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RESUMEN
El presente estudio corresponde a una investigacion de campo de tipo descriptivo
incurriendo dentro de un plano cuantitativo, cuyo objetivo principal es crear un modelo de
negocio, para el Complejo Comercial y Turistico dentro del canton San Fernando de la
provincia del Azuay. Para ello, se realiz6 un estudio de factibilidad que comprendié un
analisis de mercado para reconocer la necesidad del publico al que se dirigio6 el proyecto, un
analisis FODA y PESTEL, asi como un analisis financiero para determinar qué tipo de
inversion debe realizarse, cudl es su estructura y la rentabilidad que producira en el periodo
de 5 afios. Entre los resultados se pudo evidenciar, en primer lugar, el nivel de aceptacion
de crear este complejo en la zona pues el 84% esta de acuerdo y lo considera pertinente; en
segundo lugar, el analisis FODA permitio evidenciar entre las fortalezas y oportunidades
que este complejo puede ser referencia turistica para el canton y cantones vecinos, asi como
apoyo para el desarrollo econdmico local. Finalmente, la rentabilidad del proyecto se prevé
a partir del primer afio de funcionamiento; no obstante, para el retorno de la inversion se

necesitara poco mas de 5 afios.

Palabras clave: Modelo de negocio, complejo comercial, turismo, desarrollo econdmico,

inversion
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ABSTRACT

The present study consists of field research whose main objective is to create a business
model for the Commercial, Tourist, and Housing Complex in the San Fernando canton of
the province of Azuay. To this end, a feasibility study was conducted which included a
market analysis to recognize the needs of the target public, a SWOT and PESTEL analysis,
as well as financial analysis to determine the type of investment to be made, its structure,
and the profitability that it will produce within 5 years. The results showed, first, the level
of acceptance of creating this complex in the area, with 84% agreeing and considering it
pertinent; second, the SWOT analysis showed, among the strengths and opportunities, that
this complex could be a tourist reference for the San Fernando canton and neighboring
cantons, as well as support for local economic development. Finally, the profitability of the
project is expected from the first year of operation; however, the return on investment will
take a little more than 5 years.

Keywords: Business Model, Commercial Complex, Tourism, Economic Development,

Investment
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INTRODUCCION

Actualmente, el emprendimiento compone una de las formas mds seguras para impulsar el
desarrollo econdomico local de las ciudades, pues es una accidon que consolida el esfuerzo
mancomunado de los particulares y los actores tales como la banca y el Gobierno a favor de un
proyecto que no solo responde a iniciativas privadas sino que se prevé constitucionalmente
como parte de los derechos de los ciudadanos y que forma parte de las politicas publicas que
configuran un plan de gobierno enmarcado en la participacion, la economia popular y solidaria
asi como al apoyo del desarrollo econdémico local.

En este contexto, sectores como el comercio y el turismo forman parte importante de la
economia ecuatoriana debido a las contribuciones y la participacién que tiene en el PIB y los
diferentes indicadores econdmicos, ya que forman parte de los sectores productivos con mayor
incidencia en el desarrollo econdmico nacional, encadenamiento (por todos los demés sectores
que asocian a su actividad tales como transporte, servicios, etc.), empleo, entre otros.

Su importancia no solo se remite al movimiento econdémico y monetario que permiten como
actividad sino a la cantidad de beneficios que generan en la comunidad inmediata en que se
desarrollan. Por ello, ambos sectores constituyen una atractiva fuente de inversion y empleo que
puede aportar importantes beneficios para la localidad (como territorio), para la sociedad y para
el pais.

De acuerdo con el Global Entrepreneurship Monitor (2016) Ecuador es uno de los paises
latinoamericanos que registra mayor indice en la creacion de negocios, pues se estima que 1 de
cada 3 adultos realiza la gestion para crear su propio negocio ubicandose en uno de los indices
de emprendimientos mas altos de América Latina. No obstante, solo el 10 % de esos

emprendimientos resultan sostenibles y permanecen en el mercado por mas de 3 afios.



En este orden de ideas, conviene advertir que la tasa de los emprendedores que deciden
crear sus negocios como una oportunidad de desarrollo supera a la de aquellos que lo hacen en
respuesta a necesidades especificas. De manera que, si bien la mayoria de los emprendimientos
parten de la oportunidad que brinda no so6lo la norma sino las condiciones de la banca y demés
actores de apoyo, muchos otros encuentran en este tipo de actividades una salida que permite
cubrir ciertas necesidades.

Desde el punto de vista turistico Ecuador es un destino ideal para muchas personas en el
mundo debido la gran diversidad de escenarios que existen a lo largo del territorio, la mayoria
de turistas deciden este pais para pasar sus vacaciones, pais en el que ademas existe un gran
movimiento de turismo interno entre provincias y cantones. Uno de las provincias mas visitadas
es el Azuay debido a los diferentes atractivos que se encuentran en cada uno de los cantones
que la conforman, tal es el caso del canton San Fernando, el problema investigado es la escasa
oferta de servicios turisticos, comerciales y habitacional, constituyen una limitante para el sector
debido a que los turistas no alcanzan cubrir sus necesidades, lo que se presenta como una
desventaja que incide en el desarrollo turistico local, lo cual responde a que existe un déficit
comercial que no permite cubrir con todas las necesidades de los visitantes, tanto comercial
como turistica.

En este contexto, las debilidades del canton no se presentan solo a nivel comercial, sino
que también existe la necesidad de crear nuevas soluciones en relacion a los servicios turisticos
como el hospedaje, pues no existe en el canton hoteles de calidad que permitan al turista alargar
su estadia en la ciudad y asi contribuir con el desarrollo econdémico.

Por lo expuesto y debido a la alta demanda insatisfecha que existe en la localidad, el

objetivo de la investigacion es de establecer un modelo de negocio, para el Complejo Comercial



Turistico y habitacional dentro del cantén, de manera que se pueda cumplir con todas las
perspectivas de los visitantes locales y extranjeros dentro algunos ambitos como es el turismo,
el comercio y el hospedaje para contribuir con la economia del cantdn, conseguir un estabilidad
economica de los habitantes del mismo. La metodologia utilizada para la investigacion es de un
método descriptivo mediante un plano cuantitativo.

Mediante esta investigacion se mostrara como desarrollar e implementar un modelo de
negocios, donde constara antecedentes de la investigacion, estudio de mercado con disefio de
investigacion mediante encuestas, con un estudio de Factibilidad para el modelo de negocio,
mediante consultas realizadas a diferentes autores, para de esta manera implementar la
propuesta del modelo de negocio para un complejo, Comercial, Turistico y habitacional dentro

del canton San Fernando.



CAPITULOI
Antecedentes de la Investigacion
1.1.Formulacién del problema

El canton San Fernando es una localidad que posee multiples atracciones turisticas producto
de la belleza paisajistica que se encuentra en cada uno de sus espacios dentro del territorio, lo
cual lo convierte en un destino turistico dentro de la provincia del Azuay que es muy visitado;
no obstante, la escasa oferta de servicios turisticos y comerciales constituyen una limitante para
el sector debido a que los turistas no alcanzan cubrir sus necesidades, lo que se presenta como
una desventaja que incide en el desarrollo turistico local.

Por tal motivo, surge la necesidad de desarrollar un modelo de Negocio para un Complejo
Comercial, turistico y habitacional dentro del cantdon, San Fernando, debido a la escasa oferta
del sector turistico comercial y de hospedaje, y asi cumplir con las necesidades de la demanda
insatisfecha.
1.2.Justificacion

La creacion de un modelo de negocio para un complejo Comercial Turistico y Habitacional,
ayudara a satisfacer las necesidades de propios y extrafios del canton San Fernando porque es
un proyecto que promovera las actividades comerciales y turisticas dentro del canton sin
necesidad de que tenga que recurrir a los cantones vecinos para satisfacer sus necesidades
principalmente econdmicas ya que este modelo permitird, entre otras cosas, crear mayores
oportunidades laborales para muchos de los habitantes del canton.
1.3.Definicion del negocio

Esta propuesta se trata de una alternativa comercial y turistica dirigida a la poblacion y

publico en general ya que podran asistir personas de todas las edades, para la satisfaccion de las



necesidades, a su vez la creacion de este complejo dentro del cantén San Fernando, generara
empleos a profesionales y no profesionales, debido a los multiples puestos de trabajo que se
activaran desde el momento de la construccion hasta el funcionamiento y operatividad del
complejo comercial y turistico que se propone.

El Complejo, estard ubicado en una zona idonea, de facil acceso para la propios y extrafios
del canton "Centro Cantonal” de acuerdo con los resultados del estudio de mercado que se realice
para considerar las necesidades y preferencia de los usuarios. Asimismo, serd un
emprendimiento de mucha utilidad y satisfaccion para la ciudadania debido a que el giro de
negocio del mismo esta orientado a dos de los sectores productivos importantes del pais como
es el comercio y el turismo.
1.4.Productos a ofrecer

Debido a la naturaleza del negocio, este emprendimiento ofrecera principalmente servicios
de hospedaje y turismo de forma directa. Sin embargo, al ser un complejo comercial, cada
negocio que haga vida en el complejo ofrecera productos de primera necesidad para cubrir las
demandas de los visitantes, los cuales pueden ser adquiridos, consumidos por toda la poblacion,
lugares aledafios, turistas nacionales y extranjeros, de manera inmediata, directa y al momento
que lo requieran.
1.5.Servicios

Este es un complejo comercial cuya esencia es cubrir la demanda insatisfecha en materia
de servicios comerciales y turisticos principalmente, en este sentido, la calidad del servicio es
una de las premisas que prevalece en la configuracion de esta propuesta, a que ademas es una
cualidad indispensable en el sector comercial y turistico. En este sentido, el servicio al cliente

concebido como un método directo que tiene un proveedor hacia el cliente no so6lo permite dar



informacion acerca de la empresa comercializadora o de servicio sino que da a conocer los
productos tangibles o intangibles que se oferta para brindar soluciones a las necesidades,
reclamos o sugerencias, y dar conocer la opiniéon de los demandantes las mismas que seran
enfocadas en mejorar, de la misma manera brindar una mejor experiencia y satisfaccion al
cliente (Vallejo, 2018).

El cliente es la herramienta principal para el desarrollo del complejo bien sea de servicio o
bienes es por eso que siempre se tiene que procurar mantener la satisfaccion, y tomar en cuenta
las opiniones o perspectivas que los mismo tienen, ya que de esta manera el negocio podra llegar
a tener una gran acogida y obtener mayor rentabilidad.

El complejo Comercial, Turistico y Habitacional, serd un centro en donde puedan encontrar
productos de primera necesidad, un servicio habitacional de calidad, a mas de eso sera un lugar
en donde se puedan relajar distraerse, pasear disfrutar de una taza de café con sus amigas o en
familia asi como también recrearse del turismo que encontraran dentro del canton San Fernando,
conocer la historias, costumbres y tradiciones que tiene el cantén visitando el centro de
informacion turistica que se encontrara dentro del complejo; el mismo que sera atendido con
personal altamente capacitado, conocedores de lo que se ofrece dentro del mismo garantizando
la seguridad y bienestar de las perspectivas de los consumidores siempre tomando en cuenta
todas las sugerencia de los mismos que pueden ser de mucho aporte para este negocio, asi poder

seguir siendo mejores cada dia para la satisfaccion de los clientes internos, externos.



1.6.0bjetivos de la Investigacion
1.6.1. Objetivo General
Realizar el "Modelo de Negocios para la implantacion de un Complejo Comercial, Turistico
y Habitacional” en el canton San Fernando — Azuay — Ecuador, para apoyar al crecimiento
econdmico e incentivar a la poblacion al turismo, asi como también fuentes de trabajo.
1.6.2. Objetivos Especificos
e Disefiar el estudio de factibilidad para la creacion de un complejo comercial, turistico y
habitacional.
e Realizar un estudio de mercado que identifique la demanda de este nuevo servicio.
e Proponer un modelo de negocio que presente una alternativa de hospedaje y de turismo
para satisfacer las demandas de los propios y visitantes del cantéon San Fernando.
1.7.Marco teorico y referencial

Un modelo de negocios "es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el cual es el
resultado de una planificacion. Este documento muestra los objetivos que se quieren obtener y
las actividades que se desarrollaran para lograr dichos objetivos" (Valencia & Paucara Pinto,
2013)

Todo modelo de negocio debe ser creado como un instrumento de organizacion y
planificacion que permita trasmitir la idea del negocio para poder analizar y gestionar su
financiamiento, ya que todo emprendimiento tienen como finalidad invertir para que en un
tiempo determinado generar ganancias ya sea con la implantacién de un producto o servicio
dentro de su negocio.

Un plan de negocio, ademas de ser rigurosamente alineado mediante determinadas fases,

también debe ser comprobado y analizado por medio de un anélisis de factibilidad, ya que



cualquier persona que quiera invertir o asociarse siempre se asegura de que tan viable es el
proyecto.

Por lo que un andlisis de factibilidad esta directamente vinculado a un proyecto de
inversion el mismo que es de gran importancia en el medio empresarial, ya que permita
conocer la rentabilidad de un negocio, disminuyendo los riesgos que se pueden prestar al en
cualquier tipo de inversion.

A través de este apartado se presentan los preceptos que configuran las principales
variables del estudio con la finalidad de facilitar la comprension del desarrollo de la propuesta.
De esta manera, se presentan a continuacion una direccion de los enfoques tedricos mas
importantes que orientan el curso de esta investigacion para llevar a cabo el modelo de
negocio para un complejo.

