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AUTORA: Lucia Tatiana Olivo Ruiz

RESUMEN

El proyecto se ha realizado en base a un sin numero de problematicas por las que
atraviesa una de las tantas poblaciones de la Ciudad de Milagro, en este caso
centrandonos en los negocios dedicados a la sana distraccion de las familias
milagrefias y sus alrededores; en esta localidad existe algunos Ilugares
recreacionales donde los inversionistas no estan dispuestos a invertir su capital en
un negocio dedicado a la sana diversion sin considerar que el mercado demandante
es alto, ademas con la propuesta de implementar este complejo de piscinas se
pretende mejorar el concepto de inversion recalcando que la satisfaccion de los
clientes es importante, creando una buena infraestructura en lo que respecta a
piscinas y de esta manera brindar también un servicio de excelente calidad para

todo publico.

El proyecto se lo considera factible ya que segun los analisis financieros que se
prepararon nos arrojan que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 44,91% para
quienes deciden invertir en este tipo de negocio y un Valor Actual Neto (VAN) de
$52.496,36.
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COMPLEJO DE PISCINAS EN LA CIUDAD DE MILAGRO

AUTORES: Lucia Tatiana Olivo Ruiz

ABSTRACT

The project has been based on a number of problems being experienced by one of
the many towns of Milagro City, in this case focusing on business dedicated to
healthy families milagrefias distraction and its surroundings, in this town there
recreational places where investors are unwilling to invest their capital in a business
dedicated to good fun regardless of whether the plaintiff is high market, in addition to
the proposed pool complex to implement this is to improve the investment concept
emphasizing that customer satisfaction is important, creating a good infrastructure in

terms of pools and thus also provide an excellent service to the public.

The project is considered feasible since according to the financial analysis prepared
we throw the Internal Rate of Return (IRR) is 44,91% for those who decide to invest
in this business and a Net Present Value (NPV) of $ 52.496,36.
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INTRODUCCION

El presente proyecto es un aporte practico sobre el Turismo como un medio de

desarrollo sostenible en el Ecuador.

Este proyecto tiene como objetivo analizar la factibilidad de un Complejo de piscina
en el Canton Milagro ya que actualmente existen algunos complejo en la ciudad pero
que no estan satisfaciendo en totalidad a dicho mercado y también existe escasez
de recreaciones infantiles, por ende la creacion de un Complejo de piscinas con
modernas instalaciones contribuira con el progreso del Canton para darle mayor

prestigio y reconocimiento a nivel regional y porque no a nivel nacional.

Luego del analisis realizado y ante la creciente demanda de personas por tener un
complejo que brindes un servicio de excelente calidad, que a su vez tenga una
infraestructura moderna con buena tecnologia y ademas de sentir plena satisfaccion
de visitar dicho lugar se ha visto necesidad de crear un complejo de piscinas donde
se demostrara que tiene buena aceptacion en el mercado segun las herramientas e

instrumentos utilizados en esta investigacion.

XiX



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es de conocimiento general que el Turismo se ha convertido en una de las
actividades econdmicas mas importante de nuestro pais y sera lo que en el
futuro genere mayor riquezas al mismo, en especial de nuestra region. El
turismo no sélo impacta al propio sector econdmico, sino que ademas influye
fuertemente en los resultados de otros sectores, en un aumento de la calidad
de vida de nuestros habitantes y una manutencién de nuestros atractivos

naturales y su conservacidon como medio ambiente limpio y puro.

El turismo se considera mundialmente como una alternativa de desarrollo,
aunque los manejos erroneos y los excesos muchas veces desprestigian esta

actividad.

1.1.1 Problematizacion

Los lugares de recreacion familiar muchas de las veces son sitios no muy
acogedores ya que cuentan con una infraestructura no apta para el verdadero
esparcimiento que buscan las diferentes personas que hacen uso de estas
instalaciones. En algunas ocasiones las personas buscan lugares turisticos un
poco alejados de la Ciudad de Milagro, ya que en nuestra ciudad no se cuenta
con un establecimiento que brinde las mejores garantias en cuanto a calidad de

servicio.

Otro de los motivos que algunas de las ocasiones se ve afectado el turismo es

que las personas prefieran quedarse en casa porque al movilizarse a lugares



de recreaciéon familiar lejos de la ciudad incurre en mas gastos en lo que se

refiere a tiempo y dinero.

Las causas que dan origen al problema planteado y sometido a estudio son los

siguientes:

Ausencia de un lugar que brinde las mejores condiciones para la sana

recreacion, lo que lleva a que los turistas busquen otro destino turistico.

Los bajos ingresos econémicos que percibe la poblacidon ecuatoriana los

conduce a buscar opciones turisticas econdmicas.

La débil cultura de amor hacia atractivos turisticos lleva a los ecuatorianos a

invertir en destinos turisticos extranjeros.
Pronéstico

El bajo nivel de satisfaccion al cliente que estan recibiendo los diferentes
usuarios, es debido a que no se cuenta con un lugar que brinde la mejor
calidad en su servicio, lo que continuara en esta Ciudad afectando a los

diversos turistas, sino se llegara a crear un complejo de piscinas.
Control de pronéstico

Con la creacién de un complejo de piscinas en la Ciudad de Milagro se lograra
cumplir con los requerimientos de los clientes; es decir satisfacer las demandas
de los clientes mas exigentes para ello contaremos con estrictos controles en
todas las etapas de dicho proceso lo que nos permitird asegurar la calidad de

nuestro servicio.

1.1.2 Delimitacion del problema

Area: Administracion, Gestién empresarial.
Aspecto: Creacidén de un negocio
Tiempo: 5 afos

Espacio: Ecuador, Provincia del Guayas, Canton Milagro, Zona urbana



1.1.3 Formulacion del problema

¢, Cual sera el grado de aceptacion de un complejo de piscinas en la ciudad de

Milagro, al satisfacer los requerimientos de los clientes?

1.1.4 Sistematizacion del problema

¢.De qué forma la ausencia de un lugar que brinde las mejores condiciones
para la sana recreacion, incide en el hecho de que los turistas busquen otro

destino turistico?

¢De qué forma los bajos ingresos econdmicos que percibe la poblacidén
ecuatoriana conllevan a que las personas busquen opciones turisticas

econdbmicas?

¢,Por qué la débil cultura de amor hacia atractivos turisticos lleva a los

ecuatorianos a invertir en destinos turisticos extranjeros?

1.1.5 Determinacioén del tema

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD SOBRE LA CREACION DE UN COMPLEJO DE
PISCINAS EN LA CIUDAD DE MILAGRO”

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo general

Determinar el grado de aceptacion de un complejo de piscinas en la ciudad de

Milagro, al satisfacer los requerimientos de los clientes.

1.2.2 Objetivos especificos

Analizar de qué forma la ausencia de un lugar que brinde las mejores
condiciones para la sana recreacion, incide en el hecho de que los turistas

busquen otro destino turistico.



Relacionar en qué forma los bajos ingresos econdmicos que percibe la
poblacion ecuatoriana conlleva a que las personas busquen opciones turisticas

econdmicas.

Determinar como la débil cultura de amor hacia atractivos turisticos lleva a los

ecuatorianos a invertir en destinos turisticos extranjeros.

1.3 JUSTIFICACION

El siglo XXI se caracteriza por ser el siglo de las competencias, las empresas
que quieren sobresalir entre si deben de estar en constante innovaciéon y
capacitacién, dando como resultado empresas exitosas que se hacen firmes y
permanentes en el mercado, aun sabiendo que a nivel mundial la crisis
economica es alarmante. A pesar de esto, el consumismo no ha decaido. El
medio en el cual se quiere desarrollar es el mercado de turismo, el que a su
vez generara muchas fuentes de empleo, factor que se necesita hoy en dia en

nuestra ciudad y nuestro pais.

Dos fenbmenos han afectado la vida de las empresas: las reestructuraciones
empresariales y la globalizacién de los mercados, el mundo moderno atraviesa
una revolucion precipitada por los avances tecnolégicos y por las economias

mundiales que han tenido que alcanzar mayores niveles de competitividad.

Existen mercados mas pequefos y con capacidades econdmicas mas
reducidas; sin embargo merecen un profundo andalisis debido a que pueden
constituirse en grandes fuentes de rentabilidad, por ende presentan

oportunidades de inversion.

El desarrollo del proyecto estad centrado en la elaboracién de un "Estudio de
Factibilidad" que pretende superar la brecha existente entre la investigacion y la

realidad, contribuyendo a la implementacién real de los resultados obtenidos.

La creacion de un complejo de piscinas permitira ofrecer a los consumidores un
lugar con excelentes condiciones tanto de infraestructura como sanitarias para

el debido uso, la cual no esta siendo aplicada actualmente en la ciudad. Los



lugares sustitutos existentes no presentan las caracteristicas necesarias para

ofrecer un excelente servicio.

Para obtener la informacién necesaria que nos generaran datos para crear
ventajas competitivas al negocio propuesto, se realizara entrevistas, encuestas,
investigaciones a profundidad, hasta acceder a todo lo que satisfaga nuestras
necesidades, para de esta forma asegurar la demanda, rentabilidad, éxito y lo

mas importante la permanencia en el mercado.

El montaje de un complejo de piscinas, se justifica socialmente por el beneficio
que traera a la poblacién por medio de la generacion de empleos directos e
indirectos. Se desea con este proyecto estimular la vocacion turistica vy

emprendedora de la region.

La sociedad tiende cada vez mas al incremento de la productividad, menor
tiempo de trabajo, mayor tiempo libre y mayor deseo y motivacion de

integracion con el mundo actual y pasado.

En el mundo se observa que los ingresos personales han crecido notablemente
en los paises industrializados, se estan revolucionando los medios
internacionales de transporte aéreo en forma masiva, han disminuido los costos
de traslado y tiempo de transporte y se han ampliado los periodos de descanso

en paises desarrollados, con un aumento de los ingresos de los asalariados.

Estos factores permiten vislumbrar perspectivas alentadoras para los paises
que impulsan su actividad turistica. Permitiendo diversificar la economia
tradicional de los paises, he aqui la importancia del desarrollo del turismo como

actividad econdmica de una nacion.

El turismo se esta convirtiendo en una fuente de ingresos para muchos paises
uno de ellos es el Ecuador, visitantes extranjeros y nacionales quedan
maravillados con la gran variedad de sitios naturales y lugares que nuestro pais

tiene para ofrecer.

Asi es posible encontrar mas ventajas en proyectos turisticos que en otros de

distinto desarrollo econdmico.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes historicos

Historia de la piscina

Para poder entender la historia de las piscinas, primero necesitamos conocer
de donde proviene la palabra “Piscina”, esta proviene del latin piscis (pez) ya
que en sus comienzos las piscinas eran pozos de agua con peces utilizados

para decoracion de los jardines.

La natacién como una actividad organizada se remonta al afio 2500 A.C. en el
antiguo Egipto, donde la piscina era vista como parte de la vida cotidiana de
esta sociedad. Podemos encontrar el simbolo de la piscina en muchas
pirdAmides egipcias ya que este significaba cualquier cuerpo de agua. Mas tarde
podemos encontrar que en Roma y Grecia nadar era parte de la educacion
primaria de los nifios. Los romanos fueron los pioneros en la creacién de
Piscinas con diferentes propdésitos ya que unas las utilizaban como bafos para
los nobles y soldados y las otras se utilizaban para la natacion. La primera
piscina climatizada fue construida por Gaius Maecenas de Roma en el primer

siglo antes de Cristo.



Sin embargo las piscinas no llegaron a ser populares hasta mediados del siglo
diecinueve. Para 1837, se habian construido seis piscinas bajo techo con
tablas de buceo en Londres, Inglaterra. No fue hasta después del comienzo de
los Juegos Olimpicos modernos en 1896, donde la natacion era parte de los
eventos originales que la popularidad de las piscinas comenzé a tener un auge

entre el publico.

2.1.2 Antecedentes referenciales

En cuanto a la competencia dentro del mercado de la Ciudad de Milagro acerca
de Complejos de piscinas existentes se han asentado algunas empresas, que
se encuentran dentro de la localidad asi también otras que se encuentran en

sectores aledanos.

2.1.3 Fundamentacion
Filosofica

Actualmente, los complejos de piscinas son lugares que combinan tecnologia
de punta y adecuado disefio en equilibrio con la naturaleza, para la recreacion

y el cuidado de la salud y estética.

Los complejos de piscinas existentes se han modernizado de manera que su
oferta se ha ampliado, ya no sélo concurren alli las personas para recrearse,
sino que estos complejos se han convertido en importantes centros de

integracion familiar.

Tal ha sido la evolucién que la industria de las piscinas no ha estado aislada al
progreso tecnolégico y muchos complejos hoy en dia ya cuentan con un
sistema de piscinas con olas artificiales es decir piscinas con equipamiento
especifico, que incrementa el confort, facilita el mantenimiento y transforma los

ambientes acuaticos en una fuente de salud, relajacion y goce.

Es por ello que ante este nuevo estilo de vida, se han realizado numerosos
trabajos de construccidn de piscinas, incluyendo la provision e instalaciéon de

equipos especificos para el funcionamiento de las mismas.



Cientifica.

