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INTRODUCCION

En la actualidad, muchos de los pobres del mundo dependen de fragiles recursos
naturales para su supervivencia; de igual modo, la confianza entre los individuos
es un bien social que otorga importantes beneficios econdmicos, puesto que
permite celebrar acuerdos y realizar transacciones que no serian factibles en otras
circunstancias. El nuevo estilo de desarrollo debera estar basado en la viabilidad

economica, social y ecologica de las actividades econémicas que se consideren.

Es por ello que aparece el desarrollo comunitario como una respuesta a la
recurrente pregunta de como alcanzar el desarrollo, ya que constituye un
mecanismo de defensa ante circunstancias que se consideran coyunturales, y se
centra en la ejecucion de politicas de proteccion a sectores de la economia que se

encuentran en desventaja ante competidores externos.

Sobre esta problematica se ha desarrollado esta Tesis que en el Capitulo 1 explica
el Problema de investigacion, su contexto nacional, provincial y local y lo sitla en
el aprovechamiento de los recursos turistico y cultural que no estan siendo

beneficiados por la poblacion del Canton Vinces.

En el Capitulo 2 presenta el fundamento tedrico a través del analisis de las
variables sé que se cumplieron; en el Capitulo 3, se desarrolla el Marco
Metodoldgico de la investigacion a través de los métodos y técnicas utilizadas en
la poblacion econémicamente activa, las preguntas fueron elaboradas de acuerdo
a las hipotesis que se sometieron a prueba; se determinaron los porcentajes para
cada respuesta, se analizaron contrastando con las hipotesis y se dedujeron las

conclusiones y recomendaciones.

En el capitulo 4 se presentan los resultados de este trabajo con esa informacion
se elabor6 una propuesta que tiene como eje el desarrollo micro-empresarial del

Cantén Vinces.



CAPITULO |

1 EL PROBLEMA

1.1 Contexto nacional

Los negocios en el Ecuador surgen de la necesidad que tienen los individuos en
buscar el sustento diario, hoy en dia en medio de una crisis econémica mundial en
donde el empleo ha pasado a hacer preocupacion de primer orden para todos los
gobiernos del mundo incluido nuestro pais en donde la tasa de desempleo es de
aproximadamente 5% segun el INEC. Es necesario buscar fuente de trabajo que
ayude a disminuir dicha tasa, es por esa situacion que el emprendimiento pasa

hacer una de las alternativas mas requeridas para lograr ese fin.

Actualmente la capacidad de emprendimiento estan tratando de recuperarse,
buscando nuevos mercados y productos, que logren resolver uno de los muchos
problemas que tiene nuestro pais econdémicamente y satisfacer a su vez, las

exigencias de los consumidores.

Segun el MINTUR el sector turistico ecuatoriano se ha consolidado como uno de
los principales generadores de ingresos en Ecuador, y por lo tanto merece
atenciéon nacional a efectos de mejorar su competitividad y lograr cambios
importantes en su estructura, es por esto que el gobierno esta apoyando planes
turisticos que permita integrar a las comunidades a través del aprovechamiento de
los recursos enddgenos como alternativa para mejorar su nivel socioeconémico y

por ende su calidad de vida.
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1.2 Contexto provincial y local

En los dltimos afios se han impulsado proyectos de desarrollo turisticos con la
participacion de las comunidades locales con proyectos de negocios inclusivos,
incorporando a la sociedad, potenciando su cultura y recursos convirtiendo el

turismo en un instrumento de desarrollo que beneficia a toda la comunidad.

Sin embargo en La Provincia de los Rios aungue cuenta con una diversidad de
atractivos turisticos, no han sido considerados como fuentes de emprendimiento
gue generen ingresos a la poblacion que contribuyan al desarrollo econémico de

la provincia.

En uno de los cantones de esta provincia como lo es Vinces existe una riqueza
cultural interesante que no esta siendo aprovechada, ya sea por el desinterés de
autoridades o el desconocimiento de la poblacion lo que ha generado un

estancamiento en el desarrollo del mismo.

Es por ello que aparecen los planes de negocio comunitario como una repuesta a
la recurrente pregunta de cdémo alcanzar el desarrollo, constituyendo un
mecanismo de defensa ante circunstancias que se consideran coyunturales,
centradas en nuevos estilos de desarrollo que debera estar basada en la viabilidad
econdmica, social y ecologica.

1.3. Situacion problematica
Mucho se ha dicho, mucho se ha hablado; pero muy poco se ha hecho desde las

instancias del poder politico que ejerce un Estado al propulsar politicas que
coadyuven al desarrollo de su poblacion.
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En este caso, el canton Vinces ubicado en la Provincia de Los Rios posee una
diversidad de flora y fauna, paisajes naturales, y playas que hace que Vinces sea

un destino turistico célido y seguro.

Debido a que no se han realizado proyectos comunitarios, no se ha aportado nada
gue signifiqgue mejoramiento de las areas donde acuden los turistas como es en la
temporada playera (agosto —diciembre) donde atrae a ciento de turistas que

disfrutan de sus aguas cristalinas entre otros.

Durante la temporada playera que es en el verano, las playas del rio Vinces son
utilizadas por muchos turistas locales y nacionales, que vienen en busca de
recreacion en sus playas extensas como es en la primera playa norte que acoge a
muchos turistas. Pero pese a su belleza, la infraestructura turistica se muestra
diferente porque no existen sitios donde los visitantes puedan cambiarse de ropa
como vestidores, bafios, o algun lugar seguro donde puedan guardar sus cosas,
no existe un lugar cerca de las playas donde puedan sentarse a degustar comidas
tipicas. Esto ocasiona que no puedan disfrutar de un paseo tranquilo en las playas
del cantén limitando su permanencia solo algunas horas, y realizando paseos sin

generar algun impacto mayor en la economia del lugar.

En las partes cercanas a la playa no existen grupos de personas que brinde
servicios turisticos que satisfagan esas necesidades, debido a la escasa
informacién sobre planes de negocios y al poco acceso a programas de
capacitacion, es una de las limitaciones que tiene la comunidad para conocer

sobre una nueva alternativa que mejore sus condiciones de vida.

Es por ello que la Vinculacién y Articulacion, no es solo una importancia sino una
necesidad y alternativa para lograr un Desarrollo Comunitario, que sirva de pauta y
guia para los planes de negocios, propiciando una mayor participacion local, y

planificacion estratégica a largo plazo.
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Se requiere, en consecuencia, la insercion de los actores, capaz de enfrentar la
complejidad social y, en consecuencia, debe poseer un perfil fundamental: ser
democratico y no excluyente.

De manera que permita al canton aprovechar las potencialidades turisticas
presentes en su territorio desde la perspectiva del desarrollo sostenible.

1.4. Formulacion del problema

¢, Cuales seran los lineamientos necesarios en el disefio de un plan de negocio

comunitario para el desarrollo micro-empresarial en el canton Vinces?

1.5. Problemas derivados

¢Cual es el mercado meta, los precios competitivos, productos y servicios que

debemos identificar en el plan de negocio?

¢ Cuales son las estrategias pertinentes en el plan de negocios que nos orientara

hacia el desarrollo micro empresarial?

¢, Cuales son los lineamientos en el momento de evaluar el plan financiero se
determinard la factibilidad de contraer préstamos o invitar a inversionistas externos
a formar parte del proyecto?

1.6 OBJETIVOS

1.6.1. General

Realizar un plan de negocios comunitario para el desarrollo micro empresarial del

cantén Vinces.
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1.6.2. Especificos:

* Elaborar un estudio de mercado que nos permita identificar el mercado

meta, los precios competitivos y la aceptacion de los productos y servicios.

* Identificar las estrategias en el plan de negocio comunitario que nos

permita orientar hacia el desarrollo micro-empresarial.

* Elaborar un plan financiero para conocer la rentabilidad del negocio.

1.7. Justificacién

La importancia de realizar un plan de negocio comunitario para el desarrollo micro
empresarial del canton es para mejorar el nivel de vida de las personas ya que no
se ha realizado uno por parte de las autoridades locales en las areas cercanas a
las playas que ofrezcan lugares adecuados para los visitantes, o que ocasiona
gue exista un estancamiento en cuanto a la participacion de las comunidades que

puedan mejorar sus condiciones de vida.

Este Plan Negocio Comunitario permitira promocionar y atraer a turistas
nacionales y de esta manera se fortalecera la economia del cantén generando
beneficios econdmicos a los grupos de personas que participaran en esta
actividad estableciendo micro-empresas que contribuyan a la reduccion de la

pobreza para varias familias. .

La intencién de la investigacion esta orientada a crear sdlida conciencia en las
autoridades locales para entrelazar esfuerzos con el resto de los actores privados
y comunitarios a fin de acelerar un proceso capaz de convertir al Cantdn Vinces en
una potencia econdémica, a preservar y cuidar nuestro ambiente unido a la

conjuncion de politicas econémica.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 DESARROLLO COMUNITARIO

El desarrollo local y comunitario consiste en el proceso de recomponer las
relaciones comunitarias, articular el contacto entre el movimiento asociativo y
generar participativamente la definicibn compartida de las necesidades,
probleméticas y posibles soluciones dentro de un territorio concreto entre el mayor
nimero posible de agentes sociales (instituciones, movimiento social y asociativo

y bases sociales afectadas).

Segln Ruiz Ballesteros E, Solis Carribn D en su libro Turismo Comunitario
Desarrollo sostenible se refiere al turismo comunitario como: un campo estratégico
de desarrollo social, econémico y cultural, que encara con éxito las expectativas

del mundo actual.

El MINTUR (Ministerio de turismo) esta promocionando el desarrollo comunitario
considerando varios componentes. En primer lugar se han priorizado las iniciativas
gue dejan al mayor parte de los beneficios en las propias comunidades.
Propuestas interesantes e inigualables que podrian ser replicadas con similar
acierto en el cantén Vinces, este es el caso de productos turisticos que ofrecen
con tanto éxito otros cantones y que estan siendo desarrollados en el Oriente

Ecuatoriano.

2.1.1 METODOLOGIA DESARROLLO COMUNITARIO

Como todas las técnicas de accion social, la metodologia del desarrollo de la

comunidad tiene una estructura de procedimiento de cuatro fases.
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> Diagnostico

> Programacion y planificacion

> Ejecucion o intervencion

» Evaluacion.

DIAGNOSTICO
Tenemos que analizar las necesidades y problemas que pueda tener la
comunidad, para asi poder determinar la causa y posibles soluciones. Es la base

para realizar un proyecto o programa.

Diagnostico Participativo. El diagnostico tiene que tener la participacion de la

comunidad, el cual implica una estrategia de educacion comunitaria.

Los objetivos principales son tres:

> Recoger la informacion con el fin de planificar acciones educativas,

encaminadas a elevar el nivel de vida de la comunidad.

> Motivar y actitud positiva hacia el proyecto.

> Participacion de la comunidad.

16



PLANIFICACION SOCIAL
Para planificar o programar tenemos que saber de antemano lo que hay que
hacer, sefialando los recursos que tenemos y lo que queremos conseguir.
En las programaciones no tenemos que incluir uUnicamente actividades
relacionadas con la elaboracion del programa, sino también las medidas
necesarias para que el programa se convierta en un instrumento eficaz.
Ya que tenemos que tener en cuenta, que el beneficiario es la comunidad
Para conocer una comunidad es necesario tener unos factores en cuenta:
> Situacion y organizacion geografica.( localizacion exacta de la comunidad)
> Antecedentes historicos (fuentes documentales)
> Proceso de cambio de cultural ( observacion y estudio de cambios)
Pautas o criterios para la programacioén segun Ander-Egg.
Definir y anunciar claramente los objetivos. Consiste en determinar que
gueremos decir. Los objetivos son la expresion cualitativa, mientras que las metas

se refieren a su traduccion cuantitativa.

