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Resumen: La empresa PESCATOURS S.A. es una empresa familiar de tradicion que
brinda servicios de pesca deportiva para los turistas en la Ciudad de Salinas, la cual
presenta problemas de rentabilidad en los Gltimos afios, la misma no ha sido
administrada adecuadamente debido a que después del fallecimiento de su propietario
fundador, ha sido heredada de manera sucesiva. Dicha situacion sumada a la
inexperiencia en el negocio de las personas que actualmente la administran, ha generado
que la compafiia pierda competitividad en el mercado en el que desarrolla sus
actividades.

Se propone una reestructuracion de la empresa, a través de la cual la organizacion pueda
mejorar sus procesos internos, estructura organizacional, posicion en el mercado y
rentabilidad con la implementacion de una planificacién estratégica al diversificar la
oferta de servicios para devolverle el reconocimiento a la empresa no sélo como una
especialista en pesca deportiva, sino también en paseos turisticos y demas actividades
relacionadas con la pesca asi, garantizar la estabilidad del negocio a corto y largo plazo.
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CAPITULO |
LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO

1.1. El problema de investigacion

1.1.1. Antecedentes

Salinas es uno de los destinos preferidos por la demanda turistica nacional, debido a la
belleza natural que posee y a la gran oferta de servicios recreativos que alli se puede encontrar
tanto en el dia como en la noche. El turismo, la pesca y el comercio son su mayor fuente de
ingresos, por lo cual esta inmersa en una constante evolucion empresarial. (Camara de Turismo
de Salinas, 2010)

Al ser el turismo una parte importante para el desarrollo de la ciudad, es importante
indicar que durante los diferentes feriados que se presentan al afio, el promedio de visitantes en
Salinas ronda los 80,000; es por esto, que existe un publico constante que podria hacer uso de

las actividades ofrecidas por la empresa. (Ecuavisa.com, 2013)

La pesca deportiva es una actividad de recreacién poco conocida a nivel nacional; no
obstante, los turistas extranjeros la practican considerablemente ya que en Salinas pueden
disfrutar de gran variedad de especies tales como el marlin rayado, marlin azul, salmén, pez
espada, entre otros, los mismos que ademas de pescar, los pueden degustar en un exquisito

plato. (Ecuagringo Adventures, 2012)

La empresa “PESCATOURS” es una empresa familiar, que ha sido heredada a sus
actuales propietarios. Opera desde hace muchos afios en el canton Salinas, ofreciendo como
servicio principal la pesca deportiva. Al ser fundada, la compafiia contaba con doce lanchas
tipo yate, de las cuales diez han sido desechadas; unas porque se incendiaron, Yy otras por su
deterioro a causa de la falta de funcionamiento; de tal forma que actualmente solo utilizan dos
para brindar el servicio. EI segmento de mercado al cual se enfocan los servicios de la empresa,
esta conformado por los visitantes extranjeros que quieren disfrutar de actividades recreativas
que incluyan el contacto con el ecosistema marino, los que gustan de la pesca como deporte, y

los extranjeros que vienen a residir en Ecuador después de jubilarse, ya que todos en comun



Holst 2

tienen alto poder adquisitivo. (Rosero, 2013). A pesar de la demanda de servicios recreativos
que existe en la industria turistica de Salinas, la empresa “PESCATOURS” no ha empleado
mecanismos para mantener el posicionamiento en el mercado con el que antes contaba, motivo

por el cual ha perdido competitividad, y por ende presenta problemas de iliquidez.

1.1.2. Planteamiento del problema

“PESCATOURS” es una compafiia que durante muchos afios sido parte de la actividad
recreativa que se puede encontrar en Salinas, ofreciendo la posibilidad de disfrutar de la pesca
turistica a los visitantes que buscan el contacto directo con el ecosistema marino y que gustan
de dicho deporte. Sin embargo, con el tiempo ha ido decreciendo en cuanto al cumplimiento de
objetivos empresariales se refiere. Al ser una empresa familiar, “PESCATOURS” no ha sido
administrada adecuadamente debido a que después del fallecimiento de su propietario fundador,
ha sido heredada de manera sucesiva. Dicha situacion sumada a la inexperiencia en el negocio
de las personas que actualmente la administran, ha generado que la compafia pierda
competitividad en el mercado en el que desarrolla sus actividades.

Dentro de la empresa no se emplean mecanismos de planificacion empresarial, ya que
los procesos para generar el servicio se dan de manera sistemética siguiendo los mismos
pardmetros desde el inicio del negocio hasta ahora. No existen definicion de cargos y funciones,
motivo por el cual no se designan responsabilidades especificas para cada puesto y en ocasiones

ello genera confusion entre los empleados.

De manera general, negocios que se dedican a brindar servicios recreativos en el canton
Salinas estan en constante blusqueda de nuevas oportunidades para atraer la mayor cantidad de
clientes posibles, no solo en la temporada alta, sino también en disefiar estrategias para
incrementar las ventas en temporada baja, por lo cual la competitividad del sector es agresiva,
provocando de tal forma que las empresas que no siguen el mismo ritmo de evolucion, pierdan

posicionamiento.

Todos los aspectos expuestos han generado que la empresa “PESCATOURS” pierda el
nivel de crecimiento y el posicionamiento que tenia anteriormente, disminuyendo
considerablemente sus ventas y por ende dando paso a la iliquidez. Por todo lo mencionado, se

puede ver la necesidad de implementar un sistema de reestructuracion estratégica para la



Holst 3

empresa “PESCATOURS” S.A. con la finalidad de aprovechar el alto potencial turistico que
tiene representa Salinas, y consolidar asi la competitividad de la empresa en cuestion. Para tal

efecto es necesario disefiar una propuesta remedial que tenga un impacto econoémico favorable.
1.1.3. Formulacion del problema

¢Qué mecanismos se pueden implementar para contrarrestar la dificil situacion
econdmica y estructural de la empresa “PESCATOURS” con la finalidad de que recupere el
posicionamiento estratégico y la rentabilidad con la que antes contaba?
1.1.4. Delimitacién del problema

La delimitacion del problema se ha realizado en funcién de varios criterios que

generalmente abarcar el &mbito contextual, espacial, temporal y académico, para lo cual se

presenta la siguiente tabla:

Tabla 1: Delimitacién

Contextual Empresa “PESCATOUR” S.A.
Espacial Canton Salinas
Temporal 6 meses
Académico Emprendimiento, planeacion estratégica
Tema “Reestructuracion y planificacion estratégica de la empresa

PESCATOUR S.A. en el canton Salinas”

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

1.2. Justificacion

Una vez expuestas las necesidades y problemas que se ve obligada a afrontar
actualmente la empresa “PESCATOURS”, se puede dar paso al disefio de un plan estratégico
y de reestructuracion para dar solucién a la problematica planteada y solucionar aspectos tan

importantes como la pérdida de posicionamiento, iliquidez e inadecuada administracion. En el
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periodo 2009-2013, la empresa mostr6é un descrecimiento en sus utilidades. En el afio 2009, la
empresa presento utilidad por un valor de $20,000.00 délares, mientras que en el afio 2010, esta
cantidad descendio a la cantidad de $18,345.00 dolares. En el 2012, la empresa presento una
utilidad de $15,678.00, y por altimo, en el 2013, la utilidad de Pescatours S.A. llego a la
cantidad de $15,089.00 mostrando un decrecimiento del 24,5%

La propuesta que se pretende implementar, generard amplios beneficios para un entorno
amplio comprendido por los grupos de interés de la empresa. Dichos beneficios no solo seran
de caracter econdmico, sino también social y ambiental. Con la finalidad de exponer
detalladamente los factores que justifican el presente proyecto se han elaborado los siguientes

puntos:

Se transformaré la estructura de la empresa “PESCATOURS”, definiendo procesos y
planificando estratégicamente su resurgimiento en la industria turistica de Salinas. Se ganara
competitividad y por ende se podran incrementar las ventas, dando solucién a la iliquidez que
actualmente presenta. Se generaran plazas de empleo ya que se busca incrementar la calidad y
cantidad del servicio que se ofrece. Se dinamizara la oferta recreativa de Salinas hacia la
demanda turistica existente. Se mejoraré la situacion poco favorecedora que es caracteristica de
la temporada baja, a través de la implementacion de estrategias para contrarrestarla. Se aportara
al desarrollo econdmico del cantdn Salinas, mediante la generacién de empleo y mayor oferta

recreativa.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General
Elaborar un plan de reestructuracion empresarial para la compaiiia “PESCATOURS”
S.A., a través del cual la dicha organizacion pueda mejorar sus procesos internos, estructura

organizacional, posicién en el mercado y rentabilidad.

