio

Sauna / Turco

Piscina climatizada

Aventura controlada (navegacion fluvial, kayac, rafting, etc)

Playa privada

Comida nacional (de la comunidad)

Comida internacional

Recreacion nocturna (bar-discoteca)

Recreacién nocturna (shows brindados por la comunidad, expediciones




nocturnas, etc)

Actividades turisticas de la zona.

Comida incluida (desayuno, almuerzo y cena)

Seguridad

Habitaciones vista al mar

Habitaciones que no tengan vista al mar

Tiendas de recuerdos de la localidad

Otros (¢ cual?)

13.1. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por las actividades de aventura
controlada (kayac, rafting, etc.)

10 dolares |:| 20 délares | | 30dolares | | Mas de 30 délares |

14. Si un complejo turistico le brindara un concepto incluyendo television
satelital, piscina, expediciones en el sector, comida (desayuno, almuerzo,
cena) y shows nocturnos. ¢ Estaria dispuesto a ir?

Si [ INo

15. ¢Cuéanto habitualmente tiene presupuestado para gastar en sus
vacaciones por un dia de hospedaje por persona?

16. ¢ Hasta qué monto estaria dispuesto a pagar por un dia de hospedaje por
persona, incluyendo televisién satelital, piscina, expediciones en el
sector, comida (desayuno, almuerzo, cena) y shows nocturnos?

17. ,Conoce Muisne?

i [ INo ]

18. ¢ Estaria dispuesto a ir a Muisne para acceder a este tipo de servicio?

Si [ INo

19. ¢ Cual es el medio de comunicacion por el que usted recibe informacion
de productos y servicios relacionados a vacaciones?

Redes Sociales

Paginas web

Correos electrénicos

Television

Radio

Prensa

Vallas Publicitarias




Anexo 8

1. Género
= ——

M Masculino
i Femenino
Anexo 9
2. Edad
No. Edad No. Edad No. Edad No. Edad No. Edad
1 32 1 33 21 31 31 37 41 29
2 32 12 33 22 52 32 37 42 29
3 32 13 33 23 40 33 47 43 35
4 32 14 27 24 40 34 34 44 35
5 32 15 27 25 25 35 34 45 35
6 32 16 27 26 29 36 30 46 39
7 32 17 42 27 28 37 30 47 39
8 33 18 42 28 28 38 61 48 39
9 33 19 42 29 41 39 29 49 68
10 33 20 3 30 37 40 29 50 26
Maximo 68
Minimo 25
Promedio 35
Moda 32
Autor: Marjorie Oramas

Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacién de un Complejo Turistico




ANEXO 9.1

M Si

HNo

Anexo 10

3. iRealiza paseos o vacﬂ%iones fuera de la ciudad de Quito?

mSi
HNo
Anexo 11
4. En los ultimos 6 meses a salido de vacaciones a la Provincia de
Esmeraldas
—
Si

uNo




Anexo 11.1

4.1 No. ;Qué otra Provincia de la costa ecuatorianas visit6?

B Manabi

= El Oro
® Guayas

W Zamora

= Santa Elena

Anexo 12

w5 Califiqgue del 1 al 5 el nivel de agrado de Esmeraldas, siend
muchao

o1nadayb

48%
A0%
12%
1 2 3 4 5
Anexo 13
M 6. éCon qué frecuencia suele visitar?
54%
34%
12%
0% 0% . 0%
1vezcada 1vezal 1vez cada 1vezcada 1vezal
15 dias mes 3 meses 6 meses afio
Autor: Marjorie Oramas
Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacidn de un Complejo Turistico.




Anexo 14

@7 ; Con qué frecuencia le gustaria visitar?

38%
34%
18%
6%
- I o

1 vez cada 1 vez al 1 vez cada 1 vez cada 1 vez al
15 dias mes 3 meses 6 meses afio

Autor: Marjorie Oramas
Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacion de un Complejo Turistico.

Anexo 15

90%

80%

70%

60%
50%

40%

30%
20%

10%

Falta de Falta de iniciativa

Falta de tiempo . -
planificacion u ocurrencia

M 8. Por gque motivos no puede
salir con mayor frecuencia de 78% 36% 8%
vacaciones

Autor: Marjorie Oramas
Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacién de un Complejo Turistico.




Autor: Marjorie Oramas
Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacién de un Complejo Turistico.

