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CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1.Introduccién

La necesidad de pertenecer a un grupo es inherente a la naturaleza
humana. Ciertamente, los seres humanos no son los Unicos mamiferos
gue se asocian para trabajar, pero si los que escogen con quién, en qué
labor, empresas, momento y hasta cuando; en fin, son aquellos que se

relacionan con total libertad.

La familia es por naturaleza la primera escuela que ensefia a tomar
decisiones y a vincularse con la sociedad, en ésta debe cultivarse el
respeto y obediencia a los mayores, es ahi donde primero se aprende la
convivencia y los criterios para elegir qué hacer y c6mo comportarse ante

determinadas situaciones.
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Maslow presenta las necesidades de afiliacion y afecto las cuales,
estan relacionadas con el desarrollo afectivo del individuo, como la
necesidad de asociacion, participacion y aceptacion; estas se satisfacen
mediante las funciones de servicios y prestaciones que incluyen

actividades deportivas, culturales y recreativas.

De ahi es que proviene la creacion de clubes, los cuales no son mas
que, asociaciones voluntaria de personas, éstas sean familiares o
amistades; orientada a unos fines comunes, en la cual los miembros
estan organizados en torno a ciertos objetivos comunes y especializados

de caracter: politico, deportivo, recreativo, etc.

En el club se relnen personas de manera voluntaria y regularmente,
para participar en actividades elegidas por ellas mismas, unidas por
vinculos recreacionales y de interés similares. Los clubes satisfacen las
necesidades de integracion y compaferismo del individuo y resuelven la
necesidad de accion colectiva esencial al grupo; en las que se

encuentran, la amistad, el afecto y el amor.

Por lo tanto, al no existir en el canton Daule un lugar que permita la
asociacion de las personas para compartir y, ademas realizar actividades
que liberen la carga de trabajo y problemas familiares; se convierte en
imperiosa la necesidad de la construccién y promocién de un club
recreacional que permita el esparcimiento de las personas que lo
frecuenten, lo cual a mas de brindar una atractiva plaza para los
inversionistas  potencializara el crecimiento de los alrededores del

mismo.
Para ello se realizaran cuatro estudios que ayudaran a medir la

factibilidad del proyecto en cuestion. Entre estos estudios se encuentra los

siguientes:
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e El estudio Organizacional, que consiste en la implementacion de una
estructura administrativa para el club, también determinara la

jerarquia y responsabilidades concernientes a la organizacion.

e El estudio de Mercado, que ayudara a identificar el mercado meta al
cual el club se dirigira, ademas de conocer sus gustos y preferencias
al momento de optar por este tipo de servicio y mediante un plan de
marketing posicionar este complejo en la mente de la poblacion

daulena.

e El estudio técnico, ayudara a definir las inversiones requerida para la
puesta en marcha del club recreacional, a si mismo se establecera la
parte legal que concierne a la constitucion de la empresa y tomara en

cuenta el aspecto ambiental que tendra trascendencia en el club.

e EIl estudio Financiero, mediante la recopilacién de informacién de
caracter monetario proporcionada en los estudios anteriores, se
elaboraran cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacion

del proyecto y medir si es rentable o no el negocio.

1.2.Resefia Histérica
1.2.1. A nivel Mundial

El club como asociacién de individuos proviene de los griegos, que
tenian clubes gastrondmicos en las que buscaban los placeres gustativos,
los de una buena compafia y degustacion. Los Collegia romanos eran
clubes de los artesanos. En tiempos de Cicerdn existian clubes de discusion

gue se confirieron en clubes politicos.
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Gréfico 1: Clubes en la Antigiedad

Fuente:fterrazas.wordpress.com/tag/leamos/

Los clubes, tal y como se conocen en la actualidad se desarrollaron
en Inglaterra en la época Isabélica. Las grandes figuras inglesas
pertenecieron a clubes londinenses, como Shakespeare, en las cuales se
realizaban reuniones donde se declamaban poemas o se discutian temas

politicos.

Como era costumbre en el siglo XIX los colegios y universidades
Inglesas formaban a los hombres para dirigir el imperio Britanico. En muchos
de ellos se considerd que la practica deportiva era basica para desarrollar
valores como el esfuerzo, el sufrimiento, el trabajo en equipo, la

personalidad individual y colectiva.

Por ello, existieron clubes deportivos en las universidades como
Cambridge, ademas que en el afio de 1846 nace Trinity College, el primer
codigo futbolistico. Debido a la popularidad del deporte, en 1857 se crea el
Sheffield Football Club, en el cual podian asistir personas particulares, no

necesariamente vinculadas con la universidad de Cambridge.
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Yaen el siglo XX debido a la popularizacion de las préacticas
deportivas, se desato una verdadera oleada de fundaciones de clubes
recreacionales y deportivos, que seguirian al menos hasta los afos treinta.
En estas asociaciones fue ganando popularidad el deporte que a lo largo del

siglo se convertiria en el mas popular: el futbol.

1.2.2. A nivel Regional

En Estados Unidos existen un sin nimero de centros recreacionales
gue no necesariamente debe ser miembro de estos, entres los mas

destacados se encuentras:
< Melrose Paraiso Recreation Club, Inc.

Es una organizacion cuyo objetivo principal es proporcionar una
formacion acuatica en un entorno comunitario. El club ofrece un equipo de
natacion competitivo, las clases de natacion para nifios pequefios hasta
adultos. Un salvavidas siempre de servicio durante el horario de la piscina.
Ademas de la natacién, Melrose tiene una cancha de voleibol, los hoyos de

herradura, parrillas, y mucho mas.
X Campbell County Parks & Recreation

Dicho complejo se encuentra en el condado Campbell, cuenta con
una serie de servicios, entre ellos una pared de escalada de 42 pies y

servira como punto focal del amplio hall de entrada.

La instalacion también se incluyen: una piscina de entrenamiento de
seis carriles, una plataforma de salto de tres metros, dos toboganes, un rio
lento y muchas caracteristicas de juguete, tres canchas de baloncesto,
cuatro canchas de racquetball, via elevada caminar, zona de cardio, tres
salas de ejercicios, dos salas de fiesta de cumpleafos, dos camas de

bronceado, salas de capacitacion.
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Gréfico 2: Instalaciones del Campbell County Parks & Recreation

Fuente: www.ccprd.com

<> Enoch Rec Complex

Proporciona un lugar de encuentro de la comunidad para la diversion
familiar, el ejercicio fisico y deportes organizados. Su creacion y el
funcionamiento sera promover el voluntariado y la participaciéon de la
comunidad. ElI complejo promovera el valor del ejercicio y la mejora de la
salud de los ciudadanos. Ello contribuira a salvar a las familias locales que

con mucho tiempo y dinero han participando en los programas deportivos.

X Astoria Sport Complex

En ASC se ofrece una gran variedad de deportes como estos: béisbol,
baloncesto, boxeo, futbol, natacion, levantamiento de pesas, cardiovascular,
yoga, aerbbicos y mucho mas. También ofrece la comodidad de un
estacionamiento en el lugar y snack-bar a precios competitivos, un jacuzzi,
sauna y salas de bronceado estan también disponibles. Ademas brinda
salones de eventos para fiestas de cumpleafos y celebraciones especiales,
recordando que vivir experiencias en este lugar hacen su salud sea su

riqueza.
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Gréfico 3: Instalaciones del club Astoria Sport Complex

Fuente:www.astoriagymandsports.com

Entre los clubes en los cuales existe membrecia se encuentra
el Club Recreacional Ecuatoriano de Tampa, creado por ecuatorianos
ademds de existir un sin numero de clubes fundado por inmigrantes que,
debido a la ausencia de sus familias, han establecido éstos con el objetivo
de vincularse con personas que poseen gustos, tradiciones y necesidades
similares; como es el caso del club Jala y Nayarit, constituido por

inmigrantes mexicanos.

En América Latina, éstos se popularizaron debido a la practica de
deportes y también el tener un lugar donde reunirse con la familia y pasar un

momento agradable realizando actividades del gusto de todos.

Argentina ha sido uno de los paises donde se han desarrollado mas lo
que respecta a clubes recreacionales deportivos, ya que es comun que en
ciertas ciudades de este pais, los habitante se congreguen a la realizacién
de estos, el objetivo de su fundacion ha sido la de instaurarse como

espacios barriales y comunitarios creando sélidos vinculos vecinales.

Entre los principales clubes estan:

21



o Club Los Cedros

Ubicado cerca de la Capital Federal de Argentina, el Club Los Cedros,
alientan en su ambito la fraternidad, la integracion y la buena convivencia.
Cuenta con predio para la practica de futbol, hockey, rugby, tenis y torneos
intercolegiales. Alquiler de instalaciones para la celebracion de eventos

recreacionales y empresariales.

Gréafico 4: Instalaciones del Club los Cedros

Fuente: http://www.clubloscedros.com.ar/
X Complejo Deportivo Red

Ubicado en Miramar, Buenos Aire, cuenta con canchas de tenis y de
futbol, cuenta con un salon de eventos en el cual se puede realizar todo tipo

de festejos, ademas en sus instalaciones se puede tomar clases de futbol.

Gréfico 5: Instalaciones del Complejo Deportivo Red

Fuente: http://www.complejored.com.ar
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o Corrientes Tennis Club

El Corrientes Tennis Club se encuentra ubicado en la Ciudad de
Corrientes. Es una de las mas antiguas e importantes instituciones

recreacionales y deportivas del medio.

En otros paises como Colombia el club mas importante es el Centro
Recreacional Guarigua ubicado en Santander, contiene canchas de mini
futbol, voley, piscinas para pequefios y grandes, y lugar para acampar con

capacidad para 200 personas.

Gréfico 6: Instalaciones del club Guarigua

Fuente: http://www.cajasan.com/recreacion/guarigua5.aspx

En Peru estos clubes son sin animo de lucro, dependen de las
aportaciones de los socios. Los mas importantes se sitlan en la capitalina
conurbacion Lima-Callao. Se caracterizan por tener una importante

presencia recreacional, deportiva y cultural.

Entre ellos, al Club Regatas Lima se le reconoce como el mas
importante de Sudameérica. El club peruano activo mas antiguo es el Lima
Cricket and Football Club. El Circolo Sportivo Italiano, es otro de los clubes
selectos e importantes fundados en el Peru para la comuna italiana., algunos
de los principales clubes peruanos son: Country Club El Bosque, Joquey
Club, etc.
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En el Ecuador, debido a la necesidad de un lugar de descanso se han

creado un sin numero de centros recreacionales, los mas destacados son:
o5 Salinas Yacht Club

El Salinas Yacht Club, ubicado en la provincia de Santa Elena, es uno
de los clubes mas tradicionales y exclusivos del Ecuador. Son pioneros en el
deporte de la Vela, que ha sido fuente de inspiracion de sus fundadores,
ademas siguen ampliando sus horizonte deportivo mientras que incorporan

mayor cantidad de actividades sociales y culturales a su agenda.
“ Nautilus Club

Ubicado en la ciudad de Quito; es un lugar con grandes atractivos
naturales, presenta un amplio y acogedor espacio para realizar actividades

deportivas y sociales.
« Complejo Recreacional Agua Azul

El Complejo Recreacional "Agua Azul" se caracteriza por los servicios
gue ofrece, entre los que se destacan los servicios de restaurante, piscina de
agua temperada naturalmente, juegos infantiles para los mas pequefios,

canchas multiples, espacios verdes para camping, entre otros.

« Complejo “Reypark”, ubicado en el km 40 de la via Yaguachi-Jujan.

% Complejo “La Fiesta”, ubicado en la via Duran-Babahoyo.

s Complejo “La Montadita”, ubicado en Conchancay del cantén La
Troncal, Provincia del Cafiar.

« Parque acuatico “Balsapamba”, este complejo se levanta en el

recinto El Cristal, ubicado a pocos metros de la via hacia Guaranda
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Gréfico 7: Instalaciones del complejo Balsapamba

Fuente: http://balzapamba.blogspot.com/

+ Garza Roja Parque Club.

El complejo se encuentra ubicado en el Km. 37 de la via Daule,
pasando Nobol. En este club se puede realizar una serie de actividades
tanto deportivas como recreativas, como jugar indor, basquet, hasta pasear

en caballo o en canoa por el rio Daule que lo circunda.

Gréfico 8: Instalaciones del Club Garzas rojas

Fuente: www.garzaroja.com

s Complejo turistico “La Ponderoza”, ubicado en el cantén La troncal,
provincia del Cafar.

++ Centro Recreativo “La Cascada Milagrosa”.
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«» Club Jacaranda.

Ubicado en Cumbaya, Pichincha; Jacaranda es un club pensado en
usted y su familia, por lo que cuenta con una completa combinacién de
servicios y facilidades deportivas y de recreacion ideales para ejercitarse o

relajarse junto a los que mas quiere.

Grafico 9: Instalaciones del club Jacaranda

Fuente: www.jacaranda.com

1.2.3. A nivel Local

En la ciudad de Guayaquil los clubes recreacionales son variados,
ademés de existir un gran numero a los alrededores de la ciudad, se
consideran, en gran parte para las clases sociales media alta a alta;

resultando pocos para las demas clases sociales.

< Entre los mas importante estan:
< Bankers Club

« Guayaquil Country Club

Considerado el mejor club social y deportivo privado de alta categoria
de Guayaquil. Este club ofrece a los socios cancha de golf, hipica, tenis y
piscinas, dentro de una sede social rodeada de la naturaleza y que cuenta
con bares, cafeterias y restaurantes desde donde se puede disfrutar de una
vista privilegiada, un servicio de alta calidad, atencion de primera categoria y

el ambiente exclusivo que nos caracteriza.
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Grafico 10: Instalaciones del Country club

Fuente: http://guayaquilcountryclub.com

Guayaquil Tennis Club
Guayaquil Yacht Club

Thoret Club De Natacion

Club Aerodeportivo Del Ecuador
Punta Blanca Yacht Club

Club Asociacién Deportiva Naval
Club El Valle

Club De La Uniéon De Guayaquil
Albotenis Club

En el cantén Daule, no existen clubes de esta magnitud pero si

aquellos en los cuales las personas pueden disfrutar Unicamente de la

piscina, este es el caso del Complejo Turistico Oasis, o de ir a disfrutar de un

partido de futbol con sus amigos en canchas sintéticas, como el complejo

deportivo “Buques”.

1.3. Situacioén actual donde se llevara a cabo el proyecto

El proyecto tendra como lugar el canton Daule, provincia del Guayas,

considerado “capital arrocera del Ecuador”, la cual se encuentra ubicado en

la parte central de la provincia del Guayas y limita:

X/
L X4

X/
°

Al Norte, el cantén Santa Lucia.
Al Sur, Guayaquil.
Al Este, Urbina Jado y Zamborondon.

Al Oeste, Nobol, Lomas de Sargentillo.
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Con un numero de 120326 habitantes, habiendo 60131 hombres y
60195 mujeres y una extension de 2747km; se constituye el Cantén Daule,
ademas de estar divididas en 1 parroquia Urbana (Daule, la cabecera
cantonal) y4 Parroquias Rurales(Los Lojas, Juan Bautista Aguirre, El Laurel
y Limonal); existen alrededor de 180 recintos en toda la Jurisdiccion
Cantonal. En el anexol se presenta las parroquias con sus respectivos

recintos. *

Grafico 11: Geografia de Daule
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Fuente:http://solnacientenews.blogspot.com

Su cabecera cantonal se encuentra a 45 km de Guayaquil. Esta
asentada a 22 metros sobre el nivel del mar, su temperatura promedio es de

24°C y una precipitacion promedio anual de 1500mm.

El territorio del canton Daule estd atravesado por una gran cantidad
de rios y riachuelos. El rio mas importante es el llamado Daule. Este nace en
el nudo de Sandomo, en los bosques de Santo Domingo de los Colorados,
muy cerca de un pueblo llamado San Miguel; alli lo llaman Peripa, cuyo
nombre conserva hasta reunirse con El Grande, desde donde toma el
nombre de rio Balzar, que pierde para luego tomar el de Santa Lucia y por

ultimo el de Daule, con el qgue desemboca en el rio Guayas.

http://mww.daule.gob.ec/es-ec/nuestrocanton/generalidades.aspx
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Gréfico 12: Rio Daule

Fuente: http://www.haciendarosaherminia.com/contenido/rio_daule.php

Turismo en la zona

Generalmente la poblacion visita el Balneario de Agua Dulce "Virgen
de Lourdes", que esta en a 8 km del centro de Daule en la via a Limonal. El
agua es clara, es un rio de facil navegacion de preferencia con botes
pequefios; durante los fines de semana hay venta de comidas tipicas del
lugar.

También se encuentra el Balneario El Limonal, como otra opcion para
hacer turismo en el cantdn, este se encuentra a 12 km del centro de Daule
en el Recinto El Limonal. Sus orillas son utilizadas por los bafistas, para la
practica de juegos deportivos, comercios de alimentos, bebidas y articulos

varios de temporada.

Entre los acontecimientos programados destacan: La Procesion
"Cristo Negro" o Seifior de los Milagros, que se la realiza el 14 de septiembre
de cada afio, con caminatas por Daule con el Cristo (procesion), misas

campales y juegos artificiales.

Tradiciones montubias, estas actividades se las realiza en la
Parroquia Los Tintos (a 12 km de la cabecera cantonal), todos los afios el 12
de octubre. Entre otras cosas se lleva a cabo la eleccion de la reina, baile y

el rodeo por asociacién de ganaderos y haciendas.?

“http://www.guayas.gob.ec/cantones/daule
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Gréfico 13: Procesion Cristo Negro

Fuente: http://www.eluniverso.com/2008/12/07/1/1368/B1868588C2E748CDA1C0B73F6166D493.html

Fiestas

Entre las fiestas mas notables estan la fecha de cantonizacion el 26
de noviembre, la Virgen del Carmen el 16 de Julio; Santa Clara el 12 de
Agosto; El sefior de los milagros el 14 de septiembre; San Francisco el 4 de

octubre, entre otras.

Transporte y acceso

Si se visita Daule por via terrestre se lo puede realizar tomando las
cooperativas Sefior de los Milagros, Santa Lucia, FIFA, Rutas Vincefias
desde el Terminal Terrestre de Guayaquil. El tiempo aproximado de llegada

es de 45 minutos.

1.4. Problemay Oportunidades

1.4.1. Problemas

De acuerdo al andlisis ejecutado previo a realizacion del proyecto, se
pudo notar ciertos problemas de distinta area de investigacion, los cuales
seran superado para obtener los resultados esperados; de la misma forma
se han presentado oportunidades relevantes que promueven la realizaciéon

del proyecto La idea de la implementacion de un club recreacional en Daule
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surge por la presencia de una demanda insatisfecha en el canton, la
inexistencia de lugares donde las personas puedan recrearse, desarrollar

actividades deportivas junto a sus familias y amigos.

Sin embargo, al llevar a cabo el proyecto se encuentran ciertas trabas
gue en la medida de lo posible se iran solucionando. Entre las mas notables

se encuentran:

Las regulaciones que existen en el pais al establecer un club
recreacional en cualquier parte de su territorio requieren de una serie de

tramites engorrosos que se convierten en trabas para los emprendedores.

El mercado en el que quiere ingresar el club, es uno de los mercados
menos explotados, y apoyado por parte de los gobiernos cantonales,
convirtiendo el posicionamiento en la mente del consumidor como un

verdadero reto para los inversionistas.

Estos problemas son de caracter externo a lo que la empresa aplicara
estrategias que ayuden afrontar estas variables del macro-entorno para su
beneficio, pero luego de la creacion del club podrian existir problemas

internos como los siguientes:

Al entender que el futbol es el deporte mas popular en el pais se ha
proyectado la construccion, dentro de la creacion del Club Recreacional,
canchas de futbol sintético; que mas tarde podrian acarrear desventajas,

pero que en la actualidad, la tecnologia las ha ido resolviendo.
Por ejemplo: lo 4spero de la fibra producia raspaduras al caerse, lo

blando del terreno generaba extremo cansancio, un mal drenaje generaba

inundaciones, y hasta el calor en ciudades de temperaturas altas.
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Sin embargo, esas situaciones hoy parecen tener solucion mediante
la aplicacién de corcho y palma para bajarle dos grados de temperatura al
terreno, ademas de requerir un menor coste de mantenimiento, se las
pueden utilizar hasta 18 horas al dia a diferencia del mantenimiento que se
da a una cancha con gras natural formada por materiales yacentes del

petréleo.

Todas estas barreras pueden ser solucionadas a corto plazo, para
que de esta manera el proyecto tenga un giro prometedor en el cantén

Daule.

1.4.2. Oportunidades

Dado a la inexistencia de un club recreacional en el canton Daule, se
ha visto esto como una oportunidad de negocio, ademas de ser el primero
gue se construiria en el canton, por lo que se gozara del privilegio de ser, en
el mediano plazo, el Unico que se opte al momento de ir a un lugar de
distraccion familiar sin tener la necesidad de salir de su propia area de

residencia.

Otra ventaja que se ha observado es, por la falta de lugares donde la
poblacién pueda, de forma privada, realizar deporte o de disfrutar de una
amena conversacion con amigos; es que seria aceptable por parte de la
comunidad, la creacion de este club recreacional, que brindara un

crecimiento recreacional a la zona.

La ubicacion del club sera primordial al momento de la construcciéon y
es también una de las oportunidades que presenta el proyecto, ya que se
localiza en un sitio donde se presenta cantidades bajas de contaminacién
ademas de encontrarse privilegiado por la gran cantidad de areas verdes, y

el facil acceso para la poblacion.
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No solo podré ser visitado por las personas que residen en Daule,
sino también, por la poblacion que habitan en cantones aledafios al antes
citado, en tanto el turismo de la zona crecera; siendo esto algo positivo, pues
aumentara el crecimiento econémico , debido a los negocios que se crearan

producto del establecimiento de este complejo recreacional.

Aparte de ser un lugar de distraccion también sera un espacio de
relajacion y de actividad fisica, ya que con la rutina diaria del trabajo y del
hogar, sera una buena opcién para eliminar el estrés y el sedentarismo

producido.

Al ser el Unico club gozaremos del beneficio de establecer precios
comodos de la entrada al club asegurandonos una demanda que ayude a
maximizar beneficios financieros. Con todo lo ante referido se prevee

obtener una gran aceptacion de la poblacion daulefia.

1.5. Caracteristicas del Servicio

1.5.1. Definiciéon del Servicio

Antes de definir el servicio como tal, es importante resaltar ciertos
conceptos que puntualizan de mejor manera el propésito del proyecto. En
primer lugar el concepto de proyecto de inversion y luego definir el

significado de recreacion.

El proyecto de inversion se puede definir como un conjunto de
actividades con objetivos y trayectorias organizadas para la resolucion de
problemas con recursos limitados. Es una propuesta de accion técnica
econdmica para satisfacer una necesidad utilizando un conjunto de recursos

disponibles, los cuales pueden ser: humanos, materiales y tecnoldgicos.
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Todo proyecto de inversion genera consecuencias de naturaleza
diversa, que puede ser medido o no monetariamente. Al no tomarlas en
cuenta se puede repercutir de manera negativa en el beneficio de los

inversionistas como de los habitantes donde se realizara el proyecto.

En tanto el concepto de recreacion define a la accion y efecto de
recrear. Por lo tanto, puede hacer referencia a crear o producir de nuevo
algo. También se refiere a divertir, alegrar o deleitar, en una busqueda de

distraccion en medio del trabajo y de las obligaciones cotidianas.

Por lo tanto, la recreacion es el uso del tiempo que se considera como
un refresco terapéutico del cuerpo y de la mente. La recreacion implica una
participacion activa del sujeto, a diferencia del ocio que refiere generalmente

al descanso o a otra forma de entretenimiento mas relajada.

Los especialistas afirman que el entretenimiento es importante para
mantener un equilibrio entre los deberes y la salud fisica y mental. Por eso,
cuando la gente lleva una vida cada vez mas sedentaria y con mayor estrés,

la necesidad de recreacion aumenta.

Entre las actividades recreativas mas tradicionales, pueden
mencionarse aquellas que se realizan al aire libre. La pesca, por ejemplo, es
considerada como una actividad recreativa que permite distenderse y

disfrutar de la naturaleza.
Los deportes como el fatbol y los distintos tipos de juegos también son

elegidos por millones de personas en todo el planeta a la hora de la

recreacion. Se considera que toda accion recreativa contribuye al
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enriquecimiento de la vida. Por eso, la recreacion también es una actitud o

estado de animo, que expresa la naturaleza misma del hombre.?

Enlazando los dos concepto se define que este proyecto de inversion
trata de solucionar un problema y en este caso es de recreacion en la
poblacién donde se desea llevar a cabo el proyecto, por lo tanto la creacion
de un club sera de gran impacto para ello, pues ayudarda tanto en el aspecto
fisico como social, debido a la sociabilizacién de las personas con otros

individuos.

1.5.2. Naturaleza del Servicio

El proyecto trata sobre el establecimiento de un club recreativo en el
cantén Daule, Provincia del Guayas; el cual sera construido en una zona

cercana a poblacion y con facil acceso a esta.

Ademas contara con dos canchas de fatbol con césped sintético, una
cancha de multifuncional, esta sera utilizada para la practica de 2 deportes
como lo es el basquet y el Véley, y la cancha de volley de arena, 2 piscina,
una cancha de tenis, un salén de eventos y un bar, adecuados con
materiales de calidad y maquinarias de Ultima tecnologia para brindar un
servicio de excelencia y ambiente acogedor.

Se contard con personal debidamente capacitado, para brindar
informacion sobre las instalaciones de forma clara y precisa y asi evitar
contratiempos en la diversion del cliente. La seguridad es indispensable por
lo tanto, la guardiania privada es uno de los elementos con los cuales se

trabajara.

® http://definicion.de/recreacion/
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1.6. Alcance

Con la elaboracién de este proyecto se busca evaluar la rentabilidad
de la implementacién de un club recreacional en los terrenos ubicados en el
canton Daule, Provincia del Guayas, mediante esta construccion, la
poblacién tendra un lugar privado de entretenimiento, en el cual podran
practicar deportes como el futbol, voleibol, basquet, tenis y natacion;
disfrutar de aéreas verdes donde se pueda realizar picnic junto a la familia y
ademds, el establecimiento de un lugar donde puedan realizar eventos

sociales de toda indole.

Este trabajo presenta una investigacion de mercado que determinara
el nivel de aceptacién del club recreacional en Daule para personas con un
poder adquisitivo medio a medio alto, y al mismo tiempo conocer sus

preferencias respecto a los servicios que se piensa ofrecer en dicho club.

Por ello, la elaboracion de este proyecto permitira conocer el mercado
Objetivo, los competidores, la aceptacidon de una posible membrecia, la
infraestructura de las instalaciones y a plantear una sélida campafa de

comercializacion y estrategias basadas en un plan de marketing.

A través de un estudio técnico determinar aspectos como la obra
fisica del complejo, localizacion y activos que se necesitaran para llevar a
cabo el proyecto, ademas de la mano de obra local para construccion del
club, y también el recurso humano que conformara parte de esta

organizacion.
Con el estudio financiero se determinara el presupuesto de costos y

gastos, la inversibn que se necesita para emprender en la edificacién de

dicho complejo los estados de resultados y situacion financiera con lo que
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posteriormente se evaluara la rentabilidad del proyecto, y en lo posible estar

al tanto de cémo mejorar la calidad de vida de la poblacion de Daule.

Dentro del marco legal se consideraran los requerimientos legales y
los tramites respectivos para el desarrollo del proyecto. A mas de la
identificacibn de la factibilidad de la creacién de dicho complejo, la
rentabilidad que generara para sus inversores y por ultimo, el analisis de

riesgo del proyecto.

1.7. Objetivo General

s “Crear un lugar de esparcimiento privado en el cual, las personas
puedan entretenerse y divertirse de forma saludable, al mismo tiempo

de obtener beneficios Econdmicos y el bienestar de la Comunidad”.

Con este objetivo se busca resolver un problema social, que es la
ausencia de estos lugares privados donde las familias pueden disfrutar de un
momento ameno, aparte de presentar beneficios econémicos a los
propietarios y de alguna forma hacer del cantéon Daule un lugar con mayor

crecimiento.

1.8. Objetivos Especificos

+ Establecer elementos de Demanda y Oferta a través de un Estudio de

Mercado.
Se pretende con este objetivo, saber de forma concreta, el mercado

meta al cual sera dirigido el proyecto, asimismo obtener una idea clara de

las posibles competencias que existiera en el canton o en los alrededores.
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% posicionar al club recreacional dentro de la mente del consumidor.

Con este objetivo se proyecta ser los primeros en ser elegidos al
momento de optar por un lugar de recreacion familiar dentro del lugar de
residencia, ademas de presentar la mayor comodidad y servicio por parte de

la organizacion.

+ Disefar estrategias mercadotécnicas que permitan el desarrollo del

sector.

Debido al alto impacto que tendra en la comunidad la creacién del
club recreacional, el sector prosperara tanto de forma econémica como
recreacional, generando un crecimiento de alguna forma al cantén Daule,

gue es donde se llevara a cabo el proyecto.

« Determinar las especificaciones y requerimientos necesarios para el

estudio técnico del proyecto

El fin de este objetivo es establecer la ingenieria del proyecto, todo lo
referente a la informacion econdmica para llevar a cabo la construccion,
localizacion y tamafio del club recreacional, ademas del grupo humano que

sera clave para la formacién de esta organizacion.
+« Cuantificar la viabilidad financiera del Proyecto.
Mediante este objetivo se determinara si el analisis de este proyecto
es econOmicamente viable, para ello se utilizara técnica de medicion

financiera como lo es la TIR y el Van, asimismo calcular el tiempo en el cual

se recuperara la inversion.
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CAPITULO 2: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1. Andlisis Institucional

En este capitulo se estudia la organizaciébn administrativa para la
operacion del proyecto. Para esto se definen la mision, vision, Foda, los
cargos, las funciones ademas de establecer el nombre de la empresa,

slogan, logotipo y por supuesto los valores institucionales.