1.3.2. Objetivos Especificos
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1. Realizar un diagndstico del entorno externo de la empresa, con la finalidad de detectar
las amenazas que presenta y determinar las oportunidades que se puedan aprovechar.

2. Realizar una evaluacion interna de la empresa con el propdsito de diagnosticar el estado
de los recursos fisicos, econdmicos y estructurales que la misma posee.

3. Disefiar un plan estratégico de reestructuracion que permita dar un nuevo concepto a la

empresa de acuerdo a la competencia en mercado.

1.4. Marco Teorico

1.4.1. Industria turistica en Salinas

Al hablar de turismo en Ecuador, Salinas es uno de los principales destinos preferidos
tanto por la poblacién nacional como por los visitantes extranjeros. Sus paradisiacas playas
atraen a gran cantidad de personas durante todo el afio, sobre todo en temporada alta, que por
lo general se da durante los meses de enero a mayo. La provincia de Santa Elena ocupa el cuarto
lugar dentro de las provincias con mayor afluencia turistica extranjera y el tercero en cuanto a

turismo interno se refiere, esto se puede apreciar a continuacion en los siguientes graficos:

Gréfico 1 Afluencia de turismo interno 2013
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Fuente: (Ministerio de Turismo del Ecuador , 2014)
Elaboracion: Ministerio de Turismo del Ecuador

Gréfico 2 Entrada de extranjeros a Ecuador seguin sexo
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Fuente: (Ministerio de Turismo del Ecuador , 2014)

Elaboracion: Ministerio de Turismo del Ecuador

Durante el afio 2014 llegaron al pais aproximadamente 1, 500,000 turistas extranjeros,
de los cuales el 10.2% realiza actividades de sol y playa, actividad que es la es estudiada en la
presente investigacion. Por otro lado, el 3.4% de turistas nacionales acude al balneario de

Salinas para la recreacion de diferentes actividades. (Ministerio de Turismo del Ecuador , 2014)

Las imponentes playas del cantdn son ideales para el deporte de muchas actividades y
deportes acuéticos, que incluso generan la realizacion de competencias 0 documentales. El
avistamiento de ballenas jorobadas es un atractivo que convoca a 50,000 turistas extranjeros y
20,000 nacionales anualmente que quedan cautivados con las experiencias que alli viven.
(Diario El Universo, 2013)

Cada verano, entre los meses de junio y octubre, las calidas aguas frente a la costa del
Pacifico del Ecuador se convierten en el lugar ideal para las ballenas jorobadas, las mismas que
viajan desde los mares del sur méas lejanos, para congregarse en la costa del Ecuador y dar paso
a su reproduccion. Dado que las ballenas nacen sin suficiente grasa para sobrevivir en aguas
mas frias, los jovenes se crian en el agua caliente hasta que son lo suficientemente grandes para
sobrevivir en otros lugares. Este es un atractivo potencial para la industria turistica que se

desarrolla en Salinas.

Gréfico 3: Concurso de pesca deportiva y avistamiento de ballenas en Salinas

DEPORTIVA

Elaboracion: Autor
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Fuente: (Ecuagringo Adventures, 2012)

A pesar de encontrarse estadisticas que indiquen porcentajes de preferencia para cada
uno de los deportes néuticos ofertados en Salinas como la pesca deportiva de profundidad,
snorkel, velerismo, buceo, tabla vela, voleibol playero, jet ski, y surf; existen limitaciones para
la realizacion de la mayor parte de estas actividades, puesto que a excepcion del snorkel, se
requiere conocimientos previos para la realizacion de las mismas. A continuacion se presentan

las actividades y su incidencia en segun los meses del afio:

Surf: Laactividad se realiza en Salinas, durante la Gltima década este deporte ha crecido
exponencialmente llegando a realizarse campeonatos mundiales en el mes de abril. (Federacion
Ecuatoriana de Surf, 2014)

Buceo y Snorkel: Estas actividades se dieron a partir de la observacion de ballenas en
el sector, el Parque nautico es el sector predilecto para la realizacion de la actividad. La
temporada alta se da entre los meses de enero a abril por las condiciones climéticas, el nUmero
a pesar de todo no es alto, ya que el turismo es esporadico y mayormente interno. Mientras que
el snorkel al ser una actividad totalmente recreativa que se oferta como complemento de la
actividad de observacién de ballenas a un amplio grupo de visitantes, por lo que no existen

datos que indiquen la cantidad de personas que realizan y ofertan la actividad.

Finalmente, la pesca deportiva siempre ha resultado significativa para Salinas a través
de su historia, es asi que con la creacion del Yacht Club en los afios 40 esta actividad estuvo
enfocada a cumplir la demanda existente principalmente por turistas norteamericanos que
contaban con predisposicion a realizar un gasto relativamente considerable por la realizacion
de la actividad. (Méndez, 2013)

La pesca deportiva es uno de los deportes favoritos por los visitantes que acuden al
canton, asi como también de personas que residen cerca de la localidad. Se han realizado
también varias competencias de este tipo de pesca en Salinas ya que alli abundan peces como

el picudo negro, picudo azul, pez espada, tuna, dorado y demas.

1.4.2. Planeacion estratégica
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“La planificacion Estratégica es una herramienta por excelencia de la Gerencia
Estratégica, consiste en la busqueda de una 0 mas ventajas competitivas de la organizacién y la
formulacién y puesta en marcha de estrategias permitiendo crear o preservar sus ventajas, todo
esto en funcion de la mision y de sus objetivos, del medio ambiente y sus presiones y de los

recursos disponibles.” (EI Prisma, 2009)

Actualmente se maneja un concepto de planeacion estratégica que tiene como
fundamento el proceso utilizado para que una compafiia defina su mision, vision,
potencializando sus aspectos internos para alcanzar a realizar sus objetivos organizacionales
planteados. Para tal efecto se requiere el analisis de la situacion competitiva en la que se
encuentra. Este tema abarca las diferentes actividades que estan dirigidas a producir un proceso
organizado y planificado que impulse a la empresa a alcanzar la excelencia en sus negocios. Se
puede denominar también como aquellos mecanismos técnicos que facilitan plasmar la ruta que

una entidad debe seguir para el cumplimiento de sus objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Gréfico 4: Plan Estratégico

El Plan Estratégico

Tiempo (Programas

Fuente: (El Prisma, 2009)

Elaboracion: Autor

La planeacion aporta herramientas metodoldgicas para estructurar el proceso
estratégico, que incluye la intuicion y el analisis, condiciones claves que permiten elegir el

camino mas acertado para lograr los objetivos empresariales. Posee un enfoque objetivo y
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sistematico para realizar de manera adecuada la toma de decisiones. La planeacion estratégica,
como todo proceso, debe cumplir varias etapas, las mismas que inician con la formulacién de
las estrategias que se implementaran, su ejecucion y terminan con la evaluacion de las mismas.

A continuacion se detallan dichas etapas (Blogger, 2009):

% Formulacion de las estrategias.- Es la etapa inicial y para ello se requiere en primer
lugar de la elaboracion de la mision y vision del negocio, ya que es en base a ello que
se estableceran las medidas a seguir. Incluye también el analisis del entorno y de los

aspectos tanto internos como externos de la organizacion.

< Implantaciéon de estrategias.- En esta etapa la organizacion debera fijar objetivos
anuales, politicas y procedimientos que deberan ser ejecutados de manera eficiente. Para
tal efecto se deben asignar los recursos necesarios, tanto econdémicos, materiales y

humanos que faciliten la realizacion de las actividades planteadas.

% Evaluacion de estrategias.- Los mecanismos de control sirven para asegurar el
cumplimiento de la planificacion establecida previamente con la finalidad de que las
actividades que se realizan no tengan desviaciones que puedan interrumpir el

cumplimiento de los objetivos organizacionales.

