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I. PRESENTACI6N DEL PROYECTO 

En el mundo actual, los continuos cambios tecnol6gicos, 

econ6micos, politicos y sociales, que afectan a hombres y mujeres, los 

hacen presa tacil de diversas presiones, que en poco tiempo, los !levan a 

contraer enfennedades psico-sociales como: estr~s. estados depresivos, 

cansancio y des,nimo. Por esto, los individuos han buscado modos de 

escapar de las presiones del diario vivir y optar por espacios en los que 

puedan descansar y disfrutar. 

Guayaquil, ha duplicado su poblaci6n en los uttimos veinte anos, 

debido a que se incrementaron los cinturones de miseria, por Ia fatta de 

vigilancia urbana. Se ubicaron en estas areas muchas personas que 

emigraron desde los sectores rurales, sin prever que mencionados 

asentamientos cuenten con las necesidades basicas de Ia comunidad, 

como Ia recreaci6n, con Ia construcci6n de parques o areas para eventos 

deportivos y sociales. 

Conociendo que Ia recreaci6n es una actitud positiva del individuo 

hacia Ia vida en el desarrollo de actividades para el tiempo, que le 

permitan trascender los lfmites de Ia conciencia y el logro del equilibrio 

biol6gico y social, que dan como resultado una buena salud y mejor 

calidad de vida, se gener6 Ia idea clave del proyecto, que es Ia de 

implementar un centro de recreaci6n y de eventos fonnado por piscinas, 

toboganes, area de cine y salones para eventos sociales, que beneficiarfa 

a Ia poblaci6n de clases socioecon6micas medias y bajas, que habiten en 

el norte de Ia ciudad, que es un sector donde son escasas las areas para 

el disfrute del sano esparcimiento individual y familiar. 

Diversas instituciones publicas y privadas ofrecen el servicio de 

esparcimiento individual y familiar por mas de dos decadas en Guayaquil, 

pero mientras el sector privado contempla precios muy elevados 

orientados hacla las clases socioecon6micas altas, el sector publico 

ofrece precios accesibles a las clases medias a bajas, que se sienten 
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insatisfechos debido al bajo nivel de calidad y seguridad de las 

dependencias. 

El presente proyecto, cuenta con un terreno disponible para Ia 

construcci6n de Ia infraestructura del centro de recreaci6n, ubicado en Ia 

ciudad de Guayaquil, en Ia parroquia Tarqui, en los alrededores de Ia 

Avenida Francisco de Orellana, via Daule y vra Perimetral, por Ia 

Urbanizaci6n Mucho Lote. 

Centro Recreacional y de Eventos ~Aventurrsimo• 

Se estima que Ia demanda en lo concemiente a centros de 

recreaci6n es creciente en Ia ciudad de Guayaquil, no solo debido a Ia 

falta de estos lugares en Ia parroquia Tarqui, sino porque, en Ia 

actualidad, las personas estan orientando su modo de vida hacia Ia 

busqueda de lugares de sano esparcimiento donde recrearse y olvidarse 

de las preocupaciones. A lo que se af\ade Ia preocupaci6n de los 

gobiemos de tumo por el desarrollo del sector turfstico. 
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II. JUSTIFICACI6N DEL PROYECTO 

La implementaci6n del centro de recreaci6n que contempla el 

presente proyecto, se justifica por las siguientes razones: 

a) Promovera el sano esparcimiento para las familias de clase medias y 

bajas de Ia parroquia Tarqui de Ia ciudad de Guayaquil, bajo Ia 

modalidad de servicio integrado con piscinas, toboganes, area de cine 

y salones de eventos 

b) Brindara diversi6n para el buen estado de salud fisica y mental de las 

personas que habitan en los sectores populares del norte de 

Guayaquil. 

c) Evitara que Ia poblaci6n joven se dejen tentar por vicios que generen 

en Ia propagaci6n y crecimiento de Ia delincuencia y problemas 

sociales. 

d) lncrementara el turismo en Guayaquil, tanto de turistas provenientes 

de otras provincias o inmigrantes que llegan del extranjero al puerto 

principal. 

e) Generara fuentes de trabajo. 

Por lo expuesto, Ia importancia que reviste Ia implementaci6n del 

centro de recreaci6n en una de las parroquias mas pobladas de Ia ciudad 

justifies Ia puesta en marcha del proyecto. 
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Ill. OBJETIVOS DEL PROYECTO 

111.1. Objetivo general 

Implementer un centro recreacional y de eventos que brinde un 

servicio de calidad integral, para el benefteio social e individual de Ia 

colectividad. 

111.2. Objetivos especificos 

• ldentmcar el mercado de Ia parroquia Tarqui de Ia ciudad de 

Guayaquil, determinando Ia demanda insatisfecha, bajo el uso de 

las tecnicas del marketing. 

• Describir Ia infraestructura y procesos necesarios para Ia 

instalaci6n. 

• Aplicar las normas legales y de calidad establecidas para Ia 

instalaci6n de centros de recreaci6n. 

• Automatizar los procesos y tener Ia informaci6n disponible, para 

mejorar Ia producci6n y conseguir un ahorro de tiempo y dinero. 

• Determinar Ia factibilidad econ6mica del proyecto, con base en 

indicadores financieros TIR, VAN y recuperaci6n de Ia inversi6n. 

IV.METODOLOG(A 

Se utilizara un tipo de investigaci6n descriptiva, detallando las 

partes, categorfas y clases del objeto de estudio. Los pasos para realizar 

el proyecto, seran los siguientes: 
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• Estudio de mercado, para lo cual se determinan los siguientes 

para metros: 

a) Deflnlcl6n del servlclo, en relaci6n a los tipos de esparcimiento en el 

centro de recreaci6n. 

b) Detennlnaci6n de Ia demanda, segmentando Ia poblaci6n y 

aplicando un muestreo, que determinara el numero de encuestas que 

deben formularse a Ia muestra considerada. Luego, se proyectara Ia 

demands con metodos de pron6sticos estadlsticos, como los metodos 

de regresi6n lineal. 

c) Detennlnacl6n de Ia oferta, para lo cual es necesario tomar 

informaci6n de los registros de Ia demanda del servicio, fortalecerlo 

con los resultados obtenidos de las encuestas, con relaci6n a Ia 

participaci6n de competidores en el mercado local. Luego se 

proyectara Ia oferta con metodos de pron6sticos estadlsticos. 

d) Detennlnaci6n de los precios, para lo cual se observaran los precios 

del servicio que brindan los centros recreacionales que se ofrecen 

actualmente en el mercado local y se aplicani Ia tecnica del precio mas 

bajo del mercado. 

e) ldentiflcacl6n de los canales de dlsbibucl6n, para lo cual se 

observaran los canales de distribuci6n de las empresas que 

actualmente ofertan el servicio de recreaci6n a nivel local, ademas de 

considerar los resultados de las encuestas. 

• Detennlnaci6n, de las caracterlsticas flsicas del servicio, asignables a 

Ia tecnologla utilizada. 

• Plan operativo, que considerara las caracterrsticas de Ia 

infraestructura, maquinarias, equipos y sobre todo Ia tecnologla para Ia 

prestaci6n del servicio. 

• Evaluacl6n, de Ia factibilidad del proyecto. mediante al analisis 

financiero y econ6mico, su rentabilidad, estableciendo con estos 

parametres Ia viabilidad del proyecto. 
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a) METODOS 

La investigacion es de tipo cualitativa - cuantitativa: Cualitativa 

porque al tratarse de una investigaci6n de caracter economica y social, Ia 

interpretacion de los hechos y acciones quedan at arbitrio del 

investigador, y, Cuantitativa, pues para interpretar los fenomenos sociales 

se utilizan formulas matematicas y estadfsticas viables para Ia seleccion 

de Ia muestra e interpretacion de los datos. 

b) TECNICAS DE RECOLECCI6N DE LA INFORMACI6N 

Se utilizaran las siguientes tecnicas de recoleccion de datos: 

Observaci6n. - Se aplicara Ia observacion como un medio para 

conocer y describir las caracterfsticas de los elementos de Ia 

investigacion, en este caso, acudiendo a las instituciones publicas en 

busqueda de informacion acerca de las caracterfsticas de Ia poblacion de 

Guayaquil, para Ia determinacion de Ia demanda y de Ia oferta del 

proyecto. Asf tambilm visitando centros recreacionales existentes para 

conocer y evaluar Ia calidad de sus servicios. 

Encuestas. - La Encuesta es el instrumento cuantitativo de 

investigacion social mediante Ia consulta a un grupo de personas elegidas 

de forma estadfstica. En Ia presente investigacion se aplicara una 

encuesta a Ia poblaci6n norte de Ia dudad de Guayaquil, para conocer su 

criterio acerca del proyecto. 

Entrevistas. - Es una conversacion seria que tiene como prop6sito 

extraer informacion sobre un tema determinado, en cuyo cuestionario se 

debe realizar preguntas abiertas. En Ia presente investigacion se 

formulara entrevistas a las autoridades de las instituciones donde se 

obtendra informacion: Banco Central del Ecuador (BCE), lnstituto 

Ecuatoriano de Estadfsticas y Censos (INEC) y Club de Ia Armada. 
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c) FUENTES 

Primarias. - Son fuentes que proporcionan datos de primera mano, 

las cuales se obtendran de Ia aplicaci6n de las encuestas y entrevistas 

que se realizaran a Ia poblaci6n de Ia ciudad de Guayaquil. 

Secundarias. - Son fuentes que proporcionaran datos de c6mo y 

en d6nde encontrar Ia infonnaci6n, entre elias citamos: los catalogos, 

libros y revistas, tesis, monograffas, internet, registros de las instituciones 

publicas como eiiNEC y el Banco Central del Ecuador. 

d) POBLACI6N Y MUESTRA 

Poblaci6n. - La poblaci6n de Ia investigaci6n es Ia poblaci6n de Ia 

parroquia Tarqui, ubicada en el sector norte de Ia ciudad de Guayaquil, Ia 

cual asciende a 814.959 habitantes. 

Muestra. - Es el subconjunto de una poblaci6n o universo. Del 

estudio de Ia muestra se deducen leyes que se hacen extensivas a toda Ia 

poblaci6n. Una muestra tiene 2 caracterrsticas basicas: Tamano y 

Representatividad. 

F6nnula: 

PQN 
n= e 

(N-1) ~ +PQ 

Donde Ia simbologla de Ia ecuaci6n, representa los siguientes 

parametres: 

• n = Tamano de Ia muestra 

• PQ = constante de Ia varianza poblacional (0,25) 

• N = tamano de Ia poblaci6n = 814.959 

• e =error maximo admisible ( 5%). 

• K = Coeficiente de correcci6n del error (1,96). 
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Para Ia realizaci6n del muestreo se considerara los siguientes 

aspectos: 

a. Recopllaci6n de Ia informaci6n de los sectores involucrados en los 

centros recreacionales y de los consumidores de este tipo de 

servicios, Ia que sera obtenida de fuentes primarias (encuestas) y 

secundarias como los registros dellnstituto Nacional de Estadisticas y 

Censos (INEC), entre otros. 

b. Anallsls y procesamiento de Ia informaci6n recopilada, mediante 

cuadros y graficas estadrsticas utilizando el programs Excel de 

Windows. 

c. lnterprataci6n de resultados obtenidos de las encuestas formuladas a 

los clientes potenciales. 
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PLAN DE NEGOCIOS 

1. RESUMEN EJECUTIVO 

El presente proyecto tiene como objetivo implementar un Centro 

Recreacional y de Eventos que brindara servicios de calidad integral en 

beneficio de Ia colectividad, para solucionar Ia problematica de Ia falta de 

centros recreacionales. 

los beneficios del proyecto son Ia promoci6n del sano 

entretenimiento familiar bajo Ia modalidad de servicio integrado de 

piscinas con toboganes y salones de eventos, ademas de contar con 

televisor pantalla gigante 30 con DVD y servicio de bar dentro y fuera de 

las piscinas, orientado al buen estado de salud fisica, mental, 

entretenimiento y esparcimiento de las personas que habitan en los 

sectores populares del norte de Guayaquil, esperando incrementar el 

turismo en Ia ciudad. 

Se utiliz6 Ia metodologfa de campo, mediante encuestas, y 

bibliografica, tomando como fuente textos especializados en proyectos, 

determinandose que el servicio recreacional en Guayaquil presenta una 

demanda insatisfecha de 1.261 .700 personas para el ano 2012. Se aspira 

captar el 3% de esta demanda no satisfecha por los competidores, que 

representa atender 39.113 usuarios, en los servicios integrados de 

piscinas, salones de eventos, buffet y piqueos, esperando incrementos del 

4% al6% anual. 

Para captar una mayor cantidad de clientes, se realizara un plan de 

marketing, que consta de descuentos en precios para clientes leales, 

promociones en dias festivos, ofertas en dias a elegir por Ia empresa, 

esperando posicionamos en el mercado local, para alcanzar los objetivos 

que se han planteado en Ia investigaci6n. 
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La eficiencia de Ia empresa durante el primer ano oscilara entre el 

80% at 85%, esperando cubrir Ia capacidad instalada en el quinto at\o de 

operaciones, tiempo en que ha sido evaluado el proyecto. El sistema de 

control de calidad, sera llevado a cabo por todos los trabajadores de Ia 

empresa, que deberan cumplir a cabalidad las funciones para las cuales 

seran asignados. 

La empress contara con 12 personas, de los cuales 4 seran 

Gerentes y 8 perteneceran a Ia secci6n operativa. El contrato del personal 

sera de tipo expreso. La sociedad sera constituida como companfa 

an6nima, categorizada como pequena empresa, por Ia CAPIG, porque su 

capital es menor a USD 900.000,00 y el numero de personas que laboran 

en ella es menor a 30. 

La evaluaci6n econ6mica, detennin6 que el proyecto es factible, 

porque Ia inversi6n inicial de USD 196.157,96 sera recuperada en 3 al'\os 

y 7 meses, generando una T a sa lntema de Retorno del 30% y Valor 

Actual Neto de USD 255.260,00, obteniendose 22,7% de rentabilidad. 

2. LA OPORTUNIDAD 

La demands de esparcimiento es un mercado en desarrollo, debido 

at crecimiento demografico de Ia ciudad de Guayaquil y los nuevos 

enfoques de Ia sociedad hacia los productos y servicios saludables, 

motivo por el cual se conoce que el turismo ha tenido una tasa de 

incremento anual 2010 del 8.1 %, segun las estadfsticas del Ministerio de 

Turismo, lo que ha beneficiado Ia economfa del pafs. 

A pesar de ello, el mercado de centros recreacionales necesita de 

mayor oferta para abastecer Ia creciente demanda de Ia poblaci6n 

guayaquilet\a, porque los competidores no suman mas de 20 empresas 

de este tipo, cada una de las cuales capta menos del 5% de Ia demanda. 
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Ademas, mediante Ia evaluaci6n econ6mica que se realizara en Ia 

parte final de este proyecto, se podra determinar que el mismo es 

rentable, por esta raz6n, algunas instituciones publicas han ampliado Ia 

cobertura de sus servicios de recreaci6n, como por ejemplo, el Club 

Casino Corporaci6n de Ia Armada del Ecuador, que ahora oferta sus 

servicios tambien en Ia Puntilla, vra Samborond6n. 

Cabe destacar que el presente proyecto satisface una demanda 

necesaria, como es el caso del esparcimiento que requiere un ser humano 

para poder tener un estado saludable, por tanto se pretende Ia eliminaci6n 

o minimizaci6n de Ia problematica de falta de centros de recreaci6n, lo 

que beneficiara tanto en lo social como en Ia salud de las personas, e 

incide favorablemente en el ambito turfstico. Se contemplan en el proyecto 

las ventajas competitivas de Ia seguridad e higiene, que es una de las 

areas en las que menos trabajan los actuales competidores de centros 

recreacionales, pero que es una de las expectativas que demandan los 

usuarios que acuden a estos establecimientos. 

Ademas, existe una demanda ocasional que debe ser considerada, 

que concieme a Ia gran cantidad de inmigrantes que han buscado 

mejores dfas en el extranjero en pafses industrializados como Estados 

Unidos, Espana e ltalia. Mencionadas personas, llegan a visitar a sus 

familiares o a realizar algun tipo de tramite en nuestro pafs, buscan 

esparcirse y otvidarse del estres del trabajo que realizan en las ciudades 

extranjeras donde tienen su residencia. Dicha demanda represents otra 

oportunidad para el proyecto. 

Este proyecto sera durable, porque Ia preocupaci6n por Ia salud 

mental de Ia poblaci6n, es una demanda necesaria y continua, ademas 

que Ia infraestructura tiene una vida Util superior a 20 anos, por tanto, se 

espera que su implementaci6n genera una rapida recuperaci6n de Ia 

inversi6n. 
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Finalmente, el proyecto para Ia implementaci6n de un centro de 

recreaci6n abarca el ambito social, turfstico y de educaci6n para Ia salud. 

3. ANALISIS DE LA INDUSTRJA 

3.1. Analisis de Ia industria, mercado, competidores 
y clientes 

La poblaci6n de las clases socioecon6micas medias a bajas, se 

estan orientando hacia un modo de vida saludable, lo que antes estuvo 

reservado solo para las clases attas, por lo que se ha enfocado Ia 

recreaci6n y el esparcimiento hacia los habitantes de medios a bajos 

recursos de Ia parroquia mas numerosa como es Ia Tarqui, el 56% de 

dicho sector practica algun deporte, previendose una tendencia al 

crecimiento del consumo que ofrecen los centros de recreaci6n. De facil 

deducci6n, debido a que el pais ha crecido en el turismo, a tal punto que 

cada vez que el Gobiemo decret6 un puente vacacional, se obtuvo una 

gran cantidad de ingresos por esta actividad, que ha sido creciente en un 

5% anual. 

las instituciones del sector privado que ofrecen los servicios de 

sano esparcimiento en centros recreacionales, llegan directamente al 

usuario, a traves de publicidad y del contacto con ellos mediante 

estrategias de cobertura de mercado, brindando facilidades de pago, en 

especial con ta~etas de credito. 

las instituciones publicas, en cambio, ofrecen cursos de inviemo, 

para los estudiantes que estan de vacaciones, para poder captar un gran 

segmento del mercado de las clases socioecon6micas medias a bajas, 

utilizando letreros en las afueras de sus centros y apoyandose en el 

conocimiento general que tienen los usuarios sobre los cursos que 

ofrecen. 
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3.2. Anallsis PEST (Polltico, Economlco, Socio -
Cultural, Tecnol6glco) 

La empresa se ve afectada por las variables econ6micas, politicas, 

sociales y tecnol6gicas que se describiran a continuaci6n: 

ANALISIS POUTICO 

Servlclos pUbllcos. Los servicios publicos, como Ia energra 

electrica, las telecomunicaciones, el agua potable y el alcantarillado, son 

basicos para poder operar en el sector de los centros de recreaci6n y 

debido a que en el pars se proporcionan esta serie de servicios a las 

empresas del sector privado, esta variable represents una oportunidad 

con un impacto alto para Ia organizaci6n. 

Politicas aubemamentalea. Con relaci6n a Ia celebraci6n de los 

feriados, los Gobiemos de tumo en el Ecuador, han promovido el turismo, 

a traves del establecimiento de puentes vacacionales, moviendo fechas 

en que se celebran feriados, como por ejemplo, las festividades del 24 de 

Mayo, del 9 de Octubre, con Ia finalidad de que puedan enlazarse viemes, 

sabado y domingo como fechas festivas. Esta situaci6n represents una 

ooortunldad alta para el servicio que ofrecera el centro de recreaci6n del 

proyecto, porque durante las festividades se incrementa el turismo y Ia 

visita a estas areas de esparcimiento, para el turista y todo aquel que 

busca otvidarse de las preocupaciones. 

Fondot de Ruerva a los aflliados La poUtica adoptada por el 

Gobiemo de devolver los fondos de reserva a los afiliados, le pennite a Ia 

poblaci6n afiliada al lESS contar con dinero, el que puede ser invertido 

en recreaci6n, en Ia cual esta inmerso el acceso a centros de sano 

esparcimiento, lo cual represents una OROrtunidad b!la para el proyecto, 

dado que nose realiza con frecuencia. 
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ANALISIS ECONOMICO 

lnflacl6n El cierre en el 2010 de Ia inflaci6n con un 3,3% segun 

el Banco Central y el Institute Nacional de Estadlsticas y Censos (INEC), 

y dentro de lo esperado por el gobiemo, es una amenaza baia por que 

no habra una mayor variabilidad de precios. 

Senalbllldad al precio La sensibilidad at precio es una variable 

que afecta al servicio de recreaci6n, puesto que va dirigido a las clases 

socioecon6micas medias a bajas, sin embargo, su nivel de amenaza sera 

baia, porque Ia futura empresa aplicara Ia estrategia del menor precio del 

mercado. 

ANALISIS SOCIO - CULTURAL 

Tamafto del mercado Debido al crecimiento poblacional del2,04% 

anual, se estima que esta variable represents una oportunidad media 

para Ia Mura empresa. 

Aapectoe culturalee El sano esparcimiento de Ia poblaci6n es una 

actitud que ha tom ado mayor fuerza, sobre todo en los ultimos 1 0 a nos, 

padres buscan que sus hijos usen su tiempo libre en actividades sanas y 

productivas. Por lo cual, este aspecto, es considerado como una 

oportunldad de impacto alto para el proyecto. 

Poblacl6n econ6micamente activa y taaa de desempleo Segun 

el INEC, Ia PEA asciende a 6.051 .066 habitantes en el Ecuador y 

1.554.985 en Guayaquil, sin embargo, el proyecto solo considerara los 

estratos de las clases socioecon6micas medias y bajas, que ascienden al 

60%, que son consideradas como clientes potenciales , pero el estado de 

desempleo porque el que puedan estar atravesando, cuya tasa de 

desempleo es del 9% y 50% para el subempleo, actualmente, segun las 

estadlsticas del INEC del ano 2010, conllevara a una disminuci6n de Ia 

14 



demanda, lo que serfa una amenaza !1!! para el negocio con un impacto 

alto. 

Fonnaa de recreaci6n La poblaci6n ecuatoriana, sobre todo en 

Guayaquil y Quito que son dos de las ciudades principales del Ecuador y 

de mayor poblaci6n, tienen afici6n por Ia recreaci6n en actividades 

deportivas, como Ia nataci6n. Esta situaci6n representa una oportunidad 

con alto lmpacto para el proyecto. 

ANALISIS TECNOLOGICO 

Olferenciacl6n del producto La principal diferenciaci6n del 

servicio radica en Ia seguridad que se ofrecera at usuario, Ia senalizaci6n 

del Iugar, las normas de higiene a aplicar y Ia organizaci6n de Ia 

infraestructura. Esta es una oportunidad con impacto alto. 

ldentidad de Ia marca La marca del servicio, que sera reconocida 

en el mercado tendra un eslogan muy sugestivo "La Felicidad de su 

familia es Ia nuestra", representa una idea original del proyecto de Ia 

futura empresa. Esto es una oportunidad con impacto alto. 

Nlvel de tecnologia uaada La tecnologfa que se utilizara en el 

proyecto contempla todas las normativas de los negocios modemos, Ia 

implementaci6n de un sistema de base de datos, conocido como SIFO 

(Sistema lntegrado Financiero- Operativo) que permitira solucionar los 

problemas del control de los procesos, para brindar un servicio de calidad 

a los usuarios, lo que representa una oportunidad con imoacto rnedio, 

para Ia empresa que podra disponer de un nivel de tecnologfa aceptable 

para enfrentar a sus competidores en Ia ciudad. 

Conclual6n de oportunidades: La principal oportunidad para el 

proyecto de implementaci6n del centro recreacional es el tamano del 

mercado, dado que Guayaquil es Ia ciudad mas grande del Ecuador y 

generadora de los mayores ingresos para el erario nacional, ademas que 
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el proyecto se ve tavorecido porque este cant6n tiene todos los servicios 

publicos disponibles y porque el Estado ha dispuesto puentes 

vacacionales que inciden de manera positiva en el turismo de Ia ciudad, 

destacandose ademas Ia disposici6n y preocupaci6n de los 

guayaquilenos, por su salud flsica y mental y Ia de los suyos. 

Conclusi6n de amenazas: La principal amenaza para el proyecto 

de implementaci6n de un centro recreacionales es Ia inflaci6n de precios, 

porque incide en el precio que se cobrara al usuario, que puede tener un 

impacto negativo en Ia rentabilidad del negocio, posteriormente el 

incremento de Ia tasa de desempleo, puede ser un factor que amenace el 

buen desempet'\o de Ia Mura empresa. 

3.3. An,lisls de PORTER (5 fuerzas) 

El modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter, seran 

analizados bajo el siguiente orden: 

Poder de negociaci6n de proveedores. - Los proveedores tienen 

bajo nivel de poder de negociaci6n en el mercado, porque expenden 

materiales que se fabrican y comercializan en el medio local, ademas, por 

Ia meta del incremento de competitividad y las facilidades que ofrecen 

algunos de ellos, se vera beneficiada Ia empress, que tendra mayores 

ventajas al negociar con sus proveedores, representando esta variable 

una oportunidad de bajo impacto. 

lntagracl6n hacla adelanta.- Los emprendedores compraran los 

insumos, material para el aseo, material para Ia atenci6n, insumos para el 

mantenimiento, que no son costosos, pero que diflcilmente pueden ser 

producidos por los propios accionistas, sino que deben conseguir1os con 

los proveedores reconocidos, por tanto esto represents una oportunidad 

aunque con un impacto bajo. 

Poder de negociaci6n de clientas. - Los usuarios tienen gran 

poder en el mercado de servicios de recreaci6n, en especial, porque si no 
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estan de acuerdo con los precios, seguridad y/o comodidad que ofrecen 

los centros de recreaci6n, no se podra captar1os, perdiendo de generar 

otros ingresos, representando esta variable una amenaza de alto 

lmpacto. 

Productos auatitutos. - Los servicios que ofrecen los centros de 

recreaci6n no tiene productos sustitutos. Por estas razones, este factor 

represents una oportunidad de bajo impacto para las operaciones de Ia 

empresa. 

lngreao de nuevas competidorea. - Actualmente las autoridades 

han dispuesto nuevas leyes, para regular el trabajo de los centros de 

recreaci6n, en especial en una ciudad grande, como Guayaquil, de esta 

manera, el ingreso de nuevos competidores en el mercado, es bajo, 

representando esta variable una amenaza de bajo impacto 

lntegraci6n horizontal. A pesar que varios de los duenos de 

centros de recreaci6n donde se practica Ia nataci6n, cuenta con capitales 

frescos, preferiran invertir en sus instalaciones y no en competir o adquirir 

Ia empresa contemplada en este proyecto. Por lo tanto, esta variable 

represents una ooortunidad con un impacto baio. 

Barreras de entrada. La principal barrera de entrada que impide 

ingresar facilmente a este mercado de los centros de recreaci6n es Ia 

infraestructura, debido a que Ia inversi6n que debe realizarse para su 

implementaci6n es considerable, de manera que si existen barreras de 

entrada, que sin embargo, pueden ser solucionadas con base en el 

credito, esto represents una amenaza para el proyecto, con un lmpacto 

baio. 

Barrera• de ulida. Si los emprendedores de este proyecto 

deciden que quieren salir de este tipo de negocio, deben haber 

recuperado Ia inversi6n en el proyecto y poder disfrutar de los beneficios 

personates que ofrece Ia infraestructura. Por tanto Ia barrera de salida, 
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estarra dada por Ia recuperaci6n de Ia inversi6n, representando esta 

variable una oportunidad con un impacto baio, dado que los 

emprendedores desean pennanecer en el negocio. 

Rlvalldad entre competidores. - El sector es de baja rivalidad 

competitiva, porque en el norte de Guayaquil, no se cuenta con centros 

de recreaci6n. Por estas razones, este factor representa una amenaza de 

lmpacto bajo para las operaciones de Ia empresa. 

Conclusi6n de las princlpales fuerzas Porter: Las principales 

fuerzas de Porter que representan oportunidades para el proyecto de 

implementaci6n del centro recreacional y de eventos, se basan en el bajo 

poder de negociaci6n de proveedores y a que Ia futura empresa no se 

puede integrar hacia adelante, ni horizontalmente, lo que significa que 

podra comprar los materiales e insumos a bajos costos, de acuerdo a Ia 

libre competencia del mercado y en que los emprendedores no desean 

salir del negocio. Asr tambien en Ia baja oferta del servicio de 

esparcimiento y recreaci6n al norte de Ia ciudad. 

Conclusi6n de amenazas de las fuerzas Porter: La principal 

amenaza para el proyecto de implementaci6n de un centro recreacional y 

de eventos es el no cumplir con las expectativas de los clientes que 

influira en el precio que los usuarios cancelaran. 

18 



MATRIZ DE FUERZAS DE PORTER 

Poder de negooaa6n de 
proveedores: 

Oportunidad de bajo 
impacto 

ProYMdorn de 
rMtert .... de 

llmptua, allmentoe, 
entre otroa. 

I 
I 
I 

" I I I 
I I 

~: 
I I 
I I 

- -" I 

( 

I 
I 
I 
I 
I 
I 
\ 

I' 

.... -

.... 