2.1.2. Mision

Impulsar y desarrollar practicas recreacionales que motiven la
integracion familiar, mediante un equipo de trabajo seleccionado Yy
capacitado para satisfacer las necesidades de los socios y usuarios; basado
en una cultura de valores en armonia con el medio ambiente; fomentando

el turismo en el cantén Daule
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2.1.3. Vision

Ser un club reconocido a nivel Nacional, por su cultura organizacional
y la calidad de servicio que brinda, ayudando en el crecimiento econémico

del pais innovando en tecnologia y manteniendo un equilibrio financiero.

2.1.4. Nombre del club recreacional

“Club recreacional Daulis”

El nombre se deriva de la lengua aut6ctona de la comunidad Chachi o
Cayapa RED se escribe: ataaya, waaku (ataaya huaacu) y PEZ se escribe y

pronuncia de la siguiente forma: al ‘a (al 1a), lo cual significa pescar con red.

Se ha elegido el nombre para establecer un nexo con la historia del
canton Daule, ya que los Daulis fueron la primera cultura aborigen
asentada en este territorio hace 500 afios A.C. y 500 D. C. de esta forma los

habitantes del canton se identifique con sus raices autdctonas

2.1.5. Logo

Grafico 14: Logotipo club recreacional

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

2.1.5.1. Significado de colores
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e Azul.-

El color azul simboliza lo fresco, lo transparente. Es el color del cielo y
del mar, por lo que se suele asociar con la estabilidad y la profundidad.
Representa la lealtad, la confianza, la sabiduria, la inteligencia, la fe, la
verdad .Tiene un efecto tranquilizador para la mente del cliente.

e Blanco.-

El color blanco simboliza la pureza y armonia, es un color beneficioso
tanto para el cuerpo como para la mente Retarda el metabolismo y produce
un efecto relajante. Es un color fuertemente ligado a la tranquilidad y la

calma.

e Dorado.-

El color dorado, al igual que el amarillo, se le asocia con el sol, la
abundancia (riquezas) y el poder; también con los grandes ideales, la
sabiduria y los conocimientos. Es un color que revitaliza la mente, las

energias y la inspiracion, aleja los miedos y las cosas superfluas.

La combinacion de colores se ha elegido para transmitir los valores
organizacionales como son la honestidad; la transparencia y la confianza,
ademas para brindar un ambiente de sobriedad y tranquilidad a los clientes

y visitantes.

2.1.5.2. Slogan

“Tu diversion al paso”
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Con este Slogan se desea transmitir que dentro del propio canton
existe un lugar para divertirse y pasar tiempo agradable con la familia sin la
necesidad de optar por sitios alejados de los hogares. Ademas cuenta con
canchas para la practica de deportes como el Futbol, baqueta/voley vy la
natacion; un salén de evento que incluye un bar, creado para la realizacién

de fiestas, graduaciones, etc.

2.1.6. Valores Institucionales

El servicio de que brindara en el club recreacional “DAULIS”. Estara
orientado a la proteccion y cuidado basandose en el cultivo, la préactica y
exaltacion de principios y valores tanto corporativos como personales,
inculcados por la empresa, para poder brindar confianza, seguridad, respeto

y eficiencia.
o CONFIANZA.- Mediante las acciones en lo que respecta a la
seguridad, nuestro cliente se sentiran candidos con el servicio

prestado.

e SEGURIDAD.- se brindara la proteccion debida, mediante un sistema

de candado que permitira que las pertenencias se encuentres a salvo.

e RESPETO.- Tener un trato cordial tanto a los clientes como a las

personas que laboran en esta pequefia empresa.

e EFICIENCIA.- Hacer que este servicio sea prestada de la mejor

manera posible sin desperdiciar recursos.
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2.1.7. Organigrama

Gréfico 15: Organigrama Club Recreacional “Daulis”

Gerente
General

Administrador
Financiero

Jefe de Auxiliar

Asistente

Mantenimiento Administrativa Contable

Persnal
Asistencia al Cajeras (2)
cliente (2)

Personal de
Seguridad (2)

Conserjes (2)

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

2.1.8. Descripcion de cargos de los miembros del club.

Gerente General

Tendra la Representacion legal del club.

Se encargara de controlar las funciones de cada miembro de la
organizacion.

Sera la persona responsable del manejo de operaciones del club
recreacional.

Sera responsable del marketing y la publicidad del club.

Ejecutara las metas fijadas en la organizacion.

Tomara decisiones para el beneficio del Club.

Vto.Bo. de las Planillas del Personal Administrativo.
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Coordinar con Direccion Técnica la elaboracion del Plan Operativo
para el afio siguiente.

Gestionara los permisos, licencias o vacaciones del personal del club.
Supervisara personalmente la labor de cada trabajador de la
Federacion, debiendo dar los lineamientos que permitan la
productividad y efectividad de las funciones.

Asistird al Comité Ejecutivo en la realizacion de sus reuniones
llevando el Control de las resoluciones de los puntos tratados de la
agenda respectiva.

Coordinar la elaboracién de la planeacion de labores de cada afio.
Cultivar las Relaciones Humanas para incrementar el trabajo en
equipo, y para relacionarse con personas que tengan relacion o que

visiten el club.

Administrador Financiero

Elaborar la informacion financiera que refleja el resultado de la
gestion.

Examinar y evaluar los resultados de la gestion, con la finalidad de
expresar una opinién objetiva sobre los estados financieros y la
gestidon que los gener6 apegados a una ética del ejercicio profesional.
Disefar sistemas de informacion (contable y gerencial) mejordndolos
y documentandolos.

Analizar los resultados econdmicos, detectando areas criticas y
sefialando cursos de accion que permitan lograr mejoras.

Llevar a cabo estudios de los problemas econdmicos y financieros
gue aquejen el club.

Asesorar a la gerencia en planes econOmicos y financieros, tales

COMO presupuestos.
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X/
L X4

Asesorar en aspectos fiscales y de financiamientos sanos a la
gerencia.

Crear un banco de informacion basica que haga posible darle
seguimiento econémico actualizado a las instituciones, sus planes y
cumplimiento de metas.

Encargarse del marketing del club.

Asistente Administrativo

Elaborar las certificaciones de los puntos de las actas de reuniones
del Comité Ejecutivo.

Elaboracion de providencias de documentos.

Elaboracion de oficios.

Atencion de llamadas telefénicas.

Redactar correspondencia, informes, circulares y documentos a
entidades que tienen estrecha relacion con el club.

Atender a personas que acuden al club a solicitar informacion con
relacion a las actividades del mismo.

Envio y recepcion de fax.

Control y archivo de documentos.

Apoyo a la Gerencia General, Administracién Financiera y Direccion
Técnica.

Revisién diaria del Correo Electrénico del club.

Elaboracion mensual de cartas de felicitacion a los cumpleafieros a

los socios del club.

Otras atribuciones que le sean designadas para el buen desempefio

de su Puesto.
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Auxiliar Contable

Recibe, examina, clasifica, codifica y efectla el registro contable de
documentos.

Revisa y compara lista de pagos, comprobantes, cheques y otros
registros con las cuentas respectivas.

Archiva documentos contables para uso y control interno.

Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos.

Transcribe informacion contable en un microcomputador.

Revisa y verifica planillas de retencion de impuestos.

Revisa y realiza la codificacion de las diferentes cuentas bancarias.
Recibe los ingresos, cheques nulos y 6rdenes de pago asignandole el
namero de comprobante.

Totaliza las cuentas de ingreso y egresos y emite un informe de los
resultados.

Participa en la elaboracion de inventarios.

Transcribe y accesa informacion operando un microcomputador.
Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Supervisar el personal que esta a su cargo.

Jefe de Mantenimiento

Planifica las actividades del personal a su cargo.

Asigna las actividades al personal a su cargo.
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e Coordina y supervisa los trabajos de instalacion de sistemas de
tuberias de aguas blancas, negras, desagties, etc.

e Supervisa el mantenimiento de las instalaciones.

¢ Ordenay supervisa la reparacion de equipos.

e Estima el tiempo y los materiales necesarios para realizar las labores
de mantenimiento y reparaciones.

e Elabora notas de pedidos de materiales y repuestos.

e Suministra al personal los materiales y equipos necesarios para
realizar las tareas asignadas.

e Se encargara de revisar constantemente las maquinas para la

limpieza de la piscina.

e Estima el costo de las reparaciones necesarias.

e Atiende las solicitudes y reclamos por servicio, mantenimiento y

reparaciones, e imparte las correspondientes érdenes para la solucién

de éstos problemas.

e Transcribe y accesa informacién operando un microcomputador.

e Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad

integral, establecidos por la organizacion.

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Personal de Seguridad (2)

e Vigilar la entrada de automdviles al club recreacional, mediante la
entrega de tickets de ingreso.

e Receptar esto tickets a la salida de algun automovil, y luego
reportarla ante el jefe de mantenimiento.

e Patrullar el club para verificar que todo marcha en correcta armonia.
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Conserje (2)

Garantizar la apertura y cierre del edificio y dependencias donde
presta servicio.

Controlar y custodiar las llaves del edificio y dependencias donde
presta servicio.

Controlar el estado de funcionamiento, aseo, mantenimiento y
limpieza del edificio donde presta servicios.

Suministrar el material y equipamiento necesarios para el
funcionamiento de las instalaciones y locales donde presta servicio.
Revisar y reponer materiales y equipamiento del local donde presta
servicio, procurando se encuentren en condiciones normales de uso.
Vigilar el estado del local y el funcionamiento de sus instalaciones,
comunicando cualquier anomalia al responsable administrativo.
Garantizar el control del acceso de personas al local, recibiéndolas y
acompafandolas cuando resulte conveniente.

Garantizar el encendido y apagado de luces y otras instalaciones que
no dispongan de mecanismos automaticos que las regulen, en
instalaciones a su cargo.

En general, cualesquiera otras tareas afines a la categoria del puesto
y semejantes a las anteriormente descritas, que le sean
encomendadas por sus superiores jerarquicos y resulten necesarias

por razones del servicio.

Cajero/a (2)

Cobra por la entrada del club recreacional.
Paga sueldos, salarios, jornadas y otros conceptos.
Lleva control de cheques a pagar, recibos de pago y otros.

Registra directamente los movimientos de entrada y salida de dinero.
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¢ Realiza depositos bancarios.

e Elabora periddicamente relacion de ingresos y egresos por caja.

¢ Realiza arqueos de caja.

e Retira pestafias de planillas vendidas y retiene una copia de recibo de
ingreso por caja.

e Atiende a las personas que solicitan informacion.

e Lleva el registro y control de los movimientos de caja.

e Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

e Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

e Elaborar informes periédicos de las actividades realizadas.

¢ Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

% Personal para atencion al cliente (2)

o Atender de manera eficaz y eficiente a los clientes.

e Atraer a los clientes de manera servicial y amena ante la imagen de la
organizacion.

e Llevar periédicamente los formatos de requisicion a los diferentes
movimientos.

e Mantener de forma ordenada, clara y honesta los archivos.

e Realizar un informe semanal de las actividades realizadas.

2.1.9. F.O.D.A.
En el presente andlisis se observara la situacion del club en lo que
respecta a sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas las

mismas que ayudaran a implementar medidas y acciones correctivas que

provoquen mejoras sustanciales en la ejecucion de la Mision. Al mismo
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tiempo que ayudara a prever escenarios anticipados que se puedan producir

en el mercado.

+ Fortalezas

e Ser un club recreacional con el mejor servicio e infraestructura,
ademas de poseer un equipo de trabajo capacitado.

Un equipo capacitado ayudara a que las personas se sientan

comodas en las instalaciones del club trayendo esto la Fidelizacion del

cliente. Al poseer una infraestructura propia y nueva se gozara de bajos

costos de mantenimiento.
e Ser los pioneros en el servicio de recreacion en el cantén Daule.

Gozara de todos los beneficios de este segmento de mercado al no
existir una competencia directa, por lo que es probable que se logren
aquellos objetivos financieros.

e Contar con servicio de seguridad privada.

Esto ofrecera al club una ventaja competitiva al brindar confianza al
cliente; para que pueda disfrutar de las instalaciones sin preocupaciones o
contratiempos.

e Conocimiento del mercado objetivo.
Al ser los duefios personas que realizan sus actividades diarias en el

canton, ayudaran a plantear estrategias mercadotécnicas que permitan

satisfacer necesidades, gustos y preferencias de la poblacion.
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¢ Innovacion con planes de Socios.

Al implementar un novedoso modelo de negocio que incluye la
afiliacion de clientes para gozar de los beneficios que brinda el club hara que
este tenga ingresos fijos mensuales eliminando el riesgo de iliquidez.

% Oportunidades
¢ Inexistencia de Competencia directa

Al no existir mas clubes recreacionales dentro del canton, el club
Daulis se posicionara en la mente de los potenciales clientes como la
primera opcién al momento de elegir un lugar donde realizar actividades de
esparcimiento junto a sus familias 0 amigos.

e Falta de Salones de Eventos Sociales

La escasez de lugares donde se puedan organizar eventos sociales

brinda la posibilidad de explotar un nicho de mercado insatisfecho.
¢ Falta de inversion en areas de esparcimiento.

La falta de inversion en areas de esparcimiento en el canton Daule
por parte del gobierno seccional conlleva a la movilizacion de las personas
varios kilbmetros para encontrar lugares donde puedan realizar estas
actividades. Dando como resultado una demanda potencialmente elevada
para el club por su ubicacion.

s Debilidades

e Falta de recursos Propios
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Por la inexistencia de recursos financieros propios el club tendra que
realizar préstamos bancarios por lo que se incurrira en altos costos de
financiamientos.

e Inexperiencia en el negocio.

Al ser los duefios personas sin experiencia en clubes recreacionales,
incurriran en costos de capacitacion para preparar al personal que atendera
a los clientes, conocer de las maquinarias que se utilizaran, y el
mantenimiento de las instalaciones.

s Amenazas
e Ubicacion

Sector donde se ubica el club Daulis esta rodeado de viviendas lo cual
puede afectar la relacion que existe con la comunidad, pero al pasar el
tiempo esto se adaptaran a la presencia del club en dicho lugar.

e Legislacion

Tramites burocraticos para la constitucion del club como tal son

complejos y conlleva la pérdida de tiempo y de recursos financieros.

e Introduccidén de Competencia directa

Al ser un mercado meta no explotado se convertira en una plaza

atractiva para nuevos inversionistas, lo cual creara competencia directa.

52



2.2. Investigacion de Mercado

2.2.1. Perspectiva de la Investigacion

La investigacion de mercado es la conexion entre el cliente y el
ofertante del servicio a través de la informacién receptada. Esta informacion
se usa para identificar y definir las oportunidades y problemas que presente

el mercado meta.

Con la investigacion de mercado que se realizara se buscara eliminar
toda falencia o desconocimiento acerca del mercado objetivo, logrando

establecer:

e Preferencias del Consumidor.
e Estrategias de mercadotecnia.
o Perfil del cliente.

¢ Necesidades a satisfacer.

e Caracteristicas del mercado

El estudio de mercado prevera las herramientas necesarias para
estimar la demanda asi como la participacién del mercado que el club podra
cubrir; proporcionara pilares fundamentales para la elaboracién del flujo de
caja proyectado, que ayudara a calcular la factibilidad econdémica del

proyecto.
También la investigacién de mercado sera util para a delinear las

estrategias de comercializacion para posicionar el servicio en la mente del

consumidor.
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2.2.1.1. Planteamiento del Problema

El principal problema dentro del canton Daule y sus alrededores es la
falta de lugares de recreacién y esparcimiento, la ausencia de estos lugares
produce que los habitantes del cantdén se desplacen muchos kildmetros o no

realicen actividades familiares o de distraccion.

Hoy en dia, las personas llevan una vida llena de factores agresivos
los cuales generan cansancio e irritabilidad provocada por la falta de tiempo
para divertirse y tener actividades deportivas; convirtiendo los momentos de
descanso en tiempo muy valioso para tratar de recuperar la tranquilidad, la

cual se vuelve poco a poco inalcanzable por factores de estrés.

Actualmente, en el Canton Daule no existe oferta de clubes sociales,
aunque el territorio en la cabecera cantonal es pequefio, la gran cantidad de
personas que en €l viven tienen la necesidad de pasar tiempo en familia 'y de
compartir actividades de entretenimiento; por lo que la investigacion de
mercado confirmara si existe o0 no este mercado objetivo y cuanta

aceptacion tendria la implementacion de este proyecto en canton.
2.2.2. Objetivo de la Investigacion
Objetivos Generales
En general la investigacion de mercado tratara de conocer la
percepcion del cliente con respecto al proyecto planteado, lo que él espera
recibir para satisfacer sus necesidades.
Objetivos Especificos

e Conocer las preferencias de areas de esparcimiento de los clientes,

¢cuales son las instalaciones que necesita?
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e Establecer el segmento de mercado que se espera acaparar.

e Estimar la demanda aproximada por afo.

e Develar cuales son los servicios adicionales que requiere el cliente

para acercarse a las instalaciones.

e Determinar las estrategias de marketing para posicionar el club en la

mente del consumidor.

2.2.3. Elaboracién disefio de la investigacion

2.2.3.1. Definicion de la poblacién

La poblacion es definida como el conjunto que representa todas las
mediciones de interés para el estudio. Mientras que la muestra es un
subconjunto de unidades del total, que permite inferir la conducta del

universo en su conjunto.

La poblacién que se ha considerado para la realizacion del presente

estudio de mercado se concentra en el Canton Daule, Provincia del Guayas.

En base al dltimo censo realizado por el Inec en el aflo 2010 se
establecido que la poblacion de Daule en ese afio fue de 120326 habitantes,
tomando en cuenta la tasa de crecimiento de la provincia de guayas, esta es
del 0,89 y el porcentaje que representa el cantdon en la provincia del
Guayas, que es de un 3,3% se ha estimado la poblacion de Daule para el
afo 2012.
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En el presente cuadro se muestra la estimacion de esta poblacion, lo
cual da una poblacion para el 2012 de 122477 habitantes en dicho canton,

por lo tanto al ser una poblacién mayor a 100000, se considera infinita.

Tabla 1: Proyeccién de Poblacion del Canton Daule

AfRo Poblacién

2010 120326
2011 121397
2012 122477

Fuente: Inec

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

2.2.4. Definicién de la Muestra

La selecciéon de la muestra se realizara mediante el uso del muestreo
probabilistico aleatorio simple (MAS) debido a su facil comprension y
ademas de obtener caracteristicas de la muestra de manera mas clara y

precisa haciendo de esta forma mas sencilla el inferir en ellas.

Con el fin de establecer el numero de encuestas a realizar, se
establece un grado de confianza y un margen de error y ademas se toman
en cuenta los siguientes factores:

Nivel de confianza (z)
Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza

establecido del 95%. Para este grado de confianza corresponde un valor de

z de 1.96 obtenido de una tabla de distribucién normal.
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Méaximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un
limite o grado de confianza “X”. Este error ha sido definido con un margen
del 5%

Porcion estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenbmeno en especifico, en
este caso, es que las personas estén dispuestas a consumir en un
restaurante después de ir a algun centro de entretenimiento nocturno; puesto
gue no se tiene ninguna informacion previa, se toma el promedio con el que
se trabaja en estos casos, que es del 50% de que acepten el producto o

servicio.

Dado que no se cuenta con informacidén estadistica relevante de
estudios previos realizados, se utilizara la siguiente férmula para calcular el

tamafio de la muestra, para el caso de una poblacion infinita:

Para hallar el nimero de personas a encuestar, aplicamos la férmula
de una poblacion infinita (mayor a 100,000 unidades), por lo tanto, la formula
es la siguiente:

Z% % (p*q)
n=——————
eZ

De acuerdo a la tabla normal, el valor “Z” asociado a un nivel
de confianza del 95% es de 1,96. Al no contar con informacion previa, se
presume que la probabilidad de que el mercado meta acepte el club
recreacional como parte de sus opciones de lugares de esparcimiento
familiar “p” sea del 50%, mientras que la probabilidad de fracaso “q” sera
50%. Por otra parte, el margen de error maximo permisible es del 5%.

Resumiendo:
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Z=196 d =0,05
p = 0,50 q=0,50

Sustituyendo los datos en la ecuacién, se obtiene:

_1,96%  (0,5*0,5)
B 0,00252

n

n= 384,16
n =385
n = 400

Se concluye, por tanto, que se deben de realizar 400 encuestas
garantizando que los resultados obtenidos sean representativos de la

poblacion.

2.2.5. Disefo de la encuesta

La redaccion del cuestionario de realizo tomando en cuenta objetivos
antes planteado. La recoleccién de los datos y la determinacién de la
muestra a usar, son elementos claves para reducir el margen de error en las
Investigaciones de mercado. Se procedera a recopilar informacion de la
siguiente manera: Mediante encuestas realizadas en sitios de concurrencia

turistica del cantdn como parques, mercados y avenidas principales.

El periodo en que se realizé las encuestas fue del 16 al 17 de marzo
del 2012, con un tiempo de duracion por cada encuesta de 5 minutos. De
acuerdo al cuestionario que se utilizd en la investigacion; las escalas de

medicién que se emplearon fueron las siguientes:
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Escala Nominal; por ser la mas simple, en donde las creencias del
encuestado se clasifican en dos o mas categorias. Por ejemplo puede
desarrollarse una escala nominal a partir de preguntas con respuestas de Si
y No, etc. Esta escala fue aplicada a las preguntas: del 1 al 5y del 7 al 10,
de esta manera se asigna nameros a las categorias para efecto del analisis

de datos.

Escala Ordinal; ya que indica jerarquia, es decir especifican las
posiciones relativas entre ellos, pero no la magnitud de las diferencias entre
ellos. Esta escala se aplicé a las pregunta 5. Por otra parte, el formato de
respuestas es de seleccion multiple, preguntas dicotdmicas y de filtro, con

ello se espera un buen resultado en la tabulacion de los datos obtenidos.

2.2.6. Interpretacion de Resultados

e Preguntal:

¢ Considera Ud. que en el canton Daule hace falta lugares donde se puedan

realizar actividades de esparcimiento?

Tabla 2: Hace falta lugares de Esparcimiento

Act_de_espar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  SI 400 100,0 100,0 100,0

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Gréfico 16: Hace falta lugares de Esparcimiento

Activ. de Esparcimiento
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Esta pregunta demuestra que la poblacion del canton Daule esta

consciente de la falta lugares de esparcimiento, lo cual indica que en las

inmediaciones del cantdn no se encuentran sitios cercanos, en los cuales se

pueda disfrutar de momentos junto a la familia o0 amigos.

e Pregunta 2:

¢ Estaria Ud. de acuerdo con la implementacion de un Club recreacional en

Daule?

Tabla 3: Implementacion de club recreacional en Daule

Imp_club_
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  SI 400 100,0 100,0 100,0

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Gréfico 17: Implementacion de club recreacional en Daule
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Al consultar sobre la implementacion de un club recreacional en

Daule, se pudo notar la gran acogida que tendria la idea si se llevara a cabo,

ya que el 100% de los encuestados respondieron si estar de acuerdo con la

creacion de un club recreacional en Daule.

e Pregunta 3:

¢,Cuanto es su nivel de ingreso familiar?

Tabla 4: Ingreso Familiar

Ing_Familiar

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  300-500 312 78,0 78,0 78,0
501-700 31 7.8 7.8 85,8
701-900 47 11,7 11,7 97,
900-mas 10 2,5 2,5 100,0

Total 400 100,0 100,0

Fuente: SPSS

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.




Gréfico 18: Ingreso Familiar
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

En esta pregunta se puede develar los niveles de ingreso que poseen
los habitantes del cantén, en los cuales se puede observar que el 78% de la
poblacién posee ingresos entre 300 — 500 dolares mensuales, el 7,8% entre
501-700 ddlares; aproximadamente el 11,8% percibe ingresos familiares
entre 701-900 délares vy el restante 2,5% ingresos de mas de 900 délares,
esta informacion es importante para la fijacion de precios y estimacion de los
ingresos.

. Pregunta 4.
¢, Cuanto usted asigna de su presupuesto familiar para disfrutar de lugares

de esparcimiento?

Tabla 5: Presupuesto familiar para disfrutar lugares de esparcimiento

Disf_lug_esp
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 30-50 290 72,5 72,5 72,5
Fuente: SPSS 51-70 60 15,0 15,0 87,5
Elaborado por:
) 71-90 10 2,5 2,5 90,0
Daisy A; Antony
A; Stephanie S. 91y mas... 40 10,0 10,0 100,0
Total 400 100,0 100,0
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Grafico 19: Presupuesto familiar para disfrutar lugares de esparcimiento
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

El dinero que se dedica para el esparcimiento, es un punto
indispensable para la fijacion de los precios dentro del club recreacional, las
personas dedican cierta cantidad de su presupuesto mensual a las
actividades de recreacion familiar, se puede observar que el 72,5% de la
poblacién dedica entre 30-50 délares, 15% entre 60-80 dolares, 2% entre
80-100 ddlares, y 10% mas de 100 ddlares. Con estos datos se pueden fijar
o deducir los precios de las categorias de los planes de socios del club

recreacional.
. Pregunta 5:

¢, Si le ofrecerian una membrecia para disfrutar de las instalaciones de un

club recreacional, Usted la aceptaria?
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Tabla 6: Membrecia

Membrecia
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos NO 109 27,3 27,3 27,3
Sl 291 72,8 72,8 100,0
Total 400 100,0 100,0

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Grafico 20: Membrecia

Membresia
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Al referirse al caso de las membrecia las personas tienen una
preferencia a asociarse, cerca del 72,8% de los encuestados aceptan que
desean una membrecia para pertenecer a un club recreacional, mientras que
el 27% afirma que no desean una membrecia pero dejan abierta la

posibilidad de visitar el club recreacional con sus familiares.

64



e Pregunta 6:

¢, Cudles son el aspecto més relevante? que usted tomaria en cuenta
al momento de visitar lugares de esparcimiento. (Ordene del 1 al 4, siendo el

1 de mayor importancia y el 4 de menor importancia

Tabla 7: Aspectos al momento de elegir un club recreacional

Aspectos Importancia
Ambiente 660
Calidad de
Servicio 876
Infraestructura 1099
Precio 1365

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
Gréfico 21: Aspectos al momento de elegir un club recreacional
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Las caracteristicas a tomar en cuenta al visitar un lugar de
esparcimiento, son muy importantes para elaborar un plan de marketing
detallado por lo tanto esta pregunta brinda la informacién necesaria de lo

gue las personas buscan cuando visitan estos lugares.

Lo mas importante al momento de visitar un club recreacional es el

precio luego, la infraestructura, le sigue la calidad en el servicio y finalmente
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el ambiente; asi lo demuestran los puntos que cada individuo le asigno a las

caracteristicas descritas.

e Pregunta 7:

¢,Cual de los siguientes deportes usted practica?

Tabla 8: Frecuencia de deportes que mas se practica

Deportes Cantidad |Porcentajes
Futbol 280 65%
Basquet 70 16%
Tenis 20 5%
Véley 10 2%
Otros 50 12%

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Grafico 22: Frecuencia de deportes que mas se practica
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

En esta pregunta se podia marcar mas de un deporte por lo tanto se
observar que el nivel deportivo del cantén se oriente al Futbol, asi lo
demuestra el 65% de los datos, luego el basquet con el 16% de los
encuestados, posteriormente el Tenis con el 4%, y el 2% practica voley, y el

11 % restante en la opcidén otros se lo reparten la natacion.
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e Pregunta 8

¢,Cuanto Usted ha cancelado por el alquiler de una cancha sintética?

Tabla 9: Alquiler cancha sintética

Canch_Sinte

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  20-25 280 70,0 70,0 70,0
26-30 70 17,5 17,5 87,5
31-35 30 7,5 7,5 95,0
36-mas 20 5,0 5,0 100,0

Total 400 100,0 100,0

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie

Gréfico 23: Alquiler cancha Sintética
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

En esta pregunta con un contexto historico se busca evaluar los
valores que mantiene la competencia indirecta en la locacion, por lo tanto
podemos observar que los precios oscilan entre los 20 — 35 dolares siendo
asi que el 87 % de la poblacién ha cancelado estos precios con anterioridad,
y por lo recaudado en la investigacion esta fija a cancelar, el restante 12, 5%

se lo reparten desde 3.
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Pregunta 9:

Tabla 10: Sal6n de eventos

Salon_de_Ev

¢, Cuanto Usted ha pagado por alquilar un Salén de Eventos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 200-250 280 70,0 70,0 70,0
251-300 20 50 5,0 75,0
301-500 70 17,5 17,5 92,5
501-Mas 30 7,5 7,5 100,0
Total 400 100,0 100,0
Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
Gréfico 24: Salén de Eventos
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Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

En esta pregunta se pueden observar los pagos que han realizado
para alquilar salones de fiestas, la competencia tiene unos valores en los
cuales se distingue el de 200- 250 ddlares con un 70%, de 250 a 300
dolares el 5 %, de 300 a 350 el 18 %, y el restante 7 % ha cancelado mas de
350 délares.

68



o Pregunta 10:
¢, Cudles son los dias que usted se reune con su familia a realizar actividades

de recreacion?