1.7.1. Ventajas Competitivas

Las ventajas competitivas son las caracteristicas o habilidades que tiene una organizacién
o negocio que le dan una cierta diferenciacion o superioridad de los competidores directos. De
acuerdo a (Poter, 2015), existen tres ventajas competitivas importantes para el desarrollo de los
negocios que son:

o Liderazgo en costos: es una estrategia que reconoce las capacidades de la empresa en
relacion al servicio que se desea ofrecer dentro del mercado y a la competitividad de los
precios que se puedan ofertar que deben ser inferiores a los que ofrece la competencia.
De ahi que es esta estrategia requiere de una atencion prioritaria en cuanto a la reduccion
de costos de produccion.

e La diferenciacion: Es una estrategia que permite a la empresa buscar un nuevo nicho

de mercado en donde el bien o servicio se va a ofrecer, al consumidor comparta



caracteristicas peculiares en relacion a la competencia con la finalidad que el
consumidor esté dispuesto a pagar un poco mas o lo mismo debido a que percibe el
servicio como unico.
e El enfoque: Es especializarse en un segmento del mercado y en ofrecer la mejor
alternativa para nuevos segmentos de mercado.
1.7.2. Mercado Objetivo
Se consideran como mercado objetivo todos los clientes que se definen correctamente. De
este modo, el mercado lo constituyen aquellas personas y agentes que aun no lo estan
adquiriendo, pero, al conocer las utilidades y beneficios del nuevo producto o servicio, les
interesa adquirirlo. El objetivo principal de este tipo de mercado es poder aplicar efectivamente
las estrategias comerciales diferenciadas para satisfacer no solo las necesidades de los
consumidores sino también sus gustos y preferencias para garantizar una mejor rentabilidad del
negocio. Asimismo, el mercado objetivo es de profunda utilidad para el estudio de mercado,
pues permite fijar el tamano de la muestra, el disefio del formato de encuesta y su aplicacion.
(Maldonado, 2011).
1.7.3. Proyecto de factibilidad
Se trata de una alternativa de inversién que se determina de acuerdo a la capacidad de
retorno de la inversion que permite asegurar los resultados esperados de negocios especificos
considerando cada una de las variables que intervienen en su desarrollo; para ver la viabilidad
del proyecto, considerando cada uno de sus componentes tales como mercado, estudio técnico,
financiero, gestion y medioambiente. Es decir, es una evaluacion general que se realiza para

proyectar la viabilidad de un negocio o empresa (Maldonado, 2011).
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1.7.4. Estudio de Mercado

Es realizar la evaluacion de un determinado sector del mercado con la finalidad de recaudar
informacion que permita reconocer las necesidades insatisfechas de un determinado grupo en
relacion a un producto o servicio, asi como los gustos y preferencias de ese grupo en relacion a
algun tipo de producto o servicio que les gustaria tener. Se trata de un valioso recurso para la
planificacion estratégica que puede evitar la pérdida de tiempo y dinero en la medida que se
apliquen los instrumentos idoneos para tal fin, pues permite reconocer que tan bien la propuesta
de negocio puede responder a las necesidades reales, reconocer su viabilidad y anticipar la
evolucion del mercado (Poter, 2015)

Un estudio de mercado comprende desde la metodologia y disefio de la investigacion, hasta
los resultados de su aplicacion, andlisis de la oferta y la demanda, asi como del precio y las
estrategias de comercializacion y caracteristicas del servicio que se ofrece.

Para analizar eficientemente la viabilidad de una empresa, existen diversas herramientas
que permiten realizar este tipo de evaluaciones tales como la matriz FODA, la matriz PESTAL
e incluso el estudio de la competencia a través de las fuerzas competitivas de Poter.

1.7.5. Analisis FODA

Esta es una matriz de analisis que se encarga de identificar aquellos factores externos e
internos que incurren en el desarrollo de un negocio en virtud de configurar las estrategias que
respondan a la realidad que presente el negocio. De acuerdo a Sanchez (2020) se trata de una
herramienta pormenorizada de la realidad de una organizacion sobre la base de sus debilidades,

fortalezas, oportunidades y amenazas que ofrece su entorno y que facilita la toma de decisiones”

(p-3).
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De esta manera, la matriz FODA parte de la identificacion de las fortalezas y debilidades

(factores internos), las oportunidades y amenazas son los (factores externos) de manera que el

cruce de cada una de ellas permita crear las lineas de accidn especifica que se deben asumir para

aprovechar, mejorar, sustituir determinadas situaciones.

Ya que el FODA es un instrumento importante para una empresa u organizacion ya que

esta matriz ayuda a conocer el medio, diagnosticar y evaluar la situacion actual y real para asi

conseguir mejores resultados, para la toma de decisiones acordes a los objetivos propuestos, y

asi plantear estrategias que faciliten a cumplir todas las expectativas esperadas.

1.7.6.

Fortalezas. - son las herramientas que tiene a su favor la empresa, las mismas que
permitiran tener una ventaja competitiva ante la competencia, ya sean habilidades,
recursos, capacidades que posee la misma.

Oportunidades. - los factores que la empresa debe aprovechas ya que los mismos son
beneficiosos para la empresa, ya que estos se deben descubrir al entorno de la misma.
Debilidades. - son elementos que deben poner mucha atencion las organizaciones, ya
que estos pueden ser capacidades, habilidades que no posee la misma y que le pone en
una posicion desfavorable ante la competencia.

Amenazas. - son los factores externos a las organizaciones pero que puede llaga
afectarles, en su desarrollo, estos incluso pueden llegar atentar hasta en la permanencia
de una empresa.

Anadlisis PESTAL

Segun Sanchez, (2020) En esta misma linea de analisis, la matriz PESTAL es un

acronimo de un conjunto de factores externos a la empresa que incurren a nivel macro en el

entorno y tienen un profundo impacto en el desarrollo de las estrategias que se planifican para
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conseguir objetivos especificos que se establecen. Se trata de los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que se los identifican de acuerdo al nivel de
incidencia que exista en relacion a la naturaleza del negocio. Cada uno de estos factores se
encargan de estudiar las variables que afectan a la empresa a partir de su medio mas alejado, es
decir el macro entorn6 de cada uno de estos factores (pp. 6-14)
1.7.7. Andlisis de la Competencia

Segiin Rodriguez, (2016) Este analisis resulta ser una herramienta mas importante al
momento de establecer una estrategia competitiva que permita posicionar a la empresa
aprovechando el valor de las capacidades distintivas de sus competidores. Se trata de la
identificacion de un perfil que no solo permite identificar a sus competidores mas cercanos sino
de evaluar el desempeio frente a ellos. Este tipo de andlisis es fundamental en la toma de
decisiones porque permite definir el perfil de respuesta de los competidores, asi como la
comprension de sus impulsos en relacion a las metas que tienen en determinados escenarios de

mercado (pp.50).
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CAPITULO II
Estudio de Mercado

2.1.Metodologia del Estudio
2.1.1. Diseiio de Investigacion

La idea de proponer un Complejo Comercial, turistico y habitacional en el cantéon San
Fernando nace como una nueva alternativa de promover el comercio de bienes y servicios
propios del cantén, asimismo como productos de primera necesidad que requieren los
Fernandences como una opcion diferente. Ademas, es una propuesta para la recreacion de
propios y visitantes debido a que se brindan espacios para el esparcimiento y disfrute familiar,
ademds de ofrecer a los turistas un lugar adecuado en donde puedan descansar al visitar el
canton. De esta manera, se puede generar mayor empleo y desarrollo socioecondmico para la
poblacion del Canton.
2.1.2. Diseiio de la Investigacion de Mercado

Esta investigacion es un método para identificar, analizar el problema que se pueda
encontrar o presentar de la misma manera ayuda a conocer las oportunidades de marketing
(Malhotra, 2008). Para poder llevar a cabo la investigacion de mercado para la implementacioén
del modelo de negocio del Complejo Comercial, Turistico y Habitacional, para alcanzar los
objetivos y perspectivas que esperan los posibles clientes se realizard no s6lo un estudio de
mercado sino también de factibilidad que permitira reconocer la viabilidad de esta inversion.
2.1.3. Tipo de investigacion

Se realizard una investigacion cuantitativa, la misma que se llevard a cabo utilizando la

técnica de la encuesta que se realizara a un segmento de la poblacion del mercado a tratar para
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que mediante las mismas se pueda reconocer la aceptacion y sugerencias de esta nueva
propuesta dentro del canton San Fernando.

El estudio de mercado ayuda a resolver los posibles problemas que se puede presentar al
momento de realizar el levantamiento de informacion ya sea como expone (Malhotra N. , 2008)
en:

e Segmentacion

e Productos / servicios
e Asignacion de precios
e Promociones

Distribucion

2.1.4. Tamaiio de muestra

El tamafio de la muestra permite seleccionar un conjunto de informantes que seran clave
en el paso de recaudacion de datos. En este caso, la cantidad de personas que conforman la
poblacion de estudio exige una muestra representativa y significativa cuyo tamafio se determina
a partir de la formula para el tamafio de la muestra que comprende una serie de datos tomados
del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) del afio 2010 que parten de una
poblacion total, 3,961 habitantes, para nosotros poder conocer cuantos habitantes existen en el
afio 2020 se aplico la tasa de crecimiento que se encuentra en la pagina del Instituto Nacional
de estadisticas y censos del Ecuador obteniendo como resultado 4.688 habitantes para el 2020
dentro del cantéon San Fernando, para obtener nuestra muestra; a continuacion desarrollando la
siguiente formula:

Zz*p*q*N
n=
((N=1)xe?) + (22 xp*q))

Donde:
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n= Tamaio de la muestra

Z=Nivel de confianza, 1.967

p=Probabilidad de ocurrencia (éxito), 0,5

g= Probabilidad de no ocurrencia (fracaso), 0,50
e= Margen de error 0,05

N= Poblacion 4.688

De esta manera, la férmula queda asi:

1,962 % 0,50 % 0,50 * 4.688
n=
((4.688 — 1) x 0,052) + (1,962 * 0,50 = 0,50))

_ 4,538.8504
" ="12.7341

n = 356.43

El resultado de la férmula del tamafio de muestra indica un total de 356 que es la cantidad
de encuestas aplicables para el canton San Fernando provincia del Azuay.
2.1.5. Diseiio de Encuesta

La presente encuesta se realiza atendiendo a cada una de las dimensiones que se abordan
en la propuesta que son turismo, comercio y habitacion, de manera que se pueda recoger
informacion util para el desarrollo del modelo de negocios. De esta manera las dimensiones de
la encuesta son: Informacion basica que permite reconocer el perfil del encuestado; percepcion
de las personas en relacion a la apertura de un Complejo Comercial; percepcion para la apertura

de un complejo turistico. El cuestionario estd conformado por 24 preguntas de seleccion
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multiple y seleccion simple que permitira obtener informacion precisa acerca de cada una de las
dimensiones descritas. Siendo aplicado este cuestionario a 356 personas entre turistas y
habitantes del canton San Fernando, con el objetivo de adquirir informacion para el desarrollo
de este modelo de negocio.

Personas encuestadas

Tabla 1

Personas Encuestadas

Poblacion Numero
Habitantes 200
Turistas 156
Total 356

Fuente: Elaboracion propia
2.2 Analisis de los resultados de la encuesta
A continuidad, se presentan los resultados de las encuestas de cada una de las dimensiones
especificas: Informacidon bésica, percepcion para la apertura de centro comercial, percepcion

para apertura de centro turistico.
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2.2.1Dimension 1: Informacion Basica

Figura 1

Sexo de las personas encuestadas
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Fuente: Elaboracion propia
En este caso, se evidencia una mayor participacion de mujeres en el estudio mientras
que en la encuesta hubo una participacion de los hombres minima (Figura 1), por otra parte, el
rango de edades mas frecuente entre los encuestados fue entre 15 y 25 afios con un y la menor
participacion fue de los individuos mayores de 60 afios con s6lo un (Figura 2).

Figura 2
Edad de los encuestados
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W 15-25 m26-46 m47-60 Mas de 60

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 3
Nivel de instruccion de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia
En relacion al nivel de instruccion de las personas encuestadas la mayoria son bachiller
seguido de profesionales universitarios. Asimismo, la mayoria de las personas consultadas en
la encuesta fueron turistas y habitantes.

Figura 4
Tipo de encuestado
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3. Fuente: Elaboracion propia

3.1.Dimension 2: Percepcion para la apertura de un Complejo Comercial

En esta dimension se obtuvieron resultados relacionados con la percepcion de los
encuestados en relacion a la apertura del Complejo Comercial considerando los principales
aspectos relacionados con los bienes y servicios ofrecidos, asi como su ubicacion y la frecuencia

de vivistas.
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Figura 5
Conveniencia de apertura del Centro Comercial
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Fuente: Elaboracion propia
En primera instancia, esta dimension permite reconocer que la apertura de este complejo
comerciar resulta conveniente para la mayoria de los encuestados, para otro es regular y solo el
indic6 que seria poco conveniente (Figura 5). En cuanto a la disposiciéon manifiesta por los
encuestados de realizar las compras en este tipo de espacios comerciales el indicd que Si estan
dispuestos y s6lo el que No lo estan (Figura 6).