Potenciales 
Competidores: 

Ea bajo el lmp~~cto 
de nuevoa 

competidores 

Alta rivalidad de 
Competidores 

Rivalidad entre 
competidores 

existentes 

..... 
\ 
I 
I 
I 
I 
I 
I 

.I 

Potenaales 
compebdores 

Amenaza de baJO 
impacto 

Poder de negociaci6n de 
los compradores: 

Amenaza de alto impacto 

I 
I I 
I I 
I <=::J I 
I I 
I I 
I I 

-
CompradorM: 
Uauarioa del 
aervtclo de 
ntereaci6n 

' I 
I 
I 
I 
I 
I 

\ ... __ I \ ,., ---------1 

4. LA EMPRESA 

Suatitutoa: 
"No hay suatitutoa, 
sino otroa tJpoa de 

: .. pllrcimiento" 
\ 

4.1. Raz6n social 

Aventurfsimo Cfa. Ltda. 

4.2. Nombre comercial 

Aventurfsimo. 

-I 

I 
I 

.I 

4.3. Lugar y fecha de constituci6n 

Guayaquil, 1 de noviembre de 2011. 
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4.4. Fecha de inicio de operaciones 

Guayaquil, 15 de marzo de 2011 . 

4.5. Nombre, logo, slogan 

Nombre: Aventurisimo. 

Logo: 

4l 
Centro Recreacional y de Eventos 

Slogan: "La felicidad de su familia es Ia nuestra" 

4.6. Misi6n 

Ofrecer los servicios de recreaci6n y de eventos, en un marco de 

cordialidad, responsabilidad, calidad y respeto, para satisfacer las 

necesidades y expectativas de nuestros clientes, manteniendo un 

ambiente de seguridad, comodidad e higiene. Ser copart(cipes del 

desarrollo personal y profesional de los miembros de nuestra 

organizaci6n y mejorar continuamente nuestros procesos. 

4.7. Visi6n 

Ser Uderes en Guayaquil con nuestro centro recreacional y de 

eventos, mejorando continuamente nuestros servicios, manteniendo 

nuestros estandares de calidad y seguridad. 

4.8. Valores 

• Calidad, en los productos y el servicio que ofrecera el centro 

recreacional y de eventos, para lo cual se capacitara a los 
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colaboradores de Ia organizaci6n para que se de un trato 

agradable y cordial a los clientes, en un ambiente donde Ia higiene 

es uno de los factores de mayor valfa. 

• Seguridad, en las instalaciones, porque el personal de Ia 

organizaci6n estara entrenado para asistir a los usuarios del 

servicio, a quienes se les comunicara constantemente las normas 

de seguridad e higiene que deben seguir para que su estadfa en el 

establecimiento sea completamente satisfactoria. 

• Mejoramiento continuo, enfocado en el servicio al cliente, 

aplicando Ia retroalimentaci6n y tomando las decisiones con base 

en las quejas y expectativas de los usuarios finales. 

4.9. Objetivos de Ia empresa 

4.9.1. Objetivo general 

Maximizer el nivel de satisfacci6n de los usuarios del servicio, 

ofreciendo una atenci6n esmerada, brindando comodidad y seguridad a 

los clientes, enfocando las actividades directives, administrativas y 

operatives, hacia Ia mejora continua, para obtener una rentabilidad 

aceptable con Ia cual el proyecto pueda mantenerse en el mercado. 

4.9.2. Objetivos especificos 

• Permanecer en el mercado en el largo plazo, hasta el periodo anual 

del2021 . 

• Posicionar a Ia empresa en el mercado, como una empresa que ofrece 

servicios de recreaci6n y sano esparcimiento de alta calidad, que 

brinden Ia maxima satisfacci6n a los usuarios del mismo, con 

estandares de calidad superiores al 90%. 

• Garantizar Ia confianza de los clientes en el mercado. 

• Consolidamos en el mercado como una de las mejores empresas en el 

sector de recreaci6n y sano esparcimiento. 
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• Ampliar continuamente Ia cobertura en el mercado, mediante el 

mejoramiento continuo, para crecer en el mercado con un 5% anual, 

hasta el periodo anual del 2021 . 

4.10. Productos y servicios 

El servicio de sano esparcimiento que ofrecera el centro de 

recreaci6n esta destinado a favorecer Ia salud ffsica y mental del ser 

humano, para beneficio de los clientes que acuden en busca de Ia 

satisfacci6n de sus necesidades, asf como para acoger las exigencias de 

los turistas que desean hallar un area donde divertirse y estar en paz, 

libre de preocupaciones. 

Los servicios que ofrecera el proyecto, seran los siguientes: 

• Servicio de piscinas con toboganes 

• Servicio de piqueos en las piscinas y fuera de elias 

• Cafe- Bar 

• Dos salones de eventos 

• Sala de cine, teatro y proyecciones 

• Area de juegos infantiles y electr6nicos 

4.11. Estructura organizacional (organigrama) 

El Centro Recreacional y de Eventos "AVENTURISIMO" estara 

constituido legalmente como una compar'Ha de responsabilidad limitada 

para lo cual cumplira con los requisitos que exige Ia Ley de Companias 

articulo 92, Secci6n V. 
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SecretJiria 

4.12. Equipo gerencial 

• Gerente General 

• Gerente de Eventos 

• Gerente Financiero 

Gerente 
General 

• Gerente de Manceting y Ventas 

• Gerente de Relaciones Publicas 

Norys Simbala 

Egresada de Ia carrera de lngenieria en Administraci6n de Empresas 

Turfsticas y hoteleras, con experiencia en atenci6n al cliente, 
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programaci6n de servicios, redacci6n comercial, guianzas turfsticas, 

programaci6n de viajes de turismo y creaci6n de sitios webs. 

Ang,lica Mantilla 

Egresada de Ia carrera de lngenieria en Administraci6n de Empresas 

Turlsticas y Hoteleras, con experiencia en atenci6n al cliente. 

Joa• Poallgua 

Egresado de Ia carrera de lngenierfa en Administraci6n de Empresas 

Turlsticas y Hoteleras, con experiencia en ventas y servicio al cliente. 

4.13. Cuadro de accionistas 

ACCIONISTAS APORTES EN USD PARTICIPACION 

Angelica Mantilla USD 39.231 ,59 33,33% 

Jose Posligua USD 39.231 ,59 33,33% 

Norys Slmbala USD 39.231 ,59 33,33% 

TOTAL USD 117.694,78 100,00% 

5. PLAN DE MARKETING 

El plan de marketing del Centro Recreacional y de Eventos 

"AVENTURISIMO", pretende captar el 3% de Ia demanda insatisfecha, y 

para el 2015 llegar a captar como mfnimo el 5% de Ia demanda no 

satisfecha. 

Se espera recibir para el 2012 en el Centro Recreacional y Eventos 

"AVENTURISIMO", 39.113 usuarios y 40.693 para el2013, es decir, una 

media de 120 clientes por dia. En cuanto al ingreso por ventas, este se 

fija en USD 265.902 anuales, con un incremento de las ventas que 

oscilara entre el 4% al 6% anual, cuando el proyecto se encuentre en 

funcionamiento. 
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Esto se considers factible mediante Ia fijaci6n de precios accesibles 

para los usuarios potenciales y actuales del servicio, mas Ia campana 

publicitara y brindando una atenci6n de calidad, mayor seguridad e 

higiene en Ia infraestructura. 

5.1. Analisis situacional 

Los datos que se presentan, se refieren al mercado objetivo. Se 

ilustra el tamano y el crecimiento del mercado correspondientes al ano 

actual y a proyecciones obtenidas en Ia determinaci6n de Ia demands 

insatisfecha del segmento del mercado escogido. Tambilm se incluye 

informaci6n sobre las necesidades del cliente, percepciones y conducta 

de compra. 

El mercado del servicio que ofrecen los centros recreacionales es 

de aproximadamente 1.833.741 visitas de usuarios pertenecientes a Ia 

poblaci6n socioecon6mica de clases medias a bajas, que corresponde al 

56% de dicho mercado. Se espera que el mercado se incrementa a futuro. 

Los principales usuarios de los servicios que ofertan los centros 

recreacionales pertenecen a las clases socioecon6micas media a bajas, y 

entre ellos los j6venes, que desean divertirse con sus amistades, en un 

sitio que brinde las condiciones necesarias para el esparcimiento. 

Sin embargo, Ia poblaci6n de escasos recursos acude con menor 

frecuencia, debido a los precios elevados del servicio que ofrecen los 

actuates oferentes del sector privado que compiten en este mercado y Ia 

baja calidad de atenci6n de las instituciones publicas que han fijado 

precios mas accesibles, pero con un bajo nivel de seguridad y de higiene, 

que no ha colmado las expectativas de menciones usuarios. 
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5.1.1. Analisis de mercado 

El analisis de mercado del proyecto, ha definido el problema que 

compete a que los usuarios que habitan at norte de Ia ciudad de recursos 

medios a bajos no acuden a los centros recreacionates que ofrecen 

actualmente sano esparcimiento, debido a Ia baja calidad y precios 

elevados en los sitios donde se brindan estos servicios. Para el efecto, se 

ha formutado una encuesta dirigida a esta poblaci6n con et prop6sito de 

determinar las necesidades no satisfechas por los competidores actuates 

que ofrecen et servicio de sano esparcimiento. 

La investigaci6n del mercado determin6 que existe un 56% de 

personas que se dedican a recrearse con actividades deportivas, de las 

cuales el 33% prefieren Ia nataci6n y Ia practican en un 70% en 

instituciones publicas, debido a que las instituciones privadas tienen 

precios muy elevados que no son accesibles para este segmento del 

mercado. 

Por esta raz6n, es necesario que el proyecto contempte precios 

accesibles, buena catidad de atenci6n y seguridad para el segmento del 

mercado escogido. 

5.1.2. Anjlisis FODA 

FACTORESINTERNOS 

Se revisaron las siguientes variables: 

CAPACIDAD DIRECTIVA 

Debido a que los emprendedores seran futuros ingenieros en 

administraci6n de empresas turfsticas y hoteleras, ellos poseen plenos 

conocimientos en planeaci6n estrategica, podran tomar decisiones 

acertadas, con base en Ia implantaci6n de una cuttura organizacional 
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adecuada, que permita Ia administraci6n y control agil y dinamico de las 

actividades, donde se permita el desarrollo personal y profesional de los 

miembros de Ia organizaci6n. 

La alta Direcci6n establecera los manuales de funciones, 

encontrandose en el Iugar de los hechos y propiciando una labor de 

marketing mediante Ia cual se pueda lograr Ia penetraci6n en el mercado, 

mediante estrategias de promoci6n, publicidad, merchandising, que pueda 

lograr Ia satisfacci6n de las expectativas de los clientes. 

Esta variable represents una fortaleza con lmpacto alto para Ia 

organizaci6n. 

CAPACIDAD DEL RECURSO HUMANO 

El proyecto contempla Ia politica de selecci6n del personal que 

posea como mfnimo el titulo de bachiller, dependiendo del area donde 

opere debera contar con un nivel academico dentro de lo requerido para 

cada cargo. Todos los colaboradores que forman parte de Ia Mura 

empresa deben tener conocimientos en computaci6n. Se les dara Ia 

confianza necesaria a fin de que tomen decisiones en sus respectivos 

puestos de trabajo, y mediante el mantenimiento de una cuttura 

corporativa apropiada, propender a que Ia disciplina y el orden imperen. 

Esta variable representa una fortaleza con impacto medlo para Ia 

organizaci6n. 

CAPACIDAD TECNOL6GICA 

La tecnologfa que se utilizara para desarrollar las actividades en Ia 

empress, se combinara con los equipos tecnol6gicos, e infraestructura 

modema, asf como Ia implementaci6n de un sistema integrado (SIFO) 

para llevar el control de las actividades. 
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Las caracterfsticas tecnicas del sistema integrado SIFO, son las 

siguientes: 

• Multiusuario 

• Arquitectura File/Server o Cliente/Server 

• lntegridad Referencial de Datos 

• Seguridad Total 

• Tiempo Real 

• Flexibilidad y Ampliaci6n 

• Adaptaci6n Total 

• Disponibilidad en actualizaciones 

• Tiempo de implementaci6n reducido 

CARACTER(STICAS OPERA TIVAS: 

• Analisis para Ia integraci6n en el sistema para Ia administraci6n. 

• Diseno para administrar el servicio de pago, permisos y datos 

generales. 

• lmplementaci6n e interfaz con el usuario para un major sistema de 

lectura y calculo como son consultas, crear y eliminar procesos. 

• Creaci6n de una base de datos orientado a objeto que permita 

accesar a Ia informaci6n. 

El cliente y el servidor pueden actuar como una sola entidad y 

tambien pueden actuar como entidades separadas, realizando actividades 

o tareas independientes. Las funciones de cliente y servidor pueden estar 

en plataformas separadas, o en Ia misma plataforma. 

Se trabajara en una base de datos en SQL con una interfaz grafica 

desarrollada en VISUAL. NET 2005. 
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DISENO DEL SISTEMA 

-

A continuaci6n se describiran las pantallas del sistema: 

CLAVE 

La clave de seguridad que evita el acceso a usuarios no 

autorizados, es Ia ventana inidal de ingreso at sistema integrado, en el 

cual se debe escribir el usuario y Ia contrasena para permitir el acceso. 

Con Ia clave correcta, se abre el Menu prindpal, cuya barra de menu tiene 

cinco opciones: Personal, Proveedor, Productos, Clientes, Salir del 

sistema. 
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PERSONAL 

.:11 PIRSONAI. -- - --- ----- - ~ 

~ J Guardar 

.,: -- . 'I 

Mostr~ 

Desde el menu Personal, se puede tener acceso al cuadro de 

dialogo Personal, en el cual se codificara al recurso humano que formara 

parte del Centro Recreacional, para mantener control sobre los 

colaboradores de Ia organizaci6n. 

PROVEEOOR 

-- - ---- - ~---""-" -- - ----- ----·----- -·- -- -- ·------ -
.:W PROVHDOR ~ 

Fn.T 

Fult4 

l"nltlr 

~ ~ 
Mostrar Guardar Llmplar Sallr 

Desde el menu Proveedor, se puede tener acceso al cuadro de 

dialogo Proveedor, con el cual se podra tener una base de datos de los 

proveedores de servicios e insumos, del Centro Recreacional. 
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PRODUCTO 

.:. PRODUCTC) --- -. ------------- --- . ~~ ·--~~ 

~ 
Guardar 

Desde el menu Producto, se podra registrar las transacciones de 

los servicios de piscinas, eventos, buffet y piqueos, que ofrecera el Centro 

Recreacional. 

CLIENTES 

Sail~ 

Desde el menu Clientes, se registrara y creara una base de datos 

de clientes, incluyendo los servicios que les haya ofrecido el Centro 

Recreacional. 
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Esta variable representa una fortaleza con impacto medio para Ia 

organizaci6n. 

CAPACIDAD FINANCIERA 

los emprendedores disponen de gran parte del dinero necesario 

para iniciar una actividad productiva de grandes dimensiones, como Ia 

que contempla el proyecto, que es una actividad rentable y con ella puede 

recuperarse Ia inversi6n de manera agil. El valor faltante sera conseguido 

mediante un prestamo con Ia Corporaci6n Financiers Nacional (CFN). 

Esta variable represents una fortaleza con impacto alto para Ia 

organizaci6n. 

CAPACIDAD COMPETITIVA 

La empresa competira por precios debido a que seran menores a 

los de los competidores ya establecidos, ademas contara con pollticas de 

seguridad, higiene y calidad en Ia atenci6n del servicio. La aplicaci6n de 

las herramientas del marketing, propiciara a que Ia empresa sea 

competitiva en el mercado, ademas, que el servicio que ofrecera el centro 

recreacional y eventos "AVENTURISIMO•, presenta barreras de entrada y 

de salida con bajos impactos. 

Esta variable representa una fortaleza para Ia organizaci6n. 

En el siguiente cuadro, se ha desarrollado el FODA, de las 

variables intemas, en el cual se asigna un impacto alto, medio y bajo, 

segun corresponds a cada variable analizada, conforme a Ia siguiente 

escala: 
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ESCALA DE CALIFICACI6N 

Ringo ' ,~- ..... ~"- '=' Califlcacion Puntaje 
Bajo Sin riesgo A+ 1 

Riesgo bajo A- 2 
Medio Medio bajo 8+ 3 

Medio alto 8- 4 
Alto Alto ringo C+ 5 

No recomendable C- 6 

FODA (VARIABLES EXTERNAS) 

Item Variables Califlcaclon Puntaje 
~ ~ 

Variables Extemas (oportunldades y Amenazas) 

Economicaa 

1 Producto lntemo Bruto A+ 1 

2 lnflaci6n de precios B- 4 

3 Sensibilidad al precio 8- 4 

Politi cas 

4 Servicios Publicos A· 2 

5 PoUticas gubemamentales A· 2 

6 Devoluci6n de fondos de reserva del A+ 1 
lESS 

7 leyes, Reglamentos e impuestos B+ 3 

Soclalea y culturales 

8 Tamano del mercado A+ 1 

9 Estilos de vida (recreaci6n) A+ 1 

10 Nivel academico 8+ 3 

11 Aspectos culturales 8- 4 

12 Poblaci6n Econ.Act. y tasa de C+ 5 
desempleo 

Tecnol6gicas 

13 Nivel de tecnologfa usada A· 2 

14 Barreraslentrada A+ 1 

15 Barreraslsalida A+ 1 

16 lntegraci6n hacia atras A+ 1 

17 lntegraci6n hacia delante A+ 1 

18 lntegraci6n horizontal A- 2 
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I I 
Total 39 

Rieago Bajo A- 2,17 

De acuerdo al cuadro de las variables extemas analizadas, se 

obtiene una calificaci6n promedio de 2, 17, correspondiente a A-, es decir, 

que el proyecto esta categorizado como de riesgo bajo. Las variables que 

hay que considerar como amenazas, son Ia inflaci6n y Ia sensibilidad de 

precios, Ia tasa de desempleo y ciertos aspectos cutturales, en cuanto a Ia 

seguridad del centro de recreaci6n, se contratara seguridad privada. 

FODA (VARIABLES INTERNAS) 

Item ;"") Variable~ 
~ "'1· ~ ~~,C~IIflcaci6n Puntaje 

'f, '· <..-• 

lntemaa (Debilidadea y Amenazaa) 

Talento humano 

1 Nivel academico A+ 1 

2 Experiencia A- 2 

3 Capacitaci6n A+ 1 

4 Habilidad A+ 1 

5 Toma de decisiones A+ 1 

6 Responsabilidad A+ 1 

Tecnol6gica 

7 Capacidad del software 8+ 3 

8 Tecnologra usada 8+ 3 

9 Mantenimiento A+ 3 

10 Costos B- 4 

11 Comunicaci6n A+ 1 

Flnanclera 

12 lnversi6n A- 2 

13 Capacidad de endeudamiento B- 4 

14 Presupuesto 8+ 3 

15 lmpuestos 8- 4 

Dlrectlva 

16 Tom a de decisiones A+ 1 
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17 Planeaci6n estrategica A+ 1 

18 Cuttura institucional A+ 1 

19 Comunicaci6n organizacional A+ 1 

Competitiva 

20 Diferenciaci6n del producto 8+ 3 

21 Aplicaci6n de herramientas del A- 2 
Marketing 

Total 48 

Rlesgo Bajo A- 2,28 

De acuerdo al cuadro de las variables intemas analizadas, se 

obtiene una calfficaci6n promedio de 2,28, correspondiente a A-, es decir, 

que el proyecto esta categorizado como de riesgo bajo. las variables que 

hay que considerar como debilidades, son las variables tecnol6gicas, Ia 

capacidad de endeudamiento y los impuestos. 

MATRIZ FODA 

Fortalezas Debllldades 
\ -·· 1. lnfraestructura propia. 1. Capacidad de endeudamiento. 

2. Mano de obra especializada. 2. lnversi6n inicial considerable. 

3. Personal directivo capacitado y 3. Capacidad instalada. 

con experiencia. 

4. Sistema integrado para Ia 

automatizaci6n de los procesos. 

Oportunldades Amenazas 
-~ 

1. Demanda insatisfecha 1. El proyecto es sensible al 

considerable. precio. 

2. Devoluci6n de fondos de reserva 2. La inflaci6n acumulada anual 

para el segmento del mercado 

escogido, lo que incrementa su 

capacidad econ6mica. 

3. Estilos de vida hacia Ia 

recreaci6n por parte de Ia 
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reducira Ia rentabilidad del 

proyecto. 

3. El aumento de las tasas 

impositivas que se plantean 

establecer por parte del 



poblaci6n de Guayaquil y los Gobierno actual. 

turistas. 4. El desempleo, que reduce Ia 

4. No existen barreras de salida y capacidad de los usuarios 

las barreras de entrada que se potenciales del proyecto. 

generan por los costos de Ia 

inversi6n en el proyecto 

beneficiaran a Ia futura empresa. 

• La devoluci6n de los fondos de reserva, que entreg6 el lESS a los 

afiliados beneficia al servicio de recreaci6n, esta es una de las 

razones por Ia que el PIB del area recreativa puede incrementar en 

estos uttimos anos. 

• La nueva tendencia hacia el sano esparcimiento, que se esta 

observando en nuestro pals, favorece el proyecto, en este caso, sera 
una oportunidad alta para Ia Mura empresa. 

• En lo relacionado a Ia inflaci6n de precios, esta afecta pero con un 

bajo impacto, debido a que se ha disminuido el alza inflacionaria en 

los ultimos meses. 

• La sensibilidad al precio es una de las amenazas que presents el 

proyecto. 

Las principales debilidades de Ia empresa estan relacionadas con 

Ia capacidad de endeudamiento y Ia imposibilidad de realizar 

presupuestos a largo plazo. 

5.1.3. Analiaia de competencia 

Se ha realizado un estudio en base a las encuestas realizadas, 

para calcular Ia oferta y asr efectuar un analisis de Ia competencia, 

obteniendo asr, que el Club de Ia Armada del Ecuador, es uno de los mas 

favorecidos porIa opini6n popular. 
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De acuerdo a lo expresado por el Administrador del Club de Ia 

Armada del Ecuador, con grado de Sub Oficial, aproximadamente 

concurren Ia siguiente cantidad de usuarios al Club: 

DETERMINACI6N DEL NUMERO DE USUARIOS QUE ACUDEN AL 

CLUB DE LA ARMADA DEL ECUADOR 

Dias _c -:- -~ -
c·, C:•. N° promedio de Usuarlos 

Martes 50 
Miercoles 70 
Jueves 100 
Viemes 120 
Sabado 180 
Domingo 300 

Total 820 usuarlos semanales . . 
Fuente: Admtmstrador del Club de Ia Armada del Ecuador 

---

Para calcular el numero de usuarios que anualmente acuden a 

solicitar el servicio de recreaci6n de Ia instituci6n, muttiplicamos el 

resultado obtenido por 52 semanas: 

• N° de usuarios anuales = N° usuarios semanales X N° semanas 

anuales X N° de Club 

• N° de usuarios anuales = 820 usuarios semanales X 52 semanas X 2 

Club 

• N° de usuarios anuales = 85.280 usuarios 

El Club de Ia Armada del Ecuador tiene un promedio de asistencia 

a sus instalaciones de 85.280 usuarios anuales. De esta manera, se 

realiza una regia de tres simple. 
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DETERMINACI6N DE LA OFERT A DEL SERVICIO 

0Hcripci6n ~ · - % ', - -
·· .· .Usuarios , 

Club de Ia 
Annada 14,29% 85.280 

Garibaldi 7,14% 42.610 
Manantial 5,71 % 34.076 

Lago de Capeira 2,86% 17.068 
Piscina Olimpica 25,71 % 153.432 

Av. 25 de Julio 18,57% 110.822 

Centro Clvico 24,29% 144.958 
Otros 1,43% 8.534 

Total 100°.4 596.781 
Fuente: Cuadro No. 5 de Ia encuesta. 

Se utiliz6 el metoda de equivalencias, mediante un coeficiente lineal para 

obtener el Valor de Ia oferta futura, cuya ecuaci6n es Ia siguiente: Of = Oo 

* (1+i)" 

D6nde: 

• Of = Oferta futura 

• Oo = Oferta inicial 

• i = Tasa de crecimiento poblacional 

• n = numero de anos 

PRON6STICO DE LA OFERTA DEL SERVICIO DE ESPARCIMIENTO 

QUE OFRECEN LOS CENTROS DE RECREACI6N. 

N ... ~ Alio Oferta i ~ ·._,.., 

0 2 011 596.781 2% 

1 2 012 608.717 2% 

2 2 013 633.309 2% 

3 2 014 672.072 2% 

4 2 015 727.473 2% 

5 2 016 803.189 2% 

Fuente: Detenninaci6n de Ia demanda actual 
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La oterta proyectada en el ano 2012 sera de 608.717 personas que 

acudiran a los centros de recreaci6n donde se practican actividades 

deportivas como Ia nataci6n. 

Para determinar fa demanda se ha tornado como referencia las 

respuestas de Ia pregunta No. 4 de Ia encuesta realizada, inherentes a Ia 

frecuencia de asistencia a un centro recreacional donde se practica Ia 

actividad de nataci6n, de acuerdo al muestreo realizado en Ia parroquia 

T arqui. Las respuestas a las preguntas se presentan en el siguiente 

cuadro: 

FRECUENCIA DE ASISTENCIA AL CENTRO DE RECREACI6N 

- Descripci6n ;:_'I' c.J Frecuencla % 
Cada dos meses 42 61 % 
Cada mes 15 21 % 
Quincenal 8 11 % 
Semanal 5 7% 

Total 70 100°.4 
Fuente de .nvestigac16n: Encuesta 
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GRAI=ICO No. 4 

FREC UE NCIA DE AS IS TE NCIA ACE NTRO DE REC REAC 16N 

Cada mts 

21" 

Stn11NI 

~ 

Elaborado por: lnvestigador. 

Los resultados de las frecuencias de hombres y mujeres se suman, 

multiplicandose por el numero de veces que se consumen en el periodo 

de un mes, para obtener el promedio de visitas a los centros de 

recreaci6n, de acuerdo al muestreo aleatorio utilizado como tecnica, como 

se puede apreciar en el siguiente cuadro: 

DEMANDA EN NUMERO DE VISIT AS DE USUARIOS QUE ACUOEN A 

ESPARCIRSE EN UN CENTRO DE RECREACI6N 

42 0,5 
15 1 
8 2 
5 4 

Total 
Fuente: Cuadro No. 4 de Ia encuesta. 
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En el cuadro anterior, se puede observar que las 70 personas que 

asisten a centros recreacionales donde se practican actividades 

deportivas como Ia nataci6n, acuden con una frecuencia de 864 visitas 

anuales. Cabe destacar, que de una muestra de 384 usuarios potenciales 

del servicio que ofrecen los centros recreacionales en Guayaquil, tan solo 

70 se inclinaron porIa actividad deportiva de Ia nataci6n, como actividad 

principal, esto signifies el siguiente porcentaje: 

Porcentaje de usuarioa que practican Usuarios que escogieron 
actlvldad de natacl6n en centro• Nataci6n 

--------~~-----------recreacionales c Muestra 

Porcentaje de usuarios que practican ----~7~0;...._ ___ _ 
actlvidad de natacl6n en centres 384 
ntcreacionales • 

Porcentaje de usuarios que practican actividad de nataci6n en centros 

recreacionales = 18,23% 

Determinado el porcentaje de usuarios que eligen a Ia actividad deportiva 

de Ia nataci6n, como actividad principal para su esparcimiento, se obtiene 

Ia demands potencial segmentada. 

• Poblaci6n que represents demanda potencial = Demanda potencial X 

porcentaje de usuarios que practican actividad de nataci6n en centros 

recreacionales 

• Poblaci6n que represents demands potencial= 814.959 personas X 

18,23% 

• Poblaci6n que represents demands potencial= 148.567 personas 

La poblaci6n que represents Ia demands potencial para el proyecto 

es de 148.567 personas. Si 70 personas han indicado que realizan 864 

visrtas a centros recreacionales donde practican Ia actividad deportiva de 

Ia nataci6n, entonces, cuantas visrtas haran los 148.567 habrtantes que 

representan el universo. 
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• 864 visitas ---- 70 personas 

• X - - ---- --- -- 148.567 personas 

X= 
864 visitas X 148.567 personas 

70 personas 

X= 1.833.741 visitas a los centres de recreaci6n que ofrecen entre sus 

servicios Ia actividad de Ia nataci6n. 

Luego Ia demanda actual del producto es de 1.833.741 visitas de 

usuaries, anualmente. 

Proyecci6n de Ia demanda. - La demanda proyectada se obtiene a partir 

del pron6stico de Ia poblaci6n. 

Se utiliz6 el metodo de equivalencias, mediante un coeficiente lineal para 

obtener el Valor de Ia demanda futura, cuya ecuaci6n es Ia siguiente: Of = 
Do • (1+i)" 

Donde: 

• Of = Demanda futura 

• Do = Demands inicial 

• i = Tasa de crecimiento pobtacionat (2%, de acuerdo at INEC) 

• n = numero de anos 

PRON6STICO DE LA DEMANDA EN N° DE VISIT AS DE USUARIOS 

QUE ACUDEN A ESPARCIRSE EN UN CENTRO DE RECREACI6N. 