Tabla 11: pias para realizar actividades de recreacién

Dias de la Semana Frecuencia
Lunes 10
Martes 20
Miércoles 0
Jueves 10
Viernes 21
Sébado 370
Domingo 389

Fuente: SPSS
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

Gréfico 25: Dias que se realizan actividades de recreacion
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Fuente: SPSS

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

La pregunta final se encarga de conocer cuales son los dias de mayor
movimiento de publico, se la asigna a cada dia de la semana marcado en la

encuesta un punto para realizar una ponderacion y tabulacién eficiente,
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dando como resultado que los dias con mayor afluencia de publico son los

fines de semana.

2.2.7. Conclusiéon Estudio de Mercado

Se puede concluir con la informacién extraida de la investigacion de
mercado, que en el cantén Daule la ciudadania esta de acuerdo con la
construccion de un club recreacional, que en su infraestructura cuente con
canchas mudltiples y variadas, con piscinas y con las instalaciones de un

salon de eventos multiples para reuniones familiares y con amigos.

Los valores a los cuales se alquilarian las canchas serian aquellos
gue se encuentran en el mercado y que la encuesta ha develado, por lo
tanto, entre las estrategias de marketing que se fijarian serian aquellas que
estén orientadas a la diferenciacion entre la calidad del servicio que se

brinda en el club recreacional.

Para la construccion de las canchas se toma como resultado los
deportes mas practicados por los habitantes los cuales son el indor futbol, el

voley y la natacion y una cancha exclusiva de tenis.

Ademas la investigacion muestra cuales son los dias de mayor
afluencia de publico en los lugares de recreacion teniendo en cuenta que
hay dias en los cuales no existe mayor demanda. El plan de marketing se
orientara a realizar promociones en los dias de baja demanda para atraer al

cliente.
Se categorizara al cliente en dos escalas: socio Premium y socio

Golden dependiendo de los ingresos y capacidad de pago que se ha

denotado en la investigacién de mercado.
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2.3. Plan de Marketing

2.3.1. Antecedentes

El plan de marketing es un instrumento poderoso para la gestion de la
empresa, este sirve de base para los otros planes operativos, asigna
responsabilidades, permite revisiones y controles periddicos para la solucion

de problemas con anticipacion.

Por lo tanto, el plan de marketing forma parte estratégica de la
empresa para la introduccion de un servicio o producto en el mercado
potencial; Proyectando una vision clara y precisa del objetivo final, y de lo

gue se quiere obtener en el camino hacia la meta.

A la vez informa con detalle la situacibn del entorno y el
posicionamiento en el que se encuentra el producto o servicio en la mente
del consumidor potencial y muestra las etapas que se deben cubrir para su

consecucion.

En el presente plan de marketing se puede apreciar el andlisis de la
situacion de la empresa y su entorno, luego de conocer el mercado, y
analizando el FODA de la empresa, se plantean estrategias para alcanzar
las metas y objetivos, estableciendo tacticas para la fidelizacion del

consumidor al servicio prestado.
Ademés se explicara cada variable del marketing mix, como se
llevara a cabo y cudles seran los pasos a seguir para obtener los beneficios

deseados del proyecto.

El plan de marketing tiene planeado implementarse al inicio del

proyecto para acaparar el mercado en el canton Daule. Dirigido a las familias
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y personas con el poder adquisitivo y predisposicion a gastar su dinero en
estos centros recreacionales. Con el objetivo de realizar los cambios

necesarios, a fin de obtener toda la aceptacion e interés de los clientes.

2.3.2. Objetivos del plan de Marketing

2.3.2.1. Objetivos Financieros

« Maximizar beneficios

Uno de los obijetivos principales del club Daulis es utilizar eficiente y
eficazmente los recursos financieros del club logrando el maximo beneficio

incurriendo en menos costos con el transcurso de los anos.

« Incrementar el 5% la participacion del mercado anualmente.

Lograr acaparar cada aflo 5% del mercado conformado por centros
recreacionales, mediante las estrategias de marketing empleada para aquel

objetivo.

% Recuperar la Inversion requerida para la construccién y equipamiento

del club recreacional, en el menor tiempo posible.

Esto se podra lograr mediante los ingresos que se obtenga por el
servicio brindado por el club, los cuales irdn creciendo a medida que las
personas conozcan con exactitud el club, los beneficios brindados, ademas

se respaldaran estos ingresos mediante una buena estrategia de marketing.

% Innovacién continua creando asi un valor agregado al club.

Estar a la vanguardia en infraestructura y tecnologia para el debido
funcionamiento del club fundando una imagen positiva en los diferentes

clientes.
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2.3.2.2. Objetivos de Mercado

+ Introduccion del servicio

El club Daulis busca la penetracion del servicio, esto se lograra
mediante una buena estrategia de promocién que brinde al mercado meta la

aceptacion completa del servicio.

+ Identificar y Satisfacer Necesidades

Las necesidades que el mercado meta podria tener seran satisfecha
mediante una excelente atencion y servicio brindado por un personal
capacitado ademas de una adecuada infraestructura lo que hard que el
cliente se sienta comodo y contento.

+ Posicionamiento y Fidelizacion

Lograr la lealtad de los clientes hacia el club Daulis, estableciéndose
en la mente del consumidor como la primera opcion al momento de elegir un
lugar donde recrearse, para ello se establecera campafa de informacion
acerca del servicio mediante el uso de publicidad BTL, lo cual hara que el

potencial cliente se siente identificado con el club.

2.3.3. Andlisis Estratégico

El objetivo de un analisis estratégico consiste en ayudar a las
empresas, a asignar los recursos escasos entre los diferentes productos-
mercados en los cuales ella estad representada. Diferentes métodos de
andlisis han sido desarrollados, tomando la forma de representaciones
matriciales, donde son utilizados varios tipos de indicadores para medir las

dimensiones de atractivo y de competitividad.
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En este caso solamente se describira dos métodos mas utilizados: el
método de Boston Consulting Group (BCG) llamado matriz “crecimiento-
cuota de mercado relativa” y la matriz Oportunidades Producto-Mercado
(Ansoff).

2.3.3.1. Matriz Boston Consulting Group (BCG)

La matriz BCG o matriz Boston Consulting Group o también conocida
como la matriz de crecimiento o participacion. Es un método grafico
desarrollado en la década de 1970 por The Boston Consulting Group, y que
se utiliza para llevar a cabo un analisis de la cartera de negocios, asi como

la posicién de un negocio o un producto dentro del mercado.

Su finalidad es ayudar a decidir enfoques para distintos negocios
o Unidades Estratégicas de Negocio (UEN), es decir, entre empresas o
areas sobre todo en aquellas donde debemos: invertir, retirar la inversion o

incluso abandonar
Esta matriz se basa en dos variables a saber:

o La tasa de crecimiento del mercado

. La posicién del negocio en el mercado

La matriz en su eje vertical evalla el crecimiento anual en el que se
desarrolla el club, y en el eje horizontal la participacion que tiene en el

mercado. Esta matriz se divide en cuatro cuadrantes que son:

s En el primer cuadrante se ubican Las Unidades de Negocios
Estrellas.
« En el segundo cuadrante se ubican las unidades de Negocios Signos

de Interrogacion.
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% En el tercer Cuadrante se ubican las Unidades de Negocios Vacas
lecheras.

% Y en el Cuarto cuadrante se ubican las unidades de negocios Perros

Grafico 26: Matriz BCG
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% Negocios Estrellas

Son aquellos negocios que tienen una alta participacion en el
mercado con una alta tasa de crecimiento del mismo. Son negocios
generadores de rentabilidad pero que requieren constantes
inversiones lo que hace que tengan un flujo de fondos nulo o negativo

generalmente.*
% Negocios Vacas

Son aquellos negocios que tienen una alta participacion en el
mercado, pero el mercado tiene una baja tasa de crecimiento. Es este

estado, los negocios son generadores de ingresos, lo que implica una

*http://www.herramientasparapymes.com/que-es-la-matriz-bcg-boston-consulting-group
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importante rentabilidad y con bajas inversiones, pueden financiar a aquellos

negocios perros e interrogantes

% Negocios Signhos de Interrogacion

Estos negocios tienen una baja participacion en el mercado y el
mercado a su vez tiene una alta tasa de crecimiento. Son negocios que no
se conoce exactamente qué pasara con ellos. Requieren de constantes
inversiones, las cuales se desconoce si seran rentables o no. toda empresa

parte de esto ya que intentan penetrar en un mercado.
% Negocios Perros

Se combina una baja participacion del mercado por parte de la
empresa, con un mercado estancado o en pleno decrecimiento. Son

Productos en su ultima etapa del ciclo de vida generalmente.

El club recreacional Daulis se encuentra ubicado en el cuadrante de
unidad de negocio de signo de interrogacion, debido al alto crecimiento que
tiene el mercado en el cual se desenvolviera dicho club, dicho mercado es el
turistico, en el cual se desenvuelven centros recreativos, complejo deportivo-
recreacionales, clubes sociales y demas centros que conforman este

mercado.

Pero el club como tal tendria una baja participacion ya que al ser
nuevo en dicho mercado, no se sabe con exactitud como seria el
comportamiento de la poblacién en el lugar de ubicacién del club. Dicho
participacion podra ir aumentando de acuerdo con la inversion que se vaya
realizando en el club, ademas de los servicios que presta llegaran a
satisfacer las exceptiva de los habitantes, por lo que un futuro cercano

convertirse en un producto estrellas
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Dentro de los servicios que ofrece en el Club Daulis se encuentran
los siguientes: canchas de fatbol sintéticas, una cancha multifuncional
(basquet /véley), y una cancha de volley de arena, piscinas, un salén de
eventos y el bar, ya que quiere penetrar al mercado dando varios servicios
en un solo lugar, convirtiéndose en un ventaja comparativa dado que en el

cantén Daule no existen lugares.

2.3.3.2. Matriz Producto-Mercado (Ansoff)

Esta matriz identifica las oportunidades de crecimiento de las
unidades de negocio de una organizacion. En otras palabras, expresa las
posibles combinaciones producto/-mercado (o unidades de negocio) en que
la empresa puede basar su desarrollo futuro mediante penetracion de

mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto, o diversificacion.

Gréfico 27: Matriz Producto-Mercado (Ansoff)
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Fuente: Internet-Google Imagenes

En el cuadrante que limita producto/servicio existente y mercado
existente se encuentra la penetracion de mercado, en este caso la empresa
debe idear una estrategia de crecimiento, para ello se deben aumentar las
ventas de los productos/servicios actuales en segmentos de mercado

actuales, sin realizar modificacion alguna del producto o servicio.
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En tanto el cuadrante que indica desarrollo de producto o
diversificaron se refiere aquellas estrategias en las cuales la empresa ofrece

productos nuevos o modificados a segmentos de mercado actuales.

El cuadrante de desarrollo de mercado trata de aquellas estrategias
gue busca la empresa realizar para identificar y desarrollar nuevos

segmentos de mercado de productos ya existentes.

Y por ultimo, el cuadrante de diversificacion consiste en iniciar o
adquirir negocios que estan fuera de los productos y mercados actuales de

la empresa.

En el caso del Club recreacional, éste se localiza en el cuadrante de
desarrollo de mercado, ya que el servicio si existe en diferentes cantones y
provincia pero no Daule, por lo tanto la estrategia de crecimiento se
proyectara a desarrollar aquel segmento objetivo para el cual se identifica el

club recreacional “Daulis”.

2.3.4. Andlisis de Porter

El analisis de Porter es un enfoque muy popular para la planificacién
de la estrategia corporativa. El punto de vista de Porter es que existen cinco
fuerzas que establecen las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de
un mercado o de algin segmento de este. La idea de este analisis es
evaluar los objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la

competencia del club.

Amenaza nuevos competidores.-

El atractivo del mercado o el segmento depende de qué tan faciles de

franquear son las barreras para los nuevos participantes que puedan llegar
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con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado.

En el caso del club por el momento no cuenta con competencia
directa, ya que en Daule no existe un club donde se pueda disfrutar de la
piscina, jugar futbol, Voley y basquet y restaurant. ademas de un salon de
eventos y aéreas verdes donde se puede realizar picnic al aire libre, todo
esto en un solo lugar. Lo que si existe son competidores Indirectos como el
Complejo “Oasis”, donde solo se puede recrear con las piscinas y el club

deportivo “Buques” el cual contiene canchas de futbol.

En el caso del salon de Evento existen un sin numero de estos
locales, el mas representativo es el Salon Medical, que se encuentra ubicado

en pleno centro de Daule.

Con respecto a los competidores POTENCIALES, se puede decir que
es MEDIANA esta amenaza, ya que las barreras de entrada no son muy
dificil de superar, salvo los requerimientos de capital inicial para poner en
marcha el negocio. Al ver la rentabilidad que genera este tipo de negocio

podria generar gran expectativa por parte de personas que deseen invertir.

Rivalidad entre los competidores

Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno
de sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados,
sean muy numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente
estara enfrentada a guerras de precios, campafas publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos.

Al existir pocos lugares dentro del cantdon para disfrutar del deporte o

alguna actividad de recreacion, es muy poca la rivalidad que existira entre
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aquellos competidores indirectos, ya que la magnitud del los servicios
prestados, y ademas del servicios e infraestructura que poseera el club hace

gue la amenaza sea baja.

Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido.
La situacion se complica alin mas si los insumos que suministran son claves

para el negocio, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

En el caso del Club Recreacional, los proveedores seran aquellas
empresas gue su giro de negocio sea el mantenimiento del césped sintético,
piscinas, productos de limpieza, suministro de oficina; en fin de aquel
producto que se necesite para el buen funcionamiento del club. Por lo tanto,
al existir un gran numero de oferentes para este tipo de requerimientos, el

poder de negociacion ser4 bajo.

Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el
producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, porque
permite que pueda haber sustituciones por igual 0 menor costo. A mayor
organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la

corporacion tendra una disminucién en los margenes de utilidad.

Con respecto al club Daulis el mercado meta seran las familias,

grupos de amigos, personas amantes de los deportes que deseen un
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momento de distraccion mediante la practica de actividades fisicas, aquellas
personas que oscilen en edades de 15-65 que puedan costearse la entrada

al club, o aquellos que deseen una membrecia es este.

En cuanto al poder de negociacién este se regira principalmente por el
precio ya que se fijara de acuerdo al poder adquisitivo de los pobladores del

cantéon Daule.

Amenaza de ingreso de productos/servicios sustitutos:

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos
sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos
estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas
bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la

industria.®

Los servicios sustitutos del club que se ofrecen en el cantén Daule
son los diferentes balnearios que hay en el cantén y canchas deportivas
rusticas, como son:

 Balneario de Agua dulce “Virgen de Lourdes”
% Balneario Limonal

+» Canchas de arcillas

Ninguno de estos servicios se comparan con el prestado por el club,
por lo tanto la amenaza de estos servicios es baja, si menospreciar el bajo

costo que se incurre al disfrute de cada uno de ellos.

*http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk16.htm
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Gréafico 28: Las cinco Fuerzas de Porter

2.3.5. Micro y Macro Ambiente

Amenaza

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Gréfico 29: Cuadro de Micro y Macro Entorno
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2.3.5.1. Microambiente

Afectan a una empresa en particular y, a pesar de que generalmente
no son controlables, se puede influir en ellos. Son fuerzas que una empresa
puede intentar controlar y mediante las cuales se pretende lograr el cambio
deseado. Entre ellas tenemos a los proveedores, productos sustitutos,

proveedores, clientes y publicos

e Cliente

Dentro del mercado que se desenvuelve este tipo de club se
encuentran aquellas personas que, desean un momento de relajacién y
diversion, asimismo un lugar donde pasar tiempo ameno con la familia y
amigos, un sitio donde todos compartan gustos similares. A este tipo de
personas son las que se las denominara clientes del club Daulis, aparte de
su capacidad econémica para costear la entrada al club y del disfrute del

tiempo en realizar actividades fisicas.

e Proveedores

En este caso seran aquellas empresas que den el servicio de
mantenimiento a las canchas deportivas y también a la piscina en general.
Entre estos proveedores se puede nombrar algunos como son:

Rubasa, limpieza y mantenimiento de césped Sintético

Samcleaning, limpieza y mantenimiento de piscina, entre otras.
e Competencia
En este caso, se debe tomar en cuenta que creacion de clubes o

complejos recreacionales si tienen acogida en el pais ya que a medida que

se desarrolla con plenitud el turismo involucrando a todas las regiones del
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Ecuador, es favorable que se desarrollen nuevas ideas de paseos turisticos

en sectores no visitados comunmente como lo es el cantén Daule.

Existen otras regiones que inicialmente contaban con un solo sitio
recreativo en todo su sector, lo cual era rentable para sus propietarios por lo
gue al notar que es un lugar muy turistico y que atrae mucha gente de otros
lados es justo aqui cuando aparecen los competidores y se inclinan a usar la
misma idea del negocio ya existente y de alguna forma mejorarla para asi

competir.

Esta claro que esto podria pasar con el club recreacional “Daulis” es
decir tener mucha acogida, lograr que este canton muy simpatico tenga cada

vez mas visitas de turistas nacionales, esto atraeria sin duda competidores.

Pero también es un poco dificil para los nuevos competidores
encontrar una ubicacidn precisa, porque este es un pueblo pequefio
relativamente poblado y no con mucho desarrollo econémico, por lo tanto

concluimos que la amenaza de nuevos competidores es media alta.

e Producto/Servicio Sustituto

Los productos o servicios sustitutivos son aquellos que
perteneciendo a un sector diferente pueden reemplazar los de otro sector o

mercado.

En el caso del club recreacional “Daulis”, los servicios sustitutos
son por ejemplo las canchas de arcilla que se encuentra en ciertos sectores
de Daule, el Virgen de Lourdes, en el caso del salon de eventos, las
personas podrian decidir realizar algun festejo o actividad en sus propios

hogares o en algun lugar prestado por sus familiares.
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2.3.5.2. Macro Ambiente

Afectan a todas las organizaciones y un cambio en uno de ellos
ocasionara cambios en uno 0 mas de los otros; generalmente estas fuerzas
no pueden controlarse por los directivos de las organizaciones. Esta
compuesto por las fuerzas que dan forma a las oportunidades o presentan
una amenaza para la empresa. Estas fuerzas incluyen las demograficas, las

economicas, las naturales, las tecnoldgicas, las politicas y las culturales.

e Ambiente Econdmico

Dentro del aspecto econémico, Daule se destaca especialmente en la
zona agricola, especialmente en lo que respecta a la siembra y cultivo de
arroz, café, cacao, maiz y una gran cantidad de frutas tropicales. Existen
maderas industriales como el guayacéan y el laurel, pero también caracteriza
Su paisaje la constante presencia de grandes sembrios de arboles de mango

de diferentes variedades.

Hay gran cantidad de importantes haciendas donde se cria ganado de
gran calidad, especialmente vacuno, caballar y porcino y la cria de aves de

corral. Las dulces aguas de sus rios son ricas en una gama de peces.

Su suelo es muy fértil, la produccién agropecuaria es de las mas
importantes del pais. Por ello es conocida como "la capital arrocera del
Ecuador” con mas de 30.000 hectareas dedicadas a este cultivo, exporta
algunas frutas tropicales como el mango y su buena produccion de maiz
sostiene una pujante industria avicola. La ganaderia vacuna es de primer

orden, ademas de la porcina y caballar.

La principal industria la constituyen la piladoras y molinos de arroz. La

artesania esta muy desarrollada en lo que se refiere a la elaboracion de
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vistosos sombreros de paja toquilla, hamacas de mocora, escobas y una
gran variedad de efectos para montar a caballo, confeccionados de cuero o

maderas, asi: estribos, bozales, guarda piernas, conchas, tapaderas, etc.

El cantén Daule es uno de los que mas han crecido, econémica,
social y culturalmente. Su desarrollo urbanistico y comercial es producto del
esfuerzo tesonero de sus habitantes. Mantiene un activo comercio con

Guayaquil y Quito, mediante una excelente via.®

e Ambiente Demografico

Segun el censo realizado en el 2010 por el Inec, Daule cuenta con
120326 habitantes, dividido en 65145 personas en la zona urbana y 55184
en la zona rural. En el presente cuadro se presenta la poblacién del Cantén

divida en zona urbana y rural, con los respectivos nombres de las diferentes

Zonas.
Tabla 12: Zona Urbana y Rural de Daule

URBANO RURAL Total
DAULE 65.145 22.363 87.508
JUAN BAUTISTA AGUIRRE - 5.502 5.502
LAUREL - 9.882 9.882
LIMONAL - 8.774 8.774
LOS LOJAS - 8.660 8.660

Fuente: Inec

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Presentando que en la zona urbana existe mayor cantidad de habitantes que
la zona rural. Ademas se presenta una tabla la poblacién por edad y sexo de

dicho canton.

®http://www.daule.gob.ec/en-us/nuestrocanton/economia.aspx
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Tabla 13: Distribucion del cantén Daule por Edad

De 0 a 14 afios | De 15 a 64 afios De 65 afos y Total
mas

DAULE 27.235 55.248 5.025 87.508
JUAN BAUTISTA AGUIRRE 1.721 3.344 437 5.502
LAUREL 2.988 5.973 921 9.882
LIMONAL 2.876 5.250 648 8.774
LOS LOJAS 2.612 5.381 667 8.660
Total 37.432 75.196 7.698 120.326

Fuente: Inec

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Daule es una poblacion joven cuenta con 75196 habitante con edades

de 15 a 64 afios, seguido por la poblacion de nifios que es de 37432y la de

adultos mayores con 7698 habitantes.

En el cuadro siguiente se presenta la poblacién dividida por sexo, en

esta se puede notar que en el cantdén habitan mas hombres que mujeres, tal

como lo estima el ultimo censo realizado por el Inec en Daule.

e Ambiente Cultural

Tabla 14: Distribucion por sexo del Cantén Daule

Hombre Mujer Total
DAULE 43.372| 44.136 87.508
JUAN BAUTISTA AGUIRRE 2.825 2.677 5.502
LAUREL 5.093 4.789 9.882
LIMONAL 4.497 4.277 8.774
LOS LOJAS 4.408 4.252 8.660
Total 60.195| 60.131| 120.326

Fuente: Inec

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Daule perteneci6 a la cultura Daule-Tejar que existié 500 afios a. c y

500 afios d. c, estuvo habitado por las tribus indigenas los Daulis,

Candilejas, Chonanas, Peripas y otras.
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En la época colonial, tuvo una gran influencia politica, similar a
Guayaquil y Quito. En aquella época fue Tenencia, a la que también

pertenecia Balzar y Santa Lucia.

Por su gran trayectoria, y por que fue una de las principales ciudades
que plegd a la revolucion independentista de Guayaquil el 9 de Octubre de
1820, el colegio lectoral de Guayaquil, resolvid que el pueblo de Daule
eligiese su primer cabildo patriotico el 26 de Noviembre de 1820, el cual

estuvo conformado de dos alcaldes, 4 regidores y 1 secretario.

Daule es un canton muy religioso, la principal religion practicada en
esa poblacién es la catolica, sus habitantes son en gran parte, devotos al
Cristo negro, denominado el “Cristo de los milagros”.

e Ambiente Social

Preferencias del consumidor: Las preferencias del cliente varia, esta
variable a veces es dificil de controlar. Esta depende de su satisfaccion,
experiencias en la atencion que le presten en un servicio, o de repente se

dejan llevar por la percepcion que le deje una publicidad de ciertos sectores.

Oferta: Se refiere en que muchas ocasiones el nimero de lugares
donde se recreen en ciertas poblaciones no satisfacen a la demanda de

los turistas haciendo que su decisién cambie.

Ingreso por familia: A mayor cantidad de dinero se tenga por familia
sera mayor la probabilidad de elegir viajar o hacer turismo en el cantén.
Generalmente el ingreso familiar proviene de la agricultura debido a que

este canton, es un gran productor de arroz.
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Inflacion: ElI mercado siempre se ve afectado por la inflacién ya que
hace que el poder adquisitivo del dinero disminuya, por lo tanto el precio
debe de aumentar. Si el precio aumenta del servicio que ofrece club

recreacional esto hara que la decision del cliente cambia debido al precio.

El sector en el cual se desarrolla el proyecto esta relacionado con el
turismo interno. Generalmente las personas deciden viajar a otros cantones
0 provincia, pero no lo hacen dentro de sus lugares de residencia, es por
eso que el proyecto se basa en crear esa relacion que la poblacion debe
tener con su cantdn, conocerlo en su totalidad, y disfrutar de sus atractivos

turisticos.

Un ejemplo que se puede citar es en la temporada de carnaval, la
mayoria de personas prefieren disfrutarla en una playa o sitios conocidos
como Guaranda, Bafios, Ambato, etc. Esto se debe a la promocion que
municipios 0 gobernaciones destinan para publicitar el turismo de estos

lugares.

El mercado es muy competitivo debido a que ciertos sitios turisticos
ofrecen paquetes, promociones muy llamativos para atraer turismo. En
consecuencia, abaratan precios, ofrecen actividades atractivas de tal modo

ser una de las mejores opciones de turismo.

Por esta razén se considera que es una oportunidad pero ademas un
reto en apostar al marketing de un sitio poco conocido pero con mucho

potencial de turismo.

Actualmente el turista ecuatoriano no se sienten demasiados atraidos

por el turismo dentro del territorio, esto se debe al escaso marketing de parte
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de las municipalidades de cada sector o por la falta de explotacion de los
recursos que tiene este territorio.

¢ Ambiente Tecnoldgico

Dentro del ambiente tecnologico se desataca aquello que se utiliza
para la agricultura, ya que este cantén es uno de los mayores productores
de arroz en el Ecuador, ademas una proporcién de sus habitantes utiliza el
internet siendo una cantidad de 18001 personas que acceden a este en todo

el canton.

e Ambiente politico-legal

Dentro del ambiente politico-legal se puede citar que la econémica del
pais en los ultimos afios ha crecido 2,1% siendo esto algo favorable, ya que
esto da como resultado mayor circulacion de efectivo en la econémica, asi

mismo un mayor ingreso a la poblacién.’

Se debe tener en consideracion los debidos permisos para el
desarrollo eficaz del proyecto como los otorgados por el municipio de la
ciudad para la construccion y patentes.

Ademas debemos tomar en consideracion las respectivas
declaraciones de impuestos para no infringir o ir en contra de las leyes
establecidas por el gobierno nacional del Ecuador

e Marco Ambiental

En el proyecto el medio ambiente es el factor principal para que las

personas demanden del servicio, ya que al estar ubicados en el cantdn

"https:/ivww.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/Supuestos%20Mac
ro2011-2014.pdf
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Daule se gozard de un clima fresco, que ayude con las actividades de

esparcimiento que deseen realizar los potenciales clientes
2.3.6. Mercado Meta

El Mercado Meta se relaciona con las necesidades que tienen las
empresas de seleccionar de un segmento de mercado, la poblacion o grupo
de consumidores a los cuales se quieres llegar. También se le conoce como

mercado objetivo o target.

Los Mercados Metas son seleccionados para que sean cubiertas sus
necesidades, en ocasiones cuando son lanzados los planes de
mercadotecnia hay productos que buscan alcanzar diversos targets, sin
embargo este tipo de estrategia complica en general la actuacién del
producto o marca ante los ojos del consumidor, debido principalmente a que

no se logra un posicionamiento claro.

Lograr un posicionamiento y acumular consumidores, es uno de los
objetivos del mercado meta, al reunir consumidores con las mismas
caracteristicas Psicograficas y de actitudes, necesidades y gustos es mas
facil delimitar las caracteristicas del producto o marca, asi como las

necesidades que va a cubrir.

Por lo que dentro del Plan de Marketing del club recreacional Daulis
es de vital importancia identificar este mercado sobre el cual se va a
competir, haciendo esto para determinar las estrategias a seguir para lograr

un mayor acaparamiento del mercado.®

Es necesario entablar las variables de segmentacion en un mercado de

servicio como:

®http://merk2meta.blogspot.com/2007/06/mercado-meta.html
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% Segmentacion Demografica y Factores Socioeconémicos

Esta segmentacion divide al mercado grupos entre estos tenemos la
edad, sexo, ingresos, clase social, origenes étnicos, educacion, tamafio de
familia.

% Segmentacion Psicogréficas

Se dedica a estudiar caracteristicas del estilo de vida de los usuarios,

las actitudes y la personalidad de estos.
% Segmentacion Geogréfica

Separa a los usuarios de acuerdo al lugar donde residen o trabajan.

% Segmentacién Conductual

Divide en grupos segun la busqueda de beneficios, la tasa de

utilizacion del servicio, la fidelizacion, y las respuestas a la Promocion.

La segmentacion por beneficios supone que las personas hacen uso

del servicio determinado por razones basicas.

La segmentacion por utilizacion del servicio se centra en los patrones
de uso, suelen estos dividirse en usuarios frecuentes, medios, ocasionales y

no usuarios del servicio.
Y aguellos que responden a la Promocidn son los que considera la

forma en que responden a ciertas actividades de promocién esto incluye el

marketing mix.
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2.3.6.1. Micro Segmentacién

Una vez estudiadas las variables de segmentacién a realizar se
establece:
+ Segmentacién Demografica y Factores Socio-Econdmicos
Tamaiio de Familia: 3-5 Personas
Clase Social: Media.

% Segmentacion Geogréfica

Provincia del Guayas- Canton Daule

% Segmentacion Psicogréficas
Personas que disfruten pasar tiempo con amigos y familia en clubes
recreacionales.

Usuarios Amantes a los deportes.

% Segmentacién Conductual

Personas que respondan a las estrategias de marketing mix.
2.3.6.2. Macro Segmentacion
La Macro-segmentacion definird la funcion, el consumidor y la
tecnologia a usar del club recreacional Daulis para satisfacer las
necesidades de los usuarios.
Funciones:

El ambito del club es ofrecer momentos relajantes a los usuarios que

lleguen hasta las instalaciones del club recreacional Daulis.
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% Fomentar la unién familiar dandoles multi-servicios en un solo lugar,
donde todos los integrantes de la familia puedan disfrutar.
« Fomentar el deporte en el Canton Daule.