1.4.3. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva es un concepto marcé una tendencia en el mundo empresarial
luego de que Porter la definiera como el “valor que una empresa es capaz de crear para sus
clientes, en forma de precios menores que los de los competidores para beneficios equivalentes
o por la prevision de productos diferenciados cuyos ingresos superan a los costes.” (Porter M.

,1985)

La esencia de dicho concepto se fundamenta en hacer sobresalir a laempresa en relacion
a sus competidores, por lo cual se establecieron tres tipos de estrategias que generan la ventaja
competitiva: el liderazgo por costos, la diferenciacion y el enfoque, las mismas que son

detalladas a continuacion (Porter M. E., 2010):
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1. Liderazgo por costos.- Este tipo de ventaja competitiva se logra asumiendo un reto tan
importante como es minimizar los costos de produccion, sea para producir un bien o un
servicio, utilizando estrategias como sistemas de control de materiales, seleccion
adecuada de proveedores, entre otras. La idea es lograr la fijacion de un precio al publico
que a pesar de ser menor que el de la competencia, no haga que disminuya la calidad
que se precisa.

2. Diferenciacion.- Consiste en lograr la particularidad que haga que la organizacion se
distinga entre las demas de las existentes en el mercado, ya sea por una caracteristica
especifica del producto o por el valor agregado de un servicio. Lo importante es que la
marca sea considerada como Unica y preferente ante la competencia, hecho que por ende

genera el mayor posicionamiento en el mercado.

3. Enfoque.-Dentro de este tipo se encuentran las ventajas competitivas que dirigen su
planificacion estratégica hacia un solo segmento de mercado y encamina sus acciones
en base a los gustos, expectativas y necesidades de dicho grupo. Se suele utilizar para
introducir productos o servicios innovadores que cubren la demanda especifica de un

determinado mercado.

1.5. Metodologia

1.5.1. Método

Para el desarrollo de la investigacion que se presenta, aplicara el método hipotético —
deductivo, ya que éste parte del descubrimiento de las causas y consecuencias de un
determinado problema, el cual debe generar el planteamiento de una hipétesis que para ser
probada se fundamenta en la factibilidad del proyecto. (Gémez, 2006). En este caso, el método
hipotético — deductivo facilitara el diagndstico de la situacion problematica por la que atraviesa
la empresa “PESCATOURS”, permitiendo el andlisis de las variables implicitas en las
dificultades operativas y estructurales de la misma y otorgando informacion para la correcta

elaboracion de una propuesta remedial.

1.5.2. Disefio de la investigacion
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El disefio de la investigacion esta conformado por los procedimientos metodoldgicos
que se escojan para su elaboracion, como son los tipos de investigacion y el enfoque que se le
dé al mismo. En la investigacion se utiliza el muestro no probabilistico de juicio, en el cual no
se emplean métodos probabilisticos de seleccidn, y se lo efectla de manera empirica, por lo que
pueden intervenir opiniones o juicios del investigador. (Sampieri, Collado, & Lucio, 2010). Con
la finalidad de desarrollar de la manera més eficiente posible la investigacion planteada, se ha

decidido escoger dos tipos de estudio, los mismos que se detallan a continuacién:

1. Investigacion descriptiva.- A través de este tipo de investigacion, como su nombre lo
indica, se pueden obtener datos especificos que describan las diferentes caracteristicas
del objeto de estudio, ya que utiliza el detalle de los habitos y actividades mas relevantes
y usuales que se suelen realizar. (Rodriguez, 2003). De tal forma, se puede aplicar para
determinar las principales formas de operar que tienen los colaboradores de la empresa
“PESCATOURS”, ademas de constatar la percepcion de los turistas de Salinas sobre
sus expectativas en relacion a la oferta de actividades recreativas. La encuesta sera

utilizada para poder obtener la informacion requerida.

2. Investigacion de campo.- “Se entiende por Investigacion de Campo, el andlisis
sistematico de problemas de la realidad, con el propdsito bien sea de describirlos,
interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes, explicar sus causas y
efectos, o predecir su ocurrencia.” (Contreras, 2011). En este caso facilitara el
conocimiento de todos los aspectos relativos al negocio que ejerce la empresa

“PESCATOURS?”, sus procesos internos y externos.

1.5.3. Técnicas de recoleccion de informacion

La recoleccion de datos debe ser un proceso planificado, donde se utilicen técnicas que
permitan acceder a la informacion gue es realmente relevante para el tema de estudio. Para tal
efecto se suele utilizar, por lo general, un cuestionario de preguntas, las mismas que dependen

especificamente del tipo de técnicas que se pretenda utilizar.

Dichas preguntas pueden ser: abiertas, utilizando interrogantes que faciliten a las

personas consultadas la exposicion amplia de su percepcidon sobre el tema; o cerradas, donde se
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sugieren una serie de opciones que seran escogidas segun la aproximacion mas cercana a la

pregunta planteada. Por lo tanto, se detallan a continuacién las técnicas a utilizar:

% Encuesta.- Se disefiara un cuestionario de preguntas cerradas sugiriendo
opciones especificas para que puedan ser seleccionadas por la muestra
poblacional elegida. Estara dirigida a los turistas que suelen ir a Salinas para

disfrutar de actividades de recreacion maritimas.

1.5.4. Poblacion y célculo de la muestra

Con la finalidad de conocer el tamafio éptimo de la muestra, es decir el nimero de
personas a la cual debe ser efectuada la encuesta, se ha decidido aplicar una formula estadistica
para poblaciones finitas. A continuacion se presenta el respectivo célculo de la muestra

utilizando la férmula antes mencionada:

Para la investigacion se tomara como poblacion objetivo a los turistas del canton
Salinas, debido a que es en este sector donde se desea llevar a cabo el proyecto en cuestion. De
esta forma, se ha optado por elegir el promedio de turistas que lo frecuentan durante un feriado,
esta cifra es de 80,000 personas. (Diario El Telégrafo, 2013). Para el célculo de la muestra se

aplicara la formula estadistica para poblaciones finitas, estableciendo las siguientes variables:

Gréfico 5 Formula para poblaciones finitas

Z2pgxN
n=

(N—-1)e*+ Z%pq

Elaboracién: (Navarro, 2009)
Fuente: (Marketing Holistico, 2012)

En donde:
e n/c: representa el nivel de confianza de los resultados, en este caso se desea obtener un
90% de confiabilidad.
e z: Se calcula utilizando el nivel de confianza (0.90+2 = 0.45) y el resultado obtenido se
busca el valor respectivo segun la tabla de distribucién estadistica, en este caso para
0.45 el valor z es 1.65.
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p: es la probabilidad de que el evento ocurra (50%).
q: es la probabilidad de que el evento no ocurra (q = 1-p); en este caso también es 50%.
e: corresponde al error méximo aceptable en los resultados, el cual es 5%.

N: es el tamafio de la poblacion, en este caso 80,000 turistas que frecuentan el canton

durante un feriado.

n: es el tamafio de la muestra a calcular.
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Tabla 2 Calculo de la muestra

n/c= 90%
z= 1.65 n= 544500000
p= 0.50 2006781.25
g= 0.50
N= 80,000 n= 271
e= 0.05
n= ?

Elaboracion: Autor

De acuerdo al resultado de la formula, el tamafio éptimo de la muestra es 271 personas.

1.6. Hipotesis

La reestructuracién e implementacion de un plan estratégico en la empresa
“PESCATOURS” S. A., contribuira en el incremento de la rentabilidad de la empresa en un
15%.