Figura 6
Disposicion de realizar las compras en un lugar con mayor comodidad
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Fuente: Elaboracion propia
Cuando se les pregunt6 el lugar de preferencia que tienen actualmente para realizar sus compras,

indican que lo realizan en tiendas particulares, ya que no existen mas en este canton (Figura 7).
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Figura 7
Lugar donde realiza las compras actualmente
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Fuente: Elaboracién propia

Figura 8
Preferencia por crear un complejo comercial, turistico y habitacional en el cantdn San Fernando
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Fuente: Elaboracién propia
La preferencia por la creacion de un complejo comercial en el canton San Fernando es favorable
ya que la mayoria de los encuestados estan de acuerdo con la implementacion de este modelo.
La mayor parte de las personas encuestadas prefiere que este negocio este ubicado en el centro

del canton, ya que es de facil accesibilidad.
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Figura 9
Preferencia de ubicacion del nuevo Complejo comercial
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 10

Frecuencia de visita al Complejo Comercial
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Fuente: Elaboracion propia
Un gran porcentaje de personas encuestadas nos indican que prefieren visitar un complejo o
centro comercial con mayor frecuencia. Para poder disfrutar mas con la familia y al mismo

tiempo realizar sus compras. (Figura 10)
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Figura 11
Motivo de visita al Complejo Comercial
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Fuente: Elaboracion propia
Figura 12

Preferencia de entretenimiento
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Fuente: Elaboracion propia
En relacion a la preferencia manifiesta por los encuestados tanto de las opciones de
entretenimiento como de establecimientos dentro del Complejo Comercial, en el primer caso se
aprecia una mayor preferencia por la opcion de restaurantes y cines, muy poco de las personas
encuestadas desean asistir a salas de juegos y mientras que los eventos especiales alcanzaron
solo un y las salas de juego un (Figura 12). Seglin en el anélisis se debe centrar mas en el
complejo comercial como un supermercado, asi como también bancos, farmacias y lavanderias.

(Figura 13).
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Figura 13
Preferencia de establecimientos en el Complejo Comercial
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 14
Consideraciones para visitar el Complejo Comercial
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Fuente: Elaboracion propia
Segun esta pregunta se debe enfocar en la seguridad, en el lugar de ubicacion para
accesibilidad de los posibles clientes, asi vocacion al cliente.
3.1.1. Nivel de Importancia que tienen los clientes para realizar las compras o adquirir un
servicio
En este particular, los clientes consideran importantes una serie de aspectos al momento
de tomar la decision de visitar el complejo comercial, realizar sus compras o adquirir un

servicio, a continuacion, se presentan en orden de importancia los aspectos mas relevantes
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relacionados con las instalaciones (disponibilidad de parqueo, ubicacion, limpieza y ambiente),
los productos y servicios (calidad, atencion, precios, variedad de marcas), la atencion al cliente
(cordialidad, presentacion y personal calificado) y los servicios complementarios (Delivery y
punto de informacion).

En este caso, el aspecto al que le dan mas importancia es a los servicios complementarios
seguidos de la atencion al cliente con un, los productos y servicios y las instalaciones (Figura
15). En el menor grado de importancia, se encuentran las instalaciones ya que para el de las
personas consultadas es nada importante.

Figura 15

Nivel de importancia de instalaciones, productos y servicios, atencion al cliente y servicios

complementarios.
90% 81%
80%
70% 66%
60% 56% >7%
50%
37%

40% 34% 31%
30%
20% 16%

7%
10% 3% 3% 0 0

0%
Instalaciones Productos y Servicios Atencion al Cliente Servicios complementarios
(disponibilidad de parqueo, (calidad, atencion, precios y (cordialidad, presentacion, (delivery, punto de
ubicacion, limpieza y variedad de marcas) personal calificado) informacién)
ambiente)
Nada Importante Poco Importante Importante Muy Importante

4. Fuente: Elaboracion propia

4.1.Dimension 3: Percepcion de los encuestados para apertura de un Complejo Turistico
Esta constituye la ultima dimension del instrumento aplicado y corresponde a la percepcion
de los encuestados en cuanto a la contribucion que tiene para el desarrollo econémico y local

este complejo turistico.
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Figura 16
Percepcion de la contribucion al desarrollo turistico y econdmico local
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Fuente: Elaboracién propia
Figura 17
Servicios ofrecidos utiles para los turistas
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Fuente: Elaboracién propia
Los servicios identificados como fttiles por parte de los encuestados son: el minimarket
o supermercado, el hotel, farmacias y bancos, lavanderia, restaurantes y ciber con
respectivamente. Por su parte, los servicios de transferencias como western unioén no resultaron
utiles para los turistas (Figura 17). La mayoria de los encuestados estd de acuerdo que se cree

un lugar de hospedaje (Figura 18).
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Figura 18
Disposicion de hospedaje
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Fuente: Elaboracion propia
En cuanto a las caracteristicas que resultan mas atractivas para el turista, indican que la

infraestructura, tiendasy restaurant.

Figura 19
Caracteristicas atractivas para el turista
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Servicios Utiles
H Bancos m Servicios de tranferencias ™ Farmacia
Minimarket o supermercado H Hotel M Restaurantes
M Lavanderia H Ciber

Fuente: Elaboracion propia
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Servicios turisticos utiles para promover el desarrollo turistico del cantdn
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Fuente: Elaboracion propia
Figura 21
Posibles beneficios que generard el complejo turistico
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 22
Buena hospitalidad en el cantéon San Fernando
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Fuente: Elaboracién propia

La informacion obtenida de las encuestas realizadas, muestran que existe en la poblacion
encuestada la disposicion y preferencia de que se construya en el cantén un Complejo
Comercial, turistico y habitacional que permita cubrir las necesidades turisticas y comerciales
del canton. Afirman la necesidad de que exista un espacio dedicado al entretenimiento que a su
vez brinde servicios utiles para la realizacion de diligencias diarias a los bancos, supermercados,
centros de pagos de servicios, entre otros. Ademads, la creacion de este tipo de complejos resulta
util para el desarrollo econdmico local, la generacion de empleo y el fomento del turismo, pues
desde la construccion del complejo hasta su funcionamiento se estard promoviendo nuevos
puestos de trabajos utiles para su creacion. Ademas, este es un complejo que permite el arriendo
y compra de locales comerciales, genera servicios turisticos (hotel, restaurantes, bancos,
supermercados, farmacias) y generard un importante nivel de contribucion habitacional a través
del complejo que ofrecerd soluciones para mejorar el servicio turistico de la localidad y
solucionar el tema habitacional tanto para los turistas como para los propios del canton.
4.2.Analisis FODA

A partir de la informacion recolectada de diversas fuentes primarias y secundarias se

identifican las siguientes Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas en relacién con
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la situacion que presenta este modelo de negocio que se plantea a través de la creacion del
Complejo Comerecial, turistico y habitacional en el canton San Fernando.
4.2.1. Fortalezas
- Buena relacion con los clientes.
- Relacion directa de comercializacion.
- Es una propuesta innovadora en la localidad.
- La creacion de este proyecto contribuye con el desarrollo econdmico local del cantéon
San Fernando.
- Al ser un proyecto multidimensional existe una diversidad de fuentes de ingresos que
permiten la factibilidad econdmica de la propuesta para recuperar la inversion.
- Ubicacion Estratégica.
4.2.2. Oportunidades
- Existe la necesidad en el mercado de crear un complejo comercial, turistico y
habitacional.
- El canton es un espacio que tiene importantes atractivos turisticos.
- Poca competencia en el canton San Fernando.
- Existe una red de apoyo y socios claves tales como GAD, entidades financieras,
cooperativas que brindan recursos para incentivar la inversion privada.
- El decrecimiento del sector turistico requiere un proceso de recuperacion que incluye la
configuracién de multiples propuestas como el complejo San Fernando.
4.2.3. Debilidades

- No contar con personal capacitado para la atencion de los posibles clientes
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- Es un proyecto que demanda la intervencion de diferentes actores (inversionistas,
trabajadores, empresas de servicio publico, catastro, agencias de publicidad, etc.)
4.2.4. Amenazas

- La situacion econdmica del pais dificulta la inversion.

- El sector turistico presenta actualmente un escenario complejo y adverso para su
desarrollo.

- La inestabilidad econdmica y sanitaria es un riesgo significativo para la creacion de este
complejo comercial y turistico.

- Deterioro de las vias de acceso al canton.

- Preferencia de los clientes a la competencia de los cantones vecinos

3.4 FODA Cruzado

FO
e Contribuir con el desarrollo econdmico local a través de propuestas de negocios que

puedan formar parte del Complejo turistico y comercial San Fernando.

e Generar negocios de servicios turisticos innovadores para los inversionistas interesados.

e Invitar a inversionistas de otros cantones vecinos a participar en el proyecto comercial
del Complejo San Fernando de manera que exista una cooperacion entre cantones.

DO

e Crear alianzas con socios estratégicos y autoridades locales y nacionales para obtener
los permisos requeridos para la implementacion.

e Disefiar acciones y actividades que atiendan no so6lo a las necesidades de la poblacion
de San Fernando, sino que responda a las necesidades econdémicas, ambientales y
productivas del canton.

FA
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e Incorporar en el complejo innovaciones tecnoldgicas sanitarias que garanticen la
seguridad del visitante y de los empleados.

e Realizar una campana de promociéon y comercializacion de cada uno de los servicios
ofrecidos.

e Vincular las actividades del complejo comercial con las actividades turisticas del canton.

e Realizar una campana de promocion en cada uno de los sectores que forman parte del
encadenamiento productivo del complejo: agencias de viaje, lineas de buses,
restaurantes, atractivos, autoridades municipales y cantonales, cadenas de socios

comerciales, medios de comunicacion, etc.

DA

e Minimizar el nivel de riesgo diversificando los productos que ofrece el complejo
comercial.

e Ajustarse a normas nacionales e internacionales de calidad para ser referencia y

aumentar la posibilidad y frecuencia de visita.

3.5.Segmentacion de Mercado

El complejo San Fernando esta bajo el mercado de consumo y prestacion de servicios, por
esto es que se debe realizar un enfoque para analizar las caracteristicas de los potenciales
clientes, para realizar segmentos diferentes que ayuden a potenciar los esfuerzos para que la
empresa pueda llegar a posesionarse en el mercado cumpliendo todas las expectativas de los
clientes.

Teniendo presente que todas las personas son diferentes en cuanto a gustos, preferencias,
ya que es casi imposible que todos los seres humanos veamos de la misma manera el mundo, es

por esto importante de realizar la segmentacion de merado, planteando estrategias que permita
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a la empresa identificar los actos de consumo dentro del mercado que se va a dirigir el negocio,
aplicando variables para segmentar como son: geograficas, demograficas, pictograficas.
3.6. Mercado

Para el analisis del mercado se tomara la poblacion del canton San Fernando, por la
necesidad de tener un lugar de donde poder adquirir una variedad de productos de primera
necesidad, y brindara un servicio de hospedaje de acuerdo a lo que se merecen los Fernandences
y turistas ya que el mismo estard enfocado a todas las clases socioecondmicas.
3.7. Segmentacion Geografica

Los productos y servicios que ofrecera el Complejo San Fernando estaran dirigidos a una
poblacion en general si distinciones de estatus social, asi como para todos los turistas nacionales
o0 extranjeros, ya que el mismo ofrecerd productos de primera necesidad, y brindara un servicio
de hospedaje y turismos, los mismos que podran ser adquiridos por toda la poblacion, con el
proposito de satisfacer cada una de las expectativas de los turistas propios y extrafios a esta
localidad. Por lo cual es analizada la localizacion de dicho proyecto en una zona comercial y
de facil acceso, en donde se pueda ofrecer la comodidad y seguridad para los futuros clientes.
3.8. Segmentacion Demografica

Este negocio proyecta trabajar con hombres o mujeres sin importar la edad, ya que el
complejo ofrecera productos de primera necesidad, servicios de hospedaje y turismos los
mismos que estdn dirigidos para la gente nativa de este canton asi como para los turistas
nacionales o extranjeros.
3.9. Analisis de la demanda

De acuerdo a las caracteristicas de la demanda es preciso entender que los resultados de la

encuesta muestran que existe una capacidad de compra que permite realizar esta propuesta, pues
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la mayoria de las personas que fueron consultadas a través de este instrumento dieron a conocer
que resulta conveniente la creacion de este tipo de proyectos en el canton debido a que podrian
realizar la compra de sus productos, utilizar diversos servicios diarios y recrearse en un solo
lugar, ademas aquellos que no son habitantes de la zona y que llega a esta localidad como turista,
también manifestaron que requieren un lugar para acceder a los diferentes servicios turisticos
(hoteles, restaurant, bancos, supermercados, entre otros). Por tanto, existen ingresos suficientes
por parte de los consumidores para poder garantizar que los productos y servicios
comercializados en el complejo tienen suficiente demanda en el mercado.

En cuanto a los gustos y preferencias, los encuestados han manifestado una tendencia por
el entretenimiento, compra de alimentos en los supermercados, visita a restaurantes, la compra
de ropa, asi como el uso de servicios varios. Esto refuerza lo expuesto anteriormente en relacion
con la alternativa de solucién que representa este tipo de proyectos a los habitantes y turistas
del canton San Fernando.

En este sentido, existe una cantidad de consumidores potenciales que permiten la
viabilidad de este tipo de proyectos debido a que no existe en el mercado un complejo
turistico similar, ademads esta situacion genera una expectativa importante en los consumidores
en relacion a diferentes aspectos tales como: las instalaciones, los productos y servicios que
seran ofertados en el complejo, la calidad de atencion al cliente que ofreceran y los servicios
complementarios que tendra el complejo comercial tales como puntos de informacion, eventos
especiales, o servicios a domicilio.

3.9.1 Demanda Efectiva
Es en donde los posibles clientes estan dispuestos a hacer uso de esta nueva alternativa

de negocioén como es el Complejo Comercial Turistico y Habitacional del canton San
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Fernando, dentro de esta demanda se muestran las familias Fernandences, que
aproximadamente son: 1000 familias conformadas por 4 integrantes, tomando en cuenta el
crecimiento relativo del 2% seguin el INEC.