« Fomentar el turismo interno de la Provincia del Guayas.

Grupo de Consumidores:

% Habitantes del Canton Daule que practiquen Futbol, basquet, véley,
tenis, Personas amantes a la natacion.

+ Personas estresadas que necesiten tiempo de relax.

+ Interesados en alquilar salon de fiestas.

+ Moradores de lugares aledafios que deseen realizar actividades de

esparcimiento.
Tecnologia

Infraestructura adecuada y cémoda para el desarrollo de diversas

actividades de esparcimiento.

Grafico 30: Macro Segmentacion

FUNCIONES

>
TECNOLOGIA USUARIOS

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

En conclusion el Macro-Segmento de club recreacional Daulis son

aquellas personas que deseen realizar actividades de esparcimiento y se
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sientan satisfechas con el servicio que brinda el club que vivan en Daule y

lugares aledafios.

2.3.7. Posicionamiento

De acuerdo al mercado meta que se piensa enfocar el proyecto, la
compafiia, en este caso el club, decidira en que posiciones querra ocupar en
estos segmentos. El posicionamiento define la manera en que la marca o
empresa desea ser percibida por los compradores o clientes objetivos-el
lugar que el producto o servicio ocupa en la mente del consumidor en

relacion con productos o servicios de la competencia.

2.3.7.1. Estrategia de Posicionamiento

Existe un sin namero de estrategias para posicionar un producto o

servicio en la mente del consumidor, entre las mas importante se encuentra:

% Posicionamiento basado en las caracteristicas del producto/servicio.
+«+ Posicionamiento con base en Precio/Calidad.

++ Posicionamiento con respecto al uso.

++ Posicionamiento orientado al Usuario.

++ Posicionamiento por el estilo de vida.

++ Posicionamiento con relacién a la competencia.

En el caso del club recreacional la estrategia de posicionamiento a
tomar sera basada a las caracteristicas del servicio, debido a que el club no
posee una competencia directa en los alrededores de su ubicacion, se ha
considerado que la mejor forma de establecerse como primera opcion para
los potenciales clientes sera mediante el un buen trato con el cliente,
presentar una buena infraestructura y por supuesto brindar seguridad en sus

instalaciones.
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Todo esto se lograra mediante una buena campafa publicitaria, esto
ayudara a que el club sea conocido y recordado por el mercado meta,

ademas de una buena estrategia de precio y promocion.

2.3.8. Ciclo de Vida

Ciclo de vida es el proceso como se evolucionan las ventas o
consumo del servicio durante el tiempo en el que se permanece en el
mercado. Por lo que el servicio que brinda el club Daulis tendra primero una
etapa de introduccidn; esta etapa ocurre justo cuando se presenta el
producto al mercado, y generalmente en este tiempo las ventas tienen
niveles bajos porgque aun no hay una amplia aceptacion del servicio por parte

de los clientes meta.

En la etapa del crecimiento el mercado acepta y reconoce el servicio
brindado por el club, por lo que sus ingresos aumentan, la disponibilidad del
servicio se extiende en toda la geografia, por motivo de que aumenta el
interés de los consumidores potenciales en el servicio, esta etapa es corta

generalmente.

La etapa de madurez el servicio brindado esta posicionado en la
mente del consumidor por lo que se generan ingresos estables, aunque un
poco mas lento comparado con la etapa de crecimiento. Ya es reconocido el
club por sus servicios por lo que en el canton se lo tendra en consideracion
como un servicio ya con afios en el mercado. Por lo que tendra mayor
rentabilidad y se puede prolongar mas tiempo con diferentes técnicas de

marketing, como por ejemplo marketing de boca a boca.
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La ultima etapa es una de las etapas a la que el club Daulis tiene
planteado nunca llegar, conocida como la etapa del declive ya que en este
punto se habria perdido su rentabilidad, para contrarrestar estas amenazas
el club tiene como meta la innovacién continua para siempre satisfacer a sus

clientes con tecnologia de punta y captar su el interés.

Grafico 31: Ciclo de vida del club “Daulis”

Volymen
D2 vernias

&

y
introduccion  Cracimiento Madurez Dacinacion

Tiempo

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Ciclo_de_vida_del_producto

2.3.9. Marketing Mix

Con el objetivo que el club pueda posicionarse como el mejor centro
de recreacién en el cantén Daule y en el pais, se toma en consideracion
ciertas tacticas de mercado que hagan que las estrategias antes citadas
puedan tomar forma; se ha considerado esta tactica como las cuatro P’, ya

gue se basa en el Producto, Precio, Plaza y Promocion.

2.3.9.1. Producto-Servicio

En este seccidén se ubicara la creacion del club recreacional en el
Cantén Daule, se construird a partir de la inversién de sus socios y de
préstamo bancario. Este club tiene como finalidad el esparcimiento y
descanso de las familias daulefias y de habitantes aledafios que deseen
pasar un momento ameno mediante el disfrute de las instalaciones y del

servicio prestado en el centro recreacional.
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En lo que respecta a las instalaciones fisicas del club estas incluyen:

< Dos Canchas de futbol sintéticas, las cuales mediran 20*50mtrs?, por
lo que sera una gran atraccion para aquellos amantes del futbol que

deseen un rato de actividad fisica con sus amigos y familiares.

Gréfico 32: Canchas de Futbol

Fuente: http://tiemposdeenfoque.wordpress.com/page/26/

% Una cancha de Basquet, con las medias reglamentarias que también
podria servir como una de Voley de cemento, y una cancha de arena
(sin costo de construccion) para aquellos que deseen practicar este

deporte.
Gréfico 33: Canchas de Basquet/ Véley

_—
Fuente: http://www.urblagiralda.com/2008/08/video-virtual_14.html

< 2 piscinas, una de ellas semiolimpica con medidas de 20*40 mtrs?
para personas a partir de los 11 afios en adelantes y la otra de 20*10

mtrs®> para nifios de hasta 10 afios.
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X/

+ Una cancha de tenis, para aquellos amantes de este deporte, la cual
estara construida de acuerdo a las medidas reglamentarias, todo esto

para el disfrute de este deporte.

Gréfico 34: Piscina semiolimpica

Graéfico 35: Piscina para nifios

Fuente: http://www.panoramio.com/photo/7280442 Fuente: http://www.arghys.com

X/

% Se proyecta la construccién de un local, en el cual se podra realizar
todo tipo de eventos sociales, ya sea fiestas infantiles, graduaciones,
seminarios etc. En un lugar adicional del local se establecera un bar
para que las personas pueden acceder a almuerzos o comida rapida,
ademas este salén serd abierto, por lo que cuando no se utilizado
para eventos estara disponible como sitio para que las personas

puedan conversar o almorzar.

Gréfico 36: local para eventos sociales

Fuente: www.jacaranda.com
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% Areas de recreacion, donde los pequefios de la familia podran
distraerme mediante el uso de juegos infantiles, ademas el area

estara adecuada para realizacion de picnic con la familia.

Con respecto al personal, este se encontrara debidamente capacitado
para atender cualquier vicisitud que tenga el cliente, asimismo su

presentacion sera impecable con indumentaria apropiada.

Se implementaran servicios para asegurar la Fidelizacion del cliente,
al mismo tiempo que éste se sienta a gusto por la atencion de su

requerimiento, estos servicios son:

++ Atencion de quejas, reclamos y observaciones de los clientes.

*

+» Sistemas para vigilar y mejorar el desempeiio de los servicios del

complejo, y otros sistemas para el control de la calidad.

2.3.9.2. Precio

Su principal objetivo es satisfacer al Mercado Meta mediante un
servicio de calidad, por lo que se busca satisfacer este deseo a precios
maodicos para la poblacion, por ello se ha realizado una relacién costo-
beneficio, midiendo el costo que se incurrira y el beneficio que se generara.
En determinacion del precio para el cliente que no posee membrecia, se ha
considerado que debe ser un tanto mayor a los precios que presentan los

clubes que se encuentran en la provincia.

De esta forma se busca alcanzar la cuota de mercado esperada, los
precios estan justificados por el servicio y las instalaciones que presentara
el club, por lo que es importante una agresiva campafia publicitaria para que

dicha cuota pueda aumentar en el afo.
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Forma De Determinarlo.-

El precio estd fundamentalmente en funcién de los costos fijos y
variables del Complejo, rendimiento esperado del inversionista (tiempo de
recuperaciéon, TMAR), precios de la competencia local y nacional, también
influye la situacién politica y econdémica del destino turistico, temporada
alta/baja.

Cantén complejo Precio $

Nobol Garza Roja $3

Se ha estimado de acuerdo a los parametros antes descritos que se
diferenciaran los precios de acuerdo a los dias de baja demanda con
respecto a los dias de alta demanda siendo estos ingresos generados por el
club: Martes a Jueves $3 dolares

Viernes a Domingo $ 5 dolares

Cabe destacar que los dias lunes se tomara como descanso y para la
realizacion del respectivo mantenimiento, tanto para las canchas como para
la piscina. En tanto los precios por alquiler del salon de eventos estan
fijados por medio de la competencia y costos historicos y sera de $ 300

dolares.

Tabla 15: Competencia en Salones de Evento en Daule

Eventos
Salones de ala

Eventos Capacidad |semana | Precio Encargado
Medical Center 350 2 $ 350,00 Manuela Cafizares
Sociedad Artesanos 250 4 250,00 José Antonio
Riviera Hall 280 3 300,00 Ernesto Villamar
El Capitan 280 3 250,00 Laura Ruiz
Promedio 290 3 287,50
Precio de Venta al $ 300,00
publico

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Considerando este valor y de acuerdo a la investigacion de mercado,

se establecerd un precio que se ajuste al presupuesto de la poblacién, todo

esto cubriendo las expectativas del cliente y no haciendo que se esta

pagando por un servicio de calidad.

El club se caracterizard por brindar membrecias aquellas personas

gue deseen afiliarse al club y poseer todos los beneficios que brinda éste.

Se ha dividido al tipo de socio, entre socio Premium y socio Golden.

Socio Golden

Socio

Valor de la Inscripcion: $30

Valor por Mantenimiento de la membrecia: $50

duracién : 1 afio

Beneficios:

Se les entregara una credencial que los certifique como miembros del
club.

Podran acceder a las instalaciones del club a cualquier horario.
Tendran derecho a realizar 3 eventos por afio.

Ingreso ilimitado: el titular y 5 acompafiantes

Normal

Valor de la Inscripcion: $20

Valor por Mantenimiento de la membrecia: $30

duracién : 1 afio

Beneficios:

Se les entregara una credencial que los certifique como miembros del
club.

Podran acceder a las instalaciones del club a cualquier horario.
Tendran derecho a realizar 1 eventos por afo.

Ingreso ilimitado: el titular y 4 acompafantes
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2.3.9.3. Plaza

El club se ubicara a la entrada del canton Daule, siendo este un lugar
de facil acceso para dicha poblacion y sus aledafios, debido a que se

encuentra cerca de la carretera.

Como la naturaleza del negocio no es la venta de un producto, sino la
prestacion de un servicio, este no contara con grandes canales de
distribucion, ya que la atencion sera directa, por medio de los miembros de
la organizacion los cuales brinden una atencién debida a los visitantes del
club.

2.3.9.4. Promocioén

La promocion, también llamada mezcla de comunicacion de
marketing, consiste en la combinacién de herramientas especificas de
publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas, ventas personales, y
marketing directo que la compafiia utiliza para comunicar de manera

persuasiva el valor de los clientes y crear relaciones con ellos.

Por medio de esta tactica de mercado se presente fidelizar al cliente,
por ello se tomara en cuenta una serie de medios en los cuales se llevara a
cabo el posicionamiento de éste en la mente del consumidor. La forma como

se promocionara el club sera mediante la publicidad y el Merchandising.

2.3.9.4.1. Publicidad

La publicidad que se realizara esta enfocada a presentar a las
ventajas competitivas que cuenta el club, como lo es su servicio, precio y el
enfoque familiar que se pretende dar a conocer. Para ello se utilizara

Folleteria, cufias radiales, correos directos, exteriores o vallas, entre otros.
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% Folleteria

Esta esta compuesta por cripticos y volantes, los cuales seran
entregados en los peajes, las personas aledafias al club, colegios, algun tipo

de evento publico que se lleve en el canton.

« cufas radiales

Se tomara en cuenta para este medio la emisora “La Otra”, la cual es
considerada en el canton con un medio de comunicacion accesible y de gran
audiencia por el mercado meta, ademas de ser un medio econémico a

diferencia de la television.

El contrato se lo hara por la transmisién de 5 cufias publicitarias y 5
menciones diarias cada mes, de 12H00 a 18h00 en los diferentes programas
de dicha emisora En las cufias se dara a conocer a la audiencia los servicios

gue ofrece el Complejo Daulis, el cantén Daule.

++ Anuncios en Revistas

Se pretende cada mes anunciar mediante la revista del Universo un
pequefia publicidad del club, mostrando su infraestructura y servicios

ofrecidos en el mismo.

% Vallas publicitarias

Se proyecta contratar de los servicios de alguna agencia de publicidad
para la creacion de una valla que estara ubicada en un punto estratégico,
gue permita dar a conocer a la poblacion de este club y ademas de los

servicios que ofrecera.
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« Marketing Directo

e Campanas directas por correspondencia (correo directo)
e Ofrecer paquetes promocionales a escuela y colegios.

e Hacer festivales y concursos que tengan convocacion masiva

Plan Cartera de Clientes.- Con la creacion de esta cartera se buscara
fidelizar clientes mediante la propuesta de estar pendiente de ellos. En esta
base de datos se guardaran informacién como la fecha del cumpleafios, en
la cual se lo llamara a felicitarlo y decirle que tiene opcién de descuento por

celebrar su cumplearios en el club.
2.3.10. Conclusién plan de Marketing

Se puede concluir que el mercado meta al cual se proyecta el club
recreacional es para aquellas personas de clase media, que podran acudir
con sus familias o grupos de amigos para compartir un momento ameno en

las instalacion del club.

Ademas este mercado lo conforma personas que les gusten practicar
deportes en especial el futbol y voley o aquellas que deseen un disfrutar de
la piscina; todo esto para librar esa carga de estrés producto del

sedentarismo al cual gran parte de la poblacion esta inmersa a diario.

Para poder desarrollar ese mercado al cual se desea llegar es
necesario el replanteo de una serie de estrategias, en este caso se tomara

hincapié en las estrategias de promocion y de precio.

Dentro de las estrategias de promocion estaran aquellas que
informen al cliente meta la existencia del club recreacional, como lo es la
Creacion de Folleteria, la cual sera entregada en escuela, colegio, ferias que

se realicen en el personas aledafnas al club; también se incluira la medios
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de comunicacion dentro de las publicidad informativa como es el caso de

cufas radiales en la radio “la Otra” y en el diario “El Universo” .

Se incluird como publicidad persuasiva las vallas publicitarias que se
encontraran en la via para llegar al club recreacional y ademas de mddicos
descuentos para los socios que deseen celebrar su cumpleafos en el club
“Daulis”. En tanto la publicidad recordativa se incluira e-mail masivo a los

socios recordandoles los servicios del club y algin descuento de temporada.

2.4. Estudio Técnico

En esta seccion se incluira toda la informacién detalla acerca de los
costos e inversiones que se debe realizar para llevar a cabo el proyecto; asi
también la ubicacién donde funcionara el club, sin olvidar la parte legal
sobre la constitucién del complejo; ademas del recurso humano que formara
parte de esta empresa y la responsabilidad social del club con respecto a la

poblacién de Daule.

2.4.1. Antecedentes Econdmicos

Este apartado tiene por objetivo estimar las variables técnicas del
proyecto, comenzando por la descripcion del terreno y las instalaciones. Es
importante tener dominio sobre esta informacion porque la acogida y el éxito
que tenga el club dependeran de las condiciones de infraestructura, calidad
de servicio, ambiente, etc. Como el proyecto trata de la construccion de un
club recreacional se deberan incluir los costos de planos arquitectonicos y

mano de obra en general.
Ademés se ha tomado la opcion de pedir participacion a los

terratenientes de la zona para que sean participes del proyecto y abaratar

los costos de la adquisicion o alquiler del terreno, lo que significa que no se
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realizard un balance de inversion del mismo, pero si se invertira en obra
fisica, puesto que se necesita adecuar el terreno para el correcto

funcionamiento.

En lo que a equipamiento se refiere se realizaran inversiones en los
activos fijos necesarios para las actividades administrativas y operacionales
gue tenga el club recreacional, ademas se estimara el sueldo que percibira

el recurso humano de la organizacion.

2.4.2. Adecuaciéon del terreno

2.4.2.1. Obras preliminares a la construccién del club

recreacional

El procedimiento que se deben realizar al inicio de una construccion,
en este caso la del club recreacional, dependeran de las caracteristicas del
terreno, puesto que antes de la edificacion se debe tomar en cuenta su
estabilidad, por ello se efectuara las siguientes acciones para garantizar el

buen estado del terreno.

s Limpieza

+«»+ Deforestacion

+«+ Construcciones Provisionales
+ Replanteo

+» Nivelacion

< Excavacion

« Limpieza del terreno

Se refiere a la remocion de material suelto en la superficie del terreno,

dependiendo de las condiciones que se encuentre puede tener lugar al
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inicio de las actividades, luego de la deforestacién o de las demoliciones,

claro que también podria hacerse por etapas.

Gréfico 37: Limpieza del terreno

Fuente: http://www.cesareox.com/fotos/photo?photo_id=87483

Deforestacion

Se trata de la tala de arboles y, remocién de vegetacion herbacea,
arbustos y la capa vegetal presente en el terreno donde se hard la

construccion del Complejo recreacional.

Grafico 38: Deforestacion del terreno

Fuente: http://islaboa.blogspot.com/2009/11/limpieza-del-terreno-de-sandia.html
Delimitacién
Se refiere al establecimiento de los limites dentro de los cuales estara
comprendida la construccion; La unidad de medicion es en m2. Esto es muy

importante ya que con ello no existira problema alguno con aquel terreno

que linda con el del proyecto.
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Gréfico 39: Delimitacién del Terreno

Fuente: http://sanluiskm15.wordpress.com/informacion-sobre-el-terreno/

Construcciones provisionales

Son aquellas construcciones que no forman parte de la obra pero que
pueden ser necesarias para el proceso constructivo, se dice que son
provisionales porque cumplen su propésito mientras la obra esté en
ejecucion y luego de finalizada la obra estads son demolidas.

Como ejemplo se menciona los bafios para los empleados, depdsitos
de materiales y/o equipos, cercas, talleres, etc. Acorde con el contrato y de
comun acuerdo con el Interventor, el Contratista levantara en el sitio de la
obra una caseta o construccion provisional, que redna los minimos requisitos
de higiene, comodidad, ventilaciéon y ofrezca proteccion y seguridad contra

los agentes atmosféricos.

En el caso del proyecto estas construccion temporales se encontraran
en la parte alta del terreno, puesto que existe zonas en las cuales se llenan
de agua en el invierno y es necesario rellenarlas previo a la construccion del

club recreacional.
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Gréfico 40: Construcciones Provisionales

Fuente: http://www.drmonline.net

Replanteo
Se trata de llevar lo que se encuentra en el proyecto al terreno, en

condiciones iniciales podria ser alcanzar una cota mas elevada, ubicar la

posicion de las fundiciones, etc.

Para la localizacién horizontal y vertical del proyecto, el Contratista se
pondrd de acuerdo con el Interventor para determinar una linea bésica
debidamente deslindada y acotada, con referencias (a puntos u objetos
facilmente determinables) distantes bien protegidas y que en todo momento

sirvan de base para hacer los replanteos y nivelacion necesarios.

Antes de iniciar las obras, el Contratista sometera a la aprobacion del
Interventor la localizacion general del proyecto y sus niveles, teniendo
presente que ella es necesaria Unicamente para autorizar la iniciacion de las

obras.
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Gréfico 41: Replanteo del terreno

Fuente: http://construccionesjerogarcia.wordpress.com/actividades/topografia/replanteo-de-obra-2/

Nivelacion

Se refiere a alcanzar una horizontalidad en la superficie donde tendra
lugar la obra, lo cual es importante puesto que garantiza efectividad en los
computos métricos realizados, es decir, por ejemplo con una mala nivelacion
podriamos necesitar mas metros cubicos de concreto que los que se
calcularon para la construccién de una losa de fundacion o un pavimento, o

podrian quedar desniveladas las fundaciones aisladas.

Este trabajo consiste en: la ejecucidon de todas las obras de
explanacion necesarias para la correcta nivelacion de las areas destinadas a
la construccion, la excavacion de préstamos cuando estos sean necesarios,
la evacuacion de materiales inadecuados que se encuentran en las areas
sobre las cuales se van a construir, la disposicion final de los materiales
excavados y la conformacion y compactacion de las areas donde se

realizaré la obra.

Estos trabajos se ejecutardn de conformidad con los detalles
mostrados en los planos o por el Interventor, utilizando el equipo apropiado
para ello, en el caso del terreno presto a la construccion del club, se tendra
que rellenar , ya que existe partes en las cuales el agua llega a inundar el
area de edificacion .
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Gréfico 42: Nivelacién del terreno

Fuente: Internet-Google Imagenes

Excavacion

Se realizan para la construccibn de fundaciones, tanques
subterraneos, sétanos, zanjas para tuberias y cableados, etc. La unidad de
medicion utilizada es en m3 y esto es porque se mide el volumen de lo que

Se vVa a excavar.

Las excavaciones se ejecutardan de acuerdo con las lineas y
pendientes que se muestran en los planos o como lo indique el Interventor.
Podran ejecutarse por métodos manuales o mecanicos de acuerdo con las
normas establecidas o las indicaciones de la Interventoria. El fondo y los
taludes de excavaciones en las que va a colocarse concreto deberan

terminarse exactamente de acuerdo con las lineas

Grafico 43: Excavacion del terreno

Fuente: http://www.danac.org.ve
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2.4.2.2 Distribuciédn de areas del club recreacional.

Tabla 16: Distribucion de aéreas del club recreacional.

Areas Mts2 | Porcentaje
Area acuatica 1000 10%
Area de entretenimiento, 2 canchas de 2026 17%
futbol y Basquet multifuncional, voléy, tenis
Cerramiento 1950 19%
Infraestructura Salén eventos, oficinas y 1200 12%
restaurante
Sector de Vigilancia 200 2%
Area de parqueo 1200 12%
Area de Vestidores y bafios 500 5%
Areas Verdes 2540 25%
TOTAL 10616

Fuente: Estudio del Terreno Arq. Pilar Carchi.

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

2.4.3. Balance de Obras Fisicas

El balance de obra fisica debe contener todo los items que
determinan una inversion en el proyecto. No es necesario un detalle maximo,
puesto que se busca, especialmente, agrupar en funcién de items de costos.
En el Anexo 3 se ve con mayor detalle dicho balance.

2.4.4 Balance de Maquinariay Equipo

En este apartado se detallan aquellas maquinas y equipos que s
requieres para la implementacién de piscinas, y otros equipos para la

adecuacion del club.
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Tabla 17: Balance de Maquinarias y Equipos

items Cantidad Precio Costo Total
Unitario
Piscina
Bombas centrifugas 2 $ 450,00 $ 900,00
Filtros 1 2.500,00 2.500,00
Equipo de ozono 1 350,00 350,00
Toboganes 2 1.475,00 2.950,00
Equipos de salvavidas 2 280,00 560,00
Perezosa para piscina 10 18,00 180,00
Canchas de Futbol, Véley y Basquet
Reflectores 6 400,00 2.400,00
Areas Verdes y recreacion
Resbaladera 2 30,00 60,00
Casilleros 4 680 2.720,00
Casitas Infantiles 2 1200 2.400,00
Podadora eléctrica 1 420,00 420,00
Bar-Restaurante
Mesas 40 43,45 1.738,00
Sillas 160 8,86 1.417,60
Parasoles 40 9,99 399,60
Otros Activos

Puerta electronica 1 2.500,00 2.500,00
Aires Acondicionados 1.154,00 3.462,00
Dispensador de agua 60,00 60,00
Ventiladores 1 35,00 35,00

Total Maquinas y Equipos $ 25.052,20

Fuente: Diferentes proformas

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
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Bomba Filtracién Ozonificador.

Grafico 44: Bomba de filtracion

Grafico 45: Ozonificador

Fuente: Ihttp://www.miguelcabello.com Fuente: http://albercasaquasol.com

2.4.5. Balance de Muebles y Enseres

En este balance se describe aquellos muebles que sera n necesarios
para la adecuacion de la parte administrativa del club recreacional, teniendo

en cuenta el numero de personal administrativo que laborard en dicha

empresa.
Tabla 18: Balance de Muebles y Enseres
Muebles y Enseres Cantidad UP r:i?aci(i)o Costo Total

Escritorios 5| % 350,00| $ 1.750,00
Sillas 12 65,00 780,00
Sillones giratorios 5 260,00 1.300,00
Anagueles y Archivadores 5 160,00 800,00

Total Muebles de Oficina| $ 4.630,00

Fuente: Proforma Oficservi

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
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2.4.6. Balance de Equipo de Oficina

El equipo de oficina necesario para realizar el trabajo administrativo

es aquel que se presenta en el siguiente recuadro, cabe destacar que estos

activos seran depreciados a 3 afios, paso este tiempo se procedera a

comprar nuevos.

Tabla 19: Balance de Equipo de Oficina

Precio
Equipo de Oficina Cantidad Unitario Costo Total
Sumadora 5| % 40,88| $ 204,40
teléfono 6 15,50 93,00
Fax 1 20,00 20,00
Total Equipos de Oficina| $ 317,40

Fuente: Cartimex

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.

2.4.7. Balance de Equipo de Computo

El equipo de computo al igual que el equipo de oficina también sera

readquirido pasado su tiempo de depreciacion. Estos equipos son Utiles para

el trabajo diario en la oficina.

Tabla 20: Balance de Equipo de Computo

Precio

Equipo de Computo Cantidad Unitario Costo Total
Computadoras 51 % 302,40 $ 1.512,00
Maquina registradoras 2 34,72 69,44
Impresoras Multifuncionales 3 51,50 154,50
UPS 600 5 35,28 176,40
Sistema de tinta Continua 3 85,00 255,00

Total Equipo de Computo $ 2.167,34

Fuentes: Cartimex S.A.

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
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2.4.8. Balance de Personal

El costo de la mano de obra constituye uno de los principales items de
los costos de operacion del proyecto. La importancia relativa que tenga
dentro de esto dependerd, entre otros aspecto, el grado de proceso
productivo, de la especializacion del personal requerido, de la situacion del

mercado laboral, del numero de turnos requeridos, etc.

Por ello, la elaboracion de un balance de personal permite
sistematizar la informacion referida a la mano de obra, y calcular el monto de

la remuneracion del periodo.

En el siguiente cuadro se presentara la informacién pertinente del
personal para el estudio técnico, dicha informacién se encuentra resumida
Unicamente se presentara la proyeccion de sueldo para el primer afo, para

mayor detalle ver anexo 4: Rol de pago Personal del Club.

Tabla 21: Balance de Personal

Incremento Sueldo 5%

# de Total sueldo
empleados | Mensual 2013

$ 455,47 | $ 5.465,64
436,85 5.242,20
417,90 5.014,82
398,21 4.778,56

Cargos

Gerente General

Adm Financiero

Jefe de Mantenimiento

Auxiliar Contable

Personal serv. al cliente 760,23 9.122,71

Cajeros 758,82 9.105,86

Personal de seguridad 760,22 9.122,64

1
1
1
1
Asistente Administrativa 1 379,41 4.552,93
2
2
2
2

conserje 758,12 9.097,44

Total 13| $ 5.125,23 | $61.502,80

Fuente: Ministerios de Relaciones Laborales
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S.
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Para la elaboracion de la proyeccion de sueldo, se ha estimado un
incremento del 5% al alza luego del primer afio, esto se da como prevencion

de la econdmica que en la actualidad esté viviendo el pais.
2.4.9. Estudio de Localizacion

El objetivo de un estudio de localizacion es mas general que la
ubicaciébn misma; es elegir aquella que permita las mayores ganancias,
entre las alternativas que se considere factibles. Sin embargo tampoco el
problema es puramente econdmico. Los factores técnico, legales, tributarios,
sociales, etc. deben tomarse en consideracion, a menos que la unidad de

medida del proyecto pueda reducirlo.

Para este proyecto se ha tomado en cuenta los siguientes factores

que influyen en la decision de localizacion del Club Recreacional Daulis.

e Medios y costes de transporte

e Disponibilidad y costos de mano de obra

e Cercania de las fuentes de abastecimiento

e Factores ambientales

e Cercania del mercado

e Costos y disponibilidad del terreno

e Disponibilidad de agua, energia y otros suministros
e Topografia de suelo

e Estructura impositiva y legal
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2.4.9.1. Métodos de evaluacidon para elegir localizacion del

proyecto

% Métodos de evaluacion por factores no cuantificable.
% ElI método de Brown Gibson.

% Método cualitativo por puntos.

v' Métodos de evaluacién por factores no cuantificable.

Este método solo tiene en cuenta factores cualitativos no
cuantificados, que tiene mayor validez en la seccién de macrozona que en la
ubicacion especifica. Los tres métodos que se destacan son los
denominados como antecedentes industriales, factor preferencial y factor

dominante.

v El método de Brown Gibson

Este método es una variacion del anterior, en el cual combina factores
posibles de cuantificar con factores subjetivos a los que asignan valores

ponderados de peso relativo.

v' Método cualitativo por puntos

Este método consiste en definir los principales factores determinantes
de una localizacion, para asignarle valores ponderados de peso relativo, de
acuerdo con la importancia que se le atribuye. El peso relativo, sobre la base
de una suma igual a 1, depende fuertemente del criterio y la experiencia del

evaluador.