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y
hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una
adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccidon de sus clientes.
Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o servicio
requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y
deseos exigidos cuando sea utilizado. Ademas se puede determinar el grado
economico de éxito o fracaso que pueda tener una empresa al momento de
entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo producto o servicio y, asi,
saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar. Ayuda al desarrollo
del negocio, mediante la adecuada planeacién, organizacién, control de los
recursos y areas que lo conforman, para que cubra las necesidades del
mercado, en el tiempo oportuno. Mediante la investigacion de mercado se tiene
mas y mejor informacion para tomar decisiones acertadas, que favorezcan el
crecimiento de las empresas, lo cual proporciona informacién real y expresada
en términos mas precisos, que ayudan a resolver, con un mayor grado de éxito,
problemas que se presentan en los negocios. Asi también ayuda a conocer el
tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso de vender o introducir un
nuevo producto por lo tanto sirve para determinar el tipo de producto que debe
fabricarse o venderse, con base en las necesidades manifestadas por los
consumidores, durante la investigacién. Determina el sistema de ventas mas
adecuado, de acuerdo con lo que el mercado estd demandando. Define las
caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la empresa,
tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de ingreso, etcétera.
Ayuda a saber cdmo cambian los gustos y preferencias de los clientes, para
que asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera del

mercado.

Analisis de la competencia una primera etapa es la de analizar las empresas
competidoras ya que para planear estrategias de mercadotecnia competitivas y
eficaces, una compania debe averiguar todo lo posible de las que directamente
compiten con ella. Esto con el fin de determinar en qué se aventaja a algunas y

en qué nos encontramos rezagados con respecto a otras.



Por tal razon al analizar la competencia, se debe primero identificarla, es decir,
determinar quiénes son las empresas que estan en capacidad de “robar’
clientes potenciales a la empresa. Ya conocidos los principales competidores,
el siguiente paso es determinar sus principales objetivos, es decir, qué buscan
en el mercado y qué motiva su comportamiento. Recordemos que no siempre
la finalidad de una empresa es maximizar sus utilidades, muchas veces
algunas sélo quieren satisfacerlas al cumplir con metas propuestas con

antelacion, pudiendo haber tenido mas utilidades utilizando otras estrategias.

Un siguiente paso es el de identificar las estrategias de los competidores y
mientras mas parecidas sean éstas a las de la empresa, mas rivalidad existira..
El objetivo por lo tanto es estudiar detalladamente cada una de estas
estrategias (en cuanto a calidad, mezcla del producto, servicios, precios,
distribucion, publicidad, ventas, etc.) y recolectar informacion que servira para

el desarrollo del producto propio de una empresa.

Conocidas las estrategias de un competidor, una empresa determinara si han
servido o por el contrario el resultado ha sido negativo. Es decir se medira la
fuerza y la debilidad de un competidor y se atacara donde exista la posibilidad
de actuar o se compararan los puntos fuertes de la competencia con los

propios y se tratara de mejorar.

El ultimo paso al analizar la competencia es decidir a qué competidores atacar
y a cuales no. Por naturaleza, siempre ha sido mas facil atacar al mas débil
pero a veces la recompensa no es grande, también es necesario centrar
esfuerzos para atacar a los grandes competidores y el superarlos en algun

aspecto donde ellos son débiles.

Existen diferentes enfoques para analizar la competitividad de un pais. Se dice
que ser competitivo, es ser capaz de competir con otros. La capacidad para
competir en el mercado se define por las ventajas y desventajas relativas a los
competidores. En el contexto actual, es importante para el desarrollo de una
estrategia de mercado, que un pais no sélo explore e identifique sus fortalezas

y debilidades, sino que ademas, realice un benchmarking (analisis



comparativo) que permita evaluar la capacidad que posee para participar en un

determinado sector de interés.

Michael Porter, profesor de Administracion de la Escuela de Negocios de la
Universidad de Harvard, sostiene que la competitividad se genera en las
empresas y no en los paises, aunque los gobiernos deben crear las
condiciones economicas y sociales para impulsar aquel desarrollo. Una medida
adecuada para detectar el grado de competitividad de un pais es la
productividad, pues influye directamente en los niveles de salarios, los precios
de las mercaderias y las ganancias sobre capital invertido. Para Porter, el nivel
de competitividad determina el desarrollo econémico y la mejora sostenida de

las condiciones de vida de un pais.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestiéon que
permite realizar un analisis externo de una empresa, a través del analisis de la

industria o sector a la que pertenece.

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas dentro de una

industria:
e Rivalidad entre competidores
e« Amenaza de la entrada de nuevos competidores
o Amenaza del ingreso de productos sustitutos
e Poder de negociacion de los proveedores
e Poder de negociacion de los consumidores

El clasificar estas fuerzas de esta forma permite lograr un mejor analisis del
entorno de la empresa o de la industria a la que pertenece y, de ese modo, en
base a dicho analisis, poder disefiar estrategias que permitan aprovechar las

oportunidades y hacer frente a las amenazas.
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1. Rivalidad entre competidores hace referencia a las empresas que
compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de
producto. El grado de rivalidad entre los competidores aumentara a medida que
se eleve la cantidad de éstos, se vayan igualando en tamafo y capacidad,

disminuya la demanda de productos, se reduzcan los precios, etc.

El analisis de la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras
estrategias o ventajas competitivas con las de otras empresas rivales y, de ese
modo, saber, por ejemplo, si debemos mejorar o redisefiar nuestras

estrategias.

2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores hace referencia a la
entrada potencial de empresas que vendan el mismo tipo de producto. Al
intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener barreras
de entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso
capital requerido, falta de canales de distribucién, falta de acceso a insumos,
saturacion del mercado, etc. Pero también podrian facilmente ingresar si es
que cuenta con productos de calidad superior a los existentes, o precios mas

bajos.

3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos hace referencia a la
entrada potencial de empresas que vendan productos sustitutos o alternativos
a los de la industria. La entrada de productos sustitutos pone un tope al precio
que se puede cobrar antes de que los consumidores opten por un producto

sustituto.

En analisis de la amenaza del ingreso de productos sustitutos nos permite
disefiar estrategias destinadas a impedir la penetracion de las empresas que
vendan estos productos o, en todo caso, estrategias que nos permitan competir

con ellas.

4. Poder de negociacion de los proveedores hace referencia a la capacidad
de negociacion con que cuentan los proveedores, por ejemplo, mientras menor
cantidad de proveedores existan, mayor sera su capacidad de negociacién, ya
que al no haber tanta oferta de insumos, éstos pueden facilmente aumentar sus

precios.
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El analisis del poder de negociacion de los proveedores, nos permite disefar
estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores o,
en todo caso, estrategias que nos permitan adquirirlos o tener un mayor control

sobre ellos.

5. Poder de negociacion de los consumidores hace referencia a la
capacidad de negociacion con que cuentan los consumidores o compradores,
por ejemplo, mientras menor cantidad de compradores existan, mayor sera su
capacidad de negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos,
éstos pueden reclamar por precios mas bajos. Cualquier que sea la industria, lo
usual es que los compradores siempre tengan un mayor poder de negociacion

frente a los vendedores.

El plan de marketing constituye la base con la cual es posible comparar el
desempeno actual y esperado. Aunque se sabe que el marketing es uno de los
componentes mas complejos y costosos de un negocio, es una de las
actividades mas importantes. Ya que propone actividades claramente
delimitadas ayudan al usuario a comprender y a trabajar para alcanzar las
metas comunes. Ademas de que permite examinar el ambiente de la situacion
tanto interna como externa del negocio. Una vez realizado, sirve para el
desarrollo de actividades futuras de la empresa, tomando de referencia para

entrar al mercado con conocimiento pleno de sus posibilidades y problemas.

SWOT o FODA, SWOT por sus siglas en inglés, para efectos de estudio estas
seran empleadas en espafol. Antes de que sea posible definir las actividades
especificas de marketing, los mercadologos deben comprender el ambiente
actual y potencial en el que el producto o servicio trata de venderse. Es decir, la
empresa debe definir sus Fortalezas (F) y Debilidades (D) internas y también
examinar las Oportunidades (O) y Amenazas (A) externas. Cuando se
examinan las fortalezas y debilidades, el gerente de marketing se enfocara en
los recursos de la empresa, como los costos de produccién, capacidades de
comercializacién, los recursos financieros, la imagen de la empresa o de la
marca, la capacidad de los empleados y la tecnologia disponible. Al examinar
las oportunidades y amenazas externas, los gerentes de marketing analizan

aspectos del ambiente de marketing.
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Este proceso se llama rastreo ambiental, que es la recopilacién e interpretacion
datos acerca de fuerzas, hechos y relaciones en el ambiente externo capaces
de afectar el futuro de la empresa o la puesta en marcha del plan de marketing.
El rastro ambiental ayuda a identificar las oportunidades y amenazas del
mercado y a proporcionar lineamientos para el disefio de la estrategia de
marketing. Las seis fuerzas macroambientales estudiadas con mas frecuencia
son las sociales, demograficas, economicas, tecnolbgicas, politicas y legales,

asi como las fuerzas competitivas.

Llevar a cabo un analisis FODA, le sirve al a empresa para identificar su
ventaja competitiva, o ventaja diferencial, que son un conjunto de
caracteristicas unicas de una empresa y sus productos percibidos por el
mercado meta como dignos de atencidén y superiores a los de la competencia.
Es el factor o conjunto de ellos que hace que los clientes patrocinen a una
empresa y no a sus competidores. La ventaja competitiva puede ser de tres
tipos: el costo, la diferenciacion en producto y/o servicio, y las estrategias de

nicho.

La estrategia de marketing se refiere a las actividades de seleccionar y
describir uno o0 mas mercados meta, y desarrollar y mantener una mezcla de

marketing que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con éstos.

Estrategia del mercado meta: un segmento de mercado meta es un grupo de
individuos u organizaciones que comparten una o mas caracteristicas. En
consecuencia, tienen necesidades de productos relativamente similares.
Identifica en que segmento o segmentos del mercado hay que enfocarse. Este
proceso comienza con un analisis de oportunidades en el mercado. El analisis
de oportunidades del mercado consisten en la descripcion y el estimado del
tamafo y potencial de ventas de los segmentos del mercado que son de interés
para la empresa, ademas de la evaluacion de los competidores claves de

dichos segmentos de mercado.

Después de describir los segmentos del mercado, la empresa es capaz de
enfocarse a uno o mas de ellos. Existen tres estrategias para seleccionar los

mercados metas: atraer a todo el mercado con una mezcla de marketing,
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concentrarse en un solo mercado o atraer varios segmentos del mercado
utilizando multiples mezclas de marketing. Es necesario describirlo en su
totalidad, determinando la demografia, psicografia y comportamiento del
consumidor. Si el mercado meta es internacional, reviste importancia especial
la descripcidn de las diferencias en culturas, desarrollo econdémico vy
tecnolégico, asi como la estructura politica, capaces de afectar el plan de

marketing.

Mezcla de marketing: se refiere a una mezcla distintiva de estrategias de
productos, distribucion, promocién y precios disefada para producir
intercambios mutuamente satisfactorios con un mercado objetivo. La
distribucion se conoce algunas veces como lugar o plaza. El gerente de
marketing tiene la opcion de controlar cada componente de la mezcla de
marketing pero las estrategias de los cuatro componentes deben combinarse
para alcanzar resultados 6ptimos. Mediante la manipulacion de los elementos
de la mezcla de marketing, los gerentes del area logran una sintonia fina de la

oferta al consumidor y alcanzan el éxito frente a la competencia

-Estrategia de producto: por lo general la mezcla de marketing inicia con la P
de Producto. El nucleo de la mezcla, el punto de inicio, es la oferta y la
estrategia de producto. Resulta dificil disefiar una estrategia de distribucion,
decidir una campafia de Promocion o establecer un precio sin conocer el
producto que se va a vender. El producto no solo incluye la unidad fisica, sino
también su empaque, garantia, servicio posterior a la venta, marca imagen de
la compaiiia, valor y muchos otros factores. Los productos ser objeto tangibles

o intangibles (servicios).

-Estrategia de Distribucion (Plaza): se aplica para hacer que los productos se
encuentren a disposicidon en el momento y lugar en que los consumidores lo
deseen, se refiere a todas las actividades del negocio relacionadas con el
almacenamiento y transporte de materias primas o productos terminados. La
meta de la distribucion es tener la certeza de que los productos llegan en

condiciones de uso a los lugares designados. Cuando se necesitan.
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-Estrategia de Promocién: la promocion incluye ventas personales publicidad,
promocion de ventas y relaciones publicas. El papel de la promocidén en la
mezcla de marketing consiste en fomentar intercambios mutuamente
satisfactorios con los mercados meta mediante la informacién, educacion,
persuasion y recuerdo de los beneficios de una empresa o producto. Una
buena estrategia de promocién, puede incrementar las ventas en forma radical.
Sin embargo, las buenas estrategias de promocién no garantizan el éxito. Cada
elemento de la P de promocion se coordina y se administra con los demas para

crear la combinacién de la mezcla de promocién.

-Estrategia de Precios: el precio es lo que el comprador da a cambio para
obtener un producto. Suele ser el mas flexible de los cuatros elementos de la
mezcla de marketing (el elemento que se cambia con mayor rapidez). El precio
representa una importante arma competitiva y resulta fundamental para la
empresa como un todo, porque, multiplicado por el numero de unidades

vendidas, es igual al ingreso total de la empresa.