Tabla 2

Demanda efectiva

Demanda Efectiva
Complejo "comercial turistico y habitacional San Fernando"

N° Afo Poblacion Promedio de m@e‘mbros Variacion Total de ‘
Proyectada de una familia demanda efectiva
i 2,020 4,407 4 0.02 1,102
1 2,021 4,495 4 0.02 1,124
2 2,022 4,585 4 0.02 1,146
3 2,023 4,677 4 0.02 1,169
4 2,024 4,770 4 0.02 1,193
5 2,025 4,866 4 0.02 1,216

Fuente: Elaboracion propia
3.9.2 Proyeccion de la demanda
Para analizar la demanda proyectada que se obtendra para el modelos de negocio del
complejo Comercial, Turistico y Habitacional en el cantén San Fernando, calcularemos con
los habitantes que se utilizo en la muestra la misma que proyectaremos para cinco afos ya que
segun datos del INEC existe un crecimiento anual del 2% de la poblacion actual como se

mostrara en la siguiente tabla,
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La demanda insatisfecha a referencia a la pregunta Conveniencia de apertura del
Centro Comercial, complejo comercial, turistica y habitacional en donde nos da un resultado
de un 94% que no estan satisfechas con el servicio actual de comercializacion y hospitalidad
dentro del cantén San Fernando.

Tabla 3

Proyeccion de demanda insatisfecha

Proyeccion de la demanda insatisfecha
Complejo comercial, turistico y habitacional San Fernando

N° Afo Poblacién Proyectada Demanda Insatisfecha Variacion

- 2.020 4,688 4,407 2%
1 2.021 4.462 4,495 2%
2 2.022 8.919 4,585 2%
3 2.023 13.377 4,677 2%
4 2.024 17.834 4,770 2%
5 2.025 22.292 4,866 2%

Fuente: Elaboracién propia
La demanda insatisfecha estd tomada de la encuesta que se realiz6 haciendo referencia
a la pregunta de preferencia por crear un complejo comercial, turistico y habitacional en el
canton San Fernando (figura 8) en donde nos da un resultado de un 94% que no estan
satisfechas con el servicio actual de comercializacion y hospitalidad dentro del cantén San
Fernando.
Observacion: La demanda insatisfecha se esta sacando mediante aplicacion de la formula y

tomando en cuenta la pregunta 8 de la encuesta.
3.10. Analisis de la Oferta

En relacion a la oferta, se presenta una condicion importante, al ser un complejo diverso

que atiende tanto al sector turistico como comercial, es importante entender cuales son los
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servicios y productos que ofrece. Por un lado, esta el tema de inversion, pues ofrece un conjunto
de productos comerciales relacionados esencialmente con inmuebles comerciales tanto locales
prestos para la incorporacion de diferentes establecimientos comerciales y de servicios, que bien
pueden ser comprados o arrendados; asimismo, el hotel que funcionara para atender el servicio
turistico local que brindara un ingreso debido al costo de las habitaciones para los turistas, el
servicio arriendo de las instalaciones para recreacion y eventos especiales.

Por tanto, los precios si bien son competitivos en relacion a la calidad de la actividad
comercial que se ofrece, tanto a nivel inmobiliario como comercial se busca crear un Complejo
de alta calidad debido a que puede generar una elevada rentabilidad sostenible y que perdure en
el tiempo.

Una ventaja en relacion a la oferta de la competencia es elevada debido a que no existe una
competencia actual que represente un riesgo para este tipo de complejos, pues si bien existen
este tipo de complejos turisticos a lo largo del cantén como es el caso de las instalaciones de
Intiwatana; no hay actualmente un complejo que los agrupe con estas caracteristicas, lo que
ademas representa una alternativa efectiva para los inversionistas y un espacio de preferencia
por la poblacion.

El costo de inversion inicial es elevado, por tanto, exige la participacion de un conjunto de
actores que permitan su creacion ya que no solo se trata de un tema monetario, sino que precisa

la viabilidad técnica, operativa, legal y juridica, de marketing.
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CAPITULO I
3.11. Estrategia de comercializacion

La estructura de comercializacion responde a la naturaleza de este tipo de complejos, pues
se advierte como se menciond anteriormente que se atiende al sector inmobiliario y comercial
con la presentacion de diferentes servicios (arriendo de locales comerciales, hospedaje,
instalaciones para eventos especiales).

En este caso, las estrategias de comercializacion se establecen en base a los objetivos y
metas que se definan en la planificacion estratégica entendiendo los factores que integran el
sistema de comercializacion y las interacciones entre ellos.

En primer lugar, las estrategias de comercializacion se centran por un lado el arriendo de
los inmuebles comerciales y, por el otro lado, promover a través del marketing mix y un plan
de marketing las instalaciones del Complejo San Fernando de manera que se pueda garantizar
a los clientes la visita de usuarios propios y turistas a las instalaciones del complejo, el retorno
de su inversion y exista conformidad en relacion a la rentabilidad de sus negocios. Asimismo,
el hotel como una solucion de servicio turistico también exige implementar estrategias de
comercializacion propias de este tipo de establecimientos turisticos. En ambos casos, es preciso
establecer una estrategia de comercializacion en base al valor afiadido que genera el proyecto,
en este caso lo comercial y lo turistico se complementan para generar valor agregado y resultar
atractivo para los clientes a quien se ofrece tanto los productos como servicios inmobiliarios,
comerciales y turisticos.

3.12. Analisis de Estudio Ambiental
En cada una de las fases de este proyecto se considera el impacto ambiental en cada una de

las actividades que se van a desarrollar desde el momento de la construccion hasta el momento
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en que se presten cada uno de los servicios especificados de acuerdo a las disposiciones
normativas nacionales e internacionales.
3.12.1. Etapa de construccion

Para esta etapa se exige a la empresa constructora que cumpla con las diferentes normativas
ambientales; en primer lugar, el espacio en que se construird el Complejo Comercial San
Fernando no pone en riesgo el ecosistema de ninguna especie pues en el mismo no existe fauna
silvestre ni especies en peligro que puedan ser afectadas por las actividades; asimismo, los
residuos solidos que se generaran en esta etapa no resultan riesgosos.

En este particular, el disefio tanto del hotel como del complejo comercial contempla entre
las exigencias el manejo de la luz natural como una premisa para minimizar el uso de luz
artificial, con esto no solo se busca mejorar el disefio y generar ambientes mas célidos y
atractivos para el publico sino reducir significativamente el consumo de energia eléctrica.
3.12.2. Etapa Operativa

Los diferentes servicios que ofrece el Complejo Comercial y Turistico San Fernando,
generan una serie de actividades que implican entradas y salidas de recursos y residuos que
exigen un tratamiento especifico para evitar un impacto negativo en el ambiente. Para ello,
inicialmente se propone seguir las directrices de la norma ISO 140001 para la identificacion de
entradas y salidas de cada uno de los procesos del Complejo Comercias y Turistico San

Fernando.
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Entradas y salidas de los procesos
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Entradas

Salidas

Materias Primas
Agua
Energia

Combustible

Residuos Soélidos
Descargas de agua
Residuos peligrosos

Emisiones atmosféricas

Fuente: Elaboracion propia
En este sentido, para la evaluacion de cada uno de estos procesos es preciso considerar una
serie de criterios y parametros ambientales que permitan evaluar cada caso, entre ellos: la
magnitud, que se refiere a la cantidad de lo que se genera, se emite o se consume evaluada en
bajo, medio y alto; la cobertura, que se refiere al alcance del aspecto ambiental calificada como
bajo, medio y alto; la severidad, que indica el nivel de dafio que el proceso genera para la salud
y ambiente de las personas y que se califica como insignificante, medio y grave.

Tabla 5

Criterios y pardmetros de valoracion de los procesos

Criterios Parametro de valoracion
Magnitud Bajo Medio Alto
Cobertura Bajo Medio Alto
Severidad Insignificante Medio Grave

Fuente: Elaboracién propia
Asimismo, tan importante es reconocer qué tipo de impacto se produce y el nivel de
afectacion como la frecuencia con que ocurre, por ello, en el proceso de evaluacion de impacto

ambiental se reconocera si éste ocurre de forma esporadica, regular o permanente.
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Tabla 6

Frecuencia del impacto ambiental

Esporadico Se presenta una vez al mes o
menos
Frecuencia
Regular Se presenta semanalmente
Permanente Se presenta diario

Elaborado por la autora
Esto se realiza con la finalidad de identificar si el proceso resulta muy significativo o poco
significativo desde el punto de vista ambiental y, a su vez, se identificara si requiere o no de una
actuacion inmediata o no.

Tabla 7

Significancia del impacto y tipo de actuacion requerido

Clasificacion Tipo de Actuacion
No significativa Actuacion no prioritaria
Significativa Observacion inmediata del evento
Muy Significativa Atencion prioritaria e inmediata

Fuente: Elaboracion propia
Para la operatividad de las diferentes areas no se requieren de recursos naturales a
excepcion del agua, la cual tendrd un tratamiento adecuado siguiendo las normas ambientales
de:
- Ley de Gestion Ambiental y del Reglamento a la Ley de Gestion Ambiental para la
Prevencion y Control de la Contaminacion Ambiental.
- Norma ISO 24510 regula las acciones relacionadas con los servicios de agua potable y

de agua residual.
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- Ley orgéanica de recursos hidricos, usos y aprovechamiento del agua.

Entre las acciones afirmativas a favor del ambiente, el Complejo Comercial y Turistico San
Fernando, dispondrd de un manual de buenas practicas ambientales que se socializard con los
empleados del complejo, asimismo, se entregara a los duefios y arrendatarios de los locales para
que las socialicen con sus empleados de manera que se puedan cumplir con las acciones
estipuladas en dicho documento que contempla, entre otras cosas, lo siguiente:

- Realizacion de compras responsables: Tanto el complejo comercial como el hotel se
comprometen a utilizar productos amigables con el ambiente, por ello buscara proveedores que
tengan certificacion de garantia ambiental.

- Consumo de Agua consciente: En este aspecto se contemplan las normas nacionales e
internacionales no s6lo para su uso sino en relacion a su consumo dentro del complejo comercial
y del hotel, para ello se dispondra de esta premisa para la colocacion de los sanitarios, los
lavamanos, lavavajillas, entre otros recursos que permitan controlar el consumo lo cual no sélo
generard un beneficio ambiental sino también econdémico.

- Consumo de energia consciente: En este particular, como ya se menciond, se construira el
complejo comercial y el hotel con un disefio que permita el aprovechamiento de la luz natural

para evitar el consumo innecesario de la luz eléctrica.

El uso de las Buenas Practicas Ambientales no s6lo permitira contribuir con el ambiente,
reducir gastos y producir menos residuos contaminantes, sino que también se puede utilizar
como un recurso de marketing que pueda ser atractivo para visitantes y turistas en el sentido
que se promueve un espacio que es amigable con el ambiente. En este sentido, las Buenas
Practicas Ambientales se promoveran interna y externamente iniciando con un plan de

formacion del personal directo del hotel y el complejo comercial, posteriormente se ofrece la
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misma formacion al personal indirecto constituido por los duefios, arrendatarios y gerentes de
los locales comerciales.

Asimismo, se realizard un plan de comunicacidon interno (para el personal directo e
indirecto) y externo (para los clientes y huéspedes) que permita dar a conocer cada una de las
acciones que se ejecuten para minimizar el impacto ambiental a través de recursos como pantalla
informativa en las dreas comunes y de recepcion, presencia y campaifia ambiental a través de las
diferentes redes sociales. Se evita el uso de tripticos y volantes debido al concepto de

conservacion ambiental.
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CAPITULO IV
Estudio de factibilidad

Para llevar a cabo este proyecto del Complejo Comercial y Turistico San Fernando requiere
de un analisis que permita determinar la factibilidad financiera del mismo de manera que se
pueda especificar el monto de la inversion y el tiempo que tomaré recuperarla, asi como la
utilidad que generara este negocio. De manera que a continuacidn, se presentan los siguientes
estudios y andlisis financieros de cada uno de los servicios que ofrecera el complejo.

En primer lugar, se presenta el presupuesto de obra civil requerido para realizar la

construccion del Complejo Comercial y el Hotel.



Tabla 8

Presupuesto de Obra civil del Hotel y del area comercial del complejo
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Presupuesto de Obra civil del hotel y del area comercial del complejo

Descripcion UM Cant.
Hotel

Trazo y Nivelacion M? 150
Excavacion de cimientos M?
Cimentacion Mm?
Habitaciones M? 100
Recepcion M? 15
Area Administrativa M? 5
Area de limpieza, mantenimiento y lavanderia M2 5
Salén de Conferencias y usos multiples M? 80

Acabados

Excavacion de cimientos
Cimentacion

Locales comerciales

Areas comunes (pasillos, feria de comida y médulo de

informacion)

Area Administrativa

Area de mantenimiento

Acabados

Estacionamiento

Area comercial del complejo

MZ
M2
M2

M2

M2

M2

180

50

30

Costo
Unitario

$6,50

$150,00
$55,00

$55,00

$55,00

$55,00

$55,00

$55,00

$55,00

$55,00

$450,00
TOTAL

Costo total

$975,00

$1.250,00

$1.940,00
$15.000,00
$825,00

$275,00

$275,00

$4.400,00

$112.000,00

$1.250,00
$1.940,00
$9.900,00

$2.750,00

$275,00

$275,00

$100.000,00
$13.500,00
$266.830,00

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 9

Presupuesto para el amoblado de las habitaciones

Presupuesto para el equipamiento de las habitaciones

Muebles

Camas 1 % plaza
Camas 2 plazas
Cama 2 '; plaza
Colchones 1 % plaza
Colchones 2 plazas
Colchones 2 % plaza

Lamparas de Pared

Puff

Veladores

Cuadros

Lamparas de mesa

TvLed de 32”°

Teléfonos

Neveras

Juego Sabanas

Sobrecamas
Almohadas

Toallas de cuerpo

Lociones de Baiio

Edredones
TOTAL

Cant.

10

10

20
10

20

20

Equipos

Menaje
75

57
46

95

30

57

Valor U.