', 
N A no Oemanda I "-

0 2011 1.833.741 2% 
1 2012 1.870.416 2% 
2 2013 1.945.981 2% 
3 2014 2.065.090 2% 
4 2015 2.235.320 2% 
5 2016 2.467.974 2% 

Fuente: Determ~nac16n de Ia demanda actual. 
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La demanda proyectada en el ano 2011 sera de 1.870.416 visitas 

de usuarios a los centros de recreaci6n donde se practique Ia actividad 

deportiva de Ia nataci6n. 

5.1.4. Productos y servicios 

El servicio de sano esparcimiento que ofreceni el centro de 

recreaci6n esta destinado a favorecer Ia salud ffsica y mental del ser 

humano, para beneficio de los clientes que acuden en busca de Ia 

satisfacci6n de sus necesidades, asf como para acoger las exigencias de 

los turistas que desean hallar un area donde divertirse y estar en paz, 

libre de preocupaciones. 

Ellogotipo y eslogan de Ia marca, sera el siguiente: 

Centro Recreacional y de Eventos 
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5.1.5. Factorea criticos de exito 

• Piscinas con toboganes. 

• Sala de cine con televisi6n 30, asf tambilm de teatro y proyecciones 

para usos varios como: ver peliculas, presentaciones, karaoke, entre 

otros 

• Servicio de bar dentro y fuera de las piscinas. 

• Dos sa Iones de eventos con todo el contort. 

• Area de juegos infantiles y electr6nicos. 

• Aprovisionamiento de ropa adecuada a los colaboradores para ingreso 

al area de trabajo. 

• Servicio de banos y sanitarios limpios 

• lnstalaciones c6modas y seguras. 

• Oescuentos a clientes leales. 

5.2. Estrategias de marketing 

5.2.1. Objetivos de marketing 

• Determiner el mercado meta del proyecto. 

• Conocer las necesidades de los clientes en el mercado. 

• Utilizar estrategias de negocios, para mantener un crecimiento sostenido de 

las ventas. 

• Maximizar el nivel de satisfacci6n de los clientes. 

5.2.2. Objetivoa flnancieros 

• Obtener una utilidad neta del 22, 7°A, el primer alio y un aumento del 23, 01 

para el segundo ano y 24,02% hasta el quinto at\o. 

• lncrementos de ventas del 4°~ al 6% anual. 

• AJcanzar un flujo de caja anual superior a USO 70.000. 

44 



5.2.3. Segmentacion 

El segmento del mercado escogido esta conformado por Ia parroquia 

T arqui de Ia ciudad de Guayaquil cuya poblaci6n es Ia siguiente: 

SEGMENTO DEL MERCADO ESCOGIDO 

PARROQUIA TOTAL HOMBRES ·~ MUJERES ·~ ' Tarqul 814.959 401.239 49,23 413.720 so,n 
TOTAL 814.959 401.239 49,23 413.720 50,77 

Fuente: lnstituto Nacional de Estadfsticas y Censos 2010 

En base a Ia tabla, Ia demanda potencial del proyecto, considerada 

como Ia poblaci6n o universo es igual a 814.959 personas. 

5.2.4. Mercado meta 

La demanda insatisfecha del servicio de recreaci6n en lo concerniente a 

Ia actividad deportiva de Ia nataci6n seni Ia siguiente: 

DETERMINACI6N DE LA DEMANDA INSATISFECHA 

Afto Demand• Oferta Demanda 
uauarios uauarios lnutiafecha 

2 011 1.833.741 596.781 1.236.960 
2 012 1.870.416 608.717 1.261 .700 
2 013 1.945.981 633.309 1.312.672 
2 014 2.065.090 672.072 1.393.018 
2 015 2.235.320 727.473 1.507.848 
2 016 2.467.974 803.189 1.664.786 

Fuente: Cuadros de proyecct6n de demands y oferta. 

La demanda insatisfecha en el ano 2012 sera igual a 1.261 .700 de 

personas que acudiran a un centro de recreaci6n para practicar Ia 

actividad de nataci6n y solicitar un sal6n para sus eventos sociales, sin 

embargo Ia empresa espera captar el 3% de esta demanda que no sera 
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satisfecha por los competidores. Par lo cual, Ia demands a captar es Ia 

siguiente: 

DEMANDA A CAPTAR 

'Afto Demand a %de . ., Demanda a Porcentaje 
lnsatisfecha usuarios • ; captar 3°,4 de 

uauarioa captar - uauarioa Incremento 
2 011 1.236.960 3% 37.109 5,40% 
2012 1.261 .700 3% 39.113 4,04% 
2 013 1.312.672 3% 40.693 6,12% 
2 014 1.393.018 3% 43.184 4,75% 
2 015 1.507.848 3% 45.235 673% 
2 016 1.664.786 3% 48.279 5,40% 

Fuente: Cuadra de demands ~nsatisfecha. 

5.2.5. Poaicionamiento 

El establecimiento aspira a posicionarse en las clases 

socioecon6micos medias a bajas como un centro recreacional y de 

eventos que esta siempre preocupado en brindar Ia mas alta calidad, 

comodidad, atenci6n, seguridad e higiene en sus servicios. 

5.2.6. Eatrategias del marketing mix 

5. 2. 6. 1. Producto 

El servicio de sano esparcimiento que ofrecera el centro de 

recreaci6n esta destinado a favorecer Ia salud flsica y mental del ser 

humane, para beneficia de los cJientes que acuden en busca de Ia 

satisfacci6n de sus necesidades, asi como para acoger las exigencias de 

los turistas que desean hallar un area donde divertirse y estar en paz, 

libre de preocupaciones. 

Los principales productos y servicios que ofrecera Aventurfsimo, seran los 

siguientes: 
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• Servicio de piscinas con toboganes 

• Servicio de piqueos en las piscinas y fuera de elias 

• Cafe- Bar 

• Dos salones de eventos 

• Sala de cine, teatro y proyecciones 

• Area de juegos infantiles y electr6nicos 

El nombre del centro de recreaci6n es "AVENTURISIMO", mientras 

que el eslogan se refiere a "La Felicidad de su Familia es Ia Nuestra•. El 

centro de recreaci6n y eventos "AVENTURISIMo·, puede ofrecer su 

servicio diariamente, sin embargo, para Ia prestaci6n de alquiler de 

salones para eventos, se estima una frecuencia de Ia demanda de dos 

veces por semana. 

5. 2. 6. 2. Precio 

Los precios del servicio seran fijados por los accionistas de Ia 

futura empresa, considerando el comportamiento del mercado. 

Debido a Ia alta competitividad actual, el factor precio juega un factor 

preponderante en el instante de captar a los clientes, tal como lo 

demuestran los resultados de Ia encuesta, que indican un 37% de 

usuarios que manffiestan al factor precio como principal en el momento 

de escoger el centro de recreaci6n donde acudir. 

De acuerdo a Ia encuesta, los precios varian desde USD 2,00 en 

adelante, sin embargo, el proyecto contempla reducir este parametro 

hasta USD 1 ,95, para captar una buena porci6n del mercado y con base 

en Ia calidad del servicio y las estrategias de mercadotecnia, posicionarse 

en el mercado inicial que capte Ia futura empresa. 
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CUADRO DE PRECIOS DE COMPETIDORES ACTUALES 

Empresas Precio 
Club de Ia Armada uso 2,50 

Garibaldi uso 5 00 

Lago de Capejra USD10,00 

Piscina Olimpica uso 2,00 

Av. 25 de Julio USD200 

Centro Civico USD2,25 .. 
Fuente: ObservaClon d1recta 

En cuanto a los paquetes de servicios de eventos, se citan los siguientes: 

PRECIOS DE LOS PAQUETES DE EVENTOS 

Paquete ~ Precio 
Alquiler de local uso 150,00 

Meseros {3) USD6000 

Mesas uso 10,00 

Sill as uso 10,00 

Oecoraci6n uso 30,00 

Torta uso 40 00 

Total USD 300,00 

PRECIOS DE LOS PAQUETES DE EVENTOS 

1-.--
Paquete --~ Precio 

Alquiler de local USD150,00 

Meseros (3) US060,00 

Mesas US010 00 

Sill as US01000 

Decoraci6n US030 00 

Torta USD4000 

Disk Jockey (USD15,00 I hora) USD90 00 

Buffet (100 personas) USD900 00 

Total USD1.290,00 
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Los paquetes corresponden al servicio de eventos que ofrece el 

Centro Recreacional y de Eventos "AVENTURfSIMO·. El diente tiene Ia 

opci6n de elegir cualquiera de los items que constan en cada paquete, de 

lo cual dependera el precio. 

El precio maximo que se cobrara por concepto de un evento al que 

acudan 100 personas, sera de USD 1.290,00, induyendo todos los 

servicios que ofrece el centro recreacional "AVENTURISIMO", 

considerando que se calculara por sobre este valor, cualquier adicional, 

en caso de que concurran mas personas. 

5.2.6.3. Plaza 

El canal de distribuci6n que tendra el servicio de recreaci6n y de 

eventos que contempla el proyecto, sera de tipo directo, es decir, se 

ofrecera directamente al usuario final, debido a que no existe otro tipo de 

canal interrnediario para Ia prestaci6n de este servicio. 

La comercializaci6n del servicio de recreaci6n que contempla el 

proyecto, sera con base en las estrategias de marketing que utilizara Ia 

futura empresa, sin contemplar creditos al inicio de Ia actividad productiva, 

debido a que los costos son accesibles para el publico. 

Sin embargo, a futuro, dependiendo de las condiciones que ofrezca 

el mercado se pueden establecer sistema de pagos accesibles para los 

usuarios finales que contraten los servicios del centro recreacional y de 

eventos por un periodo de tiempo determinado. 
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5.2.6.4. Promoci6n 

La publicidad de introducci6n contendra las siguientes herramientas: 

• Anuncios en Ia prensa. 

• Anuncios en las paginas amarillas del directorio telef6nico. 

• Pancartas y volantes. 

• Correo directo. 

• Correo electr6nico. 

• Ta~etas de presentaci6n de Ia empresa. 

Todas estas estrategias de difusi6n, incluiran un slogan publicitario 

que identificara al Centro Recreaclonal y de Eventos 

"AVENTURfSIMO", diferenciandola de las de mas empresas, el cual es el 

siguiente: "La Felicidad de su Familia es Ia Nuestra". 

En Ia pagina web, se prestara Ia suficiente infonnaci6n acerca de 

los diferentes servicios que brinda Ia empresa, especificando horarios, 

eventos, promociones y beneficios que ofrecera nuestra empresa a los 

clientes. 

Los volantes se entregaran de fonna constante los seis primeros 

meses y se manejaran en el norte de Ia ciudad en puntos definidos, sobre 

todo en lugares de masiva concurrencia como centros comerciales. 

Otro medio publicitario que sen~ utilizado porel Centro 

Recreaclonal y de Eventoa "AVENTURfSIMO" seran los pendones, 

pancartas y carteleras, brindando al cliente infonnaci6n sobre los 

diferentes servicios que se prestaran y los nuevos paquetes que se 

ofreceran. 

Las ta~etas de presentaci6n, tendran un objetivo muy particular; ya 

que estaran dirigidas a los universitarios trabajadores y empresarios 

usuarios frecuentes de centros recreacionales. 
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Un medio muy eficaz para llegar a los clientes de manera rapida y 

efectiva sera el correo directo, se enviaran mensajes alusivos a dias 

especiales como es en el mes de Ia madre, navidad, entre otros. 

El centro recreacional "AVENTUR(SIMO" ademas plantea el siguiente 

plan promocional: 

• Promociones de 2 x 1, para aquellos que asisten por mas de 5 veces 

en un mes. 

• Cupones para aquellos turistas que asistan de martes a viemes. 

Sorteos en los dfas festivos como el dfa de Ia Madre, dfa del amory Ia 

amistad, Navidad entre los mas importantes 

5.3. lnvestigaci6n de mercado 

La investigaci6n del mercado es una herramienta que proporciona 

Ia informaci6n necesaria acerca de las necesidades insatisfechas en el 

mercado actual, las expectativas del cliente, las fortalezas y debilidades 

de Ia competencia, entre otros aspectos de gran interes. 

5.3.1. Detalles de Ia investigaci6n 

INVESTIGACI6N INFORMAL 0 PRELIMINAR 

Para realizar Ia investigaci6n directa, se utilizara Ia encuesta a los 

usuaries potenciales del servicio que contempla el proyecto. Con los 

resultados de esta investigaci6n, se determina Ia demanda y Ia oferta 

actual, para fuego calcular las proyecciones de ambos parametros, con 

los cuales se obtiene Ia demands insatisfecha. Dentro del estudio de 

mercado, tambiim se deben incluir las variables del precio y las 

estrategias de marketing. 
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DEFINICI6N DEL PROBLEMA A INVESTIGAR 

Las personas del norte de Ia ciudad, pertenecientes a clases 

socioecon6micas medias a bajas no acuden a los centros recreacionales 

debido a Ia falta de oferta en el norte de Ia ciudad y por Ia baja calidad y 

precios elevados de dicho servicio. 

PLANTEAMIENTO DE LAS HIP6TESIS A SER INVESTIGADAS 

La inasistencia a los centros recreacionales actuates, se debe a Ia 

poca oferta y a Ia baja calidad y precios elevados del servicio que 

perciben los usuarios pertenecientes a los sectores de clases econ6micas 

medias a bajas. 

• Variable independiente (causa): Baja calidad y/o precios elevados 

del servicio. 

• Variable independiente (efecto): lnsatisfacci6n de los usuarios. 

DETERMINACI6N DE LAS FUENTES DE INFORMACI6N 

Metodo de Fuente de Ia Requerimientoa de 
lnveatlgaci6n a Uaar lnformacl6n lnformacl6n 

I Encuesta I Habitantes de Ia 
Entrevista personal parroquia Tarqui de Opiniones de j6venes y 

clases aduttos 
socioecon6micas 
medias a baias. 

l Encuesta I Usuario potencial o Opiniones de j6venes y 
Entrevistas personal actual aduttos 

I Encuesta I Usuarios que acuden Opiniones de las 
Entrevistas personal con poca frecuencia a personas que a cud en 

disfrutar del servicio. con poca frecuencia a 
centros recreacionales. 

I Encuesta I Usuarios que acuden 
Preferencias Ia 

Entrevistas personal con poca frecuencia a por 

disfrutar del servicio. instituci6n que ofrece el 
servicio. 

I Encuesta I Usuarios que acuden Por que raz6n prefiere a 
Entrevistas personal con poca frecuencia a Ia lnstituci6n a Ia que 
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disfrutar del servicio. actualmente acude. 

I Encuesta I Opiniones acerca de Ia 
Entrevistas personal Atenci6n calidad de Ia atenci6n. 

lnfraestructura, 
Observaci6n Usuarios del servicio aspectos de higiene, 

seguridad, etc. 
Resuttado de campanas 

Experimental Usuarios del servicio promocionales de 
mensajes publicitarios. 

5.3.2. C61culo de Ia muestra 

El segmento del mercado escogido esb\ conformado por Ia 

parroquia T arqui de Ia ciudad de Guayaquil cuya poblaci6n es Ia 

siguiente: 

SEGMENTO DEL MERCADO ESCOGIDO 

Parroquia f Total Hombres % Mujeres % 
Tarqui I 814.959 -=-401.239f 49,23 413.720f 50,771 

Total 814.959 .._. 401.239 49,23 413.720 5o,n] 
Fuente: lnstituto Nacional de Estadisticas y Censos 2010 

La demanda potencial del proyecto, considerada como Ia poblaci6n 

o universo es igual a 814.959 personas. 

PROCEDIMIENTO PARA EL MUESTREO 

Se realizan, los siguientes pasos: 

a) Se determina Ia poblaci6n o universo, que para este caso, se refiere al 

segmento del mercado de Ia poblaci6n urbana usuaria del servicio: 

• Poblaci6n = 814.959 personas 

b) Determinaci6n de Ia muestra de Ia poblaci6n o universo, que debe 

tener dos caracteristicas basicas: Tamano y representatividad. El 
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tamano de Ia muestra se obtiene mediante Ia aplicaci6n de Ia siguiente 

ecuaci6n: 

• F6rmula: 

PQN 

n= e 
(N-1) ~ +PQ 

Donde Ia simbologia representa los siguientes parametros: 

• n = Tamano de Ia muestra. 

• PQ = constante de Ia variante poblacional (0,25). 

• N = tamano de Ia poblaci6n = 814.959 personas. 

• e =error maximo admisible = 5%. 

• K = Coeficiente de correcci6n del error = 1 ,96. 

DESARROLLO DE LA F6RMULA: 

Luego, el desarrollo de Ia ecuaci6n se realiza de Ia siguiente manera: 

n= 

n= 

n= 

(0,25) (814.959) 

(814.959 - 1) 

203.739,5 

(0,05)2 + 0,25 
(1 ,96)2 

(814.958) (0,0025> + 0,25 
(3,8416) 

203.739,5 

(814.958) (0,00065077) + 0,25 

n = 384 personas a encuestar 

En definitiva, Ia muestra en este trabajo de investigaci6n es de 384. 
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5.3.3. Formato de Ia encuesta 

El formulario de Ia encuesta se lo presenta en Ia secci6n de 

anexos, ubicada al final del presente proyecto. 

5.3.4. Presentacion y analisis de los resultados de Ia encuesta 

INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACI6N 

Como instrumentos de Ia investigaci6n se ha utilizado Ia encuesta 

en donde se desarrollan una serie de preguntas con Ia finalidad de 

obtener informaci6n valiosa para llegar a los resultados deseados. 

La encuesta es el instrumento cuantitativo de investigaci6n social 

mediante Ia consulta a un grupo de personas elegidas de forma 

estadfstica, realizada con ayuda de un cuestionario. Fue realizada con 

preguntas dicot6micas, abiertas y de selecci6n multiple, Ia misma que 

tiene confiabilidad y validez, y que dara resultados concretos. 

RECOLECC16N DE LA INFORMACI6N 

Esta investigaci6n ha sido realizada en el Centro Comercial Mall 

del Sol visitado por gran cantidad de personas que habitan en Ia parroquia 

T arqui, donde se reunen los usuarios potenciales del centro de 

recreacional y de eventos contemplado en el proyecto. 

TABULACI6N DE LOS DATOS 

PROCESAMIENTO Y ANALISIS 

Recogemos Ia informacion de las encuestas, luego este resultado 

se presenta en cuadros estadisticos. 
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ANALISIS Y PROCESAMIENTO DE LA ENCUESTA REALIZADA AL 

MERCADO POTENCIAL 

1) Pregunta No. 1. - tCual es el Iugar en donde se recrea 

habitualmente? 

CUADRO No. 1 

Descripcion Frecuencia % 
Discoteca 95 24,7% 
Cine 32 8,3% 
Centro deportivo 215 56,0% 
Otros 41 10,7% 
Ninguno 1 0,3% 

Total 384 100,0% 
Elaborado por: lnvesttgador 

GRAFICO No. 1 

LUGAR DONDE SE RECREA HABITUALMENTE 

Ninguno 
Otros 0% 

Oeportes 
56°.4 

Elaborado por: lnvestigador. 

Discoteca 
25% 

Cine 
8% 

De acuerdo a los resultados de Ia pregunta No. 1, se observa que 

56% de las personas que habitan en Ia parroquia Tarqui de Ia ciudad, se 
recrean con alguna actividad deportiva, de manera habitual, lo que 
refuerza Ia idea principal del proyecto. 
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2) Pregunta No. 2. - Si eligi6 Ia opci6n c) ,Que tipo de deporte 

practica, como parte de au esparcimiento en el centro de 

recreaci6n de su preferencia? 

CUADRONo. 2 

Descripci6n Frecuencia % 
lndor o futbol 97 45% 

Volley 27 12% 
Basquet 12 6% 
Nataci6n 70 33% 
Otros 9 4% 

Total 215 1oo,oo•k 
Elaborado por: lnvest1gador 

GRAFICO No. 2 

DEPORTE FAVORITO COMO PARTE DEL ESPARCIMIENTO 

• lndoro h1tbol • Volcy • Basquct • Natacion • Otros 

4% 

45% 

Elaborado por: lnvestigador 

Los resultados de Ia pregunta No. 2, indican que el 45% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con alguna 

actividad deportiva, dicen que practican el indor como actividad principal, 

mientras que Ia nataci6n es Ia actividad deportiva favorita que le sigue en 

orden de importancia. 
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3) Pregunta No. 3.- Si eligi6 Ia opci6n d) l,Cu'l ea el tipo de centro 

recreacional que eacoge para su entretenlmiento? 

CUADRO No.3 

i o8scripci6n ·\_ Frecuencia 
lnstituci6n publica 49 
Club privado 11 
Piscinas 9 
Otros 1 

Total '~ 70 ,1-~ 

Elaborado por: lnvesttgador. 

GRAFICO No. 3 

Club privado 
16% 

Elaborado por: lnvestigador 
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Los resultados de Ia pregunta No. 3, indican que el 70% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, dicen que lo practican en una 

instituci6n publica, mientras que el 16% escogen los clubes privados para 

su practica. Tan solo el 13% escogen areas de recreaci6n destin ada solo 

a piscinas, debido a su escasez en Ia ciudad de Guayaquil. 
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4) Pregunta No. 4. - l,.Con que frecuencia asiste a este tipo de 

centros recreaclonales? 

CUADRONo. 4 

Descripci6n h. ~:. Frecuencla I" '% 

Cada dos meses 42 61% 

Cada mes 15 21°k 

Quincenal 8 11% 

Semanal 5 7% 

Total 70 .... ·, 100°,4 
Elaborado por: lnvest~gador. 

GRAFICO No. 4 

FRECUENCIA DE ASISTENCIA A CENTRO DE RECREACI6N 

Cad~ mes 
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Sem~n~ l 

7% 
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Elaborado por: lnvestigador 
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Los resultados de Ia pregunta No. 4, indican que el 61 % de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, dicen que lo practican una vez cada 

dos meses, el 21% lo practica cada mes, mientras que el 7% dicen que lo 

practican 1 vez a Ia semana, con lo que se puede calcular Ia frecuencia 

del servicio por cada usuario potencial del mismo. 
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5) Pregunta No.5.- t,Cual es el centro recreacional al que acudes? 

CUADRONo. 5 

Descripci6n Frecuencia % 
Club de Ia 
Armada 10 14% 
Garibaldi 5 7% 
Piscina C. S. 
Emelec 4 6% 
Lago de Capeira 2 3% 
Piscina Ollmpica 18 26% 
Av. 25 de Julio 13 19% 
Centro Cfvico 17 24% 
Otros 1 1% 

Total 70 100% 
Elaborado por: lnvest1gador. 

GRAFICO No. 5 

CENTRO RECREACIONALAL QUE ACUDES 
• Club de la Armada 
• Lago de Capctra 
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1% 

Elaborado por: lnvestigador. 
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Los resultados de Ia pregunta No. 5, indican que el 26% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, acuden a Ia Piscina OHmpica, mientras 

que el 24% asiste al Centro Civico, el 19% asiste a las piscinas ubicadas 

en Ia Av. 25 de Julio, mientras que el resto acuden a otros lugares. 
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6) Pregunta No. 6. - l,Cuanto pagaa por acudir a tu centro 

recreacional favorito? 

CUADRONo.6 

Deacripci6n Frecuencla . % 
USD2,00 4 6% 
USD2,50 49 70% 
uso 3,00 5 7% 
US04,00 7 10% 

Mas de USD 5,00 5 7% 
Total L 70 ~ c 100% 

Elaborado por: lnvestJgador. 

GRAFICO No. 6 

PRECIO POR ENTRADA AL CENTRO DE RECREACI6N 
I $ 2,00 $ 2,50 I $ 3,00 $ 4,00 I Mas de $5,00 

6% 

Elaborado por: lnvestigador. 

Los resultados de Ia pregunta No. 6, indican que el 70% de las 

personas que habitan en Ia parroquia T arqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, pagan USD 2,50 por los servicios que 

le ofrece el centro recreacional donde asiste, el resto de personas paga 

mas de USD 3,00 por dicho servicio. 
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7) Pregunta No. 7. - i.Le gustaria que ex lata un Centro Recreacional 
y de Eventoa, que brinde el servlclo de Placlnaa, Salonea de 
Eventos, Buffet y Piqueos? 

CUADRO No.7 

Deacripci6n ..r~ ;;· Frecuencia 
~ 

% 
Si 52 74% 
No 18 26% 

,-
Total 

. ~ -. 
" ...:::_ _r:_ 70 fn:; 100°k 

Elaborado por: lnvestigador. 

GAAFICO No. 7 

OPINION SOBRE LA IDEA DE IMPLEMENTAR 
UN CENTRO RECREACIONAL Y DE EVENTOS 

Si • No 

Elaborado por: lnvestigador. 

los resuttados de Ia pregunta No. 7, indican que el 7 4% de los 

usuarios, esta de acuerdo con Ia idea de los emprendedores de 

implementar un centro recreacional y de eventos llamado 

"AVENTURfSIMO", que ofrezca los servicios de piscinas, salones de 

eventos, buffet y piqueos. Mientras que el 26% no esta de acuerdo con 

esta propuesta. 
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8) Pregunta No. 8. - l,Estj usted de acuerdo con los siguientes 
preclos que cobrara el Centro Recreaclonal y de Eventos, por los 

servicioa que ofrecera? 

Piscinas: USD 1,95 para adultos y USO 1,00 para niftos 
Alquiler de eventos: USD 300,00 por dia 
Buffet: USD 9,00 por persona 
Plqueos: USD 5,94 (5 personas) 

CUADRONo. 8 

! Deacripci6n Frecuencia % 
Si 45 64% 
No 25 36% 

Total 70 _, _) 100°.4 
Elaborado por: lnvestigador. 

GRMICO No. 8 

ESTA OE ACUEROO CON LOS PRECtoS DEL 
CENTRO RECREACIONAL Y DE EVENTOS 

S1 • No 

Elaborado por: tnvestigador. 

Los resultados de Ia pregunta No. 8, indican que el 64% de los 

usuarios, esta de acuerdo en acudir al centro recreacional y de eventos 

"AVENTURISJMO", y pagar el precio que ofrecera esta empresa. Mientras 

que el 36% no esta de acuerdo con esta propuesta. 
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9) Pregunta No. 9.- l_Cual es el principal factor que debe tener un 

centro recreacional de eate tlpo? 

CUADRONo. 9 

Deacripci6n =\.-. "'" ·, 
~ .. '• 

% Frecuencia ~ 

Calidad 9 13% 

Precio 26 37% 
Seguridad 13 19% 
lnfraestructura amplia 10 14% 

Servicios accesorios 12 17% 
Total .2 ! lf~ 70 ~ I\ 100% 

Elaborado por: lnvestigador. 

GMFICO No. 9 

PRINCIPAL FACTOR DEL CENTRO RECREACIONAL 

I Calld.ld 1 Prccio S<-<t. ridcld l lnfrcJe:struclura am pita 1Scrv1oo~ acc{'S()rios 

19'1. 

Elaborado por: lnvestigador. 

Los resultados de Ia pregunta No. 9, indican que el 37% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui, que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, senalan que el precio es el principal 

factor para acudir at centro de recreaci6n correspondiente, mientras que el 

19% se inclinan por el factor seguridad, en cambio, el 17% ha escogido 

los servicios accesorios como factor fundamental en el servicio que 

ofrecen los centros de recreaci6n de este tipo. 

64 



10) Pregunta No. 10. - tC6mo califlca el aervicio que le brinda los 
centres de recreaci6n a loa que acude? 

CUADRO No. 10 

Deacripci6n ~. Frecuencia 
Muv Bueno 12 
Bueno 22 
Regular 24 
Malo 12 

Total 
,.., 

70 
Elaborado por: lnvesttgador. 

GR.AFICO No. 10 

CALIFICACION DEL SERVICIO 

Malo 
17% 

Elaborado por: lnvestigador. 
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Los resultados de Ia pregunta No. 10, indican que el 34% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, serialan que el servicio que le brindan 

los centros de recreaci6n a donde asisten habitualmente es regular, 

mientras que el 32% lo califican como bueno, en cambio, el 17% de 

dichas personas opinan que el servicio es malo. 
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11) Pregunta No. 11.- 1,Cuales son los motivos por los que califlc6 el 
servlclo con las opclones c) y d) de Ia pregunta anterior? 

CUADRO No. 11 

Descrlpci6n "· Frecuencia 0,4 '., 

Mala calidad 6 17% 
Precios altos 14 39% 
Bajo nivel de seguridad 8 22% 
lnfraestructura en mal 
estado 7 19% 
Otros 1 3% 

Total 
~, 

36 I, 100% 
Elaborado por: lnvestigador. 

GAAFICO No. 11 

MOTIVOS PARA CALIFICAR DEFICIT EN EL SERVICIO 
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Elaborado por: lnvestigador. 
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Los resultados de Ia pregunta No. 11 , indican que el 39% de las 

personas que habitan en Ia parroquia Tarqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, senalan que los precios altos del 

servicio son el principal factor para no acudir a ellos, el 22% de los 

usuarios potenciales expresan que en estos centros recreacionales no 

hay Ia suficiente seguridad, y, el 19% senala que Ia infraestructura en mal 

estado, y, el17% expresan que Ia atenci6n es de mala calidad. 
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12) Pregunta No. 12. - L Que sugerencla haria a este tipo de centros 
de recreacl6n? 