El Analisis de Estados Financieros se debe llevar a cabo tomando en cuenta
el tipo de empresa (Industrial, Comercial o de Servicios) y considerando su

entorno, su mercado y demas elementos cualitativos.

Los Estados Financieros nos muestran la situacion actual y la trayectoria
historica de la empresa, de esta manera podemos anticiparnos, iniciando
acciones para resolver problemas y tomar ventaja de las oportunidades. Los
Indicadores Financieros obtenidos en el analisis nos sirven para preparar

Estados Financieros Proyectados, en base a la realidad.

Caracteristicas Principales

Cantidad ilimitada de bases creadas por el usuario: las férmulas definibles
pueden ser creadas en una cantidad ilimitada, se detallan a continuacién

algunos ejemplos:

e . Costos directos
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e . Costo de ventas

e . Capital de trabajo

e . Necesidades operativas de fondos
e . Créditos por ventas

e . Ganancias totales

e . Gastos variables

e . Utilidad neta

e . Utilidad bruta

e . Ventas totales

e . Mano de obra directa

¢ . Ratios (liquidez, endeudamiento, rentabilidad, actividad etc..)

Importancia del Flujo de Efectivo en la Empresa Sin lugar a dudas, el
principal indicador de la salud de un negocio es el efectivo disponible. Este vital
elemento refleja su trascendencia en el estado de animo de los duefios, de los
empleados, de las familias de ambos, de los proveedores y clientes e incluso
de Hacienda. Pero ;como se puede lograr tener este apreciado activo en

tiempos actuales?

La incertidumbre que rodea al mundo ha paralizado las economias y ha hecho
escaso el efectivo. Pero el dinero en las empresas no se encuentra solamente
en los cobros y pagos, estad presente en cada una de las actividades que se
realizan. Los empleados deben estar conscientes de que cada accion que
realizan o dejan de realizar representa un costo adicional para la empresa. Por
ejemplo: un empleado que “invierte” una hora de su horario normal de trabajo
en hacer “labores de socialismo” entre sus companeros de oficina, representara
un desembolso adicional para la empresa, debido a que lo mas normal es que

deba quedarse una hora mas del horario establecido, tiempo que debera
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permanecer encendida la computadora, la luz de la oficina, llamadas
telefonicas adicionales, quiza mala calidad del trabajo por querer irse mas
temprano, lo que repercutira de nuevo en re-trabajos, mas gasto de energia, de
papel, retrasar a otros departamentos, etc., etc., etc., ; Cuantos de estos casos
hay en una empresa? ;Cuantos ahorros se pueden conseguir si se lograse

disminuir la frecuencia de ellos?

Adicionalmente, las empresas tienen dinero invertido en clientes. Las ventas de
muchas empresas no han caido, lo que se ha agravado son las labores de
cobranza. Se debe considerar la opcidén de sacrificar cierta cantidad de efectivo
por recuperar parte de ella. La contraparte de esto viene de los proveedores.
Es recomendable que las empresas puedan ejercer ese poder que tienen como
clientes (si son de relevancia para sus proveedores) de alargar el periodo de
pago. De esta manera se podria compensar levemente esa pérdida de accion

de la cobranza.

Si se hace un analisis detallado de los procesos de la empresa, los recursos
empleados, las politicas de operacion, activos utilizados, junto con los
empleados y con la ayuda de un Asesor, se podra concretar un plan de accion
de facil implementacion con actividades y responsables definidos que traera

resultados inmediatos y en el medio plazo en el flujo de efectivo de la empresa.

Definitivamente, el efectivo es el recurso que mas debe cuidarse en la
empresa. Los empleados deben estar conscientes de ello. Un nivel de control
interno adecuado facilita este objetivo. Y de mas ayuda resulta realizar una
planificaciéon de ingresos y gastos con una frecuencia semanal o quincenal,
para evitar sorpresas y no poner en riesgo el “humor” de duefos, empleados,

sus familias, clientes, proveedores y Hacienda.

En muchas ocasiones hemos escuchado que alguna empresa esta trabajando
en su punto de equilibrio 0 que es necesario vender determinada cantidad de
unidades y que el valor de ventas debera ser superior al punto de equilibrio; sin
embargo creemos que este término no es lo suficientemente claro o encierra
informacién la cual unicamente los expertos financieros son capaces de

descifrar.
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Sin embargo la realidad es otra, el punto de equilibrio es una herramienta
financiera que permite determinar el momento en el cual las ventas cubriran
exactamente los costos, expresandose en valores, porcentaje y/o unidades,
ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa
cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal forma que
este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en los
volumenes de venta generara utilidades, pero también un decremento
ocasionara perdidas, por tal razon se deberan analizar algunos aspectos

importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas generadas.

Para la determinacion del punto de equilibrio debemos en primer lugar conocer
los costos fijos y variables de la empresa; entendiendo por costos variables
aquellos que cambian en proporcion directa con los volumenes de produccion y

ventas, por ejemplo: materias primas, mano de obra a destajo, comisiones, etc.

Por costos fijos, aquellos que no cambian en proporcién directa con las ventas
y cuyo importe y recurrencia son practicamente constantes, como son la renta
del local, los salarios, las depreciaciones, amortizaciones, etc. Ademas
debemos conocer el precio de venta de él o los productos que fabrique o

comercialice la empresa, asi como el numero de unidades producidas.

Los diferentes tipos de analisis que se conocen no son excluyentes entre si,
ninguno se puede considerar exhaustivo ni perfecto, pues toda la informacién

contable financiera esta sujeta a un estudio mas completo o adicional.

Permite al analista aplicar su creatividad en el analisis mismo, ademas de
encontrar nuevas e interesantes facetas. Para obtener una buena informacion
de la situacién financiera y del funcionamiento de un negocio, se requiere
cuando menos disponer de un estado de situacion financiera y de un estado de
resultados. Es recomendable contar con estados financieros de afios anteriores

ya que podran utilizarse un mayor numero de tipos de analisis diferentes.

El analisis de la demanda tiene modalidades que ayudan a ubicar al oferente

de bienes y servicios, en funcién de las necesidades de los demandantes
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La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancias o
servicios, ofrecidos a un cierto precio en una plaza determinada y que los
consumidores estan dispuestos a adquirir, en esas circunstancias. En este
punto interviene la variacion que se da por efecto de los volumenes
consumidos. A mayor volumen de compra se debe obtener un menor precio. Es
bajo estas circunstancias como se satisfacen las necesidades de los

consumidores frente a la oferta de los vendedores.

La demanda tiene, adicionalmente, modalidades que ayudan a ubicar al
oferente de bienes y servicios, en funcidbn de las necesidades de los
demandantes. En primer lugar hay bienes y servicios necesarios y bienes y
servicios superfluos, de lujo o no necesarios. Para el caso de los bienes
necesarios se trata de productos o servicios indispensables para el cliente, con
los cuales satisface sus necesidades mas importantes. En algunos casos, en
funcién de los estratos sociales, algunos bienes o servicios se vuelven

indispensables, pero no es igual para todos los niveles de consumo.

Los bienes y servicios de lujo no son necesarios para el cliente, pero su
demanda obedece a la satisfaccion de un gusto, lo cual generalmente los
coloca en un costo mas elevado, en este caso el beneficio que deja la
produccion o comercializacion de los mismos es proporcionalmente mucho

mayor que en la produccion.

Por otra parte, en funcion del tipo de consumidor, los bienes y servicios que se
demandan pueden ser de tres tipos: los bienes de capital, los bienes
intermedios y los bienes de consumo final. Por bienes de capital se entiende
las maquinarias y equipos utilizados en la fabricacibn de otros bienes o

servicios: Esta es la demanda de la industria y de otras empresas.

Los bienes intermedios o insumos son aquellos productos que todavia se van a

transformar y que han de servir para la produccién de otros bienes o servicios.

Por ultimo, los bienes finales son los consumidos por el cliente quien hara uso
de ellos directamente, tal como los entrega el productor o comercializador al

usuario final.
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Los productos o servicios también se pueden analizar, desde el punto de vista
de la demanda, por su temporalidad. Es asi que ciertos bienes o servicios se
demandan durante todo el afio, como el caso de los alimentos basicos: pan,
tortillas, leche etc. Se dice que éstos tienen una demanda continua. Bajo este
mismo ejemplo, se tienen los productos cuya demanda es estacional vy
depende de cuestiones culturales, comerciales o climaticas, como las frutas de
estacion, los regalos de épocas navidefias o los impermeables en épocas de
lluvia. Aunque existen otros productos cuya demanda es irregular y no

obedecen a ninguno de los factores antes descritos.

Conocer la demanda es uno de los requisitos de un estudio de mercado, pues
se debe saber cuantos compradores estan dispuestos a adquirir los bienes o
servicios y a qué precio. La investigacion va aparejada con los ingresos de la
poblacién objetivo (ésta es la franja de la poblacién a quien se desea venderle)
y con el consumo de bienes sustitutos o complementarios, pues éstos influyen

ya sea en disminuir la demanda o en aumentarla.

En el analisis de la demanda, se deben estudiar aspectos tales como los tipos
de consumidores a los que se quiere vender los productos o servicios. Esto es
saber qué niveles de ingreso tienen, para considerar sus posibilidades de
consumo. Se habla, en ese caso, de estratos de consumo o de una
estratificacion por niveles de ingreso, para saber quiénes seran los clientes o
demandantes de los bienes o servicios que se piensa ofrecer. Aparte de ello,
se deben conocer los gustos y modas, pues los intereses de los grupos de
consumidores menores de edad, no siempre responden a un nivel de ingresos
que les permita consumir como lo pueden hacer estratos econdmicos con un
mayor poder adquisitivo, pero con gustos distintos. Ademas, en muchos casos,
influye la moda, que debe tomarse en cuenta para la oferta de bienes o
servicios, pues de manera general los intereses del consumidor cambian muy

rapidamente y es necesario adaptarse a sus gustos.

El Analisis de Puestos es el proceso que permite determinar las conductas,
tareas y funciones que estan comprendidas en el contenido de un puesto de
trabajo, asi como las aptitudes, habilidades, conocimientos y competencias que

son importantes para un desempefo exitoso en el puesto.
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El andlisis de puestos incluye la recogida, andlisis e interpretacion de
informacion relacionada con los puestos de trabajo que pueden ser utilizados
para una amplia variedad de propositos. La metodologia que empleamos

compone un sistema comprehensivo que facilita informacion relevante para:
e Seleccion de personal.
e Promocién y desarrollo de carreras.
e Valoracion y clasificacion de puestos.
e Descripciones de puestos.
o Catalogos de puestos y relaciones de puestos de trabajo (RPT).
e Formacion y entrenamiento.
e Compensacion.
e Evaluacién del rendimiento.

Trabajamos en contacto estrecho con la organizacion, entrevistando y
observando a las personas mientras realizan su trabajo, en lo que se denomina
“‘entrevista con observacidon”, y dirigiendo reuniones de trabajo en las que

obtenemos informacién detallada sobre los puestos de trabajo.

Asimismo, disefiamos y administramos cuestionarios de analisis del trabajo, de
modo que efectuamos una completa recogida de datos que permita determinar:
conductas y tareas, habilidades, conocimientos y competencias requeridas,
condiciones de trabajo, finalidad del puesto, funciones, areas de eficacia,
resultados requeridos, responsabilidades, influencia y relaciones del puesto,
lugar en la cadena proveedor-cliente interno,... Y ello bajo la optica de que

cada puesto forma parte de al menos un proceso de trabajo.

Igualmente, nuestro trabajo facilita la referencia o expresion detallada de los
requisitos o exigencias en cuanto a: aptitudes fisicas y psicoldgicas, formacion
y experiencia que debe reunir quién ocupa un puesto de trabajo. Asi como la

elaboracién del profesiograma o perfil de exigencias, que resume graficamente
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los factores que deben estar presentes, y en qué grado, para desarrollar

efectivamente las funciones del puesto.

Antes de la creacion de un departamento de personal en una organizacion, los
gerentes de cada area suelen tener a su cargo a todos los aspectos relativos al
personal. Debido a su familiaridad con las funciones de las personas que
estaran a su cargo, los gerentes de areas especificas no requieren, por lo
comun, sistemas de informacién, al menos durante las primeras etapas de la

actividad de una empresa.

A medida que aumenta el grado de complejidad de una organizacion, mas vy
mas funciones se delegan en el departamento de personal o de recursos
humanos, el cual, a su vez, suele no poseer informacién detallada sobre los
puestos de otros departamentos; esa informacion se debe obtener mediante el

analisis de puestos.

El Analisis de puestos consiste en la obtencidn, evaluacion y organizacién de
informacion sobre los puestos de una organizacién. El analista de puesto lleva

a cabo esta funcion.
e Beneficios para los gerentes de departamentos
¢ Mejora su conocimiento sobre el flujo de trabajo de su unidad
e Permite realizar una mejor selecciéon del personal
o Facilita efectuar una evaluacion objetiva de sus subalternos.
¢ Beneficios para los empleados
e Permite conocer y comprender mejor los deberes del puesto.
¢ Puede ser utilizado como una guia para su auto desarrollo.