$90,00
$120,00
$140,00
$95,00
$140,00
$160,00

$40,00

$15,00
$40,00

$10,00

$12,00

$250,00

$35,00
$140,00

$15,00

$8,00
$8,00

$12,00

$9,50

$25,00

Total

$900,00
$360,00
$140,00
$950,00
$420,00
$160,00

$400,00

$300,00
$400,00

$200,00

$240,00

$2.000,00

$280,00
$1.120,00

$1.125,00

$456,00
$368,00

$1.140,00

$285,00

$1.425,00
12.669,00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10

Presupuesto para equipamiento de bafios en hotel y complejo comercial
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Presupuesto para equipamiento de bafios en hotel y complejo comercial

Muebles
Inodoros

Lavamanos
Duchas de bafio

Espejo

Puertas de vidrio templado

Portapapel higiénico

Jaboneras metalicas
Toalleros

Meson de Bafio

Papelera acero inoxidable con tapa

Portapapel higiénico industrial (bafios complejo comercial)

Dispensador de jabon acero inoxidable

TOTAL

20
20

10

10

10

10

10

10

10

10

10

Cant.

Valor U.
$76,00
$25,00

$38,50

$15,00

$110,00

$5,00

$7,00
$7,00

$45,00

$25,00

$13,00

$25,00

Total
$1.520,00
$500,00

$385,00

$150,00

$1.100,00

$50,00

$70,00
$70,00

$450,00

$250,00

$130,00

$150,00

$4.825,00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 11
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Presupuesto de materiales drea de limpieza y lavanderia del complejo comercial y el hotel

Presupuesto equipamiento area de limpieza y lavanderia del complejo

comercial y el hotel

Muebles

Cant.

Valor U.

Area de limpieza Hotel y Complejo Comercial

Estantes metalicos

Tachos de Basura (grandes)

Trapeadores

Escobas

Coche escurridor

2

3

Area de Lavanderia del Hotel

Cestos para menaje de cama y toallas

Lavadora

Secadora

Equipos

TOTAL

$65,00

$16,00

$15,00
$3,00

$45,00

$10,00

$3.600,00
$3.000,00

Total

$130,00

$128,00

$60,00
$15,00

$135,00

$30,00

$3.600,00
$3.000,00
$7.098,00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 12

Presupuesto para equipamiento drea administrativa del complejo comercial y hotel

Muebles Cant. Valor U. Total
Escritorios 3 $ 100,00 $ 300,00
Sillas ejecutivas 5 $ 95,00 $ 475,00
Sillas 7 $20,00 $ 140,00
Sillas Altas recepcion 1 $ 30,00 $ 30,00
Archivadores aéreos 2 $ 75,00 $ 150,00
Papeleras 2 $7,50 $ 15,00
Counter de Recepcion 1 $ 200,00 $ 200,00
Equipos
Computadoras 3 $ 450,00 $1.350,00
Teléfonos 8 $ 47,00 $ 376,00
Impresoras multifuncionales 3 $ 45,00 $ 135,00
TOTAL $3.171,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 13
Presupuesto para el equipamiento del Centro de Negocios del Hotel y feria de comida del Complejo
Muebles Cant. Valor U. Total
Mesones 3 $ 175,00 $ 525,00
Sillas 25 $ 34,00 $ 850,00
Lamparas 2 $42,00 $ 84,00
Pizarra Acrilica 1 $ 52,00 $ 52,00
Pédium 1 $ 600,00 $ 600,00
Juego de mesas y sillas feria de comida 20 $ 100,00 $2.000,00
Equipos
TV52” 1 $ 550,00 $ 550,00
Microfono 1 $ 75,00 $ 75,00
Parlante amplificador 1 $ 189,00 $ 189,00
Lapto 1 $ 840,00 $ 840,00
Proyector LED Infocus HD 1 $ 279,00 $ 279,00
TOTAL $ 6.044,00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14

Total de Inversiones Fijas

Inversiones Fijas

Compra de terreno $40.000

Construccion de la infraestructura $ 266.830,00

Equipos, muebles y equipos de computacion $30.636,00
TOTAL $ 337.466

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 15
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Plan de Inversiones del Proyecto para el Complejo Turistico y Comercial San Fernando

Activos

ACTIVOS F1JOS OPERATIVOS

Terreno
Obra Civil

MUEBLES Y ENSERES
Habitaciones

Bafios (Hotel y Complejo Comercial)

Lavanderia y areas de limpieza

Centro de negocios y feria de comida

EQUIPOS
Habitaciones

Centro de Negocios y feria de comida

Limpieza y Lavanderia
MENAJE
Habitaciones (Hotel)

Baiios (hotel y complejo comercial)

ACTIVOS
ADMINISTRATIVOS

Muebles y enseres
Equipos

ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion

Estudios Técnicos
Licencias

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL ACTIVO

F1JOS

Tipo de Financiamiento

Presupuesto Financiacion Bancos Ap o'r re
Socios
$ 40.000,00 $ 40.000,00
$266.830,00 $266.830,00
$4.470,00 $4.470,00
$4.825,00 $4.825,00
$ 468,00 $ 468,00
$4.111,00 $4.111,00
$ 3.400,00 $ 3.400,00
$1.933,00 $1.933,00
$ 6.600,00 $ 6.600,00
$ 1.949,00 $1.949,00
$2.850,00 $2.850,00
$1.310,00 $1.310,00
$1.861,00 $1.861,00
$ 3.750,000 $3.750,00
$ 7.500,00 $ 7.500,00
$ 4.300,00 $4.300,00
$ 20.000,00 $ 20.000,00
$266.830,00 $ 109.327,00
TOTAL PASIVO+
$376.157,00 PATRIMONIO $376.157,00

4.1. Financiamiento de la inversion

Fuente: Elaboracion propia

El capital inicial del Complejo Comercial y Turistico San Fernando es de $376.157,00 el cual

sera financiado en un 43% con aporte a capital propio a través de los socios y accionistas, entre
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ellos la empresa constructora y el 57% financiado a través de la Banca Privada y el Sistema
Financiero de Economia Popular y Solidaria. La tasa de interés anual para el sector empresarial
en la Banca Privada es de 9,93% y en el sistema econdmico popular y solidario es de 12%, por
tanto, se maneja un promedio de 11,83% de interés en un plazo a 5 afios.

Tabla 16

Tabla de amortizacion

Nimero de Cuota CUOTA APAGAR INTERES CAPITAL AMORTIZADO CAPITAL VIVO
0 $266.830,00
1 $54.868,96 $2.489,52 $52.379,44 $214.450,56
2 $54.868,96 $2.000,82 $52.868,14 $161.582,42
3 $54.868,96 $1.507,56 $53.361,40 $108.221,03
4 $54.868,96 $1.009,70 $53.859,26 $54.361,77
5 $54.868,96 $507,20 $54.361,77 $0,00

Fuente: Elaboracion propia

4.2. Depreciaciones
El método de depreciacion que se utilizo es de linea recta con el 10% de valor residual.

Tabla 17

Total depreciaciones por rubro

Vid
a
Depr. Monto  utl % 1 2 3 4 5 Valor
(afio residual
)
Infracstreutu s 1.067.320,0  1.067.320,0  1.067.320,0  1.067.320,0  1.067.320,0  5.336.600,0
ra u Obra 366.830,0 20 5% 0 0 0 0 0
civil
Muebles y § 10
Enseres 15.18400 10 o, 3036800 3036800 3036800  30.36800 3036800  151.840,00
Equipos de 10
Oficina 1193300 10 5, ~ $23.86600 $23.866,00 $23.86600 $23.866,00 $23.866,00 119.330,00
Total Depr. 16.862,45  16.862,45  16.862,45  16.86245  16.862,45 (5]'607'770’0

Fuente: Elaboracion propia



4.3. Amortizaciones

Tabla 18

Amortizaciones
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Amortizaciones Monto % 1 2 3 4 5
Gastos de
$3.750,00 20% $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00
Constitucion
Estudios Técnicos $ 7.500,00 20% $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $ 1.500,00
Licencias $4.300,00 20% $ 860,00 $ 860,00 $ 860,00 $ 860,00 $ 860,00
TOTAL $ 15.550,00 $3.110,00 $3.110,00 $3.110,00 $3.110,00 $3.110,00

4.4. Sueldos y Salarios

Tabla 19

Fuente: Elaboracion propia

Sueldos y Salarios del personal del hotel y el complejo comercial San Fernando

Cargo Cant. Costo x Costo total Costo total
empleado anual
$ $ $
Gerente General ! 650,00 650,00 7.800,00
.. $ $ $
Administrador ! 550,00 550,00 6.600,00
Secretaria 1 $ $ $
400,00 400,00 4.800,00
$ $ $
Vendedor ! 400,00 400,00 4.800,00
Recepcionista 1 ES
Cajero 1 $ $ $
400,00 400,00 4.800,00
Camareros 1 :S :S
: $ $ $
Guardias ! 400,00 400,00 4.800,00
TOTAL 8 $ 2.800,00 $ 33.600,00

Fuente: Elaboracién propia



4.5. Gastos Generales

Tabla 20

Rubros de Gastos generales

Gastos generales

Rubro Cant. Valor Valor
Meses Mensual Anual
Energia Eléctrica 12 1$()0,()0 1$i200,00
Agua Potable 12 1$oo,oo 1%200,00
Teléfono 12 9$0,00 15%080,00
Internet 12 1$oo,oo 1#200,00
TOTAL 3$90,00 4$l680,00

Fuente: Elaboracion propia

4.6. Capital de Trabajo

Tabla 21
Capital de Trabajo

Capital de Trabajo
Gastos Valor Mensual Valor Anual
Gastos Generales $ 390,00 $  4.680,00

Pago de Sueldos y Salarios $  2.800,00 § 33.600,00

TOTAL § 3.190,00 $ 38.280,00
Fuente: Elaboracién propia
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Es importante destacar que entre las condiciones para la proyeccion de este estudio es

preciso considerar un aumento anual de gastos del 5%.



Tabla 22

Gastos Administrativos proyectados
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Gastos

Gastos
Administrativos

Sueldos
Fijos

y  Salarios
Publicidad

Servicios Basicos
Amortizaciones

Depreciaciones

TOTAL Gastos
Administrativos

Gastos Financieros

Intereses

TOTAL Gastos
Financieros

TOTAL GASTOS
ANUALES

Afio 1

$
33.600,00

$
6.000,00

$
4.680,00

$3,110.00

$
16.862,45

$
61.142,45

214450,5621

214450,5621

$
275.593,01

Afio 2

$
33.600,00

$
6.300,00

$
4.914,00

$3,110.00

$
16.862,45

$
61.676,45

161582,424

161582,424

$
223.258,87

Proyeccion de Gastos

Aifio 3

$
33.600,00

$
6.615,00

$
4.914,00

$3,110.00

$
16.862,45

$
61.991,45

108221,0262

108221,0262

$
170.212,48

Afio 4

$
33.600,00

$
6.945,75

$
4.914,00

$3,110.00

$
16.862,45

$
62.322,20

54361,76654

54361,76654

$
116.683,97

Aiio 5

$
33.600,00

$
7.293,04

$
4.914,00

$3,110.00

$
16.862,45

$
62.669,49

$
62.669,49

4.7. Proyeccion de Ingresos

Fuente: Elaboracién propia

En este caso, la estimacion de las entradas se realiza por los principales servicios del

Complejo Comercial y Turistica San Fernando que son: El Hotel, el Centro de Negocios y el

arriendo de los Locales Comerciales. En el primer caso, el promedio de habitacion por el tamafio

y la categoria del hotel son de $44,00; asimismo, con un incremento del 5% anual. Finalmente,
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el arriendo promedio de los locales comerciales es de $500,00 con un incremento de ocupacion
del 10% cada afio hasta lograr el 100% de ocupacidon comercial.

Para sacar la fijacion de los precios se ha tomado en cuenta los valores de la tabla de sueldos y
salarios asi como también de los gastos por servicios basicos.