1.7 Operacionalizacion de las variables

Holst 15

Restructuracion e

medios de promocién

VARIABLES CONCEPTUALIZACION INDICADORES INDICES INSTRUMENTOS
e Incremento del
e Restructuracion de ndmero de clientes Suficientes e Encuesta:
imagen corporativo y Pocos Cuestionario

Insuficientes

de preguntas

la empresa.

implementacion de plan cerradas
estratégico
e Estrategias de mercado e Incremento de Alta e Estudio de
para  captar  nuevos participacion del Media mercado.
clientes mediante nuevos mercado Baja
objetivos y estrategias de
diferenciacion.
Incremento de la e Aumento de las ventas y e Indicadores Depende de e Analisis
rentabilidad de la utilidad neta anual de Financieros cada indicador Financieros
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CAPITULO II
ANALISIS ESTRATEGICO

2.1. Andlisis de las variables del entorno externo

2.1.1. Aspecto Economico

La situacion econdmica del Ecuador se puede analizar a través de varios indicadores;
sin embargo, para este caso se tomara como referencia el Producto Interno Bruto y el porcentaje
de inflacién. La tasa de crecimiento del pais, que se evalta en relacion al PIB, ha evolucionado
favorablemente, a pesar de que en el afio 2011 se impuso un record dificil de igualar en los afios
posteriores, el cual ascendié al 8%. (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica,
2013)

Factores como el estancamiento en el precio del petroleo, la disminucion de las remesas
y la dificultad para obtener fuentes de financiamiento externas, en conjunto se constituyen en
la causa determinante para que se haya generado una falta de liquidez en la economia
ecuatoriana. Otra variable que ha contribuido negativamente en la situacion expuesta es el
descenso de la inversion extranjera, que para el afio 2013 fue de $350 millones de dolares,

mucho menos que los $600 millones del afio 2012. (EI Universo, 2013)

Gréfico 6: Crecimiento del PIB

Crecimiento (PIB)
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Fuente: (El Universo, 2013)
Elaboracién: (El Universo, 2013)
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La imposibilidad de seguir con el mismo ritmo evolutivo en el sistema econdémico
nacional, genero6 que para los afios siguientes se obtuvieran tasas de crecimiento mas bajas, tales
como el 5,1% registrado en el 2012 y 4% que se logro en el 2013. Se estima que para el afio
2014 se alcance un porcentaje que oscile entre el 4,1% vy el 5,1% de crecimiento promedio,
medido como coeficiente del PIB. (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica,
2013).

En el afio 2013, segln datos emitidos por el Banco Central del Ecuador, el PIB en su
valor real alcanzé los 89.834 millones de ddlares, cifra que en el afio 2014 se espera que llegue
a los $98.895 millones; lo cual es superior al crecimiento promedio que se espera obtener en
los demas paises de América Latina y el Caribe, que en términos porcentuales esta ubicada en
el 3,4%. (Banco Central del Ecuador, 2013)

La inflacion es otro indice macroecondémico de gran relevancia en el pais. Para el afio
2013, éste factor registré una desaceleracion al 2,70%, en relacion al 4,16% que alcanzé en el
2012. Dicho valor esta por debajo del prondstico realizado por el Gobierno Nacional que habia
fijado un 3,93% como tope para dicho indicador, lo cual representa un progreso en el sistema
financiero nacional. (El Universo, 2014)

Gréfico 7: Inflacion anual 2005 - 2013

Inflacion Anual
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Fuente: (El Universo, 2014)

Elaboraciéon: El Universo
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El sector que contribuyé en mayor medida en el hecho de que la inflacion se redujera
considerablemente en el afio 2013 fue el de alimentos y bebidas no alcohdlicas, el cual aport6
el 35,26% del total. En segundo lugar se encuentra el segmento de bebidas alcohdlicas y tabaco,
el cual aporto6 con el 22,02%, formando asi mas de la mitad del valor global. (Banco Central
del Ecuador , 2013 )

En lo que a Salinas respecta, los recursos econémicos son generados por el trabajo que
se realiza en la Refineria Estatal Petrolera de La Libertad. No obstante, actividades como la
explotacion de pozos de sal y la pesca son fuentes de ingresos para la mayoria de sus habitantes.
Otro aspecto sumamente relevante dentro del sistema econémico de dicha localidad es el
turismo, el cual ademés de ser proveedor de fuentes de empleo, también aporta

considerablemente al desarrollo del Canton. (Camara de Turismo de Salinas, 2010)

La pesca artesanal es la actividad méas representativa dentro de las antes mencionadas,
tanto para el consumo doméstico como para ser provista como materia prima para la industria
peninsular. EI comercio se considera como actividad complementaria, ya que no solo se realiza

a nivel local, sino que tambien se realizan negociaciones con otras ciudades del Ecuador.

El turismo también es considerado como una fuente generadora de ingresos en Salinas,
donde los sectores de alojamiento y alimentacion son los méas representativos. De la misma
forma el consumo en clubes, discotecas, y centros deportivos dejan grandes ingresos a la
poblacion. Cabe mencionar que la llegada de cruceros internacionales como el Queen Mary 2

se constituye como aporte para el sistema economico del canton.

También una de las mas ambiciosas propuestas del actual Gobierno es la campafia
internacional “All you need is Ecuador”, con una inversion inicial de $19 millones de ddlares,
la cual ha marcado trascendentalmente la historia turistica del pais, con un total de 620.958
turistas extranjeros que llegaron al pais, entre enero y mayo del 2014, mostrando un incremento

del 16,3% con respecto al mismo periodo del 2013. (EI Comercio , 2014)

Uno de los puntos maés relevantes de la campaiia “All You Need Is Ecuador”, fue la
aparicion de un spot publicitario de la iniciativa en el intermedio del mas grande evento
deportivo de los Estados Unidos, EI Campeonato Nacional de Futbol americano profesional,

conocido también como Super Bowl, cuyo costo de inversion se estima entre los 3,8 millones
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de ddlares y con una audiencia de, aproximadamente, 115 millones de estadounidenses. (El
Telégrafo , 2015)

Esta inversion en turismo, afectara positivamente a los puntos estratégicos y mas
conocidos del Ecuador con referente en el exterior, entre ellos, Salinas, por lo que, tendra una
incidencia directa en el incremento de turistas a este balneario, lo que representaria un

incremento en la demanda para empresas como Pescatours S.A.

2.1.2. Aspecto Socio — Cultural

Una de las principales caracteristicas socio-culturales del Ecuador son los viajes que la
poblacion realizan en los feriados, los cuales se constituyen en el principal impulso que eleva
el crecimiento de la actividad turistica nacional; debido a que los habitantes del pais usualmente
esperan los dias festivos hacer turismo local. En consecuencia, ciudades como Salinas, Bafios
y Atacames son los destinos predilectos por los visitantes, copando todas las plazas de

hospedaje en dichos dias. (Ministerio de Turismo, 2014)

Por tal motivo, el Ministerio de Turismo ha creado la iniciativa “Viaja Primero
Ecuador”, cuyo objetivo principal es incentivar a los ecuatorianos a recorrer el pais antes de
visitar lugares extranjeros, descubriendo asi los paraisos escondidos dentro del territorio
nacional. EI mencionado programa se desarrolla conjuntamente con el apoyo del sector
productivo del pais, tanto pablico como privado. (Ministerio de Turismo, 2014)

Gréfico 8: Campafia Viaja Primero Ecuador
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Fuente: (Ministerio de Turismo, 2014)

“La Campana Viaja Primero Ecuador forma parte del Programa Primero Ecuador que
lleva adelante el Gobierno Nacional que busca generar en los ecuatorianos el sentido de
pertenencia y orgullo por su pais.” (Ministerio de Turismo, 2014). La idea es hacer de las
costumbres viajeras de la poblacion local, un contundente hébito de preferencia por los destinos
turisticos del pais.

Mediante decreto n® 1162, el Gobierno del Ecuador expuso el detalle de los feriados
nacionales para el afio 2014, con la finalidad de que se planifiquen las actividades necesarias
para promover el turismo en el pais. En lo que al cantdn Salinas se refiere, las festividades que
se dan internamente son: el Dia del Pescador, Fiestas Patronales en Honor a la Virgen de las

Mercedes y la Cantonizacion que se celebra el 22 de diciembre de cada afio.

Los indices de escolaridad que se presentan en el canton Salinas a nivel primario y
secundario, son inferiores al promedio general de la provincia de Santa Elena en un 2,96% y
1,02% respectivamente. En cuanto al indice de pobreza por necesidades basicas insatisfechas,
el 67,1% se ve considerablemente afectado; mientras que el 34,8% sufre de extrema pobreza

por necesidades basicas insatisfechas. (Saavedra, 2014 ).