CUADRO No. 12 

Descripcl6n .-:- Frecuencla 
Precios accesibles 27 
Que exista sel'\alizaci6n 13 
Limpieza e higiene 17 
Servicios accesorios 11 
Otros 2 

Total ' 70 
Elaborado por: lnvestigador. 

GRAFICO No. 12 
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Elaborado por: lnvestigador. 
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Los resultados de Ia pregunta No. 12, indican que el 38% de las 

personas que habitan en Ia parroquia T arqui que se recrean con Ia 

actividad deportiva de Ia nataci6n, senalan que quisieran que los precios 

sean accesibles, mientras que el 24% espera encontrar una 6ptima 

limpieza e higiene del centro recreativo, en cambio el 19% expresa que 

quiere ver sel'\alizaci6n en el area y el 16% se inclina por Ia existencia de 

servicios adicionales en el centro de recreaci6n elegido, opiniones que 

serviran para que el proyecto pueda satisfacer las necesidades y 

exigencias de los usuarios potenciales. 
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INTERPRETACI6N DE LOS DATOS TABULADOS 

De acuerdo a los resultados de Ia encuesta, se ha podido verificar 

que Ia idea planteada es correcta, porque los usuarios del servicio han 

manifestado su insatisfacci6n por Ia atenci6n que han recibido en 

diferentes establecimientos de recreaci6n y por los precios inaccesibles, 

por lo que un gran porcentaje de Ia poblaci6n local acude con muy poca 

frecuencia a dichos centros de recreaci6n. 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Del analisis de mercado, se concluye lo siguiente: 

a) La poblaci6n de las clases socioecon6micas medias a bajas 

necesitan el servicio de sano esparcimiento que brindan los centros 

recreacionales actuales, para beneficio de Ia salud, 

b) Existen las condiciones suficientes para invertir en el proyecto, 

debido a Ia escasez de centros de recreaci6n en el sector 

comprendido entre Ia parroquia Tarqui. 

c) El proyecto tendra una demanda creciente, superior al 56% de Ia 

poblaci6n beneficiaria, lo que representa una oportunidad para los 

emprendedores. 

d) Los actuales competidores pertenecientes a las instituciones 

publicas y privadas no brindan un nivel de satisfacci6n que colme 

las expectativas de los actuales usuarios de los servicios que 

ofrecen los centros de recreaci6n, en los aspectos de calidad, 

seguridad y accesibilidad de precios. 

Se recomienda lo siguiente: 

a) Ubicar el proyecto en Ia zona comprendida entre Ia parroquia 

Tarqui, para brindar mayor cercanfa a los usuarios potenciales del 

servicio. 
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b) Ofrecer precios accesibles para los usuarios del servicio, para 

cumplir con Ia misi6n establecida. 

c) Que se usen estrategias de marketing apropiadas, para cumplir con 

las metas de Ia captaci6n de Ia demanda. 

d) Que el Centro Recreacional y de Eventos "AVENTUR(SIMO" 

ofrezca una atenci6n de calidad, garantizando Ia seguridad at 

usuario del servicio. 

5.4. Proyecciones flnancieras 

El capital de trabajo, es Ia suma de los costos operacionales que 

seran utilizadas en Ia primera quincena de inicio del proyecto. 

El capital de trabajo es referencial para quince dras; como los rubros del 

capital de trabajo han sido obtenidos en un periodo anual, se divide para 

24 quincenas que tiene el ano, para obtener el capital de trabajo en 

quince dlas. 

CAPITAL DE TRABAJO 

.~ Qulncenas Capital 
Descrlpclon Costos 

anuales trabajo 
' 

Materias primas directas uso 59.433,40 24 uso 2.476,39 

Mano de obra directa USD 35.410,93 24 uso 1.475,46 

Materias primas indirectas USD 2.162,00 24 USD 90,08 

Mano de obra indirecta uso 5.256,98 24 USD 219,04 

Mantenimiento y seguros USD 12.229,36 24 uso 509,56 

Suministros USD 7.272,00 24 USD 303,00 

Gastos administrativos y de uso 35.744,26 24 USD 1.489,34 
Marketing 

TOTAL 
USD 

USD 6.562,87 
157.508,93 

De acuerdo al calculo realizado, el capital de trabajo sera igual a 

USO 6.562,87 durante Ia primera quincena del primer ano del proyecto. 
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INGRESOS PROYECTADOS 

Detalle Unldad 
Frecuencla Frecuencla 

Cantldad 
Preclo 

Preclo total \ 
aemanal ~,•nual unltarlo 

Servicio de 

disk jockey 
Hora 12 52 624 uso 15,00 uso 9.360,00 

(21 :00 a 

03:00) 

Alquiler de 

local (21:00 ora 2 52 104 uso 300,00 uso 31.200,00 
a 03:00) 

Servicio de 
Personas 250 52 13.000 uso 1,95 uso 25.350,00 

piscinas 

Servicio de 
Personas 264 52 13.728 uso 1,00 USD 13.728,00 

piscinas 

Buffet Platos 200 52 10.400 US09,00 uso 93.600,00 

Piqueos Personas 300 52 15.600 uso 5,94 uso 92.664,00 

USD 
Total 265.902,00 

Los ingresos durante el primer ano seran igual a USD 265.902,00, con un 

incremento anual promedio que oscilara entre 4% al6%. 

PROYECCI6N DE LOS INGRESOS 

Pertodoa anualea Montoa anualea 

1 uso 265.902,00 

2 uso 276.644,44 

3 USD 293.5n,29 

4 USD 307.526,62 

5 uso 328.216,43 
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5.5. Presupuesto de marketing 

El programs de promoci6n para incremento de ventas del Centro 

Recreacional y Eventos ·AvENTURISIMO" se dividira en dos partes: Una 

dirigida a Ia publicidad y otra a Ia promoci6n directa a los usuarios. 

El programa de publlcidad consistira an: 

• Novlambre a Abril. Centros de Recreaci6n y Eventos 

"AVENTURISIMO" realizara una campana publicitaria. Los dlas 

domingo y Junes de todas las semanas, se publican\ espacios en el 

Diario El Universo. Los dias viemes y sabado se difundira Ia 

publicidad en Radio Canela, lo que sera ejecutado por el 

Departamento de Marketing. 

• Julio, Octubre. Centros de Recreaci6n y Eventos 

"AVENTURISIMO" realizara una campana publicitaria. Los meses 

de julio y octubre, durante las semanas de las fiestas julianas y 

octubrinas, para el efecto, se publicara espacios en el Diario El 

Universo. Los dlas viemes y sabado se difundira Ia publicidad en 

Radio Canela, lo que sera ejecutado por el Departamento de 

Marketing. 

El programa de promoci6n para al consumidor conalatira an: 

• Fabrero. Centros de Recreaci6n y Eventos "AVENTURISIMO" 

realizara una campana promocional el 14 de Febrero, como parte 

de Ia celebraci6n del dfa del Amor y Ia Amistad, con ofertas 2 x 1 y 

cupones, proceso que sera realizado por el Departamento de 

Marketing. 

• Marzo. Centros de Recreaci6n y Eventos "AVENTURISIMO" 

realizara una campana promocional el 8 de Marzo, por Ia 

celebraci6n del dla de Ia Mujer, con ofertas de 2 x 1 y cupones. 

• Mayo. Centros de Recreaci6n y Eventos • AVENTURISIMO" 

realizara una campana promocional el segundo domingo del mes 

de Mayo, como parte de Ia celebraci6n del dia de Ia Madre, 

ofreciendo ofertas de 2 x 1 y cupones. 
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El cronograma de las promociones y Ia publicidad, en un periodo anual se 

presentan en el siguiente cuadro. 

72 



PLAN ANUAL DE MARKETING 

Dla Marzo Abril Mayo Junlo Julio Agosto Septlembre Octubre Novtemb Dlclembre Enero Febrero .. 
1 El Universo EIUnrverso C.nela Volantes Canela 
2 Canela Cuoones El Universo Trfptioos Cane Ia 
3 El Universo Cuoones El Unrverso Volanles Folletos El Universo 
4 El Unlverso Cupones Cane Ia Cuoones Cane Ia Trfptioos Volantes El Universo El Universo Cane Ia 
5 Volantes Cane Ia Cupones El Universo Cupones Volantes Folletos Trlptlcos El Universo Cuoones 
6 Trlpticos Cupones Canela EIUniverso Cupones Trl otioos EIUniverso Volantes Cuoones El Unlverso 
7 Folletos EIUniverso Oferta 2x1 Volantes Cane Ia Folletos El Universo Trlotioos Cuoones El Unlverso 
8 Volantes EIUniverso Oferta 2x1 Trfotioos Cuoones Canela 
9 Canela Cuoones Volantes Folletos Sorteo 2x1 Volantes Can ala Sorteo 2 x1 
10 El Unrverso Cuoones TrfPbOOS Volantes Trfptloos EIUniverso 
11 EIUniverso Cuoones Folie los Trfotioos Canela Folletos EI Universo El Unrverso Canela 
12 Votantes Cupones Volantes El Universo Volantes EIUniverso 
13 Trfptloos Cane Ia Cane Ia EIUniverso El Unrverso Trfpticos El Universo 

14 Folletos 
El Universo 

EIUnrverso El Universo El Unlverso 
Oferta 2x1 

15 Volantes El Universo El Unlverso Volantes Canela Cupones 
16 Canela Volantes Volantes Trlotioos Cane Ia 
17 EIUniverso Trlpticos Trlpticos Folie los EIUniverso 
18 EIUniverso Folletos Folletos Cane Ia Cane Ia Volantes El Universo El Universo Cane Ia 
19 Volantes Volantes Volantes EIUniverso Trfpticos El Unrverso Volantes 
20 Trlptlcos Cane Ia Canela El Universo EIUnlverso Folletos Trlptioos EI Unrverso 
21 Folletos El Universo El Universo El Unlverso Volantes Folletos EIUniverso 
22 Volantes El Universo El Unrverso Trfptlcos Canela Cupones 
23 Cane Ia Volantes Volantes Canela 
24 EIUnlverso Triptioos Trfoticos Vallas Sorteo 2 x1 EIUniverso Sorteo, 2 x1 
25 EI Unlverso Folletos Follelos Caneta Sorteo 2 x1 Volantes El Universo EIUniverso Cane Ia 
26 Vol antes Volantes Volantes El Universo Cane Ia Trfptioos EIUniverso Vol antes 
27 Trfptlcos Cane Ia Canela El Universo Letreros EIUnlverso Folletos Trlotioos El Unlverso 
28 Folletos EI Universo El Universo El Unrverso Volantes Folletos El Unlverso 
29 Volantes El Universo Trlpticos Canela 
30 Canela 

Cos to USD 700 USD400 USD 700 USD400 USD400 USD400 USD 500 USD400 USD 600 USD400 USD 600 USD 500 Total l 
USDIOOO - - ------~ 
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5.6. Auditoria y control de resultados 

5.6.1. lmplementaci6n 

En el siguiente cuadro se presenta el cuadro de implementaci6n del 

plan de marketing y del plan operativo, propuestos como parte del 

presente proyecto para Ia implementaci6n de un centro recreacional y de 

eventos. 

CUADRO DE IMPLEMENTACI6N 

Cronogl'llrna del Proyecto 
302 1510212011 01/0112012 

Responsable 
dlas 8:00 17:00 

An611sls del mercado 10 dias 
20102/2011 2910312011 

8:00 17:00 
Empresa de 

30/03/2011 07/0312011 
lnvestigaci6n 

Oeterminaci6n de Ia demanda 8dlas 
8:00 17:00 

de mercados 

Determinaci6n de Ia oferta 8 dlas 
8/0412011 15/0412011 

8:00 17:00 
Determinaci6n de Ia demanda 1 dla 

16/04/2011 17/04/2011 
insatisfecha 8:00 17:00 

Determinaci6n de Ia demanda a 
1 dla 

18/04/2011 19/0412011 
captar 8:00 17:00 

An,llsis tecnlco 20 dfas 
2010412011 0910512011 

8:00 17:00 
Determinaci6n de Ia ubicaci6n del 

8 dlas 
10/05/2011 17/05/2011 

Alta Direcci6n 
proyecto 8:00 17:00 

Determinaci6n del programa de 2 dias 
18/05/2011 19/05/2011 

Gerentes 
producci6n 8:00 17:00 

Diset\o del sistema de producci6n 4dlas 
20/05/2011 23/05/2011 

Gerentes 
8:00 17:00 

Diset\o de Ia organizaci6n 4 dfas 
24/05/2011 27/05/2011 

Atta Direcci6n 
8:00 17:00 

An,lisis econ6mlco 65 dfas 
2810512011 31/07/2011 

8:00 17:00 

Elabora presupuesto del proyecto 2dlas 
01/08/2011 02/08/2011 Alta Direcci6n 

8:00 17:00 

Adquisici6n del terrene 10 dias 
0310812011 12/08/2011 

Atta Direcci6n 
8:00 17:00 

Construcciones 48dias 
13/08/2011 29/09/2011 

Constructores 
8:00 17:00 

Adquisici6n de equipos, 23 dlas 
30/09/2011 22/1012011 

Alta Direcci6n 
maquinarias y otros 8:00 17:00 

tnstalaci6n y montaje 20 dlas 
23110/2011 31 /10/2011 Proveedores 

8:00 17:00 actives 

Contrataci6n del personal 7 dlas 
01111 /2011 07/11/2011 

Atta Direcci6n 
8:00 17:00 
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Obtenci6n de registro sanitaria, 
8 dlas 

8/11 /2011 1511112011 lnstituciones 
patente y RUC 8:00 17:00 estatales 

Publicidad y Promoci6n de 
20 dlas 

16/1112011 05/12/2011 lnvestigaci6n 
introducci6n 8:00 17:00 de mercados 

Adquisici6n de materiales 10 dlas 
06/12/2011 15/1212011 Proveedores 

8:00 17:00 material 

Elaboraci6n de documentaci6n &diu 1611212011 21/1212011 
8:00 17:00 

Normas y procedimientos 3 dlas 2211212011 24/12/2011 
Alta Direcci6n 

8:00 17:00 

Registros 3 dlas 
25/1212011 27/1212011 Alta Direcci6n 

8:00 17:00 

Prueba del sistema de producci6n 2dlas 
28/12/2011 29/12/2011 

Personal 8:00 13:00 

lnlclo de Ia producci6n 0 dlas 01/01/2012 01/0112012 
09:00 17:30 

5.6.2. lndicadores 

Mercado meta: Poblaci6n de las clases socioecon6micas medias a 
bajas. 

Poaiclonamlento: Centro recreacional que ofrezca precios accesibles, 
atenci6n de calidad, seguridad e higiene en sus 
instalaciones. 

Servicio: Precio accesible y atenci6n de calidad, con alto 
nivel de seguridad. 

Preclo: Menor a los de Ia competencia. 
Fuerzaa de ventas: Captar un 3% de Ia demand a insatisfecha e 

incrementar las ventas en un 4% al6% anual. 
Servicios que ofrecen: Piscinas, billares, sal6n de eventos, servicio de 

buffet. 
Desarrollo de nuevas campanas publicitarias 

Pubflcidad: dirigidas a mercados objetivos que a poyen Ia 
estrategia de posicionamiento, destacando en los 
anuncios los bajos precios y los altos niveles de 
calidad y de seguridad. 

Promocion de ventaa: Incremento del presupuesto de promoci6n de 
ventas en un 1 0% mediante sorteos o ofertas 2 x 1. 

lnvestigacl6n y lncrementar en 5% Ia inversi6n en el mejoramiento 
desarrollo: de Ia infraestructura. 
lnveatigaci6n de lncrementar Ia inversi6n en Ia investigaci6n del 
mercadotecnia: mercado y dar seguimiento a los movimientos de Ia 

competencia. 
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5.6.3. Plan de contingencia 

El plan de contingencia del presente proyecto se puede apreciar en 

el siguiente cuadro: 

FACTOR DETALLE 

lnfraestructura La infraestructura tendra un seguro, 

correspondiente al 2% en caso de Ia ocurrencia 

de un evento no deseado. 

Maquinarias y Las maquinarias tienen garantfa, pero ademas 

equipos constaran de un seguro por el mismo rubro de 

Ia infraestructura. 

Mano de obra La mano de obra sera capacitada para poder 

actuar ante un evento no deseado, con relaci6n 

a los procedimientos de emergencia y 

contingencia de Ia organizaci6n. 

Finanzas La organizaci6n contara con una reserva 

econ6mica, que se considers como un 

patrimonio que sera utilizado solo en caso de 

emergencias. 

6. PLAN OPERATIVO 

6.1. Objetivo de las operaciones 

• Optimizar1os recursos. 

• Maximizar Ia eficiencia de las operaciones. 

• Optimizar Ia calidad del servicio. 

• Maximizar el nivel de satisfacci6n de los clientes. 

6.2. Dlas de funcionamiento 

• Martes a domingo. 
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6.3. Horario de funcionamiento 

• 09h00 -13h00. 

• 13h30 -17h30. 

6.4. Alcance de las operaciones 

Las materias primas son los ingredientes que se necesitaran para 

Ia preparaci6n del buffet y de los piqueos, entre los que se citan los 

siguientes: 

No. de Platos: 100 
Buffet: Arroz con choclito dulce, polio primavera, ensalada con fideo 

Detalle Unldad Cantldad 
Arroz Kg. 13,5 
Sal Kg. 1 
Aceite Lt. 3 
Choclo Kg. 4 
Salsa de tomate Frasco 4 
Polio Unidad 10 
Ajo y alino Frasco 3 
Mostaza Frasco 2 
Salsa China Frasco 2 
Maicena Kg. 4 
Crema de leche Kg. 4 
Tocino Kg. 8 
Fideo Fund a 10 
Jam6n Kg. 8 
Alverilta Kg. 8 
Mayonesa Unidad 3 

Fuente: Proveedores. 
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No. de Platos: 1 00 

Buffet: Arroz al piment6n, Pavo con champit\ones, ensalada rusa con 

camarones 

\~De!all~ ..,; ~ r:_• Unidad ' Cantidad 
Arroz Kg. 13,5 

Sal Kg. 1 

Aceite Lt. 3 

Pimiento rojo Kg. 4 

Pasas Kg. 5 

Pavo Unidad 4 

Ajo y alino Frasco 3 

Mostaza Frasco 2 

Salsa China Frasco 2 

Champinones Kg. 6 

Crema de leche Kg. 4 

Camar6n Kg. 6 

Papa Kg. 8 

Zanahoria Fund a 5 

Mayonesa Unidad 3 

Fuente: Proveedores. 

No. de Platos: 100 

Buffet: Arroz a Ia ltaliana, Chuleta a Ia BBQ, ensalada francesa 

Detalle . ~ Unidad c;~ntidad 

Arroz Kg. 13,5 

Sal Kg. 1 

Aceite Lt. 3 

Perejil Atados 1 

Vainitas Kg. 8 

Cerdo Kg. 25 

Ajo y atino Frasco 3 

Mostaza Frasco 2 

Salsa China Frasco 2 
Arvejita Kg. 8 

Crema de leche Kg. 4 

Queso mozzarela Kg. 10 

Papa Kg. 8 

Zanahoria Funda 5 

Mayonesa Unidad 3 

Fuente: Proveedores. 
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No. de Platos: 1 00 

Buffet: Arroz verde, sal6n guisado, verduras al vapor, salsa blanca 

Detalle ~· • Unldad Cantldad 
i -

Arroz Kg. 13,5 

Sal Kg. 1 

Aceite Lt. 3 
Br6coli Unidad 25 

Verduras Atado 8 

Came de res Kg. 20 

Ajo y alif\o Frasco 3 
Mostaza Frasco 2 

Salsa China Frasco 2 

Maicena Kg. 6 

Crema de leche Kg. 8 

Crema de queso Kg. 12 

Papa Kg. 12 
Zanahoria Fund a 8 

Mayonesa Unidad 4 

Fuente: Proveedores. 

Los materiales indirectos se refieren a Ia envoltura del producto, 

como por ejemplo servilletas, fundas, palillos de f6sforo, etc. Los insumos 

de mayor importancia para el proyecto, seran los suministros de 

electricidad y agua potable, ademas de los cilindros de gas. 

Se cita entre los principales servicios, las actividades de 

mantenimiento de Ia piscina que seran contratadas, mientras que el 

conse~e se encargara de Ia limpieza de los salones para eventos. La 

mano de obra directa esta conformada de Ia siguiente manera: 
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MANO DE OBRA DIRECT A PROPIA 

Descripci6n Cantldad 

Camarero 1 

Boleterfa 1 
Cajera 1 

Chef 1 

Conse~e 1 
Guardias 2 

PERSONALCONTRATADO 

Descripci6n Cantldad 

Ayudantes 2 
Meseros 3 
Disckjockey 2 

La mano de obra directa de Ia empresa realizara funciones en las 

piscinas y en el servicio de piqueos. El personal contratado sera asignado 

a las tareas requeridas en los salones de eventos, buffet y alquiler de 

discjockey . 

'~ . :_ .-: .,~ . · :~to: ~~~ CAPACIDAD • · 
,~, • •. ·~~ ·~- t c ~· ;. ... .. ·~ 

Cafeteria 70 personas 

Admlniatraci6n 30 personas 

Area de juegos infantiles 15 personas 

Sala de proyecciones 1 00 personas 

Salonn de eventos 150 personas 

Piacinaa 60 personas 
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6.5. lnfraestructura 

El proyecto dispone de un terreno de 10m x 40m, el cual tendra 

2 piscinas y un edificio de tres pisos y terraza. 

TERRENOS Y OBRAS CIVILES 

Detalle . Dlmensiones ... ·-

Contrapiso 10m x40m 

Salones de eventos (3) 10m x 16m 

Losa (3} 10m x 16m 

Pared lateral bloque (3) interior y exterior 16m x3,5m 

Pared frontal bloque (3) interior y exterior 10m x3,5m 

Enlucido lateral (3) interior y exterior 16m x3,5m 

En Iucido frontal (3) interior y exterior 10m x3,5m 
Enlucidos filos (3) 3,5m x 12m 

Pared lateral bloque banos (2 paredes x 3 pisos y 2mx3,5m 
terraza) 

Pared frontal bloque banos (2 paredes x 3 pisos y 4mx3,5m 
terraza) 

Enlucido lateral banos (2 parades x 3 pisos y 2mx3,5m 
terraza) 

Enlucido frontal banos (2 paredes x 3 pisos y 4mx3,5m 
terraza) 

Enlucidos filos banos (2 paredes x 3 pisos y 3,5mx2m 
terraza) 

Pintada de pared lateral banos (3 pisos y terraza) 2m x 3,5m 

Pintada de pared frontal banos (3 pisos y terraza) 4m x3,5m 

Pintada de techo banos (3 pisos y terraza) 4mx2m 

Cisterna 3m x 2m x 1,7m 

Administraci6n 5mx4m 

Pared frontal bloque Cocina 5mx4m 

Piscina de aduttos con servicio de atenci6n 12m x 6m x 1,20 m 

Piscina de ninos con toboganes 4m x 4m x 0,70m 
Fuente: Plano. 
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6.6. Proceso productivo o de entrega del servicio 

a. El cliente acude al centro de recreaci6n. 

b. Uenado del registro de datos de los clientes. 

c. Elaboraci6n del boleto (factura). 

d. Cobro del servicio. 

e. Archive de datos. 

f. La secretaria emite Ia orden de trabajo para Ia atenci6n por parte del 

personal correspondiente. 

g. Realizaci6n de las operaciones del servicio. 

h. lnspecci6n y control del servicio. 

i. Emisi6n de registros. 

j . Supervisi6n por parte de Ia Direcci6n. 

k. El cliente recibe el servicio correspondiente. 
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6. 7. Perfiles y manual de funciones de los 
empleados 

a) Nombre del Puesto: 

Gerente General 

b) Aspectos generales del puesto: 

El Gerente General es el representante legal de Ia empress en el ambito 

comercial, mercantil, tributario y ftduciario. Representa a Ia compal'\la en 

Ia ejecuci6n de contratos, 6rdenes de trabajo, pagos de bienes materiales 

y salaries necesarios en Ia ejecuci6n de los trabajos. 

Asesora a los potenciales clientes indicandoles como Ia empresa puede 

ayudartes. Administra Ia parte contable junto con Ia Gerencia 

Administrativa. Supervise y colabora en todas las areas. 

c) Objetivos del Puesto: 

Representar legalmente a Ia empress. Ser lider, guia, dirigente de Ia 

organizaci6n. 

d) Detalle de Macro actividades del Puesto: 

Planificar y decidir estrategicamente actividades que hagan crecer a Ia 

companra. Entre sus tareas analizar y aprobar Ia informaci6n que llega a 

Ia gerencia, asignar a los diferentes tecnicos y trabajadores que se 

destaquen en todo tipo de campo laboral. 

e) Preparaci6n o formaci6n exigida para el puesto: 

• Experiencia en cargos similares 

• Estudios superiores en administraci6n de empresas 

• liderazgo e iniciativa 
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• Amplia visi6n social 

• Conocimientos medios en finanzas y contabilidad 

• Capacidad de negociaci6n 

a) Nombre del Puesto: 

Gerente de Eventoa 

b) Aspectos generales del puesto: 

El administrador de eventos: 

• Reporta Ia labor de sus actividades a Ia Gerente General. 

• Supervisa al manager (1) y (2) que se encargaran de Ia de los 

eventos. 

c) Objetivos del Puesto: 

Es Ia persona encargada de reunir toda Ia organizaci6n necesaria como el 

buffet, Ia decoraci6n, Ia musica y Ia atenci6n al cliente. Tambien de llevar 

el control de calidad de los eventos es decir los productos, suministros y el 

adecuado uso. 

d) Detalle de Macro actividades del Puesto: 

Planificar el debido y correcto control de Ia organizaci6n de los eventos 

con 

respecto a su elaboraci6n. Su tarea a realizar es presentar continuamente 

las 

decisiones y estrategias a aplicar a Ia Gerencia General. 

e) Preparaci6n o formaci6n exigida para el puesto: 

• Experiencia en coordinaci6n de eventos 
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• Excelente capacidad de negociaci6n, 

• Estudios superiores en administraci6n de empresas 

• Capacidad anaHtica 

a) Nombre del Puesto: 

Gerente Financiero 

b) Aspectos generales del puesto: 

Controla los costos y beneficios para Ia organizaci6n. Reporta los 

balances a Ia Gerencia General. 

c) Objetivos del Puesto: 

Encargado de llevar los registros y control de todos los ingresos y egresos 

de Ia companra. Asesorar a Ia Gerencia General para Ia correcta 

administraci6n de las cuentas de Ia empress y de esa forma, esta tenga 

un equilibria econ6mico. 

d) Detalle de Macro actividades del Puesto: 

Controlar Ia: 

o Contabilidad general, 

o Contabilidad de Costas, 

o lmpuestos, 

o Seguros, 

o Sueldos y Salarios, 

o lngresos y Gastos, 

o Los Presupuestos y, 

o Auditoria de Ia organizaci6n. 

e) Preparaci6n o formaci6n exigida para el puesto: 
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• Experiencia 

• Estudios superiores en contabilidad 

• liderazgo e iniciativa 

• Conocimientos de contabilidad general 

• Conocimientos de contabilidad de costos 

• Agilidad para manejar presupuestos 

• Conocimientos de finanzas 

• Emprendedor dispuesto a participar siempre con actitud 

proactiva e innovadora. 

a) Nombre del Puesto: 

Gerente de Marketing 

a) Aspectos generales del puesto: 

Promociona al complejo recreacional mediante diferentes estrategias de 

mar*eting. Reports los gastos con que se cubren las actividades del plan 

de mar*eting a Ia Gerencia General y con copia al Administrador 

Financiero. Es el portavoz de Ia empress y representante social de Ia 

misma. Encargado de establecer convenios con los inversionistas de Ia 

compai'Ha. Elaboraci6n del plan de mar*eting anula y de su seguimiento 

y ejecuci6n. 

b) Objetivos del Puesto: 

Promocionar a traves de medics de comunicaci6n factibles al complejo 

recreacional. 

c) Detalle de Macro actividades del Puesto: 

Disenar Ia publicidad adecuada para Ia promoci6n, en base al plan de 

mar*eting anual. 
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d) Preparaci6n o Formaci6n Exigida para el Puesto: 

• Experiencia 

• Estudios superiores en ingenieria comercial o marketing 

• Liderazgo e iniciativa 

• Conocimientos en diseno grafico 

• Conocimientos en Marketing, publicidad, planificaci6n y 

control 

• Dispuesto a trabajar en equipo 

6.8. Politica de calidad 

Aventurisimo brindara a su distinguida cliente un servicio 

recreacional atento, c6modo y seguro, con alimentos sanos, nutritivos, en 

un ambiente confortable y agradable con servicio oportuno y cordial, 

contando con talento humano capacitado y de buen desempeno, con 

respeto al marco legal vigente. 

6.9. Proceso de control de calidad 

los procedimientos de mejora continua de Ia empresa, estaran 

enmarcados en Ia documentaci6n de las en las normas ISO 9001 :2008. 