Tabla 23

Fijacidn del Precio de la habitacion

Fijacién del Precio de la habitacién

Complejo "Comercial Turistico y Habitacional San Fernando"
MP MO CIF 55% Costo total

habitacion 11 1 0,44 13 12,550271 25

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 24
Proyeccion de Ingresos a 5 afios
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Rubro

Habitaciones del Hotel
Dias del mes disponibles
Total habitaciones

disponibles al aflo
Ocupacion

Habitaciones Vendidas

Precio Promedio de Habitacion

Total Ingreso Hotel

Meses
Total Locales

Ocupacion

Locales arrendados

Precio Promedio arriendo

Total ingreso Complejo Comercial

TOTAL

Proyeccién de ingresos

Afio 1

11

365

4015

80%

3212

$50

$160.922,94 $160.922,94

Afio 2 Afio 3
Hotel

11 11
365 365
4015 4015
80% 80%
3212 3212
$ 50 $50

$160.922,94

Complejo Comercial

12 12 12

16 16 16

80% 80% 100%

11 11 16
$500 $500 $ 500

$ 66.000 $66.000 $96.000

$226.922,94 $226.922,94 $256.922,94

Afio 4

11

365

4015

90%

3613,5

$50

$ 181.038,31

12
16
100%

16

$ 500

$96.000

$277.038,31

Ao 5

11

365

4015

90%

3613,5

$50

$ 181.038,31

12
16
100%

16

$ 500

$96.000

$277.038,31

Fuente: Elaboracion propia



4.8. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 25

Estado de pérdidas y ganancias

Estado de resultados integrados proyectados

Afios
Ingresos

Ventas

(=)Total de Ventas

(-) Costos de Ventas

Compras

(=) Utilidad Bruta en

Ventas

(-) Gastos
Operacionales

Gastos
Administrativos

Sueldos y Salarios
Beneficios Sociales
Servicios Basicos
Transporte
Gastos Financieros
Interés
Gasto de Depresién

Total de Gastos.
(=) Utilidad
Operacional

(-15%Part.
Trabajadores

Complejo Comercial Turistico Y habitacional

2021

$226.922,94

$
226.922,94

s
26.683,00

$
26.683,00

$200.239,94

$
49.006,38

$
33.600,00

s
10.726,38

s
4.680,00

$

$
19.351,97

$
2.489,52

s
16.862,45

$
68.358,35

$
131.881,59

$
19.782,24

2022

s
226.922,94

$
226.922,94

$
26.683,00

$
26.683,00

s
200.239,94

$
49.240,38

s
33.600,00

s
10.726,38

s
4.914,00

$

$
18.863,27

$
2.000,82

S
16.862,45

$
68.103,65

$
132.136,29

$
19.820,44

2023

s
256.922,94

$
256.922,94

S
26.683,00
$
26.683,00

s
230.239,94

$
49.240,38

$
33.600,00

$
10.726,38

s
4.914,00

$

$
18.370,01

$
1.507,56

s
16.862,45

$
67.610,39

$
162.629,55

$
24.394,43

2024

s
277.038,31

$
277.038,31

s
26.683,00
$
26.683,00

$
250.355,31

$
49.240,38

$
33.600,00

$
10.726,38

s
4.914,00

$

$
17.872,15

$
1.009,70

s
16.862,45

$
67.112,53

$
183.242,78

$
27.486,42

2025

$277.038,31

$277.038,31

s
26.683,00

$
26.683,00

$250.355,31

$
49.240,38

s
33.600,00

s
10.726,38

s
4.914,00

$

$
17.369,65

s
507,20

s
16.862,45

$
66.610,03

$183.745,28

$
27.561,79
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Utilidad Antes del S S S
Impuesto ala Renta  * 11209935 115 1584 13823512 15575636 0018349
(-) Impuesto a la S S S S S
Renta 28.024,84  28.078,96  34.558,78  38.939,09  39.045,87
. $ s s $
(=) Utilidad Neta  $84.074,51 119351 63 12425876  146.23625  151.689.86
Fuente: Elaboracién propia
4.9 Flujo De Efectivo Del Proyecto
Tabla 26
Flujo de efectivo del proyecto
Flujo de efectivo del proyecto
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por S
o as 262 0n $22692294  $25692294 $277.03831 $277.03831
S S S S S
Totaldelngresos ), 93204  226.922,94  256.922,04  277.038,31  277.038,31
Detalle de
Egresos
S S S S S
Compras 26.683,00  26.683,00 26.683,00 26.683,00 26.683,00
15% Aporte S S S S S
Trabajadores 49.671,55  49.849,12 50.023,76 50.298,08 50.493,29
(-) Impuesto a la S S S S S
Renta 28.024,84  28.078,96 34.558,78 38.939,09 39.045,87
S S S S S
Totalde Egresos 1) 37939 10461108 11126554 11592017  116.222.16
. S
Flujo Neto 12254355 $12231186 $145.657,40 $161118,14 $160.816,14

Fuente: Elaboracion propia



4.10 Valor Actual Neto
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Tabla 27
Valor Actual
Complejo comercial turistico Y habitacional
Inv. 2020 2021 2022 2023 2024
Inicial
. S S S S S
FlujoNeto 337466 1)) 54355 122311,86 145.657,40 161.118,14  160.816,14
Valor
Actual
TMAR 25%
VAN $707.833,14
Elaborado por la autora
4.11 Tasa Interna De Retorno (Tir)
Tabla 28
Tasa Interna De Retorno
Tasa interna de retorno (TIR)
Inversion 2021 2022 2023 2024 2025
$(337.466,00) $122.543,55 $122.311,86 §$145.657,40 $161.118,14 $160.816,14
TIR 29%

Elaborado por la autora
4.12 Andlisis Costo Beneficio

Tabla 29

Analisis costo beneficio

FLUJO DE EFECTIVO
INVERSION 337.466
VAN
TIR
c/B

$707.833,14
29%
1,10

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a los resultados obtenidos luego de la investigacion se puede determinar que la
implementacion de este modelo si es factible ya que por cada ddlar invertido tendremos un

retorno de un dolar diez centavos.
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CAPITULO V

Propuesta del Modelo de Negocio

5.1. Ventajas competitivas del Complejo Comercial

e Una de las oportunidades analizada es que tendremos una variedad de productos, y un
servicio de hospedaje diferente.

e Existen tiendas que venden productos de primera necesidad dentro del cantén, y en
algunos lugares aledafos, pero no existe un supermercado, centros comerciales, ni
complejos que brinden este servicio exclusivo.

Se ofrecera confort asesoramiento en lugares turisticos que pueden visitar dentro del
cantdn, asi como también se prestara un servicio de hospedaje con atencion personalizada y de
calidad para cada uno de los clientes.

5.2. Mercado Objetivo

En el canton San Fernando existe una poblacion de todos los segmentos, por lo cual este
complejo ofrecerd productos de primera necesidad, y un servicio habitacional y turistico a
precios accesibles, por lo que lo que los Fernandeces, y publico en general estaran dispuestos a
disfrutar y adquirir sus productos dentro de este complejo.

o Habitantes
o Visitantes nacionales

o Turistas extranjeros
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5.3. Caracteristicas Organizacionales
5.3.1. Estructura Organizacional

En este caso, la estructura organizacional se constituye a partir de una junta directiva
conformada por los diferentes socios inversionistas que representan la maxima autoridad de este
complejo comercial. Asimismo, la gerencia general, el departamento de administracion,
marketing y relaciones publicas, los socios comerciales, el departamento técnico operativo y el

departamento de comercializacion.

Figura 23 Organigrama del Complejo Comercial San Fernando

Junta Directiva
Gerente
General
[ I_I
Supervisor
Administrador técnico y Comercializacion

opertivo

Operarios 1 y 2

Secretaria de
Gerencia

Camarera 1 y 2

Asistente
Administrativo

— Contador

Recepcionistas 1y

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.2. Funciones de cada uno de los cargos y departamentos

Tabla 30

Funciones por cargo y departamento

Cargo: Gerente General

Objetivo del Cargo: Persona encargada de estar al frente del complejo, planificar, organizar,
coordinar, supervisar y evaluar los procesos, actividades administrativas del local en los
diferentes servicios que ofrece el mismo.

Funciones:

Mantener siempre el liderazgo y control de las responsabilidades que tiene con el complejo.
Supervisar la correcta gestion del personal que es parte del complejo de las actividades
encomendadas ya sean comerciales, de hospedaje y turismo, incluyendo lo que es la recepcion,
mantenimiento, restauracion, demostrando siempre el orden, disciplina, acatar las normas y
objetivos establecidos.

Perseguir el cumplimiento de las metas, objetivos, ventas de los diferentes servicios y la
rentabilidad del negocio

Dirigir, controlar, coordinar, supervisar, analizar y calcular las labores de la empresa.

Crear los planes de mercadeo y gestion estratégica del hotel.

Coordinar programas, actividades o eventos recreativos.

Cargo: Administrador

Objetivo del Cargo: Es el encargado de llevar todo lo relacionado con el departamento de
recursos humanos en virtud de gestionar todas las cuestiones relacionadas con las relaciones
y obligaciones laborales, pagos de ndémina, formacidon y capacitacion, contratacion con la

finalidad de mantener al dia y de acuerdo a las exigencias de la ley todo lo relacionado con las
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funciones y el desempeio de los empleados y socios tanto del complejo comercial como del
hotel del complejo.

Funciones:

Llevar al dia la ndmina de empleados contratados y eventuales.
Mantener un ambiente y clima laboral adecuados.

Cumplir con todos los requisitos laborales de ley.

Establecer procesos de capacitacion de las necesidades del negocio.
Dirigir el personal a cargo.

Responder por facturacion.

Supervisar las labores propias del complejo.

Supervisar y responder por bienes y equipos del complejo.

Coordinar actividades con cada uno de los departamentos del complejo.
Elaborar los pedidos de insumos y materiales.

Elaborar informe de gestion mensual.

Manejo de caja menor.

Cuadrar cuentas de facturacion.

Nombre del Cargo: Contador

Objetivo del Cargo: Llevar, organizar y demostrar la solvencia del negocio a través de la
contabilidad siguiendo las diferentes normativas contables vigentes del Complejo Comercial
y el Hotel San Fernando.

Funciones:

Cumplir con los requisitos contables de acuerdo a la norma vigente.
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Cumplir con las obligaciones tributarias de forma puntual.

Elaborar los diferentes balances y estados financieros del complejo.

Elaborar los informes contables y financieros para presentar a la junta directiva en las
respectivas reuniones de directivos de forma clara que permita tomas decisiones econdmicas
y financieras.

Revisar los registros presupuestales.

Manejar los ingresos, egresos e inversiones.

Codificar los libros y documentos de forma manual y digitales.

Proyectar acuerdo mensual de gastos.

Elaborar ndminas y planillas de pago a operarios.

Expedir certificaciones y constancias.

Cargo: Secretaria de Gerencia

Objetivo del Cargo: Atender las inquietudes y requerimientos oficinistas de la Gerencia
General de caracter oportuno y eficiente.

Funciones:

Llevar la agenda del departamento de Gerencia en relacion con las reuniones y actividades que
debe cumplir en Gerente General.

Atender las llamadas.

Realizar los oficios, memorandum y demds documentos corporativos solicitados por la
Gerencia General.

Recibir y enviar la correspondencia, correos electronicos.

Brindar la atencion solicitada a todas las personas que lleguen a la Gerencia general.

Coordinar y preparar las reuniones de la junta directiva.
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Cargo: Asistente Contable Administrativo

Objetivo del Cargo: Apoyar la gestion contable y administrativa en funcion de mantener el
correcto funcionamiento del complejo.

Funciones:

Atender los requerimientos de la administracion y la contabilidad.

Conservar renovada la base de datos de los clientes con la informacion pertinente en los
archivos fisicos y digitales.

Actualizar los listados de facturacion.

Realizar seguimiento a los clientes antiguos y nuevos.

Realizar y recibir los pedidos de suministros.

Elaborar estados financieros de la compaiiia, los cuales serdn presentados a la contabilidad
general del complejo mensualmente.

Realizar los registros contables y balances internos del hotel.

Realizar inventarios trimestrales y enviar la informacion a la contabilidad del complejo.
Realizar estado de pérdidas y ganancias del hotel.

Manejar y clasificar las cuentas del hotel.

Realizar informe trimestral para la contabilidad del complejo.

Cargo: Comercializacion-Vendedor

Objetivo del Cargo: Comercializar los diferentes productos y servicios del Complejo
Comercial San Francisco.

Funciones:

Crear tacticas de mercadeo de cada uno de los bienes y servicios del Complejo Comercial San

Fernando.
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Establecer alianzas comerciales con diferentes marcas.

Gestionar los diferentes contratos, acuerdos y adquisiciones comerciales.

Crear nuevos productos que puedan ser comercializados ajustados a las necesidades
comerciales del Complejo Comercial.

Atender a los clientes y guiarlos a través del proceso de comercializacion.

Ofrecer y promocionar los productos.

Asesorar en la experiencia de compra.

Cargo: Supervisor Técnico y de Operaciones

Objetivo del Cargo: Coordinar tanto el mantenimiento y la limpieza del complejo como al
personal de seguridad y vigilancia.

Funciones:

Realizar un plan de mantenimiento semestral.

Solicitar y recibir los insumos de limpieza.

Coordinar el mantenimiento de los equipos y maquinarias del complejo.

Coordinar con el departamento de administracion la solicitud de los insumos de limpieza.
Supervisar al personal de seguridad y vigilancia.

Otras actividades inherentes a estas areas.

Cargo: Operarios

Objetivo del cargo: cuidar la limpieza, el buen aspecto y presentacion del complejo.
Funciones:

Realizar mantenimiento de cada uno de los equipos y méaquinas del hotel.

Establecer un plan de mantenimiento trimestral.

Realizar informe trimestral del estado de las areas del hotel.
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Brindar una buena atencion y servicio a los clientes del complejo en el marco del respeto y la
cordialidad.

Atender los diferentes requerimientos de los usuarios, clientes y personal en cada una de las
areas del complejo.

Mantener un registro y control de los insumos, utensilios, materiales y equipos utilizados en
el mantenimiento, limpieza y operaciones.

Realizar la solicitud de los respectivos requerimientos de insumos mensual

Cargo: Recepcionista 1

Funciones:

Realizar ingreso (check-in) y salida (check -out) de los clients al hotel.

Proporcionar al cliente la informacion acerca de los bienes y servicios que ofrece el hotel.
Atender cualquier duda, sugerencia, requerimiento que necesite el cliente en las instalaciones
del hotel.

Gestionar el mejor servicio para el cliente desde ayuda con su equipaje hasta proporcionar
informacion que pueda utilizar durante su estadia, asi como los servicios complementarios.
Manejar las principales agencias de viajes online u OTA por sus siglas en inglés tales como:
TripAdvisor.

Realizar las respectivas reservas.

Realizar el cobro de los servicios adicionales de los clientes.

Atender a los clientes que deseen conocer las instalaciones.

Dar la bienvenida a los clientes del hotel y despedirlos cuando termine su estadia.

Realizar los cobros a través de los diferentes instrumentos de pago.
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Realizar el reporte de caja diario y enviar a administraciéon del complejo el efectivo y los
cheques para sus respectivos depositos.

Atender los eventos especiales que se realicen en los espacios como el salon de fiesta y
conferencias.

Ser la imagen y referencia comunicacional del Hotel en los eventos especiales, visita a los

medios, ventas corporativas, etc.