Anexo 16

9. Habitualmente, ; con quién suele salir de vacaciones?

M Pareja
H Amigos

i Familia

Anexo 17
10. Habitualmente, ;con cuantas personas suele salir de vacaciones?

No.| Cantidad No.| Cantidad | No. Cantidad |No.| Cantidad MNo.| Cantidad
1 3 1 3 21 2 31 4 41 1
2 3 12 3 22 2 32 4 42 1
3 3 13 3 23 2 33 4 43 1
4 3 14 3 24 4 34 4 44 1
5 3 15 3 25 4 35 5 45 1
6 3 16 3 26 4 36 5 46 1
7 3 17 3 27 4 37 5 47 1
3 1 3 28 4 38 1 48 1
9 3) 19 2 29 4 39 1 49 1
10 3 20 2 30 4 40 1 50 7
Maximo T
Minimo 1
Promedio 3
Moda 3

Autor: Marjorie Oramas

Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacion de un Complejo Turistico

Anexo 18
11. ;Cuantos dias habitualmente suele salir de vacaciones?

No.| Cantidad |No.| Cantidad |No.| Cantidad No.| Cantidad |No.| Cantidad
1 2 11 2 21 2 31 3 41 4
2 2 12 2 22 2 32 3 42 4
3 2 13 2 23 2 33 3 43 4
4 2 14 2 24 2 34 3 44 4
5 2 15 2 25 2 35 3 45 4
6 2 16 2 26 3 36 3 46 4
7 2 17 2 27 3 37 3 47 4
8 2 18 2 28 3 38 3 48 4
9 2 19 2 29 3 39 4 49 4
10 2 20 2 30 3 40 50 4

Maximo 4




Anexo19

12. Su estadia en la mayoria de los casos la realiza en:

M Hotel

4 Hosteria

i Hostal

M Complejos turisticos

M Departamentos de alguiler

0%

Autor: Marjorie Oramas
Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacion de un Complejo Turistico.




Anexo 20

13, 51va usted 3 un compielo fUMEtkeo de pases AVACRChnes, j Oud senicks ke

gqustama lener 3 disposklon =
Comids nacion s e e kocsided |
Plarya privads
Piscina clmatizada
Zaura | Turao
Smnsin

Anmrturs oot g | neeacion fuvis, g,
pescadeportiae, et)

Armns recmmatives | canches deoorties)

Aimm 200 redicion ada

Tierdas de reoenos de labcilidd
Halitaciones quie o bergan wistaal mar
Haiitaciores vistaal mar

Semardad

Comida incuids |deszrp no, aimuerso y o]
Activictaces turistices de bs 2on

Rimcreacion mocturme (pard Sorbeca|

Recreacion mo churme (shows B find ados poriks
oo mn i ad, exped Ciones o chunnas, ehe)

Comiids imtem acional
Teledinion Sateliml

LI . (M

o
Fuente: Encuesta para b factibifidad de= ka creacion de un Complejo Turisfoo.

ANEXO 20.1

0%

W10 ddlares
M 20 délares
M 30 délares

B Mas de 30 dolares




Anexo 21

0%

14. Si un complejo turistico le brindara un concepto incluyendo
television satelital, piscina, expediciones en el sector, comida
(desayuno, almuerzo, cena)y shows nocturnos. ;Estaria dispuesto

air?

50

HNao

Anexo 22

15?3uéntn habitualmente tiene presupuestado para gastar en sus vacaciones
por un dia de hospedaje por persona?

Mo. | Cantidad | Mo. | Cantidad | No. | Cantidad | No. | Cantidad | No. | Cantidad
1 80 11 200 21 T0 31 50 41 65
2 80 12 70 22 70 32 G0 42 65
3 a0 13 70 23 70 33 &0 43 65
4 80 14 70 24 100 34 60 44 a0
5 a0 15 70 25 100 35 &0 45 a0
6 80 16 70 26 150 36 60 46 a0
T a0 17 70 27 Th 37 60 47 a0
8 80 18 70 28 i) 38 511 48 a0
9 45 19 70 29 5 29 65 49 a0
10 85 20 70 30 50 40 65 50 120
Maximo 200

Minimo 45

Promedio 78

Moda 70

Autor: Marjorie Oramas

Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacién de un Complejo Turistico




Anexo 23

16. ;Hasta qué monto estaria dispuesto a pagar por un dia de hospedaje por
persona, incluyendo television satelital, piscina, expediciones en el sector,

comida (desayuno, almuerzo, cena) y shows nocturnos?