Segun el popular sitio web estadounidense “Kiplinger”, el cantdén Salinas es uno de los
mejores sitios del mundo para que los ciudadanos norteamericanos puedan retirarse. Dicha
revista digital, reconocida por sus excelentes articulos de finanzas personales y prevision
empresarial, sit(a a Salinas como uno de los mejores destinos turisticos del Ecuador resaltando
que al estar cerca de Guayaquil y contar con condominios frente al mar, restaurantes de lujo y
mercados abiertos, los jubilados del pais del norte pueden llevar un estilo de vida de alto estatus

sociocultural y a bajo costo. (Gobierno Descentralizado Municipal de Salinas, 2013)
2.1.3. Aspecto Politico — Legal
El cantdn Salinas se encuentra administrado bajo la modalidad de Gobierno Municipal

Descentralizado, cuya méxima autoridad se encuentra representada por el Alcalde, Ab. Vicente

Paul Borbor Mite, quien ha determinado como objetivo primordial para la localidad
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“Transformar la organizacion en un sistema evolutivo, en constante crecimiento adaptado a las

exigencias del desarrollo social”. (Gobierno Descentralizado Municipal de Salinas, 2013)

De acuerdo al trabajo investigativo que se esta desarrollando, es importante mencionar
los programas que ha implementado el Gobierno Nacional a través del Ministerio de Turismo,
como lo son: “lineas de financiamiento para el sector turistico” otorgadas por la Corporacion
Financiera Nacional y el Banco Nacional de Fomento; y la iniciativa “Negocios turisticos
productivos”, la cual tiene como objetivo fortalecer el desarrollo empresarial de este tipo de

proyectos, asi como de las empresas ya existentes. (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2013)

El Ministerio de Turismo ha puesto a disposicion de los emprendedores que tengan
proyectos en operacion o por instalarse, dos tipos de lineas de crédito, las mismas que han sido
disefiadas con la finalidad de que el sector turistico logre alcanzar su todo su potencial de
crecimiento que, en muchas ocasiones, se ve limitado por la falta de recursos para solventar la
inversion que este tipo de proyectos requiere. A continuacion se detallan los aspectos mas

relevantes de las mencionadas lineas de crédito:

Tabla 3: Lineas de crédito propuestas por el Ministerio de Turismo

e Alojamiento Hotelero

Alojamiento hotelero y extra

e Alimentos y bebidas hotelero
e Agencias de viaje e Alimentos y bebidas
e Transporte turistico e Servicios de entretenimiento
Actividades e Transportacion turistica
financiables e Agencias de viajes y turismo
e Intermediacion
e Organizacion de eventos,
congresos y convenciones.
Beneficiario e Personas naturales e Personas naturales

e Personas juridicas Personas juridicas
Destino e Activos fijos e Activos fijos
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e Capital de Trabajo Capital de Trabajo
Fuente: (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2013)

Elaborado por: Autor

La Subsecretaria de Inversion y Fomento Turistico, se cred con el proposito de aumentar
los ingresos que percibe el pais por concepto de turismo, cuya meta es superar los $1.500
millones de dolares, cantidad que podria ingresar al pais por medio de este ramo. Para lograr el
aumento del turismo, aeropuertos y carreteras han recibido apoyo gubernamental, con el fin de
obtener una reestructuracion. EI Gobierno también creo programas como INVESTOUR, los
cuales buscan promocionar el turismo del pais como posibilidad de inversion extranjera y

nacional.

Este programa fomenta la inversion extrajera sobre empresas turisticas, mediante la
presentacion de la propuesta por medio de su pagina web. Esta debe ser presentada con todos
los datos disponibles, fotografias, e informacion de contacto para ser promocionada de manera
internacional, conjuntamente con el Banco Nacional de Fomento y la Corporacion Financiera
Nacional, entre otras entidades. Se cred este programa con el fin de que los emprendedores
turisticos tengan la posibilidad de acceder a lineas de créditos de fondos publicos, pues se les
brinda capacitacion para poder prepararlos para los exigentes requerimientos que solicitan para

préstamos de esta indole.

El Plan Nacional del Buen Vivir es el referente legal mas utilizado en los Gltimos afios
como parametro para el fomento de planes de emprendimiento a nivel nacional, pues establece
los lineamientos, bajo los cuales, el gobierno nacional del Ecuador pretende direccionar el
desarrollo del pais. Estos objetivos se basan en la equidad, el desarrollo integral, la Revolucion
Cultural, la Revolucion Urbana, la Revolucion Agraria y la Revolucion del Conocimiento.

El Ministerio de Pesca, seria el referente gubernamental mas notorio para el desarrollo
del proyecto, pues se basa en la actividad de pesca artesanal como vinculo para el fomento del
turismo. Existen varios puntos del Plan Nacional de Buen Vivir que se emplearian como base

legal del proyecto en mencion como los siguientes:
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En el objetivo nimero 3 del Plan Nacional del Buen Vivir se desea mejorar la calidad
de vida de la poblacién mediante el fomento de actividades fisicas y deportivas que contribuyan

a mejorar las condiciones fisicas, intelectuales y sociales de la poblacién.

En el objetivo nimero 7 del Plan Nacional del Buen Vivir, se busca garantizar los
derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad del territorio ecuatoriano. También se
busca el manejo sustentable del patrimonio natural junto con la biodiversidad terrestre y
maritima, mediante el acceso justo y equitativo. Fomentar las practicas culturales de las
comunidades que generen el uso sustentable de la biodiversidad. Este objetivo también plantea
el desarrollo de sistemas que permitan que el uso responsable del patrimonio cultural y la

ecologia se incorporen a la contabilidad nacional regulada por la nueva métrica del Buen Vivir.

El Plan Nacional del Buen Vivir también busca desarrollar el marco normativo para la
regulacion territorial y turistica sustentable que garantice la conservacion y proteccion de los
ecosistemas, favoreciendo las capacidades locales y la redistribucion equitativa de los
beneficios. Y el apoyo al sector pesquero artesanal mediante medidas que controlen y
administren las empresas 0 personas vinculadas a esta actividad para prevenir la

sobreexplotacion de los recursos y fomentar la economia familiar con préacticas sostenibles.

El objetivo nimero 10 del Plan Nacional del Buen Vivir busca impulsar la
transformacion de la matriz productiva mediante la diversificacion y el generar mayor valor
agregado en la produccién nacional, para impulsar y fortalecer las industrias estratégicas claves,
dinamizando otros sectores de la economia en sus procesos productivos.

También se busca impulsar la productividad de forma sostenible y sustentable, para
retribuir los factores y recursos de la producciédn en el sector agropecuario, acuicola y pesquero,
mediante el fortalecimiento y diversificacion de las actividades productivas oceanico costeras,
con el uso eficiente de los recursos ictioldgicos y la preservacion del ambiente, mediante el
desarrollo de la maricultura y otros, que consideren la estabilidad de los stocks de especies
comerciales, periodos pesqueros, infraestructura y tipos de flotas. Ademas, se busca fomentar
la actividad pesquera artesanal con base en un ordenamiento marino-costero y fluvial,

privilegiando la organizacion asociativa, cooperativa y comunitaria.

Este objetivo también se enfoca en la diversificacion y generacion de mayor valor

agregado en los sectores prioritarios que proveen servicios, fortaleciendo este sector para el



Holst 24

desarrollo de empleo inclusivo. Se busca también, promover espacios de desarrollo de las
actividades de servicios ambientales, bajo esquemas de competitividad para generar mayor
valor agregado. Uno de los sectores mas beneficiados con estas politicas es el sector turistico,
pues se busca impulsarlo como sector prioritario para la atraccion de inversion nacional y
extranjera como concepto de vanguardia y desarrollar un turismo ético, responsable, sostenible

e incluyente.

2.1.4. Aspecto Ecoldgico

La tendencia ambientalista que se vive tanto a nivel nacional como internacional, ha
generado que el mundo empresarial busque métodos eco —sustentables, que les permitan
generar valor agregado para los productos o servicios que ofrecen a sus clientes. En el &mbito
turistico, se ha desarrollado un nuevo concepto como lo es el “Ecoturismo”, definido como la
préactica que se lleva a cabo tomando en consideracion medidas para evitar la alteracion del

medio ambiente.