Los objetivos 0 metas de los programas de desarrollo de la comunidad deben ser
establecidos por tres agentes:

> La comunidad. Expresa los problemas y necesidades que cree mas

importantes.
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> La Esfera técnica. Propone unos objetivos como consecuencia de los

problemas descubiertos por la investigacion.
> La autoridad administrativa o politica. Selecciona los objetivos generales en
el marco global de la politica, teniendo en cuenta el contexto especifico de
la comunidad.
EJECUCION E INTERVENCION
Cuando ya tenemos recogidos todos los datos gue necesitabamos, para la
realizacion del proyecto el siguiente paso es ejecutarlos, para ello tenemos que
saber coordinar los recursos disponibles.
Una buena coordinacion, es:

» Mantener reuniones con los interesados

» Contacto directo con la comunidad

Preparacion de la comunidad

Tenemos que tener en cuenta las necesidades que tiene la comunidad, para ello

lo mejor es mantener reuniones o conferencias con los lideres de la comunidad.
Otra cosa a tener en cuenta es a la hora de introducir innovaciones, ya que todas

las comunidades no estan predispuestas a aceptar innovaciones. Toda innovacion

supone un peligro para la comunidad.
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Personal capacitado

Para un buen desarrollo del proyecto necesitamos:

> Personal responsable de la direccidn, supervision y planeamiento de

problemas.

> Responsable de los aspectos técnicos de los problemas

> Especializado en trabajos de campo

> Trabajadores voluntarios

2.1.2 DESARROLLO ENDOGENO

La politica de desarrollo endégeno tiene una gestion descentralizada, que se hace
operativa a través de las organizaciones intermediarias que prestan servicios
reales y financieros a las empresas y organizaciones. El Desarrollo Endégeno ha
sido concebido en varios estados de Suramérica como una politica publica para
superar la desigualdad social, y generar al mismo tiempo la inclusion de los

diferentes actores sociales en el proceso de transformacion del Estado.

El desarrollo sostenible, solamente es viable mediante la conjuncion del
crecimiento econdmico, la equidad, el equilibrio ambiental y la eficiencia y
responsabilidad de las instituciones publicas. Es indispensable que los programas
econdémicos, politicos y sociales de un pais adopten una perspectiva de largo
plazo y que sean resultado del mayor consenso posible entre los diferentes

actores de la sociedad. (Enkerlin, Cano, Garza, 2005).
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2.1.2.1 PROCESOS PARA UN DESARROLLO ENDOGENO SUSTENTABLE Y
SOSTENIBLE

A. La gestion del conocimiento local

B. La planificacion y seguimiento del desarrollo

C. El desarrollo de la institucionalidad

La Gestién del Conocimiento Local, el cual se convierte en el eje del proceso de

aprendizaje colectivo local, como elemento dinamizador de los procesos de

innovacion y de cambios de conductas locales.

La planificacion y seguimiento del desarrollo, este proceso comprende tres

subprocesos:

> Formular los planes,

> Seguir y evaluar la ejecucion de planes,

> Evaluar la formulacion de planes elaborados en la localidad.

Desarrollo de la Institucionalidad: El objetivo funcional es Investigar y

desarrollar las competencias socio-institucionales con el fin de fortalecer la

institucionalidad y las relaciones Estado-Sociedad. Dos tareas se derivan de alli:

La investigacion y el desarrollo de las competencias socio-institucionales (Ochoa,
2006).
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2.1.3 ESTRATEGIA DE DESARROLLO LOCAL

Se complementa con politicas, planes, convenios, programas Yy proyectos,
conformando un conjunto coherente de instrumentos de planificacion para apoyar

las decisiones politicas de distinta escala y naturaleza. (Krauss, 2006).

Para que exista una buena estrategia debe existir una sintonia y compromiso de
los niveles centrales. La formula para lograr una estrategia eficiente esta en unir y
dirigir esfuerzos compartidos entre la estrategia de desarrollo de calidad y el

compromiso del alcalde y servicios centrales.

Las estrategias de desarrollo seran el instrumento central en la articulacion de
propuestas integrales y de largo alcance, que canalicen una suma de energias

sociales en torno a objetivos compartidos de desarrollo.

De esta forma una estrategia eficiente maximiza su aporte al desarrollo nacional al
aprovechar plenamente las riguezas, potencialidades y competencias que le son

singulares. (Ramirez, 2007).

Para el éxito de una Estrategia de Desarrollo, en cualquier ciudad, se requiere

asumir una funcion articuladora en las politicas:

2. Econdmica
3. Social
4. Ambiental

Solo mediante una articulacion integral y consistente de politicas se podra
desarrollar arménicamente las localidades generando igualdad de oportunidades,
propiciando una mayor participacion local, y una mejor interconexion vy

coordinacion interinstitucional.
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Conclusién del marco teoérico

Como se pudo observar a lo largo de los ultimos tiempos las nuevas tendencias
del desarrollo han evolucionado hacia un proceso comunitario endégeno donde
prime la incorporacion colectiva de las comunidades mas vulnerable para disminuir

la pobreza en las ciudades.

Ackoff (2006), dice que “Claramente se ve que el costo de hacer una eleccion

equivocada depende de cuan reversibles sean la eleccion y sus efectos”.

Es decir, se debe entender que la planeacion para iniciar un negocio debe ser
cautelosa y prestar atencion en todos los detalles que pueden hacer la diferencia
entre el éxito o la quiebra de la empresa. Es necesario tener una buena
investigacion de mercado, y formar una estructura interna sélida, con el personal

adecuado Y los productos necesarios para el posicionamiento de la empresa.

2.2 Marco conceptual

2.2.1 Organizacion

La estructura organizacional representa la autoridad y las diversas combinaciones
de la division de funciones. Se expresa en organigramas y se complementa con
una descripcion de los puestos los cuales es recomendable tenerlos siempre por

escrito y hacerlos del conocimiento de todos los empleados.

2.2.2 Plan de administraciéon

El plan Administrativo es un paso obligatorio para conocer la factibilidad del

negocio propuesto. Llegar a esta etapa demuestra que existe un mercado
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potencial para el producto o servicio propuesto y que técnicamente su realizacion

es factible.

2.2.3 Plan de Estudio Técnico

En esta etapa se debe definir y especificar las operaciones asi como el
equipamiento necesario para generar y entregar el producto o servicio que se ha
de ofrecer al nicho de mercado previamente seleccionado.

2.2.4 Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una herramienta que permite probar que existe un
nimero suficiente de individuos, empresas u otras entidades econémicas que

dadas ciertas condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en

marcha de un proyecto.

2.2.4.1 Etapas del estudio de mercado

» Andlisis histoérico

» Andalisis de la situacion actual

> Andlisis de la situacion proyectada

El andlisis histérico es reunir informacién de caracter estadistico para poder

proyectar ésta situacion a futuro mediante el uso de herramientas técnicas.

Evaluar el resultado de algunas decisiones por otros agentes de mercado.
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¢ Porque tiene importancia relativa baja la situacién actual? Porque la situacion es
cambiante, al ser permanente la evolucion del mercado, cualquier estudio de la

situacion actual puede tener cambios sustanciales.

Entonces, las dos situaciones anteriores permiten una situacion futura suponiendo

el mantenimiento de orden de las cosas.

En los planes de negocio, el procedimiento general sigue centrandose en la
recopilacion, creacion y sistematizacion de informacién que permita identificar
ideas de negocio y medir cuantitativamente los costos y beneficios de un eventual

emprendimiento comercial.

2.2.5 Investigacion de mercado

Es una herramienta necesaria para el ejercicio del marketing. Permite generar un
diagnostico acerca de los recursos, oportunidades, fortalezas, capacidades,
debilidades y amenazas de una organizacion.

“El marketing es un conjunto de herramientas de analisis, de métodos de

prevision y de estudios de mercado, utilizados con el fin de desarrollar un enfoque
prospectivo de las necesidades y de la demanda.” (LAMBIN, J.J).

“Es una actividad humana tendiente a satisfacer los deseos y necesidades por

medio de los procesos de intercambio”. (KOTLER).

2.2.6 Estructura del estudio de mercado

Es un proceso que permite estructurar y evaluar la informacion para la toma de

decisiones y se sigue el siguiente procedimiento:
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> Definicion y naturaleza del producto

» La demanda

> La oferta

> Los precios

> Técnicas de proyeccion del mercado

La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica por unidad de

tiempo y a un precio determinado.

Por lo tanto, las fuerzas de la demanda tiene que ver con:

> Necesidad

» Preferencias del consumidor

> Precio

» Ingresos consumidores

> Precios bienes sustitutos o complementarios

La oferta “Es la cantidad de mercancias y servicios que los productores estan

dispuestos a ofrecer a los diferentes precios que existen en el mercado en un
momento determinado”. (MENDEZ MORALES J. S).
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Por lo consiguiente, la informacién basica de un estudio de oferta esta relacionada

con lo siguiente:

> Capacidad instalada y utilizada

> Calidad y precio de los productos

> Planes de expansion

> Grados de participacion de mercado

> Servicios que se ofrecen junto con el producto

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio o la

suma de todos los valores que intercambian los consumidores por los beneficios

de tener el producto o el servicio de utilizarlos.

Los factores que influyen en la determinacion del precio son los siguientes:

> Precios de la competencia

> Precios de productos sustitutos

> Precios de productos complementarios

» Reacciones del consumidor

> Tendencias o preferencias

> Presentacion del producto
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> Plaza

» Promocién

Plan de marketing

Se describen beneficios de instalar una empresa como éstas, asi como el tipo de
mercado al que esta enfocado el plan de negocios y la competencia mas cercana

a la empresa gque se quiere instalar.

Plan de producto:

Se debe realizar una descripcion de los beneficios que el producto/servicio brinda
a los consumidores.
Es necesario marcar las diferencias entre el producto/servicio propuesto y los de la

competencia. Y por ultimo incluir planos, dibujos y fotos.

2.2.7 Estudio Financiero

“"La evaluacién financiera es una herramienta de la ciencia econémica utilizada
para determinar desde el punto de vista privado la conveniencia o no de realizar
un proyecto " Nassir Sapag.

El andlisis costo beneficio es un instrumento que permite tomar decisiones con
base en los beneficios y costos que va a generar un proyecto, en general si los
beneficios son mayores que los costos, incluido el costo de oportunidad del dinero,

el proyecto es bueno.

La evaluacion financiera cumple algunas funciones entre las cuales se puede

mencionar:
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> Determinar la temporalidad y la magnitud de los ingresos y egresos que va

a generar el proyecto, asi se puede disefiar un plan de financiamiento.
> Mide la rentabilidad de la inversion, es decir, la viabilidad de realizar un
proyecto.
> Genera la informacién necesaria para comparar la rentabilidad de un
proyecto con otras alternativas o con otras oportunidades de inversion.
2.2.8 Conceptos necesarios para la construccion del flujo de fondos
El flujo de fondos es una herramienta que permite determinar la viabilidad de un
proyecto, por lo tanto va a considerar todos los aspectos que permitan financiera
determinar la conveniencia o no de realizar el proyecto.
Depreciacion y Amortizacion.- Desde el punto de vista contable, la depreciaciéon
y la amortizacion son un mecanismo para distribuir el costo de un activo a lo largo

de su vida util; desde el punto de vista financiero es un gasto deducible de

impuestos que no representa salida de efectivo.

2.2.8.1 Elementos del flujo de fondos

El flujo de fondos esta formado basicamente por cuatro elementos:

> Los ingresos de operacion

» La inversion inicial

> Los costos de operacion
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2.2.8.2 Construccién de flujo de fondos

El flujo de fondos neto de un proyecto, independientemente que pague impuestos

0 no, puede ser presentado de dos formas:

» Flujo de fondos neto puro

> Flujo de fondos netos con financiamiento o llamado también flujo de fondos

netos para el inversionista

Estas dos formas de presentacion son independientes de que las inversiones sean
financiadas con recursos obtenidos a través de créditos o con recursos de los
inversionistas.
2.2.8.3 Criterios para latoma de decisiones financieras
La evaluacién financiera mide la rentabilidad de un determinado proyecto, para asi
tomar una decision sobre la bondad de ejecutarlo. Por supuesto, el proyecto no
puede evaluarse aisladamente; su analisis tiene que basarse en una comparacion
con la rentabilidad que el dinero a ser invertido en el proyecto analizado habria
podido generar en su mejor uso alternativo.
Las herramientas para la toma de decision financiera son las siguientes:

> El valor actual neto

» La tasa interna de retorno

El valor actual neto representa la suma presente que es equivalente a los

ingresos netos futuros y presentes de un proyecto. La conversibn de sumas
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futuras de dinero a sumas presentes toma en cuenta el costo de oportunidad del

dinero a través de la formula;

VAN = (FFNo) /(1+i)1 + (FFN1) /(1+i)2 + (FFN2) /(1+0)2 +...+ (FFNK) /(1+i)k+1

Por tanto se puede llegar a las siguientes conclusiones utilizando el valor obtenido
del VAN:

> Si VAN >0, él debe ser aceptado

> Si VAN = 0, es indiferente entre realizar el proyecto o escoger las otras

alternativas de inversion, ya que arrojan el mismo beneficio.