Mo. | Cantidad | No. | Cantidad | No. | Cantidad | No. | Cantidad | No. | Cantidad
1 a5 11 100 21 80 3 85 41 g0
2 95 12 100 22 80 32 85 42 a0
3 100 13 100 23 80 33 85 43 70
4 100 14 100 24 80 34 85 44 70
5] 100 15 65 25 80 35 85 45 70
6 100 16 150 26 80 36 85 46 70
7 100 17 150 27 80 37 110 47 105
8 100 18 150 28 50 38 120 48 75
9 100 19 250 29 85 39 a0 49 75
10 100 20 80 30 85 40 80 50 75

Maximo 250
Minimo 50
Promedio 85
Moda 100

Autor: Marjorie Oramas

Fuente: Encuesta para la factibilidad de la creacion de un Complejo Turistico

Anexo 24

17. ¢Cenoce Muisne?

W S5i

HNo




Anexo 25
18 ; Estaria dispuesto a ir a Muisne para acceder a este tipo de
servicio?

2%

u Si

HNo

m19 ; Cual es el medio de comunicacidn por el gue usted recibe
informacién de productos y servicios relacionados a vacaciones?

Vallas Publicitarias

Prensa

Radio

Televisidn

Correo electronico

Paginas web

Redes Sociales

Anexo 26

2%
6%

8%

N 5%

[ 4%

I ——— BA™




Anexo 27 Planos

VAYId




Area = 30.00m2




Anexo 28 Flujograma del proceso de negocio

Contacto
cliente-

(20 min)

COMPLEJO
(informacién)

No

Reservar
5(min)

v
No

Si

Informar al
cliente todos los
servicios (8 min)

Inscripcién

— de horarios

Traslado hacia
el complejo
turistico (40
min)

\4

v

Necesita Contratar

transporte — Si » transporte

aeropuerto (10 min)

(Imin)

il Informacion
ubicacion
No (10 min)

Guiar al Llevar el Registrarse
fucspediaisy equipaje “+—T(check in)
ha}blta0|on (5 (5 min) (15 min)
min)

Saludar
amablemente
(1 min)

A

Bienvenida
huéspedes
bebida
(15min)

Servicio entretenimiento musical (120min) (9pm-11pm)

Servicio deportes acuaticos (Terceriazado) 40min) (8

am-4pm)

N

Servicio deportes terrestres (80min) (8 am-3pm)

Alimentacion (5 min)

Hacer pedido a
restaurante
“Delicias del
Mar” (5min)

.Preparar

N equipos

(15min)

|

Recibir los
pedidos (5min)




\ 4

5 Informar al cliente
. ) ¢besea su que su
Uso de la habitacion (pernoctar) — GIU|ar e dhuesepeq “ No comida a la alimentacion esta
al comedor (6 min) habitacion? lista (1 min)
Llevar la
comida a la < e
habitacion
(5min)
v
dsgg\z;icij%o buffet Mantenimiento y limpieza Jalornaral Siegle S LolsLmoe realizar Pago,
(inclu)i/ do) — habitacionesy( 40Fr)nin) —»| alimentacion fuera del desayuno que no (check out) (15
(4 horas) esta incluido en la tarifa (5 min) min)
(7 am — 11 am)
Servicio post- _
venta Despedlda ) ;
informacioén y <«—— amabley <«—— Feedback del :_Ievarhe,qullpaj%a <«— Realizar pago.
promociones agradecimiento cliente (5min) SRl (10 min)
(5 min) (5 min) min)




Flujograma de reservas y arribo a la hosteria

El cliente hPce su reserva
[
Canal directo

El cliente solicita

El cliente llega al complejo y recogerlo del terminal o

el mozo lo recibe y lo lleva a aeropuerto
la recepcion
La recepcionista notifica a la La recepcionista indica al
El cliente paga al taxista por El taxista recoge al cliente Cooperativa de taxis de la cliente que el transporte
el servicio de transporte en la fecha y hora indicada fecha y hora de arribo del cuesta aparte, le da la
cliente tarifa y explica del pago
directo al taxista

Reservacion por Agencia de viajes

Comunicacion a través
de llamada, correo
electronico o fax de la
Agencia de viajes
Secretaria Recepcionista

v

Solicita disponibilidad y Solicitud
valor de servicios recibida

Informa fechas

disponibles

Procede a reserva Revisa

disponibilidad

Realiza el pago del
servicio

‘1, Registra datos
recibidos de la

- agencia de viajes




Reservacioén en las instalaciones

Reservacion de forma personal

Persona interesada( Secretaria Recepcionista

Explicacion de los
servicios ofertados

!