El estandar intemacional presents los requisitos para un Sistema 

de Gesti6n o de Calidad. La aplicaci6n de este estandar intemacional 

puede sera usada en Ia organizaci6n para demostrar Ia capacidad de 

satisfacer los requisitos del cliente en nuestros productos y servicios. 
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Se basara asl tambiem en el ciclo "Pianificar-Hacer-Verfficar

Actuar"que fue desarrollado inicialmente en Ia decada de 1920 por Walter 

Shewhart, y fue popularizado luego por W. Edwards Deming. Por esa 

raz6n es frecuentemente conocido como "Cicio de Deming". El 

mencionado ciclo estara presente a lo largo de las actividades de Ia 

compat\la, sin importar lo simple o compleja que sea. 

• i,C6mo mejorar Ia 
proxrma vez? 

Verificar 
• Llas casas 

pasaron segun 
se planificaron? 

Planificar 
•L0U6 hllcer? 

•t.C6mo hacerto? 

Hacer 
• Hae« lo 
planificado 

Flgur11 3: El ciclo "Pianificar-Hacer-Vertficar-Actuar" 

7. PLAN DE DESARROLLO 

El plan de desarrollo es lo que se va a realizar desde el inicio hasta 

Ia apertura del proyecto, el cual se presenta en el siguiente cuadro: 
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PLAN DE DESARROLLO DEL PROYECTO 

Cronograma del Proyecto 
302 1510212011 0110112012 Responsable 
dfas 8:00 17:00 

An611sis del mercado 10 dias 2010212011 2910312011 
8:00 17:00 

Empresade 

30103fl011 07103fl011 
lnvestigaci6n 

Determinaci6n de Ia demanda 8dlas 8:00 17:00 de mercados 

Determinaci6n de Ia oferta 8 dfas 
810412011 15/0412011 

8:00 17:00 
Determinacl6n de Ia demanda 

1 dla 
16/04/2011 17/0412011 

insatlsfecha 8:00 17:00 
Determinaci6n de Ia demanda a 

1 dla 
1810412011 1910412011 

captar 8:00 17:00 

An611sls tKnlco 20 dlas 2010412011 0910512011 
8:00 17:00 

Determinaci6n de Ia ubicaci6n del 
8 dlas 

10/0512011 17/05/2011 Alta Direcci6n proyecto 8:00 17:00 
Determinaci6n del programs de 

2 dlas 
1810512011 1910512011 

Gerentes producci6n 8:00 17:00 

Diset\o del sistema de producci6n 4 dfas 
2010512011 2310512011 

Gerentes 8:00 17:00 

Diset\o de Ia organizaci6n 4 dias 24/0512011 27/0512011 
Alta Direcci6n 8:00 17:00 

An611als econ6mlco 65dlu 2810512011 3110712011 
8:00 17:00 

Elabora presupuesto del proyecto 2dias 01/08/2011 0210812011 
Alta Direcci6n 8:00 17:00 

Adquisici6n del terreno 10 dlas 
0310812011 1210812011 

Alta Direcci6n 8:00 17:00 

Construcciones 48 dlas 
1310812011 29/09/2011 

Constructores 8:00 17:00 
Adquisicl6n de equipos, 

23 dlas 
30/0912011 22/1012011 

Alta Direcci6n 
m@Quinarias y otros 8:00 17:00 

lnstalaci6n y montaje 20 dias 23/1012011 3111012011 Proveedores 
8:00 17:00 activos 

Contrataci6n del personal 7 dias 
01/1112011 07/11/2011 Alta Direcci6n 8:00 17:00 

Obtenci6n de registro sanitaria, 
8 dfas 8/11/2011 15/1112011 lnstituciones 

patente y RUC 8:00 17:00 estatales 
Publicidad y Promoci6n de 

20 dlas 
16111/2011 05/1212011 lnvestigaci6n 

introducci6n 8:00 17:00 de mercados 

Adquisici6n de materiales 10 dias 06/1212011 1511212011 Proveedores 
8:00 17:00 material 

Elaboracl6n de documentaci6n 6 dias 1811212011 21/1212011 
8:00 17:00 

Normas y procedimientos 3 dlas 
22/1212011 24/1212011 

Alta Direcci6n 8:00 17:00 

Registros 3dfas 25/1212011 27/1212011 
Alta Direcci6n 8:00 17:00 

Prueba del sistema de producci6n 2 dlas 2811212011 29/1212011 
Personal 8:00 13:00 

lnicio de Ia producci6n 0 dfas 01 /0112012 01/0112012 
09:00 17:30 
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8. PLAN FINANCIERO 

8.1. lnversi6n requerida y detalle de utilizaci6n 

La evaluaci6n financiers del proyecto sera analizada, consk:ferando 

Ia inversiOn en activos y el capital de operaci6n necesario para Ia puesta 

en marcha del proyecto. 

La estructura financiera del proyecto se presenta en los siguientes 

cuadros: 

COSTOS DE LA INFRAESTRUCTURA 

~';~ 
:--. ~ 

' Cos to Cos to -
Detalle Unidad r Cantidad 

-~ ·~ 
unltario total 

Replanteo rnz 160 USD 0,75 USD 120,00 

Excavaci6n rna 36 USD23,27 USD 837,72 

Hormig6n armado para plintos rna 18,72 USD 200,71 USD 3.757,29 
Hormig6n armado para riostras rna 40,32 USD 200,71 USD 8.092,63 

Hormig6n armado para pilares rn~ 18,72 USD255,08 USD 4. 775,10 

Muro de hormig6n rn" 6,24 USD255,08 USD 1.591 , 70 

Contrapiso (10 x 40) rnz 400 USD 12,55 USD 5.020,00 

Losa (10 x 16) x (3) rnz 480 USD 21 ,00 USD 10.080,00 

Pared lateral bloque (16x3,5) x (2} x (3} rn2 336 USD 10,58 USD 3.554,88 

Pared frontal bloque (10x3,5) x (2} x (3) rn2 210 USD 10,58 USD 2.221 ,80 

Enlucido lateral (16x3,5} x (2} x (3) rn2 336 USD 6,00 USD 2.016,00 

Enlucido frontal (10x3,5) x (2) x (3) rn2 210 US06,00 uso 1.260,00 

Enlucidos filos (3,5) x (12) x 3 rnl 126 USD2,54 USD 320,04 

Cuadrada de boquetes (3,5) x (12) x 3 rnl 126 USD 3,54 USD446,04 

Pintada de pared lateral (16x3,5) x {4} x 

{3) rn2 672 USD 3,05 USD 2.049,60 

Pintada de pared frontal (10x3,5) x (4) x 

(3) rn2 420 USD 3,05 uso 1.281 ,00 

Pintada de techo (16x10) x (3) rnz 480 USD 3,05 USD 1.464,00 

Pared lateral bloque bat\os {2x3,5} x (2} 
X (4) m2 56 USD 10,58 USD 592,48 

Pared frontal bloque bat\os (4x3,5) x (2) 
X (4) m2 112 USD 10,58 USD 1.184,96 

Enlucido lateral banos (2x3,5) x (2) x 

(4) rn2 56 USD 6,00 uso 336,00 
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Enlucido frontal baf\os (4x3,5) x (2) x 

(4) m2 112 uso 6,00 US0672,00 

Enlucidos filos banos (3,5) x (2) x (4) ml 28 uso 2,54 US071,12 

Pintada pared lateral banos (2x3,5) x 

(4) X (4) m2 112 US03,05 uso 341 ,60 

Pintada pared frontal banos (4x3,5) x 

(4) X (4) m2 224 US03,05 US0683,20 

Pintada de techo banos (4x2) x (4) mz 32 US03,05 USD 97,60 

Cable No. 12 rollos 50 US048,00 uso 2.400,00 

lnterruptores Unidades 28 US01 ,50 uso 42,00 

Tomacorrientes Unidades 20 US01 ,50 uso 30,00 

Focos Unidades 114 US02,50 US0285,00 

Medidores Unidades 6 usoao.oo US0480,00 

COSTOS DE LA INFRAESTRUCTURA 

~ . 
lfUnidad 

Cos to Cos to 
Detalle • Cantidad . 

' '• f ~ unitario total 
- r" ~ 

Paneles electricos Unidades 12 uso 155 00 uso 1.860,00 
Punto de luz Unidades 114 uso 16 50 uso 1.881 ,00 
Punto de agua potable Unidades 12 USD 10,50 USD 126 00 
Punto de aguas servidas Unidades 12 USD 10,50 USD 126 00 
Tuberfa de agua potable ml 95 USD 3 00 uso 28500 
Tuberfa de aguas servidas 2" ml 42 US08,00 USD 336 00 
Tuberfa de aguas servidas 4" ml 59 uso 12,00 US070800 
Urinarios Unidades 12 uso 74 00 USD 888 00 
Lavamanos Unidades 12 USD 85,00 USD 1.020 00 
Lavaplatos Unidades 4 USD 75,00 USD 300,00 
Sanitarios Unidades 20 USD 102,00 USD 2.040,00 
Pared lateral cisterna (3x1 ,7} x (2} x (2} m2 20,4 USD 80,58 USD 1.643,83 
Pared frontal cisterna _(2x1 ,7} x (2} x (2) m2 13 6 uso 80,58 uso 1.095 89 
Pared altura cisterna (3x2} x {2) x (2} m2 24 USD 80,58 USD 1.933 92 
Pared lateral bloque Administraci6n (5x3) 
X (2) m2 30 USD 10,58 USD 317 40 
Pared frontal bloque Administraci6n (4x3} 
X (2} m2 24 USD 10,58 USD253 92 
Enlucido lateral Administraci6n (5x3) x (2) m2 30 USD6,00 USD 180 00 
Enlucido frontaJ Administraci6n (4x3} x (2} m2 24 USD6,00 USD 144,00 
Enlucidos filos Administraci6n (3} x (4) m2 12 USD2,54 uso 30,48 
Pintada pared lateral Administraci6n (5x3) 
X (4) m2 60 USD 3 05 USD 183,00 
Pintada pared frontal Administraci6n (4x3) 
X (4) m2 48 USD 3,05 USD 146,40 
Pintada de techo Administraci6n (5x4) m2 20 USD 3,05 USD 61 ,00 
Pared Gerencia Administraci6n (4x3) + 
(2x2} m2 16 USD 10 58 USD 169,28 
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Enlucido Gerencia Administraci6n (4x3) + 
m2 I (2x2} 16 uso 6,00 USD 96,00 

Pintada Gerencia Administraci6n (4x3) + 
m2 I {2x2} 16 uso 3,05 USD48,80 

Losa Administraci6n (5x4} m2 20 USD21 00 USD420,00 

Pared frontal bloque Cocina {5x3) x {2) m2 30 uso 10,58 uso 317,40 

Pared lateral bloque Cocina (4x3) x (2) m2 24 USD 10,58 uso 253,92 

Enlucido frontal Cocina (5x3} x (2} m2 30 USD6,00 uso 180,00 

Enlucido lateral Cocina (4x3) x (2) m2 24 uso 6 00 uso 144,00 

Enlucidos filos Cocina {3) x (4) m2 12 uso 2 54 uso 30,48 
Pintada de pared frontal Cocina (5x3) x 

m2 (4) 60 USD 3 05 uso 183,00 
Pintada de pared lateral Cocina (4x3) x 
(4} m2 48 uso 3,05 uso 146,40 

Pintada de techo Cocina (5x4) m2 20 USD 3,05 USD61 00 
Losa Cocina {5x4} m2 20 uso 21 .00 USD420,00 
Pared frontal btoque Dormitorio (4x3) x 
{2} m2 24 uso 10.58 uso 253 92 
Pared lateral bloque Dormitorio (2,5x3) x 
(2} m2 15 uso 10,58 uso 158 70 
Enlucido frontal Dormitorio (4x3} x (2} m2 24 USD600 uso 14400 
Enlucido lateral Dormitorio {2 5x3) x (2) m2 15 uso 6,00 uso 90,00 
Enlucidos filos Dormitorio (3) x (2) m2 6 uso 2,54 uso 15,24 
Pintada de pared frontal Oormitorio (4x3) 
X {4} m2 48 uso 3 05 uso 146,40 
Pintada de pared lateral Dormitorio 

. {2,5x3) x (4) m2 30 uso 3,05 uso 91 ,50 
Pintada de techo Oonnitorio {2,5x4) m2 10 uso 3,05 uso 30,50 
Losa Dormitorio (2,5x4) m2 10 uso 21 ,00 uso 210,00 

COSTOS DE LA INFRAESTRUCTURA 

.. = .. Cos to Detalle Unidad Cantidad unitario _) I "I C. total i 

"' -- -
Pared lateral bloque vestidores 

1 (2X3 5} X (2) m2 14 uso 10 58 uso 14812 
Pared frontal bloque vestidores 

• (4x3 5) x (2) m2 28 uso 10 58 USD29624 
Enlucido lateral vestidores (2x3,5) x 
{2) m2 14 uso 6,00 uso 84 00 
Enlucido frontal vestidores {4x3,5) x 
(2) m2 28 US0600 uso 168,00 
Enlucidos filos vestidores (3,5} x (1} ml 3,5 uso 2 54 uso 8,89 
Pintada de pared lateral 
vestidor(2x3 5) x (4) m2 28 uso 305 USD8540 
Pintada de pared frontal vestidor 
{4x3 5)x{4) m2 56 uso 305 uso 170 80 
Cerramiento Pared bL 
(40x3,5}x(2}+(1 Ox3,5)x(2) m2 350 uso 10 58 uso 3.703 00 
Cerramiento enlucido 
(40x3 5)x{2)+(10x3,5)x(2) m2 350 uso 6,00 uso 2.100 00 
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Cerramiento pintado 
mz 

1 {40x3,5)x(4)+(10x3,5)x(4) 700 USD 3,05 USD 2.135,00 

Pared lateraJ bloque boleterfa (2x3) x 
I <2> m2 12 uso 10 58 uso 126,96 

Pared frontal bloque boleterfa (2x3) x 
mz (1) 6 uso 10,58 USD63,48 

Enlucido lateral boleterfa (2x3) x (2) mz 12 uso 6,00 uso 72,00 

Enlucido frontal boleterfa {2x3) x (1) mz 6 uso 6,00 uso 36,00 

Pintada de pared lateral boleterfa 
mz (2x3) x (4) 24 uso 3,05 uso 73,20 

Pintada de pared frontal boleteria 
I {2x3) x {2) mz 12 uso 305 uso 36,60 
Escalera (0,25x0,60)x(18 
escalones)x{3 Escal.) mz 8 1 uso 16116 USD 1.305,40 

Baldosa (0,25x0,60)x(18 
escalones)x(3 Escal.) mz 8 1 uso 12.00 uso 97,20 
Baldosa del piso (16x10)x(4) mz 320 uso 12 00 uso 3.840,00 

uso 
Toboganes 2 1.920,00 uso 3.840,00 
Puerta de ingreso (metalica) Unidades 1 US0600 00 uso 600,00 
Puertas banos e interiores (aluminio) Unidades 10 uso 105,00 uso 1.050,00 
Area de atenci6n dentro de Ia piscina Unidad 1 uso 840.00 uso 840.00 
Ventanales extemas (hierro) Unidades 4 USD120,00 USD480,00 
Ventanales intemas (aluminio y 
vidrio) Unidades 4 USD 18000 USD720.00 

Total 
Edificio USD97 .354,42 

Pisclnas 
Pisclna grande (12x6x1,20) 
RepJanteo mz 72 uso 0.75 uso 54 00 
Excavaci6n m3 86,4 uso 23,27 uso 2.010,53 
Hormig6n armado para riostras y 
bases m3 2592 uso 205,71 USD 533,20 
Paredes laterales (12x1 ,20)x(2) mz 28,8 uso 80 58 uso 2.320, 70 
Paredes frontales {6x1 ,20)x{2) mz 144 uso 80,58 uso 1.160,35 
Base (12x6) mz 72 uso 80,58 uso 5.801 ,76 

Subtotal U$011.880,54 
Piscina pequefta (4x4x0, 70) 
Replanteo m2 16 uso 0,75 uso 12,00 

Excavaci6n m3 11 ,2 uso 23,27 uso 260,62 
Hormig6n armado para riostras y 
bases m3 0,672 uso 201 ,71 uso 135,55 

Paredes laterales (4x0 70)x(2) m2 5,6 uso 80,58 USD451 ,25 
Paredes frontales (4x0,70)x(2) m2 5,6 uso 80,58 USD451 ,25 
Base (4x4) mz 16 uso 80,58 uso 1.289,28 

Subtotal USD 2.599,95 
Total piscina uso 14.480.49 

Total US0111.834,91 
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La infraestructura es el activo fundamental del proyecto, porque el 

servicio de eventos representa un rubro importante dentro de Ia 

rentabilidad de Ia empresa. El costo de Ia obra civil del edificio 

corresponde a Ia citra de USD 111.834,91 . 

TERRE NO 

Detail a Panimetro Cantidad Costo Unitario Costo total 
~ 

Terreno (40*10) m2 400 US055,00 USD22.000,00 

Fuente: M. I. Municipio de Guayaquil. 

El terre no del proyecto es de 400 m2
, el cual asciende a Ia citra de 

USD 22.0000,00. El segundo activo fijo en importancia son las 

maquinarias, equipos y el vehfculo, este ultimo tiene un costo de USD 

15.000,00, como se presenta a continuaci6n: 

MAQUINARIAS Y EQUIPOS 

r Detail a ~~ ::,, Cantidad Costo unitario Costo total 

Bomba de 1,5 HP 1 USD400,00 US0400,00 

Bomba de 1 HP 1 uso 320,00 uso 320,00 

Cocina Industrial 2 USD680,00 uso 1.360,00 

Homo 2 USD250,00 uso 500,00 

Cilindro de gas (45 Kg.) 3 uso 32,00 USD 96,00 

Congelador Industrial 1 uso 850,00 uso 850,00 

Congelador vertical 1 USD450,00 US0450,00 

Refrigeradora 1 USD500,00 uso 500,00 

Caja registradora 1 uso 240,00 USD240,00 

Parlantes 8 uso 320,00 uso 2.560,00 

Amplificadores 3 US0600,00 uso 1.800,00 

Luces laser 9 uso 250,00 USD 2.250,00 

Plasma 2 uso 1.200,00 uso 2.400,00 

Proyector 1 USD 1.050,00 USD 1.050,00 

Microondas 2 uso 185,00 uso 370,00 

Cine en casa (Tv, OVO y gafas} 1 uso 4.600,00 uso 4.600,00 

Acondicionadores de aire 2 USD 700,00 uso 1.400,00 

Computadoras 3 uso 600,00 uso 1.800,00 

Mesa de billar 1 USD 700,00 USD 700,00 

Mesas acero inoxidable 15 USD60 USD 900,00 
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Sillas acero inoxidable 60 USD15 USD 900,00 

Mesas plasticas 50 USD 17,5 USD 875,00 

Sillas plasticas 300 USD6 USD 1.800,00 

Escritorio 5 USD 85 USD425,00 

Total USD 15.000 

MAQUINARIAS Y EQUIPOS 

Detalle Cantidad Costo unltarlo Costo total 

Sillas 12 45 USD 540,00 

Parasol 12 10 USD 120,00 

Silla Parasol 40 6 USD 240,00 

Telefonos 32,5 7 USD 227,50 

Total uso 29.673,50 
Fuente: Proveedores. 

Las maquinarias y equipos ascienden a Ia citra de USD 29.673,50. 

El menaje esta representado por las vajillas, enseres para Ia preparaci6n 

de alimentos, entre otros, como se lo presenta en el siguiente cuadro. 

MENAJE 

Detalle \1 Cantidad Costo unltarlo Costo total 

Oil as 6 USD 30,00 USD 160,00 

Ollas arroceras 3 USD 60,00 USD 180,00 

Sartenes 5 USD 28,00 USD 140,00 

Platos 250 USD 2,00 USD 500,00 

Cucharones 8 USD 2,00 USD 16,00 

Cucharas 250 USD0,60 USD 200,00 

Juego de 

Cubiertos 250 USD 3,00 USD 750,00 

Cuchillos de mesa 10 USD 2,00 USD20,00 

Cristaleria 250 USD 2,00 USD 500,00 

Mantelerra 200 USD 3,00 USD600,00 

Tabla de picar 6 USD 1,00 USD6,00 

Ucuadora 2 USD 58,00 USD 116,00 

Batidora 2 USD 70,00 USD 140,00 

Total USD 3.348,00 

Fuente: Proveedores 
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El costo del menaje asciende a Ia citra de USO 3.348,00. 

Los activos intangibles o diferidos tambilm deben ser amortizados, 

considerando una vida util de 5 alios. 

ACTIVOS DIFERIDOS 

·, 

~/\.~ 
r\ Costo 

Detalle Cantidad unitario Casto total~~" 

Sistema integrado 1 USD900,00 USD 900,00 

Permiso bombero 1 USD45,00 USD45,00 

Permiso Municipio 1 USD48,00 USD48,00 

Permiso de Suelo 1 USD 49,00 USD49,00 

Permiso turfstico 1 USD 75,00 USD 75,00 

Constituci6n de Ia compat\ia 1 USD 300,00 USD 300,00 
Permiso de\ Ministerio Salud 1 USD 58,00 uso 58,00 

Gastos de instalaci6n y montaje USD 1.483,68 

Lfneas telef6nicas 2 uso 125,00 USD250,00 

Total USD3.208,68 

Fuente: lnstituc1ones y empresas proveedoras. 

La amortizaci6n de los activos diferidos o intangibles, asciende a Ia citra 

de USD 3.208,68. 

PROGRAMA Y CALENDARIO DE INVERSIONES 

El cronograma de inversiones resume todos los activos, tanto fijos 

como diferidos, que representan Ia inversi6n inicial del proyecto, como se 

presenta en el siguiente cuadro: 
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CRONOGRAMA DE INVERSIONES. 

CENTRO RECREACIONAL Y DE EVENTOS "AVENTURiSIMO" 

. . -
' ..-_~:;_, I _, 

Numero 
', c--· ~· -4 5 ... Preclo ., Cos to 0 1 2 3 

Actlvos 
Terrene (40 x 10m) 1 USD22.000,00 USD22.000,00 USD 22.000.00 

Edificios e lnfraestructura 
Edificio ( 4 pisos) 1 USD97.354,42 USD97 .354,42 USD 97.354.42 
Piscina grande ( 12"6"1 ,2) 1 USD11 .880,54 USD11.880,S.. USD 11 .880,54 
Piscina pequelia (4"4*0,7) 1 USD2.599,95 USD2.599,95 USD 2.599,95 

Vehiculo 
Cami6n de 4 ton. 1 USD15.000 00 USD15.000,00 USD 15.000,00 

Maquinarla y equipo 
Bomba de 1 ,5 HP 1 USD400,00 USD400,00 USD 400,00 
Bomba de 1 HP 1 USD320,00 USD320,00 USD 320,00 
Cocina Industrial 2 USD980 00 USD1.960,00 USD 1.960.00 
Homo 2 USD250 00 USD500,00 USD 500.00 
Cilindro de gas (45 Kg.) 3 USD32 00 USD96,00 USD 96,00 
Congelador Industrial 1 US0850,00 USD850,00 USD 850,00 
Con_gelador vertical 1 USD450,00 USD450,00 USD 450,00 
Refrigeradora 1 US0500,00 USD500,00 USD 500,00 
Caja registradora 1 USD280,00 USD280,00 USD 280,00 
Microondas 2 USD185,00 USD370,00 USD 370,00 
Acondicionadores de aire 6 USD950,00 . j.J_SD~_..700,QC!_ USD 5. 700.00 

...... ---------- ----------------------
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Mesa de billar 1 U$0700,00 USD700,00 USD 700,00 
Mesas acero inoxidable 15 USD60,00 USD900,00 uso 900.00 
Sillas acero inoxidable 60 US015,00 USD900,00 USD 900.00 
Mesas plastlcas 50 US017,50 USD875,00 uso 875,00 
Sillas plasticas 300 US06,00 USD1.800,00 USD 1.800,00 
Escritorio 5 US08500 USo.t26,00 USD 425.00 
Sill as 12 USD45,00 USD640,00 USD 540,00 
Parasol 12 US010 00 USD120,00 USD 120,00 
Silla Parasol 40 USD6 00 USD240,00 USD 240,00 
Menaje 1 US03.348,00 USD3.348,00 USD 3.348.00 

USD 
170 108,91 

Equlpo de c6mputo y telecomunlcaclones 
Comp_utadora 6 US0850 00 USD6.1 00,00 USD 5.100,00 
Plasma 2 US01 .500,00 USD3.000 00 USD 3.000.00 
Par1ante 8 US0350,00 USD2.800,00 USD 2.800,00 
Amplificador 3 USD600 00 USD1.800,00 USD 1.800.00 
Luces 9 US0250 00 USD2.260 00 USD 2.250.00 
Proyector 1 US01 .100,00 USD1.100 00 USD 1.100,00 
Telefono 7 USD32,50 USD227,50 USD 227,50 
Intangibles 
Sistema integrado 1 USD900 00 USD900,00 USD 900.00 
Permiso bombero 1 US045,00 USD46,00 USD 45,00 
Permiso Municipio 1 USD48 00 USD48,00 USD 48.00 
Permiso de Suelo 1 USD49,00 USD49 00 USD 49,00 
Permiso turlstico 1 US075,00 USD75,00 USD 75,00 
Permiso del Ministerio Salud 1 US058,00 USD68,00 USD 58,00 
Gastos de instalaci6n y montaie USD1.483,68 USD 1.483.68 
Uneas telef6nicas 2 US0125 00 USD250,00 USD 250,00 
Constituci6n de Ia compatUa 1 US0300,00 USD300,00 USD 300,00 

USD 
Total desernbolso en ActJvos fljos 189.595,09 
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COSTOS DE MATERIAS PRIMAS, MATERIALES INDIRECTOS, 

SUMINISTROS Y SERVICIOS, MANO DE OBRA DIRECT A E INDIRECT A 

Se presentan 4 variedades de platos que pueden ofrecerse en un 

buffet, considerando los ingredientes o materias primas directas, para lo 

cual se ha elaborado los siguientes cuadros: 

No. de Platos: 100 

Buffet Arroz con choclito dulce, polio primavera, ensalada con fideo 

Detalle .J ~- Unldad Cantidad Costo unttario Costo total 
~ 

Arroz Kg. 13,5 uso 0,67 US09,00 

Sal Kg. 1 US00,30 uso 0,30 

Aceite Lt. 3 uso 2,50 uso 7,50 

Choclo Kg. 4 uso 1,00 US04,00 

Salsa de tomate Frasco 4 USD2,00 uso 8,00 

Polio Unidad 10 US06,00 uso 60,00 

Ajo y aliflo Frasco 3 uso 2,00 USOS,OO 

Mostaza Frasco 2 uso 2,50 uso 5,00 

Salsa China Frasco 2 uso 2,00 USD4,00 

Maicena Kg. 4 uso 1,50 US06,00 

Crema de leche Kg. 4 USD 1,50 US06,00 

Tocino Kg. 8 uso 4,90 uso 39,20 

Fideo Fund a 10 uso 0,50 uso 5,00 

Jam6n Kg. 8 uso 5,15 uso 41 ,20 

Arverjita Kg. 8 uso 3,00 uso 24,00 

Mayonesa Unidad 3 US02,80 US08,40 

Tot. I USD 233,60 

Costo plato USD 2,3-t 
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No. de Platos: 1 00 

Buffet Arroz al piment6n, pavo con champif\ones, ensalada rusa con camarones 

.~ 
Detlllle --'"'; Unidad Cantidad Costo unitarto Coato totlll 

Arroz Kg. 13,5 USD 0,67 USD 9,00 
Sal Kg. 1 USD 0,30 USD 0,30 

Aceite Lt. 3 USD2,50 USD 7,50 

Pimiento rojo Kg. 4 USD 1,50 USD6,00 

Pasas Kg. 5 USD2,00 USD 10,00 

Pavo Unidad 4 USD 30,00 USD 120,00 

Ajo y alitio Frasco 3 USD 2,00 USD6,00 

Mostaza Frasco 2 USD 2,50 USD 5,00 

Salsa China Frasco 2 USD 2,00 US04,00 

Champitiones Kg. 6 USD 8,00 USD48,00 

Crema de leche Kg. 4 USD 1,50 USD6,00 

Camar6n Kg. 6 USD4,00 USD 24,00 

Papa Kg. 8 USD 0,80 USD6,40 

Zanahoria Fund a 5 USD 1,00 USD 5,00 

Mayonesa Unidad 3 USD 2,80 USD8,40 

Total USD 265,60 
Costo plato USD 2,66 

No. de Platos: 100 

Buffet: Arroz a Ia italians, chuleta at barbiquiure, ensalada francesa 

' Detalle ~ ~ '-, Unldad Cantidad Coato unltarto Coato totlll 

Arroz Kg. 13,5 USD 0,67 USD 9,00 

Sal Kg. 1 USD 0,30 uso 0,30 

Aceite Lt. 3 USD 2,50 USD 7,50 

Perejil At ados 1 USD 3,00 USD 3,00 

Vainitas Kg. 8 USD 3,00 USD 24,00 

Cerdo Kg. 25 USD4,60 USD 115,00 

Ajo y alitio Frasco 3 USD 2,00 USD 6,00 

Mostaza Frasco 2 USD 2,50 uso 5,00 

Salsa China Frasco 2 USD 2,00 US04,00 

Arve~ita Kg. 8 USD 3,00 USD 24,00 

Crema de leche Kg. 4 USD 1,50 USD 6,00 

Queso mozzarela Kg. 10 USD 3,20 USD32,00 

Papa Kg. 8 USD 0,80 USD6,40 

Zanahoria Funda 5 USD 1,00 USD 5,00 

Mayonesa Unidad 3 USD 2,80 USD 8,40 

Totlll USD 255,60 
Coato plato USD 2,56 
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No. de Platos: 1 00 

Buffet Arroz verde, sal6n guisado, verduras al vapor, salsa blanca 

Detlllle 
.. ""' Unldad Cantidad Costo unltilrio Costo total 

Arroz Kg. 13,5 USD0,67 USD 9,00 
Sal Kg. 1 USD 0,30 USD 0,30 
Aceite Lt. 3 USD 2,50 USD 7,50 
Br6coli Unidad 25 USD0,30 USD 7,50 

Verduras At ado 8 USD0,50 USD4,00 

Came de res Kg. 20 USD4,40 USD 88,00 

Ajo y alit\o Frasco 3 USD 2,00 USD6,00 

Mostaza Frasco 2 USD 2,50 USD 5,00 

Salsa China Frasco 2 USD 2,00 USD4,00 

Maicena Kg. 6 USD 1,50 USD 9,00 

Crema de leche Kg. 8 USD 1,50 USD 12,00 

Crema de queso Kg. 12 USD 2,50 USD 30,00 

Papa Kg. 12 usoo.so uso 9,60 

Zanahoria Fund a 8 USD 1,00 USD 8,00 

Mayonesa Unidad 4 US02,80 uso 11 ,20 

Total USD 211,10 
Costo plato USD 2,11 

Los 4 platos de buffet. se han tornado como base para el calculo de los costos 

de las materias primas directas para buffet. 