> Si VAN < 0, el proyecto no vale la pena ya que hay alternativas de inversion

que arrojan mayor beneficio.

Otro criterio utilizado para la toma de decisiones sobre los proyectos de inversion
es la Tasa Interna de Retorno (TIR) que se define como la tasa de interés que
hace que el VAN del proyecto sea igual a cero. En otras palabras indica la tasa de
interés a la cual la decision de inversion es indiferente entre el proyecto y el mejor

uso alternativo.

Se busca una tasa de interés para el cual el VAN es positivo; se busca otra para la

cual el VAN es negativo. La TIR exacta esta situada entre las dos tasas:

La validez de la TIR se puede verificar calculando el VAN con esta tasa, si este
valor es efectivamente igual a cero, se acepta como la TIR el valor obtenido. En la
actualidad existen calculadoras financieras y software que permiten un calculo
mas rapido y exacto.
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2.3 Marco legal

2.3.1 Elementos juridicos-legales que regiran la empresa

De acuerdo al Cdodigo de Comercio, se considera que para fines fiscales una

empresa es aquella que realiza alguna de las siguientes actividades:

> Comerciales, conforme a las leyes nacionales.

> Industriales, entendidas como la extraccion, conservacién o transformacion

de las materias primas, acabados de productos y la elaboracion de

satisfactores.

> Agricolas, que comprenden las actividades de siembra, cultivo, cosecha y la

primera enajenacion de los productos obtenidos que no hayan sido objeto

de transformacion industrial.

El marco regulatorio es el siguiente:

> Ley de compaifiia

» Servicio de rentas internas

> Ley de régimen tributario interno

> Ley de prevencion y control ambiental

> Ley de régimen municipal

> Ley de seguro social
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> Ley de remuneraciones

> Ley del cédigo del trabajo

2.4. HIPOTESIS.

2.4.1. Hipo6tesis General

Evaluado el estudio de factibilidad del plan de negocio comunitario, contribuira con

el desarrollo micro empresarial del Canton Vinces.

2.4.2. Hipotesis Especificas.

> Elaborado el estudio de mercado nos permitira identificar el mercado meta,

los precios competitivos de los productos y servicios para el

posicionamiento del plan de negocio.

> ldentificada las estrategias en el plan de negocio nos permitird alcanzar un

desarrollo micro-empresarial.

> Elaborado el plan financiero nos permitira conocer los flujos y la rentabilidad

del negocio.
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2.5VARIABLES DE ESTUDIO.

2.5.1 Variables de Estudio (independiente)

» Estudio de mercado

> Estudio organizacional

» Estudio financiero

2.5.2 Variable (Dependiente)

> Evaluar la propuesta del plan de negocio
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Disefio Metodolégico

La investigacion sera cuali-cuantitativa. Cualitativa porque me ayudara a entender

el fendbmeno social y sus caracteristicas.

Cuantitativa porque para la investigacion de campo se utilizara la estadistica

descriptiva.

3.1.1 Tipo de Investigacion

La presente investigacion es de caracter descriptivo y bibliografico porque esta
dirigida a determinar como es y como esté la situacion de las variables, a la vez

gue es de aplicacion al ofrecer propuestas factibles para la solucion del problema.

3.2 Método y Técnica
3.2.1 Métodos
Se aplicaran los siguientes métodos:

3.2.1.2 Método Hipotético-Deductivo

Este método se lo aplico en la presente investigacion, indicando, que a través de

la hipotesis planteada, "Evaluado el estudio de factibilidad del plan de negocio,
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contribuird con el proceso de ejecucion a través de la deduccion de los resultados

obtenidos™".

3.2.1.3 Método Descriptivo.

El método descriptivo nos permitié la descripcion del estado actual de los hechos,

de los fenbmenos.

Este método se situdé en el presente. No se redujo a una simple recoleccion y
tabulacién de datos, sino que a una verdadera observacion de los hechos, le

acompano el analisis y la interpretacion imparcial de los mismos.

3.3 Técnicas

La técnica a utilizar en la presente investigacion es la encuesta, misma que nos

ayudara a obtener informacion de la poblacion econdémicamente activa para

evaluar la rentabilidad del plan de negocio.

3.4 Instrumentos de la investigacion

El instrumento que se utilizara para ésta investigacion es:

> Encuesta
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3.5 Disefio de la investigacion

> Elaborar y aplicar encuestas.

> Tabular y graficar los resultados.

» Analizar la informacion.

3.5.1 Universo y Muestra

La poblacién econdmicamente activa del Canton Vinces sera nuestro universo.

N = 47330 personas

E =0.05

DENOMINACION CANTIDAD %
Poblacién econdmicamente activa 396 0.83 %
TOTAL 396

Fuente: los investigadores

3.5.2.- Muestra

La muestra aleatoria y decisional tendra un tamafio de 396 personas que es la

poblacion econdmicamente activa mediante las cuales se determinara las

expectativas, y preferencias.
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3.6 Procesamiento de datos

3.6.1. Descripcion de la informacion

3.6.1.2. Encuesta a poblacion econémicamente activa

Pregunta N° 1. ¢Los lugares tipicos como las playas del rio Vinces son de

atraccion turistica para Ud.?

Respuestas Frecuencias Porcentajes
Si 222 56%
No 111 28%
Indiferente 63 16%
TOTAL 396 100%

Elaboracion: Los Autores

mSi mNo wmIndiferente

¢Los lugares tipicos como las playas del rio Vinces son de
atraccion turistica para Ud?

Analisis

Un 56% de los entrevistados manifestaron que las playas de Vinces son

atracciones turisticas, un 28% manifestaron lo contrario.
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Pregunta N° 2. ¢Con gue frecuencia acude Ud. a los centro de recreacion o

lugares turisticos para degustar una alimentacion?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Una vez por semana 107 27%
Dos o tres veces por mes 158 40%
Feriados 99 25%
Ninguna 32 8%
TOTAL 396 100%

Elaboracion: Los Autores

¢,Con que frecuencia acude Ud. alos centro de recreacion o
lugares turisticos para degustar una alimentacion?

B Unavezporsemana M Doso tresveces pormes [ Feriados M Ninguna

Analisis

Un 40% de los encuestados manifestaron que tienen preferencia asistir dos o tres
veces por mes a degustar alimentos en un centro de recreacion y también un 27%

una vez por mes.

38



Pregunta N° 3. ¢La apariencia de las instalaciones fisicas es un factor de elegir

para Ud.?
Respuestas Frecuencias Porcentajes
Si 309 78%
No 47 12%
Indiferente 40 10%
TOTAL 396 100%

Elaboracion: Los Autores

¢La apariencia de las instalaciones fisicas es un factor de

elegir para Ud.?

ESi mNo mIndiferente

Analisis

La encuesta en esta pregunta arrojo una preferencia de 78% a la apariencia fisica

en el local, y fueron indiferentes un 10% en cuanto a la forma fisica.
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Pregunta N° 4. ;Cree Ud. que le hace falta una infraestructura turistica en las

playas del rio del cantdn Vinces para lograr un desarrollo micro empresarial?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 325 82%
No 44 11%
Indiferente 27 7%
Total 396 100%

Elaboraciéon: Los Autores

¢Cree Ud. que le hace falta una infraestructura turistica en las
playas del rio del cantén Vinces para lograr un desarrollo micro
empresarial?

ESi mMNo ™ Indiferente

Analisis

La tabla muestra que el 82% delos encuestados se mostraron interesados de que
se realice una infraestructura turistica que contribuya al desarrollo del canton,
también las encuestas arrojaron que el 11% no cree que ayudara al desarrollo

econdmico de Vinces.
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Pregunta N° 5. ¢Le gustaria que se cree lugares fisicos (como cabafias o locales)
en las playas del rio Vinces donde ofrezcan servicios y productos turisticos como:
comidas tipicas, alquiler de cabafias con hamacas, parasoles, vestidores, alquiler
de prendas de bafar, paseos en canoa, entre otros que le genere ingresos

econdmico a la comunidad del canton?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 352 89%
No 20 5%
Indiferente 24 6%
Total 396 100%

Elaboracion: los autores

¢Le gustaria que se cree lugares fisicos (como cabafias o
locales) en las playas del rio Vinces donde ofrezcan
servicios y productos turisticos como: comidas tipicas,
alquiler de cabafias con hamacas, parasoles, vestidores,
alquiler de prendas de bafar, pa

HSi mNo M Indiferente

Andlisis

La tabla muestra que el 89% delos encuestados le gustaria que se cree lugares
turisticos que ofrezcan diversidad de productos y servicios para de esta manera

atraer la atencién de turistas nacionales.
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Pregunta N° 6. ¢Qué factores consideraria importante para acudir a lugares

turisticos?
Respuestas Frecuencia Porcentaje

Precio 151 38%
Sabor 47 12%
Localizacion 59 15%
Bondades nutritivas 40 10%
infraestructura 99 25%

Total 396 100

Elaboracion: los autores

¢, Qué factores consideraria importante para acudir a lugares
turisticos?

M Precio M Sabor mLocalizacion m Bondades nutritivas M infraestructura

Andlisis

La tabla muestra que el 38 % delos encuestados se mostraron interesados en el
precio es un factor importante para ellos, también las encuestas arrojaron que un

25% tiene interés en que la infraestructura del lugar sea adecuada.

42



Pregunta N° 7. ¢Cuales de estas personas pueden influir en el momento de elegir

un centro de recreacion turistico?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Amigos 59 15%
Familia 139 35%
Parejas 87 22%
Solo 71 18%
Vendedores 40 10%

Total 396 100

Elaboracion: los autores

¢, Cuales de estas personas pueden influir en el momento
de elegir un centro de recreacion turistico?

B Amigos ™ Familia ®Parejas ®Solo m Vendedores

Analisis

Un aspecto muy importante e interesante es que un 35% la familia acostumbra a
elegir el centro de recreacion. Los resultados también muestran que un 22%

influye la pareja.
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Pregunta N° 8. ¢ Estaria Ud dispuesto a pagar mas de lo usual por un producto de
buena calidad y excelente servicio?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 300 76%
No 32 8%
Indiferente 64 16%
Total 396 100%

Elaboracion: los autores

¢ Estaria Ud dispuesto a pagar mas de lo usual por un
producto de buena calidad y excelente servicio?

mSi mNo ®Indiferente

Analisis

Las razones principales por las que los encuestados estarian dispuestos a pagar

mas de lo usual son por la calidad y excelente servicio y representa un 76% de los
encuestados.
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Pregunta N° 9. ¢ En qué lugares Ud. acostumbra alimentarse fuera del hogar?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Mercados 95 24%
Restaurantes 143 36%
Puestos ambulantes 47 12%
Centro de recreacion 111 28%

Total 396 100%

Elaboracion: los autores

B Mercados M Restaurantes

hogar?

1 Puestos ambulantes

¢En qué lugares Ud acostumbra alimentarse fuera del

B Centro de recreacién

Analisis

En la tabla se observa que los lugares apetecidos por los encuestados son los

restaurantes con un 36%, y que los centros de recreacion también son importantes

en los momentos de alimentacion y representan un 28 % de los entrevistados.
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Pregunta N° 10. ¢En qué dias utiliza los servicios de alimentacion con m

frecuencia?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Lunes a Miércoles 40 10%
Jueves a Viernes 63 16%
Fines de semana 91 23%
Indiferentes 63 16%
Feriados 139 35%

Total 396 100%

Elaboracion: los autores

as

¢En qué dias utiliza los servicios de alimentacion con mas
frecuencia?