Toma de datos informativos
del cliente

v

Expide proforma con los paquetes de viaje que

oferta el complejo turistico, con fechas
disponibles

]

Informa fechas
disponibles

Reserva NO

Revisa

disponibilidad

¥

Realiza el pago del
servicio

v




Reservacioén a través de llamada telefénica

Comunicacion telefénica

Secretaria Recepcionista

Explicacion de los
servicios ofertados

|

Toma de datos informativos
del cliente

Reserva

¥

Realiza el pago del
servicio

v

Flujograma de check-in

Revisa
disponibilidad

Informa fechas
disponibles

NO

No

@ La recepcionista El mozo lleva El mozo pregunta al
procesa la . alhuéspedala | huésped sideseaun
reserva habitacién coctel o una gaseosa de

bienvenida
El mozo se
retira
El mozo entrega la bebida El mozo se
alclienteyencasodeser | | dirigeala
necesario le explica sobre habitacion |
lo que contiene la bebida del cliente

El mozo se dirige al bar
para solicitar la bebida

El cliente
desea la
bebida

Si




Flujograma de check-out

El Cliente va a la La recepcionista se
larecepciény == recepcionista  p, despideysolicitaal
entrega las procesa la cliente llenar una hoja
llaves salida y cobra de sugerencias
el servicin
El cliente
decide
El mozo lleva las sobre llenar
maletas al | la hoja de
vehiculo sugerencias
La El cliente El cliente llena la hoja
recepcionista entrega la hoja de sugerencias
se despide == desugerencias |
ala
recepcionista

Facturacion y despedida

Bienvenida al
Huésped

Reporte de novedades en la
habitacion

Huésped Secretaria
entrega
Recepcionista entrega factura al
llaves
carga valor = 4 ; huésped
i ici control
¢ Tiene Sl adicional a la
Novedades? factura remoto
Acompafia Huésped,
conserje cancela el
hacia la € ‘ valor
salida adicional




Perfiles y Funciones de los Cargos

PUESTO

GERENTE GENERAL

OBJETIVO DEL

Definir e interpretar las politicas establecidas por la
direccion, asegurar la rentabilidad del Complejo

PUESTO Turistico “Atenas” y controlando los gastos y
manteniendo la satisfaccion de los clientes.

o Puntualidad en el trabajo

o Aptitudes

DEBERES Y o Control y supervision del desarrollo del
RESPONSABILIDADES establecimiento

o Resolver problemas laborales
Control administrativo del complejo
Control y evaluaciones periodicas acerca del
cumplimiento y desarrollar metas a corto y
largo plazo para cada departamento.

o Planear y desarrollar metas a corto y largo
plazo asi como objetivos anuales.

o Comunicarse permanentemente con las
personas que laboran en el complejo turistico.

o Supervisar los estados financieros de forma
permanente para asegurar su cumplimiento,

ACTIVIDADES precision. .

o Crear y mantener buenas relaciones con las
instituciones financieras y turisticas.

o Supervisar la contratacion y entrenamiento de
todo el personal que labora en el complejo
turistico.

o Mantener una actitud entusiasta para motivar
a los empleados y mantenerles la moral bien
alta.

o Crear programas de publicidad y estrategias
promocionales para el complejo turistico.

o Nivel académico superior

o Hablar dos idiomas

REQUISITOS o Dos afios de experiencia en ventas turisticas

o Dominar el area administrativa

o Ser lider por naturaleza

PUESTO ASISTENTE CONTABLE

JEFE INMEDIATO

GERENTE




OBJETIVO DEL

Coadyuvar en el fortalecimiento administrativo del
complejo turistico, mediante el ejercicio contable y

PUESTO con el cumplimiento de las disposiciones fiscales e
institucionales.
e Puntualidad en el trabajo
e Responsabilidad
DEBERES Y e Aptitudes

RESPONSABILIDADES

Llevar el uniforme en perfectas condiciones
Atender, agil y oportunamente, las
observaciones e indicaciones de su jefe
inmediato.

ACTIVIDADES

Realizar el registro de los movimientos de
ingresos, gastos y costos en los reportes
contables y financieros.