MATERIA PRIMA DIRECT A PARA BUFFET 

Detlllle U!'ldad Cantidad Costo unitario Costo total 

Arroz con choclito dulce, polio 

primavera, ensalada con fideo Unidad 2600 uso 2,34 USD6.073,60 

Arroz al piment6n, pavo con 

champh'\ones, ensalada rusa con 

camarones Unidad 2600 USD 2,66 USD6.905,60 

Arroz a Ia italiana, chuleta al 

barbiquiure, ensalada francesa Unidad 2600 uso 2,56 U$06.645,60 

Arroz verde, sal6n guisado, 
verduras al vapor, salsa blanca Unidad 2600 uso 2,11 US05.488,60 

Total USD 25.113,40 
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Los costos de Ia materia prima directa para Ia preparaci6n de buffet, 

asciende a Ia cifra de USD 25.113,40. 

En cuanto at costo de los materiales para Ia preparaci6n de productos 

denominados piqueos, se ha elaborado el siguiente cuadro: 

COSTO DE PIQUEOS 

. ,. - Detlllle ' '?~,~~ ... Unldad Cantldad Costo unltario Costo totlll 
Papa rellena Unidad 50 USD0,40 USD 20,00 
Empanada Unidad 50 USD 0,50 uso 25,00 
Bolles Unidad 50 uso 0,70 uso 35,00 
Bolones Unidad 50 USD0,30 uso 15,00 
Patacones Unidad 50 USD 0,30 USD 15,00 

Total uso 110,00 

Anual uso 34.320,00 

Los costos de Ia materia prima directs para Ia preparaci6n de piqueos, 

asciende a fa cifra de USO 34.320,00. 

En el siguiente cuadro se presenta el resumen de las materias primas 

directas, considerando los rubros de buffet y piqueos. 

RESUMEN DE MATERIAS PRIMAS DIRECT AS. 

Descrtpci6n "'~ ~ '1-": 1-f A Costos 

Materia prima para buffet USD 25.113,40 
Materia prima para piqueos uso 34.320,00 

Total uso 59.433,40 

La materia prima directa asciende a Ia cifra de USD 59.433,40. 

Mientras que los costos de Ia materia prima indirecta, representada por 

las servilletas jab6n para lavar platos, entre otros, se detallan en el 

siguiente cuadro. 
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MATERIA PRIMA INDIRECT A 

- Detalle Unldad Cantidad Costo unltario Costo total 

Servilletas de papel Unidad 520 USD 1,00 USD 520,00 
Servilletas de tela Unidad 1.200 USD 1,00 USD 1.200,00 
F6sforo Unidad 104 USD 0,50 USD 52,00 
Jab6n lavaplatos Unidad 260 USD0,70 USD 182,00 
Cloro lfquldo Unidad 52 USD4,00 USD 208,00 

Total USD 2.162,00 

Los costos de los materiales indirectos ascienden a Ia cantidad de USD 

2.162,00. Otro de los rubros que se debe considerar en el instante de 

analizar los costos de operaci6n, se refieren a los insumos, que se 

detallan en el siguiente cuadro: 

INSUMOS 

,, I·· Cos to Cos to Costo anual 

Detalle Unidad Cantldad unitario mensual 

Gas Mes 6 USD45,00 USD270,00 USD 3.240,00 

Energfa electrica Mes 1 USD 220,00 USD 220,00 USD 2.640,00 

Planilla telef6nica Mes 1 USD68,00 USD68,00 USD 816,00 

Agua potable Mes 1 USD80,00 uso 80,00 USD 960,00 

Total USD 638,00 USD 7.656,00 

Anual USD 7.656,00 

Los costas de los insumos ascienden a Ia citra de USD 7.656,00. 

El proyecto contara con personal propio para realizar las operaciones en 

las piscinas y en Ia venta de productos para piqueos. 
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MANO DE OBRA DIRECT A 

DESCRIPCION SALARIO DECIMO:" DECIMO VACACIONES 
FONDO 

lESS < 
lu DE 

"'"r 
BASICO UN. TERCERO CUARTO RESERVA 

Camarero USD264,00 USD22,00 USD22,00 USD 11,00 USD 22,00 USD 32,08 
Boleterfa USD 264,00 USD 22,00 USD22,00 USD 11 ,00 USD 22,00 USD 32,08 
Cajera USD 264,00 USD 22,00 USD22,00 USD 11 ,00 USD 22,00 USD 32,08 
Chef USD 315,65 USD 26,30 USD26,30 USD 13,15 USD26,30 USD 38,35 
Conse~e USD 264,00 USD 22,00 USD22,00 USD 11 ,00 USD 22,00 USD 32,08 
Guardias USD 264,00 USD 22,00 USD 22,00 USD 11,00 USD 22,00 USD 32,08 

CONCEPTO PAGO POR - CANTIDAD 1-- .'VALOR VALOR ( 

Colaborador OPERADORES MENSUAL ANUAL -· 

Camareros USD 308,92 1 USD 308,92 USD 3.707,09 

Boleterla USD 308,92 1 USD 308,92 USD 3.707,09 
Cajera USD 308,92 1 USD 308,92 USD 3. 707,09 

Cocinero USD 369,36 1 USD 369,36 USD4.~2,36 

Conse~e USD 308,92 1 USD 308,92 USD 3.707,12 

Guardias USD 308,92 2 uso 617,85 USD 7.414,18 

USD 
TOTAL 26.674,93 

La mano de obra directa con que contara Ia organizaci6n asciende a Ia 

cantidad de USD 26.674,93: 

Ademas se tendra que contratar personal para atender a los usuarios que 

alquilen los salones para eventos y servir el buffet. 

PERSONAL A CONTRA TAR 

CONCEPTO Dlas ~~ 
I , 

PAGO POR ~. CANTIDAD · ~. ~ VALOR 

Colaborador r- Trabajadores ANUAL 

Ayudantes 104 USD12,00 2 USD 2.496,00 

Meseros 104 USD12,00 3 USD 3.744,00 

Disk Jockey 104 USD12,00 2 uso 2.496,00 

TOTAL USD8. 736,00 
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Los costos por concepto de personal contratado ascienden a Ia cantidad 

de USD 8.736,00. 

El resumen del rubro mano de obra directa se presenta en el siguiente 

cuadro: 

RESUMEN DE MANO DE OBRA DIRECT A 

Deacrlpci6n Valor anual 

Personal fijo USD26.674,93 

Personal 

contratado USD8.736,00 

Total USD35.41 0,93 

Los costos por concepto de mano de obra directa ascienden a Ia cantidad 

de USD 35.410,93. La mano de obra indirecta esta representada por el 

Jefe de Eventos, quien devengara los siguientes rubros: 

MANO DE OBRA INDIRECT A 

DESCRIPCION SALARIO DECIMO DECIMO 
VACA - FONDO 

ClONES DE 

~ --~ ~ 
BASICO UN. TERCERO CUARTO -----. '--

RESERVA 

Gerente de 

lESS 

..-: 

Eventos USD 347,00 USD 28,92 USD 28,92 USD 14.46 USD 28,92 US042,16 

CONCEPTO PAGOPOR CANTIDAD VALOR VALOR 

Colaborador OPERADORES MENSUAL ANUAL 
--

Gerente de 

Eventos US0406,05 1 US0406,05 uso 4.872,98 

TOTAL USD 4.872,98 
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Los costos por concepto de mano de obra indirecta ascienden a Ia 

cantidad de 

USD 4.872,98. 

Otros costos operacionales se refieren al mantenimiento y seguros. 

MANTENIMIENTO Y SEGUROS 

Detalle - -r· Unldad Cantidad Costo unltarlo Costo total 

Mantenimiento de piscinas Semanas 52 USD60,00 US03.120,00 

Mantenimiento de equipos USD1 .483,68 

Mantenimiento 

infraestructura USD2.920,63 

Seguro lnfraestructura USD3.355,05 

Mantenimiento vehlculo US0750,00 

Seguro vehlculo US0600,00 

Total USD12.229,36 

Los costos por concepto de mantenimiento y seguro ascienden a Ia 

cantidad de USD 12.229,36. 

GASTOS DE ADMINISTRACI6N, VENT AS Y FINANCIEROS 

Los gastos de administraci6n se clasifican en los sueldos del personal 

administrativos y de marketing mas los suministros de oficina. 

En el siguiente cuadro se presentan los costos del personal 

administrative. 
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PERSONAL ADMINISTRA TIVO 

- - FONDO ..:. 
DESCRIPCION SALARIO DECIMO DECIMO VACACIONES DE lESS 

BASICO UN. TERCERO CUARTO RESERVA 

Gerente General USD 576,00 USD48,00 USD 48,00 USD 24,00 USD 48,00 USD69,98 

Secreta ria USD 264,00 USD 22,00 USD 22,00 USD 11,00 USD 22,00 USD 32,08 

Gerente 

Financiero USD400,00 USD 33,33 USD 33,33 USD 16,67 USD 33,33 USD48,60 

Gerente 

Relaciones 

Publicas USD400,00 USD 33,33 USD 33,33 USD 16,67 USD 33,33 USD48,60 

CONCEPTO PAGOPOR CANTJDAD VALOR VALOR 

Col• borador OPERADORES MENSUAL ANUAL 

Gerente General USD674,02 1 USD674,02 USD 8.088,19 

Secretaria USD 308,92 1 USD 308,92 USD 3.707,17 

Gerente Flnanciero USD468,07 1 USD468,07 USD 5.818,80 
Gerente Relaciones 

Publicas USD468,07 1 USD468,07 USD 5.616,80 

TOTAL uso 23.028,96 

Los costos por concepto de sueldos al personal administrative ascienden 

a Ia cantidad de USD 23.028,96. En el siguiente cuadro se presentan los 

costos del personal de Marketing. 

PERSONAL DE MARKETING 

- FONDO 

DESCRIPCION SALARIO DECIMO DECIMO VACACIONES DE lESS 

=·"- ~--- ~ -' BASICO UN. TERCERO CUARTO - RESERVA 

Gerente de USD USD USD 

Marketing USD422,68 35,22 35,22 USD 17,61 USD 35,22 51 ,36 
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CONCEPTO PAGO POR CANTIDAD " VALOR VALOR 

- Colabor11dor ~~~-~ J[c MENSUAL ANUAL r· 

Gerente de uso 
Marketing USD494,61 1 USD494,61 5.935,30 

TOTAL USD5.935,30 

Los costos por concepto de sueldos al personal de Marketing ascienden a 

Ia cantidad de USD 5.935,30. 

El resumen de costos de sueldos administrativos y de Marketing, se 

presentan en el siguiente cuadro: 

GASTOS DE SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y DE MARKETING 

Descrlpci6n Valor anual 

Administrative USD23.028,96 

Marketing USD5.935,30 

Total US028.96-t,26 

Los costos por concepto de sueldos administrativos y de Marketing 

ascienden a Ia cantidad de USD 28.964,26. 

Oeben af'\adirse a los sueldos administrativos y de Marketing, los costos 

de suministros de oficina. 

SUMINISTROS DE OFICINA 

Detalle :;-.. • Unidad Cantidad Costo unltarlo Costo total 

Papelerfa Mes 1 USD 20,00 USD 20,00 

Cartuchos de tinta Mes 1 USD 20,00 USD20,00 

CO's Mes 1 USD25,00 USD 25,00 

Total uso 65,00 

Anual uso 780,00 
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Los costos por concepto de suministros de oficina ascienden a Ia citra de 

uso 780,00. 

Finalmente, los costos administrativos y de Mari(eting, ascienden a Ia 

siguiente citra: 

COST OS ADMINISTRA TIVOS Y DE MARKETING 

O.scrtpcl6n -- Costos 
~-' -' 

Personal Administrativo USD 28.964,26 

Suministros de Oficina USD780,00 

Pubficidad y Promoci6n USD 6.000,00 

Total uso 35.744,26 

Los costos por concepto de gastos administrativos y de Mari(eting 

ascienden a Ia cantidad de USD 35.744,28. 

8.2. Fuentes de financiamiento 

Se realizara un prestamo de USD 78.463,18 a Ia Corporaci6n 

Financiers Nacional a 3 a nos al 1 0% de interes anual. El valor del cr&dito 

a financier, corresponde al 40% de Ia inversi6n inicial requerida. 

• Credito requerido = lnversi6n fija x 40% 

• Credito requerido = $196157,96 x 0,40 

• Credito requerido = $78.483,18 

El proyecto requiere del financiamiento de $78.463,18 para iniciar 

las operaciones productivas, por el cual se pagara un interes anual del 

10% anual, pagadero con 12 dividendos trimestrales, es decir, en un 

plazo de 3 anos. Los datos del credito requerido son los siguientes: 

• Credito requerido C = $78.463, 18 

• lnteres anual = 10,00% 

• lnteres trimestral i = 2,50% 

109 



n 

0 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

• Plazo de pagos = 3 af'\os 

• n = 12 pagos 

Luego se aplica Ia ecuaci6n para Ia obtenci6n del pago, cuota o 

dividendo mensual a cancelar en Ia lnstituci6n financiera acreedora del 

prestamo crediticio efectuado. 

C Xi Pago = __ .;....._ __ _ 
1 - (1 + i)-n 

Pago= 
$78.463,18 X 2,50% 

1 - (1 + 2.so%r10 

Pago = $7.649,15 

AMORTIZACI6N DEL CREDITO FINANCIADO 

Fecha c I p 

2,50% 

28/12/2011 USD 78.463 18 

28/0312012 USD 78.463 18 USD 1.961 58 USD 7.64915 

28/0612012 USD 72.775 61 USD 1.819 39 USD 7.64915 

2810912012 USD 66.945,85 USD 1.67365 USD 7.649,15 

2811 212012 USD 60.970,35 USD 1.524 26 USD 7.649,15 

28/03/2013 USD 54.845 46 USD 1.37114 USD 7.64915 

28/06/2013 USD 48.567 44 USD 1.214 19 USD 7.64915 

2810912013 USD 42.132,48 USD 1.053 31 USD 7.64915 

28/1212013 USD 35.536,64 USD 888,42 USD 7.64915 

28/03/2014 USD 28.775,91 USD 719,40 USD 7.64915 

2810612014 USD 21.846 15 USD 546 15 USD 7.649,15 

28/09/2014 USD 14.743 16 USD 368 58 USD 7.649,15 

2811212014 USD 7.462 59 USD 186 56 USD 7.64915 

Toua .. USD 13.326 62 USD 11.789,80 

(C+I)-P 

USD 72.775 61 

USD 66.945,85 

USD 60.970,35 

USD 54.845,46 

USD 48.567 44 

USD 42.132 48 

USD 35.536 64 

USD 28.775 91 

USD 21.846,15 

USD 14.743 16 

USD 7.462 59 

$0,00 

De acuerdo al cuadro Ia empresa adquiere un pasivo corriente por 

Ia cantidad de $12.566,61 durante los tres ar\os de pagos a Ia entidad 

bancaria, cuyo desglose anual de pago de intereses es el siguiente: 
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CUADRO DE INTERESES ANUALES QUE SE DEBE ABONAR A LA 

ENTIDAD FINANCIERA. 

Periodo lnteres anual % 
2012 $6.978,87 52,37 
2013 $4.527,05 33,97 
2014 $1 .820,70 13,66 
Total $13.326,62 100,00 

En el ano 2012 se debe abonar, por concepto de intereses, Ia 

cantidad de $6.978,87 (52,37%), en el 2013 se cancelara $4.527,05 

(33,97%) yen el 2014 Ia suma de $1 .820,70 (13,66%). 

Los activos fijos se deprecian a 20 a nos, 1 0 a nos y 3 a nos. 

Mientras que los activos diferidos o intangibles se amortizan a 5 anos, de 

esta manera, se presents el siguiente cuadro, considerando Ia vida util en 

menci6n. 
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DEPRECIACI6N DE ACTIVOS FIJOS Y AMORT1ZACI6N DE ACTIVOS 

DIFERIDOS 
- ~ ,r - I .E~ -" Depreclacl6n 

"- Num. ::. Precio ~. Cos to anual 
Acttvos 
Terreno {40 x 10m) 1 USD22.000,00 USD22.000,00 uso 22.000.00 

Ediflcioa e infraeatructura USD 111.8~,91 
Edificio (4 pisos) 1 USD97.354,42 USD97 .354,42 USD 97 354.42 uso 4 867.72 
Piscina grande (12*6*1 2) 1 USD11 .880,54 USD11.880,54 uso 11.880.54 USD 594,03 
Piscina pequeria (4*4*0,7) 1 USD2.599,95 USD2.599,95 USD 2.599.95 USD 130,00 

Vehlculo 
Cami6n de 4 ton. 1 USD15.000,00 USD15.000,00 USD 15 000.00 uso 3.000 00 

Maquinaria y equipo USD 11.426,00 
Bomba de 1,5 HP 1 USD400,00 uso.oo 00 USD 400 00 
Bomba de 1 HP 1 USD320,00 USD320,00 uso 320.00 
Cocina Industrial 2 USD980,00 USD1.960,00 uso 1 960,00 uso 196,00 
Homo 2 USD250,00 USD500,00 USD 500 00 
Cilindro de gas (45 Kg.) 3 USD32,00 USD96,00 USD 96.00 
Congelador Industrial 1 US0850,00 USD850,00 uso 850.00 USD 85,00 
Congelador vertical 1 USD450,00 USD450 00 uso 450.00 
Refrigeradora 1 US0500,00 USD500,00 USD 500,00 uso 50,00 
Caja registradora 1 US0280,00 USD280,00 uso 280.00 
Microondas 2 USD185,00 USD370,00 uso 370.00 
Acondicionadores de aire 6 US0950,00 USD5. 700,00 uso 5.700.00 uso 570,00 

Muebles y enserea USD 9.848,00 
Mesa de billar 1 US0700,00 USD700,00 uso 700 00 USD 70 
Mesas acero inoxidable 15 US060,00 USD900 00 uso 900.00 
Sillas acero inoxidable 60 US015,00 USD900,00 uso 900,00 
Mesas plasticas 50 USD17,50 USD875,00 USD 875 00 
Sillas plasticas 300 US06,00 USD1.800100 USD 1.800,00 
Escritorio 5 USD85,00 USD425 00 USD 425,00 
Sill as 12 USD45,00 USD540 00 uso 540.00 
Parasol 12 USD10,00 USD120,00 USD 120,00 
Silla Parasol 40 US06,00 USD240,00 uso 240,00 
Menaje 1 USD3.348,00 USD3.348,00 USD 3.348 00 
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DEPRECIACI6N DE ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZAC16N DE ACTIVOS 

DIFERIDOS 

0 ~ Num. Precio Coato "' Deprecl•cl6n 
Equipo de c6mputo y USD 
telecomunlcaclonn 1s.2n,so 

Computadora 6 USD850,00 USD5.100,00 USD 5.100,00 USD 1.700 

Plasma 2 USD1.500,00 USD3.000,00 USD 3.000,00 USD 1.000 

Par1ante 8 USD350,00 USD2.800,00 USD 2.800,00 

Amplificador 3 USD600,00 USD1.800,00 USD 1 800 00 USD 600 

Luces 9 USD250,00 USD2.250,00 USD 2 250,00 

Proyector 1 USD1 .100,00 USD1.1 00,00 USD 1.100,00 USD 367 

Telefono 7 USD32,50 USD227,50 USD 227,50 

Total depreciaci6n activos fljos USD 13.229,41 

Intangibles USD 3.208,68 

Sistema lntegrado 1 USD900,00 USD900,00 USD 900,00 USD 180 

Permiso bombero 1 USD45,00 USD45,00 USD 45,00 USD 9 

Permiso Municipio 1 USD48,00 USD48,00 USD 48,00 USD10 

Permiso de Suelo 1 USD49,00 USD49,00 USD 49 00 USD10 

Permiso turistico 1 USD75,00 USD75,00 USD 75,00 USD15 

Permiso del Ministerio Salud 1 USD58,00 USD58,00 USD 58,00 USD12 

Gastos de instalaci6n y 

montaje USD1.483,68 USD 1.483,68 USD 297 

Llneas telef6nicas 2 USD125,00 USD250,00 USD 250,00 USD 50 

Constituci6n de Ia compaliia 1 USD300,00 USD300,00 USD 300 00 USD60 

Total de amortizaci6n de intangibles USD 641 ,74 

Fuente: Cronograma de invers1ones. 

La depreciaci6n anual de activos asciende a Ia cantidad de USD 

13.229,41 . 

En el siguiente cuadro se presents el cuadro de resumen de depreciaci6n 

de activos. 
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RESUMEN DE DEPRECIACI6N DE ACTIVOS 

1:: Deacripcl6n r ''-= ~ 
Cos to VIda l)tll Qepreclacl6n 

uso 
Edificios e infraestructura 111.834,91 20 USD 5.591 ,75 

uso 
Vehfculo 15.000,00 5 uso 3.000,00 

uso 
Maquinaria y equipo 9.010,00 10 uso 901 ,00 
Muebles y enseres uso 700,00 10 uso 70,00 
Equipo de c6mputo y uso 
telecomunicaciones 11.000,00 3 uso 3.666,67 

uso 
Total 13.229,41 

De acuerdo al cuadro, Ia depreciaci6n total asciende a Ia suma de 

USD 13.229,41 siendo el rubro edificio e infraestructura el de mayor 

participaci6n en las depreciaciones. 

Los activos diferidos se amortizan de manera similar que los 

activos fijos, es decir, dividiendo el costo del activo por Ia vida Util, que 

para los activos intangibles es de 5 af\os. 

AMORTIZACI6 N DE ACTIVOS DIFERIDOS 

Deacrtpcl6n .. ~ Cos to VIda Util Amortlzacl6n 
Intangibles uso 3.208,68 5 USD641,74 

Los activos diferidos ascienden a Ia suma de USD 641,74. 
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RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS 

Los costos unitarios del producto son los siguientes: 

PRORRATEO 

Servlclos Horas % 
Depree. y 

% 
& Amortizacl6n 4 

Servicio de disk jockey (21 :00 a 

03:00) 624 9,09% 0 0,00% 

Alquiler de local (21 :00 a 03:00) 624 9,09°AI USD7.867,72 59,47% 

Servicio de piscinas 2.496 36,36% USD724,02 5,47% 

Buffet 624 9,09% USD2.318,83 17,53% 

Piqueos 2.496 36,36% USD2.318,83 17,53% 

Total 6.864 100,00% US013.229,41 100,00% 

El prorrateo es un metodo que se aplica para Ia obtenci6n de los costas 

unitarios del servicio. 
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CALCULO DEL COSTO UNIT ARlO 

.. 
c! f: ~· < .. 

Servlelo disk jocby Alquller local Servlclo de plsdna ' Burr.t Pllkeos Total 
Descripel6n Costos 

% Costos % Costos % Costos % Costos % Costos 

Materia Prima Directs USD59.433 40 USD25.113 40 USD34.320 00 USD59.433 40 

Mano de Obra Dlreda Propla USD26.674 93 USD7.393 688 50% USD7.393 69 USD4.493 87 50% USD7.39369 USD26.674,93 
Mano de Obra D1reda 
Contratada USD8.736 00 USD2.496 00 50% USD3.12000 50% USD3.120 00 USD8.73600 

Matena Pnma lndirecta USD2.162 00 4225% USD913 55 57 75°AI USD1.248 45 USD2.162 00 

Mano de Obra lndireda uso 4.872 98 909% USD477 91 9 09°AI USD477 91 36 360AI USD1.911 63 9,09% US0477 91 3636% USD1.911 63 USD5.256 98 

Mantenimiento y Seguros USD12.229 36 909% USD1 .111 76 9,09% USD1.11 1 76 3636% US04.447 04 909% US01 .111 76 3636% US04.447 04 USD12.229 36 

SuminiStros e lnsumos USD 7.656 00 9Q90k US0661 09 909% US0661 09 3636% US02.644,36 9,09% US0661 09 36 36°k USD2.644 36 USD7.272 00 
Costos adminlstrativos y 
Marketing 

Personal Administrativo US028.964 26 9 09°AI USD2.633 11 9 Q90k USD2.633 11 3636% USD10.532 46 9,09% USD2.633, 11 36,36°k USD10.532 46 USD28.964 26 

Suminlstros de OfiCina USD780 00 909% US070 91 909% USD70 91 3636% USD283 64 909% USD70 91 36 36% USD283 64 USD780 00 

Publicldad y Promocl6n US06.00000 9Q90k USD54545 9 09% USD54545 36 36% US02.181 82 909% USD545 45 36 36°k US02.181 82 US06.00000 

Otros costos 

Oeprecacl6n US013.229 41 usoo oo 59 47% USD7.867 72 547% USD724 02 17 53% USD2.318 83 17 53°k USD2.318 83 US013.229 41 

Amortizacl6n Intangibles USD641 74 usoooo 100 00% USD641 74 usoooo usoooo USDO 00 USD641 74 

Totaln USD171 .380 08 USD7.t96 2A USD24.523,38 USD30.118,66 USD41.459,89 USD67.281 92 USD171 .380 08 

Cantldad 624 104 26728 10.400 15 600 

Unldades horas dlas personas platos unidades 

Costo unltario USD12 81 USD235,80 USD113 USD3,99 USD4 31 

Preclo de venta US015 00 US0300,00 USD148 USD9 00 USD5 94 

Utllldad unltarla USD2 19 USD64,20 USD0,35 USD5,01 USD1 63 

Margen unltario _ _ 14 57% 21,40% 2360% 5571% 27 39% 
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RESUMEN DE COSTOS UNITARIOS 

Servicios Costos Cantidad Unidades 
Costos Utili dad 

,Unttarios unttaria ~· 

Alquiler Disk 

Jockey USD 7.996,24 624 horas USD 12,81 USD 2,19 

Alquiler Local USD 24.523,38 104 dias USD235,80 USD 64,20 

Piscinas 

Buffet 

Piqueos 

uso 30.118,66 26.728 personas USD1 ,13 USD 0,35 

uso 41 .459,89 10.400 platos USD 3,99 uso 5,01 

USD 67.281 ,92 15.600 unidades uso 4,31 USD 1,63 

Los costas unitarios del servicio, indican que el buffet y piqueos es 

el servicio que le proporcionara mayor rentabilidad a Ia organizaci6n, 

mientras que el servicio de piscinas es Ia siguiente actividad en orden de 

importancia. 

Los costas variables son aquellos que varian proporcionalmente 

dependiendo de Ia cantidad vendida, mientras que los costas fijos no 

varian en Ia misma proporci6n que Ia cantidad vendida. 

En el siguiente cuadro se presenta el resumen de los costas 

variables. 
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COSTOS VARIABLES 

- Descripcl6n "' -~~ Costos ·::. 

Materia Prima Directa USD59.433,40 

Mano de Obra Oirecta USD35.410,93 

Materia Prima lndirecta USD2.162,00 

Total USD97.006,33 

Los costos variables ascienden a Ia cantidad de USD 97 .006,33. En el 

siguiente cuadro se presents el resumen de los costas fijos. 

COSTOS FIJOS 

- ~ Descripci6n ·: -~::.:-~:.,c ~- Costos 

Mano de Obra lndirecta USD 4.872,98 

Mantenimiento y Seguros USD12.229,36 

Suministros e lnsumos uso 7.656,00 

Total USOU.758,~ 

Los costas fijos ascienden a Ia cantidad de USD 24. 758,34. 

Los costos administrativos y de Mafi(eting, forman parte de los costos fijos 

ya que no varran proporcionalmente con Ia cantidad vendida. 