M Lunes a Miércoles ™ Jueves a Viernes M Fines de semana M Indiferentes ™ Feriados

Analisis.

Los feriados son los momentos mas apetecidos para utilizar los servicios

alimentacion y representan un 35% seguido de los fines de semana con un 23%.

de
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Pregunta N° 11 ¢Con que frecuencia Ud. y su familia consumen alimentos fuera

del hogar?
Respuestas Frecuencia Porcentaje
Diariamente 111 28%
2 veces al mes 59 15%
2 veces por semana 99 25%
3 a4 veces por semana 127 32%
TOTAL 396 100%

Elaboracion: los autores

¢,Con gque frecuencia Ud y su familia consumen alimentos
fuera del hogar?

M Diariamente M 2veces almes M 2veces por semana M 3 a4 veces por semana

Analisis

En la tabla se muestra que un 32% de los encuestados tienen una frecuencia de 3
a 4 veces por semana consumir alimentos fuera del hogar complementado en el

seguimiento del 28% del consumo diario.
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Pregunta N° 12 ¢En su opinion considera Ud. que fomentar la microempresa

comunitaria es favorable para la ciudad?

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Si 341 86%
No 15 45%
Indiferente 40 10%
TOTAL 396 100%

Elaboracion: los autores

¢En su opinién considera Ud que fomentar la
microempresa comunitaria es favorable parala ciudad?

mSi mNo mIndiferente

Analisis

La gran mayoria de los encuestados que representan el 86% manifestaron en
estar de acuerdo con el fomento de la microempresa comunitaria en el Cantén

Vinces

48



3.7 Analisis de los resultados de las encuestas realizadas a la Poblaciéon

Econémicamente activa Cantdn Vinces

Un 56% de los entrevistados manifestaron que las playas de Vinces son
atracciones turisticas, un 28% manifestaron lo contrario.

Un 40% de los encuestados manifestaron que tienen preferencia asistir dos o tres
veces por mes a degustar alimentos en un centro de recreacion y también un 27%

una vez por mes.

La encuesta en esta pregunta arrojo una preferencia de 78% a la apariencia fisica

en el local, y fueron indiferentes un 10% en cuanto a la forma fisica.

La tabla muestra que el 82% delos encuestados se mostraron interesados de que
se realice una infraestructura turistica que contribuya al desarrollo del cantén,
también las encuestas arrojaron que el 11% no cree que ayudara al desarrollo

econdmico de Vinces.

La tabla muestra que el 89% delos encuestados le gustaria que se cree lugares
turisticos que ofrezcan diversidad de productos y servicios para de esta manera

atraer la atencion de turistas nacionales.

La tabla muestra que el 38 % de los encuestados se mostraron interesados en el
precio es un factor importante para ellos, también las encuestas arrojaron que un

25% tiene interés por la infraestructura del lugar.
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Un aspecto muy importante e interesante es que un 35% la familia acostumbra a
elegir el centro de recreacién. Los resultados también muestran que un 22%

influye la pareja.

Las razones principales por las que los encuestados estarian dispuesto a pagar
mas de lo usual es por la calidad y excelente servicio y representa un 76% de los

encuestados.

En la tabla se observa que los lugares apetecidos por los encuestados son los
restaurantes con un 36%, y que los centros de recreacion también son importantes

en los momentos de alimentacion y representan un 28 % de los entrevistados.

Los feriados son los momentos mas apetecidos para utilizar los servicios de

alimentacién y representan un 35% seguido de los fines de semana con un 23%.

En la tabla se muestra que un 32% de los encuestados tienen una frecuencia de 3
a 4 veces por semana consumir alimentos fuera del hogar complementado en el

seguimiento del 28% del consumo diario.

La gran mayoria de los encuestados que representan el 86% manifestaron en
estar de acuerdo con el fomento de la microempresa comunitaria en el Canton

Vinces
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CAPITULO IV

4.- PROPUESTA

4.1 TITULO

Disefio de una propuesta de plan de negocios turistica comunitaria para impulsar

el desarrollo micro-empresarial de la ciudad de San Lorenzo de Vinces.

Plan de negocio: segun las autoras “es un documento en el cual se detallan los

pasos que se llevaran a cabo para poner en marcha un negocio”.

4.1.1 Plan de Negocios

El plan de negocios retne en un documento Unico toda la informacion necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha. En
el proceso de realizacion de este documento se definen las variables involucradas
en el proyecto y se decide la asignacion éptima de recursos para ponerlo en

marcha.

4.1.2 Estructura del plan de negocios

El plan de negocios debe ser un documento que atraiga la atencion del lector o
inversionista, se debe describir el producto de forma sencilla, proporcionar datos
sélidos y concisos, asi como también se debe cuidar tanto redaccion del mismo,

como que sea demasiado largo y tedioso.

4.1.3 Desarrollo micro-empresarial: El desarrollo puede ser definido como “Un

proceso destinado a crear condiciones de progreso econdmico y social para toda
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la comunidad™ por lo cual el desarrollo micro-empresarial busca impulsar
proyectos que permitan generar opciones Vviables de crecimiento en las
comunidades duefias de los recursos naturales, promoviendo buenas practicas

gue lleven a un desarrollo econémico.

4.2 INTRODUCCION

Siendo uno de los cantones mas antiguos, su leyenda nos cuenta que al sur de
Vinces existia, hasta mediados de la centuria decima octava, un pueblo llamado
San Lorenzo, que pertenecia a la antigua tenencia de Baba y anexo a este villorio

San Javier.

En este residia un sacerdote de apellido weinza o Vinces, quien con el objeto de
conservar un abrevadero para el ganado, hizo variar el curso del afluente Baba

abriendo una zanja por donde hoy es el transparente y cristalino rio Vinces.

Los extensos sembrios de cacao eran la caracteristica de este territorio a quienes
muchos llegaron a llamar San Lorenzo de Weinza o Vinces en honor al conocido

personaje Vasco. De ahi su histérico nombre que data de 1.754.

El gobierno Autbnomo Municipal de Vinces comprometidos con la perspectiva de
convertir a Vinces en un destino turistico atractivo a visitantes tanto nacionales
como internacionales, esta impulsando proyectos encaminados a la explotacion
del turismo, preparando las condiciones necesarias y de esa manera contribuir al
desarrollo del mayor potencial que poseemos como son las hermosas playas,
humedal abras de mantequillas, y festividades de congregacién turistica masivas
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donde destacan la competencia de fuerabordismo, mas larga del mundo, Regata

Guayaquil-Vinces vy el tradicional desfile acuatico Noche Veneciana.

4.3 OBJETIVOS

4.3.1 Objetivo General:

Mejorar el posicionamiento turistico en la playa norte del Cantdon Vinces como

modelo de desarrollo comunitario micro-empresarial.

4.3.2 Objetivos especificos:

» Perfeccionar la atencion del servicio a los turistas en general

» Optimizar el posicionamiento de la imagen turistica con estrategias de
marketing

» Evaluar el proyecto turistico desde el enfoque técnico y financiero

4.4 DATOS GENERALES DEL CANTON VINCES

4.4.1 Malec6n del Rio Vinces

El malecén de Vinces ha sido histéricamente una de sus principales atractivos en
los tiempos de antafio a este sector se lo llamaba la “orilla del rio” sus noches eran

igual de bohemias con estilo de época diferentes.
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En el mes de noviembre el rio se convierte en un verdadero espectaculo, todos
quienes viven o visitan Vinces; acuden al malecén del rio Vinces a ver “la gran

noche veneciana internacional”’, una noche memorable.

El malecdén, en fechas especiales como las regatas Guayaquil-Vinces,

cantonizacion o en el verano son visitadas por miles de turistas.

En la parte central del malecén hay dos importantes edificaciones, el obelisco que
es la representacion de union (con banderas) entre las poblaciones que conforman
la provincia de los rios. En el centro del malecén, frente al parque central de
Vinces se encuentra la cafeteria muelle el mirador (torre multicolor turistica) desde
donde podemos apreciar el gran rio Vinces y gran parte de la ciudad y sus
edificaciones. Frente al mirador, se encuentra la torre Eiffel, estructura levantada

en honor al legado histérico francés de Vinces.

Desde el norte de la ciudad, se inicia un desfile acuatico de géndolas, o pequefias
embarcaciones decorada, que a su andar van lanzando luces de bengala y fuegos

artificiales. (www.ecuadorcostaaventura.com).

4.4.2 Caracteristicas de san Lorenzo de Vinces

San Lorenzo de Vinces es cabecera cantonal del cantén Vinces. Es uno de los
cantones mas antiguos de la Provincia de los Rios con un estimado de 71.736
habitantes. Sus limites son: al norte, Palenque; al noreste, Mocache; al sur, Baba;
al oeste, Ventanas y Puebloviejo, y al oeste la provincia de Guayas. Este cantén
cuenta con una parroquia rural y 2 parroquia urbana y diecisiete recintos.

Su latitud es: 1° 30' S
Longitud: 1°12'0O
Altitud: 6 msnm

Superficie: 709,6 Km2
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San Lorenzo de Vinces se encuentra a 35 Km de Babahoyo y a 100 Km de

Guayaquil. El territorio al igual que en toda la provincia es plano sin mayores

accidentes geograficos. El rio al cual debe su nombre nace en las estribaciones de

la Cordillera de Los Andes y es llamado Quevedo al pasar por este cantén y

Vinces al pasar por dicha poblacion. Este rio desemboca en el Babahoyo que

junto con el Daule originan el rio Guayas.
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Actividades econdmicas de San Lorenzo de Vinces

Agricultura: Vinces produce café, cacao, banano, maiz, arboles frutales y en ciclo

corto arroz, soya, yuca, etc.
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Comercio: Dedicada a la venta del cacao, un gran cliente es la ciudad de

Guayaquil para consumo Yy exportacion.

Turismo todo el afio: el turismo se ha convertido en una de las principales
actividades economicas del Cantén, y esto es gracias a la gran cantidad de
fiestas; atractivos naturales y actividades permanentes de turismo deportivo. Aqui
destaca sus amplias playas que ofrecen momentos de recreacion y diversion a sus
bafistas, ademas en Vinces encontramos el Hotel Spa Sefior de los Caballos,
donde sus jardines y entorno natural forman un verdadero paraiso. Su ubicacion
es a escasos minutos de la parroquia rural Antonio Sotomayor, a 15 minutos de

Vinces.

Artesania

Las artesanias tradicionales que se producen en el Canton son las figuras de
maderas, sombreros de pafio y paja toquilla, hamacas de hilo o cabuya, monturas

de cuero y accesorios para caballos, y boyas en palo de balsa.

En los dltimos meses se han descubierto una gama de sitios arqueolégicos que

ameritan el interés nacional

4.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA

4.5.1 Plan de marketing

El plan de Marketing es una herramienta de mercadeo muy Util que permite
estudiar a profundidad la situacion actual buscando crear estrategias que ayuden

a mejorar la situacion futura.
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Lo que se busca es conocer a profundidad el entorno, para luego hacer un
diagnostico interno para conocer cOmo se estan desempefiando y si presentan
alguna dificultad; posteriormente se debe hacer un diagndstico externo con el fin
de conocer a los clientes, la competencia, industria y sector dentro del cual se

encuentre la propuesta.

Luego de elaborar este analisis exhaustivo tanto interno como externo se deben
establecer las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades por medio de la
Matriz FODA, para después poder determinar o fortalecer los factores criticos de

éxito.

A continuacion, se debe definir los objetivos de marketing de como quiere competir
en el mercado, estableciendo las estrategias de producto, precio y comunicacion.

En un mercado donde los productos y servicios son altamente competitivos es de
suma importancia estar alerta a las necesidades y exigencias del consumidor, por
ende se hace importante asegurar el éxito utilizando herramientas como un plan
de mercadeo en el cual se analizan factores como competencia, tendencias de
mercado, publicidad entre otros que brindaran las herramientas necesarias para

cumplir con el objetivo principal de conseguir clientes.