Utilidad para los gerentes de departamentos:

e Mejora su conocimiento sobre el flujo de trabajo de su unidad

e Permite realizar una mejor seleccién del personal
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¢ Facilita efectuar una evaluacién objetiva de sus subalternos.

Utilidad para los empleados:

¢ Permite conocer y comprender mejor los deberes del puesto.
e Puede ser utilizado como una guia para su auto desarrollo.

Analisis de puestos es el procedimiento mediante el cual se determinan los
deberes y las responsabilidades de las posiciones y los tipos de personas (en
términos de capacidad y experiencia) que deben ser controladas para

ocuparlas.

22 MARCO LEGAL
Requisitos legales para el funcionamiento.

Todo negocio sin importar su finalidad debe cumplir con lo que dispone la ley
en los ambitos legales, tributarios, sanitarios, etc. para que sus operaciones
sean reconocidas por las autoridades y especialmente por los clientes. Entre
estos puntos procedemos a desglosar los parametros a cumplirse para su

funcionamiento.
Emision del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) permite que el negocio funcione
normalmente y cumpla con las normas que establece el cddigo tributario en
materia de impuestos. Este documento se lo obtiene en el SRI (Servicios de
Rentas Internas), ubicado en las calles Juan Montalvo y Bolivar frente al

Municipio de Milagro.
La emision del RUC requiere los siguientes requisitos:

e Copia de la Cédula de Identidad
e Copia de papeleta de votaciéon

e Proporcionar datos informativos como la direccion, teléfono.
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¢ Tipo de negocio o actividad a la que se dedica
e Firmay retira el RUC

e Este tramite no tiene ningun costo monetario.

Patente Municipal

Este permiso o documento se lo obtienen en el Municipio de Milagro, ubicado

en las calles Juan Montalvo y Bolivar cumpliendo los siguientes requisitos:

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Copia de la Cédula de Identidad.
o Copia de papeleta de votacién

e Formulario de declaracion para obtener la patente (costo 0,20 centavos)

Permiso Unico de Funcionamiento Anual

e Llevar la direccidbn donde se encuentra ubicado el establecimiento.

o Copia de cédula del duefio del negocio.

Este documento se lo obtiene en el Municipio de Milagro, ubicado en las

calles Juan Montalvo y Bolivar.

Permiso de funcionamiento Ministerio Salud Publica (M.S.P.)

Este documento se lo obtiene en la Direccion Provincial de Salud del Guayas
previamente cumplidos los incisos anteriores y presentando la siguiente

documentacion:

e Permiso de la Direccion de Higiene Municipal.
e Registro unico de Contribuyentes (RUC).

e Fotocopia de la Cédula de Identidad.
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¢ Papeleta de votacion.

e El carné de salud de cada uno de los empleados.

Con lo que después se puede obtener el respectivo registro sanitario.

Permiso funcionamiento Cuerpo Bomberos Milagro.

Es un documento que da la mencionada entidad del estado una vez que el
personal del Cuerpo de Bomberos haya inspeccionado el local, en la cual
basicamente se revisa la instalacion y se asegura que tengan medios para
prevenir y contrarrestar cualquier tipo de incendio que se presente. Se lo
obtiene en la Jefatura General del Cuerpo de Bomberos Milagro, ubicada en

Rocafuerte entre Garcia Moreno y 24 de Mayo.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

*CLIENTE POTENCIAL.- Aquel cliente que creemos que se puede convertir en

comprador de nuestro producto o servicio

*COMPETIDOR.- Que compite con otros o se opone a ellos para conseguir un

mismo fin
*DESEMBOLSO.- Entrega de una porcion de dinero efectivo y al contado
*ESTRATEGIA.- Modo o sistema de dirigir un asunto para lograr un fin

*ESTRATO SOCIAL.- Cada una de las divisiones de la sociedad, segun

criterios de prestigio social o nivel econémico.

*INCERTIDUMBRE.- Falta de conocimiento seguro o fiable sobre una cosa,

especialmente cuando crea inquietud en alguien.

*INDICADOR.- Que sirve para indicar. / Dato o informacion que sirve para

conocer un hecho
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*INTEGRACION VERTICAL.- Teoria que describe un estilo de propiedad y
control. Las companias integralmente estan unidas por una jerarquia vy
comparten un mismo duefio. Es una necesidad comun de generar economias

de escala en cada compafiia.
*NEGOCIACION.- Tratos dirigidos a la conclusién de un convenio o pacto.

*PERCEPCION.- Sensacion interior que resulta de una impresion material

hecha en nuestros sentidos.

*PLAN DE MARKETING.- Es un documento de trabajo escrito, ordenado y
estructurado, anual y periodico, que combina con precision los elementos del
Marketing Mix, para una determinada linea de productos, un producto, marca o

mercados principales.

*PRODUCTOS SUSTITUTOS.- Producto dificil de identificar porque no siempre
aparece como competencia de los productos de una empresa competidora. Es
un producto o servicio diferente que proporciona al cliente la misma

satisfaccion
*PROMISORIO.- Que encierra en si promesa.

*PROVEEDOR.- Persona o empresa que provee o abastece de todo lo

necesario para un fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc.

*PUNTO DE EQUILIBRIO.- Es el nivel de produccién o de ventas con el cual

los ingresos se igualan con los costes asociados a su consecucién
*SUPERFLUOS.- Que no es necesario, que sobra o esta de mas

*UTILIDAD.- Provecho, conveniencia, interés o fruto que se saca de algo.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipétesis general

-El grado de aceptacion de un complejo de piscinas en la ciudad de Milagro,

dependera de la satisfaccion de los requerimientos de los clientes.
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2.4.2 Hipétesis particulares

-La ausencia de un lugar que brinde las mejores condiciones para la sana

recreacion, incide en el hecho de que los turistas busquen otro destino turistico.

-Los bajos ingresos econdémicos que percibe la poblacién ecuatoriana conlleva

a que las personas busquen opciones turisticas econdmicas.

-La débil cultura de amor hacia atractivos turisticos lleva a los ecuatorianos a

invertir en destinos turisticos extranjeros

2.4.3 Declaracion de variables

*HIPOTESIS GENERAL

VARIABLE INDEPENDIENTE.- Satisfaccion de los requerimientos de los

clientes.

VARIABLE DEPENDIENTE.- EI grado de aceptacion de un complejo de

piscinas en la ciudad de Milagro

*HIPOTESIS PARTICULAR # 1

VARIABLE INDEPENDIENTE.- La ausencia de un lugar que brinde las mejores

condiciones para la sana recreacion
VARIABLE DEPENDIENTE.- Los turistas busquen otro destino turistico

*HIPOTESIS PARTICULAR # 2

VARIABLE DEPENDIENTE.- Los bajos ingresos econémicos que percibe la

poblacion ecuatoriana.

VARIABLE INDEPENDIENTE.- Las personas busquen opciones turisticas

econémicas.
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*HIPOTESIS PARTICULAR # 3

VARIABLE INDEPENDIENTE.-

turisticos

La débil cultura de amor hacia atractivos

VARIABLE DEPENDIENTE.- Los ecuatorianos a invertir en destinos turisticos

extranjeros.

2.4.4 Operacionalizacion de las variables

HIPOTESIS GENERAL

Cuadro N° 1 Hipotesis General

VARIABLE INDEPENDIENTE

CONCEPTUALIZACION

Satisfaccioén de los

requerimientos de los clientes.

Cubrir todas las expectativas de los clientes a tal

punto de eliminar

cognoscitiva.

cualquier  disonancia

VARIABLE DEPENDIENTE

INSTRUMENTOS

INDICADORES

El grado de aceptacién de un
complejo de piscinas en la

ciudad de Milagro

-Estado de resultados

-Encuestas, facturas

-Estado de resultados

-Margenes de utilidad

-Cuantificacion de |la

demanda

-Volumen de ventas de

entradas

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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HIPOTESIS PARTICULAR # 1

Cuadro N° 2 Hipétesis Particular # 1

VARIABLE INDEPENDIENTE

CONCEPTUALIZACION

La ausencia de un lugar que
brinde las mejores condiciones

para la sana recreacion.

Lugar de sana

recreacion familiar que

tenga

ubicacion privilegiada y preste servicio de calidad.

VARIABLE DEPENDIENTE

INSTRUMENTOS

INDICADORES

Las personas busquen opciones

turisticas econémicas.

-Encuestas

-Observacion directa

-Investigacion

campo

de

-Numero de personas que

buscan otros destinos

turisticos.

-Conocimiento documentado
de de

comerciantes

infraestructura

-Informe detallado de lugares

propicios para el negocio

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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HIPOTESIS PARTICULAR # 2

Cuadro N° 3 Hipétesis Particular # 2

VARIABLE INDEPENDIENTE CONCEPTUALIZACION

Los bajos ingresos econdmicos | Los sueldos que percibe la poblaciéon son bajos a

que percibe la poblacién | lo que realmente deberian de percibir

ecuatoriana.

VARIABLE DEPENDIENTE INSTRUMENTOS INDICADORES

Las personas busquen opciones | -Encuestas -Numero de personas que

turisticas econdémicas. prefieren buscan lugares
cercanos y economicos.

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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HIPOTESIS PARTICULAR # 3

Cuadro N° 4 Hipotesis Particular # 3

VARIABLE INDEPENDIENTE

CONCEPTUALIZACION

La débil cultura de amor hacia

atractivos turisticos

Ausencia de amor propio a la naturaleza que nos

brinda nuestra ciudad.

VARIABLE DEPENDIENTE

INSTRUMENTOS

INDICADORES

Los ecuatorianos invierten en

destinos turisticos extranjeros.

-Encuesta

-Estadistica sobre
lugares turisticos
existentes en la

ciudad.

-Informacién estructurada
sobre destinos turisticos
existentes en otros

lugares.

-Numero promedio de
centros de recreacion

familiar.

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

Al realizar una indagacion exploratoria sobre los diferentes negocios que se
dedican a la recreacion familia y personal, etc. hemos podido diagnosticar
que estos no brindan las garantias sanitarias necesarias y de atencion al
cliente como deberia darse en la ciudad de Milagro, siendo la segunda ciudad
mas habitada de la provincia del Guayas y con un movimiento comercial
bastante desarrollado, ya que la comercializacion no solo se la realiza a
personas que viven dentro de la ciudad sino a pueblos vecinos, donde
personas de dichos lugares vienen a nuestra ciudad ya sea por paseo, visitas a

familias.

Por tanto se ha creido conveniente incursionar en este tipo de negocio para
atender personalizadamente con una infraestructura adecuada y ofreciendo un
servicio de calidad de quienes lo adquieren. En cuanto al estudio de campo
realizado en el lugar de los hechos hemos podido comprobar y evaluar que
existen una gran cantidad de falencias las cuales hemos podido detectar y de
ahi es donde nace la idea de presentar una oportunidad para invertir en este

tipo de negocio.

Para el funcionamiento del Complejo de piscinas contaremos con un personal
debidamente seleccionado, capacitado y evaluado; lo que garantizara la

excelente atencion al cliente que es precisamente lo que se esta buscando y lo
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que Milagro necesita, a mas de ello se contara con una infraestructura moderna
y un equipamiento acorde a las necesidades que se deben tener para el
mantenimiento de este tipo de negocios, lo cual desde ya nos garantiza un
éxito en el medio por no tener mayor competencia y de esta manera estamos
demostrando que este es un proyecto factible, puesto que va a resolver
problemas, satisfacer necesidades y expectativas, generar fuentes de empleo y

rentabilidad del mismo.

Al haber comprobado por medio de encuestas y entrevistas la aceptacion en
un cambio para mejoras en la poblacion estamos afirmando que desde el
momento en que se plante6 el problema éste resultaria un proyecto

satisfactorio para todos, tanto al inversionista como a los consumidores.

3.2 LAPOBLACION Y LA MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

La poblacién que va a ser evaluada es la correspondiente a los habitantes de la
ciudad de Milagro especificamente la parte central donde se desarrolla la
mayor parte de comercio y es donde encontraremos personas no solo de este
sector sino mas bien de diferentes sectores de Milagro, el equivalente
poblacional es de 158.421 habitantes segun los datos de proyeccién de la
poblaciéon ecuatoriana del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC)

realizado para el afio 2010.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion
Para este estudio se ha tomado como referencia a los habitantes de la ciudad

de Milagro

3.2.3 Tipo de muestra
Al ser amplia la cantidad de habitantes de la ciudad de Milagro se ve la

obligacion de establecer una muestra de tipo probabilistica.
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3.2.4 Tamano de la muestra

Para poder obtener muestra, tenemos que hacer uso de la siguiente ecuacion:

n= PQ.N

(N-1) (E¥K?) + PQ
Donde:
n: muestra
N: poblacién
E: error admisible (del 1% al 10%)
K: coeficiente de correlacion del error (2)

PQ: varianza media de la poblacién (0.25)

Corresponde a 158.421 habitantes de la ciudad de Milagro.

n= (0,25) (158.421)

(158.421-1) (0.05%2%) + 0,25

n= 36.605,25

99,26

n= 399 encuestas

3.2.5 Proceso de seleccion

La muestra seleccionada esta establecida en base a un muestreo no

probabilistico pero de tipo aleatorio en el momento de aplicar los instrumentos

de recoleccion de datos.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Como todo proyecto de investigacion debemos seguir una serie de pasos

sucesivos que nos conduzcan a un objetivo general, no dejando a un lado que
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dichos pasos deben ser estudiados y analizados minuciosamente para el éxito
y buen desarrollo del mismo, por ello se cree conveniente utilizar los métodos

tedricos y empiricos.