Cargo: Camareros 1

Funciones:

Velar por la limpieza de las habitaciones y espacios del hotel.

Realizar inventario de los insumos (productos de limpieza y suministros del hotel tales como
jabones, shampoo, toallas, gel de bafios, etc.)

Realizar informe acerca del estado de cada habitacion y cada una de las areas del hotel.

Mantener la limpieza en cada una de las areas del complejo.

Fuente: Elaboracion propia

5.3.4. Filosofia de Gestion
Mision

Somos un complejo comercial turistico y hotelero de prestigio que juntamente con nuestro
equipo de trabajo ofrecemos, satisfaccion a nuestros usuarios y una alternativa de
entretenimiento que fomenta el turismo local, implementa nuevas fuentes de trabajo en el canton

San Fernando y promueve el desarrollo econdémico local.
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Vision

Ser un Complejo Comercial y Turistico innovador en el sector de referencia local y nacional
que permita el establecimiento y desarrollo del comercio de bienes y servicios locales, a fin de
que el servicio de hospedaje a los turistas dentro del canton sea de alta calidad, innovacion,
respeto al medio ambiente y promocion de los productos locales para promover el adelanto y
sustentabilidad del canton.
Valores de la Empresa

e Credibilidad. - Este valor es muy fundamental que se debe tener en cuenta en toda
empresa, negocio o emprendimiento ya que nos impulsa a poner en practica algunos
otros valores, como es la puntualidad, honestidad, respeto y actuar con transparencia,
con el fin de asegurar la confianza a los clientes y usuarios y que de esta manera se
conviertan en clientes habituales para el complejo.

e Responsabilidad. - brindar un trabajo responsable en cada momento ya sea dentro o fuera
del complejo respondiendo las exigencias de los clientes.

e Etica profesional. - siempre actuar con integridad, profesionalismos, y demostrando el
respeto a todas las personas en todo momento.

e Tolerancia. - este valor es muy importante para nuestro tipo de negocio, ya que todos
los trabajadores que son parte el equipo de trabajo deberdn mantener este valor,
respetando las opiniones, de los demas.

e Equidad. - mantener este valor entre empleados, clientes, sin importar su clase social,

sexo o religion.
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5.4. Estrategias del Negocio

Realizar el estudio de factibilidad para determinar el posicionamiento en el mercado
local.

e Estructurar una evaluacion que permita la identificacion de los aspectos importantes del
impacto ambiental que aporte el desarrollo del modelo de negocio.

e (Crear un plan de marketing que permita la efectiva promocion del Complejo Comercial
San Fernando.

e Establecer un parametro corporativo y comercial de calidad en relacion con los
productos y servicios que serdn comercializados por los clientes que adquieran o
arrienden un local comercial en las instalaciones del complejo.

e Dar a conocer a los empleados sobre cada uno de los bienes y servicios que se ofrece
mediante capacitacion, asi como la filosofia de gestion del Complejo.

e Brindar un servicio de hospedaje enmarcado en los modelos de calidad nacional e
internacional como las ISO (9001, 14001, 22001) y la Q de calidad turistica.

5.5. Objetivos de Localizacion

De acuerdo a los resultados de la investigacion, la preferencia de ubicacion es en el centro
del canton San Fernando debido a la facilidad de acceso que permite ingresar al Complejo desde
los diferentes puntos estratégicos de la ciudad. En primer lugar, admite y facilita el acceso
peatonal por la calle del amor a dos metros de la calle mas transitada y por la calle bolivar (calle

Bolivar entre Honorato Vazquez y calle del amor), con sus respectivas areas de parqueo.
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Figura 24

Ubicacion y acceso a la zona del Complejo Comercial San Fernando

Fuente: Elaboracion propia

5.6. Render de la propuesta para el modelo de negocios

En este particular se puede observar de manera mas clara por donde seran los ingresos el
uno de manera peatonal y el otro con vehiculos en caso de que requiera el cliente, de igual
manera se puede apreciar que la estructura del complejo que tiene al frente a la calle bolivar
seran donde estaran ubicadas la habitaciones aprovechando todos los angulos para que se pueda
disfrutar del paisaje del canton, en la parte baja se encontrara el super de mercado un sala de
stop, asi como también en el mismo se encontrara una oficina de informacion turistica, en donde

se dara a conocer todos los rincones turisticos que tiene el canton.
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Figura 25

Render de la propuesta para el modelo del Complejo

Fuente: Elaboracion Arqg. Oswaldo Loja

5.7. Modelo de Negocios de acuerdo al CANVA
Tabla 31

Canva
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ACTIVIDADES
CLAVES (5)
SOCIOS (7) - Servicios
. Hospedaje.
- Inversionistas. .
o - Arriendo de
- Banca Publica y
. locales
privada. .
o comerciales para
- Compaiiias de .
establecimientos
Seguro
claves:
- Empresas y marcas
: Supermercados,
nacionales e
. . bancos,
internacionales ,
lavanderias,
- Entes
restaurantes, de
Gubernamentales.
., acuerdo con la
- Policia. . ..
lista de servicios
- Bomberos. oductos
- Cruz Roja. Zsp ecificos
- ECU911. peCIlCos.
) . - Instalaciones
- Socios Comerciales
para eventos
especiales.
RECURSOS
CLAVES (6)
- Equipos
modernos.
- Personal
calificado,

capacitado con
talleres y cursos.
- Adaptacion a
normas
internacionales
de calidad como
las ISO 9000,
9001 (gestion de
calidad), 14001
(Gestion de
medio ambiente),
220001 (Calidad
alimenticia) y Q
de calidad
turistica.

- Autorizacion
legal de
funcionamiento.

- Parqueadero y
seguridad
integrada con un
sistema de
seguridad con
tecnologia
avanzada.

- Punto de
Informacion.

PROPUESTA
DE VALOR (4)
- Calidad de
servicio.
- Excelente
atencion.

- Exclusividad de
productos y
servicios para
evitar
competencia
desleal dentro del
Complejo
Comercial.

- Personal
capacitado y
profesional.

- Instalaciones en
optimas
condiciones.

- Cumplimiento de
horarios.

- Flexibilidad.

- Servicio de 24 en
algunos
establecimientos
comerciales los
365 dias del afo.
- Modernizacion
de maquinas y
equipos.

- Politica de
precios justos.

- Planes que se
ajustan a las
necesidades y
capacidades de
cada cliente o
usuario.

- Innovacion.

- Diversificacion
de bienes y
servicios que se
ofreceran en el
Complejo
Comercial y
Turistico San
Fernando.

- Promocién de
productos
propios del
canton.

RELACIONES
CONLOS
CLIENTES (2)
- Asistencia

comercial.

- Punto de
Informacion
turistica y
general.

- Trato amable y
cordial.

CANALES (3)
- Planes que se
ajustan a las
necesidades del
cliente.

- Promocioén
utilizando los
medios de
comunicacion.
- Promocion
utilizando la
tecnologia
utilizando las
redes sociales.
- Promocion con
stand de venta
en puntos
estratégicos.

- Alianzas
comerciales.

SEGMENTOS
DE CLIENTES
(1)
La segmentacion
de clientes del
Complejo
Comercial San
Fernando es:
Quienes
compran el
inmueble
comercial:
Personas con alto
nivel adquisitivo

dedicado a
realizar
inversiones
inmobiliarias y
comerciales,

clase media -
alta, empresas.
Quienes
arriendan el
inmueble
comercial:
Comerciantes de
clase media-alta
que tienen un
negocio 0
emprendimiento
y deciden
realizar el
arriendo de uno
de los locales
comerciales del
complejo  San
Fernando.
Usuarios del
Complejo
Comercial:
Personas que
bien pueden ser

turistas 0
habitantes  del
Canton San
Fernando  que
visitan el
complejo

comercial por los
servicios y

productos  que
ofrecen, bien sea
para entretenerse
o cumplir con
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- Punto de control alguna diligencia
y vigilancia especifica.
interna y externa. Turista:  Se

trata del visitante
que encuentra en
el Complejo
Comercial una
alternativa a sus
necesidades
turisticas, bien
puede ser porque
decide
hospedarse en el
hotel o porque
utiliza cualquiera
de los servicios

turisticos y
comerciales del
complejo.

ESTRUCTURA DE COSTOS (8) FUENTES DE INGRESO (9)

- Pagos a crédito y efectivo
por contratacion de arriendo.
- Contratacion de servicios.
- Contratacion de espacios
para eventos especiales.
- Hospedaje y alojamiento.
- Contratacion de
instalaciones del hotel para
eventos especiales.

- Aprovisionamiento (compra de
productos, insumos, consumibles para
cada uno de los departamentos.
- Adquisicién de maquinas y equipos.
- Mantenimiento de instalaciones,
maquinas y equipos.
- Costos de operaciones (Salarios,
mantenimiento de equipos y vehiculo,
honorarios, impuestos, etc.)

Fuente: Elaboracién propia

5.8. Plan de Marketing

A partir de los resultados obtenidos y por las caracteristicas del negocio, es preciso sugerir
estrategias y tacticas que permitan dar a conocer las caracteristicas y propuesta de valor del
proyecto del Complejo Comercial San Fernando ya que se trata de una nueva marca que exige
utilizar todos los medios posibles para garantizar su introduccion al mercado. De esta manera
se presentan a continuacién las acciones que configuran este plan de mercadeo de modo que

responda a los objetivos, no s6lo promocional sino corporativos para darle solidez a la marca.
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5.8.1. Objetivos del Plan de marketing
Objetivo general
Posicionar la marca del Complejo Comercial San Fernando en el mercado local y nacional.
Objetivos Especificos
- Determinar la personalidad de la marca del Complejo Comercial San Fernando.

- Especificar las estrategias de marketing tradicional para promocionar la marca.

5.8.2. Personalidad de la marca del Complejo Comercial San Fernando

El Complejo Comercial y Turistico San Fernando es una marca nueva en el mercado cuyo
disefio parte del perfil y naturaleza del negocio que consta de un estilo moderno para generar
mayor impacto entre los usuarios reales y atraer a los clientes potenciales. De esta manera, el
rasgo de personalidad de esta marca se inspira en los principales rasgos del canton que estan
presentes al largo de la infraestructura que evoca los principales atractivos turisticos del lugar
como la laguna de Busa, ademds busca incorporar detalle vanguardista y ecologicos que
permitan crear un equilibrio entre lo tradicional, lo moderno y lo sostenible. Por tanto, el perfil
de la personalidad de la marca es innovador, holistico, flexible, adaptativo, util, también se
busca relacionar con la felicidad y el entretenimiento pues es preciso que el publico sienta que
puede visitar el lugar para sentirse y pasarla bien, disfrutar en familia y con amigos.

Por estas razones el logo que se propone para esta marca, mantiene la esencia del cantén y
se expresa no so6lo a través del nombre (Complejo Comercial y Turistico San Fernando) sino
que considera los colores blanco, verde y amarillo que de acuerdo a la psicologia del color por
el impacto que tienen en la percepcion de las personas generan las siguientes sensaciones en las

personas; en el caso del blanco, es un color que transmite bondad, pureza, inocencia, pulcritud,
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paz y amor; también es un color que denota sofisticacion. En cuanto al verde representa la accion
y esta relacionado con el medio ambiente y la ecologia.

Finalmente, el color amarillo se incorpora en la identidad grafica porque denota felicidad,
alegria, juventud, abundancia, fuerza e invita a la accion. Por tanto, es preciso incorporarlo en
la linea gréfica sin abusar de ¢l debido a que su uso excesivo puede irritar a las personas.

Figura 26

Logotipo del Complejo Comercial y turistico San Fernando

L
@'DMPL[JD COMERCIAL Y TURISTICOD
=

SAN
“FERNANDO

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al slogan que maneja la marca busca resaltar el nombre y a la vez reforzar los
atributos del servicio que se ofrece que estan relacionados con el sector turistico y de
entretenimiento. De esta manera se presenta a continuacion el slogan de la marca del Complejo
Comercial y Turistico San Fernando.

Lo mejor de San Fer en un solo lugar
Con este slogan se busca crear afinidad con las emociones de los habitantes del canton y de

los visitantes, ademas que destaca el valor agregado del complejo como es el hecho que se
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presenta una gran cantidad de servicios no solo turisticos sino comerciales en un solo lugar para
mayor comodidad de los clientes y usuarios.
5.8.3. Propuesta de Valor

La propuesta de valor que se presenta en relacion a este complejo comercial y turistico
parte de los valores intangibles que se describen a continuacion que son:

- Calidad integral en cuanto a calidad del servicio y atencion ya que en primer lugar se
brindaré al publico un espacio con diferentes ambientes y una gran variedad de opciones
comerciales para que puedan visitar el lugar tanto para realizar sus diligencias diarias
como para disfrutar junto a su familia y amigos de los diferentes productos y alternativas
de entretenimiento que se ofrece. Por ello, un elemento caracteristico que debe ser
exigido como norma en el Complejo Comercial y Turistico San Fernando es la calidad
que brindan desde cada uno de los establecimientos que funcionen en estos espacios.
Ademas, el personal que forme parte de este complejo deberd tener una filosofia de
gestion cuyos valores destaquen la cordialidad, el respeto, la tolerancia, paciencia y
alegria.

- Caracter ecologico: En este caso, se busca incorporar en la infraestructura un caracter
ecologico no sélo en el uso de materiales sostenibles y amigables con el medio ambiente
que se busca la forma en que se puedan integrar recursos naturales a la funcionalidad de
la infraestructura; por ejemplo, desde el punto de vista arquitectonico crear una obra que
aproveche al méximo la luz solar para reducir la energia eléctrica para iluminacion, lo
cual no solo permitird contribuir con el ambiente sino minimizar los gastos operativos.