4.5.2 Participacion Comunitaria

Basicamente el proceso de insercibn de las personas que trabajaran en el
balneario seran familias del sector de San Lorenzo (Nicaragua) ya que la playa
norte se encuentra situada en este sector, y son estas personas que actualmente
tienen un puesto con carretas al pie del malecén lo que le genera muy poco o casi

nada a sus ingresos diarios.
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Es por esto que ellos serian actores principales en este plan, ya que no cuentan
con apoyo ya sea por parte del gobierno local o por otras empresas para mejorar

sus pequenos negocios que son mal administrados.

4.5.2.1 Proceso de Entrenamiento y Capacitacion

El entrenamiento y capacitacion son consideras insuficientes en ciertas personas
gue cuentan con negocios pequefios, debido a motivos de pobreza en su mayoria,
ademas les han hecho falta cursos de preparacion en cuanto a administracion es
por esto la necesidad de incentivar a la comunidad a participar en cursos de
capacitacion en diversas aéreas dandoles la oportunidad de desarrollar sus

conocimientos y habilidades naturales.

Objetivos Comunitarios

» Obtener un crecimiento constante y rentable en el sector turistico que

permita la permanencia en el tiempo.

» Brindar satisfaccion y seguridad constante a los turistas y clientes en

general.

» Desarrollar al personal con una constante capacitaciéon y entrenamiento que

contribuya al crecimiento profesional y social del equipo humano de trabajo.

» Mantener una constante innovacion en productos y servicios.
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Estrategias Comunitarias
» La propuesta esta definida como una empresa de servicios turistico, es por

ello que la clave del negocio esta constituido en la objetividad y certeza con

la que se evalla y realizan los servicios y atencion al turista.

» La estrategia de crecimiento se basa en la filosofia de trabajo y en un

cliente satisfecho atrae mas clientes.

» Concentrar los esfuerzos en construir una red de atencion al servicio que

garantice la satisfaccion de los clientes, optimizando el sistema de atencion,

desarrollando un experimentado equipo de trabajo.

Valores

» Ser integros y honrados.

» Alto grado de responsabilidad y disciplina.

> Respeto por las personas

» Alto grado de vocacion por el servicio.

» Obrando con responsabilidad social.

Proyectos Estratégicos

Desarrollar la cultura de buena atencion al cliente e innovacion en los productos y

servicios basado en el mejoramiento continuo
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Concienciar a las personas de la cantidad de tiempo que invierten en la atencion al
cliente y lo que esto representa en las diferentes actividades que desarrollan a
diario.

Estudio del mercado meta de consumidores

Mercado Meta actual

El mercado meta de la propuesta es:

Hombres y Mujeres de nivel socioeconomico Medio y Medio alto de la Ciudad de

Vinces y provincia de los Rios.

Situacion del ciclo de vida del producto

Determinar el ciclo de vida de los servicios es muy complejo, ya que gran parte de
éstas depende de los itinerarios establecidos por los turistas y su capacidad de

compra.

Si se puede promediar la vida utl de los servicios seria que es de
aproximadamente de dos a tres horas, esto depende de muchos factores, entre

ellos como esta siendo tratado en la atencion y la diversidad de productos

Ciclos de venta

Los ciclos de venta o también llamados picos de venta son mas comunmente en
la época de vacaciones en los meses de Febrero, carnaval, semana santa, junio,
julio, agosto hasta diciembre, ya que en estos meses los turistas aprovechan su

feriado y temporada playera en el rio Vinces.
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Rentabilidad del mercado

El mercado turistico es rentable y competitivo y a su vez se encuentran productos
sustitutos. Para hacerlo mas atractivo y rentable el negocio, se ha ideado darle un

valor agregado a cada cliente.

Factores de la categoria

Los factores mas importantes de la propuesta turistica son: la calidad, pues en
gran parte de los consumidores prefieren un local donde visualice el aseo la cual
les genere satisfaccion y confianza a la hora de consumir los productos. Otro

factor importante de esta categoria es la duracion del tiempo de atencion.

Otro factor relevante en este nicho es el confort, disefiados para que sus usuarios

tengan la comodidad.

Finalmente otro factor igual de importante que los anteriores es el precio, pues
gran parte del mercado busca economia en este tipo de productos sin importar los

factores anteriormente mencionados.

Amenaza de nuevos ingresos

Una de las estrategias que se ha disefiado para los servicios y productos a ofrecer
por parte de los locales es incorporar una categoria similar o de la misma

procedencia con los mismos precios para competir con nuevos competidores, lo

gue permite recuperar gran parte de la participaciéon del mercado.

61



Poder de negociacion de los compradores

El comprador se puede clasificar en diferentes tipos, es decir, esta el cliente que
busca un local de prestigio sin importarle mucho el valor de ésta, solo busca la

comodidad y la seguridad que le puede dar una buena atencion.

Con este tipo de cliente se debe de mencionar cada detalle del servicio,
caracteristicas, ventajas y desventajas; el asesor debe tener el suficiente
conocimiento sobre las mismas, ya que esta clase de clientes tienden a
asesorarse muy bien acerca de la decision final que van a tomar, la mayoria lo

hacen por internet y/o condicionados por algun referido.
Existe otro tipo de comprador que es el que busca que le brinden duracion sin
importarle mucho la comodidad, seguridad o comodidad que se ofrecen en el

anterior tipo de cliente.

Este tipo de consumidor acostumbra a pedir descuentos ya sea individual o en

grupo, en los servicios ligados a la venta de las mismas.

También existe el consumidor que solo busca economia, que no busca ningun tipo

de caracteristica especial, simplemente que sea econémica.

Este tipo de cliente, como el anterior buscan descuentos sobre el producto o sobre

los servicios.

Elementos de la Planeacién

La propuesta utiliza como herramienta para analizar los precios lo que se estan

manejando en el resto del mercado es decir el sondeo a los competidores.
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Es muy comln que se utilice este tipo de métodos en este mercado ya que el
precio es un factor que juega un papel muy importante dentro de él, lo cual no
deberia ser siempre asi, puesto que el valor agregado, el servicio al cliente y la
calidad en los servicios y los productos son factores determinantes a la hora de

realizar una venta.

Otro elemento de planeacion que se utiliza es la negociacion con los proveedores,
ya que con ellos se buscan descuentos sobre las cantidades pedidas, lo que
permite que se realice un pronéstico de ventas con mayor utilidad y mayor rotacion

de los productos.

Andlisis situacional

Factores claves de éxito

El manejo de precios competitivos dentro del mercado facilita abrir nuevos
mercados, capturar y mantener nuevos clientes; precios vs calidad son las

herramientas claves para la aceptacion dentro de su mercado.

Herramientas de publicidad y promocion facilitan a la empresa tanto el
conocimiento hacia nuevos clientes aun no capturados por la empresa, como el de
mantener a aquellos que existen, la publicidad le trae beneficios a la empresa
representados en el conocimiento de la calidad y precios competitivos dentro de

su mercado.

El servicio al cliente le proporciona a la empresa conocer las necesidades de sus
clientes ademas de sus expectativas, también facilita poder actuar ante
situaciones de inconformidad que se puedan presentar en cualquier de los
productos ofrecidos por la empresa facilitandole a esta responderle

satisfactoriamente a su cliente en el proceso de venta y post venta.
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El desempefio en ventas, finanzas, y gerencia determinan la rentabilidad de la
empresa, lo cual le permite conocer con qué recursos cuenta la empresa en la

actualidad que le permita evolucionar dentro del mercado.

La empresa debe mantener un control de cartera efectiva y un control de costos y
gastos que le permiten ademas de rentabilidad proyectarse a un futuro. La
empresa contar con el personal capacitado para brindar asesorias y orientacion a
los consumidores a la hora de la toma de decision sobre la compra.

La empresa debe estar en constante blusqueda de nuevos mercados a nivel local,
permitiéendole un mayor conocimiento de sus productos y logrando asi mayor

rentabilidad.

Matriz FODA

Es la herramienta utilizada para el estudio de la situacion competitiva de una
empresa en su mercado, tanto en su situacién externa como en la interna, con el
proposito de determinar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas

de la empresa.

La situacion interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y
debilidades, mientras que la situacion externa se compone de dos factores no
controlables: oportunidades y amenazas.

Analisis FODA

En la figura 1 se presenta el analisis elaborado de las fortalezas, debilidades,

amenazas Yy oportunidades para la propuesta.
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Figura 1. Analisis FODA

Atractivos turisticos.
Turismo todo el afo.

Poca competencia en la zona.

Gastronomia.

Crecimiento del mercado.

No existe una empresa que tenga un
posicionamiento importante en este
tipo de servicio.

Las caracteristicas mas importantes
para los consumidores son: precio,

calidad, trato, ubicacion.

Poca experiencia.
Infraestructura hotelera.

Espacio limitado.

Incremento de la competencia en
otras zonas.

Algunas empresas de este giro
empiezan a invertir en imagen y

publicidad.

Fuente. Elaboracion de las Autoras
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Infraestructura hotelera deficiente.

La capacidad hotelera es insuficiente para una demanda considerable tanto asi

que contamos con pocos servicios hoteleros como los siguientes:

Hotel Paris (av. Aquiles carriel)

Hotel spa Sefior de los Caballos (km 1.5 via Antonio Sotomayor potosi)
Hotel Azuay (calle Balzar y av. de las flores)

Hotel Marco Antonio (olmedo y diez de agosto)

Hostal Ibiza (av. Aquiles carriel)

Hotel Moénaco (Calle Cérdova s/n.)

Espacio limitado para la implementacion de servicios

Una de las debilidades que se encuentran en la propuesta es el espacio para la
implementacién de servicios como los estacionamientos y juegos de recreacion

metdlicos, ya que es muy limitado.

Incremento del mercado turistico

En los dltimos afios se ha incrementado el mercado local turistico en un 14%, y
tiende a subir mas para los proximos afios, lo cual se convierte en una gran

oportunidad para nuestra propuesta.

El incremento del mercado turistico en Ecuador es una oportunidad significativa
para la propuesta, ya que se incrementa la movilidad de personas por ende la
circulacion de la economia, ademas, cabe destacar que en los ultimos afios han
ingresado al mercado local mas concesionarios turistico explotando la geografia y

habitat de las regiones.
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Variedad de gastronomia

Esta variedad de gastronomia en los diferentes locales permite que el consumidor
tenga varias opciones al momento de adquirir un producto y no se limite a comprar
solo lo que le ofrecen en el punto de venta, con esto se busca que junto a una
excelente orientacion de parte de los asesores, el cliente satisfaga su necesidad

ajustandola ademas a su presupuesto.

Personal Capacitado

El personal en la propuesta es una de las fortalezas mas importantes con la que
se cuenta, deben de estar muy bien capacitados para cualquier situacion referente

a la atencién al cliente.

En este mercado turistico es muy comun encontrar al personal que solo se limitan
a ofrecer lo que tienen o simplemente a recomendar el mismo producto, es decir,
gue no estan preparados para indagar sobre qué es lo que realmente busca el

consumidor.

Es por eso que el plan de negocio debe contar con la experiencia y el
conocimiento por parte de los asesores que lo hace un factor diferenciador de

mucha importancia frente a la competencia.

Trayectoriay Experiencia en el Mercado

La ciudad de Vinces cuenta con la trayectoria y experiencia de la regata mas larga
del mundo de mas de 15 afios, en la cual su reconocimiento y participacion en el
mercado ha venido incrementando afio tras afio y que hoy en dia es uno de los
atractivos mas importantes y de prestigio de la ciudad, es por eso que esta

fortaleza es de gran relevancia dentro de la empresa.
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Exclusividad en Dimensiones
Otra de las fortalezas de la empresa y que ademas es un diferenciador frente a la
competencia es la exclusividad del humedal abras de mantequillas de importancia
internacional, es decir, que en la empresa se cuenta con lugares exclusivos para
realizar los paseos en bote.

OBJETIVOS DE MARKETING
DE CRECIMIENTO
a. Objetivo General.
Aumentar los ingresos en un 8% en relacion al afio anterior

b. Situaciéon Actual.