3.3.1 Métodos tedricos

Se va a emplear métodos tedricos que permitira trabajar para obtener

informacion que busca el proyecto; entre los métodos tenemos los siguientes:

METODO HISTORICO-LOGICO.- Este método se lo empleara desde el
momento en que recogemos informacion histérica, o antecedentes sobre como
funcionan los negocios dedicados a el descanso, la distraccibn y sano
esparcimiento de las personas; la parte l6gica radica en la forma de enlazar la
informacion histérica con la informacién actual a tal punto de obtener

objetivamente un criterio que se aplique dentro del proyecto.

METODO HIPOTETICO-DEDUCTIVO.- Estad determinado a través de las
hipotesis generales y particulares, las mismas que nos exigen un trabajo
generalizado, es decir obtener informacién generalizada sobre las variables y
luego sintetizarlas ofreciendo un juicio critico sobre como funcionan cada una

de ellas.

METODO ANALITICO SINTETICO.- Es el que nos exige tomar toda la
informacion que enriquece el marco teérico y establecer en forma muy
pormenorizada puntos de vista que tienen que aplicarse al proyecto, usando la

reflexion y llevandolo a la realidad de nuestro mercado.

METODO INDUCTIVO-DEDUCTIVO.- Este nos exige trabajar con cada
variable de estudio y luego generalizar un punto de vista de la forma en que se
mueven los negocios a el descanso, la distraccion y sano esparcimiento de las

personas.

METODO SISTEMICO.- Este se lo emplea debido a que el proyecto contempla
una serie de factores o fases desde sus planteamientos problémicos, objetivos,

hipotesis, que nos llevan a efectuar una investigacion que nos daran las pautas
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para establecer una propuesta, estableciendo asi una relacién sistémica

integradora.

3.3.2 Métodos empiricos
Método Matematico.- Este método permitira recoger informacién que tiene que

ser procesada y tabulada en el transcurso de esta investigacion.

Método Sintético.- Este método permitira que se refieran a hechos

incomunicados de la investigacion.

3.3.3 Técnicas e instrumentos

Partiendo del estudio de mercado y habiendo observado las falencias que
poseen los lugares que se dedican a la recreacion familiar, podemos
determinar que las personas estan acostumbradas a buscar lugares alejados
de la ciudad ya que dentro de la misma no se cuenta con un establecimiento
que brinde un buen servicio, en base a ello hemos decidido tomar como

técnicas e instrumentos a la Encuesta.

ENCUESTA.- En base a la muestra poblacional las encuestas van dirigidas a
los habitantes de la ciudad de Milagro, con una serie de preguntas de facil

comprension y de rapida contestacion.

3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Para poder llevar a cabo este proceso investigativo, es necesario tener en
cuentas los siguientes pasos para asi poder tener un mejor resultado de la

misma.

1.- Aplicacién de instrumentos de recoleccién de datos.
2.- Recoleccion de informacion.

3.- Organizacioén y tabulacion de la informacion.

4.- Analisis o interpretacion de los resultados.

5.- Verificacion de la hipotesis.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

41  ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Este estudio se presenta posterior a la aplicacion del instrumento y finalizada la
recoleccion de los datos, donde se procedera a aplicar el analisis de los datos

para dar respuesta a las interrogantes de la investigacion.

Después de haber obtenido los datos producto de la aplicacion de los
instrumentos de investigacidon, se procedera a codificarlos, tabularlos, y utilizar
la informatica a los efectos de su interpretacion que permite la elaboracion y

presentacion de tablas y graficas estadisticas que reflejan los resultados.

El propdsito del analisis es aplicar un conjunto de estrategias y técnicas que le
permiten obtener el conocimiento que se estaba buscando, a partir del

adecuado tratamiento de los datos recogidos
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION,

PERSPECTIVAS

TENDENCIA

1.- Con respecto a la Ciudad de Milagro, s usted es?

Cuadro N° 5 Con respecto a la Ciudad de Milagro

Habitante Tur.lsta Turls_ta Total
Nacional |extranjero
289 100 10 399
72% 25% 3% 100%

Y

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 1 Con respecto a la Ciudad de Milagro

1.- Con respecto a la Ciudad
de Milagro, éusted es?

M Habitante  LiTurista Nacional B Turista extranjero

3%

25%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

De los 369 encuestados el 72% pertenece a los ciudadanos habitantes de esta
ciudad, también como podemos observar el 25% pertenece a los habitantes
que visitan Milagro en diferentes épocas del afio y seguido tenemos el 3% que
refleja la visita de algunas personas que no son habitantes y residen en el

extranjero.
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2.- ;En qué periodos del afo visita usted la Ciudad de Milagro? (solo

turistas)

Cuadro N° 6 Periodos de visita a la Ciudad de Milagro

Semanal Mensual |Trimestral | Semestral | Anual Total
15 23 26 13 23 100
15% 23% 26% 13% 23% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 2 Periodos de visita a la Ciudad de Milagro

2.- $ En qué periodos del afo visita
usted la Ciudad de Milagro?

H Semanal L Mensual HTrimestral

H Semestral ! Anual
15%

23%

23%
13%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Como pudimos observar en la pregunta anterior el 25% de los encuestados son
personas que visitan la ciudad de Milagro por ello aqui se ve reflejado en que
periodos del aio hacen su visita y como podemos observar que del total, el
26%

anualmente estos nos indica que muy a menudo tenemos la presencia de

hacen su visita trimestralmente, seguido el 23 % lo hacen mensual y

visitantes ya sean de diferentes ciudades del Ecuador o del extranjero en esta

ciudad.
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3.- Al momento de buscar distraccion ;qué lugares prefieres?

Cuadro N° 7 Lugar para distraccion

Parques Fincas Cancr_nas Piscinas Rio Total
deportivas
37 51 42 210 59 399
9% 13% 10% 53% 15% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 3 Lugar para distraccion

3.- Al momento de buscar distraccién jqué
lugares prefieres?

H Parques 4 Fincas o Canchas deportivas HPiscinas ' Rio

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Segun los resultados obtenidos del 100% de los encuestados, el 53% prefieren
hacer uso de las piscinas, es decir la mayoria de las personas se divierten al

maximo haciendo uso de estas instalaciones.
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4.- ;Estaria Ud. Dispuesto a asistir a un nuevo complejo de piscinas en la

Ciudad de Milagro?

Cuadro N° 8 Dispuesto a asistir a complejo de piscinas

Si No Total
325 74 399
81% 19% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 4 Dispuesto a asistir a complejo de piscinas

4.- ; Estaria Ud. Dispuesto a asistir a
un nuevo complejo de piscinas en
la Ciudad de Milagro?

M Si LNo
19%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Del 100% de los encuestados, el 81% de las personas buscan distraccién en
las piscinas y como podemos observar este porcentaje nos refleja que si estan
dispuestos a asistir a un nuevo complejo de piscinas lo que nos indica que

seria viable dicho negocio.
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5.- Al momento de acudir a las piscinas, generalmente lo hace en

compainia de:

Cuadro N° 9 En compaiia de quien frecuenta las piscinas

- . Grupo .
Familia Amigos organizado Su pareja | Solo(a) Total
136 101 60 72 30 399
34% 25% 15% 18% 8% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 5 En compaiia de quien frecuenta las piscinas

5.- Al momento de acudir a las piscinas,
generalmente lo hace en compainia de:

H Familia LI Amigos
Grupo organizado H Su pareja
~'Solo(a)

8%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Del 100% de los encuestados al momento de acudir a complejos de piscinas, el
34% suelen asistir con sus familias, el 25% con amigos es decir que hay un
gran numero de habitantes que acuden a estos lugares en compafia de

alguien lo que nos indica que dicho negocio tendria una considerable afluencia.
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6.- A su criterio s qué es lo que mas influye en el precio de la entrada a un

complejo de piscinas?

Cuadro N° 10 Que es lo que mas influye en el precio de la entrada

Calidad .. Tamano . .
Atencidén Facil Lugares de
del . del . .. Total
T al cliente . acceso |distraccion
servicio complejo
154 57 61 68 59 399
39% 14% 15% 17% 15% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 6 Que es lo que mas influye en el precio de la entrada

6.- A su criterio ¢ qué es lo que mas influye en el
precio de la entrada a un complejo de piscinas?

M Calidad del servicio

L1 Atencidn al cliente

H Tamano del complejo
B Facil acceso
“I'Lugares de distraccién

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

De las personas que concurren a estos establecimientos, el 39% consideran
que la calidad del servicio tiene mucha importancia ya que ellos al hacer uso de
las instalaciones quieren que sean muy bien atendidos y recibir el trato que se
merecen, pero también el 17% consideran que debe tener un facil acceso a

dicho negocio.
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7.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el ingreso al Complejo, que

incluye el uso de piscinas y toboganes?

Cuadro N° 11 Dispuesto a pagar por el ingreso al Complejo

Ninos Ninos Adultos Adultos
$1.50 - 2.00 | $2.50 - 3.00 | $2.50 - 3.50 | $4.50 - 5.00
315 84 312 87
Total Total
399 399

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 7 Dispuesto a pagar por el ingreso al Complejo

7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el
ingreso al Complejo, que incluye el uso de piscinas
y toboganes?

L' Nifios $2.50 - 3.00
H Adultos $4.50 - 5.00

H Nifios $1.50 - 2.00
H Adultos $2.50 - 3.50

11%

11%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

El 39% de los encuestados considera que el precio de la entrada a las piscinas
en los nifios debe oscilar entre $1.50 - 2.00 ya que es un precio que muy bien
se puede pagar, y otro 39% opina que la entrada para los adultos deberia
oscilar entre estos precios $2.50 - 3.50 lo que considera que es un precio que

muy bien lo pueden pagar y visitar con sus acompafnantes.
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8.- ¢Cree usted que la creacion de un complejo de piscinas, podria

contribuir en el crecimiento turistico de la Ciudad de Milagro?

Cuadro N° 12 Creacion de un complejo de piscinas generaria crecimiento

turistico
Si No Total
326 73 399
82% 18% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 8 Creacion de un complejo de piscinas generaria crecimiento

turistico

8.- ¢ Cree usted que la creaciéon de un
complejo de piscinas, podria contribuir en el
crecimiento turistico de la Ciudad de
Milagro?

M Si LINo

18%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Segun los datos obtenidos el 82% cree que la creacién de un complejo de
piscinas generaria un crecimiento turistico para la ciudad de Milagro lo que

seria algo factible para esta ciudad y la region.
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9.- ¢ Conoce usted de algun complejo de piscinas que ofrezca un servicio

de calidad parecido al nuestro en esta ciudad?

Cuadro N° 13 Conocimiento de complejo de piscinas que ofrezcan un

buen servicio

Si No Total
106 293 399
73% 27% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 9 Conocimiento de complejo de piscinas que ofrezcan un buen

servicio

9.- ;,Conoce usted de algin complejo de
piscinas que ofrezca un servicio de calidad
parecido al nuestro en esta ciudad?

H Sj L1No

@

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Del 100% de los encuestados, el 73% considera que no hay en Milagro un
complejo de piscinas que brinde una excelente calidad de servicio, lo que nos

indica que es ahi en esas debilidades donde se debe atacar a la competencia.
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10.- ;A través de qué medios publicitarios le gustaria informarse de

nuestros servicios?

Cuadro N° 14 Medios publicitarios para recibir informacién

Tv Radio Pren§ a Internet V.a I.I as Afiches Total
escrita publicitarias
96 72 126 52 36 17 399
24% 18% 32% 13% 9% 4% 100%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Grafico N° 10 Medios publicitarios para recibir informacién

10.- ;A través de qué medios publicitarios le
gustaria informarse de nuestros servicios?

ETv 4URadio HPrensa escrita HInternet L!Vallas publicitarias ® Afiches

Del 100% de los encuestados, el 32%

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

de los ciudadanos desean recibir

informacion acerca de dicho establecimiento es por prensa escrita y el 24% por

television lo que indica que las personas estan muy al pendiente de la prensa

escrita o televisiva.
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43 RESULTADOS

De acuerdo a los datos proporcionados por la encuesta realizada a los
habitantes de la Ciudad de Milagro, hemos conseguido informacion importante

acerca de los lugares que las personas suelen frecuentar en mayor cantidad.

Se ha podido observar que existe una gran cantidad de demanda por parte de
nifos, adolescentes, jovenes y adultos tomando con mucho agrado la
existencia de los mismos. Sin embargo existe inconformidad al momento de
acudir a dichos lugares como lo refleja dicha informacion. Mencionando alguna
de ellas como por ejemplo; infraestructura no adecuada, un facil y rapido
acceso al lugar de destino y un cdmodo precio, y frente a esto demuestran
actitudes negativas pensando muchas veces en dejar de visitar, quejarse ante

esta situacion por no hallar o satisfacer su deseo.