Al comparar dos o mas localizaciones opcionales, se procede a

asignar una calificacion a cada factor en una localizacion de acuerdo con la
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escala predeterminada como, por ejemplo, de 0 a 10. La suma de las
Calificaciones ponderadas permitira seleccionar la localizacion que acumule

el mayor puntaje.

El método a considerar para estimar la localizacion del club es el
método de evaluacién por punto, este método se eligié ya que se evaluara
cada factor de acuerdo a las posibles zonas donde se proyecta ubicar el

club.

A cada factor seleccionado se le ha asignado un peso de acuerdo a
su nivel de importancia. A continuacion de detalla cada factor para el estudio

de localizacion:

» Materiales Disponibles.- el peso que se le ha asignado a este factor
ha sido de un 8%, esto se debe a la facilidad de compra de estos
materiales en el canton, asimismo a su precio que es econémico, por
lo que o se lo considera realmente importante, pero si influye en la
localizacion ya que a mas cercania tenga del lugar del proyecto,

menor tiempo se perdera cuando existe ausencia de estos.

» Cercania del Mercado.- Este elemento se le ha fijado una
ponderacion del 15% de importancia. La razén se da a que existen
vias adecuadas y transporte que permita llegar al lugar donde se

localizara el club recreacional.

» Clima.- El clima es un factor igual de importantes de los antes
citados, ya que la ubicacion del terreno debe estar en un sitio donde
los aspectos meteorologicos no afecte el suelo, al mismo tiempo se
toma en cuenta un lugar donde el rio Daule no produzca estragos.

Por ello se le ha dado una ponderacion del 15%
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» Topografia del Suelo.-

Este elemento es fundamental, porque en
Daule existe gran parte de terrenos para la agricultura y optar por una
de estos haria que los costos en obra fisica sean elevados, ya que se
tendra que se tendra que nivelar. Su ponderacion ha sido del 25% de
importancia al optar por una zona donde ubicar el Club Daulis.

Disponibilidad de Servicios Basicos.- este elemento tiene una
ponderacion del 12% debido a que existen sectores en Daule que no
cuentan con todos los servicio basicos, por lo tanto se toma muy en

cuenta este aspecto.

Costo y disponibilidad del terreno.- Factor importante al establecer el
club recreacional, pues si no existiera un lugar disponible en todo

Daule dificilmente se podria crear este club, por esa razén se le ha

dado una ponderacién del 25%.

Tabla 22: Método cualitativo por puntos

Zona Norte Zona Sur Zona Noreste
Factores PeSO | caiicacion | Ponderacion | Calificacién | Ponderacion | Calificacion | Ponderacién
M. Disponible 0,08 5 0,4 5 0,4 4 0,32
Cercania de Mercado 0,15 2 0,3 6 0,9 4 0,6
Clima 0,15 5 0,75 5 0,75 5 0,75
Topografia del suelo 0,25 7 1,75 8 2 6 15
Disponibilidad de serv.
bésicos 0,12 4 0,48 6 0,72 5 0,6
Costo y disponibilidad
del terreno 0,25 4 1 7 1,75 5 1,25
Total 1 4,68 6,52 5,02

Fuente: Sapa Massur, Preparacién y Evaluacién de Proyectos

Elaborado por: Daisy A: Antony A; Stephanie S
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De acuerdo al cuatro realizado se llego a la conclusién que en la zona
sur, sera el sector indicado para establecer el club “Daulis”, dado que los

factores antes citados dan como factible este sector de Daule.

2.4.10. Determinacién del tamafio del proyecto

‘La importancia de definir el tamafo que tendra el proyecto se
manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de inversiones y
costo que se calculen, y por ende sobre la estimacién de la rentabilidad que

genere su implementacion”.®

El Club recreacional Daule estara construido sobre un terreno de 1,2
hectareas, es decir contard con un area de 12000 metros cuadrados, de las
cuales solo se utilizara 10352 mtrs?

Segun el seguimiento del estudio se espera que la demanda de visitas

se incremente en temporadas playeras y a lo largo de cada afio.

Los efectos de estos escenarios esperados se deben a los
crecimientos econdémicos y a la falta de recursos para salir a las zonas
playeras, ya que el costo de visitar el club seria asequible para los

habitantes y demas visitantes.

2.4.10.1. Capacidad de prestacion del servicio

Se ha definido que la capacidad de prestacion de servicio como la
maxima cantidad de personas que entrarian en el club, sin que cause

disturbio alguno. Desde de principio el proyecto empieza con un area de

® Sapag Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos
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terreno de 1,2 hectareas y solo se va utilizar el 86,27% de su territorio. Con

lo que su capital tierra tendra capacidad ociosa en 13,73%.

No obstante el hecho de empezar con un terreno demasiado grande
no indica perjuicio alguno en el futuro, al contrario, abra la oportunidad de
extender aun mas el club cuando las oportunidades de mercado hagan

presion y continuar innovando con otro tipo de proyecto.

Una de las medidas que se ha tomado de referencia y utilizando
informacion de similares proyecto se ha encontramos que el area por metro
cuadrado que utiliza una persona en comodas condiciones en estos tipos de
lugares es de 6mtrs® y se concluye que el club puede abarcar una

capacidad de 1725 personas.

A continuacién se presenta la capacidad instalada que manejara el
club, esta del 100%. Para el presente proyecto se estimdé que las
instalaciones funcionaran 12 horas de martes a jueves y 14 horas los
viernes, sabados y domingos. El lunes es un dia de descanso y de

mantenimiento de las canchas y piscina.

Dado que el Club recreacional “Daulis” cuenta con canchas
deportivas, piscinas, estdn sean para nifios como para adultos, y ademas de
un salon de eventos donde se podran realizar cualquier reunidn social que

los socios o publico desee, se ha proyecta que tendra demandas al maximo.
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Tabla 23: Capacidad de las instalaciones del Club Recreacional

Horario/Dia Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sébado Domingo

9:00
10:00

11:00
12:00
13:00

Funcionamiento de las piscinas,
canchas deportivas, salon de eventos,
aéreas de recreacion
14:00
15:00

Funcionamiento de las piscinas,

16:00 canchas deportivas, saloén de eventos,

17:00 aéreas de recreacion

18:00
19:00
20:00
21:00
22:00 ’7—
|

|

23:00

FERREREERERRACE

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

2.4.11. Estudio Legal

2.4.11.1. Introduccién Estudio Legal

El presente apartado explica el conjunto de leyes y normas legales
minimas con las cuales se debe cumplir para poder ejecutar la construccién

del club recreacional.
Estas normas y leyes constituyen un conjunto de reglas con las cuales

el estado ecuatoriano, ejerce su poder de regulacion frente a las actividades

econOmicas de las empresas privadas.
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El fin es proteger la flora y fauna, existente en los diferentes lugares
donde la empresa privada ejercera sus actividades para la construccion del
complejo recreacional, Es por esto que el estado ecuatoriano posee un
conjunto de reglas y normas que las empresas publicas y privadas deben
cumplir para proteger el medio ambiente.

2.4.11.2. Constitucién del Club como sociedad Anénima

Para la constitucion del club como una empresa se ha elegido
fundarla como sociedad an6nima, debido a que su capital esta dividido en
acciones negociables, formado por la aportacion de los socios que

responden Unicamente por el monto de sus acciones.

La denominacion de esta compafiia debera contener la indicacién de
«compafiia andnima, o «sociedad anonima», o las correspondientes siglas.
No podra adoptar una denominacién que pueda confundirse con las de una
compafia preexistente. Los términos comunes y aquellos con los cuales se
determina la clase de empresa, como «comercial», «Industrial», «agricola»,
«constructora», etc. no seran de uso exclusivo e irdn acompafiadas de una

expresion peculiar». (Art. 156 de la Ley de Compaiiias).

En la formacion de una compafia andénima no podran Intervenir los
conyuges entre si. La compafiia anénima no podra constituirse de manera

definitiva ni subsistir con menos de cinco accionistas.

El capital suscrito de la compafiia no podra ser menor de
OCHOCIENTOS DOLARES, y debera estar pagado al momento de
otorgarse la escritura de constitucién, por lo menos el veinticinco por ciento

y, el saldo en el plazo de dos afios.
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Luego de otorgar la escritura de constitucion de la compafiia, se debe
presentar a la Superintendencia de Compaiiias, tres copias notariales
solicitandole, con firma de abogado, la aprobacion de la constitucion, junto

con el certificado de afiliacion de la compaiiia a la cAmara correspondiente.

La Superintendencia de aprobarla, dispondra su inscripcion en el
registro mercantil. Luego se publicara por Unica vez en un periodico de
mayor circulacion en el domicilio de la Compafiia, un extracto de la escritura
y la razén de su aprobacion. Una edicion del periodico se entregara a la
Superintendencia de Compafiia.

Para inscribirse en el registro de sociedades de la Superintendencia
de Compafiia, se necesitara de: Certificado del R.U.C, copia de los
nombramientos del administrador, representante legal y del administrador
gue subroga al representante legal, copia de la escritura con las razones que
debe sentar el Notario y el Registrador Mercantil conforme se ordena en la

Resolucién aprobatoria.*®

El primer paso antes de llevar a cabo el proceso de producciéon y
comercializacion en una empresa consiste en formalizarla y constituirla
legalmente, de tal manera que se garantiza la legitimidad del proceso

productivo.

Requerimientos Legales

En este punto se analiza los pasos a seguir en la formalizacion y
constitucién de la empresa propuesta en el proyecto, a continuacién se
mencionard los aspectos importantes a tomarse en cuenta para la puesta en

marcha de la empresa:

1% vallarino Carlos, Marco Legal Empresarial.
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Requisitos para solicitar el R.U.C.

REQUISITOS GENERALES

Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de
visa vigente

Presentacion del certificado de votacion del Gltimo proceso electoral
Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos: planilla
de servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de agua potable
a nombre del contribuyente, de uno de los Ultimos tres meses
anteriores a la fecha de realizacion del tramite.

Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de
cuenta a nombre del contribuyente de uno de los dltimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion.

Comprobante del pago del impuesto predial del afio actual o del afio
inmediatamente anterior.

Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del

juzgado de inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

Si el contribuyente no tuviese ninguno de los documentos anteriores a

nombre de él, se presentard como Ultima instancia una carta de cesion

gratuita del uso del bien inmueble, adjuntando copia de la cédula del cedente

y el documento que certifique la ubicacion.

Tramite de Funcionamiento

X/
L X4

X/
°e

Para que la empresa pueda funcionar en la planta principal
Copia del RUC del propietario del negocio
Copia de cédula del propietario del negocio

Copia del certificado de votacion del propietario

127



7
L X4

Carta dirigida al coordinador de vigilancia sanitaria del departamento
de gestion de vigilancia sanitaria de la Direccion Provincial de Santa
Elena.

Luego de cinco dias laborables, se realiza la inspeccion que tiene
como objetivo el calculo del costo del permiso.

Permiso municipal para la obtencion de la tasa de habilitacion de
locales comerciales, industriales y de servicios otorgada por el
Municipio, se deben tramitar previamente los siguientes documentos:

Tasa Unica de tramite de tasa de habilitacion

+ Solicitud para habilitacion de locales comerciales, industriales y de

servicio.

+ Copia de la cédula de ciudadania

R/

+ Copia del RUC

+ Carta de autorizacion para la persona que realiza el tramite

+»+ Copia de la patente del afio a tramitar

+¢ Certificado de seguridad otorgado por el Benemérito Cuerpo de

Bombero.

% Exigencias y normas sanitarias:

Requisitos de seguridad del B. Cuerpo de Bomberos:

Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.
Fotocopia nitida del RUC actualizado.

Carta de autorizacién a favor de quien realiza tramite.

Copias de cédula y certificado de votacion del duefio del local y del
Autorizado a realizar el tramite.

Nombramiento del representante legal si es compafiia.

Original y copia de la calificacion

Vigencia

Anual, hasta 31 de Diciembre de cada afio.

Lugar: Ventanilla del Cuerpo de Bomberos del Cantén Daule.

128



Exigencias de la Seguridad Laboral de la Empresa

La empresa detallara un plan de seguridad con normas que el

trabajador debera conocer y seguir. Ademas como derecho irrenunciable de

los trabajadores se los registrara al Seguro Social.

Normas de Seguridad Laboral de la Empresa

Las normas de seguridad en cada area de trabajo, son expuestas de

manera esquematica en lugares visibles dentro de la misma entre las que se

detallan las siguientes:

X/
°e

Normas de seguridad en el uso de Herramientas manuales

Se deberd de usar las herramientas manuales sélo para sus fines
especificos e inspeccionarlas periddicamente.

Las herramientas defectuosas deberan ser retiradas de uso.

No se permitird llevar herramientas en los bolsillos salvo que estén
adaptados para ello.

Cuando no se utilice las herramientas dejar en lugares que no puedan

producir accidentes.

Normas de seguridad contra incendio y desastres naturales

Se realizardn simulacros de incendio y terremoto, ensefiandoles los
pasos a sequir.

Se pondra sefalizacion para la localizacion de salidas de emergencia.
Se enseiiara al personal el uso adecuado de extintores.

El uso de extintores dependeré del &rea:

En el area de combustibles, quimicos, se utilizara un extintor de

espuma.
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s En el area de bodegas de insumos, madera, materiales de envases,
productos de cafeteria y archivos, se utilizara un extintor de agua a
chorro 6 CO2.

Normas de niveles de iluminacion

+ Se debera tomar las medidas necesarias para que todos los lugares
destinados al trabajo, tengan iluminacion natural o artificial en
cantidad y calidad suficientes.

+« Todas las ventanas, tragaluces y orificios por donde deba penetrar la
luz solar, asi como las pantallas y bombillas, deberan conservarse
limpios y libres de obstrucciones.

« Derechos de los trabajadores a la Seguridad Social

Los derechos de los trabajadores a la Seguridad Social son

irrenunciables.

(Art. 34 de la Constitucion de la Republica del Ecuador y Art. 4 del Cédigo
Del trabajo).

Son sujetos del Seguro General Obligatorio, en calidad de afiliados,
todas las personas que perciben ingresos por la ejecucion de una obra o la
prestacion de un servicio fisico o intelectual, con relacion laboral o sin ella;

en particular.

Tramites de Seguridad Laboral

% Para el Registro Patronal en el Sistema de Historia Laboral se
detallan los siguientes pasos:

« En la pagina de Inicio, en la seccién IESS en linea.

+«+ Clic en la opcion Empleadores.

% Actualizacion de Datos del Registro Patronal.

L)
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% Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico).
+«» Digitar el numero del RUC y seleccionar el tipo de empleador.
Al finalizar el proceso se desplegara el registro de la inscripcion y al
final del formulario se visualizara el botén Imprimir Solicitud de Clave. Este
documento firmado se deberd presentar en las oficinas de Historia Laboral

para la solicitud de entrega de clave con los siguientes adjuntos:

Documentos

+« Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

+» Copia del RUC.

+ Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su
delegado en caso de autorizar retiro de clave.

+ Copias de las papeletas de votacién de las ultimas elecciones o del
certificado de abstencién del representante legal y de su delegado, en
caso de autorizar el retiro de clave.

+ Copia de pago de teléfono, o luz

% Calificacion artesanal si es artesano calificado

¢ Inscripcion del trabajador con relacion de dependencia

El empleador esta obligado a registrar al trabajador, a través de la
pagina web del IESS, desde el primer dia de labor y dentro de los 15 dias

siguientes al inicio de la relacion laboral.

El empleador informara a través del Sistema de Historia Laboral la
modificacion de sueldos, contingencias de enfermedad, separacion del
trabajador u otra novedad, dentro del término de 3 dias posteriores a la

ocurrencia del hecho.

En el registro de inscripcion se hara constar los nombres completos

del trabajador, fecha de ingreso, remuneracién, cargo o funcion que
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desempefia, numero de cédula de identidad o ciudadania, o documento de
identificacion para los extranjeros, modalidad de contratacion y direccion

domiciliaria.

Para el célculo del aporte de los trabajadores con relacién de
dependencia, se entiende como materia gravada a todo ingreso regular y
susceptible de apreciacion pecuniaria, percibido por el trabajador, que en

ningun caso serd inferior a la establecida por el IESS.

Para el caso de la contratacién a tiempo parcial, el salario base de
aportacion sera el ingreso efectivo del dependiente, sin que en ningln caso
este sea inferior a un salario basico unificado minimo del trabajador en

general.

Los trabajadores que hubieren sido contratados por dias, pagaran sus
aportaciones por los dias que efectivamente hubieren prestado sus servicios
0 ejecutado la obra, independientemente del nimero de horas laboradas en
cada dia; por tanto no se podran transformar las horas en dias para efectos

de la aportacion, bajo el concepto de dia trabajado, dia aportado.

2.4.12. Impacto Ambiental

Los estudios de impacto ambiental son desarrollados con informacion
bibliografica disponible que reemplaza al EIA en aquellos casos en que las
actividades no involucran un uso intensivo ni extensivo del terreno, tales
como la aerofotografia, aeromagnetometria, geologia de superficie, o se
trate de actividades de reconocido poco impacto a desarrollarse en

ecosistemas no fragiles.
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Son estudios que el proponente elabora para contrastar la accion con
los criterios de proteccién ambiental y que le ayuda a decidir los alcances del

analisis ambiental mas detallado.

Estudio de impacto ambiental parcial

Andlisis que incluye aquellos proyectos (obras o actividades) cuya ejecucion
pueda tener impactos ambientales que afectarian muy parcialmente el
ambiente y donde sus efectos negativos pueden ser eliminados o
minimizados mediante la adopcién de medidas conocidas y facilmente

aplicables.

Estudio de linea de base

Consiste en un diagndstico situacional que se realiza para determinar
las condiciones ambientales de un area geografica antes de ejecutarse el
proyecto, incluye todos los aspectos bibticos, abidticos y socio-culturales del

ecosistema.

Estudio de impacto ambiental detallado

Analisis que incluye aquellos proyectos (obras o actividades) cuya
ejecucion puede producir impactos ambientales negativos de significacion
cuantitativa o cualitativa, que ameriten un analisis mas profundo para revisar
los impactos y para proponer la estrategia de manejo ambiental

correspondiente.

Como parte importante de esta etapa de los estudios puede ser
necesario desarrollar planes de reasentamiento de poblaciones, plan de
mitigacion de impactos, plan de capacitacion y, plan de monitoreo.

Estudio de impacto ambiental estratégico
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Andlisis de los impactos ambientales sinérgicos o acumulativos de las
politicas, planes y programas que permite poner condiciones adelantadas

que deben ser incorporadas en las acciones especificas.

Estd compuesto por todas aquellas variables que influyen en la
organizacibn y que ésta no puede controlar, aunque, suelen ser muy

poderosas y tienen un efecto decisivo sobre la organizacion.

A diferencia de los factores que forman el microentorno, los factores
del macroentorno, teéricamente, no guardan una relacion causa-efecto con
la actividad empresarial. Son genéricos y existen con independencia de la
compafiia en el mercado. Se refiere al medio externo que rodea a la
organizacién desde una perspectiva genérica, es decir, a todo lo que rodea a
la organizacion derivado del sistema socioecondémico en el que desarrolla su

actividad.
Reulne a todos los demas niveles. Cada vez tiene una dimensién mas

amplia e intensa, debido en gran medida a la creciente internacionalizacion

de la actividad econ6mica.
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Gréfico 46: Representacion grafica club recreacional
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Elaborado por: Arquitecta Pilar Carchi
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CAPITULO IIl: ESTUDIO FINANCIERO

3.1 Antecedentes

El estudio financiero es la ultima etapa del analisis de viabilidad
financiera de un proyecto .Tiene por objetivo ordenar y sistematizar la
informacion de caracter monetario proporcionada en los estudios anteriores
(Mercado y Técnico); elaborar cuadros analiticos que sirvan de base para el
analisis econdémico los cuales sirvan para determinar la factibilidad del

proyecto
Ademads, en este estudio se incluira toda la inversion realizada previo
a la puesta en marcha del negocio asi como también los costos requeridos

en su periodo de operacion.

Por lo tanto, se incluira dentro de este capitulo lo siguiente:

136



v' Realizar la proyeccion de la demanda por 5 afios que dura el
horizonte de planificacién del proyecto.

v" Determinar el monto de inversion requerida para la puesta en marcha
del complejo recreacional.

v Llevar a cabo el presupuesto de ingresos y egresos en que incurrira el
proyecto.

v' Aplicar las tasas de depreciacion y amortizacién correspondientes
activos tangibles e intangibles.

v Analizar costos y gastos incurridos.

<\

Fijar el método de capital de trabajo que se empleara para este
proyecto.

Establecer la forma como se calculara el monto desecho.

Realizar los Estados Financieros del negocio.

Efectuar el flujo de caja tanto del inversionista como del proyecto.

NSRNEE NN

Determinar la tasa de descuento y criterio de evaluacion del negocio

todo esto para medir la viabilidad economica y financiera del mismo.

3.2. Demanda potencial

Se ha estimado 3 demandas para los diferentes servicios que prestara
el club recreacional “Daulis”; demanda por membrecia, demanda para
clientes que no piensan optar por membrecia y aquellos que deseen alquilar

cancha de futbol.

Para determinar la demanda por Membrecia, se tomara en
consideracion datos estadisticos del ultimo censo realizado en el Ecuador
por el INEC sobre el nUmero de hogares establecidos en el Canton Daule en

la zona urbana.
De esta informacién, se pudo constatar que cada hogar en el cantdon

esta formado por 4 personas en promedio, a esta cantidad de personas se la

multiplico por el nimero de familias en la zona urbana, para obtener el
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namero de personas que estarian dispuesta como cabeceras de hogar a

obtener los servicios por membrecia.

Luego a este valor se le multiplico por poblacion econémicamente
activa de los rangos de personas mayores de 15 afos a 65 afios a quienes
estan dirigido los servicios del club que tiene un porcentaje del 37,66%,
luego de estimar aquellas personas que estan poseen poder adquisitivo para
pagar aquella membrecia, se saco el 34% correspondiente a la clase media,

la cual se prevé acaparar y convertirse en el mercado meta para el club.

Con estos datos se multiplica el 100% que representa la aceptacion
por parte de la poblacién de construir el club recreacional por ultimo el
72,8% de personas que estan de acuerdo en pagar por la membrecia. Con
todos estos datos se obtiene la demanda proyectada para los 5 afios que

se ha establecido como horizonte de planeacién que tendré este proyecto.

Dividiendo este segmento en dos tipos de clientes, segun las encuestas

realizadas; definiéndolos en:

» Clientes Premium (10%)
» Clientes Golden (17,5%)

Estos porcentajes se han distribuido uniformemente durante los cinco
afos de planeacion del proyecto, es decir anualmente se van acumulando

para poder alcanzar al final del ciclo el porcentaje deseado.

Con lo que respecta al 10% de participacion del club, se ha estimado
dicho valor tomando en cuenta que este segmento de mercado es reacio
debido a la poca existencia de estos sitios recreacionales en Daulis, pero

que a medida que se vayan encantando por los servicios que brindara este
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club, y por la constante publicidad que se proyectara, esta demanda crecera

un 5% cada afio siendo que para el 2017 llegue al 30%.

La demanda proyectada para personas que No tienen membrecia, es la
poblacién total del cantén Daule por el 37,66% del PEA de las personas de
15 -65 afios, 34% de la clase media, y el 100% de aquellas personas que

estan de acuerdo con el establecimiento del club.

Segmentando este grupo con una participaciéon del mercado del 50%,
debido a las estrategias de marketing utilizadas, aumentando la
participacibn de mercado de este servicio en un 5% anual. Llegando a

tener una captacion de mercado de un 70% en el 2017.

La demanda de alquiler de canchas estd basada en la investigacion de
campo que se realizd, con la poblacion urbana del canton Daule calculando
el 37,66% del PEA entre 15 a 65 afios, el 34% de la clase media, v,
relacionando este resultado con el 65% de la poblacion del canton que
practica este deporte con la capacidad de acaparar el 35% de esta parte del

mercado e ir incrementando en un 5%, segun la capacidad del club.

La demanda de alquiler de Salon de eventos se la realizo mediante la
comparacion directa con los competencia en el segmento de mercados
dedicados al alquiler de salon de eventos, dando como promedio semanal a

realizarse tres eventos, es decir mensualmente se realizaran 12 eventos.
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Tabla 24”’Demanda de la Competencia Salén de eventos”

Salones de Eventos a la
Capacidad Precio Encargado
Eventos Semana
Medical Center 350 2 350| Manuel Cafizares
Sociedad José Antonio Ronquillo
250 4 250
Artesanos Reyes
Riviera Hall 280 3 300| Ernesto Villamar
El Capitan 350 3 250 | Laura Ruiz

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Tabla 25: Demandas Proyectadas Club “Daulis”

Demandas 2013 2014| 2015] 2016| 2017
Demanda proyectada para clientes con
membrecia 657| 994| 1337| 1687| 2042
Demanda proyecta para cliente sin membrecia 7911| 8780| 9663|10561| 11475
Demanda proyectada del alquiler de canchas 3600 4150 4711| 5281| 5860

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

La demanda final establecida toma en cuenta la clase media que

prevalece en el canton, y el PEA de la poblacion datos obtenidos por el

INEC, por lo que el cuadro anterior muestra la capacidad de personas a

satisfacer por el club Daulis en su primer afio,

incrementando su

participaciéon de mercado cada afio segmentado por cada servicio ofrecido y

las estrategias de marketing y publicidad establecidas.
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3.3. Inversion Inicial

La inversion se suele referir a la aplicacién de recursos financieros
liquidos para obtener activos que se espera contribuyan al logro de los

objetivos de la empresa en el futuro”**.

Por ellos se han tomado en cuenta aquellas inversiones que se
realizan antes de la puesta en marcha del proyecto como las siguientes:
» Activos Fijos
» Activos Intangibles

» Capital de Trabajo

3.3.1. Activos Fijos

“La inversion en activo fijo son aquellas que se realizan en los bienes
intangibles que se utilizaran en el proceso de fabricacion de los insumos o

que sirven de apoyo en la operacion normal del proyecto”?.

Dentro de este rubro se incluird todo lo correspondiente a la obra
fisica del club, la infraestructura, todo lo concerniente a equipamiento del
club. En el siguiente recuadro se detalla con mas claridad cada activo

descrito.

http://www.econlink.com.ar/concepto-de-inversion
12 Sapag Chain Nassir “Preparacion y Evaluacion de proyectos, Quinta edicion.
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Tabla 26: Presupuesto de Inversién Inicial

Cuadro Inversion Inicial

Activos Fijos

Obra fisica $ 481,224.24
Muebles de oficina 4,630.00
Magquinas y equipo 25,087.20
Equipo de oficina 317.40
Equipo de computo 2,167.34
Total Activos Fijos 513,426.18
Capital de Trabajo 14,250.63
Total Inversion Inicial $ 527,676.81

Fuente: Proformas Varias

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
3.3.2. Inversién en Activos Intangibles

Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se
realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos,
necesarios para la puesta en marcha del negocio. Los principales items que
configuran esta seccidon son los gastos de organizaciéon, las patentes y

licencias, los gastos en puesta en marcha, la capacitacion, etc.*

De acuerdo a las Niif, no se reconocerdn como activos intangibles las
marcas, las cabeceras de periddicos o revistas, los sellos o0 denominaciones
editoriales, las listas de clientes, Costos de iniciacién, Costos de
capacitacion, publicidad y promocion, gastos de reasignacion vy
reorganizacion, u otras partidas similares que se hayan generado
internamente.**En este caso el club recreacional no cuenta con este tipo de

activos.

13 Sapag Chain Nassir “Preparacion y Evaluacion de proyectos, Quinta edicion.
“http://www.normasinternacionalesdecontabilidad.es/nic/pdf/NIC38.pdf
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3.4. Inversion en Capital de Trabajo.

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos
necesarios, en forma de activos corrientes, para la operacion normal del
proyecto durante un ciclo productivo, para la capacidad y tamafo

determinados.

Los métodos principales para el célculo del monto de inversién de este

capital es el siguiente:

v" Método Contable

Método de periodo de desfase

<\

v Método de déficit acumulado méximo

e Método Contable

Este método trata sobre la diferencia entre el total de activos corriente
y pasivos corrientes generados en el proyecto. Dicha inversion dependera de
los siguientes factores: costo de producir saldos insuficientes, el tener

exceso de saldo y costo de administrar efectivo.

e Método de periodo de desfase

Este método consiste en determinar la cuantia de los costos de
operaciéon gue deben financiarse desde el momento que se efectla el primer
pago por la adquisicion de la materia prima hasta el momento en que se
recauda el ingreso por la venta de los productos, que se destinard a

financiar el periodo de desfase siguiente.
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e Método de déficit acumulado maximo

Dicho método supone calcular para cada mes los flujos de ingresos y
egresos proyectados y determinar su cuantia como el equivalente al déficit

acumulado maximo.

Este método sera utilizado para el célculo de la inversién de capital de
este proyecto, ya que al recién el club iniciar su actividad econémica no
cuenta con informacion histérica para su posterior calculo, ademas con esta
técnica se puede calcular el capital de trabajo con la informacién obtenida a
base de la inversion previa a la puesta en marcha del proyecto y de la
operaciéon del primer afio del club. Mayor detalle del capital de trabajo se

encuentra en el Anexo 7: Capital de trabajo.