COSTOS ADMINISTRA TIVOS Y DE MARKETING 

Oescripci6n ~.,. ' "': -~ ~. __ "it ~)· I•·· Costos 

Personal Administrativo USD 28.964,26 

Suministros de Oficina us 0780,00 

Publicidad y Promoci6n usc 6.000,00 

Total uso 35.744,26 

Los costos administrativos y de Mafi(eting ascienden a Ia cantidad de 

USD 35.744,26 incrementando los costas fijos a USD 60.502,60. 
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La depreciaci6n de actives fijos y Ia amortizaci6n de intangibles se 

presentan en el siguiente cuadro: 

DEPRECIACI6N DE ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZACI6N DE 

INTANGIBLES 

\' Descripci6n ~'~ Coatos ·..;_ - --.._~~ '~-. 

Depreciaci6n USD 13.229,41 

Amortizaci6n intangibles USD 641 ,74 

Total uso 13.871,15 

Los costos de Ia depreciaci6n de actives fijos y de Ia amortizaci6n de 

intangibles ascienden a Ia cantidad de USD 13.871, 15. 

CAPITAL DE TRABAJO 

El capital de trabajo, es Ia suma de los costos operacionales que 

seran utilizadas en Ia primera quincena de inicio del proyecto. El capital 

de trabajo es referencial para quince dlas; como los rubros del capital de 

trabajo han sido obtenidos en un periodo anual, se divide para 24 

quincenas que tiene el at'io, para obtener el capital de trabajo en quince 

dlas. 

<. ( , Qulncenas 
O..Cripci6n -~ Coatos 

•nu•l•• 
C•pital trat.jo 

-
Materias primas directas USD59.433,40 24 USD2.476,39 

Mane de obra directa USD35.41 0,93 24 US01.475,46 

Materias primas indirectas USD2.162,00 24 USD90,08 

Mane de obra indirecta USD-4.872,98 24 USD203,04 

Mantenimiento y seguros USD12.229,36 24 USD509,56 

Suministros USD 7.656,00 24 USD319,00 

Gastos administrativos y de 
Maft(eting U$035.744,26 24 US01 .489,34 

Total USD157 .508,93 US06.562,87 
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De acuerdo al calculo realizado, el capital de trabajo sera igual a USD 

6.562,87 durante Ia primera quincena del primer af\o del proyecto. 

8.3. Estados financieros proyectados 

8.3.1 . Eatado de resultados 

Para elaborar el estado de perdidas y ganancias, es necesario determinar 

los ingresos que obtendra Ia empresa. 

INGRESOS PROYECTADOS 

~ 
' ,:;, Frecuencia Frecuencia 

CantidadT 
Precio 

Detalle Unidad 
aemanal anual 

Precio total n 
unitario ((' 

Servicio de disk jockey 

(21 :00 a 03:00) Hora 12 52 624 uso 15,00 uso 9.360,00 

Alquiler de local 

(21 :00 a 03:00) ora 2 52 104 uso 300,00 uso 31 .200,00 

Servicio de piscinas Personas 250 52 13.000 uso 1,95 uso 25.350,00 

Servicio de piscinas Personas 264 52 13.728 uso 1,00 uso 13.728,00 

Buffet 

Pikeos 

Platos 200 52 10.400 uso 9,00 uso 93.600,00 

Personas 300 52 15.600 uso 5,94 uso 92.664,00 

Total USD 265.902,00 

los ingresos durante el primer ano seran igual a USD265.902,00, con un 

incremento anual promedio que oscilara entre 4% al 6%. El cuadro del 

estado de perdidas y ganancias esta organizado de Ia siguiente manera: 

• los ingresos se encuentran en el primer nivel. 

• A continuaci6n se describen los costos de producci6n. 

• La diferencia entre ingresos menos costos de producci6n generan Ia 

utilidad bruta. 

• Los costos administrativos, de ventas y financieros. 

• La diferencia entre Ia utilidad bruta y los costos nombrados 

anteriormente, dan como resultado el margen de utilidad neta 

En el siguiente cuadro se presenta el estado de perdidas y ganancias. 
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EST ADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 

> '. I ~ o.• 

0 J 1 2 ' 3 
_ _. 

5 
~ 

CONCEPTO 4 
lngresos 265.902,00 276.644 44 293.577,29 307 526,62 328.216 43 
Costos variables -97 006,33 -100 925.39 -107102,83 -112 191.82 -119 739.88 
Costos Fijos -60.502,60 -62.317,68 -64.187.,21 -66.112,82 -68.096,21 

Oepreciaci6n -13.229,41 -13.229,41 -13.229,41 -13.229,41 -13.229,41 
Amortizaci6n Intangible -641 .74 -641 ,74 -641 .74 -641 ,74 -641 ,74 
UAPI -6.978,87 -4.527,05 -1 .820,70 
Participaci6n 
trabajadores 87.543 05 95.003,17 106.595,40 115.350,83 126.509,19 
UAI -13 131.46 -14 250.48 -15 989.31 -17 302.62 -18 976.38 
lmpuesto 74.411,59 80.752_169 90.606,09 98.048,21 107.532,81 
Utilidad Nata -20 085.91 -21 150,17 -23 038.42 -24.512,05 -26 883,20 

- _ L__ 
55.808 69 60.564,52 

-
67.954 57 73.536,15 80.649,61 

El estado de perdidas y ganancias contempla los siguientes margenes de utilidades para el primer ario despues de 

haber implementado el proyecto: 

• Margen de utilidad operacional = 32,92%. 

• Margen de utilidad neta = 20,99% 

El margen neto correspondiente al ario 1 es de 20,99%, cifra que se espera incrementar en el segundo ano hasta 

21 ,89% hasta alcanzar 24,57% en el quinto ario (mediano plazo). Estos margenes netos de utilidad ponen de manifiesto 

Ia factibilidad econ6mica del proyecto_ 
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8.3.2. Balance de situaci6n inicial 

El balance general esta organizado de Ia siguiente manera: 

• Activos, clasificados en corrientes, fijos y diferidos. 

• Pasivos. 

• Patrimonio. 

En el siguiente cuadro se presenta el balance de situaci6n inicial. 

BALANCE DE SITUACI6N INICIAL ANO 0. 

~ .I ACTIVOS ~·; ~ ~··-~: -:I ~ 
-·, ' 

-.:;;;::_ c_.l ,, -~,~·~) 

Activo corriente 

Caja Bancos USD 6.562,87 

lnventarios USD 2.566,48 

Total Activo Corriente USD 9.129,35 

Activo Fljo 

Compra de Activos Fijos USD 186.386,41 

(-) Oepreciaci6n Acumulada 

Total Activo Fijo USD 186.386,41 

Activo Dlfertdo 

Adquisici6n de activos diferidos USD 3.208,68 

(-) Amortizaci6n 

Total Activo Dlfertdo USD 3.208,68 

TOTAL ACTIVOS USD 198. 724,4W 

PASIVOS 

Proveedores USD 2.566,48 

Total Pasivo Corrienta USD 2.5&8,48 

PASIVOS NO CORRIENTES 

Documentos x pagar LP USD 78.~3.18 

Total Pastvos No Corrlentes USD 78.463.18 
TOTAL PASIVOS USD 81.029.86 
PATRIIIONIO USD 117.194.78 
Capital Social USD 117.694,78 
Total Pasivo y Patrtmonlo USD 198. 724,4W 
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El flujo de caja presupuestado, que sirve como base para 

determinar los valores de Ia cuenta caja del balance general proyectado 

se presenta a continuaci6n: 

FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO 

CONCEPTO 0 1 2 3 - 4 5 
Saldo inicial 174.157 96 6.562 87 73.624191 148.112 94 230.0«,42 317.611 97 
Flujo positivo 265.902,00 276.644,44 293.577,29 307.526,62 328.216 43 

- - - - - -
Flujo negativo 167.595 09 196.222,16 202.208,77 211 .751 ,57 220 119,32 233 695.67 
lnventarios -2 617 80 -52,36 -105.76 -160.24 -215.80 
Flujo Neto 67.062 04 74.488,03 81 .931 48 87.567,54 94.736 56 

El flujo de caja presupuestado indica que el proyecto inicia con un 

monto de efectivo de USD6.562,87, incrementandose a USD73.624,91 

durante el primer ano, hasta alcanzar Ia cifra acumulada de 

USD412.348,53 en el quinto ano, esto significa que el flujo neto de 

efectivo acumulado supera el monto de Ia inversi6n inicial, lo que indica Ia 

factibilidad del proyecto. 

El Balance General proyectado se presenta a continuaci6n: 
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BALANCE GENERAL PROYECTADO 

. 0 1 2 3 4 5 

ACTIVOS 

Activo corriefU 

Caja Bancos USD 6.562,87 USD 73.624 91 USD 148 112,94 USD 230.044 42 USD317611,97 USD 412 348 53 

lnventarlos USD 2.566,48 USD 2.617,80 USD 2.67016 USD 2.723 56 USD 2.778,0<4 USD2.833 60 

Total Activo Coniente USD 8.128,35 USD 76.242 71 USD 150.713 10 USD 232.787,t8 USD 320.3to,01 USD 415.182 13 

Activo Fljo 

Compra de Activos Flios USD 186.386 41 USD 186.386 41 USD 186.386 41 USD 186.386 41 USD 186.386 41 USD 186.386 41 
(-) ~ . . 

Acumulada -$13 229 ... S26 458.82 Sl9.688 23 S'·: 917 .64 $f· 147 ')5 

Total Activo Fljo uso 118.318,41 uso 173.157 00 uso 158.827 58 uso 148.681 11 uso 133.481,77 uso 120.238 31 

Activo Offertdo 

Adaulslcl6n de activos diferidos USD 3.208 70 USD 3.208 70 USD 3 208 70 USD 3.208 70 USD 3 208 70 USD 3.208 70 

(-} Amortizaci6n $641 74 $1 283.48 $1 925,22 $2 566.96 $3 208.70 

Total Activo Dlferido uso 3.201,70 USD 2.566,8e USDU2522 uso 1.213 48 uso 641,74 uso 0 00 

TOTAL ACTIVOS uso 1tl.724 46 uso 251.966 87 uso 312.835,81 uso 380.748 64 uso 454.500 51 uso 535.421,48 

PASIVOS 

Proveedores USD 2.566 48 USD 2.617 80 USD 2.67016 USD 2.723,56 USD 2 778,0<4 USD 2.833 60 

Total Paslvo Corriente uso 2 .. 568,48 uso 2.617.80 uso 2.870,18 uso 2.723 56 uso 2.778 ().4 uso 2.133 80 

PASIVOS NO CORRIENTES 

Documentos oor oaaar a larao olazo USD6.978 87 USD4.527 05 USD 1.820 70 

Total Paslvos No Comentes uso 6.87117 USD4.527 05 USD 1.120 70 

TOTAL PASIVOS USD 2.588,48 USD 9.598,87 USD 7.197,21 USD 4.544 26 uso 2.778,04 USD 2.833 80 

PATRIMONIO USD 196.157,91 uso 242.38t 89 USD 305.438 70 uso 376.205 38 USD 451.722 47 USD 532.587 II 

CaPital Sooal USD 196 157 98 USD 196.157 98 USD 196 157 98 USD 196 157 98 USD 196.157,98 USD 196.157 98 

U1ilidad Acumulada del Eierciclo anterior USD 55.808 69 USD 116.373,21 USD 184.327,78 USD 257.863 94 

Utilidad del Ejerciclo USD 55.808 69 USD 60.564 52 USD 67.954,57 USD 73.536 15 USD 80.649 61 

Total Paslvo y Patrimonlo 188.724,46 251.968 87 312.835 81 380.749,64 454.500 51 535.421 48 

Los activos totales en el primer af\o de iniciado el proyecto suman Ia cantidad de USD 198.724,44 mientras que los 

pasivos sumartm Ia cantidad de USD 198.724,44 y el Patrimonio alcanzara Ia citra de USD 196.157,96, lo que indica Ia 

factibilidad del proyecto, dado que Ia empresa contara con un activo superior al patrimonio 
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8.3.3. Flujo de caja 

El flujo de caja es un balance econ6mico que al igual que el estado de perdidas y ganancias considera los 

ingresos y los costos, para obtener las utilidades de Ia empresa, con Ia diferencia que no se toman en cuenta las 

depreciaciones, porque noes efectivo entrante ni saliente. A partir del balance de flujo de caja se calcula Ia Tasa lntema 

de Retorno TIR y el Valor Actual Neto VAN. 

Cabe destacar que para Ia obtenci6n de estos indicadores econ6micos se ha considerado una tasa de descuento 

del 18% anual, que es el valor de Ia tasa maxima convencional tornado para amortizar el cr~ito requerido para el 

financiamiento de Ia inversi6n. En el siguiente cuadro se ha elaborado el estado o balance econ6mico de flujo de caja. 

En el balance de flujo de caja se determina Ia diferencia entre ingresos y gastos, obteniendose un monto de 

efectivo de USD67.062,04 para el primer ano, USD81 .825,72 para el segundo ano y USD87.407,30 en el tercer ano, 

rubros que indican Ia factibilidad del proyecto. Con dichos montos de efectivo Ia inversi6n se recupera en 3 anos y 2 

meses, generando una Tasa lntema de Retorno del28,68% que es mayor que Ia tasa de descuento del10% y un Valor 

Actual Neto de USD304.729,59 que es mayor que Ia inversi6n inicial de USD196.157,96, por tanto se pone de 

manifiesto que es conveniente Ia puesta en marcha del proyecto. 
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CONCEPTO 
lngresos 
Costos variables 
Costos Fijos 
Depreciaci6n 
Amortizaci6n Intangible 
Costos financieros 
UAPI 
Participaci6n 
trabajadores 
UAI 
lmpuesto 
Utllldad Neta 
Depreciaci6n 
Amortizaci6n Intangible 
lnversi6n lnicial 
lnv. Capital de traba 
Flujo de Caja 

BALANCE ECON6MICO DE FLUJO DE CAJA 

0 

-189.595 09 
-6.562 87 

-196.157 96 

VAN (TD: 
10%) 
TIR 

1 2 
265.902 00 276.644 44 
-97 006.33 -100 925.39 
-60.502,60 -62.317,68 
-13.229,41 -13.229.41 

-641 .74 -641.74 
-6 978.87 -4.527,05 
87.543,05 95.00317 

-13.131.46 -14 250.48 
74.411,59 80.752,69 

-20 085.91 -21 .150,17 
55.808,69 60.564,52 
13.229,41 13.229,41 

641 74 641 74 

69.679,84 74.435,67 

USD304.729,59 
28,68% 

126 

3 
293.577,29 
-107 102 83 
-64.187,21 
-13.229.41 

-641 .74 
-1 820,70 

106.595,40 

-15 989 31 
90.606,09 

-23.038,42 
67.954,57 
13.229,41 

641 ,74 

81 .825,72 

-1,2868 

4 5 
: 

307.526 62 328.216,43 
-112 191 .82 -119 739,88 

-66.112,82 -68.096,21 
-13.229.41 -13.229,41 • 

-641 ,74 -641,74 
i 

115.350,83 126.509,19 i 

-17 302.62 -18 976.38 
98.048 21 107.532,81 . 

-24.512,05 -26 883,20 . 
73.536,15 80.649,61 
13.229,41 13.229,41 

641 74 641 74 

i 

87.407 30 94.520,76 ! 



8.4. C81culo de puntos de equllibrio, VAN, TIR, PAY 
BACKe IR 

La evaluaci6n del proyecto consiste en Ia obtenci6n de los 

indicadores financieros. 

Los principales criterios de evaluaci6n se presentan en los 

siguientes numerates. 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

El punto de equilibrio del proyecto ha sido obtenido de Ia siguiente 

manera: 

Costo fijos totaJes 
Punto de equilibrio ---------

1 - ( costo de ventas I 
= 

ventas) 

Punto de equilibrio 60.502,60 

• 1 - (97.006,33 ( 265.902) 

Punto de equilibrio = 95.252,66 

CUADRO DE PUNTO DE EQUILIBRIO 

Venta t '' 95.252,66 

Costo de venta -34.750,06 

Margen bruto 60.502,60 

Costo fijo (60.502,60) 

Utilidad 0,00 

El punto de equilibrio del proyecto se alcanza cuando se haya obtenido un 

ingreso igual a USD 95.252,66. 
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iNDICES FINANCIEROS 

En los siguientes numerates, se presentan los principafes 

indicadores financieros del proyecto. 

LIQUIDEZ 

La fiquidez es una raz6n que indica ef efectivo que tiene o tendra fa 

empresa en un periodo determinado. 

iNDICE DE LIQUIDEZ 

Ef indice de fiquidez compara al activo versus ef pasivo, para 

conocer cuantas veces se puede pagar las deudas contraldas, con el 

activo organizacional. 

Activos Corrientes 

Pasivos Corrientes 

29,12 > 1 

76.242.71 

2.617,80 

Ace pta do 

Si el indice de liquidez es mayor a 1, como en este caso se acepta 

Ia inversi6n, porque se indica que Ia organizaci6n puede cancefar sus 

deudas con ef activo que posee. 

(NDICE DE EMPLEO 

Ef indice de empfeo indica Ia participaci6n de los gastos de personal en 

relaci6n con los activos fijos netos. 

Gastos de Personal _ 69.632.18 
Activos Fijos Netos 173.157,0 

=40% 
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De acuerdo al resultado obtenido, Ia fuerza laboral, participa con un 40% 

en los activos fijos de Ia empresa. 

INDICE DE ILIQUIDEZ 0 INSOLVENCIA 

La iliquidez es una raz6n negativa para Ia organizaci6n, que indica 

alto riesgo si supera el 50%. 

Activos Corrientes 
1- = 

Activos Totales 

= 69,7 4% (Alto Riesgo) 

1 -
76.242.71 

251.966,67 

El indicador de iliquidez durante el primer ano, indica un alto riesgo 

de iliquidez, que se produce porque se invierte todo el dinero en activos 

fijos y los accionistas solo dispondran de un capital de trabajo pequeno 

para operar durante el primer ano. 

RETORNO (VAN, TIR, ROE Y ROA) 

El presente cuadro indica los flujos anuales de efectivo. 

FLUJOS ANUALES 

Oeacrtpcl6n lnlclal ;,, Afto 1 Afto 2 Afto 3 Afto4 Afto 5 

Flujos 

anuales -196.157,96 69.679,84 74.435,67 81 .825,72 87.407,30 94.520,76 

Tasa de descuento: 1 0% 
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INDICES SOBRE FLUJOS DE CAJA NOMINALES 

PAYBACK 

El Payback es un indicador que sel'\ala el numero de al'\os en que 

se recupera Ia inversi6n, el cual debe ser inferior a Ia vida util del 

proyecto, para que Ia inversi6n sea rentable. 

Numero de anos y meses que le toma al proyecto recuperar Ia inversi6n 

inicial 

R: (anos, meses) PB<n (plazo) Aceptado 

FLUJOS DESCONTADOS 

Descrtpci6n 'Ano 1 r'O Ano 2 I-- Ano 3 Afto4 Ano 5 

Flujos anuales 63.345,31 61 .517,08 61 .476,88 59.700,36 58.689,95 

Flujos acumulados 63.345,31 124.862,39 186.339,27 246.039,63 304.729,59 

Tasa de descuento: 10% 

• lnversi6n inicial - Flujo del 3er ano 

• 196.157,96-186.339,27 = 9.818,69 

• Flujo mensual del cuarto ano = 59.700,36/12 

• Flujo mensual del cuarto ano = 4.975,03 

• Meses = (lnversi6n inicial - Flujo del 3er ano) I Flujo mensual del 4o 

a no 

• Meses = 9.818,69 /4.975,03 

• Meses = 1,97 

• Payback deacontado = 3 anos, 2 mesea < 5 aftos (Aceptado) 
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De acuerdo al resultado obtenido, se puede indicar que el proyecto 

sera factible, dado que Ia inversi6n se recupera en 3 at\os 2 meses, que 

es un tiempo menor a 5 at\os, que es Ia vida util del mismo. 

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO (TRP) 

La tasa de rendimiento de promedio se obtiene mediante Ia siguiente 

ecuaci6n: 

TRP= 

TRP= 

TRP•42% 

TRP• 

}; Flujos anuales 

Numero de anos n 

lnversi6n inicial 

412.348.53 
5 

196.157,96 

42% > 18•.4 (Tasa de Deacuento) Ace pta do 

La tasa de rendimiento promedio indica Ia factibilidad, puesto que 

es mayor a Ia tasa de descuento considerada para comparar Ia inversi6n, 

por tanto se acepta el proyecto. 

VALOR ACTUAL NETO fY AN) 

El Valor Actual Neto indica el monto real del dinero despues de 

transcurrido los 5 anos de vida Util del proyecto. 

VAN=}; (Valor Presente Flujos de Caja) menos lnversi6n lnicial 

Afto 1 Afto 2 Afto 3 Afto4 Afto 5 

Flujos anuales 67.062,04 74.488,03 81 .931,48 87.567,54 94.736,56 
Flujo 

acumulado 73.624,91 148.112,94 230.044,42 317.611 ,97 412.348,53 

131 



VAN= 304.729,59 -196.157,96 

VAN= 108.571,63 

VAN= 108.571,63 > 0 Ace pta do 

Debido a que el VAN es mayor que Ia inversi6n inicial se acepta el 

proyecto, es decir, que es factible. 

TIR (TASA INTERNA DE RETORNO) 

La Tasa lntema de Ia lnversi6n es un indicador que sef\ala Ia 

recuperaci6n de Ia inversi6n en tenninos porcentuales. 

Es Ia tasa a Ia cual el VANes igual a 0. 

l: V. Presente Flujos de Caja Anuales = lnversi6n lnicial 

TIR = 28,68% 

Debido a que el TIR es igual al 28,68% superior a Ia tasa de 

descuento del10%, se considera que el proyecto es factible. 

IR (lNDICE DE RENTABILIDAD) 

El indice de rentabilidad define Ia ganancia real del proyecto 

despues de transcurrido los cinco anos proyectados. 

IR = 1: (Valor Present& Flujo de Caja /lnverai6n lnicial) 

304.729.59 
IR= 

196.157,96 
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IR = 1 ,55 > 1 Ace pta do 

Debido a que el indicador IRes mayor que 1 se considera que el 

proyecto es factible, ya que el VAN supera Ia inversi6n inicial, es decir, se 

genera una cantidad de mayor de dinero que lo invertido. 

RR (RENTABILIDAD REAL) 

La rentabilidad real es Ia comparaci6n entre el rndice de 

rentabilidad y Ia recuperaci6n de Ia inversi6n. 

• RR = (fndice de Rentabilidad- 1) x 100 

• RR=(1 ,55-1}x100 

RR = 55% > 18% Aceptado 

La rentabilidad real es mayor que Ia tasa de descuento, lo que 

indica que el proyecto al ser comparada con los indicadores que reducen 

Ia capacidad adquisitiva del dinero lo supera por tanto el proyecto sera 
factible. 

ROA (RETORNO SOBRE ACTIVOS) 

El ROA define el retorno sobre activos totales considerando Ia 

utilidad neta del proyecto. 

ROA= 
r Utilidad Neta 

Activos T otales Promedio 

ROA= 
338.513,55 
387.054,84 

ROA•0,87 
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El fndice de rotaci6n de activos indica que por cada d61ar que 

invirtieron los accionistas se generan USD0,87 de utilidad. 

ROE (RETORNO SOBRE EL PATRIMONIO) 

El ROE define el retorno sobre el patrimonio considerando Ia 

utilidad neta del proyecto. 

ROE t Utilidad Neta 

= Patrimonio 

ROE 338.513,55 

= 381 .664.88 

ROE= 0,89 

El rndice de rotaci6n de patrimonio indica que por cada d61ar que 

invirtieron los accionistas se generan USD0,89 de utilidad. 

EFICIENCIA 

RENDIMIENTO CORRIENTE 

El Rendimiento Corriente es Ia relaci6n entre Ia utilidad neta y los 

activos totales. 

Utilidad Neta 

Activos T otales 
= 

= 22% Alto rendimiento 

55.808,69 

251 .966,67 
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A nos 1 2 3 4 5 
Activos 

corrientes 76.242,71 150.783,10 232.767,98 320.390,01 415.182,13 
Activos fijos 173.157,00 159.927,59 146.698,18 133.468,77 120.239,35 
Activos totales 251 .966,67 312.635,91 380.749,64 454.500,51 535.421 ,48 
Utilidad Neta 55.808,69 60.564,52 67.954,57 73.536,15 80.649,61 

Riesgo ltiquidez 69,74% 51 ,77% 38,87% 29,51% 22,46% 
Rendimiento 

corriente 22,15% 19,37% 17,85% 1618% 15 06% 
Riesgo lliquidez <50% >50% >50% >50% >50% 
Rendimiento 

co mente >TD >TD >TD >TD <TD 

Rendimiento 
Riesgo lliquidez Alto corriente Alto OK 

Rendimiento 
Riesgo lliquidez Alto corriente Alto OK 

Rendimiento 
Riesgo lliquidez Bajo corriente Alto OK 

Rendimiento 
Riesgo lliquidez Bajo corriente Alto OK 

Rendimiento 
Riesgo lliquidez Bajo corriente Alto OK 

Un rndice de rendimiento corriente mayor a Ia tasa de descuento, 

indica que Ia utilidad neta es lo suficiente capaz para generar ganancias y 

recuperar Ia inversi6n realizada en los activos organizaciones. En el 

presente caso, se senala alto rendimiento, que significa factibilidad del 

proyecto. 
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RENTABILIDAD 

La inversi6n total indica Ia relaci6n entre Ia utilidad operativa y Ia 

inversi6n inicial. 

INVERSI6N TOTAL 

Utilidad Operativa 

lnversi6n lnicial 

= 2,59 

lnvenai6n Total= 

= 531 .001 .64 
196.157,96 

2,71 > 1 Ace pta do 

Un indicador de inversi6n total mayor que 1 significa que Ia utilidad 

operativa que se obtendra en los cinco anos de vida Util del proyecto, sera 

superior a Ia inversi6n inicial por tanto se recupera Ia inversi6n y se 

generan ganancias. 

MONTO DE INVERSI6N 

La inversi6n total indica Ia relaci6n entre Ia utilidad neta y Ia 

inversi6n total. 

Utilidad Neta 

lnversi6n lnicial 

= 1,73 

= 

Monto de lnvenai6n = 

338.513.55 
196.157,96 

1,73 > 1 Ace pta do 

Un indicador de monto de inversi6n mayor que 1 significa que Ia 

utilidad neta que se obtendra en los cinco anos de vida Util del proyecto, 

sera superior a Ia inversi6n total por tanto se recupera Ia inversi6n y se 

generan ganancias. 
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MARGEN NETO DE UTILIDAD 

El margen neto de utilidad es el porcentaje de ganancia que se 

aspira a obtener con el proyecto. 

Utilidad Neta 

Ventas Netas 

= 21 % 

= 

Margen Neto de Utilidad 

55.808,69 
265.902,00 

Ace pta do 

El margen neto de utilidad, indica que por cada USD100,00 de 

ventas, Ia empresa generara USD21 de utilidad nata. 

Un margen neto que supera Ia tasa de descuento es un buen augurio 

para poner en marcha Ia inversi6n. 
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8.5. Ratios financieros 

APALANCAMIENTO 

COBERTURA FINANCIERA 

La cobertura financiera es Ia relaci6n entre Ia utilidad operativa y 

los gastos financieros. 

Utilidad Operative + Gastos financieros 

Gastos financieros 

= 14,54 vecea 

= 94.521.92 + 6.978.87 
USD6.978,87 

Esta raz6n indica que Ia organizaci6n puede pagar 14 veces Ia 

deuda contralda por los accionistas. 

MONTO DE CREDITO 

La cobertura financiers es Ia relaci6n entre Ia utilidad operativa y 

los gastos financieros. 

Utilidad Neta 

Monto de credito 

= 4,31 vecea 

= 
338.513.55 
78.463,18 

Esta raz6n indica que Ia organizaci6n puede pagar 4 veces Ia 

deuda contralda utilizando el monto de sus utilidades. 
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ROTACI6N 

ROTACI6N DE ACTIVOS 

La rotaci6n de actives es Ia relaci6n entre las ventas totales y los 

activos totales. 

Ventas Netas 

Activo Total 

= 1,05 

Rotaci6n Activos = 

= 
265.902.00 
251 .966,67 

1,05 > 1 Ace pta do 

Una rotaci6n mayor que 1, indica que por cad a d61ar de activo fijo, 

1 ,05 veces en las ventas, lo que es favorable para el proyecto. 

COMPOSICI6N DE ACTIVOS 

DUPONT 

Un resuttado cercano a Ia unidad (100%) indica que el porcentaje 

de eficiencia del proyecto es 6ptimo. 

Utilidad Neta 

Ventas 

Venta Neta 
X ----:~--=----=-----:=-----:-::--

Activos Totales Promedio 

Utilidad Neta de los 5 anos 

Activos T otales Promedio 

338.513,55 
387.054,84 
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En este proyecto, el resultado del indicador DU PONT del primer 

ano indica que Ia eficiencia del proyecto sera 6ptima, porque esta cercano 

al100%. 

ANALISIS DEL COSTO I BENEFICIO 

El analisis del costo I beneficio se calcula con Ia siguiente 

ecuaci6n: 

VAN 
Costolbeneficio = -~----:-:---:--:--:--:--

lnversi6n iniciaJ 

304.729,59 
Costolbeneficio = --------

196.157,96 

Costo I beneficio = 1 ,55 

El resultado obtenido, indica que por cada d61ar que invierten los 

accionistas, obtienen USD1 ,55 de efectivo neto, esto quiere decir que el 

beneficio econ6mico que obtendran los accionistas es de USD0,55. 