Es por ello que resaltamos la necesidad de elaborar la propuesta que se
propone, porque en relacion a los resultados arrojados nos beneficia la gran
aceptacion por parte de los demandantes. Los habitantes asisten con mucha
frecuencia a lugares turisticos como es en este caso el complejo de piscinas
siendo esto una gran oportunidad de desarrollo para la ciudad, ya que

acudirian personas de diferentes lugares.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

e Como podemos observar el 53% de los encuestados al momento de
elegir un lugar para distraerse optan por la opcion de las piscinas lo que
indica que tendria una buena acogida.

e Un 81% del total de los encuestados ha revelado que estarian
dispuestos a asistir a un nuevo complejos de piscinas lo que nos
muestra que puede ser un proyecto factible ya que tendria un excelente

numero de usuarios.
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¢ Al momento de asistir a un complejo de piscinas los clientes suelen
asistir en compafia de sus familiares, amigos, y/o parejas lo que nos
indica que con tan solo un usuario conozca del complejo estaria llevando
a mas personas a conocer el complejo de piscinas lo que se estaria
generaria una cadena de referidos y estariamos ganando mas clientes.

¢ Del total de los encuestados un 73% indica que no hay un complejo de
piscinas que brinde un excelente servicio, ya que los que existen en
nuestra ciudad no satisfacen a plenitud las necesidades que el cliente
requiere, es decir que el proyecto tiene las probabilidades de éxito ya
que al satisfacer las necesidades que el cliente requiere se estaria

ganando ese mercado que en la actualidad se encuentra insatisfecho.

Recomendaciones

e Buscar financiamiento, lo que permitira tener una mejor infraestructura y
equipos de trabajo para asi poder brindar un servicio de calidad.

e Desarrollar el proyecto a nivel local, promocionar el establecimiento
hasta que quede posesionado en el mercado y que el usuario tenga la
plena confianza de asistir a este negocio.

e Realizar un excelente marketing, para de esta manera poder dar a
conocer mejor el complejo y los posibles clientes se den cuenta de las
ventajas que posee el complejo de piscinas frente a la competencia.

e Buscar alianzas estratégicas que permitan tener un estrecho vinculo con
otras organizaciones y asi poder tener posibles clientes fijos lo que
generaria buenos resultados para el complejo.

e Estar ubicado en un buen punto es decir que tenga facil acceso para que
de esta manera a los clientes no se les haga complicada la llegada al

mismo.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA

“CREACION DE UN COMPLEJO DE PISCINAS EN LA CIUDAD DE
MILAGRO”

52 JUSTIFICACION

Debido a la necesidad insatisfecha que ha tenido la ciudadania en cuanto a
distraccion y relajamiento se ha visto la necesidad de realizar un estudio de
factibilidad para creacién de un complejos de piscinas en la ciudad de Milagro el
mismo que satisfaga a esta ciudadania y los sectores aledanos, brindando
servicios de excelente calidad con un personal capacitado para que de esta
manera el cliente se encuentre satisfecho asistiendo a un lugar que tenga una
buena infraestructura y adecuada tecnologia lo que hara que el cliente se sienta

atendido de una manera eficaz.

Cabe recalcar que existen lugares de distraccion familiar dentro de la ciudad y
en otras ciudades, pero esto no nos indica que no tenemos la posibilidad de
incursionar un mercado que no necesariamente sea el da la ciudadania
Milagrefia, porque al ofrecer un excelente servicio las personas se sentira
atraidas por ello, ya que mucho de estos lugares que se dedican a la
distraccion familiar no suelen atender a sus clientes como se lo merecen y
mucho menos brindan una infraestructura de calidad donde el cliente se sienta

seguro de asistir a dicho establecimiento.

50



Es por ello que se ha visto la necesidad de crear un complejo de piscinas en la
ciudad de Milagro para satisfacer a la ciudadania y por ende a los sectores
aledanos, ofreciendo un establecimiento adecuado con una tecnologia de
excelente calidad para que de esta manera poder ofrecer un servicio de calidad
y el cliente se siente tranquilo y seguro de asistir con su familia a disfrutar de un
lugar donde sera atendido como se lo mereces, y haciendo uso de una buena

infraestructura donde el cliente y familia no corran riesgo de ninguna magnitud.

5.3 FUNDAMENTACION

El complejo de piscinas esta orientado a satisfacer los requerimientos de los
clientes, ofreciendo un servicio de excelente calidad y de esta manera este

mercado se sienta en su mayoria satisfecho del servicio que recibe.

En la creacion de este complejo nos damos cuenta la oportunidad de negocio
que se puede tener ya que no hay otro lugar de distraccién familiar que brinde
las mejores garantias en cuanto a calidad y servicio; y vemos la importancia de
los lugares de distraccion que tienen como propoésito articular y difundir
iniciativas generadas con el fin de promover el bienestar, la integracién social y

la participacion ciudadana.
Objetivos

e Crear un complejo de piscinas que genere ventajas competitivas frente a

los negocios ya existentes en dicho mercado.

e Aplicar un plan de Marketing, para definir la conquista de clientes
potenciales atraidos por el Complejo.

e Definir en base a las investigaciones y datos obtenidos en las encuestas,
cuales son las diversas necesidades y preferencias de consumo de los

clientes en el Complejo.
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54 OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

e Crear un complejo que desarrolle servicios interactivos que satisfagan al
cliente mediante la calidad y la atencion, para lograr una mayor

participacion y penetracion en el mercado tanto local como regional.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Disefiar estrategias continuas que permitan ofertar los servicios

mediante publicidad.

e Analizar los cambios que se originan constantemente en el mercado,

para buscar soluciones a los problemas, es decir; sobre las necesidades

de los clientes.

e Fomentar permanentemente valores en el personal que labora en el
complejo para asi ofrecer un servicio de excelente calidad.

e Buscar alianzas estratégicas con otras organizaciones para de esta

manera incrementar el nivel de ventas.

5.5 UBICACION

El negocio estara ubicado en el sector sur de la ciudad de Milagro, en la

ciudadela Santa Clemencia diagonal a los predios del Colegio Fiscal Técnico

Milagro.

‘jf* M

Figura N° 11 Ubicacion del complejo

/ /- Complejo de piscinas “Kyhalu”

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.




5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
La empresa

La empresa que se va a formar se va a llamar “KYHALU”

Figura N° 12 Logo de la empresa

"El lugar ideal para pasarla de lo mejor’

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Mision, Vision y Objetivos de la empresa.
MISION

Ofrecer un lugar de entretenimiento acogedor, seguro y agradable con servicios
de calidad dentro de un turismo alternativo y responsable impulsando el trabajo
en equipo, que permitan aprovechar los recursos naturales que posee la

ciudad.

VISION

Ser una de las principales empresas turisticas a nivel regional, generando
fuentes de empleo y desarrollo para la comunidad, y asi satisfacer las

necesidades del cliente.
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VALORES

e Responsabilidad.- en el desarrollo de las actividades, y en el manejo
de cada una de las funciones encomendadas.

o Integridad.- para que nuestras acciones se desarrollen con entereza
moral y rectitud.

e Lealtad.- para afirmar nuestro compromiso con la empresa y sus
integrantes

e Disciplina.- en el desempefo de las actividades y en el progreso del
trabajo en comendado.

e Solidaridad.- para participar al desarrollo sostenible del entorno.

¢ Transparencia.- para informar de manera objetiva y oportuna, acerca de

nuestras actividades.

e Trabajo en equipo.- que el trabajo no recaiga sobre el cargo de una

sola persona, es decir las responsabilidades se las lleva en conjunto.

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Figura N° 13 Organigrama estructural

GERENTE
PROPIETARIO

PERSONAL DE
CAJERO MANTENIMIENTO
Y SEGURIDAD

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Figura N° 14 Organigrama funcional

GERENTE PROPIETARIO

*Dirigir la aplicacion de planes, presupuestos, organizacion
estrategias y objetivos empresariales.

*Evaluar el logro de objetivos y el desempefio del personal a s
cargo.

*Dirigir las acciones de mejora y redisefio del proceso de negocio
la calidad de servicio y la productividad empresarial.

ASISTENTE DE CONTABILIDAD ARG PERSONAL DE

*Cobrar las entradas al MA%E%"SII\Q’IIISREO -
*Registro de operaciones contables de la complejo.

empresa. *Responsabilidad sobre el * Encargados de resguardari
*Digitacion en el sistema de todas las dinero de caja. la seguridad de los clientes.
operaciones contables. *Emision de facturas de * Mantener las instalaciones
*Mantener al dia todos los libros contables clientes en general. limpias y con sus debidos

99 ley. . . mantenimientos.
Generar informacion contable para toma

de decisiones.
*Elaborar el cronograma de pagos en
coordinaciéon con el Gerente.

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

ORGANIGRAMA DE POSICION

Figura N° 15 Organigrama de posiciéon

GERENTE PROPIETARIO
$500,00

ASISTENTE CONTABLE (1 CAJERO (1) PERSONAL DE MANTENIMIENTO Y
$ 300,00 $264,00 SEGURIDAD (2 guardias $ 270,00 c/u)y (2 |
‘ mantenimientos $300,00 c/u)

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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Descripcion de funciones

NOMBRE DEL CARGO »  Gerente Propietario

AREA A LA O PER *  Administrativa

A QUIEN SE REPORTA .

A QUIEN SUPERVISA +  Todas las 4reas

FUNCION PRINCIPAL

e Es el representante legal de la empresa, ademas se encarga de tomar
todas las decisiones.
FUNCIONES ESPECIFICAS

e Autorizar (firmar) los roles de pagos a los empleados de la empresa.

e Autorizar el pago de los Impuestos al SRI.

e Tomar la decision en la contratacion y seleccion del personal.

e Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro.

e Autorizar la salida de los dineros para pago a proveedores.

e Coordinar las oficinas administrativas para asegurar que los registros y
sus analisis se estan llevando correctamente.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes
corporativos y proveedores para mantener el buen funcionamiento de la
empresa.

e Revisar y autorizar las solicitudes de compra de activos para la empresa.

REQUISITOS MINIMOS

e Edad entre 25 a 35 afios.

e Poseer titulos de: Ing. Comercial, Ing. Gestion Empresarial, Lic. En
Administracion de Empresas.

e Experiencia minima de 3 afios.

e Dos afos de experiencia de trabajo en equipo.

e Poseer espiritu de liderazgo, dinamismo y comunicacion.

e Disponibilidad de tiempo completo.
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NOMBRE DEL CARGO » Asistente de Contabilidad

AREFA A LA Q PER e Financiera J
A Q REPORTA *  Gerente Propietario J
A . D [J A J

FUNCION PRINCIPAL

e Cooperar con el Gerente ayudandole a llevar un control de estados

financieros y cuentas de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

¢ Realizar notas de contabilidad, recibos, cupones, asientos de ajuste y
otros.

e Realizar andlisis de cuenta y establecer saldos y/o preparar ajuste.

e Interpretar cuadros estadisticos del movimiento contable y cuadro de
costos.

e Preparar informes técnicos sobre el movimiento contable y efectuar
conciliaciones bancarias.

e Llena formatos de 6rdenes de pago por diferentes conceptos, tales
como: pagos a proveedores, pagos de servicios, subvenciones, ayudas,
avances a justificar, incrementos o creacion de fondos fijos, fondos

especiales y de funcionamiento, alquileres.

REQUISITOS MINIMOS

e Entre 20 y 38 anos de edad.

e Estudios de 4to nivel en adelante en carreras administrativas vy
econdmicas (Ingeniero Comercial o Contaduria Publica y Auditoria).

¢ Minimo 2 afos de experiencia.

¢ Disponibilidad a tiempo completo.
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Cajero

NOMBRE DEL CARGO r—

ARFA A A QO PER 0

Financiera

PORTA * Asistente de contabilidad

A O PER A 0

A si mismo

s N’ N’ N/

FUNCION PRINCIPAL

e Recaudar el dinero que ingresa por concepto de entradas al complejo.

FUNCIONES ESPECIFICAS

¢ Recolectar el dinero por cada ingreso de visitantes.
e Entregar a la asistente de contabilidad el cuadre de caja.

e Depositar en el banco los ingresos.

REQUISITOS MINIMOS

e Entre 20 y 38 afios de edad.

e Estudios de 3er. nivel en adelante en carreras administrativas y
econdmicas (Ingeniero Comercial o Contaduria Publica y Auditoria).

e Minimo 2 ainos de experiencia.

e Disponibilidad a tiempo completo.

Personal de Mantenimiento y Seguridad (4)

*  Mantenimiento y Seguridad

Gerente Propietario

A O PER A .

A si mismo

e e e

FUNCION PRINCIPAL

e Colaborar con el Gerente acerca de la seguridad y el mantenimiento del

establecimiento.
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FUNCIONES ESPECIFICAS

e Encargado de la preparacion de las piscinas (cantidad y calidad de
agua) antes, durante y después de la llegada de los visitantes

e Tratamiento del fondo de las piscinas.

e Encargado del sistema de bombeo.

¢ Encargado del mantenimiento fisico-quimico de las piscinas.

e Encargado de la seguridad del establecimiento.

REQUISITOS MINIMOS

e Entre 24 y 38 afios de edad.

e Estudios en carreras técnicas en mantenimiento de maquinarias y
seguridad.