Acudir a las reuniones que organice el jefe
inmediato, con el proposito de evaluar la
contabilidad de la dependencia, asi como los
programas presupuestales establecidos.
Conocer 'y aplicar los instructivos,
procedimientos, manuales y paqueteria
relacionada con las actividades que
desarrolla, particularmente las relativas a
aspectos contables y presupuestales.
Concentrar, con la supervision del contador,
los reportes de ingresos, a efecto de realizar
el movimiento diario de los recursos.
Participar, con el jefe inmediato, en la
elaboracion y preparacion de los estados
financieros, tales como: estado de resultados
de operacion y estado de posicién financiera.
Comprobar la exactitud y confiabilidad de la
informacion financiera, y auxiliar en el analisis
e interpretacion de los resultados obtenidos
en los reportes contables generados.

REQUISITOS

Licenciatura en Contabilidad y Auditoria
Experiencia 2 afios cargos similares

Alto conocimiento de la Ley Tributaria
Laboral, Seguro Social, Ley de Compairiias
Agilidad numérica; Agudeza visual,

Destreza para la utilizacibn de equipo
informatico.




PUESTO

CAMARERA

OBJETIVO DEL

Llevar de la limpieza de las habitaciones y éareas
comunes del complejo turistico como son: del

PUESTO . N .
restaurant, oficina, los bafios, piscina, entre otros.
e Puntualidad en el trabajo
DEBERES Y e Llevar el uniforme en perfectas condiciones.

RESPONSABILIDADES

e Conservar en buenas condiciones el material,
equipo y sustancia manejandolas con cuidado
y guardandolas al final de su turno.

Debera asear:
e Las habitaciones dandole prioridad a las que
vayan a ocuparse.
e Limpiar las habitaciones que no se vayan a
ocupatr.
e El area de recepcion, patio, bafios, piscina.

FUNCIONES .
e Elrestaurant, y las oficinas.
Otras funciones:
e Cambio de ropa de cama
e Reposicion de suministro
e Llenar los formatos de reportes de
habitaciones correspondientes
= Bachiller
REQUISITOS: » Edadde 28 .a 35arfos
= Sexo femenino
= Disponibilidad de horario.
PUESTO RECEPCIONISTA TELEFONISTA

JEFE INMEDIATO

Gerente General

OBJETIVO DEL
PUESTO

Manejar la base de datos, imprimir listados y proporcionar
informacion actualizada a diario o bajo requerimiento al
Gerente General y gestionando reservas de clientes.

Deberes y
responsabilidades

¢ Puntualidad en el trabajo
e Llevar el uniforme en perfectas condiciones.
e Conservar su area limpia y ordenada.

ACTIVIDADES

e Recibir y atender al publico y usuarios internos.

e Atender y realizar llamadas telefénicas nacionales
e internacionales.

¢ Revisar las habitaciones por medio de un checklist.

e Cobro de habitaciones y centro de consumo que




haya tenido el huésped.

e Llevar el registro de huésped, asignar habitaciones

e Llevar el registro de comunicaciones.

e Recibir y derivar consultas a las areas
competentes.

e Colaborar en el registro de ingreso de publico y/o
usuarios internos a los edificios y/o sectores
mediante comprobaciones de identidad de los

mismos.

e Clasificar y distribuir el correo a los diferentes
departamentos

e Manejo de caja chica.

= Bachiller

= [Edad de 20 afios en adelante
= Sexo femenino
= Experiencia minima de 1 afio en puesto similares

R isitos: . . .
equisitos » Disponibilidad de horario.
* Buen nivel de comunicacion oral.
= Conocimiento del idioma inglés.
= Manejo basico de utilitarios informaticos
PUESTO GUIA

JEFE INMEDIATO | Gerente General

Se encarga de mantener la seguridad del turista y la

FUNCIONES ] . .
BASICAS §egur|d§d ocasional producida dentro de las
instalaciones.
e Puntualidad en el trabajo
Deberes y

e Respetar los horarios de trabajo

responsabilidades _ . .
¢ Cuidado de las personas y bienes del complejo.

« Mantener la seguridad dentro y fuera de los

ACTIVIDADES senderos . |
o Desarrollar las actividades recreativas y
deportivas.
» Edad de 20 afios en adelante.
= Sexo femenino o masculino
- = Disponibilidad de horario.
Requisitos:

» Estudios secundarios.
= Experiencia.
= (Capacidad de afrontar situaciones imprevistas.
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