Tabla 27: capital de trabajo por el método Déficit acumulado maximo

4% 5% 10% 5% 5% 10% 7% 7% 15% 7% 15% 10,00%
Enero Febrero || Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto septiembre Octubre Noviembre || Diciembre
Total de
Ingresos $11182,29 $13977,86 || $27955,72 || $13977,86 $13977,86 || $27955,72 || $19569,00 || $19569,00 $41933,58 | $19569,00 || $41933,58 || $27955,72
Total
Egreso -25432,91 -17471,20 || -15674,80 || -17529,20 -15820,01 || -17521,20 || -15682,80 || -17521,20 -15820,01 |[ -17529,20 |[ -15674,80 || -17514,72
Flujo -14250,63 -3493,35 || 12280,91 -3551,35 -1842,16 || 1043451 3886,20 2047,80 26113,56 2039,80 || 26258,77 | 10440,99
Flujo
Acumulado $-14250,63 $-17743,97 || $-5463,06 || $-9014,40 $-10856,56 || $-422,05 || $3464,15 | $5511,95 $31625,51 || $33665,31 || $59924,08 || $70365,08

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.5. Estructura de Financiamiento

3.5.1. Capital Propio

En todo proyecto de inversién es imprescindible la aportacion de los

socios. En el caso del club, se financiara la inversion inicial con 60% de

aportacion,

y teniendo una inversionista principal quien es la Sra. Lena
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Aguirre, la cual ha aportado con a este proyecto su terreno de 1.2hectarias
valorado en $ 348000. En la siguiente tabla se define como se repartira

entre ellos este porcentaje.

Total de la Inversiéon $ 527676,81
40% Préstamo Bancario $211070,72
60% Aportacion de los socios $ 316606,09

Tabla 28: Tabla aportacion de los socios del club Daulis

Aportacion de los Inversionistas
Accionistas % Total
Daisy Aguirre Vinces 33,33%| $ 105.524,81
Antony Alay Acevedo 33,34% 105.556,47
Stephanie Simisterra
Delgado 33,33% 105.524,81
total 100,00%| $ 316.606,09

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.5.2. Préstamo Bancario

Se realizara un préstamo al Banco de Fomento por el valor de
335704,51 que representa el 40% del total de la inversion, dicho préstamo
sera otorgado por el Banco de Fomento a una tasa del 14% anual por el

transcurso de 5 afos.

3.5.3. Amortizacién de la Deuda.

A continuacién se presenta la tabla de amortizacién del préstamo

antes citado.
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Tabla 29: Amortizacion de la Deuda

pago Cuota Interés Capital Saldo
0 $ 211.070,72
1 61.481,43| $ 29.549,90 31.931,53 179.139,20
2 61.481,43 25.079,49 36.401,94 142.737,25
3 61.481,43 19.983,22 41.498,21 101.239,04
4 61.481,43 14.173,47 47.307,96 53.931,08
5 61.481,43 7.550,35 53.931,08| $ 0,00

Fuente: Banco de Fomento

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.6. Balance de Situacion Financiera

El Estado de Situacién Financiera estd compuesto por el Activo, Pasivo y

Capital.

Activo:"Es un recurso controlado por la entidad como resultado de
sucesos pasados, del que la entidad espera obtener, en el futuro,

beneficios econdmicos”*®

Pasivo: "Es una obligacion presente de la empresa, surgida a raiz de
sucesos pasados, al vencimiento del cual, y para cancelarla la entidad

espera  desprenderse de

nl6

recursos que incorporan beneficios

econdmicos

Capital: “Patrimonio Neto es la parte residual de los. Activos de la

empresa, una vez deducidos todos los vez deducidos todos sus

Pasivos”.’

15http://jormi15.bIogspot.com/2010/08/capacitacion—contable.html
http://jormi15.blogspot.com/2010/08/definicion-de-pasivo-segun-las-niif.html
Y\www.madrid.org/cs/.../F50_8.1_CONCEPTOS_BASICOS.pdf
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Tabla 30: Balance de Situacién Financiera

Club Recreacional "Daulis"
Balance de Situacién Financiera

Al 31 de Diciembre del 2013

ACTIVOS PASIVOS
Pasivos No
Activos Circulantes Circulantes
Préstamo a Largo
Capital de Trabajo $14.250,63 Plazo $211.070,72
Total Total Pasivos
Activos No Circulantes Patrimonio
Maquinarias y equipo 25.087,20 | Capital Propio
Muebles y Enseres 4.630,00 |Total Patrimonio 316.606,09
Equipo de Oficina 317,40
Equipo de Computacion 2.167,34
Obra Fisica 481.224,24
Total Activos Fijos 513.426,18
. Total Pasivos
Total Activos $527.676,81 |Patrimonio $527.676,81

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.7. Ingresos

Aquel valor obtenido fruto de la prestacion del servicio ofrecido en el

club recreacional “Daulis”. Estos rubros son:

Membrecia de los socios

Alguiler de Canchas

Clientes NO afiliados

NN N NN

Concesion del Bar

Alquiler de Salén de Eventos

El precio establecido para cada rubro, en el caso de la Membrecia de

los socios estara basado en la investigacion de mercado que se realizo en
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Daule sacando un promedio ponderado de las diferentes preferencias
estableciendo clientes:

v" Premium

v" Golden
Los cuales tendran precios diferenciados, tanto para la cuota mensual como
para la inscripcion, esta inscripcion a partir del 2do afio aumentara de precio

a un 5% en cuento a las cuotas mensuales aumentaran cada afio un 10%.

Para los casos de alquileres de canchas se calculard un precio
promedio de los costos histéricos que los pobladores de Daule han
cancelado por estos servicios, informacion que se obtuvo de las encuestas
dando como resultado un precio promedio por la entrada a las canchas es

de $ 27,5 teniendo un promedio de visitas al afio de 240 visitas a | afio.

Este valor se obtuvo como resultado del inv. de campo calculando las
horas promedio semanales que se ocupa este tipo de canchas en Daule
dando como resultado que es 5 veces a la semana en promedio, luego este
valor se lo multiplico por 4 semanas que tiene un mes y para obtenerlo

anualmente se lo multiplico por 12.

Para el precio de alquiler de Salon de eventos se obtendra un
promedio de los precios y eventos por semana de la competencia que brinda
este servicio en el cantébn Daule. Este precio aumentara al 3er afio y se
mantendra constante, su aumento radica en costos que se incurren al
mantener el local en perfecta condiciones, ademas de aumento de la

demanda.

Los precios de entrada al club de las personas NO afiliadas se
basaran en precios de competencia indirecta, dando como resultado dos
precios, el precio para dias habiles Lunes a Viernes, y otro precio mas alto

para fines de semana y feriados en los que el club tendra una demanda mas
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alta; que aumenta en dias ordinarios a un 20% y fines de semana a un 20%
anual.

El rubro de concesion en el bar se establecera un precio promedio
considerando los diferentes alquileres de bar en los clubes que hemos
tomado como competencia indirecta, también aumentan este alquiler a un
10% anual. Para mas informacion revisar el anexo 8: Ingresos consolidados
del club Daulis.

Tabla 31: Presupuesto de Ingresos

Cuadro de Ingresos Proyectados 2013 2014 2015 2016 2017

Total Ingreso por membrecia S 17.015,16 | S 28.643,03 || $ 55.228,09 77.004,09 || S 99.945,00
Total Ingreso por entrada al club 38.764,05 52.019,03 48.073,27 52.542,88 57.088,24
Total Ingreso por alquiler bar 12.000,00 13.200,00 14.520,00 15.972,00 17.569,20
Ingreso por alquiler de salén de evento 46.800,00 46.800,00 46.800,00 56.160,00 56.160,00
Ingreso por alquiler de canchas de fatbol 164.977,96 190.224,30 235.554,49 264.056,58 293.047,36
Total de proyeccion de todos los ingresos || S 279.557,17 S 330.886,36 || S 400.175,85 465.735,56 || S 523.809,80

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.8. Gastos

En esta seccion se incluird todo lo referente a gastos incurridos para

llevarse a cabo el proyecto, estos rubros son:

e Gastos en Mantenimiento

e Gastos en Constituciéon

e Gastos en Suministros de oficina

e Gastos en Publicidad

e Gastos en Suministros de limpieza

e Gastos Administrativos

e Gastos en Servicios Basicos

e Otros Gastos

e Otros Gastos Administrativos
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3.8.1. Gastos en Mantenimiento

Este rubro esta asignado aquellos gastos que sirven para la
preservacion de las instalaciones del club, sean estas las revisiones
periddicas en las piscinas, canchas deportivas, el tratamiento de areas
verdes, ya que estos son la principal fuente de ingresos del club por lo que

merecen el cuidado necesario.

Dicho rubro se incrementara cada afio un 5% de acuerdo al
incremento de la participacion de mercado del club, la cual esta

estrechamente ligada a los ingresos. En el siguiente cuadro se muestra

dicho gasto.
Tabla 32: Gasto de mantenimiento
# de veces Costo

Gasto de Mantenimiento al ano Unitario | Costo Total
Mantenimiento Computadoras 3 $150,00 $450,00
Mantenimiento piscinas 12| 1.600,00| 19.200,00
Mantenimiento en Registro de Marca 12 12,00 144,00
Mantenimiento Canchas deportivas 6| 2.000,00|f 12.000,00
Total Gasto de Mantenimiento $ 31.794,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.8.2. Gasto de Constituciéon

“Son un conjunto de gastos en los que hay que incurrir de forma
obligatoria para crear una empresa desde cero”. Este rubro se relaciona con
la parte juridica como escrituras, registros Mercantil y permisos para el
debido funcionamiento del club.
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Tabla 33: Gastos de Constitucion

Gasto de Constitucion Costo Total
Registro de nombre Comercial $ 116,00
Software contable 1.200,00
Constitucién de Sociedad 350,00
Organizacién / Puesta en Marcha 900,00
Cuerpo de Bomberos 50,00
Permiso Municipal 2.000,00
Impuesto Predial 1.489,00
Matricula de Comercio 250,00
R.U.C. -
Gastos Legalizacion 350,00
Imprevistos 2% 4.131,45
Total Gto de Constitucion $ 10.836,45

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.8.3. Gasto en suministro de oficina

Corresponde a aquellos utiles que se utilizan de forma diaria para la

realizacion del trabajo administrativo del club. Este gasto también

incrementara un 5% anual.

Este presupuesto se encuentra en Anexo #9, y nos da como gasto

anual un valor de $ 377,36

3.8.4. Gasto de Publicidad

En este rubro se incluird aquellos gastos efectuados en diferentes
medios de comunicaron para publicitar el club recreacional a su mercado
meta.

Los precios de Volantes, Tripticos, fueron presupuestados con las

imprentas de la ciudad de Guayaquil.
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Los precios de vallas, son valores reales de las actuales promociones
de IMPACTO, empresa dedicada a esta parte del marketing, ubicada via
Daule. Las cufias radiales son valores de Radio La Otra FM, una de las

emisoras con mas sintonia en la provincia del Guayas.

Este presupuesto se encuentra en el Anexo 9: Gastos incurridos en el
proyecto, el cual nos da como valor anual a incurrir en este rubro el valor de

$ 50577,96 e ira incrementandose al 5% de acuerdo a los ingresos.

3.8.5. Gastos Administrativo

Este rubro se enfoca en el desembolso de dinero en el que se
incurrira por aquellos servicios que presta el personal que forma la parte
organizacional de la empresa y los beneficios de ley pagados por cada uno

de ellos.

La proyeccion de este gasto se encuentra en el anexo 4 y 5, la cual
detalla con mayor exactitud como estos valores se calculan, ademas se
prevé un aumento del 5% por cada afio, como medida ante cualquier cambio
que depare la economia del pais. La proyeccion de sueldo para el primer
afio es de $ 61502,80.

3.8.6. Gastos en Servicios Basicos

El concepto de estos gastos tiene como objeto agrupar las
asignaciones destinadas a la adquisicion de servicios necesarios para el
funcionamiento del club. Comprende servicios tales como: Energia eléctrica,

y agua potable.
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Tabla 34: gasto de servicio Basicos

Servicios Basicos Cantidad Precio Unitario || Total Total Anual

Agua (metros cubicos) 2100 $ 0,84 $ 1.998,40| % 23.980,80
Luz ( kilovatios/hora) 1000 0,67 670,00 8.040,00
Total $ 2.668,40(% 32.020,80

Fuente: Estudio Financiero

3.8.7. Gastos en suministro de limpieza

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

A este rubro se cargara todos los gastos en los que la empresa

incurra para la limpieza del club y el mantener la pulcritud de las

instalaciones.

Tabla 35: gasto de sumistros de limpieza

items Cantidad Mensual | Precio Unitario Total Anual
Cloro (galén) 1 $ 6,50 $ 78,00
Detergente 2 1,65 39,60
Cepillos para lavar bafios 2 1,90 1,90
Escoba 2 3,00 24,00
Trapeador 1 5,00 8,00
Esponja 2 0,25 18,00
Total Suministro de Limpieza $ 169,50

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.8.8. Otros Gastos Administrativos

Para tener una mejor distribucion de gastos el Club Daulis, separa los

costos de los servicios basicos en los que son para el servicio a los clientes,

153




y los rubros del area administrativa detallando en el siguiente cuadro lo

proyectado para el primer afo.

Tabla 36: Otros Gastos Administrativos

Precio

Gastos Cantidad || Unitario Total Mensual | Total Anual
Teléfono (minutos) 3,00 $ 15,00 $ 4500 $ 540,00
Agua 200,00 0,54 108,00 1296,00
Luz 150,00 0,57 85,50 1026,00
Extintor 1,00 50,00 50,00
Internet - 50,00 600,00

Total Gastos Administrativos $ 288,50 $3512,00

Fuente: Proforma Varias

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

3.8.9. Otros Gastos

Aquellos gastos en los cuales se incurren para dar mayor facilidad al

cliente, estos rubros son los siguientes:

Tabla 37: Otros Gastos

Gastos Cantidad AIGED Costo Total
Unitario Mensual Costo total Anual

Arcos 4 $ 16,00 | $ 64,00 | $ 64,00
Aros 2 14,00 28,00 28,00
Net 2 15,00 30,00 30,00
Balones de véley 2 33,00 66,00 198,00
Balones de Futbol 2 33,00 66,00 198,00
Mallas para los arcos 8 13,00 104,00 104,00

Total otros Gastos $ 124,00 | $ 358,00 | $ 622,00

Fuente: Proforma Varias

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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3.8.10. Depreciacién activos Fijos

La depreciacion de activos es la pérdida de valor contable que sufren

los activos fijos por el uso a que se les somete y la funcidn que realizan para

generar ingresos, ademas que sirven como Escudo fiscal para la declaraciéon

de impuestos

La siguiente tabla muestra la respectiva depreciacién de los activos del Club

Recreacional Daulis, para lo cual se utilizo el método de line recta,

reconocido en el SRI como el método autorizado para la respectiva

declaracién de los impuestos, obtenido en la Ley de Régimen Tributario

Interno; con el porcentaje (%) y afios correspondientes para cada uno de los

activos.

Tabla 38: Depreciacién de Activos Fijos

: Valor Valor de Va'of d(_a,
Activo Cantid UPr:ﬁ;Ir(i)o Costo Total | Vida Util depre_ciado depreciacién depr%i:|10|on

X unidad total anual mensual

Muebles de Oficina

Escritorios 4] $4350,00 $1400,00 5 $70,00 $280,00 $23,33
Sillas 12 65,00 780,00 5 13,00 156,00 13,00
Sillones giratorios 5 260,00 1300,00 5 52,00 260,00 21,67
Anagueles y Archivadores 5 160,00 800,00 5 32,00 160,00 13,33
Piscina 0.00
Bombas centrifugas 2| 450,00 900,00 5 90,00 180,00 15,00
Filtros 1] 250000] 250000 5| 500,00 500,00 41,67
Equipo de ozono 1 35000 350,00 5 70,00 70,00 5,83
Toboganes 2| 1475000 595000 5| 29500 590,00 49,17
Equipos de salvavidas 2 280,00 560,00 5 56,00 112,00 9,33
Perezosa para piscina 10 18,00 180,00 5 3.60 36,00 3,00
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Bomba de filtracion 2 650,00 1300,00 5 $130,00 260,00 21,67
Canchas de Futbol, Voley y Baquet 0,00
Césped Sintético (mtrs 2) | 1600 g51 50|  33600,00 5 420  6720,00 560,00
Reflectores | 400,00] 240000 5 80,00 480,00 40,00
Areas Verdes y recreacion 0,00
Resbaladera 2 30,00 60,00 5 6,00 12,00 1,00
Casilleros 4 680,00 2720,00 5 136,00 544,00 45,33
Casitas Infantiles 2 1200,00 2400,00 5 240,00 480,00 40,00
Podadora eléctrica 1 420,00 420,00 5 84.00 84.00 7.00
Sistema de riego para 1 350,00
zona vegetal
350,00 5 70,00 $70,00 5,83

Bar-Restaurante 0,00
Mesas 40 4345  1738,00 5 8,69 347,60 28,97
Sillas 160 8,86]  1417,60 5 1,77 283,52 23,63
Parasoles 40 9,99  $399,60 5 2,00 79,92 6,66
Otros Activos 0,00
Puerta electrénica 1 2500,00 2500,00 5 500,00 500,00 41,67
Aires Acondicionados 3 1154,00 3462,00 3 384,67 1154,00 96,17
Dispensador de agua 1 60,00 60,00 5 12,00 12,00 1,00
Ventiladores 1 35,00 35,00 3 11,67 11,67 0,97
Equipo de Computo 0,00
Computadoras 5 302,40 1512,00 3 100,80 504,00 42,00
Maguina registradoras 2 34,72 69,44 5 6,94 13,89 1,16
Impresoras
Multifuncionales 3 51,50 154,50 3 17,17 51,50 4,29
UPS 600 5 35,28 176,40 3 11,76 58,80 4,90
Equipo de Oficina 0,00
Sumadora 5 40,88 204,40 5 8,18 40,88 3,41
teléfono 5 15,50 77,50 5 3,10 15,50 1,29
Fax 1 20,00 20,00 5 4,00 4,00 0,33
Sistema de tinta Continua 3 85,00 255,00 3 28,33 85,00 7,08
Obra Fisica $481224,24 20 24061,21 2005,10

Total depreciacion $38217,49 $3184,79
Compra de Activo al 3 er afio $ 5.594,90

Fuente: SRI

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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3.9. Estado de Resultado Integral

Este reporte refleja el movimiento de la compafia (Ingresos — Costos -
Gastos), llegando a determinar la Utilidad antes de participacion e impuestos
y la Utilidad liquida (Utilidad Neta), proyectado para un periodo de 5 afios,
tiempo para el que fue hecho el estudio del proyecto. El Estado de Resultado

Integral de la empresa es el siguiente:

Club Recreacional “Daulis” S.A
Balance de Resultado Integral
Del 1 de Enero al 31 de Diciembre del 2017

Tabla 39: Balance de Resultado Integral

DETALLE 2013 2014 2015 2016 2017
Ingresos por servicio $ 279557,17| $ 330.886,36| $ 400.17585| $ 465.73556| $ 523.809,80
Gastos Administrativos

(61.502,80) (64.910,99) (68.489,58) (72.247,11) (76.192,51)
Otros Gastos
Administrativos (3.512,00) (3.687,60) (3.871,98) (4.065,58) (4.268,86)
Utiles de Oficina

(377,36) (396,23) (416,04) (436,84) (458,68)

Gasto de Publicidad

(50.577,96) (53.106,86) (55.762,20) (58.550,31) (61.477,83)
Gastos de Constituciéon (9.272,13)
Depreciacion Anual (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49)
Gasto de Mantenimiento (31.794,00) (33.383,70) (35.052,89) (36.805,53) (38.645,81)
Suministro de Limpieza (229,08) (240,53) (252,56) (265,19) (278,45)
Otros Gastos (622,00) (653,10) (685,76) (720,04) (756,04)

29.549,90
Gastos de Interés ( ) (25.079,49) (19.983,22) (14.173,47) (7.550,35)
g‘f"s.tos en Servicios (32.020,80) (33.621,84) (35.302,93) (37.068,08) (38.921,48)

asICos

UAII 21.881,65 77.588,53 142.141,21 203.185,92 257.042,30
15% Participacion (3.282,25) (11.638,28) (21.321,18) (30.477,89) (38.556,35)
Utilidad Antes impuestos 18.599,40 65.950,25 120.820,03 172.708,03 218.485,96
Impuesto a la renta. 22% (4.091,87) (14.509,086) (26.580,41) (37.995,77) (48.066,91)
Utilidad Neta $ 14507,53| $ 5144120 $ 94.239,62| $ 134.71227| $ 170.419,05

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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3.10. Valor de Desecho

El valor de desecho es aquel el cual el proyecto podria tener luego de
varias afios de operacién. Existen tres métodos que se utilizan para calcular
este valor, aunque cada uno conduce a un resultado diferente, su inclusion
aporte, en todos los casos. Informacion valiosa para tomar la decision de
aceptar o rechazar el proyecto. Dos de estos valoran activos y el tercero la

capacidad futura de generacién de recursos.

Método Contable: Valor en libros de los activos

Este método calcula el valor de desecho como la suma de los valores
contables(o valores libro) de los activos. El valor contable corresponde al
valor que a esa fecha no se ha depreciado de un activo y se calcula, en los

estudios de perfil y de pre factibilidad.

Método Comercial: Valor de Mercado Neto

Este método parte de la base de que los valores contables no reflejan
el verdadero valor que podrian tener los activos al término de su vida util.
Por tal motivo, plantea que el valor de desecho de la empresa correspondera
a la suma de los valores comerciales que serian posibles de esperar,

corrigiéndolos por su efecto tributario.
Método Econdmico: Valor actual de un flujo promedio perpetuo

Este método supone que el proyecto valdra lo que es capaz de
generar desde el momento en que se evalla hacia adelante. Dicho de otra

manera, puede estimarse el valor que un comprador cualquiera estaria

dispuesto a pagar por el negocio en el momento de su valoracion.
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De acuerdo a los métodos antes vistos, se ha tomado el método

econdmico para calcular el valor de desecho de este proyecto, ya que se

considera el mas 6ptimo para este y, ademas se desea saber el valor que

se vendera dicho proyecto al final de los 5 afios.
B-C
VD = Z ( )¢
(1+0)

Donde:
VD=Valor de desecho del proyecto
(B-C)= beneficio neto de cada periodo

i= tasa exigida como costo de capital

Reemplazando.

¢ Valor de desecho para flujo del Inversionista

5
(105838,14 — 38217,49)

(1 + 13,54%)5

t=1
VD= $ 370914,29

e Valor de desecho para flujo del Proyecto.

5
— (93063,93 — 38217,49)
(1 + 13,54%)5

VD= $ 262231,45
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3.11. Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

“Es la tasa que se utiliza para determinar el valor actual de los flujos
futuros que genera un proyecto y representa la rentabilidad que se le debe
exigir a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los recursos en
proyectos de riesgos similares.”*® Para calcular la tasa de descuento existen

los siguientes métodos.

3.11.1. Método Capm (Capital Asset Pricing Model)

“‘Este enfoque tiene como fundamento central que la unica fuente de
riesgo que afecta la rentabilidad de las inversiones es el riesgo de mercado,
el cual es medido mediante beta, que relaciona el riesgo del proyecto con el

riesgo de mercado.”s3. La ecuacion de este método es la siguiente:

Capm = (Rf + (E(Rm) — Rf) * Bi)*Rp

Capm = (0,88% + (8,61% — 0,88%) * 0,59)*8,08%

Capm=13,54%
Donde:
Ke= Capm: Rentabilidad que se ofrece a los accionistas
Rf: Tasa Libre de Riesgo (Bonos del Tesoro EEUU)
Bi: Beta de la industria
Rm: Tasa de Rentabilidad del mercado
(Rm-Rf): Prima de Riesgo de mercado
Rp: Riesgo Pais

®NASSIR Sapag Chain “Preparacion y Evaluacion de Proyectos” 5° Edicion
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Tabla 40: calculo KE

Datos

Ke:13,54%

Rf:0,88%"°

B:0,59%°

Riesgo Pais:8,08%*

Rm= 8,61%%

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Tasa libre de Riesgo

Esta tasa corresponde a la rentabilidad que se podria obtener a partir
de un instrumento libre de riesgo, generalmente determinada por el
rendimiento de algin documento emitido por un organismo fiscal.

La tasa libre de riesgo por excelencia corresponde al rendimiento

que ofrecen los bonos del tesoro de Estados Unidos.?
Beta

Relacion que existe entre el riesgo del proyecto respecto al riesgo de
mercado. El beta mide la sensibilidad de un cambio de la rentabilidad de una
inversion individual al cambio de la rentabilidad de mercado en general. Es

por eso que el riesgo de mercado siempre va hacer igual a uno. #*

https:/Mww.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp
“http://finance.yahoo.com/
21http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesg0_pais
“http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa

“NASSIR Sapag Chain “Preparacion y Evaluacion de Proyectos” 5° Edicion
*NASSIR Sapag Chain “Preparacién y Evaluacion de Proyectos” 5° Edicion
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Como en la economia ecuatoriana muy pocas empresas cotizan en

bolsa, la tasa de descuento debe ser obtenido con informacion de empresas

estadunidense que transen en las diferentes bolsas de este pais, se toma

esta economia por ser la mas segura, ademas se encuentran empresas de

todos los sectores en las bolsas de valores.

Es importante destacar que aquellas empresas incluyen el efecto de

riesgo que provoca el endeudamiento, es decir, consideran el riesgo

operacional como financiero, (beta apalancado se lo realizo mediante una

regresion lineal tomando los precios de la empresa representativa del sector

gue se desenvuelve el club y de la bolsa de valores Dow Jones). Por ello se

debe eliminar este riesgo mediante el desapalancamiento utilizando la

siguiente formula:

¢
S L
1+ (1 —tc)**-)
Donde:
,B%: Beta de la firma desapalancado o sin deuda

ala

B

tc: tasa de impuesto a las utilidades generadas por las empresas

: Beta de la firma apalancado con deuda

D: Componente de deuda en la estructura de capital

P: Componente de patrimonio en la estructura de capital

Reemplazando:

s
d =

0,628
48,17%

(1+(1—35%) * —51,83%)

i = 0,39

Luego se lo apalanca con los datos de la empresa, en este caso del

club para afadir el riesgo de endeudamiento.
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B apal=B desap*{1+[(%D/%K)*(1-T)]}

40%
60%

ﬁ§=0,39*{1+[( )+ (1+23%) |}

B4 = 0,59
Rendimiento de Mercado

Este valor se ha obtenido de la tasa de interés activa otorgada por el
Banco Central del Ecuador, la cual determina la rentabilidad esperada en el

mercado.

Para ello se estimo mediante la ponderacion de las tasas minima y maxima

para estimar este rendimiento, tal como lo muestra el siguiente grafico:

Gréfico 47: Tasa activa de mercado

ACTIYA - Ultimos dos afos oo 11n

GaGdn

\
VL

Maximo
Minimo

Fuente: www.bce.com

Riesgo Pais (Embi)

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado

académica y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la
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mas variada indole: desde la utilizacién de indices de mercado como el
indice EMBI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que

incorpora variables econdmicas, politicas y financieras.

El Embi se define como un indice de bonos de mercados emergentes,
el cual refleja el movimiento en los precios de sus titulos negociados en
moneda extranjera. Se la expresa como un indice 6 como un margen de
rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados
Unidos.®

Grafico 48: Riesgo Pais Ecuador

RIESGO_PAIS - Ultimo mes om0

§17.50
7550

7EE. 00
Maximo = @27 .00
Minimo = 789,00

Fuente: www. BCE.Com

3.11.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

El Costo Promedio de Capital pondera el costo de la deuda (kd)

después de impuestos con el costo de capital propio (ke), su ecuacion es la

siguiente:
D P
ko = Wacc = kd*(1+T%)*Z+ke *7
ko = Wacc = 14% * (1 + 23%) * 40% + 13,54% * 60%
Donde:

ko: Rentabilidad que espera la empresa (TMAR)

“http:/www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
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Kd: Costo de la deuda

D/A: Razén deuda

T: Impuestos

ke: rentabilidad que se ofreci6 a los accionistas

P/A: Participacion de patrimonio

3.12. Flujo de caja

Tabla 41: Datos para el calculo del Ko.

Kd 14,00%
% de deuda 40%
% de patrimonio 60%
T 23%
Rf 0,88%
Rm 8,61%
Beta apal 0,59
Capm=Ke 13,54%
WACCdi=ko 12,44%

Elaborado por Daisy A; Antony A; Stephanie S

“La proyeccioén del Flujo de Caja constituye uno de los elementos mas

importantes del estudio del proyecto, ya que la evaluacién del mismo se

efectuara sobre los resultados que se determinen en ella.” Existen diferentes

fines en la construccién de este flujo: uno para medir la rentabilidad del

proyecto, otro para medir la rentabilidad de los recursos propios y un tercero

para medir la capacidad de pago frente a los préstamos que ayudaron su

financiacion.

En este proyecto se analizaran dos de estos flujos que son:
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¢ Flujo de Caja del Proyecto

% Flujo de Caja del Inversionista

3.12.1 Flujo de Caja del Inversionista

Este flujo asume que la inversion que requiere el proyecto proviene de

fuentes de financiamiento internas (propias), es decir, que los recursos

totales que necesita el proyecto provienen de la entidad ejecutora o del

inversionista. El flujo de efectivo completo se encuentra en el Anexo # 10:

Flujo de efectivo del Inversionista.