La propuesta presenta costos fijos altos por lo cual se hace necesario aumentar

los ingresos para hacer mas rentable el negocio.

c. Estrategias.

» Investigacion del comportamiento de la competencia para identificar
oportunidades de negocio.

» Activar una pagina web, y crear una cuenta en las redes sociales dando a

conocer los diversos servicios turisticos que se ofreceran a los turistas.
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d. Recursos.

» Sondear a la competencia sobre los servicios, conocimientos y beneficios

ofrecidos a sus clientes.

» Implementar un plan de fidelizacion y desarrollo de clientes.

DE FUERZA COMPETITIVA

a. Objetivo General.

Incrementar el portafolio de servicios gastronOmico para generar mayor utilidad.

b. Situaciéon Actual.

La propuesta no cuenta con el espacio suficiente en el punto de venta para

implementar los nuevos servicios.

c. Estrategias.

Analizar la viabilidad de utilizar las riberas del rio que permita el funcionamiento de

los nuevos servicios.

d. Recursos.

Disefar para utilizar las riberas del rio Vinces que cumpla con las caracteristicas

para la implementacion de los servicios actuales y de los futuros.
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DE PRODUCTO

a. Objetivo General

Incrementar los servicios de semestre a semestre para generar mayor utilidad.

b. Situacién Actual.

Actualmente la propuesta cuenta con gastronomia nacional y local.

c. Estrategias.

Incluir nuevos servicios adicionales que le brinden al cliente un mayor disfrute

como implementar servicios con gastronomia diversa.

d. Recursos.

Investigar proveedores que distribuyan los insumos para el funcionamiento de los

NUEvVOoS Servicios.

DE PROMOCION/COMUNICACION

a. Objetivo General.

Incrementar el reconocimiento del proyecto turistico por medio de campafas

publicitarias.
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b. Situaciéon Actual.

En los dltimos afos el gobierno autbnomo descentralizado de Vinces ha dado a

conocer los atractivos turisticos por medio del internet.

c. Estrategias.

Pautar en otros medios de comunicacién como en radio, television y revistas para

la promocién de los productos y los servicios comercializados.

d. Recursos.

Acudir a emisoras, espacios televisivos y revistas para iniciar una campafia de

comunicacion, con el fin de incrementar el grado de recordacion.

DE PRECIO

a. Objetivo General.

Ofrecer al mercado nuevos productos/servicios con precio bajo, para que, de ese

modo, podamos lograr una rapida penetracion y acogida en el mercado.

b. Situaciéon Actual.

La propuesta se limita a utilizar las promociones indicadas por el gobierno

auténomo descentralizado.

c. Estrategias.

Ofrecer productos y servicios de acuerdo a la capacidad adquisitiva de los

consumidores.
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d. Recursos.

Realizar investigaciéon de mercado que nos permita conocer los diferentes precios

de la competencia.

Mejorar las relaciones con los clientes que acuden alas instalaciones.

Resulta mas féacil, conservar y mantenerlos satisfechos a clientes actuales que

conseguir nuevos. Las relaciones que se mantiene con los clientes seran la base

para alcanzar el éxito. La estrategia a formularse es la siguiente:

a. Estrategia

Implantar un modelo de gestion de relaciones con los clientes.

b. Tacticas:

Seleccionar diferentes redes sociales, para captar clientes y tener comunicacion

con ellos para que nos envie sus comentarios y sugerencias acerca de sus visitas

a nuestras instalaciones, con la finalidad de satisfacerlos de mejor manera.

c. Planes de accion:

> Recordar sobre servicios a realizarse en un futuro

» Recordar sobre productos que el cliente tenga interés.

» Mantener el contacto, preguntando si la atencion fueron de su entera

satisfaccion.
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» Mantener informado sobre ofertas y promociones

> Mantener informado sobre nuevos servicios.

Platos tradicionales de la zona

a. Caracteristicas del producto.

Productos frescos: destinados para la elaboracion en el dia

Bebidas gaseosas: De acuerdo al consumo que los consumidores le den, existen
diversidad de marcas

Jugos naturales: Segun la calidad de estos naturales y sintéticos, La diferencia
radica en que los primeros son naturales derivados de frutas frescas, mientras que

los sintéticos son tratados con pulpa de frutas.

b. Estrategias de producto

En base a la Investigacion de Mercado, se pudo determinar que las personas que
acuden a los centros turisticos lo hacen por el servicio, y confianza, caracteristicas

con las que cuenta la propuesta.

Ademas los encuestados para la eleccibn de centros turisticos lo hacen por

aspectos como: Rapidez, atencion y responsabilidad.
El turismo se encuentra en constante cambio y ofrece alternativas para sus

distintos tipos de consumidores. Con estos antecedentes planteamos la siguiente

estrategia:
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Crear la imagen del centro turistico.

De alli planteamos las siguientes tacticas:

» Reubicacion del espacio fisico para artesanias

» Destinar un area para el estacionamiento de vehiculos

» Contratar personal.

» Uniformar al personal de servicio.

» Posicionar el logo del centro turistico

c. Planes de accion.

» Colocar los vehiculos en el area de estacionamiento, con la finalidad de que

no interrumpan espacio a vehiculos que ingresan.

» Mediante el uso de los colores del centro turistico, disefiar los uniformes de
personal.

» Preparar con asesoras en servicio al cliente y conocimientos basicos al

personal.

» Ubicar el logo institucional en las partes mas visibles de las instalaciones.
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MONITOREO Y CONTROL
Dentro del centro turistico se han establecido una serie de medidas de desempefio
las cuales buscan monitorear las estrategias y tacticas asignadas a cada uno de
los locales, asegurando en mayor medida el positivo alcance de los objetivos
propuestos. Estas son:

» Cumplimiento del presupuesto mensual.

» Numero de clientes nuevos.

» Numero de clientes que realicen proceso de recompra.

En cuanto a la informacion correspondiente al plan de marketing se encuentran

como datos primarios:

> Ventas mensuales reales.

> Fluidez de efectivo.

Como datos secundarios se encuentran:

» Ventas historicas.

> Indice de ventas histérico por locales.
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4.5.3 Plan de Estudio Técnico

Localizacién: Las instalaciones de la propuesta del plan de negocios sera
ubicado en el malecdn Eloy Alfaro y en la playa del mismo, debido a su extension

ya que cuenta con 400m2 aproximadamente siendo esta la de mayor nimero de

visitantes.

\,'"-(:E-‘?'\

f=33 o

Via Mocache

Descripcion Técnica: En esta instancia se indican las dimensiones y areas donde

se llevara a cabo la propuesta del plan de negocio:

Segun el libro de Roberto C. Boulldén, Planificacién del Espacio Turistico editorial

Trillar 2006 (P40) es un subsistema que incorpora los servicios que se venden a

los turistas.
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Este subsistema se divide en dos principales elementos que son:

» Equipamientos

> Instalaciones

A continuacion mencionaremos los elementos turisticos que se utilizara en la

propuesta del plan de negocio.

En el area del Malecon: construccién de locales de comida y comerciales:

Local 1: venta de comidas tipicas.

Local 2: venta de comidas tipicas.

Local 3: venta de comidas tipicas.

Local 4: venta de comidas tipicas.

Local 5: venta/alquiler de ropay accesorios de bafos, bisuterias, etc.
Local 6: venta/alquiler de ropay accesorios de bafios, bisuterias, etc.
Local 7: bodega

vV V.V V V V V V

Local 8: oficina.
Estos locales lo ocuparan 1 familia por cada local.

Area de la playa: Construccion de cabafias durante la temporada playera ya que
crea un ambiente favorable para descansar y relajarse. Se encontraran ubicadas
en la playa al pie de la avenida principal del malecén, en ellas se expenderan los
productos gastrondmicos tipicos del canton, poseen sillas y mesas plasticas.

Algunas cabafias tendran hamacas que se alquilaran por el valor de un délar

durante el tiempo que el turista lo desee.

Cabanfa 1: venta de comidas tipicas

Cabafia 2: venta de comidas tipicas
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Cabanfa 3: venta de comida tipica
Cabafia 4: venta de comida tipica
Cabafia 5: venta de comida tipica
Cabafia 6: venta de comida tipica
Cabanfa 7: alquiler de 12 hamacas
Cabania 8: alquiler de 12 hamacas
Cabafa 9: alquiler de 12 hamacas

Cabana 10: alquiler de boyas, tubos inflables chalecos salvavidas para nifios y
adulto

Estas cabafas la ocuparan 1 familia por cada una.

Alquiler de parasoles y carpas

e Alguiler de 50 parasoles o sombrillas que estaran ubicados a orillas del rio.

e Alquiler de 25 parasoles cada uno con 1 mesa y cuatro sillas
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e Alquiler de 15 carpas cada una con 1 mesa y 6 sillas estaran ubicadas a la
orilla del rio, estan son alquiladas durante el dia y vienen con seis sillas mas

una mesa de plastico.

Alquiler de bafios y vestidores
e 10 vestidores

e 3 barfos

Paseo en canoas: permitirA hacer recorridos por lo largo del malecon.

5 canoas cada una con espacio para 12 personas.

Equipamiento de cabafias y locales de comida

De acuerdo al trabajo realizado este es un plan de negocios comunitario en la cual
incluird a las personas del cantébn con sus respectivos familiares que estén
dispuestos a trabajar en este proyecto, por lo cual ellos seran los encargados de

equipar los locales y cabafias que deseen adquirir.
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Construcciones

DETALLE CANTIDAD V.U V.T

Cabarias 10 $300,00 | $ 3.000,00

Locales de bloques 8 $1.500,0 | $12.000,00
Subtotal | $ 15.000,00

Fuente: Las Autoras

Bienes

A continuacién se detallan los activos que se van a adquirir para adecuar la playa.

DETALLE CANTIDAD V.U V.T

Parasoles o sombrillas 75 $ 7,00 $ 525,00
carpas 15 $ 100,00 $1.500,00
Mesas plasticas 40 $ 20,00 $ 800,00
Sillas plasticas 190 $ 6,25 $1.187,50
hamacas 36 $ 15,00 $ 540,00
vestidores 10 $ 12,00 $ 120,00
Bafios remolque 3 $ 300,00 $ 900,00
Fundas de basura 200 $ 1,00 $ 200,00
canoas 5 $ 150,00 $ 750,00
Sillas 1 $ 35,00 $ 35,00
archivador 1 $ 125,00 $ 125,00
escritorio 1 $ 150,00 $ 150,00

Subtotal $6.832,50

Fuente: Las Autoras
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Menaje y Utileria

Son todos los utensilios a utilizarse en la produccion de Alimentos y Bebidas.

DETALLE CANTIDAD V.U V. T
Cocina 10 $100.00 | $1.000,00
cilindros 10 $55,00 $550,00
Ollas grande 10 $20,00 $200,00
Ollas mediana 10 $15,00 $150,00
Pailas 10 $10,00 $100,00
Cucharas 240 $0,75 $180.00
Cuchillos 10 $1,00 $10,00
Cucharones 10 $2.50 $25,00
10 Vajilla para 24 personas 10 $18,00 $180,00
Soperas 120 $1,00 $120,00
Vasos largos 240 $0,85 $204,00
Fuente: Las Autoras
Varios
DETALLE CANTIDAD V.U V.T
Chalecos salvavidas 15 $19.00 $285,00
Tubos inflables 15 $1,50 $22,50
Camisetas 9 $5,00 $45,00

Fuente: Las Autoras




Servicios a ofrecer

Servicio Precio
Alquiler de hamacas 1,00 el dia / 0.30 la hora
Alquiler de parasoles con mesa vy silla 3.00
Alquiler de carpas con mesas Yy sillas 4,00
Alquiler de vestidores 0,25
Alquiler de bafios 0,15
Alquiler de boyas y tubos 1,25
Alquiler de chalecos 1,50
Paseo en canoa diferentes rutas: Playa de 1.00 - 5.00
Vinces — Abras de Mantequilla

Fuente: Las Autoras

Bebidas que se ofreceran:

Bebidas Precio
Jugos naturales 0.25-0.50
Bebidas Gaseosas 1.00
Bebidas Alcohdlicas 1.00
Batidos 1.00
Ensaladas de frutas 0.30 -1.00

Fuente: Las Autoras
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Alimentos que se pueden ofrecer:

Alimentos Precio
Bollo de pescado 1.50
Hayampaco 1.50
Cazuela de camaron 1.50
Seco de gallina 2.00
Seco de pato 2.00
Maduro Asado 0.20
Caldo de Gallina 1.50
Caldo de Gallina Criolla 2.50
Maduro Lampreado 0.25
Arroz con pescado frito 2.00
Fritada 2.00 - 3.00
Caldo de pata 2.00
Tortilla de verde 0.50
Muchines 0.50 - 0.75
Tapadas 0.75
Tortilla de choclo 0.50
Chuzo 1.00
Arroz con pollo hornado 2.00
Corviche 0.30
Bolén de Chicharrén 0.50
Sanduche de Chancho 1.50
Arroz con menestra y carne asada 2.00
Patacon Pisado 0.75
Alas Asadas 1.00

Fuente: Las Autoras
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4.5.4 PLAN FINANCIERO

INVERSIONES
Las inversiones estan constituidas por la suma de todos los bienes y servicios
necesarios para la implantaciéon del proyecto.