“El ecoturismo aparece como nueva opcion, distinta de las formas tradicionales de hacer
turismo. Privilegia la sustentabilidad, preservacion, apreciacion del medio natural y cultural, en
el que lo méas importante es el bienestar de las poblaciones locales. Es una excelente alternativa
para cuidar los bosques, sus animales y toda la vida que albergan, priorizando la conservacion.”

(Ecuador Travel, 2013)

El Ecoturismo estd fundamentado en la responsabilidad de los individuos hacia el
cuidado y preservacion de los diferentes ecosistemas y del entorno natural, con los que se tiene
contacto directo al momento de realizar actividades recreativas en los diferentes paisajes
naturales que se visitan. Esta iniciativa busca promover el bienestar general de las comunidades
que habitan en el punto turistico visitado. Entre las principales ventajas del ecoturismo se

encuentran:

% Es una alternativa mas econdmica en comparacion con viajes a lugares sofisticados
que son altamente costosos y no tienen acceso al contacto con la naturaleza.

¢+ Brinda el acceso a lugares rurales con gran biodiversidad que en ciertas ocasiones
pueden ser disfrutados sin elevada concurrencia de personas.

¢+ Permite crear un vinculo entre los turistas y el medio ambiente.
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++ Es una opcion para alejarse del bullicio de la zona urbana y la contaminacién que alli
se genera.
+«»+ Se puede practicar de deportes extremos.

++ Genera el desarrollo econdmico y social de las comunidades rurales.

El canton Salinas tiene dos puntos estratégicos que generalmente utiliza como medios
ambientales para atraer a los turistas del pais y del extranjero, los mismos que se detallan a

continuacion:

% Chocolatera.-Lugar donde convergen las corrientes y levantan la arena, dandole de tal
forma un tono chocolate al mar; se encuentra localizada en una zona virgen del sur de
Santa Elena, considerado por expertos como paraiso ideal para el ecoturismo. Alli se
encuentra una colonia de lobos marinos que migraron desde las costas de Peru, pero no
es la Unica atraccion que hay, ya que es ideal para la practica de buceo, surf, velerismo,
jet ski, observacion de aves, natacion y durante la época de junio a septiembre también

se pueden observar las ballenas jorobadas.

Grafico 9 La Chocolatera

Fuente: (Diario El Universo, 2013)
2.1.5. Aspecto Tecnologico

El mundo actual estd envuelto en una constante innovacion tecnoldgica, la cual ha
influido en todos los &mbitos, ya sean empresariales, industriales, personales o de consumo. Es

evidente que el desarrollo de las tecnologias de la informacidn y comunicacion constituye una
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de las principales causas para la evolucién tecnoldgica, generando el recambio de aparatos

electrénicos o implementando nuevos métodos digitalizados para producir bienes o servicios.

La basqueda de la eficiencia empresarial ha provocado que las organizaciones
consideren la inversion en tecnologia y desarrollo, como un factor clave para lograr dicho
objetivo, ya que de tal forma se pueden mejorar procesos o llegar a mayor cantidad de personas.
Este es el caso de las plataformas tecnoldgicas que, para las empresas inmersas en la industria

turisticas, son la forma mas rapida de captar clientes nacionales y sobre todo internacionales.

Segun la Revista Digital “El Financiero”, el sector de Tecnologias de la Informacion de
Latinoamérica crecera en el afio 2014 en un 10,33%; sin embargo, se menciona que paises como
Ecuador y Per( presentaran un crecimiento mayor a dicho promedio, a causa de la inversion
que se realiza en tales paises en el desarrollo de tal aspecto. Ecuador, al presentar ante el
mercado internacional una evidente estabilidad politica, genera interés por parte de

inversionistas extranjeros que serian clave para mejorar las tecnologias productivas del pais.

Dentro del pais, uno de los temas que esta tomando cada vez mayor fuerza es la
movilidad. Como muestra de tal hecho se puede mencionar el Bring Your Own Device
(BYOD), el cual es una tendencia de las Tecnologias de la Informacién que las empresas
permite que los usuarios de una determinada empresa, se conecten a una red movil interna y
puedan realizar algunas de sus tareas de trabajo diario, tal como manifestd Felipe Bascufian,
Director de Ventas y Canales de Zona Andina y Suramérica de Extreme Networks. (El
Financiero, 2013).

2.1.6. Aspecto Demografico

La poblacion del canton Salinas asciende a 68.675 habitantes, dentro de los cuales existe
una leve predominacion del sexo masculino, siendo las cifras oficiales 35.436 hombres y 33.239
mujeres. (INEC, 2010). Es importante mencionar que durante la temporada vacacional, es decir
entre los meses de enero a mayo, dicha poblacién se incrementa en un 50% aproximadamente,
siendo la mayor parte de estos residentes temporales, ciudadanos extranjeros que provienen de
paises tales como Estados Unidos, Japdn y del continente europeo. (Gobierno Auténomo

Descentralizado Municipal del Cantén la Concordia, 2013)
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Tabla 4 Aspecto demografico

Poblacidn total 68.675
Hombres 35.436
Mujeres 33.239

Fuente: (INEC, 2010)

Elaboracion: Autor

2.1.7. Relacionamiento de las variables ambientales

La tematica ambientalista que envuelve el mundo empresarial actualmente, exige a los
empresarios a optar por nuevos mecanismos de corte ecoldgico a través de los cuales se pueda
ganar prestigio empresarial ante la sociedad, motivo por el cual se busca obtener
reconocimientos de calidad ambiental que sirvan de respaldo para el desarrollo de sus procesos.
A continuacion se exponen varios pardmetros que se deben tomar en consideracion para tal
efecto:

 Indicadores ambientales.- Todos los indices e informacion estadistica relacionada con
el tema del medio ambiente ha sido condensada en un Sistema Unico de Informacion
ambiental (SUIA), el cual tiene como principal objetivo exponer parametros e
indicadores geograficos, documentales, estadisticos y la automatizacién de los procesos
institucionales. (Ministerio del Ambiente, 2013). Entre los principales beneficios que

otorga el SUIA se encuentran:

e Mayor dinamismo en los procesos automatizados.

e Se pueden realizar trdmites como la licencia ambiental.

e Es una via rapida para diferentes gestiones como: registro de proyectos,
preservacion del medio ambiente, entre otros.

e Se aplica la ley de transparencia ya que la ciudadania tiene acceso a verificar

todos los tramites realizados.
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CAPITULO III
ESTUDIO DEL MERCADO

3.1. Analisis de la demanda
3.1.1. Necesidades de los clientes

A pesar de que el Canton Salinas es un punto estratégico de referencia turistica en el
Ecuador, el desarrollo de sus actividades comerciales se da de forma desordenada. Como hecho
paralelo a tal situacion, el flujo de visitantes que toman al canton como opcion de destino
vacacional se ha incrementado constantemente; sin embargo, la mayor parte de los

establecimientos, sobre todo los méas pequefios, no prestan la debida atencién al cliente.

Las actividades turisticas que se ofrecen a los visitantes de Salinas se concentran en la
playa de San Lorenzo, dejando de lado la amplia gama de entretenimiento que se pueden
desarrollar en el cantdn, tal como es el turismo deportivo y de aventura, lo cual los turistas
extranjeros en su gran mayoria prefieren. Por tal motivo se precisa de formalizar lo forma en
que se brinda el servicio turistico en la zona, y promocionar nuevas formas de entretenimiento

en el mar. (Blog Salinas Ecuador, 2010)

En Salinas se desarrollan varios campeonatos internacionales, tales como Challengers
de Tenis, torneos de pesca deportiva, competencias delightning, voleibol, futbol playa, entre
otros, los cuales generalmente se enfocan a un grupo altamente elitista dando acceso a un de
mercado reducido. Los principales interesados en disfrutar de dichas actividades son los
visitantes nacionales con status social de nivel alto, ademas de turistas extranjeros que desean
disfrutar de las paradisiacas bondades maritimas de Salinas, asi como las personas jubiladas ya

sean nacionales o extranjeros, que buscan un deporte que los conecte con la naturaleza.
3.1.2. Distribucion geografica del mercado de consumo
El mercado de consumo se encuentra conformado principalmente por los turistas, tanto

nacionales como extranjeros, que buscan actividades de recreacion que les permitan crear

contacto directo con el mundo maritimo y a través de las cuales puedan disfrutar de las
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paradisiacas playas de Salinas. Las personas que visitan el cantdn suelen demandar, ademas de
hospedaje, alimentos y bebidas, la practica de deportes maritimos. Adicionalmente, se puede
considerar como mercado potencial a los jubilados, sobre todo extranjeros, que escogen al
canton Salinas como punto de destino para establecerse definitivamente. Por lo cual se
considera a este segmento de mercado como uno de los mas representativos para el presente
proyecto, ya que ademas de contar con un nivel socio-econémico alto, gustan de la practica de

pesca deportiva y paseos por alta mar.