Tabla 42: Resumen Flujo de Efectivo del Inversionista

Club Recreacional “Daulis”

Flujo de Efectivo del Inversionista
Al 31 de diciembre del 2013

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony Alay; Stephanie S

3.12.2 Flujo de Caja del Proyecto

Supone que los recursos que utiliza el proyecto son, en parte propios

y en parte de terceras personas (naturales y/o juridicas), es decir, que el

proyecto utiliza recursos externos para su financiamiento. Por lo que este

flujo Permite medir la rentabilidad que se le devolvera tanto a los accionistas
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2012 2013 2014 2015 2016 2017
FNE TOTAL
$(527.676,81) | $72.316,60 $106.286,38 ] $140.111,08 || $182.326,76 || $584.556,71
TMAR=ke 13,54%
TIR 20,64%
VAN $133.688,74




y al financiamiento externo. El flujo completo de Efectivo se encuentra en el

Anexo # 11: Flujo de Efectivo del Proyecto

Club Recreacional “Daulis”
Flujo de Efectivo del Proyecto
Al 31 de diciembre del 2013

Tabla 43: Resumen Flujo de Efectivo del proyecto

2012 2013 2014 2015 2016 2017
FNE TOTAL
$ (316.606,09) || $20.793,49 $ 53.256,74 | $85.364,00 || $125.621,79 || $416.936,90
TMAR=CPPC 12,44%
TIR 21,43%
VAN $114.699,07

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Daisy A; Antony Alay; Stephanie S

3.13. Valor Actual Neto (VAN)

“‘Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial.” “El criterio del VAN plantea que el
proyecto debe aceptarse si su valor actual neto es igual o superior a cero,
donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos

expresados en moneda actual.”

De acuerdo a los resultados obtenidos en los flujos de caja el VAN es
positivo, dando como resultado en el Flujo de Caja del Proyecto un VAN de
$ 133688,74y en el Flujo de Caja del Inversionista se obtuvo un VAN de
$ 114899,07, cada Van de los flujos antes citados han demostrado ser

mayores a cero, por lo tanto se puede decir que el proyecto es rentable.
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3.14. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Esta tasa evaliua el proyecto en funcion de una tasa Unica de
rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en
moneda actual. Es decir que representa la tasa de interés mas alta que un

inversionista podria pagar sin perder dinero.

La TIR del Flujo de Caja del Proyecto es de 20,64%y la del Flujo de
Caja del Inversionista es de 21,33%, ambas tasas son superiores a la tasa de

descuento, por lo que se interpreta que el negocio es rentable.

3.15. Periodo de Recuperaciéon (Payback)

Es el periodo de tiempo o niumero de afios que necesita una inversion
para que el valor actualizado de los flujos netos de Caja, igualen al capital

invertido.

Supone un cierto perfeccionamiento respecto al método estético, pero
se sigue considerando un método incompleto. No obstante, es innegable que
aporta una cierta informacion adicional o complementaria para valorar el
riesgo de las inversiones cuando es especialmente dificil predecir la tasa de

depreciacién de la inversion, cosa por otra parte, bastante frecuente.
Este método proporciona el plazo en el que se recuperara la

inversion inicial a través de los flujos de caja netos e ingresos menos gastos,

obtenidos con el proyecto. A continuacion se muestra la siguiente tabla:
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e Periodo de Recuperacion Flujo del Inversionista

Tabla 44: Periodo de recuperacién flujo del inversionista

Afios 0 1 2 3 4 5 || Uds. Diarios Dias
FNE TOTAL $(527.676,81) [ $ 72.316,60 $ 106.286,38 $ 140.111,08 $ 182.326,76 $ 955.471,00
$ 2.617,73 -10,18

Nominal (527.676,81) (455.360,21) (349.073,82) (208.962,74) (26.635,98) 928.835,02

(527.676,81) 63.692,30 82.447,10 95.723,62 109.709,93 309.792,60
Descontado
FLUJO
ACUMULADO $(527.676,81) | $(463.984,52) || $(381.537,41) || $(285.813,79) $(176.103,86) || $ 133.688,74 || $ 848,75 -207,49
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Se concluye que para este flujo se podra recuperar la inversién se
podra recuperar en 4 afios y 208 dias, ademas se proyecta ganar
diariamente $848,75.
e Periodo de Recuperacion Flujo del Proyecto
Tabla 45: Periodo de recuperacion flujo del proyecto
Afios 0 1 2 3 4 5 || Uds. Diarios Dias
FNE TOTAL $ (316.606,09) [ $ 20.793,49 $ 53.256,74 $ 85.364,00 || $ 125621,79 || $ 679.168,35
$ 1.860,74 -16,97

Nominal (316.606,09) (295.812,60) (242.555,85) (157.191,86) (31.570,07) 647.598,29

(316.606,09) 18.493,57 42.127,06 60.055,74 78.602,80 377.958,18
Descontado
FLUJO $ $
ACUMULADO $ (316.606,09) || $ (298.112,52) || $ (255.985,46) || (195.929,72) (117.326,92) $ 260.631,26 || $  1.03550 -113,30

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Se concluye que para este flujo se podra recuperar la inversion se

podra recuperar en 4 afos y 114 dias, ademas se proyecta ganar

diariamente $1035,50

3.16. Anédlisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad revela el efecto que tiene las variaciones

sobre la rentabilidad en los prondsticos de las variables relevantes. Visualiza

que variables tienen mayor efecto en el resultado frente a distintos grados de
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error en su estimacion permite decidir acerca de las necesidad de realizar
estudios mas profundos de estas variables, para mejorar las estimaciones y

reducir el grado de riesgo por error.
Modelo unidimensional de la sensibilizacién del VAN

Este modelo determina hasta donde puede modificarse el valor de
una variable para que el proyecto sea rentable. En el caso del proyecto se
ha realizado 4 tipo de sensibilizacion, todas concernientes a como puede

afectar el incremento o disminucion de los precio al Van.

Aquellos que marcan la sensibilidad del proyecto son los siguientes:
de las entrada al club los fines de semana otra como afecta la Van con
respecto al pago de la cuota mensual de la membrecia esta para clientes
Golden como Premium y por altimo como afecta al van el cambio de precio

de la entrada a las canchas de futbol.

Tabla 46: cuota de membrecia Premium vs Van

Resumen de escenario |

Valores actuales: 20 ‘ 40 50 60

Cuota| $ 30,00 | S 20,00 | S 40,00 | $ 50,00 | $ 60,00

Van S 114.699,07 | $ 104.975,21 | S 124.42294 | S 134.146,80 | S 143.870,66

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Gréfico 49: Analisis de sensibilidad cuota Membrecia Vs Van

Cuota Membresia Premium vs
Van
$ 200.000,00
$ 150.000,00 . Py
$ 100.000,00 o
¢ Van
$ 50.000,00
$ - T T T 1
$- $20,00 $40,00 $60,00 $80,00

Fuente: Excel
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Tabla 47: Cuota clientes Golden Vs Van

Resumen de escenario

Valores

actuales: 45
Cuota| S 50,00 S 40,00 | S 45,00 | S 55,00 S 60,00 | S 65,00
Van $114.699,07 | §$ 73.501,74 | S 94.100,41 |$135.297,74|5155.896,40 | S 176.495,07

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Grafico 50: Andlisis de sensibilidad cuota clientes Golden vs Van

Cuota Membresia Golden Vs Van

$ 200.000,00

$ 150.000,00

$ 100.000,00
$ - T T T T T 1

$50.000,00
$50,00 $40,00 $45,00 $55,00 $60,00 $65,00

=== \/an

Fuente: Excel
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Precio

Tabla 48: Precio entrada canchas de futbol vs Van

27,5

25,5

29,5

31,5 33,5

23,5

Van

S 114.699,07

S 34.197,94

$195.200,21

$275.701,

35 |$356.202,48

$(47.061,38)

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Gréafico 51: Andlisis de sens precio de entrada canchas vs Van

Precio alquiler canchas de futbol vs Van

Fuente: Excel

S 400.000,00
S 300.000,00 ’
$ 200.000,00 == \/an
S 100.000,00 ¢=Van
s - T T T 1
0 10 20 ‘ 30 40
S (100.000,00)
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
Tabla 49: Entrada al club fines de semana vs Van
Resumen de escenario
‘ Valores actuales: ‘ 3 7 ‘ 9
Cuota| S 500 | S 3,00 S 7,00 | S 9,00
Van S 114.699,07 | S 20.353,45 | S 209.044,69 | $ 303.390,31

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Grafico 52: Analisis de sensibilidad entrada fines de semana vs Van
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Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Conclusion Analisis de sensibilidad

Se puede notar que a medida que se disminuya ya sea el precio o la

cuota mensual que los socios deben cancelar, el Van también le sucede lo

mismo, por lo que se concluye que es muy sensible a este tipo de variacion,

aungue su disminucion no estan baja, debido a la alta demanda que se ha

proyectado obtener mediante los medios publicitarios acertado para llegar al

mercado meta y asi poder mantener o aumentar el van, ya que este es el

valor por el cual la empresa fuere vendida si se lo hiciera el dia de hoy.

3.17. Anédlisis Financiero/ Ratios

Margen utilidad Neto

Tabla 50: Resumen Flujo de Efectivo del Inversionista

Ratios 2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad neta $61384,84 | $51441,20| $94239,62($134712,27|$170419,05
Ventas netas $350262,01 | $330886,36 | $400175,85 | $465735,56 | $523809,80
Margen neto de

utilidad 17,53% 15,55% 23,55% 28,92% 32,53%

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S
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Esto quiere decir que en el 2013 por cada UM que vendio la
empresa, obtuvo una utilidad de 17,53%. Este ratio permite evaluar si el
esfuerzo hecho en la operacién durante el periodo de andlisis, esta

produciendo una adecuada retribucién para el empresario.

Se puede observar por lo tanto que, a medida que transcurren los afios este
margen de utilidad crece siendo mas atractivo para los inversionistas. La
Unica diferencia se puede notar en el afio 2014, que los ingresos bajan en

11%, por tal razén se presenta esa disminucion en el margen de utilidad

Se observa a continuacion el crecimiento porcentual en cada afio para este

ratio:
Tabla 51: Crecimiento Porcentual Margen de Utilidad
2014 1015 2016 2017
-11% 51% 23% 12%

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Rendimiento sobre los Activos

Tabla 52: Rendimiento sobre los activos

Utilidad neta $61384,84
Activos Totales $527676,81
Utilidad neta/ Activos T 12%

Fuente: Excel

Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Se obtiene dividiendo la utilidad neta entre los activos totales de la
empresa, para establecer la efectividad total de la administracion y producir
utiidades sobre los activos totales disponibles. Es una medida de la

rentabilidad del negocio como proyecto independiente de los accionistas.
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Rendimiento sobre el patrimonio.

Tabla 53: Rendimiento sobre patrimonio

Utilidad neta 61384,84
Patrimonio 316606,086
Utilidad neta / Patrimonio 19%

Fuente: Excel
Elaborado por: Daisy A; Antony A; Stephanie S

Este Ratio nos indica que lo invertido por los accionistas, es decir lo
que le pertenece a la empresa se obtuvo un beneficio del 14%. Se Esta
produciendo una adecuada retribucién para el empresario en lo que él ha

invertido.
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CONCLUSIONES

En la realizacion del proyecto se pudo llegar por medio de los

estudios realizados a las siguientes conclusiones:

El proyecto en primera instancia fue planificado o concebido para
desarrollar varios tipos de deportes, gracias a los resultados de la
investigacion se incluyo el basquet, futbol, tenis y Volley, por lo tanto

sera multideportivo, se espera que tenga una buena acogida.

Dado los resultados en el analisis técnico se concluyé que es mas
rentable y conveniente operar de martes a domingo con descansos
los lunes, esto ayudara a maximizar los beneficios y a optimizar los
dias de mantenimiento, para poder brindar un excelente servicio y que

sea del agrado para el consumidor final.

La localizacion por puntos arrojé que el Sector norte del Canton Daule
contiene las variables mas fuertes y necesarias para el correcto
funcionamiento de todas las instalaciones del club recreacional. Por lo
tanto se concluye que el mismo estara ubicado en este sector, para

conveniencia de los habitantes y turistas.

Al inicio del proyecto el producto estaba dirigido a toda la poblacion y
demas turistas y visitantes. Una vez aplicado el método de encuestas
y segmentado correctamente el mercado, se concluy6 que para llegar
al cliente final se establecieron dos tipos de socios Normales y Golden

Diferenciandolos en los costos y beneficios para ambos.

El método de maximo déficit acumulado, estimé un capital de trabajo

encima de los $10000, valor que se justifica por el tipo de negocio, ya
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que el costo de la puesta en marcha los sueldos y demas materiales

son mayores que los ingresos en los primeros ciclos del negocio.

El flujo de caja del inversionista, concluy6 que el proyecto es rentable
sin embargo con el analisis de sensibilidad nos damos cuenta de que
a mayor rentabilidad mayor riesgo. En el mismo analisis se pueden
observar que todas las variables incluidas en el andlisis de
sensibilidad modifican el rendimiento pero esto no deja de hacerlo

atractivo para los inversionistas.

La empresa va a invertir en publicidad para expandir el negocio,
basandose en el criterio de porcentaje de ventas, el cual se justica; ya
gue incrementando las ventas se puede obtener cada dia mas

publicidad para nuestros productos.
Finalmente con la aplicacion de analisis financieros como los Ratios,

se comprueba que el negocio es rentable, y atractivo para los

inversionistas.
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RECOMENDACIONES

Ampliar las instalaciones del club en un futuro para captar mas
participacion de mercado y poder tener mas instalaciones acuéticas y
otras.

Solicitar a poyo para poder motivar a nivel nacional crear una cultura
turistica en la poblacién a partir de campafias de sensibilizacion sobre
la importancia del turismo solicitar a poyo para poder motivar a nivel

nacional

Crear centros de informacion en puntos estratégicos del pais, tales
como hoteles, casetas de peaje en autopistas, gasolineras, salas de
espera en aeropuertos, etc. donde se incorporen sistemas en linea
para levantamiento de encuestas aplicadas a los turistas que visitan el
pais para conocer perfiles socio - demogréaficos, expectativas, y

preferencias.

Se recomienda implementar un monitoreo que permita evaluar el
desempefio de las estrategias sugeridas en nuestro plan de
mercadeo, para conocer si esta funcionando o se deben realizar

nuevas estrategias mercadotécnicas.

Realizar campeonatos intercolegiales o0 interinstitucionales,
periddicamente para genera ingresos extraordinarios que ayuden al
crecimiento del club recreacional, y permitan concentrar a mas
personas y potenciales clientes, para poder lograr aceptacion en

diferentes grupos sociales.
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Anexo 1: Parroquias Urbanas y Rurales del cantén Daule

Parroquias Urbanas

Parroquias Rurales

DAULE AURORA |J.B.A. LAUREL LIMONAL |LOS LOJAS
Aguas
Animas Angel Duarte | Bapao Blancas Clarisa Bajo Grande
Arenal Carro Viejo Casa de Teja | Chigtiro Colorado Cafa Fistola
Colorado de
Bahona Cerrito Cocal El Cafial Abajo Chapinero
Colorado de
Bella Anita Condencia El Cruce El Playon Arriba Dos Bocas
El Salto de la
Boca de las Pifias | E. Gallardo El Guabito Virgen El Pifal Dos Reversas
Bramadero Javillay la
G. Gallardo El Naranjo Mariana El Recreo El Embarcadero
Brisas de Daule La Maria El Naranjo La Albarrada |Estero Loco |El Farolito
Buena Vista Mama chola | El Porvenir La Perpetua |Jesus Maria | El Papayo
Cascol Recreo Guarumal La Tristeza La Boya El Rincén
Comején San Enrique | Jigual La Unidn La Elvira El Sauce
Correntoso Tierra Blanca |La Alborada |La Vuelta La Estancia | Guachapeli
Las Pifias de
El Prado La Majada Abajo La Gloria Junquillal
Flor de Maria Los Amarillos |Las Playas La Sabia La Beldaca
Guaruamal de Los Loma de
Arriba Quemados Los Jazmines | Papayo La Candelaria
Guarumal de
Abajo Monte Mono | Maria Victoria | Los Pozos La Condencia
Huanchinchal Pechichal Pueblo Nuevo | Mamey La Delicia
Independencia San Jeronimo | Rio Nuevo Musara La Estacada
Principe de
Judipa San Pedro San Luis Daule La Rinconada
La Clemencia Zapanal San Vicente | San Isidro La Zarza
Lalsla Tamarindo San Lorenzo | Lechugal
La Seca Yurima No. 1 | Valdivia Lomas de Ledn
Las Caifiitas Yurima No. 2 | Valdivia del |Palo Colorado
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Frente

Las Flores

Palo de Iguana

Las Maravillas

Loma Blanca

Potrerillo

Puerto Coquito

Los Cerritos

Pula

Los Higuerones

Sabana Grande

Magro Sabanilla
Naupe San Guillermo
Pajonal Yolan

Palo Alto Norte

Palo Alto Sur

Peninsula de

Animas

Pigio

Puerto Cascol

Riberas Opuestas

Rinconada

Rio Jaboncillo

Rio Perdido
Central

San Gabriel

San José

San Sebastian

Santa Rosa
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Anexo 2: Encuestas Club Recreacional

@

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Encuesta: Analisis de Factibilidad para el establecimiento de un club
recreacional en el cantén Daule, Provincia del Guayas

Marque con una X la respuesta correcta segin el caso.
1. ¢, Considera Usted que el canton Daule hacen falta lugares donde se
puedan realizar actividades de esparcimiento?

Si su respuesta es negativa, Gracias por su colaboracion.

Si No

2. ¢Estaria Usted de acuerdo con la implementacion de un club

recreacional en el cantéon Daule?

Si No

3. ¢, Cuanto es su nivel de ingreso familiar?

$300-$500 $501-$700

$701-$900 $900 en adelante

4. ¢, Cuanto usted asigna de su presupuesto familiar para disfrutar de

lugares de esparcimiento?

$30-$50 $51-$70
$71-$90 $91 en adelante
5. ¢, Si le ofrecerian una membrecia para disfrutar de las instalaciones de

un club recreacional, Usted la aceptaria?
Si No
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6. ¢, Cudles son el aspecto mas relevante que usted tomaria en cuenta al
momento de visitar lugares de esparcimiento. (Ordene del 1 al 4, siendo el 4

de mayor importancia y el 1 de menor importancia?

Ambiente Calidad
Infraestructura Precio
7. ¢,Cual de los siguientes deportes Ud. practica?
Fatbol Béasquet.
Tennis Véley
Otros:
8. ¢, Cuanto Usted ha cancelado por el alquiler de una cancha sintética?
$20-$25 $26-$30
$31-$35 $36 en adelante pagar
9. ¢, Cuanto Usted ha pagado por alquilar un Salén de Fiestas infantiles?
$200-250 $251-$300
$301-$350 $351 en adelante

10. ¢Cuéles son los dias que usted se reune con su familia a realizar

actividades de recreacion? (Tache con una x al menos 2 dias).

Lunes Martes Miércoles
Jueves Viernes Sabado
Domingo
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Anexo 3: Obra fisica “Club Recreacional Daulis”

ACTIVIDAD UNIDAD Unitar | Costo Total
Instalacion de faenas Gbl 1,00 $ 300,00( $ 300,00
Nivelacién y Replanteo Gbl 1,00 250,00 250,00
Retiro de la capa vegetal Ghl 1,00 350,00 350,00
Retiro de alambrado, postes Gbl 1,00 200,00 200,00
Muro perimetral de H°A® del parque m3 250,00 190,00 47.500,00
Fundaciones para el muro m3 69,36 172,78 11.984,02
Construccion de areas verdes m2 2540,00 5,00 12.700,00
Sistema de drenaje de toda el area Gbl 1,00 2000,00 2.000,00
Sistema de riego del parque Gbl 1,00{ 1200,00 1.200,00
Disefio, asesoramiento Gbl 1,00 8000,00 8.000,00
lluminacién parque Pto 30,00 400,00 12.000,00
Limpieza y retiro de escombros Gbl 1,00 400,00 400,00
Nivelacion del terreno m2 12000,00 9,50 114.000,00
Boleterias vestidores bafios

Excavacién manual de suelo para fundaciones m3 250,00 3,45 862,50
Construccion de fundaciones de H°A° m3 2,50 172,78 431,95
Construccién de columnas de HPA® m3 1,20 237,77 285,32
Construccion de vigas de HoA° m3 1,84 228,99 421,34
Construccion de losa de techo de HOA° m3 9,00 210,44 1.893,96
Construccién de muros de ladrillo m2 500,00 16,59 8.295,00
Construccién de dinteles para puertas ml 3,20 12,59 40,29
Contrapiso de Hormigén H=5cm m2 500,00 7,65 3.825,00
Artefactos para bafios e instalacién sanitaria Gb 1,00 1,000,00 1.000,00
Suministro y colocacién de puertas y ventanas Pza 4,00 150,00 600,00
Cancha de futbol

Picado de losa para contrapiso m2 1600,00 1,33 2.128,00
Contrapiso de Hormigén H=5cm m2 1600,00 7,65 12.240,00
Graderia de HCA° m3 7,00 119,00 833,00
Césped sintético m2 1600,00 21,50 34.400,00
Construccidn de la via peatonal

36 Excavacion con maquinaria m3 183,87 3,33 612,29
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37 Relleno y compactado m3 183,87 2,43 446,80
ggrc]:onformaci(’)n de la plataforma y perfilado m2 1500,00 162 2.430,00
Maquinaria m2 1500,00 7,65 11.475,00
39 Contrapiso de Hormigén H=5cm m2 1500,00 7,65 11.475,00
goggnstruccién de bordillos a ambos lados de mi 707,20 6.28 4.441,22
Accesorios del parque infantil

42Suministro y colocacién de grava m3 280,00 1081 3.026,80
43 Mejoramiento del tobogan+ juegos Gbl 1,00 4000,00 4.000,00
44Construccioén de los juegos de madera en el

g:rr;itgui%?;énr;”de los juegos de madera en el Gbl 1,00 1500,00 1.500,00
ﬁJSeZLcl)r:inistro y colocacién de accesorios de los Gbl 1,00 500,00 500,00
Piscinas

Excavacién con maquinaria m3 320,00 3,00 960,00
Cambio de material y provisién del mismo m3 320,00 10,00 3.200,00
Sistema de drenaje y aduccion de aguas Ghl 1,00 8561,64 8.561,64
Construccién de muro de contencién de aguas m3 320,00 52,00 16.640,00
Impermeabilizacién del suelo m2 1000,00 8,00 8.000,00
Impermeabilizacién de los muros de contencion m2 1000,00 2,00 2.000,00
Estudio Gbl 1,00 838,14 838,14
Costos de implementacion y llenado de aguas Gbl 1,00 400,00 400,00
Garitas

gggloEE'Sl—f\CION GARITAS EN CONCRETO m3 6,00 200,00 1.200,00
/]A-\(!)\IZ%LACES D=1" LONG=1m EN HACER SAE un 15,00 4000,00 60.000,00
Construccidn de Oficinas

Oficina 20*10

Excavacion 200 mt 200,00 20,00 4.000,00
Fundicion de cimentacion 1om2 180,00 10,00 1.800,00
Contrapiso de 8cm 180m2 180,00 8,00 1.440,00
Mamposteria 17om21 - 170,00 7,00 1.190,00
Enlucié interior 170 m2 170,00 26,00 4.420,00
Empaste 45 canecas 2475 2475,00 2.475,00
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Presupuesto de Bar y Salon

Excavacion con maquinaria para cimientos m3 325,00 3,33 1.082,25
Construccion de cimientos para estructura m3 25,00 125,00 3.125,00
Vaciado de piso de H° simple m3 153,94 7,65 1.177,64
Construccion de accesos y salidas Gl 1,00 2800,00 2.800,00
Cerémica para piso m2 75,00 19,00 1.425,00
Mesén de hormigén 4cm m2 22,00 4,50 99,00
Porcelanato para meson m2 22,00 25,00 550,00
Cancha de Basquet

Picado de losa para contrapiso m2 192,00 1,33 255,36
Contrapiso de Hormigén H=5cm m2 192,00 7,65 1.468,80
Graderia de HCA° m3 7,00 119,00 833,00
Cancha de Tennis

Picado de losa para contrapiso m2 264,00 1,33 351,12
Contrapiso de Hormigén H=5cm m2 192,00 7,65 1.468,80
Graderia de HCA° m3 264,00 119,00 31.416,00
Total Costo de Obra Fisica $ 481.224,24
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Anexo 4: Proyeccidon de Sueldo

Incremento Sueldo

5%

# de Total
Cargos empleado || sueldo
(S Mensual
2013 2014 2015 2016 2017

Gerente General 11| $ 45547 | $ 5.46564 || $ 5.764,73 $ 6.078,77 $ 6.408,51 | $ 6.754,75
Adm Financiero 1 436,85 5.242,20 5.530,09 5.832,38 6.149,77 6.483,04
Jefe de Mantenimiento 1| 417,90 5.014,82 5.291,22 5.581,43 5.886,16 6.206,12
Secretaria 1 398,21 4.778,56 5.043,12 5.320,90 5.612,57 5.918,83
Asistente Técnico 1 379,41 4.552,93 4.806,15 5.072,04 5.351,21 5.644,35
Personal serv. al

cliente 2 760,23 9.122,71 9.630,10 10.162,86 10.722,25 11.309,62
cajeros 2 758,82 9.105,86 9.612,31 10.144,07 10.702,43 11.288,70
Personal de seguridad 2 760,22 9.122,64 9.629,87 10.162,46 10.721,68 11.308,87
conserje 2 758,12 9.097,44 9.603,41 10.134,68 10.692,51 11.278,24
Total 13| 5125,23 $ 61.502,80 || $64.910,99 $ 68.489,58 $72.247,11 | $76.192,51
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Anexo 5 : Rol de Pagos Personal Administrativo

Ingresos Egresos
Increm
Cargos zﬂgl)d%e ggﬁgg é?farl do éﬁ; do gg ndos Vacaciones ﬁgggﬁal gsgg ?Ef‘fé Ingﬁ/(i)critjal I‘\S/Iltja(ﬂgl?al por erigIZa -,:-Aoetﬁlsjgfldo TOtaAInSug?ldo
por Unificado Reservas 11,15% P 9,35% empleado dos
cargo
Gerente General 25% $ 294,92| $ 24,58 $2433|| $ 24,58 | $ 12,29 $ 32,88 $ 1,47 $ 1,47 $ 27,58 $ 455,47 1 $ 455,47 $ 5.465,6
Adm Financiero 20% 294,63 24,55 24,33 24,55 12,28 32,85 1,47 1,47 27,55 436,85 1 436,85 5.242,2
Jefe de
Mantenimiento 15% 293,20 24,43 25,33 24,43 12,22 32,69 1,47 1,47 27,41 417,90 1 $ 417,90 5.014,8
Secretaria 10% 292,87 24,41 24,33 24,41 12,20 32,66 1,46 1,46 27,38 398,21 1 $ 398,21 4.778,6
Asistente Técnico 5% 292,29 24,36 24,33 24,36 12,18 32,59 1,46 1,46 27,33 379,41 1 $ 37941 4.552,9
Personal serv. al
cliente 5% 292,87 24,41 24,33 24,41 12,20 32,66 1,46 1,46 27,38 380,11 2 $ 760,23 9.122,7
cajeros 5% 292,29 24,36 24,33 24,36 12,18 32,59 1,46 1,46 27,33 379,41 2| $ 758,82 9.105,9
Personal de
seguridad 5% 292,00 24,33 25,33 24,33 12,17 32,56 1,46 1,46 27,30 380,11 2 $ 760,22 9.122,6
conserje 5% 292,00 24,33 24,33 24,33 12,17 32,56 1,46 1,46 27,30 379,06 2]l $ 758,12 9.097,4
Total $ 219,76 $ 3.606,54 13 $ 5.125,23 61.502,8

190




Tasa de crecimiento poblacional proyectada para la provincia del guayas

0,89

Anexo 6: Demandas proyectadas para el club Daulis

ANO POBLACION
2010 3645483
2011 3677928
2012 3710661
2013 3743686
2014 3777005
2015 3810620
2016 3844535
2017 3878751

Proporcion de la poblacién de Daule con respecto a la Prov. del Guayas

3.3%

ANO POBLACION
2010 120326
2011 121397
2012 122477
2013 123567
2014 124667
2015 125777
2016 126896
2017 128025
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DEMANDA PROYECTADA PARA CLIENTES CON_MEMBRECIA

% hogares en el cantén Daule 14,259%
% personas que viven en area urbana 54,14%

Variables 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
No. De Hogares en el cantén Daule zona urbana del Cantén 17157 17310 17464 17619 17776 17934 18094 18255
No. De acompafiantes por hogar 4 4 4 4 4 4 4 4
No. De personas que asistiran al centro recreacional 68628 69239 69855 70477 71104 71737 72375 73019
% De Personas que pertenecen a la P.E.A (15 a 65 afios) 37,66% | 37,66%| 37,66% 37,66% 37,66% | 37,66% 37,66% 37,66%
No. De personas que pagarian por los servicios demandados en el club
recreacional 25845 26075 26307 26542 26778 27016 27257 27499
% de personas de clase media 34,00% | 34,00% | 34,00% 34,00% 34,00% | 34,00% 34,00% 34,00%
No. De personas con capacidad de pago 8787 8866 8945 9024 9104 9185 9267 9350
% de personas que estan de acuerdo con la instalacién del club recreacional 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
No. De personas que estarian dispuesto a asistir al club recreacional 8787 8866 8945 9024 9104 9186 9267 9349,6947
% de personas que estan dispuestos a pagar la membrecia 72,8% 72,8% 72,8% 72,8% 72,8% 72,8% 72,8% 72,8%
No. De personas que estan dispuesto a pagar la membrecia 6397,23| 6454,17| 6511,61 6569,56 6628,03 | 6687,02 6746,53 6806,58
Participacion de Mercado 0,00% 0,00% 10,00% 15,00% | 20,00% 25,00% 30,00%
Demanda Por Membrecia 657 994 1337 1687 2042
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DEMANDA PROYECTA PARA CLIENTE SIN MEMBRECIA