- Diversidad de productos y servicios: Esta es una de las caracteristicas mas relevantes

del Complejo Comercial y Turistico San Fernando, pues una de las normas principales
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de este establecimiento es minimizar lo mas posible la competencia desleal ademas que
se busca ofrecer al publico gran variedad de marcas y productos. Para ello, se establece
la politica de heterogeneidad que admite s6lo dos marcas por rubros (en areas como
banca y restaurantes) y un solo rubro en servicios mds especificos como el cine,
lavanderia, supermercado, Courier, etc.

- Lo nuestro primero: Esta es una politica que también se incorpora a la normativa de
funcionamiento del Complejo Comercial y Turistico San Fernando que busca contribuir
con la produccion y desarrollo econdmico local impulsando las marcas y productos que
se elaboran en el canton. De esta manera, se promocionaran no solo en los espacios del
complejo sino en los diferentes locales comerciales los productos caracteristicos del
canton especialmente los lacteos y derivados que sean producidos en la localidad sino
también los espacios turisticos més destacados a través de exposiciones artisticas y un
punto de informacion turistica que dispondra de la informacion relacionada con los
principales atractivos asi como los diferentes servicios turisticos que se pueden
encontrar no solo dentro del complejo sino a lo largo del cantén.

- Atractivo intercantonal: La configuracion de esta propuesta de valor permitird que sea
un espacio que se reconozca en los cantones vecinos con la intencion de promover la

visita no so6lo a los espacios del complejo sino al cantén San Fernando.

5.8.4. Publico Objetivo

De acuerdo a las caracteristicas, comportamientos y necesidades del cliente al que se
pretende llegar se presenta la siguiente especificacion del publico objetivo:

- Caracteristicas socio-demograficas: Hombres y mujeres entre 15 y 70 afios de edad que

habiten en Ecuador, especialmente en los cantones, parroquias y recintos de San
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Fernando, la Asuncion, Tuncay, San Gerardo, Chumblin, Girén, Santa Isabel.
Asimismo, los turistas que visiten el canton.

Caracteristicas socio-econdmicas: Poder adquisitivo con ingresos medios desde $300,00
que permita a las personas gastar en entretenimiento, compras varias, compra de ropa,
pago de servicios, transacciones bancarias, entre otros. Nivel socioeconémico medio de
acuerdo a la clasificacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Caracteristicas psico-emocionales: En este sentido debido a que este Complejo
Comercial estd dirigido al publico en general se orienta a personas familiares,
independientes, profesionales, estudiantes, trabajadores, nifias, nifios y adolescentes,
jovenes, adultos, personas con capacidades limitadas (para ellos se atiende el sentido de
accesibilidad y movilidad en la infraestructura), habitantes de la zona y visitantes,

alegres.

5.8.5. Estrategias de Marketing digital

En este caso, se proponen a continuacion las destrezas de marketing digital que se accionaran

para posicionar la marca en el mercado y promover la visita al Complejo Comercial y Turistico

San Fernando.

Crear contenidos de interés que aporten valor a la marca que no sélo sea un contenido
publicitario, sino que se brinde informacién relacionada con cada uno de los rubros que
se ofertan en el Complejo Comercial y Turistico San Fernando, los gustos, intereses y
preferencias del publico objetivo.

Crear un calendario editorial con el contenido de las publicaciones que se realizaran a

través de las distintas plataformas virtuales.
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- Crear una pagina web para el Complejo Comercial y Turistico San Fernando que
contenga informacion general del sitio, los diferentes establecimientos comerciales que
se encuentran en ese espacio, los horarios de atencion, informacion acerca de los eventos
especiales.

- Crear los perfiles en redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube).

- Realizar un registro que permita configurar una base de datos para ejecutar estrategias
promocionales a través de otros canales digitales como WhatsApp o twitter para fidelizar

la clientela cautiva durante el primer afio.
5.8.6. Estrategias de Marketing tradicional

En este caso es preciso ejecutar acciones estratégicas de marketing tradicional en virtud de:

Crear un plan de medios que incluya entrevistas (radio, tv. y prensa).

- Participar en eventos especiales.

- Ser sponsor de determinados eventos especiales.

- Planificar eventos especiales, culturales, musicales, deportivos, artisticos, entre otros,

que permitan atraer al publico tanto local como turistico.

5.8.7. Canales digitales a utilizar para las estrategias de marketing digital

Para alcanzar mayor efectividad de cada una de las estrategias planteadas es necesario
configurar una serie de plataformas como son:

Pagina Web: Util para la comercializacion no solo de los productos inmobiliarios y el
hotel sino para promocionar el Complejo Comercial San Fernando, dar a conocer sus
atributos y los beneficios que brinda a los negocios.

Redes Sociales: Las redes sociales oficiales de la marca deberan tener un estilo
corporativo que destaque el logo, los colores, valores y estilo de la marca. Asimismo, debe

contar con una linea grafica acorde a estos aspectos, de ahi que cada una de las publicaciones
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deben tener un sentido l6gico y un objetivo estratégico, es decir, debe ser pensada o bien

para ganar seguidores, atraer clientes, invitar a visitar el complejo, interactuar, compartir,

entre otros.

Correo Electrénico: Se creara un nuevo correo electronico corporativo para enviar

informacion acerca de las promociones que brinde el complejo. En este caso, se debe crear

una plantilla corporativa de correo electronico que incluya: identificacion, logotipo,

identificacion de quien escribe el correo, cargo dentro del negocio y enlace a la pagina web.
5.8.8. Publicaciones para redes sociales

Las redes sociales constituyen un importante canal para dar a conocer la marca, invitar a
visitar la pagina web, mejorar la interaccion e incrementar las ventas de los bienes y servicios
que ofrece la tienda. En este sentido, se describen a continuacion los tipos de publicaciones que
se realizardn en cada una de estas plataformas:

Figura 27
Post para Instagram (para promocionar hotel)

#HOTELSANFERNANDO

TODO LO QUE NECESITAS EN
L

UN SOLO LUGCAR

Fuente: Elaboracion propia



Figura 28

Post para Facebook del Complejo Comercial San Fernando
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES
La presente investigacion nos ha permitido llegar a las siguientes conclusiones:

e Laejecucion del proyecto generara diversos beneficios a la comunidad de San Fernando;
ya que este proyecto estd enfocado en diferentes &mbitos, uno de ellos es precisamente
el ambito social, pues se contard con un espacio ideal para convivir con la familia,
logrando ser un punto de reunion para el esparcimiento de los habitantes, en el apartado
econémico serd una inversion que sobresaldra en aquella region ademas de ser
generadora de empleos locales.

e El proyecto considera en primera instancia encontrar usuarios locales o regionales para
ofertarlo, y de esta manera garantizar desarrollo econdomico y productivo dentro del
canton.

e Mediante los célculos realizados del TIR nos da un 29% por lo que podemos decir que
este modelo de negocio es un proyecto viable ya que se si sera rentable y beneficioso
para duefos o inversionistas, del canton y lugares aledafios.

e Al realizar la investigacion, se pudo observar que en cuanto al estudio de los factores
internos y externos por medio de las herramientas de analisis matriz FODA, se pudo
identificar que el complejo tendrd en el mercado oportunidades atractivas para su
crecimiento, ya que puede cubrir las necesidades de los habitantes del cantén y de sus
visitantes.

e Este tipo de emprendimientos, permite la subcontrataciéon de diferentes negocios,

generando una variedad de servicios turisticos (hotel, restaurantes, bancos,



85

supermercados, farmacias) ofreciendo soluciones para mejorar el servicio turistico de la

localidad.

e El complejo permite incorporar una infraestructura ecoldgica, por medio del uso de

materiales sostenibles y amigables con el medio ambiente, pues se aprovechara la luz

solar para reducir la energia eléctrica para iluminacion, lo cual no sélo permitira

contribuir con el ambiente sino también minimizar los gastos operativos.

RECOMENDACIONES

Luego de analizar algunas conclusiones podemos sugerir las siguientes recomendaciones:

Se recomienda gestionar este tipo de proyectos a los gobiernos autonomos
descentralizados, ya que por medio de ellos se promueven actividades sociales
culturales y se fomenta importantes fuentes de empleo.

Se sugiere ofertar los locales comerciales a personas que ofrezcan productos de la
localidad como pueden ser: productos derivados de la leche, pequefios negocios
conocidos dentro del canton como peluquerias, estéticas e insumos de decoracion,
lavanderias, restaurant, asi como también a cooperativas y bancos mas concurrentes
para que formen parte de este complejo.

Se recomienda a los inversionistas o duefios revisar los niveles de rentabilidad para
asi garantizar el tiempo de recuperacion de la inversion inicial.

De acuerdo andlisis realizado recomendamos a los duefios o inversionistas del
complejo aprovechar todas las fortalezas y oportunidades identificadas asi como un
oportuno seguimiento a las amenazas y debilidades que se pueden presentar en la

ejecucion del proyecto.
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Tomar en cuenta cada una de las aplicaciones y criterios bioclimaticos para
aprovechar cada parte de la edificaciéon como accesos, terrazas, estructura fachadas
para asi garantizar el buen servicio y brindar la acogida que cada uno de los posibles
clientes, asi como también recomendamos siempre colaborar y concientizar a los

usuarios de la importancia del cuidado del medio ambiente.
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ANEXO 2. Encuestas

INSTRUMENTO
La presente encuesta tiene como finalidad conocer gustos y preferencias de los habitantes
para reconocer las expectativas que esperan los turistas sobre su hospedaje, actividad comercial
y turistico dentro del mismo y, de esta manera, conocer la aceptacién de la creacion de un
complejo, que les ofrece diferentes actividades que pueden realizar, el mismo que estard ubicado
en el centro del canton San Fernando. La encuesta estd conformada por cuatro dimensiones
(Informacioén basica, comercial, turistica y habitacional) con preguntas de seleccion simple y

valorativa de acuerdo a la escala de lickert.

Técnica de recoleccion de datos: Encuesta
Informantes Claves: Publico en General
Informacion Basica
Ocupacion: Primaria
Bachiller
Sexo: M F Universitar
i io
Nivel de
Edad: Posgrado
Instruccion
Habitante de la zona Ninguno
Turista
Percepcion de los habitantes para apertura de un Complejo Comercial
Cree usted conveniente la apertura de un Nada conveniente
. Poco conveniente
lugar en donde pueda realizar sus compras y
Regular
distraerse v .
uy conveniente




Estaria dispuesto a realizar sus compras SI
. . NO
en un lugar que le brinde mayor comodidad
Tiendas
Doénde realiza sus compras actualmente Supermercados

Centros Comerciales

JLe gustaria que en el canton San SI
. . . NO
Fernando exista un complejo comercial,
turistico y habitacional?
, , . Centro
JEn qué lugar le gustaria que estuviese
Parroquia

ubicado este Complejo?

En los alrededores

,Con qué frecuencia visita usted Centros

Comerciales?

Diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Anual

. Cual es el motivo de su visita al Centro

Comercial?

Entretenimiento

Pago de Servicios

Tramites bancarios

Compras diarias

Compra de ropa

Compra de alimentos

Visita a restaurants

Servicios varios

.Qué opciones de entretenimiento prefiere

usted encontrar en un Complejo Comercial?

Restaurantes

Cine

Salas de Juego

Eventos especiales
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.Qué tipo de establecimientos prefiere

usted encontrar en un Complejo Comercial?

Farmacias

Bancos

Minimarket

Supermercados

Restaurantes

Tiendas de ropa y calzado

Lavanderia

Heladerias

JCudles son los elementos mas
importantes que considera al visitar un

Complejo Comercial?

Seguridad

Confort

Accesibilidad

Estacionamiento

Servicios

Atencion

Marque el factor de importancia que
observa usted al momento de realizar sus
compras y adquirir la prestacion de un

servicio.

Instalaciones 1

Disponibilidad de

parqueo

Ubicacion

Limpieza

Ambiente

Productos y

servicios

Calidad

Atencién

Precios

Variedad de

marcas

Atencion al

cliente
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Cordialidad

Conocimiento de

lo que ofrecen

Buena

presentacion

Personal

calificado

Servicios

complementarios

Entrega a

domicilio

Punto de

informacion

Percepcion de los encuestados para apertura de un Complejo Turistico

(Cree usted que la creacion de un SI

complejo turistico contribuye con el NO
desarrollo economico local del canton San

Fernando?

.Qué servicios cree usted que son utiles Bancos

. .. i Servicio de transferencias
para los turistas que visitan el canton San
(Wester Union)

Fernando? -
Farmacia

Minimarket o

Supermercados

Hotel

Restaurantes

Lavanderia

Ciber




(Cree usted que un punto de informacion

SI

Comercial para el turista?

turistica contribuye con el desarrollo del NO
sector en el canton San Fernando?

JEstaria dispuesto a hospedarse en un SI

. . . . NO

complejo que ofrezca diferentes servicios
dentro del cantén San Fernando?

.Qué caracteristicas cree usted que Infraestructura

. . Restaurant
pueden resultar atractivas en el Complejo
Tiendas

,Qué servicios turisticos cree usted que
son utiles para promoveré el desarrollo

turistico del canton San Fernando?

Visitas guiadas

Alquiler de vehiculos

Viajes a atractivos

Caminatas

Postales y Recuerdos

Videos y Fotos

. Qué beneficios cree usted que generara la
creacion de un complejo turistico para el

Canton San Fernando?

Fuente de empleo

Desarrollo econémico local

Fomento del turismo

Mejora en la comunidad

.Cree usted que los turistas reciben una

buena hospitalidad dentro del canton?

.Considera que existe un incremento de la

poblacion en el canton San Fernando?

SI

NO

Percepcion de los encuestados para apertura de un Complejo Habitacional

SI

NO

SI
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(Cree usted que la construccion de un
complejo habitacional contribuye con el

desarrollo economico local?

NO
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