El mercado de consumo al cual dirige sus actividades la empresa “PESCATOUR” esta
segmentado de acuerdo a la edad de sus integrantes, clase socio-econdmica, nacionalidad,

estado laboral, entre otros. Dichos parametros se ven reflejados en el siguiente cuadro

explicativo:
Tabla 5: Distribucion del mercado de consumo
Edad e 15-25afios
e 26— 40 afios
TURISTAS NACIONALES e Mayores de 40 afios
Clase socio-econémica e Media—alta
e Alta
Edad e 15— 25 afios
e 26 —40 afios
e Mayores de 40 afos
TURISTAS EXTRANJEROS Clase socio-econdmica e Media-alta
e Alta
Estado laboral e Jubilados

Fuente: (Ministerio de Turismo del Ecuador , 2014)

Elaboracion: Autor

3.1.3. Comportamiento historico de la demanda

El Ecuador es un pais que cuenta con muchos puntos de atraccion turistica a la vista del
mundo, no solo en lo que respecta a las paradisiacas playas de la costa, sino también de diversos
paraisos naturales que se han dado a conocer gracias a campafias basadas en ecoturismo en los
ultimos afos. Por tales motivos, el ingreso de visitantes extranjeros al pais se incrementa afio

tras afio de manera constante.
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Segun la Asociacion de Operadores de Turismo Receptivo del Ecuador, durante el mes
de Diciembre del 2013 ingreso al pais un total de 136.799 visitantes extranjeros, cifra que se
constituye en un considerable incremento comparado con los 122.790 visitantes extranjeros
registrados en el mismo periodo del afio 2012. (Asociacion de Operadores de Turismo
Receptivo del Ecuador, 2014)A continuacion se expone un grafico en el cual se puede observar
el dinamismo del ingreso de personas de otros paises a Ecuador mensualmente en los afios 2012
—2013:

Gréfico 10: Entrada de Extranjeros al Ecuador 2009 - 2013

m 2009 m2010 w2011 w2012 m2013

1.366.269

1.271.901

1.141.037

1.047.098
968.499

Llegada de extranjeros

Fuente: (Asociacion de Operadores de Turismo Receptivo del Ecuador, 2014)

Elaboracion: Autor

Dentro de las estadisticas turisticas del pais también se registran las salidas de
ecuatorianos a otros paises, las cuales al ser analizadas mostraron un mayor movimiento en el
mes de agosto del 2013, decreciendo en cierta medida en los ultimos meses del afio; sin
embargo, al comparar el mes de diciembre del 2013 donde se registraron un total de 84.814
salidas de ecuatorianos, con el mismo periodo del afio anterior en el cual salieron del pais 69.473
personas, es evidente el notable incremento. (Asociacion de Operadores de Turismo Receptivo
del Ecuador, 2014)



Holst 31

Gréfico 11: Salida de Ecuatorianos al Exterior

W 2009 m2010 w2011 w2012 m2013

1.155.562

1.022.451 1.022.205

898.885
813.637

Salida de Ecuatorianos

Fuente: (Asociacion de Operadores de Turismo Receptivo del Ecuador, 2014)

Elaborado por: Autor

3.1.4. Proyeccion de la demanda

Para elaborar la proyeccion de la demanda, se ha tomado como base tanto a los turistas
nacionales como extranjeros del Ecuador, ya que son ellos los que demandan de opciones donde
puedan practicar actividades de recreacion. La variacion del incremento de turismo entre los
afios 2009 y 2013 ha dado como resultado porcentajes de variacion de 8.12% entre 2009 y 2010,
8.97% entre 2010 y 2011, 11.47% entre 2011 y 2012 y 7.42% entre 2012 y 2013, lo que da un
promedio de 9%. Por tal motivo, se ha considerado un incremento anual del 10%, tal como se

muestra a continuacion:

Tabla 6: Proyeccion de la demanda

VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Turistas Extranjeros $ 136.799 $ 150.479 $ 165.527 $182.079  $200.287
Turistas Nacionales $84.814 $93.295 $102.625 $112.887  $124.176
Incremento Potencial 0% 10% 10% 10% 10%
Demanda Potencial $221.613 $243.774 $ 268.152 $294.967  $324.464

Fuente y elaboracién: Autor
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3.1.5. Tabulacion de las fuentes primarias

Como se menciono en el capitulo 1, para poder llevar a cabo la investigacion de campo
se utilizaran dos técnicas de suma importancia, como son las encuestas y las entrevistas. Las
encuestas estaran compuestas por un cuestionario de preguntas cerradas y estaran dirigidas a
los turistas de Salinas; en cambio las entrevistas contendran un cuestionario de preguntas
abiertas y estaran dirigidas a los accionistas de la compaiiia “PESCATOURS?”, esto se realiza
con el fin de conocer un criterio acertado de la situacion actual por la que esta atravesando la
empresa y el grado de participacion que posee la misma en el mercado. Las entrevistas seran

realizadas de manera presencial en el sector del balneario.

EDAD Y SEXO

La edad de la mayor parte de los encuestados oscila entre los 34 a 41 afios, lo cual
equivale al 23%, seguido se encuentran los que tienen edades comprendidas entre los 26 a 33

afios, cuya alternativa esta representada por el 21%. En relacion al sexo de los encuestados, el

58% de las personas pertenece al género masculino y el 42% restante al género femenino.

Grafico 12: Edad de los encuestados

% = Mas de 57 afios
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17%
B Entre 42 a 49 aflos
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21% u Entre 34 a 41 afos
189 m Entre 26 a 33 afos

H Entre 18 a 25 aflos
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Opciones Frecuencia %
Entre 18 a 25 afios 50 18%
Entre 26 a 33 afios 56 21%
Entre 34 a 41 afios 62 23%
Entre 42 a 49 afios 46 17%
Entre 50 a 57 afios 32 12%
Mas de 57 afios 25 9%
Total 271 100%
Fuente y Elaboracion: Autor
Grafico 13: Sexo de los encuestados
2%
® Femenino
58% m Masculino
0% 20% 40% 60%
Opciones Frecuencia %
Masculino 158 58%
Femenino 113 42%
Total 271 100%

Fuente y Elaboracion: Autor
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e CUESTIONARIO DE PREGUNTAS DE LA ENCUESTA

1.- ¢ Con qué frecuencia usted hace turismo en Salinas?

El 27% de los encuestados manifestd que hace turismo en Salinas generalmente en los
feriados, debido a que alli poseen disponibilidad de tiempo para distraerse y recrearse, ya sea
entre familiares o amigos. ElI 23% que le sigue en cambio indico que realiza turismo 1 vez al
afio, sobre todo en época de vacaciones laborables o estudiantiles. A continuacion se muestran

los resultados de cada una de las opciones, tanto de forma gréfica como tabular:

Gréfico 14: Frecuencia de realizacion de turismo

= Generalmente los fines de
semana
8 m Generalmente en feriados
27%
23% m 1 vez al afio
0% m Cada 6 meses
16%
6% m Cada 3 meses
m Una vez al mes
0% 10I% ZOI% 30I%
Opciones Frecuencia %
Una vez al mes 17 6%
Cada 3 meses 44 16%
Cada 6 meses 54 20%
1 vez al afio 61 23%
Generalmente en feriados 73 27%
Generalmente los fines de semana 22 8%
Total 271 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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2.- ¢ Qué tipo de actividades turisticas recreativas suele realizar en Salinas?