Variables 2010] 2011 2012 2013 2014| 2015 2016 2017
Poblacién del cantén Daule 120326 | 121397| 122477| 123567 124667 | 125777| 126896 128025
% De Personas gue pertenecen a la P.E.A (15 a 65 afios) 37,66%| 37,66%| 37,66%| 37,66% 37,66% | 37,66%| 37,66% 37,66%
No. De personas que pagarian por los servicios demandados en el club
recreacional 45315 45718 46125 46535 46950 47367 47789 48214
% de personas de clase media 34,00% | 34,00%| 34,00% | 34,00% 34,00% | 34,00%| 34,00% 34,00%
No. De personas con capacidad de pago 15407 15544 15682 15822 15963 16105 16248 16393
% de personas que estan de acuerdo con la instalacion del club
recreacional 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
No. De personas que estarian dispuesto a asistir al club recreacional 15407 15544 15682 15822 15963 16105 16248 16393
Participacion de Mercado 0,00% 0,00% || 50,00% 55,00% | 60,00%] 65,00% 70,00%
Demanda clientes sin Membrecia 7911 8780 9663 10561 11475
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DEMANDA PROYECTADA DEL ALQUILER DE CANCHAS

Variables 2010 2011| 2012 2013 2014 2015 2016| 2017
Poblacion del canton Daule area urbana 120326 121397 122477| 123567 124667| 125777 126896| 128025
% de pertenecen a la clase media 34,00%| 34,00% ] 34,00% | 34,00%] 34,00%| 34,00%| 34,00%] 34,00%
No. De personas con capacidad de pago 40911 41275| 41642 42013| 42387 42764 | 43145| 43529
% De Personas que pertenecen a la P.E.A (15 a 65 afios) 37,66% 37,66% | 37,66%| 37,66%]| 37,66% 37,66% | 37,66%/| 37,66%
No. De personas que pagarian por los servicios demandados en el
club recreacional 15407 15544 | 15682]15822,06| 15963 16105| 16248] 16393
%. De personas que practican futbol 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65%
No. De personas que practican futbol 10015 10104 | 10194 10284 | 10376 10468| 10561] 10655
Participacion de Mercado 35% 40% 45% 50% 55%
No. De personas que pagarian por el alquiler de la cancha 3600 4150 4711 5281| 5860
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DEMANDA PROYECTADA DEL ALQUILER DE EVENTO

Eventos a Encargado
Sal6n de Eventos Capacidad la semana | Precio
Medical Center 350 2 $ 350 Manuela Cafizares
Sociedad Artesanos 250 4 250 José Antonio
Riviera Hall 280 3 300 Ernesto Villamar
El Capitan 280 3 250 Laura Ruiz
Promedio de Precios 290 3 288
Precio de Venta al publico $300
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Anexo 7:

Capital de Trabajo por el método del déficit maximo acumulado

4% 5% 10% 5% 5% 10% 7% 7% 15% 7% 15% 10,00%
Enero Febrero || Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ingresos $ 11.182,29 $ 13.977,86 $ 27.955,72 $ 13.977,86 $ 13.977,86 $ 27.955,72 $ 19.569,00 $ 19.569,00 $ 41.933,58 $ 19.569,00 $ 41.933,58 $ 27.955,72
Egresos
Gastos de Publicidad (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43)
Utiles de Oficina (83,41) (24,91) (24,91) (24,91) (38,12) (24,91) (24,91) (24,91) (38,12) (24,91) (24,91) (18,43)
Gastos de Mantenimiento (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43) (3.753,23) (4.676,43)
Gastos en Utiles de limpieza (80,78) (11,30) (11,30) (19,30) (11,30) (11,30) (19,30) (11,30) (11,30) (19,30) (11,30) (11,30)
Gastos Administrativos (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23) (5.125,23)
Otros Gastos (358,00) - - (132,00) - - - (132,00) - - -
Otros Gastos Administrativos (338,50) (288,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50) (338,50)
Servicios Basicos (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40) (2.668,40)
Gastos de Constitucion (9.272,13) - - - - - - - - - - -
Total Egreso (25.432,91) (17.471,20) (15.674,80) (17.529,20) (15.820,01) (17.521,20) (15.682,80) (17.521,20) (15.820,01) (17.529,20) (15.674,80) (17.514,72)
Flujo (14.250,63) (3.493,35) 12.280,91 (3.551,35) (1.842,16) 10.434,51 3.886,20 2.047,80 26.113,56 2.039,80 26.258,77 10.440,99
Flujo Acumulado $ (14.250,63) || $ (17.743,97) || $ (5.463,06) $ (9.014,40) $ (10.856,56) $  (422,05) $ 3.464,15 $ 5.511,95 $ 31.625,551 $ 33.665,31 $ 59.924,08 $ 70.365,08
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Anexo 8: Ingresos Consolidados Club Daulis.

Ingresos por Membrecia
Ao
2013 2014 2015 2016 2017
Demanda proyectada Anual 657 994 1337 1687 2042
% Socios Premium 17,50% 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%| 3,50%
% Socios Golden 10,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%| 2,00%
Demanda Anual Socios Premium 23 35 47 59 71
Demanda Anual Socios Golden 13 20 27 34 41
Proyeccion de Cuota Mensual

2013 2014 2015 2016 2017

30,00 33,00 | S 36,30 S 39,93 S 43,92

50,00 55,00 | S 60,50 | S 66,55 | S 73,21
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Incremento de cuota mensual anual

10,00%

Incremento de inscrip anual cada 2 afios

5%

Tipo de Socios

Precio Inscripcion

Cuota Mensual

Socios Premium S 20,00 S 30,00
Socios Golden S 30,00 S 50,00
Ingresos Proyectados
Tipo de Socios 2013 2014 2015 2016 2017
Premium S 8.737,52| S 14.475,62| S 34.966,42| S 49.002,60| S 62.782,72
Golden 8.277,65 14.167,41 20.261,67 28.001,49 37.162,28
Total Ingresos por Membresia || S 17.015,16| S 28.643,03| S 55.228,09( S 77.004,09( S 99.945,00
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Ingresos por Entrada al Club (Inq. Variable)

Afios
) 2013|2014 2015 2016| 2017
Proyeccién de demanda Anual 7911 8780| 9663 | 10561| 11475
%personas asisten de lunes a jueves 5%| 396| 439| 483 528| 574
% personas que asisten de viernes a domingo 95%(7515( 8341 | 9180 1003310901
Precios Incremento
Entrada dias Ordinarios S 3,00 50%
Entrada fines de semana S 5,00 20%
Ingresos Proyectados
2013 2014 2015 2016 2017
Entrada dias ordinarios S 1.186,65 1.975,41| S 2.174,17 S 2.376,31| $ 2.581,88
Entrada fines de semana 37.577,40 50.043,62 45.899,10 50.166,57 54.506,36
Total ingreso por entrada al club $ 38.764,05 52.019,03| §  48.073,27 $ 52.542,88 $ 57.088,24
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Ingresos por entrada a las canchas deportivas

ANOS
) 2013 2014 2015 2016 2017
Proyeccion de demanda canchas de futbol anual 3600 4150 4711 5281 5860
# de personas por equipo 12
Demanda Anual por grupo 300 346 393 440 488
Demanda mensual por grupo 25 29 33 37 41
Frecuencia promedio asist a canchas(hras) 240
Precio promedio por entrada canchas 27,5
Incremento precio al 3er afio 9,10%
Ingresos Proyectados
2013 2014 2015 2016 2017
S 164.977,96 | $ 190.224,30 | S 235.554,49| S 264.056,58 | S  293.047,36
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Ingreso por Alquiler del bar

Ingreso por alquiler de bar

Incremento ingreso anual 10%
] 2013 2014 2015 2016 2017
Alquiler Mensual 1.000,00
$12.000,00 | $13.200,00 | $14.520,00 | $ 15.972,00 S 17.569,20
Meses 12,00
Ingreso por salén de Evento
Promedio Eventos Semanales 3
Semanas al afio 52
Precio por evento S 300,00 Ingresos Proyectados
Incremento del precio al 3 afo 20% 2013 2014 2015 2016 2017
$46.800,00 | S 46.800,00 S 46.800,00 $56.160,00 | $56.160,00
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Anexo 9: Gastos Incurridos en el Proyecto

Gasto en Utiles de Oficina

Utiles de Oficina
Costo
PrecUnit | Ene Feb. Marz Abril Mayo Jun. Julio Agos Sept. Oct. Nov. Dic. Anual
Resma de hojas A4 $3,40| $13,60| $13,60| $1360( $ 13,60 $13,60| $13,60]| $13,60] $13,60| $13,60 $13,60 $13,60| $13,60| $ 163,20
Archivadores 1,61 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 4,83 57,96
Boligrafos (caja 24) 5,45 5,45 5,45 5,45 16,35
Lapiz de papel (caja
24) 5,36 5,36 5,36 5,36 16,08
Grapadora 3,57 17,85 17,85
Perforadora 2,32| 11,60 11,60
Saca Grapa 1,34 6,70 6,70
Sacapuntas 0,25 1,50 1,50
Borrador caja de 12 2,40 2,40 2,40 2,40 7,20
Corrector 0,76 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 50,16
Tijera 0,76 2,28 2,28
Cinta transparente 0,32 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 1,92 21,12
Dispensador de cinta 1,34 5,36 5,36
Total Utiles de
Oficina $83,41| $2491 || $2491|| $ 2491 | $38,12| $24,91| $24,91| $24,91( $38,12| $ 2491 $ 2491| $ 18,43 $ 377,36
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Gastos de publicidad (Accién Informativa)

Medios Upnri(te;(i)o Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre || Oct Nov Dic ;r?ltjjl
Volantes (por millar) $16,80 $16,80 $16,80 $16,80 $16,80 $16,80 $16,80 $100,80
Tripticos (por millar) 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Valla 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43 1071,43| 12857,16
Cufia Radial 3000,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00| 2640,00| 2640,00| 31680,00
Anuncio en el Universo 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00 5640,00
Total Gasto Publicidad $3753,23 4676,43 || $3753,23 || $4676,43 | $3753,23| $4676,43 | $3753,23 | $4676,43 $3753,23 | $4676,43 || $3753,23 || $4676,43 || $50577,96
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Gasto de Mantenimiento 31794,00
Gasto de Mantenimiento Sgig()rio Enero [ Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept Oct Nov Diciembre X?EIII
Mantenimiento Computadoras $150,00 || $150,00 $150,00 $150,00 $450,00
Mantenimiento piscinas 41600,00 | 1600,00 1600,00 | 1600,00 | 1600,00 | 1600,00 || $1600,00 || $1600,00 || 1600,00 | 1600,00 || $1600,00 | 1600,00 1600,00 | 19200,00
Mantenimiento Registro de Marca 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 $12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 144,00
Mantenimiento Canchas deportivas 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00 | 12000,00
Total Gasto de Mantenimiento $1762,00 | $3612,00 | $1612,00 || $3612,00 || $1762,00 || $3612,00 || $1612,00 (| $3612,00 || $1762,00 || $3612,00 || $1612,00 | $3612,00 || $31794,00
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Suministro de Limpieza 229,08
. Precio . . . .
ltems Cantidad Unitario Enero Febrero Marzo || Abril Mayo Junio Julio || Agosto Sept || Oct Nov | Dic Total
Mensual Anual
Cloro (gal6n) 1,00 $6,50 $6,50 $6,50 $6,50 $6,50 $6,50 | $6,50 $6,50 $6,50 $6,50| $6,50 $6,50 | $6,50 || $78,00
Detergente 2,00 1,65 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 3,30 39,60
Cepillos para lavar bafios 2,00 1,90 1,90 1,90
Escoba 2,00 3,00 6,00 6,00 6,00 6,00 24,00
Trapeador 1,00 5,00 2,00 2,00 2,00 2,00 8,00
Tachos de Basura 6,00 9,93
59,58 59,58
Esponja 2,00 0,25 1,50 1,50 1,50 1,50 $1,50( $1,50 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50 18,00
Total Suministro de Limpieza $80,78 $11,30 $11,30 $19,30 $11,30 ([ $11,30 | $19,30( $11,30|| $11,30| $19,30 || $11,30 || $11,30|f $ 229,08
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Anexo 10: Flujo de Efectivo del Inversionista

Club Recreacional “Daulis”
Flujo de Efectivo del Inversionista
Al 31 de diciembre del 2013

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Ingresos por servicio
$ 279.557,17 || $ 330.886,36 [ $ 400.175,85 $ 465.735,56 $ 523.809,80
Gastos Administrativos
(61.502,80) (64.910,99) (68.489,58) (72.247,11) (76.192,51)
Otros Gastos Administrativos
(3.512,00) (3.687,60) (3.871,98) (4.065,58) (4.268,86)
Utiles de Oficina
(377,36)
(396,23) (416,04) (436,84) (458,68)
Gasto de Publicidad
(50.577,96)
(53.106,86) (55.762,20) (58.550,31) (61.477,83)
Gastos de Constitucion
(9.272,13)
Depreciacién Anual
(38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49)
Gasto de Mantenimiento
(31.794,00) (33.383,70) (35.052,89) (36.805,53) (38.645,81)
Suministro de Limpieza
(229,08) (240,53) (252,56) (265,19) (278,45)
Otros Gastos
(622,00) (653,10) (685,76) (720,04) (756,04)
(32.020,80)
o (33.621,84) (35.302,93) (37.068,08) (38.921,48)
Gastos en Servicios Basicos
UAII
51.431,55 102.668,02 162.124,43 217.359,39 264.592,65
15% Participacion (7.714,73) (15.400,20) (24.318,66) (32.603,91) (39.688,90)
Utilidad Antes impuestos 43.716,82 87.267,82 137.805,76 184.755,48 224.903,75
I to al ta 22%
mpuesto alarenta 22% (9.617,70) (19.198,92) (30.317,27) (40.646,21) (49.478,83)
Utilidad Neta
34.099,12 68.068,90 107.488,49 144.109,28 175.424,93
Depreciacion
38.217,49 38.217,49 38.217,49 38.217,49 38.217,49
Inversion Inicial en Activos Fijos (513.426,18)
Inversién Compra de Activos
(5.594,90)
Capital de Trabajo
(14.250,63)
Valor de Desecho
370.914,29
FNE TOTAL $(527.676,81) || $ 72.316,60 |[ $ 106.286,38 || $ 140.111,08 $ 182.326,76 $ 584.556,71
TMAR=ke 13,54%
TIR 20,64%
VAN $133.688,74
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Anexo 11: Flujo de Efectivo del Proyecto

Club Recreacional “Daulis”

Flujo de Efectivo del Proyecto
Al 31 de diciembre del 2013

DETALLE 2012 2013 2014
2015 2016 2017
Ingresos por servicio
$ 279.557,17 $ 330.886,36 $ 400.175,85 $ 465.735,56 $ 523.809,80
Gastos Administrativos
(61.502,80) (64.910,99) (68.489,58) (72.247,11) (76.192,51)
Otros Gastos Administrativos
(3.512,00) (3.687,60) (3.871,98) (4.065,58) (4.268,86)
Utiles de Oficina
(377,36)
(396,23) (416,04) (436,84) (458,68)
Gasto de Publicidad
(50.577,96) (53.106,86) (55.762,20) (58.550,31) (61.477,83)
Gastos de Constitucion
(9.272,13)
Depreciacion Anual
(38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49) (38.217,49)
Gasto de Mantenimiento
(31.794,00) (33.383,70) (35.052,89) (36.805,53) (38.645,81)
Suministro de Limpieza
(229,08) (240,53) (252,56) (265,19) (278,45)
Otros Gastos
(622,00) (653,10) (685,76) (720,04) (756,04)
Gasto de Interés
(29.549,90) (25.079,49) (19.983,22) (14.173,47) (7.550,35)
(32.020,80)
. L. (33.621,84) (35.302,93) (37.068,08) (38.921,48)
Gastos en Servicios Basicos
UAII
21.881,65 77.588,53 142.141,21 203.185,92 257.042,30
15% Participacion (3.282,25) (11.638,28) (21.321,18) (30.477,89) (38.556,35)
Utilidad Antes impuestos 18.599,40 65.950,25 120.820,03 172.708,03 218.485,96
Impuesto a la renta 22%
(4.091,87) (14.509,06) (26.580,41) (37.995,77) (48.066,91)
Utilidad Neta
14.507,53 51.441,20 94.239,62 134.712,27 170.419,05
Depreciacion
38.217,49 38.217,49 38.217,49 38.217,49 38.217,49
Amortizacién de la Deuda
(31.931,53) (36.401,94) (41.498,21) (47.307,96) (53.931,08)
Préstamo 211.070,72
Inversion Inicial en Activos Fijos (513.426,18)
Inversién Activos de reemplazo
(5.594,90)
Capital de Trabajo
(14.250,63)
Valor de Desecho
262.231,45
FNE TOTAL $ (316.606,09) || $ 20.793,49 $ 53.256,74 $ 85.364,00 $ 125.621,79 $ 416.936,90
TMAR=CPPC 12,44%
TIR 21,43%
VAN $114.699,07
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Anexo 12: Cotizaciones

Préstamo Bancario

Nl Servicios Bancarios

Aperturas de cuentas, certificaciones,
cheques, cobros, depdsitos y mucho mas.

BANCO NACIONAL DE FOMENTO
COMPROMISO, CUMPLIMIENTO Y RESPONSABILIDAD

Sujetos de crédito:

Todas las personas naturales o juridicas legalmente constituidas, que se encuentren relacionadas
con la produccion, comercio, 0 servicios.

Financiamiento:

Se financiara hasta el 100% del proyecto de inversion a realizarse.

Interés:

La tasa de interés sera del 11% para produccion y del 14% anual para el sector de comercio y servicio.
Monto:

Desde USD $ 100 Hasta US $ 300000

Plazo:

Hasta 5 afos

Destino del crédito:

Capital de trabajo y activos fijos.
Garantia:

Quirografarias {personal), Prendaria o Hipotecaria (Opcional).

Anuncio en “La Revista” del Universo
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Aire Acondicionado

Maquinas y Equipos

Maquinas Y Equipos
Bombas centrifugas
Filtros
Equipo de ozono
Césped Sintético (mtrs
2
I\/%allas paralos arcos
Arcos
Net
Toboganes

Equipos de salvavidas

Podadora eléctrica
Balones de voley
Puerta electrénica
Bomba de filtracidon
Balones de Futbol

www.mercadolibre.com

Cespedecuador.com

Cespedecuador.com
www.mercadolibre.com
todofutbol.com

http://quito.olx.com.ec/toboganes-iid-228235921
http://deportes.mercadolibre.com.ar/salvavidas-
chalecos/deportes-acuaticos-salvavidas

http://listado.mercadolibre.com.ec/podadora-de-cesped-

electrica-black

www.todojardin.com

http://www.pag.com.mx/

http://www.e-ozono.com.ar/

marathon
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http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://quito.olx.com.ec/toboganes-iid-228235921
http://deportes.mercadolibre.com.ar/salvavidas-chalecos/deportes-acuaticos-salvavidas
http://deportes.mercadolibre.com.ar/salvavidas-chalecos/deportes-acuaticos-salvavidas
http://listado.mercadolibre.com.ec/podadora-de-cesped-electrica-black
http://listado.mercadolibre.com.ec/podadora-de-cesped-electrica-black
http://www.todojardin.com/
http://www.pag.com.mx/
http://www.e-ozono.com.ar/

Forma FMM1000

) >, FTUWULA D A
v, LL A BOYACA No 1205 Y 9 DE OCTUBRE TELEFONO: 2327950 003-024-0005932
GUAYAQUIL-ECUADOR Fecha: 0)/28/2012
o para tu hogar R.U.C. 0990000530001 Mora: 13:51:46

SLMACEN ORIGEN: PYCCA CENTRO DIRECCION: AV. 9 DE OCTUBRE 609 Y BOYACA - ESCOBEDO TELEFONO: (593) (04)
25392001

PROFORMA #  003-024-0005932 FECHA EMISION: 03/26/2012 FECHA VIGENCIA: 04/04/2012
STEFANNY SINISTERRA RUC : 0925524266 CLIENTE # 22900
SAUCES B MZ-481 VILLA-15 TELF.: 2645659

OBSERVACIONES:

FLABORADO POR: ARTURO RUIZ FRANCO

PRECIOS VIGENTES A LA FECHA Y HORA

¢OD1GO ARTICULO IVA | CANTIDAD | PRECIO | % | DESCUENTO | TOTAL

(D25277 | CEPILLD PARA ROPA 3 2 $1.90 $0.00 $1.80
NG4015 | BASURERO MIBA HOGAR s 6 $9.93 $0.00 $59.58
N6S299 | MESA VIZCAYA REDONDA BLANCA s %0 $41.45 $0.00 | $1,736.00
NG5BS | SILLA TOLEDO S/8 s 160 $8.67 $0.00 | $1,419.20

TOTAL CANTIDAD 308

i
0. $

TOTAL $3,220.58

Los pagos se haran en efectivo 6 cheque
certificado a la orden de PYCCA S.A.

RETENCIONES

PYCCA S.A.

RUC: 0990000530001

BOYACA #1205 Y NUEVE DE OCTUBRE

Contribuyente especial segin
Resolucion No, 6925 12 de
Septiembre de 1.995

[PROFORMA & 003-024-0005932 ESTO NO ES UNA FACTURA PAGINA # 1 DE 1

PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS
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FMM1000

Forma

PYCCA - -

PYCCA S. A
Y 9 DF OCTUSRE TELEFONO: 2327950
GUAYAQUIL-ECUADOR

PROFORMA No.
003-024-0005993

Fecha: 03/30/2012

Todo para tu hogar R.u.C. 0990000530001 Mors: 183515
ALMACEN ORIGEN: PYCCA CENTRO DIRECCION: AV. 9 DE OCTUBRE 609 Y BOYACA - ESCOBEDO TELEFONO: (593) (04)
—A22001
PROFORMA # 003-024-0005993 FECHA EMISION: 03/30/20132 FECHA VIGENCIA: 04/06/2012
MARIA DELGADOC RUC : 0910878776 CLIENTE & 22960
SAUCES § MAZ 481 VILLA 15 TELF.: 2645659

OBSERVACIONES:

ELABORADO POR: SERGIO REAL MEJIA

PRECIOS VIGENTES A LA FECHA Y HORA

CoDIGO IVA

CANTIDAD

PRECIO DESCUENTO

565501 | PARASOL 180CH S

40

$95.9% $0.00 $399.60

PROFORMA # 003-024-0005993

40

PICCA

TOTAL $399.60

Los pagos se haran en efectivo 6
certificado a la orden de PYCCA S.A,

RETENCIONES

PYCCA S.A,

RUC: 0990000530001

BOYACA #1205 Y NUEVE DE OCTUBRE

Contribuyente especial segun
Resolucién No, 6925 12 de
Septiembre de 1.995

ORayee (b

&

PAGINA 2 | D£
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PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS
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Muebles de Oficina

ERYV

LA S P

Matriz: Av. Guillermo Parejo Rolando y Av. Mermono Miguel Cdla, IETEL Mz 3 V. 8
Yol . 2235944 - 2235752 * Celulor: 002817152 - 097479304
Sucwrsol: Cdio. Lo Gorzote 2de. Etopo Me. 32 Villa 31 Av. Agustin Frelie
(e Tode del C.C Gorrocentro 2000) * Teléfona: 2237080
Piante Industriol: Vie o la Caste * Teléfomo . 2991777
Sucwrial 2: Cdla. Lo Alborado M1 AN Solar 25 frente o Supermun * Tell . 4037505
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@nele

Guayaquil, 9 Abril del 2012

Seforita:

Stephanie Simisterra

Ciudad.-

De mis consideraciones:
CORPORACION CANELA, es un grupo de gente malanochada por trabajar, que han hecho estra
gos en la cabeza de los gerentes de las mejores empresas del pais.

amonfca

Caneéla

OROY
GUAYAS PICHINCHA AUSTRO IMBABURA | TUNGURAHUA | cHimeorazo | MANABI STA.ELENA
RADIO 90.5FM 106.5 FM 107.7 FM 92.7FM 106.5 FM 94.5FM 89.3FM 100.7 FM
CANELA
NAPO SUCUMBIOS | M. SANTIAGO
106.1 FM 94.5 FM 91.7 FM
ARMONICA PICHINCHA 96.9 FM
GUAYAS TULCAN ESMERALDAS NUEVA LOJA PTO.FCO.ORELLANA STO.DOMINGO
94.9 FM 96.9 FM 103.1 FM 101.3 FM 90.7 FM 106.9 FM
LA OTRA
SALINAS MACHALA PICHINCHA
94.9 FM 90.3 FM 97.3FM
TV GUAYAS PICHINCHA TV CABLE UNIVISA TELMEX SENAL SATELITAL
CONTINENTE
CANELA 24 44 76 316 24 AMERICANO

CORPORACION CANELA (RADIO Y TELEVISION), cuenta con todos los recursos para brindarle un
tratamiento psiquiatrico después de obtener la informacién sobre nuestros precios.
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Canela esta basada en un personal

altamente ocurrido, tecnologia que no sabemos manejar todavia y con un inmenso impacto
comercial. Farreamos en vivo las 24 horas del dia y pedimos encarecidamente que no lo
intenten en su casa nosotros somos profesionales. BIENVENIDOS AL PAIS CANELA.

RADIOS ['§ N° ROTACION DIAS TOTAL VALOR INVERSION Desct VALOR INVERSION
FRECUENCIA | CUNAS | MENCION | TIEMPO DIA PERIODO IMPACTOS TARIFA MENSUAL ESPECIAL CON DSCTO.
CANELA | 90.5FM 5 5 30" L-V 3-6 22 220 S $ 4.400,00 40% $ 12,00 $2.640,00
MESES 20,00
LA 94.9 FM 5 5 30" L-V 3-6 22 220 S $ 4.400,00 40% $12,00 $2.640,00
OTRA MESES 20,00
440 $ 8.800,00 $5.280,00
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NOTA:

SE APLICA UN DESCUENTO POR EL NUMERO DE CUNAS DIARIAS Y POR TOMAR MAS DE UN MEDIO RADIAL.

LOS MONTOS, NO INCLUYEN IVA

CANELA 90.5 FM CUBRE LA PROVINCIA DEL GUAYAS Y LOS RIOS.

LA OTRA 94.9 FM CUBRE LAS PROVINCIAS DEL GUAYAS, TULCAN, ESMERALDAS, NUEVA LOJA, STO DOMINGO, SALINAS, PTO FCO ORELLANA, EL ORO.

VIGENCIA DE LA COTIZACION 8 DIAS
SE OTORGARAN MENCIONES ADICIONALES EN LOS PROGRAMAS EN VIVO (A EXCEPCION DE RADIACION TEMPRANA) A CAMBIO DE PRODUCTOS, ORDENES DE COMPRA, ETC, PARA

SORTEARLO ENTRE NUESTROS OYENTES. DICHOS PREMIOS SE NOTIFICARAN POR ANTICIPADO A LAS RADIOS.

PROPUESTA 2 INVERSION MENSUAL PUBLICITARIA - AUSPICIO RADIACION TEMPRANA 2012 (8H30 A 12H00)
N N ROTACION TOTAL VALOR | INVERSION VALOR | INVERSION
RADIOS PRESENT | DESPEDID DIAS DESCUENTO CON
FRECUENCIA CUNAS | MENCION | TIEMPO PERIODO IMPACTOS | TARIFA | MENSUAL ESPECIAL DSCTO.
3-6 S
CANELA 90.5 FM 1 1 2 2 30" L-V MESES 22 132 25,00 | $3.300,00 10% $22,50 $2.970,00
132 $3.300,00 $2.970,00
Nota:

LOS MONTOS, NO INCLUYEN IVA

CANELA 90.5 FM CUBRE LA PROVINCIA DEL GUAYAS Y LOS RIOS.

VIGENCIA DE LA COTIZACION 8 DIAS
TIENE DERECHO A REALIZAR UN SEGMENTO O CONCURSO SEMANAL (DE LUNES A JUEVES) CON ENTREGA DE PRODUCTOS A LOS OYENTES

Daniel Gallegos Dionisio

ASESOR PUBLICITARIO
CANELA RADIO - TV
La otra Fm
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Equipo de Oficina
Proforma Cartimex

Sumadora

CASIO.

SUMADORA DE ROLLO FR-2650TWE

$270+iva ...

Impresora

$51.50+iva

.CARTIMEX
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Costos de las Vallas Publicitarias

102 KUDD, ANGIEs (LT-uUmw )
Subject: COST0S PROMOCIORALES vallas orosto costa
Importance: High

Estimado Andres:

En primer lugar muchos saludos,
Presentamos nuestros costos PROMOCIONALES ESPECIALES para el circuito de vallas publicitarias en la via a Daute
sus vuestras marcas en las vallas de Regreso:

* Circuito sentido de regreso a Guayaquil (7vallas) km. 14.5

* Circuito sentido regreso a Guayaquil (6vallas) km. 225

Costo por un mes $7.500,00 {+iva)

Incluye:
Produccion de las lonas fotograficas a full color

Bonificacion 2 meses de alquiler
Forma de Pago: 50% a la orden, 50% saldo a 30 dias

En espera de vuestros importantes comentarios.,
Saludos cordiales,

Cila Enrigquez Ortega

Imexte S.A.

IMPACTO PUBLICIDAD EXTERIOR
Telefonos: 2880545 - 2882754 -2880268
Guayaquil, Ecuador

VISITENOS: WWW.IMPACTO.EC

Folleteria

Imprenta: Arte y Publicidad

1 millar de Tripticos a color en papel
1 millar de Volantes a b/n.

para publicitar
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