9. ANALISIS DE RIESGOS 

El analisis de sensibilidad se presenta en los siguientes cuadros: 
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FLUJO DE CAJA OPTIMIST A 

~ 1 
~ 

C' c: CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
lngresos 271 .323,00 282.284,45 299.562,52 31 3.796 23 334.907,84 

- -
Costos variables -97.006,33 100 925.39 107.102,83 -112.191 ,82 -119.739,88 
Costos Fijos -60 502,60 -62 317,68 -64.187.21 -66.112,82 -68.096,21 
Oepreciaci6n -13.229,41 -13.229,41 -13.229,41 -13229,41 -13.229,41 
Amortizaci6n Intangible -641 ,74 -641 ,74 -641 ,74 -641,74 -641 ,74 
Costos financieros -6 978,87 -4 527,05 -1 820,70 
UAPI 92.964,05 100.643,18 112.580 63 121.620,44 133.200,60 
Participaci6n 
trabajadores -1 3.944,61 -15.096 48 -16.887,10 -18.243,07 -19.980 09 
UAI 79.019,44 85.546 70 95.693,54 103.377,37 113.220,51 
lmpuesto -19.754,86 -21 .386 68 -23.923,38 -25.844,34 -28.305,13 
Utllldad Neta 59.264,58 64.160,03 71 .770,15 77.533 03 84.915,38 
Depreciaci6n 13.229,41 13.229,41 13.229,41 13.229,41 13.229,41 
Amortizaci6n Intangible 641 ,74 641 74 641 ,74 641 ,74 641 ,74 

-
lnversi6n lnicial 189.595,09 
lnv. Capital de trabajo -6.562 87 

-
Flujo de Caja 196.157,96 75.100,84 80.075_1~lJ ! !_._IJ10,95 93.676,91 101 .212,17 
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VAN 
TIR 
Pay back 
IR 
RR 

327.252,79 
32,25% 
3 anos 

1,67 > 1 
67%, > 10% 

En un escenario optimista, incrementando los ingresos, se obtiene un monto de efectivo de USD75.100,84 para el 
primer ai\o, USD80.075,68 para el segundo ano y USD87.810,95 en el tercer ai\o, rubros que indican Ia factibilidad del 
proyecto. Con dichos montos de efectivo Ia inversi6n se recupera en 3 anos, generando una Tasa lntema de Retorno 
del 32% que es mayor que Ia tasa de descuento del10% y un Valor Actual Neto de US0327.252,79 que es mayor que 
Ia inversi6n inicial de USD196.157,96, por tanto en un escenario optimista es conveniente Ia implementaci6n del 
proyecto. 

142 



FLUJO DE CAJA PESIMISTA 

CONCEPTO =.r.;- 0 1 2 3 .. 5 
lngresos 256 750,00 267 122 70 283.472,75 296.941 95 316.919,65 
Costos variables -97 006.33 -100.925,39 -107 102,83 -112191 ,82 -119 739.88 

Costos Fijos -60.502,60 -62.317,68 -64.187,21 -66.112.82 -68.096.21 
Depreciaci6n -13.229.41 -13.229,41 -13.229.41 -13.229.41 -13.229,41 
Amortizaci6n Intangible -641 ,74 -641,74 -641 ,74 -641 ,74 -641 ,74 

Costos financieros -6 978.87 -4.527,05 -1 820,70 
UAPI 78.391 ,05 85.481 ,43 96.490,86 104.766,16 115.21 2,41 
Participaci6n trabajadores 11 .758,66 12.822 21 14.473,63 15.714 92 17.281 ,86 
UAJ 66.632 39 72.659 22 82.017,24 89.051 ,24 97.930,55 
lmpuesto 16.658,10 18.164 80 20.504,31 22.262 81 24.482 64 
Utilldad Neta 49.974 29 54.494 41 61 .512,93 66.788,43 73.447,91 
Depreciaci6n 13.229,41 13.229,41 13.229,41 13.229 41 13.229,41 
Amortizaci6n Intangible 641 ,74 641 74 641 ,74 641 74 641 74 
lnversi6n lnicial -189.595 09 
lnv. Capital de traba -6.562 87 
Flujo de Caja -196.157,96 60.527,84 64.91 3193 71.721 ,18 76.822,63 83.223,98 
Flujos acumulados 64.472,91 129.439 20 201.266,14 278.249,02 361.688,80 ' 
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VAN 266.704,81 
TIR 22,46% 
Pay back 4 at\os 
IR 1,36 > 1 
RR 36% > 10% 

En un escenario pesimista, reduciendo los ingresos, se obtiene un monto de efectivo de USD64.472,91 para el primer 
ano, USD129.439,20 para el segundo ano y USD201.266,14 en el tercer ano, rubros que indican Ia factibilidad del 
proyecto. Con dichos montos de efectivo Ia inversi6n se recupera en 4 anos, generando una Tasa lntema de Retorno 
del 22,46% que es mayor que Ia tasa de descuento del10% y un Valor Actual Neto de USD266.704,81 que es mayor 
que Ia inversi6n inicial de USD196.157,96, por tanto se pone de manifiesto que en un escenario optimista es 
conveniente Ia implementaci6n del proyecto. 
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DETALLE DE UTILI DAD OPERA TIVA CON RESPECTO AL ANALISIS 

DE SENSIBILIDAD 

Detalle - Espentdo Pnlmlsta -
- ..,.,VII 1lsta 

Ventas 265.902 00 256.750,00 271 .323,00 
(-) Costo de Ventas -97.006 33 -97.006 33 -97.006.33 
Utilidad bruta 168.895 67 159.743,67 174.316,67 
(-) Gastos Administrativos y 
Financieros -81 .352,62 -81 .352 62 -81 .352,62 
Utilidad Operativa 87.543,05 78.391 05 92.964,05 

De acuerdo al analisis de sensibilidad, en el escenario optimists se 

obtendra USD 271 .323,00 de ingresos, si es que se incrementa el numero 

de usuaries en el servicio de piscinas, el cual no afecta a los costos de 

ventas, debido a que Ia capacidad de dicho servicio no tiene relaci6n con 

los costos. 

Por ejemplo, en el escenario optimists ingresan 585 usuarios 

mientras que en el escenario pesimista tan solo se atienden 395 

personas, pero como Ia capacidad de atenci6n no esta relacionada con 

los costos, estos no varran en ninguno de los dos escenarios. 

IMPACTO DEL PROYECTO DE INVERSI6N 

Los impactos que generara Ia puesta en marcha del proyecto seran 

los siguientes: 

• Se lograra que el mercado de los usuaries de los servicios 

recreacionales satisfagan necesidades que no estan siendo satisfechas 

por Ia oferta actual. 

• Pennitira obtener utilidades a los accionistas. 

• Generara fuentes de trabajo. 

• Fomentara el turismo hacia el nor-oeste de Ia ciudad de Guayaquil. 

• Generara divisas para el fisco. 
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De esta manera, se pone de manifiesto el impacto positive del 

presente proyecto de inversi6n. 

VALOR AGREGADO 

El tratamiento del lmpuesto al Valor Agregado, se analiza en Ia 

preparaci6n y evaluaci6n de proyectos de distintas maneras, dependiendo 

de las disposiciones legales y tribu1arias vigentes y de los desembolsos 

que por este concepto, deben efectuarse. 

los ingresos provenientes de las ventas generaran un rubro que se 

conoce como IVA recibido, mientras que por los egresos anuales y Ia 

inversion inicial, se paga una tasa IVA, en aquellos productos o servicios 

que gravan dicho impuesto. 

El presente proyecto, registra las siguientes cantidades 

correspondientes al lmpuesto al Valor Agregado. 

DETALLE DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA) 

Detalle Sin IVA IVA 12% - Total . 
Compru 

Compras de materias 
primas uso 61.595 40 USD 7.39145 USD68 986 85 
Mantenimiento y seguros uso 12.229,36 uso 1.467,52 uso 13.696,88 
Gastos administrativos U$06.78000 uso 813,60 uso 7.593,60 

uso uso 
Compras de activos uso 167.595 09 20.111 41 187.706 50 
Otras compras uso 7.272 00 uso 87264 U$08.14464 

USD USD 
Total compru USD 255 •• 71,84 30.656,62 286.128,47 

Ventas 
USD uso 

Ventas de serviclos uso 265.902 00 31 .908,24 297.810 24 
0tros lngresos afectados 

: p0r eiiVA 
USD USD 

Toul de Ventn USD 265.102,00 31.908,2. 233.99371 
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De acuerdo al cuadro, en el proyecto se cancelaran USD 30.656,62 

por concepto de NA pagado en las compras, mientras que recibe USD 

31 .908,24 por concepto de IVA recibido en las ventas. 

Para determinar el IVA que se cancel6 al Servicio de Rentas 

lntemas (SRI), se ha elaborado el siguiente cuadro: 

RESUMEN DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA) 

Detalle Valores 
Total rvA recibido por ventas US031.908,24 
Total IVA pagado USD30.656,62 
IVA recibido - IVA pagado USD1.251 ,62 
Pago at SRI USD1.251 ,62 
Dlferencla USDO,OO 

Debido a que Ia diferencia entre eiiVA recibido y eiiVA pagado es 

igual al pago registrado por concepto del IVA at SRI, entonces, el monto 

del IVA no afecta at flujo de caja del proyecto, porque Ia diferencia o IVA 

por pagar es de USD 0,00 

10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 

La recreaci6n, es un servicio esencial para todas las personas, 

debido a que es necesario que los seres humanos se distraigan despues 

de largas jomadas de trabajo, preocupaciones familiares, acelerada 

evoluci6n de las cosas en el mundo modemo, por tanto, se pone de 

manifiesto que Ia demanda del esparcimiento y recreaci6n, es continua. 

Por esta raz6n, conociendo Ia escasa oferta de este tipo de servicio en Ia 

ciudad de Guayaquil, asf como Ia gran cantidad de potenciales clientes, 

que se encuentran insatisfechos en este mercado local, se ha planteado 

el proyecto para Ia implementaci6n de un centro recreacional dedicado a 

brindar servicios de sano esparcimiento, naciendo "AVENTURISIMO". 
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Para el efecto se ha realizado un estudio de mercado, para 

detectar oportunidades en el mercado, determinandose una demanda de 

1.261 .700 personas, que corresponde al segmento del mercado escogido, 

Ia empresa aspira a captar el 3% de este mercado, es decir, proporcionar 

este tipo de servicio a 39.113 usuaries, durante el primer ano, 

manteniendo Ia expectativa de poder tener incrementos anuales del 5%. 

La eficiencia de Ia empress durante el primer ano oscilara entre el 

70% al 75%, esperando cubrir Ia capacidad instalada en el quinto ano de 

operaciones. 

La empresa contara con 16 personas, de los cuales 4 seran 

Gerentes y 13 perteneceran a Ia secci6n operativa. El contrato para 

seleccionar personal sera de tipo expreso. La sociedad sera constituida 

como companra an6nima, categorizada como Pequena Empresa, por Ia 

CAPIG, porque su capital es menor que USD 900.000,00 y el numero de 

personas que laboran en ella es menor a 30. 

El an,llsis econ6mico lndic6 que se requertr' una lnversl6n 

fija de USD 196.157,96, que seni recuperada en el tiempo de 3 alios y 

2 meses, generando una Tasa lntema de Retorno de Ia inversi6n TIR 

es del 28,68% superior a Ia tasa de descuento del 10%, el Valor 

Actual Neto VAN equivale a USD 304.729,59. La actividad econ6mlca 

de Ia empresa generara una utilidad neta del 21% en el 2012. 

Los criterios de mercado, tecnicos y financieros indican que el 

proyecto es viable, factible y seni sustentable por Ia rentabilldad que 

sera perciblda. 
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RECOMENDACIONES 

Las sugerencias que serviran para que el proyecto incrementa su nivel de 

factibilidad, son las siguientes: 

1) Controlar Ia situaci6n financiera, en especial mediante analisis de 

sensibilidad, para mantener bajo control los cambios en las poHticas 

de precios de los insumos y articulos utilizados durante el proceso de 

producci6n. 

2) Mantener estrategias emergentes, en caso de que se produzca alguna 

situaci6n negativa que afecte a Ia empresa. 

3) Capacitar al personal, acorde a los requerimientos tecnol6gicos y a los 

postulados de Ia calidad total. 

4) Optimizar los recursos, de acuerdo a los planes concebidos para 

aumentar Ia eficiencia en las operaciones. 

5) Proporcionar Ia retroalimentaci6n del cliente, para poder mejorar 

continuamente el servicio que ofrecera Ia futura Ia empresa, 

maximizando el nivel de satisfacci6n de los usuarios del servicio. 
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12. ANEXOS 

LEY DE COMPANIAS ARTICULO 92, SECCI6N V. 

"La compal'\fa de responsabilidad limitada es Ia que se contrae entre tres 

o mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales 

hasta el monto de sus aportes individuates y hacen el comercio bajo una 

raz6n social o denominaci6n objetiva, a las que se anadira, en todo caso, 

las palabras "Compal'\fa Limitada• o su correspondiente abreviatura. Si se 

utilizare una denominaci6n objetiva sera una que no pueda confundirse 

con Ia de una compal'\fa preexistente. Los tlmninos comunes y los que 

sirven para determinar una cJase de empresa, como "comercial•, 

"industrial·, "agricola", "constructors", etc., no seran de uso exclusivo e 

iran acompal'\ados de una expresi6n peculiar. 

Si no se hubiera cumplido con las disposiciones de esta Ley para Ia 

constituci6n de Ia companfa, las personas naturales o jurfdicas, no podran 

usar en anuncios, membretes de cartas, circulares, prospectos u otros 

documentos, un nombre, expresi6n o sigla que indiquen o sugieran que 

se trate de compal'\ fa de responsabilidad limitada. 

Los que contravinieren a to dispuesto en el inciso anterior, seran 

sancionados con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra 

destino indicado en tal precepto legal. lmpuesta Ia sanci6n, el 

Superintendente de Compal'\fas notificara al Ministerio de Economfa y 

Finanzas para Ia recaudaci6n correspondiente. 

En esta compal'\fa el capital estara representado por participaciones que 

pod ran transferirse de acuerdo con to que dispone el Art. 113". 
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FORMULARIO DE ENCUESTA 

1. tCujl es ellugar en donde se recrea habftualmenta? 

a) Discoteca. 

b) Cine. 

c) Centro deportivo. 

d) Otros. 

e) Ninguno. 

2. Sl ellgl6 Ia opci6n c) l,Qu6 tipo de deport& prilctica, como parte 

de au nparcimiento en el centro de recreaci6n de au 

preferencla? 

a) lndor o flrtbol (ver o practicar: estadio, club deportivo, etc.). 

b) Volley 

c) Basquet 

d) Nataci6n (Piscinas) 

e) Otros 

3. Si eligi6 Ia opci6n d) L Cual es el tipo de centro recreaclonal que 

eacoge para au entretanimlento? 

a) Centro recreacional con piscinas y servicios accesorios. 

b) Centro recreacional con piscina y canchas deportivas. 

c) Solo piscinas. 

d) Otros (Especifique): 



4. L Con que frecuencia asista a nta tipo de centros 

recreacionales? 

a) Cada dos meses 

b) Cada mes 

c) Quincenal 

d) Semanal 

5. 1,Cu" es el centro recreacional at que acudes? 

a) Club de Ia Annada del Ecuador ___ _ e) Piscina Olfmpica 

b) Garibaldi _____ f) Av. 25 de Julio 

c) Piscinas del C. S. Emelec _ _ ___ g) Centro Civico 

d) Lago de Capeira _____ h) Otros 

8. tCu,nto pagas por acudir a tu centro recreaclonal favorito? 

a) USD2,00 

b) USD2,50 

c) USD3,00 

d) US04,00 

e) USDS,OO o mas 

7. tle gustaria que exlsta un Centro Recreaclonal y de Eventos, 

que brinde el servicio de Piscinas, Salone• de Eventos, Buffet y 

Piqueos? 

a) Si 

b) No 



8. tEsta uated de acuerdo con loa aiguientea precios que cobrara el 

Centro Reereacional y de Eventoa, por loa aervicioa que 

ofracera? 

Piacinaa: USD1 ,95 para adultoa y USD1 ,00 para nil\oa 

Alquller de local: USD300,00 por evento 

Buffet: USD9,00 por persona 

Piqeoa: USD5,94 (para 5 personas) 

a) Si 

b) No 

9. t,Cujl ea el principal factor que debe tener un centro recreacional 

de eate tipo? 

a) Calidad 

b) Precio 

c) Seguridad 

d) lnfraestructura amplja 

e) Servicios accesorios 

10. t,C6mo califica elaervicio que le brinda loa centro• de recreaci6n 

a loa que acude? 

a) Muy bueno 

b) Bueno 

c) Regular 

d) Malo 

11. 



tCuat .. son los motivos por los que c:alific6 el servic:io con las 

opc:lonn c) y d) de Ia pregunta anterior? 

c) Mala calidad en Ia atenci6n 

d) Precios altos 

e) Bajo nivel de seguridad en el area 

f) lnfraestructura en mal estado 

g) Otros -------------- (Especifique) 

12. l,Que sugerencia haria a este tJpo de centroe de recreacl6n? 

Prueba piloto del cuestionario 



ENTREVISTA REALIZADA A PROFESIONALES 

Economista Jenny Sade 

Departamento de Proyectos Municipio de Guayaquil 

1. (.Exist& disponibilidad de terrenos en los Sectores colindantes a 

Mucho Lote? 

Dentro de los pianos con que cuenta el Municipio se puede apreciar 

claramente que ciertamente existen terreros disponibles en estos 

sectores que colindan a Mucho Lote. 

2. (. Cual es Ia proyeccl6n para el desarrollo de las Cludadelas del 

Norte ubicadas en los sectores colindantes a Mucho Lote? 

El Municipio siempre esta realizando proyectos que ayuden en el 

desarrollo de las comunidades por lo que se esta contemplado crear 

obras que beneficien a los habitantes del sector entre lo que podemos 

mencionar esta Ia creaci6n de tenninales para Ia metro vfa, centros 

medicos, centros comerciales, oficinas municipales, etc. 

3. (.En que nlvel creceran las necesidades de servlclos en las 

Ciudadelas del Norte ubicadas en los sectores colindantes a 

Mucho Lote? 

En estos sectores que en los ultimos al'\os se ha incrementado el 

numero de habitantes se van a aumentar las necesidades puesto que 

para realizar sus actividades tienen que trasladarse al centro de Ia 

urbe, lo que muchas veces tiende a ser complejo. 

4. (.Cu81 es su criterio sobre Ia implementacl6n de Centros de 

recreacion en las Ciudadelas del Norte ubicadas en los sectores 

colindantes a Mucho Lote? 

Considero que Ia implementaci6n de un centro de recreaci6n en este 

sector beneficiarra a los habitantes debido a que toda persona merece 

distracci6n, ademas que contribuiria al desarrollo de Ia ciudad. 



Tenienta Alex Castro 

Comtsi6n de Tranalto del Guayaa (CTG) 

1. t,Exiabl dlaponlbilidad de terrenos en loa Sectorn colindantaa a 

Mucho Lot.? 

Sf, claro que existen terrenos disponibles en los sectores colindantes 

a Mucho Lote. 

2. t,Cual ea Ia proyecci6n para el desarrollo de las Ciudadelaa del 

Norte ubicadaa en loa aectorea colindantea a Mucho Lota? 

Como instituci6n conocemos que Ia proyecci6n para estas ciudadelas 

es Ia implantaci6n de mercados, metro via, centros comerciales entre 

otros que son necesarios para el desarrollo de Ia poblaci6n. 

3. t,En que nivel creceran las necealdadea de aervicioa en las 

Cludadelaa del Norte ublcadas en loa aectoi"M collndantes a 

Mucho Lota? 

Las necesldades en estos sectores ya es notoria y con el incremento 

de habitantes va ser aun mas necesario que este sector cuente con 

todos los servicios con que cuentan los sectores centricos. 

4. L Cuat ea au crltarlo aobre Ia lmplementllcl6n de Centroa de 

recreaci6n en lu Ciudadelaa del Norte ubicadaa en to. aectores 

collndantaa a Mucho Lota? 

A mi criterio, considero que Ia implementaci6n de un centro de 

recreaci6n en estos sectores es algo muy acertado, ya que los 

habitantes del sector ya no tendrian que movilizarse a otros lugares 

lejanos para disfrutar de un momento de descanso y recreaci6n. 
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FORMULARIO DE ENCUESTA 

1. ,cual es ellugar en donde se recrea habitualmente? 

a) Discoteca. 

b) Cine. 

@ Centro deportivo. 

d) Otros. 

e) Ninguno. 

2. Si eligi6 Ia opci6n c) ,Que tipo de deporte practica, como parte 

de su esparcimiento en el centro de recreaci6n de au 

preferencia? 

a) lndor o fUtbol (ver o practicar: estadio, club deportivo, etc.). 

b) Volley 

c) Basquet 

r@0 Nataci6n (Piscinas) 

e) Otros 

3. Si eligi6 Ia opci6n d) ,cual es el tipo de centro recreacional que 

escoge para su entretenimiento? 

@ Centro recreacional con piscinas y servicios accesorios. 

b) Centro recreacional con piscina y canchas deportivas. 

c) Solo piscinas. 

d) Otros (Especifique): 



4. 1, Con que frecuencia asiste a este tipo de centros 

recreacionales? 

a) Cada dos meses 

~ Cada mes 

c) Quincenal 

d) Semanal 

5. 1,Cu81 es el centro recreacional al que acudes? 

@ Club de Ia Annada del Ecuador ___ _ e) Piscina Olfmpica 

b) Garibaldi _____ f) Av. 25 de Julio 

c) Piscinas del C. S. Emelec _____ g) Centro Cfvico 

d) Lago de Capeira _____ h) Otros 

6. 1,Cuanto pagas por acudir a tu centro recreacional favorito? 

a) USD2,00 

{b)) USD2,50 

a( USD3,00 

d) USD4,00 

e) usos,oo o mas 

7. 1,Le gustaria que exista un Centro Recreacional y de Eventos, 

que brinde el servicio de Piscinas, Salones de Eventos, Buffet y 

Piqueos? 



8. tEsta usted de acuerdo con los siguientes precios que cobrara el 

Centro Recreacional y de Eventos, por los servicios que 

ofrecera? 

Piscinas: USD1,95 para adultos y USD1,00 para nhios 

Alquiler de local: USD300,00 por evento 

Buffet USD9,00 por persona 

Piqeos: USD5,94 (para 5 personas) 

@si 
b) No 

9. tCual es el principal factor que debe tener un centro recreacional 

de este tipo? 

a) Calidad 

b) Precio 

c) Seguridad 

d) lnfraestructura amplia 

@ Servicios accesorios 

10. l C6mo call fica el servicio que le brinda los centros de recreaci6n 

a los que acude? 

a) Muy bueno 

@ Bueno 

c) Regular 

d) Malo 



11. L Cujlea son los motivos por los que calific6 el servicio con las 

opciones c) y d) de Ia pregunta anterior? 

c) Mala calidad en Ia atenci6n 

d) Precios altos 

~ Bajo nivel de seguridad en el ~ 

f) lnfraestructura en mal estado 

g) Otros ----- ---- -----(Especifique) 

12. ~,aue sugerencia haria a esta tipo de centros de recreaci6n? 

Prueba piloto del cueationario 
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FORMULARIO DE ENCUESTA 

1. l,Cuil es ellugar en donde se recrea habitualmente? 

a) Discoteca. 

b) Cine. 

@ Centro deportivo. 

d) Otros. 

e) Ninguno. 

2. Si eligi6 Ia opci6n c) l,Que tipo de deporte practica, como parte 

de su esparcimiento en el centro de recreaci6n de su 

preferencia? 

a) lndor o futbol (ver o practicar: estadio, club deportivo, etc.). 

b) Volley 

c) Basquet 

@ Nataci6n (Piscinas) 

e) Otros 

3. Si eligi6 Ia opci6n d) l. Cual es el tipo de centro recreacional que 

escoge para su entretenimiento? 

a) Centro recreacional con piscinas y servicios accesorios. 

@ Centro recreacional con piscina y canchas deportivas. 

c) Solo piscinas. 

d) Otros (Especifique): 



4. L Con que frecuencia asiste a eate tipo de centros 

recreaclonales? 

a) Cada dos meses 

(3 Cada mes 

c) Quincenal 

d) Semanal 

5. 1,Cual ea el centro recreacional al que acudes? 

a) Club de Ia Annada del Ecuador ___ _ @ Piscina OHmpica 

b) Garibaldi _____ f) Av. 25 de Julio 

c) Piscinas del C. S. Emelec _____ g) Centro Clvico 

d) Lago de Capeira _____ h) Otros 

6. 1,Cuanto pagaa por acudlr a tu centro recreacional favorito? 

a) USD2,00 

® USD2,50 

c) USD3,00 

d) USD4,00 

e) USDS,OO o mas 

7. 1,Le guatarfa que exiata un Centro Recreacional y de Eventoa, 

que brinde el servicio de Piscinas, Salonea de Eventos, Buffet y 

Piqueos? 

(a)\ Si 

br; No 



8. tEsta usted de acuerdo con los siguientes precios que cobrani el 

Centro Recreacional y de Eventos, por los servicios que 

ofrecera? 

Piscinas: USD1 ,95 para adultos y USD1 ,00 para ninos 

Alquiler de local: USD300,00 por evento 

Buffet: USD9,00 por persona 

Piqeos: USD5,94 (para 5 personas) 

@ Si 

b) No 

9. tCual es el principal factor que debe tener un centro recreacional 

de este tipo? 

a) Calidad 

b) Precio 

(c)\ Seguridad 

~ lnfraestructura amplia 

e) Servicios accesorios 

10. tC6mo califica elservicio que le brinda los centros de recreaci6n 

a los que acude? 

a) Muy bueno 

b) Bueno 

@ Regular 

d) Malo 



11. 1, Cuales son los motivos por los que califico el servicio con las 

opciones c) y d) de Ia pregunta anterior? 

c) Mala calidad en Ia atenci6n 

d) Precios altos 

'@ Bajo nivel de seguridad en el ~ 
f) lnfraestructura en mal estado 

g) Otros ------ - ----- -- (Especifique) 

12. 1,Que sugerencia haria a este tipo de centros de recreacion? 

Prueba piloto del cuestionario 
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FORMULARIO DE ENCUESTA 

1. 1,Cual es ellugar en donde se recrea habitualmente? 

a) Discoteca. 

b) Cine. 

r@) Centro deportivo. 

d) Otros. 

e) Ninguno. 

2. Si eligi6 Ia opci6n c) 1,Que tipo de deporte practica, como parte 

de su esparcimiento en el centro de recreaci6n de su 

preferencia? 

a) lndor o futbol (ver o practicar: estadio, club deportivo, etc.). 

b) Volley 

c) Basquet 0 Nataci6n (Piscinas) 

e) Otros 

3. Si eligi6 Ia opci6n d) 1,Cual es el tipo de centro recreacional que 

escoge para su entretenimiento? 

a) Centro recreacional con piscinas y servicios accesorios. 

@ Centro recreacional con piscina y canchas deportivas. 

c) Solo piscinas. 

d) Otros (Especifique): 



4. tCon que frecuencia asiste a este tipo de centros 

recreaclonales? 

a) Cada dos meses 

e§ Cada mes 

c) Quincenal 

d) Semanal 

5. tCual es el centro recreacional al que acudes? 

@ Club de Ia Armada del Ecuador ___ _ e) Piscina Olfmpica 

b) Garibaldi _____ f) Av. 25 de Julio 

c) Piscinas del C. S. Emelec _____ g) Centro Civico 

d) Lago de Capeira _____ h) Otros 

6. tCuanto pagas por acudir a tu centro recreacional favorito? 

(a})) USD2,00 

~ USD2,50 

c) USD3,00 

d) USD4,00 

e) USDS,OO o mas 

7. tle gustaria que exista un Centro Recreacional y de Eventos, 

que brinde el servicio de Piscinas, Salones de Eventos, Buffet y 

Piqueos? 



8. l,EstA usted de acuerdo con los siguientes precios que cobrani el 

Centro Recreacional y de Eventos, por los servicios que 

ofrecera? 

Piscinaa: USD1 ,95 para adultos y USD1 ,00 para ninos 

Alquiler de local: USD300,00 por evento 

Buffet: USD9,00 por persona 

Piqeoa: USD5,94 (para 5 personas) 

@) si 
b) No 

9. l, Cual es el principal factor que debe tener un centro recreacional 

de eate tipo? 

a) Calidad 

® Precio 

c) Seguridad 

d) lnfraestructura amplia 

e) Servicios accesorios 

10. 1, C6mo califica el servicio que le brinda los centros de recreaci6n 

a los que acude? 

a) Muy bueno 

b) Bueno 

~ Regular 
d) Malo 



11. l.Cuales son los motivos por los que calific6 el servicio con las 

opciones c) y d) de Ia pregunta anterior? 

c) Mala calidad en Ia atenci6n 

@ Precios altos 

e) Bajo nivel de seguridad en el ~ 

f) lnfraestructura en mal estado 

g) Otros --------------(Especifique) 

12. l.Que sugerencia haria a este tipo de centros de recreaci6n? 

Prueba plloto del cuestionario 
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