Célculo de la inversion

Corresponde a la inversién total que incluye la adquisicion de activos fijos y
diferidos necesarios para el funcionamiento del plan de negocios. “A través del
estudio de los diferentes aspectos del proyecto se obtiene informacion sobre las
caracteristicas y el valor monetario de los distintos rubros que constituyen una
inversion. El objetivo es mostrar la forma de ordenarlos sisteméaticamente hasta

obtener el valor de la cuantia total de las inversiones del proyecto.”
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Presupuesto de Inversion

Capital fijo Cant. Valor unitario V.T
Construcciones:
Local comercial 8 1.500,00 12.000,00
Cabafias 10 300,00 3.000,00
total 15.000,00
Menaje y Utileria
Cocina 10 100.00 1.000,00
cilindros 10 55,00 550,00
Ollas grande 10 20,00 200,00
Ollas mediana 10 15,00 150,00
Pailas 10 10,00 100,00
Cucharas 240 0,75 180.00
Cuchillos 10 1,00 10,00
Cucharones 10 2.50 25,00
10 Vajilla para 24 personas 10 18,00 180,00
Soperas 120 1,00 120,00
Vasos largos 240 0,85 204,00
Varios
Chalecos salvavidas 15 19.00 285,00
Tubos inflables 15 1,50 22,50
Camisetas 9 5,00 45,00
Subtotal 3.071,50
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Muebles y enseres

Parasoles o sombrillas 75 7,00 525,00
Carpas 15 $100,0 1.500,00
Mesas plasticas 40 $20,00 800,00
Sillas plasticas 190 $6,25 1.187,50
Hamacas 36 $15,00 540,00
Vestidores 10 $12,00 120,00
Bafios remolque 3 $300,00 900,00
Canoas 5 $150 750,00
Fundas de basura paq 200 $1,00 200,00
Escritorio 1 $150,00 150,00
Silla de escritorio 1 $35,00 35,00
Archivador 1 $125,00 125,00
Subtotal 6.832,50
Equipo de Computo
Computador 2 800,00 1.600,00
Impresora 1 80,00 80,00
Subtotal 1.680,00

Utiles de Oficina
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Papel bond(500) 5 5,00 25,00
Esferos 4 0,30 1,20
perforadora 1 5,25 5,25
Grapadora 1 6,00 6,00
Subtotal 37,45
Total 26.621,45
Inversion diferida o intangible
Gastos de constitucion 310,00 310,00
Gastos de planificacion 300,00 300,00
Capacitacion 400,00 400,00
total 1.010,00
Capital de trabajo
Mano de obra directa 9 318,00 2.862.00
Mano de obra indirecta 2 318,00 636,00
Publicidad y promocion 350,00 350,00
Insumo de limpieza 30,00 30,00
Total 3.878,00
Inversion total 31.509,45

Elaborado por: Las Autoras.
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Activo Diferido

En este grupo se encuentran las cuentas de gastos que se han pagado por

anticipado. En el proyecto los gastos considerados son los siguientes:

Gastos de constitucion

Corresponde a los gastos para la constitucion legal de la empresa.

Gastos de Constitucion

Patente Municipal $100,00
Permiso de Funcionamiento $ 40,00
Permiso del Cuerpo de Bomberos $ 40,00
Permiso de Sanidad $ 40,00
Otros $ 90,00
Total $310,00

Elaborado por: Autoras

Gastos de Planificaciéon

Son los gastos realizados antes de que la propuesta esté en

funcionamiento y sirven para la organizacion y realizacion del mismo.

Gastos de Planificacion

Estudio de Factibilidad $ 200,00
Estudio Arquitecténico $ 100,00
Total $ 300,00

Elaborado por: Autoras
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Capital de trabajo

El Capital de trabajo requerido para un proyecto es la diferencia entre los activos

corrientes y los pasivos corrientes.

Para calcularlo se deben definir las necesidades minimas que requiere la

empresa.

En el caso de la empresa los valores a continuacion son estimados para un
periodo de un trimestre ya que a partir del cuarto mes se espera que el
establecimiento pueda cubrir estos gastos con los ingresos, y son los costos y

gastos necesarios para el funcionamiento éptimo.

Sueldos

Valor mensual
Mano de obra directa $ 2.862.00
Mano de obra indirecta $ 636,00
Total $ 3.498,00

Publicidad y Promocién

Promocién y Publicidad

Publicidad $ 250,00
Imagen y Promocién $ 100,00
Total $ 350,00

Elaborado por: Autoras

Servicio basico

Detalle Valor mensual
Agua $ 20,00
Luz $ 30,00
Total $ 50,00
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FINANCIAMIENTO

El financiamiento es la herramienta para obtener los fondos necesarios para poner

en marcha un proyecto o una empresa.

Cuando ya se ha calculado el total de la inversion se deben prever los fondos para

cubrir la inversion en caso de realizarse un proyecto.

En el caso del presente proyecto la inversion total para iniciar la empresa, sera
cubierta por un capital social que quiere decir aportes de los accionistas que en un
futuro esperan obtener ganancias o utilidades, los cuales detallaremos a

continuacion:

Financiamiento del Proyecto

Socio Capitalista Monto Porcentajes
XX 18.905,67 60%
XX 6.301,89 20%
XX 6.301,89 20%
Total $ 31.509,45 100%

4.5.4.1 PRONOSTICO DE INGRESOS
Es todo rendimiento econémico que presente la empresa en un periodo de tiempo.

Para calcular el prondstico de ingresos del presente proyecto se ha tomado en
cuenta la rotacion de la competencia y el centro de recreacion como es el
balneario de Salitre, la ocupacion, y los dias laborales, etc. Para el calculo de

Ingresos se usaran los siguientes datos:
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La rotacion simple (1), capacidad maxima del lugar (15.000 clientes al afio) la
demanda potencial 10.000.

La ocupacibn maxima es 28 personas, los dias laborables son 5 a la semana,

multiplicado por 52 semanas que tiene el afio resulta 260 dias laborables.

El consumo promedio segun es de $12,00por persona.

Una vez recopilados los datos anteriores se procede a calcular las ventas:
Ventas= Rotacion x Ocupacion Maxima x dias laborables x consumo promedio
Ventas =1 x 28x 260 x $12

Ventas = 87.360,00

A continuacién se detalla el incremento de ventas en un periodo de 5 afios
considerando un incremento en la rotacion del 0,1 al afio, manteniendo los dias

laborables y el consumo promedio.

Pronostico de ingresos anual

Pronéstico de Afo 1 Afo 2 Afo 3
Ventas
Rotacién 1 1,1 1,2
Clientes 15.000 16.500 18.000
Total Ventas $87.360,00 $96.096,00 $104.832,00

Elaborado por: Las Autoras

4.5.4.2 PRONOSTICO DE EGRESOS

Dentro de los egresos se consideran a los costos y a los gastos. Los costos son
los rubros necesitados para la produccion y obtencién de un producto final los

gastos son los valores causados por la administracion de una empresa, en otras
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palabras rubros que no intervienen directamente en el producto final. Los costos y
gastos de una empresa estan divididos asi:

Costos de Produccidon: Costos asociados con las actividades de fabricacion de la

empresa. (Materia Prima, Mano de Obra directa, y Costos Indirectos de

Fabricacion.

Gastos Administrativos: Gastos asociados con la administracion de la empresa.

(Mano de obra Indirecta, Servicios Basicos, Materiales de Oficina, etc.)

Gastos Financieros: Depreciaciones y Mantenimiento, amortizaciones e

intereses.
Gastos de Ventas: Son la publicidad, comisiones.

Una vez ampliados los conceptos expuestos anteriormente se detalla a
continuacion los costos y gastos de la empresa, y su prondstico en 3 afios con un

incremento del 10%.

PRONOSTICO DE EGRESOS

(Valores en Doélares)

Detalle Anol AR02 ARo3
Mano de Obra Directa 34.344,00 34.344,00 34.344,00
Total Costos de Produccioén 34.344,00 34.344,00 34.344,00
Gastos Administrativos
Mano de Obra Indirecta 7.632.00 7.632.00 7.632.00
Servicios Basicos 600,00 660,00 720,00
limpieza 360,00 396,00 432,00
Total Gastos Administrativos 8.592,00 8.688,00 8.784,00
Gastos de Ventas
Publicidad y Promocion 350,00 385,00 420,00
Total Gastos de Ventas 350,00 385,00 420,00
Total Costos y Gastos 43.286,00 43.417,00 43.548,00
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DEPRECIACION

La depreciacion consiste en la disminucién del valor de los activos fijos como

consecuencia del uso y del pasar del tiempo. Esto quiere decir que los activos fijos

se deprecian de acuerdo a un porcentaje estipulado, ya que todos tienen un

periodo de vida util.

De acuerdo a los bienes que seran adquiridos para el presente proyecto la

depreciacion es la siguiente:

ACTIVO FIJO VALOR ANOS % VALOR
DEPRECIADO
Equipos de Computo | $ 1.680,00 3 33 $ 554,40
construcciones $ 15.000,00 20 5 $ 750,00
Muebles y enseres $ 6.832,50 10 10 $ 683,25
total depreciaciones anual | $ 1.987,65

Elaborado por: Las Autoras

4.5.4.3 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los Estados Financieros presentan los recursos econémicos generados dentro de

un periodo de tiempo, esto se obtiene proyectando valores y estimando rubros.

Estos son:

> Estado de Resultados
> Balance General

» Flujo de Caja Neto
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Estado de Resultados

El estado de resultados nos muestra las utilidades producidas por el negocio
dentro de cierto periodo. Compara los Gastos y Costos con los Ingresos de la

Empresa. Nos permite obtener la Utilidad Bruta, Utilidad Operativa y la Utilidad

Neta. Con este estado se puede prever si la utilidad va a ser negativa o positiva.

ESTADO DE RESULTADOS

Concepto Anol Ano2
Ventas $87.360,00 $96.096,00
(-) Costo ventas 43.286,00 43.417,00
(=)Utilidad Bruta en Ventas 44.074,00 52.679,00
(-) Gasto Ventas 350,00 385,00
(-) Depreciaciones 1.987,65 1.987,65
(-) Gastos Administrativos 8.592,00 8.688,00
(=) Utilidad Operacional 33.144,35 41.618,35
(=)Utilidad antes de Participacion 33.144,35 41.618,35
(-) 15% Utilidad Trabajadores 4.971,65 6.242,75
(=) Utilidad Tributable 28.172,70 35.375,60
(-) 25% Impuesto a la Renta 7.043,18 8.843,90
(=) Utilidad Neta del Ejercicio 21.129,52 26.531,70

Elaborado por: Las

Ano3
$104.832,00
43.548,00
61.284,00
420,00
1.987,65
8.784,00
50.092,35
50.092,35
7.513,85
42.578,50
10.644,63
31.933,87
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Balance General

Este documento nos refleja la situaciéon de la empresa analizando el Activo, el

Pasivo, y el Patrimonio.