¢ Minimo 3 afos de experiencia.

e Disponibilidad a tiempo completo.
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ANALISIS FODA

Cuadro N° 15 Analisis FODA

Fortaleza

Oportunidades

Equipamiento adecuado para la
puesta en marcha del negocio.
Tecnologia de punta para el
desarrollo del negocio.

Personal adecuado para atender
al cliente de una forma rapida y
eficaz.

Mayor calidad de servicio en la

e Posesionar a la empresa en el

mercado.
e A futuro ser una empresa
reconocida a nivel regional y

nacional.
e Realizar alianzas estratégicas.
¢ Deficiencia de la competencia, en

la cual no estan ofreciendo un

zona frente a nuestros servicio de calidad.
competidores. e Mercado en crecimiento.

e Las expectativas de la gente al
saber de la existencia de un
nuevo complejo en la ciudad.

Debilidades Amenazas
e Los miembros de la empresa no e Politicas inestables del pais

cuentan con la experiencia
suficiente.

No contar con capital propio para
la creacion del negocio.

Poca experiencia en la gestidon

turistica

puede repercutir a la economia y
al turismo.

e Que la competencia ofrezca un
mayor numero de servicios a
precios mas bajos.

cantones

e Competencia en

Vecinos.

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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Cuadro N° 16 Analisis FOFADODA

Posesionar a la empresa en el mercado.

Equipamiento adecuado para la puesta en
marcha del negocio.

Los miembros de la empresa no cuentan

con la experiencia suficiente.

Tecnologia de punta para el desarrollo
del negocio.

No contar con capital propio para la

creacion del negocio.

Personal adecuado para atender al cliente
de una forma rapida y eficaz.

Poca experiencia en la gestion turistica

A futuro ser una empresa reconocida a nivel regional y

nacional.

Realizar alianzas estratégicas.

Deficiencia de la competencia, en la cual no estan

ofreciendo un servicio de calidad.

Mercado en crecimiento.

Las expectativas de la gente al saber de la existencia

de un nuevo complejo en la ciudad.

Politicas inestables del pais puede repercutir a la

economia y al turismo.

Que la competencia ofrezca un mayor nimero de

servicios a precios mas bajos.

Competencia en cantones vecinos.

Mayor calidad de servicio en la zona frente a

nuestros competidores.

*Un equipamiento adecuado que cubra las
expectativas del cliente hara que el negocio
sea muy acogedor, y teniendo la ventaja de
ser un negocio nuevo la gente tiene muchas
expectativas en conocerlo, y es ahi donde
se debe tratar de posicionar una buena
imagen del complejo en la mente del
visitante, brindandole una buena atencion y
calidad de servicio.

*La

desarrollo de los procesos en el proyecto

implementacion tecnologica para el

ayudara a tener un mejor resultado y con
ello la existencia de un complejo de piscinas

en la ciudad seria de mayor seguridad ya

que la gente tendria mayor confianza.

*Siendo

ubicacién donde se efectuara este negocio

una ventaja competitiva la
se podra crear estrategias empresariales y
de

contrarrestar la

marketing que nos ayuden a
inestabilidad politica y
econémica del pais para que en tiempo de
crisis la empresa no incurra en pérdidas,
sino tratar de buscar nuevas alternativas de
mercados y ofertas.
*La existencia de la competencia en
cantones vecinos es una desventaja para el
negocio pero no repercutiria en gran escala
al mismo, ya que este estd enfocado a

brindar servicios de calidad.

*Al ser una empresa que esta empezando
no cuenta con experiencia en el area a
desempefiarse, por lo tanto tendra que
disefiar buenas estrategias para combatir a
la competencia con ventajas estratégicas
competitivas que ayuden a la empresa a
posicionarse en el mercado meta.

*Al realizar alianzas estratégicas ayuda a
una empresa a crecer en el mercado, ya
que por medio de estrategias comunes
benefician las partes.

*La competencia en cantones vecinos

hace que la empresa constituirse busque ir

siempre mejorando 'y siendo mas
productiva, caso contrario perdera mercado
los

y con ello ingresos  econémicos

disminuiran, ya que los mismos seran
utilizados para cubrir gastos de la deuda de
la creacion de la empresa.

*Al crear un buen plan de negocio se estara
enfocando a tener éxito en la persecucion
de los objetivos y ayudara a superar la
desventaja que tendria la empresa al no

contar con experiencia.

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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CINCO FUERZAS DE PORTER

Figura N° 15 Fuerzas de Porter KYHALU

Amenazas de los

D — nuevos competidores

-Creacion de nuevos
complejos.

-Adecuacion de lugares
por parte de los gobiernos
locales

Poder de negociacion de los
proveedores

Rivalidad entre los
competidores existentes

—

Proveedores de cloro, de Visaltur

desinfectantes El bosque . Nifios

Proveedores de materiales Albricia \ Jovenes

para construccion de
piscinas

Aquamarina Adultos
Rey park / Publico en general
El pedregal

Proveedores de gaseosas,
aguas,snack, etc

Poder de negociacion
de los clientes

Amenazas de productos
y servicios sustitutos

Playa

Parques acuaticos

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Esta amenaza es muy baja en la entrada de nuevos competidores porque la
barrera de entrada es alta debido a que la inversién para este tipo de complejos

es muy costosa al construir un complejo de piscinas.
2. Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores es bastante compleja ya que en la ciudad y los

sectores aledafios existen competidores directo.
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3. Poder de negociacioén de los proveedores.

Poder de negociacién en los proveedores no existe ya que los insumos
necesarios para el mantenimiento del complejo se los encuentra con facilidad

en puntos de venta aqui en la ciudad.
4. Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion del Complejo lo tienen nuestros clientes puesto que
los ingresos dependeran de la acogida y del numero de visitantes, por lo cual el
Complejo se destacara por ofrecer buenos servicios y de complacer a nuestros

clientes.

Tendremos como objetivo que el cliente siempre tendra la razon, ya que el
crecimiento y desenvolvimiento del Complejo se dara en funcion de las

personas que visiten el Complejo de piscinas.
5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

El Complejo analizd la amenaza de los sustitutos y con dichos resultados se
puede determinar que la amenaza es media ya que los principales sustitutos

para un complejo son:
v" Rios

v' Parques

v" Canchas Deportivas

Y en el analisis en la ciudad de Milagro se ha observado que cuenta con
algunos parques y varias canchas deportivas. Cabe recalcar que en la ciudad
de Milagro tenemos la presencia de un complejo turistico llamado “Las

Cataratas” creado por la Municipalidad del Cantén.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

5.7.1 Actividades

La empresa le propone al mercado un nuevo lugar de distraccion donde podran
acudir la ciudadania en general ya sean estos residentes de la ciudad o de

lugares aledafios brindandoles al cliente un servicio de excelente calidad.

Donde se tendra como filosofia operativa la calidad, servicio y limpieza,
ademas de ofrecer un lugar acogedor, se desarrollard en cada cultura un

servicio excelente donde se ajuste al gusto de la comunidad.

Cartera de producto

El presente proyecto esta disefiado para atender las necesidades de mercados
meta con caracteristicas socioculturales diferentes, pero con un factor en
comun, sus necesidades de ocio, esparcimiento y su deseo de romper con la
rutina de la vida cotidiana de los centros urbanos, estas son las motivaciones

principales para visitar nuestro complejo de piscinas.

El objetivo de este proyecto es ofrecer tanto a propios como visitantes del
canton una opcion de servicio de recreacion y alimentacidon en modernas areas
para que de esta manera el complejo de piscinas tenga mayor competencia en

el mercado local y sus alrededores.
Producto

Basicamente nuestra oferta es brindar calidad en servicio, la misma que sera

respaldada por las instalaciones fisicas del complejo, personal capacitado, etc.

El complejo brindara confort, buen gusto, distraccién, relajacion, contacto con
la naturaleza y convivencia familiar junto a una cultura diferente. Los principales

puntos estratégicos que cuenta el mismo son:

e Piscina para nifios con respectivo tobogan.- Las dimensiones habituales
de la piscina para nifios rondan los 5 metros de largo y 5 de ancho y su

profundidad es aproximadamente de 0,5 metro en las cuales los
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pequenos disfrutaran de su respectiva distraccion, es decir; podran

divertirse entre ellos.

Figura N° 17. Piscinas para ninos

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

e Piscina mediana con respectivo tobogan.- Las dimensiones habituales
de la piscina rondan los 8 metros de largo y 10 metros de ancho, su
profundidad es aproximadamente de 1,5 metros en las cuales las
personas que no saben muy bien nadar pueden hacer uso de la misma

ya que su profundidad no es mucha.

Figura N° 18. Piscina mediana

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

e Piscina grande con respectivo tobogan.- Las dimensiones habituales de
la piscina rondan los 10 metros de largo y 15 metros de ancho, su
profundidad es aproximadamente de 2 metros; los materiales que se
emplean en su construccion, son muy delicados: Para evitar el deterioro
se utiliza una modalidad de construccién que permite aguantar el peso y

la presion del agua sin necesidad de anclaje en el suelo, por ende no se
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presencian dafios en la estructura original. Otra de las caracteristicas
fundamentales de las piscinas es el uso de acero galvanizado; se utiliza
este material en caliente para evitar una posible corrosion. Con respecto
al tratamiento del agua de las piscinas decimos que la misma es tratada

con ozono y bromo de manera conjunta.

Figura N° 19. Piscina Grande

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Pequeno parque para de esta manera poder tener un contacto con la

naturaleza y a su vez relajarse y salir de estrés que se vive a diario.

Figura N° 20. Parque recreacional

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Bar-restaurant.- El elemento caracteristico de los bares la barra, o
mostrador, que es un pequefio muro mas 0 menos a la altura del pecho
sobre el que descansa una tabla alargada donde se sirven las bebidas y
las comidas a los clientes. La barra del bar dividira el local en dos partes:
Por un lado, la zona publica, donde los clientes, permanecen junto a la

barra, de pie o sentados en taburetes o banquetas altas. Detras de la
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barra, en la zona privada, permanece la persona encargada de servirles

la consumicion, comunmente conocido como el camarero
Figura N° 21. Bar

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Precio

El precio por entrada al complejo, el cual también incluira el uso de todas las

instalaciones que posee el complejo, es detallado de la siguiente manera:

e El precio para los nifios en las edades de 4 a 12 afios es de $2.00.
e El precio para los adultos es de $3.50, cabe recalcar que dentro de este
precio cuentan los jévenes de 13 afios en adelante.

Plaza

La logistica del servicio que deseamos brindar con la construccion del
complejo, estara a cargo del personal que se contratara, todos ellos estaran a
cargo de un Administrador quien estara en la obligacion de mantenerse en
comunicaciéon con el dueio del negocio, para manejar las actividades de
manera ordenada y precisa como pueden ser las reservaciones, gastos, o

inquietudes de nuestra demanda.

Cabe recalcar que el Complejo de piscinas “Kyhalu” estara a disposicion de
toda la ciudadania Milagrefa y sus sectores aledafios, pero sin descartar que el
excelente servicio brindado a los clientes atraiga a personas que habitan en

otras ciudades de la provincia e incluso del pais.
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Promocién y Publicidad

El objetivo de las promociones es reforzar el trabajo del equipo, creando un
incentivo para que los clientes inclinen su preferencia en asistir al “Complejo

de piscinas Kyhalu”.

Como es un negocio que recién va a entrar al mercado, se realizaran diferentes
promociones con la finalidad de capturar ese mercado que en la actualidad se
encuentra insatisfecho a las necesidades que ellos requieren. Unas de las

herramientas de promocién van a ser:

¢ Entrada de un grupo de diez personas se obsequiara una entrada gratis.
e Entrada de un grupo de cinco personas se obsequiara una camiseta

estampada con el nombre del negocio.

Figura N° 22. Camiseta estampada
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Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Otra de las herramientas de promocion seran los Concursos (participacion de
payasos con los nifos), Sorteos (como ticket de platos de comidas tipicas,
entradas gratis para el complejo la cual podria elegir el dia que quiera siempre

y cuando sea de martes-viernes).

La inversion en publicidad, es uno de los factores claves y de mayor
importancia en el Proyecto, dado que el servicio y la marca que se va a lanzar

es relativamente nueva dentro de la ciudad de Milagro.

Es por esto que debido al alto involucramiento de la comunicacion en las
ventas, es muy importante que se utilicen los medios adecuados para dar a
conocer el servicio que estamos brindando en el complejo de piscinas a los

potenciales clientes. De acuerdo a los objetivos y metas planteados en la
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mision del complejo de piscinas se va a realizar la campafa de publicidad de

dos tipos:

e Publicidad Informativa: En el cual se va a realizar una campafa de
informacién sobre los siguientes puntos:
v' La existencia del complejo de piscinas para la ciudadania de
Milagro y demanda en general.
v' Lainfraestructura, sus comodidades y su ubicacion

v La calidad y precios del servicio.

Figura N° 23. Valla publicitaria

de® Plge
gopiele Say
&® 22

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

El material publicitario que se presente a continuacion es solo de apoyo para

una mayor captacion de la demanda.

e Merchandising (folletos y afiches) visual: Esta herramienta de la mezcla
promocional, se encargara de todo el material util para la venta de
nuestros servicios. El material de incluira:

v Folletos: Se repartiran folletos a colores en las diferentes
universidades, colegios, empresas, etc.,

v/ Canales de Comunicacion: Prensa televisiva, radial y escrita: dar
a conocer el complejo de piscinas por estos medios de
comunicaciéon ya que gran parte de la ciudadania Milagrefa y sus
alrededores compran el peridédico que se expende semanalmente

y también ven los canales milagrefos, sin antes olvidar que en
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nuestra ciudad también existen radios en las cuales se puede

hacer publicidad y dar a conocer mas del complejo.

v/ Canales de Comunicacion: Internet: A través de pagina WEB

donde se dispondran de varios links, entre las cuales se

encontraran.

¢ Infraestructura y Disefo de las instalaciones del complejo.

¢ Informacion relevante sobre los precios, servicios, etc.

e Contacto con los administradores del complejo a través de

correo electrénico y numeros telefonicos.

5.7.2 Recursos, analisis financiero

Cuadro N° 17 Activos Fijos

COMPLE.JO DE PISCINAS "KYHALU"

ACTIVOS FLJOS
CANTIDAD DESCRIPCION C.UNITARIO  C. TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
1 CRITORIO 350,00 350,00
1 SILLA EJECUTIVA 0,00 0,00
2 SILLAS DE ESPERA 30,00 0,00
1 ARCHIVAOOR 90,00 90,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 560,00
EQUIPOS DE OFICINA
1 AIRE ACONDICIONADO 350,00 350,00
2 TELEFONOS 40,00 80,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 50,00 50,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 480,00
|EQUIPG DE COMPUTACIGN
1 COMPUTADORAS 50,00 50,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 300,00 300,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 950,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
2 BOMBA DE AGUA 1.000,00 2 000,00
1 GENERADOR DE ELECTRICIDAD 1.000,00 1.000,00
1 CAJAS OE HERRAMIENTAS 100,00 100,00
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 3.100,00
EDIFICIO
1 CONSTRUCCION DE PISCINAS 30000 00 30 000,00
TOTAL EDIFICIO 30.000,00
VEHICULOS
1 CAMIONETA 18.990] 18.990,00
TOTAL VEHICULOS 18.990,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
54.080,00

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.

Cuadro N° 18 Depreciacion Activos

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FLJOS

VALOR DE PORCENTA.JE DE DEPRECIACION  DEPRECIACION
DESCRIPCION ACTIVO DEPRECIACION MENSUAL ANUAL

MUEBLES Y ENSERES 560.00 10% 4.67 56.00
EQUIPO DE COMPUTACION 950,00 5% 3,96 47 50
VEHICULO 18.990.00 5% 79.13 949,50
EDIFICIO 30.000,00 20% 500,00 £.000,00
EQUIPO DE OFIGINA 480,00 10% 4,00 48,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 3.100.00 10% 25.83 310,00
TOTAL 54.080,00 617,58 7.411,00

Fuente: Elaborado por Lucia Olivo Ruiz.
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5.7.3 Impacto
Este proyecto tendra un impacto social relevante porque se orientara a toda
una comunidad de todas las edades y de todos los niveles sociales, donde la
mayoria de las personas no tienen una vision clara acerca de lo que significa
concurrir a un lugar donde reciba un servicio de excelente calidad y satisfaga

las necesidades del cliente.

Las expectativas de los consumidores resultan importantes a la hora de
elegir los servicios y productos que desean consumir, entre ellas pueden
destacar: facil acceso, infraestructura adecuada, higiene, calidad constante, y

minimo impacto ambiental.

La cultura de calidad — producto — consumo, en la actualidad es de mucha
importancia desarrollar a la empresas para que incorporen controles de calidad
dentro de sus procesos desde la produccién en campo hasta el beneficio

definitivo, y de esta forma satisfacer las exigencias del consumidor final.

Por las condiciones climaticas, que existen en nuestra region podemos acudir
a estos centro de distraccion todo el afio ya que es un clima calido humedo por

lo cual se puede aprovechar y poder asistir cuando se desee.

Impacto Econémico

Actualmente contamos con una economia globalizada que nos permite
comunicarnos a través de modernos medios de comunicacion como el internet,
telefonia movil y otros; las negociones con los mejores proveedores los cuales

cumplan con estandares de calidad exigidos seran factibles.

Al obtener un producto de calidad podremos brindar a los futuros clientes un
servicio de excelente calidad, y asi esto permitira también que se generen

puestos de trabajo.
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CONCLUSIONES

Este estudio llevo a la conclusiéon que las personas siempre buscan los
mejores lugares en cuanto a calidad se refiere pero sobre todo en poder
disfrutar de un lugar que sea muy acogedor.

El mercado turistico es muy concurrido a lo que a complejo de piscinas
se refiere ya que pueden acudir todo tipo de personas de cualquier
edad, sexo o condicion econdémica.

La implementacién de un complejo de piscinas no ha sido explotada en
su totalidad, no le han dado el verdadero significado y no se lo ha
considerado como un negocio verdaderamente rentable donde
inversionistas no desean exponer su capital en un negocio incierto para
muchos.

Se logro determinar algunas caracteristicas sobre el complejo como: las
personas en compafnia de quienes asisten a las piscinas (familiares,
amigos), el precio por entrada al complejo, medio por el cual les gustaria
recibir informacion acerca del complejo, entre otros.

Se ha demostrado mediante las encuestas y proyecciones financieras
que si existe un alto numero de demandantes de este servicio, solo es
cuestion de establecer nuevas formas de pensamientos de

emprendimiento en los empresarios.

RECOMENDACIONES

Buscar financiamiento, lo que permitira tener una mejor infraestructura y
equipos de trabajo para asi poder brindar un servicio de calidad.
Investigar de manera prolija los gustos y necesidades del cliente, con el
unico propdsito de brindarles el producto o servicio que ellos desean.
Desarrollar el proyecto a nivel local, promocionar el establecimiento
hasta que quede posesionado en el mercado y que el usuario tenga la

plena confianza de asistir a este negocio.
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e Realizar una buena publicidad, para de esta manera poder dar a
conocer mejor el complejo y los posibles clientes se den cuenta de las

ventajas que posee el complejo de piscinas frente a la competencia.
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ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo recoger informacion acerca de los habitantes de la ciudad

de Milagro que cominmente suelen asistir a complejos de piscinas.
Se ruega seriedad y honestidad al responder. Por favor marque solo una opcion

Sexo: F I:I M I:I

Edad:

15 20 [ 2125 ] 26-30 ] 31-35 ]
36— 40 L] 41-50 [ S5lomas [_]

1.- Con respecto a la Ciudad de Milagro, ;usted es?

Habitante |:I (pase a la pregunta # 3)

Turista Nacional Costa |:| Sierra |:| Oriente |:| Insular I:l
Turista extranjero I:I

2.- (En qué periodos del afio visita usted la Ciudad de Milagro?

Semanal I:l Mensual I:I Trimestral I:l Semestral I:l
Anual I:l

3.- Al momento de buscar distraccion ;qué lugares prefieres?

Parques D Fincas D Canchas deportivas D
Piscinas D Rio D

4.- ;Estaria Ud. Dispuesto a asistir a un nuevo complejo de piscinas en la Ciudad de Milagro?
si ] No []

5.- Al momento de acudir a las piscinas, generalmente lo hace en compaiiia de:

Familia |:| Amigos I:I Grupo organizado I:l

Su pareja I:I Solo(a) I:I

Si su respuesta es familia o amigos, indique el # personas.
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6.- A su criterio ;qué es lo que mas influye en el precio de la entrada a un complejo de piscinas?

Calidad del servicio I:I Atencion al cliente D
Tamafio del complejo I:I Facil acceso I:I
Lugares de distraccion I:I

7.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por el ingreso al Complejo, que incluye el uso de piscinas y

toboganes?

$1.50 -2.00 $2.50 - 3.00

Nifos

$4.50 -5.00
$2.50-3.50

Adultos

8.- (Cree usted que la creaciéon de un complejo de piscinas, podria contribuir en el crecimiento

turistico de la Ciudad de Milagro?

si [] No []

9.- (Conoce usted de algiin complejo de piscinas que ofrezca un servicio de calidad parecido al

nuestro en esta ciudad?

Si |:I No I:' Cual

10.- (A través de qué medios publicitarios le gustaria informarse de nuestros servicios?

Tv I:I Radio I:I Prensa escrita |:| Internet I:I

Vallas publicitarias I:l Afiches I:l Otros Especifique
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Anexo # 2 “Certificado de Servicio del Cuerpo de Bomberos’

Anexo # 3 “Patente municipal”

i

M TDHETRE INTERTI0NE

CUERPU DE BOMBEROS MILAGRO
RALC : 053351 310807

Dicockin: Reenwiris ¢ 361y Goreln Morens
TeBifor.a: 2970-351 (Emesgancis 102)

2574-248 §0ficiny) - Ve gro - Eceador

g = v .
‘a4 :n?gzmmnm . e :
J: MPROBANTE : | ARO CAJANG:"| Na :
SDAA. @ DE INGRESO A CAJA R y - r
| CONTRIBUYENTE '; CEDULA - RUL. - CODIGO CATASTRAL CODIGOTRANSACE. |
; RAFFO GUEVARA |
irecC on PO OVIEJO PA'
VALOR RECIBIDO
2010 o
3. 108,10
CHEQUES
83.38 N/Cy/o j 3. 0,00
1.00 tot. . | ¥ g
RECIBIDO

DIRECCION meem ~TESORERIA

50,000 COMPROBANTES OF INGRESO A

Tel - 30700 Ak N 1521
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Anexo # 4 “Ministerio de Salud Publica”

- INISTERIO DE SALUD PUBLICA
E\-‘ DIRECCION PROVINCIAL DE SALUD DEL GUAYAS inizh =
—— ﬂ CTA. Ho. 5080457 V"
CODIGO: 130108 ORbEM e pAGo POR SERvIcIoS W ()1 00907
:8 TTuLeS . 6@“@@ 130112 CODIGO: 170409
| mmm DE ESTABLECRAIENTO "
4[] CERTIFICADOS PARA VIAJAR

PO A AL AL

Vifido por 72 Horas. FIRMA RESPONSABLE

o 10 f 09// 20(®
e oy |
eThL =" .
‘?%i BANCO DEL PACIFICO °  GOMPROBANTE DE TRANSACCION
145,25

M P

i

ﬁ.’ W

& LT .T’;" i n‘.-v -

1§ FEredldel

i . o faciom por parte de 50 lanodor
“F st comprobanita de tansanion 19 65 negoLNe. v ransienble, i pueds ¢ oot 46 Ningin po de comaisizacion o fegoctackn por parte

Anexo # 5 “Permiso de establecimientos”

3 o O T e 7 T 1
i W MES - AT ! 1
:“R 1 MP NTE y I ’ ARo | CAlA NG | N
$5AA \o/ DEINGRESO A CAJA L JuN—. 18 | 240 3 000000077
CEDULA - RULC. -CODIGO CATASTRAL | CODIGOTRANSACC. |
L PABLO RAFFO | || {
i | L TUR i
| vALoRRECIBDO |
,_—.j_mim_
| cHeQUES
| g sssssmsssmg )
NCy/o |
TRANSFER |
$- 9:00—
TOTAL

T, 090T1g5TRI01

S ‘ $. Teaaree*361.00

N® 0084362
T ‘unicipqﬂdcd de Milagro

5

;

i

SORERTA i
18 N 2010 i
P\d e !
i

\ i
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Anexo # 6 “Registro Unico de Contribuyentes”

m REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

SERVICIO DF RENTAS INTERNAS

NUMERO RUC: 0918306226001

APELLIDOS Y NOMBRES: ZAMORA MENDOZA LISSETTE AUDELIT

NOMBRE COMERCIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILUIDAD:  NO

CALIFICACION ARTESANAL: NUMERQ

FEC. NACIMIENTO: 13/11/1987 FEC. ACTUALIZACION:
~FEC. INICIO ACTIVMIDADES: PR07/2008 FEL. SUSPENSION DEFINITIVA:

ACTIVIOAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ACTIVIDADES REAL IZADAS POR SECRETARIA

SBLIGACIONES TRIBUTARIAS: | 1
r,v .M”W' B e -— R - s .,.“:

mm“u-ﬁum“-numm-mahuuew

M“*Ch*“ﬂ”‘“yn“*d%
# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 8l 001 ABIERTOS:

JURISDICCION. \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS CERRADOS: 0 —
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
0918306226001

~ APELLIDOS Y NOMBRES: ZAMORA MENDOZA LISSETTE AUDELIT

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTD: 001 ESTADO  ABIERTO WATRIZ FEC. INICIO ACT. DB/07/2008
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:

ACTIVIDADES ECONOMICAS: . -

ACTIVIDADES REALIZADAS POR SECRETARIA

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: MILAGRO  Pamonuia: MILAGRO  Ciudadela: LEON BECERRA Calle: AV. A ADUM
ZIADE Numero: SN Rafurencia: FRENTE A LA ESCUELA GABRIELA MISTRAL Telefono Domicilio: 042074922

—

A

el A —
. S & —
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Anexo # 7 “Distribucion de la Planta”
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