Activo: Son todos los bienes de la empresa y todos poseen valor.

Pasivo: Obligaciones de la Empresa para con terceros, deudas, pagos, etc.

Patrimonio: Es la aportacion de los socios capitalistas.

BALANCE GENERAL

ACTIVOS

Activo Corriente

Capital de Trabajo $ | 3.878,00
Total Activo Corriente $ 3.878,00

Activos Fijos Tangibles

Equipo de oficina $ 1.680,00
Muebles y Enseres $ 6.832,50
Utiles de oficina $ 37,45
Edificio $ 15.000,00
Menaje y Utileria $ 3.071,50
Total Activo Tangible $ 26.621,45

Activo Fijo Intangible
Activos Diferidos $ 1.010,00

TOTAL DE ACTIVOS $ 31.509,45

Elaborado por: Las Autoras

PASIVOS

Total Pasivos | $ 0,00

PATRIMONIO
Capital Social | $ 31.509,45

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

TOTAL $ 31.509,45
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Flujo de Caja Neto

Este flujo permite determinar las necesidades de capital en las distintas fases para

desarrollo del negocio. Es el movimiento efectivo a través de ingresos y egresos

gue realiza la empresa, en el siguiente cuadro se presenta el flujo de caja neto:

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (Método Indirecto)

Ao 0
Utilidad Neta 0,0
Depreciaciones 0,0
(=)Flujo de Caja Bruto 0,0
Inversion de Activos 26.621,45
Fijos
Inversion de Activos 3.878,00
Corrientes
Inversion Diferida 1.010,00
Flujo de Caja Neto del -31.509,45

Inversionista
Elaborado por: Las Autoras

Afol
21.129,52

1.987,65

23.117,17

0,0

0,0

0,0
23.117,17

AR02
26.531,70

1.987,65

28.519.35

0,0

0,0

0,0
28.519.35

AfRo3
31.933,87

1.987,65

33.921,52

0,0

0,0

0,0
33.921,52
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4.5.4.4 EVALUACION ECONOMICA DE RENTABILIDAD

A la evaluacion econdémica la componen indicadores que demuestran la
factibilidad de un proyecto. Estos indicadores son:

» TIR
» VAN

> PRI

Valor Actual Neto (VAN)

El VAN de una inversidén consiste en la sumatoria de cada uno de los flujos netos
de caja menos la inversion inicial del proyecto. Si el VAN de un proyecto es
positivo el proyecto es rentable. Si el VAN es nulo significa que la rentabilidad del
proyecto es la misma que colocar el dinero para que produzca interés.

Ano O Afnol ANo02 ARo3

Flujo de caja -31.509,45 23.117,17 28.519.35 33.921,52
neto

Elaborado por: Las Autoras

VAN $35.056,01
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Para calcular el VAN se tomaron los flujos expuestos arriba, y se utilizaron las
funciones disponibles de Microsoft Excel. Como se puede ver en el cuadro anterior

se tiene un VAN positivo lo que significa que el proyecto es rentable.
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de descuento o de rendimiento que iguala a cero el VAN de una
inversion, este método se considera si la TIR es mayor o igual a la tasa exigida por

el inversor.
Ao O Aol AR02 AR03
Flujo de -31.509,45 23.117,17 28.519.35 33.921,52
caja neto
TIR 67%

Para calcular el TIR se tomaron los flujos expuestos arriba, y se utilizaron las
funciones disponibles de Microsoft Excel, el VAN se hace cero con un TIR del
0.66533426 = 67%

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Establece el tiempo en el cual en este caso los socios capitalistas recuperaran la

inversion.

PRI= 2 afios 7 meses.
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Punto de Equilibrio

Es aquel en el cual los ingresos provenientes de la ventas son iguales a los costos

de operacién y de financiacion, también se puede definir en términos de unidades

fisicas producidas, en el cual son iguales los ingresos por ventas y los costos de

operacion y de financiacion.

El punto de equilibrio en otras palabras es cuando el establecimiento no produce

ni utilidad ni pérdida.

Para eso se tomaran en cuenta los costos fijos y los costos variables

Costos Fijos
Mano de Obra Directa

Mano de obra
Indirecta

Publicidad
Depreciaciones

Total

Costos Variables
Insumos de Limpieza
Servicios Basicos
Utiles de Oficina

Total

Elaborado por: Autoras

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

(Valores en Dolares)

Afol
34.344,00

7.632.00

350,00

1.987,65
44.313.65

Anol
360,00
600,00

37,45
997,45

AR02
34.344,00

7.632.00

385,00
1.987,65
44.348,65

ARo2
396,00
660,00

37,45

1.093,45

AN03
34.344,00

7.632.00

420,00
1.987,65
44.383,65

ARo3
432,00
720,00

37,45

1.189,45
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C.F

PE =
C.V
ventas
44.313.65
| _ 43286.00
87.360,00
PE =87.835,02
PUNTO DE EQUILIBRIO
CLIENTES VENTAS COSTO FIJO COSTO COSTO TOTAL
VARIABLE
0 0 44.313.65 -- 44.313.65

1000 6000 44.313.65 1027.65 45.341.30
2000 12000 44.313.65 2055.30 47396.60
3000 18000 44.313.65 3082.95 50479.55
4000 24000 44.313.65 4110.60 54590.15
5000 30000 44.313.65 5138.25 59728.40
6000 36000 44.313.65 6165.90 65894.30
7000 42000 44.313.65 7193.55 73087.85
8000 48000 44.313.65 8221.20 81309.05
9000 54000 44.313.65 9248.85 90557.90
10000 60000 44.313.65 10276.50 100834.40
11000 66000 44.313.65 11304.15 112138.55
12000 72000 44.313.65 12331.80 124470.35
13000 78000 44.313.65 13359.45 137829.80
14000 84000 44.313.65 14387.10 152216.90
15000 90000 44.313.65 15414.75 167631.65

Elaborado por: Las Autoras
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4.6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.6.1 Conclusiones

Una vez finalizado este estudio se tiene una guia practica y puntual sobre
la puesta en marcha de un desarrollo comunitario, detallando en cada etapa
lo necesario para su correcto funcionamiento, demostrando que Ila
inversion tendra resultados positivos. El proyecto es claramente viable, teniendo
unos indices positivos como el Valor actual Neto (VAN) de $35.056,01; la Tasa
Interna de Retorno (TIR) con el 67% la Recuperacién de Capital (RC) en un lapso
de 2 aflos 7 meses, indicando que la inversion puesta es aceptable y sobre todo

rentable.

Es importante resaltar, que el Canton Vinces tiene un reconocimiento alto dentro
del mercado de turismo, es recomendado gracias a su confiabilidad, buen servicio

prestado, variedad de comida tipica y exclusividad en regatas.

El mercado al cual se va a dirigir el centro turistico estd claramente
definido.

El proyecto esta posicionado dentro del mercado de Vinces, como confiable y agil
en la prestacion de sus servicios, con colaboradores con mucha calidad humana,

oportuno en la entrega de productos y servicios.
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4.6.2 Recomendaciones

Para continuar aumentando su participacion en el mercado, el posicionamiento y
lograr un nivel de recordacion mayor por parte de las personas, el centro turistico
debe adaptar dentro de su estructura organizacional un Departamento de
Mercadeo, con su respectivo Gerente, para que se encargue de dar a conocer los
diferentes servicios, fidelizar en un mayor grado a los clientes y siempre conocer
las necesidades, expectativas y requerimientos de los clientes, estar pendientes
de atender sugerencias, quejas y reclamos en el menor tiempo posible para

aumentar la satisfaccion de estos.

Realizar campafias de comunicaciéon y difusiébn en medios publicitarios, televisivos
y radiales con el fin de dar a conocer a al centro turistico y ser reconocida para

atraer mas clientes.

Implementar una estrategia de monitoreo y control para mejorar los tiempos, la
calidad del servicio y los procesos operativos y administrativos que se llevan a

cabo dentro del centro turistico

Poner inmediatamente en marcha este desarrollo comunitario, se ha comprobado
en este estudio que la viabilidad es positiva y que la estructura técnica y de
mercadeo son favorables, por lo tanto, no se debe perder tiempo en su puesta en
marcha
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ANEXO #1
ENCUESTAS

DISENO Y APLICACION DE LA ENCUESTA A LOS POBLADORES DEL
CANTON VINCES.

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
ESCUELA DE ADMINISTRACION Y GESTION EMPRESARIAL

FECHA: CUESTIONARIO N°: _
Buenos dias, somos egresadas de la Universidad Técnica de Babahoyo.

Estamos realizando un estudio de mercado para conocer si es factible realizar un
plan de negocio comunitario turistico en la playa del canton.

Por favor responda las siguientes preguntas con sinceridad y claridad.

1. Marque con una X:
Género: M.... F....
Edad: Menos de 18... 18-25... 26-35... 36 en adelante...

Pregunta N° 1. ¢Los lugares tipicos como las playas del rio Vinces son de

atraccion turistica para Ud.?

Respuestas

Si

No

Indiferente
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Pregunta N° 2. ¢Con gue frecuencia acude Ud. a los centro de recreacidon o

lugares turisticos para degustar una alimentacion?

Respuestas

Una vez por semana

Dos o tres veces por

mes

Feriados

Ninguna

Pregunta N° 3. ¢La apariencia de las instalaciones fisicas es un factor de elegir

para Ud.?

Respuestas

Si

No

Indiferente

Pregunta N° 4. ;Cree Ud. que le hace falta una infraestructura turistica en las

playas del rio del cantén Vinces para lograr un desarrollo micro empresarial?

Respuestas

Si

No

Indiferente

Pregunta N° 5. ¢Le gustaria que se cree lugares fisicos (como cabafas o locales)
en las playas del rio Vinces donde ofrezcan servicios y productos turisticos como:

comidas tipicas, alquiler de cabafias con hamacas, parasoles, vestidores, garajes,

106



alquiler de prendas de bafar, paseos en canoa, entre otros que le genere ingresos

econdmico a la comunidad del canton?

Respuestas

Si

No

Indiferente

Pregunta N° 6. ¢Qué factores consideraria importante para acudir a lugares

turisticos?

Respuestas

Precio

Sabor

Localizaciéon

Bondades nutritivas

infraestructura

Pregunta N° 7. ¢Cuales de estas personas pueden influir en el momento de elegir

un centro de recreacion turistico?

Respuestas

Amigos

Familia

Parejas

Solo

Vendedores

107



Pregunta N° 8. ¢Estaria Ud. dispuesto a pagar mas de lo usual por un producto

de buena calidad y excelente servicio?

Respuestas

Si

No

Indiferente

Pregunta N° 9. ¢En qué lugares Ud. acostumbra alimentarse fuera del hogar?

Respuestas

Mercados

Restaurantes

Puestos ambulantes

Centro de recreacion

Pregunta N° 10. ¢En qué dias utiliza los servicios de alimentacion con mas

frecuencia?

Respuestas

Lunes a Miércoles

Jueves a Viernes

Fines de semana

Indiferentes

Feriados
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Pregunta N° 11 ¢Con que frecuencia Ud. y su familia consumen alimentos fuera

del hogar?

Respuestas

Diariamente

2 veces al mes

2 veces por semana

3 a 4 veces por semana

Pregunta N° 12 ¢En su opinidbn considera Ud que fomentar la microempresa

comunitaria es favorable para la ciudad?

Respuestas

Si

No

Indiferente

Elaborado por: Las Autoras
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ANEXO # 2

FOTOS DEL BALNEARIO SANTA MARIANITA EN SALITRE

FOTO 2
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FOTO 3

FOTO 4

1

g
g
3
]
|

i
1
g

111



FOTO 5

FOTO 6
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FOTOS DE LA PLAYA DEL RIO VINCES
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Area del malec6n donde estaran ubicados los locales
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ANEXO # 3

LOGO DE BALNEARIO RIO VINCES

llll I

41’7';"'“‘\‘\

Y15
NN \\

4

Primer balneario de agua dulce con sabor y diversién...
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