Entre las actividades turisticas recreativas que generalmente realizan las personas que
visitan Salinas, se destacan: descansar/tomar el sol (23%), paseos en lancha/moto
acuatica/banana (21%); dichas alternativas han sido seleccionadas como las de mayor
preferencia; no obstante, también acostumbran a realizar otras actividades, tales como: jugar
voleibol/tenis de playa (14%), nadar (14%), surf (12%), practica de pesca (10%) y por ultimo
caminatas (7%). Como se puede observar, la gente no suele realizar la practica de pesca, por lo

que se torna oportuno impulsar con mayor impetu esta actividad recreacional.

Grafico 15: Actividades turisticas recreativas realizadas en Salinas

Descansar/tomar el sol
23% = Practica de pesca
10% m Jugar voleibol/tenis de playa
14%
12% m Surf
14% = Nadar
%
21% B Caminata
. . . B Paseos en lancha/moto
0% 10% 20% 30% acuética/banana
Opciones Frecuencia %
Paseos en lancha/moto acuatica/banana 56 21%
Caminata 20 7%
Nadar 37 14%
Surf 33 12%
Jugar voleibol/tenis de playa 37 14%
Practica de pesca 26 10%
Descansar/tomar el sol 62 23%
Total 271 100%

Fuente y Elaboracion: Autor
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3. ¢Cual es su presupuesto personal estimado para gastos de entretenimiento turistico?

La mayor parte de los encuestados aseveré que normalmente estima un presupuesto
comprendido entre $50 y $150 para gastar en entretenimiento y distraccion cuando se halla
haciendo turismo en Salinas, dicha opcion esté representada por el 41%; sin embargo, existe
otro grupo muy cercano de personas, cuyo presupuesto asignado para este rubro se encuentra
entre $150 y $300 con el 38%. Posteriormente se evidencian los resultados mencionados de

forma mas detallada:

Graéfico 16: Presupuesto personal asignado para gastos de entretenimiento turistico

11%
m Mas de 300
34% Entre 150 y 300
41% m Entre 50 y 150
10% = Menos 50
0% 20I% 40I% 6OI%
Opciones Frecuencia %
Menos 50 26 10%
Entre 50 y 150 112 41%
Entre 150 y 300 102 38%
Mas de 300 31 11%
Total 271 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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4. ;Alguna vez ha utilizado los servicios que brinda la empresa “PESCATOURS” en

Salinas?

De las 300 personas que se encuestaron, el 63% manifestd que si habia utilizado los
servicios de la empresa “PESCATOURS”, en cambio el 37% restante jamas lo ha hecho, ya sea
porque no gusta practicar la pesca deportiva o simplemente porque jamas ha escuchado hablar
de dicha empresa. A continuacion se expresan los resultados obtenidos en cada una de las

alternativas, tanto de forma tabular como gréfica:

Gréfico 17: Utilizacion de los servicios que ofrece “PESCATOURS” a los turistas

37%
m No
uSi
63%
0% 20% 40% 60% 80%
Opciones Frecuencia %
Si 170 63%
No 101 37%
Total 271 100%

Fuente y Elaboracion: Autor
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5. Si la respuesta anterior fue si, califique por favor el servicio general que le ha otorgado

la empresa:

A partir de esta pregunta, los resultados de la muestra cambian, ya que solamente se les
continu6 efectuando la encuesta a los 190 turistas que han utilizado los servicios que ofrece
“PESCATOURS” a sus clientes. De estos 170 encuestados, el 39% se siente insatisfecho con
dicho servicio, seguido del 33% que esta totalmente insatisfecho. Como se puede visualizar, los
clientes no estan conformes con el servicio que presta la compafiia, cuyas razones se veran

plasmadas en la pregunta 6.

Grafico 18: Grado de satisfaccion del servicio
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Totalmente satisfecho 12 7%
Satisfecho 35 21%
Insatisfecho 67 39%
Totalmente Insatisfecho 56 33%
Total 170 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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6.- ¢ Cudles son los principales inconvenientes o falencias que usted encontrd en el servicio
que le otorgd la empresa “PESCATOURS”?

Entre los inconvenientes o falencias de “PESCATOURS” que los turistas manifestaron,
estan: Falta de innovacion de los servicios que presta (40%) y los precios por el alquiler de las
lanchas son muy altos (25%); por lo que se torna de vital importancia tomarle atencion especial
a estos aspectos, ya que de la mejora de estos dependera el grado de satisfaccion que manifiesten

los turistas (usuarios). A continuacion se presentan los resultados de forma mas detallada:

Gréfico 19: Principales inconvenientes o falencias de “PESCATOURS”
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Total 170 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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7.- ¢ Qué aspectos cree usted que debe mejorar laempresa “PESCATOURS?” para brindar

un servicio mas atractivo a los clientes?

Entre los aspectos que debe mejorar principalmente la empresa “PESCATOURS”,
segun los turistas encuestados, estan: atencion al turista (35%), afiadir actividades adicionales
a la pesca para ampliar sus servicios (27%) y la organizacion empresarial (16%) y el
mantenimiento a las lanchas de igual manera. Estos aspectos servirdn de eje esencial al
momento de elaborar la reestructuracion y planificacion empresarial. Abajo se muestran los

resultados obtenidos, tanto de forma tabular como gréfica:

Gréfico 20: Aspectos que debe mejorar la empresa “PESCATOURS”
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Anfadir actividades adicionales a la
) o 46 27%
pesca para ampliar sus servicios
Dar mantenimiento frecuente a las
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lanchas
Personal en general 13 8%
Total 170 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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8. ¢Cree usted que la compafia cuenta con las embarcaciones suficientes en relacion al

flujo de turistas que requieren de sus servicios para la practica de pesca deportiva?

El 64% de los turistas encuestados coincidieron en aseverar que la empresa
“PESCATOURS” no cuenta con las suficientes embarcaciones para ofrecer sus servicios, por
lo que acotaron que seria Optimo que al menos incrementen una o dos unidades méas a sus
embarcaciones, con la finalidad de servir de forma mas oportuna y en un futuro no muy lejano
Ilegar a expandir las fronteras de mercado, logrando captar turistas de playas cercanas o de otras

ciudades del Ecuador, como es el caso de Manta, Atacames, Las Palmas, entre otras.

Gréfico 21: Capacidad de las Instalaciones
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Total 170 100%

Fuente y Elaboracién: Autor
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9. ¢Considera usted que dentro del valor del alquiler de la lancha la empresa
“PESCATOURS?” le deberia otorgar un servicio adicional?

La mayor parte de los encuestados, conformada por el 73%, indicd que estaria de
acuerdo que dentro del valor que incluye el alquiler de la lancha, se les deberia otorgar algln
tipo de beneficio, considerando que dicho valor no es del todo asequible. Entre las opiniones
que vertieron los encuestados, se destacan con mayor grado de relevancia los servicios
gastronomicos, ya que estos actualmente deben ser cancelados aparte, cuyo valor asciende a

$25 por dia. Posteriormente se puede apreciar los resultados de forma tabular y grafica:

Grafico 22: Incremento de los beneficios que incluye el valor del alquiler de la lancha
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Fuente y Elaboracion: Autor
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10. ¢Para que la empresa “PESCATOURS” promocione sus servicios de manera mas
eficiente, usted cree que deberia incrementar la publicidad?

A pesar del tiempo que “PESCATOURS” posee en el mercado, la compafiia no se ha
preocupado de ciertos aspectos relevantes que le permiten darse a conocer en el mercado donde
opera, como es el caso de la publicidad. Por lo que la mayor parte de los turistas, representada
por el 76%, manifestd que “PESCATOURS” deberia mejorar su publicidad, ya que
generalmente han accedido a contratar los servicios de la empresa porque alguien les dio
referencias de la misma o porque visitaron la pagina web desde internet; no obstante, una
infima parte indico que se enterd de esta empresa por si solo o porque le dieron una volante o

vio algun tipo de anuncio que los incentivara.

Gréfico 23: Mejora en la publicidad
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Fuente y Elaboracién: Autor
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3.2. Analisis de la Oferta

3.2.1. Caracteristicas de los principales productores

Salinas tiene una considerable trayectoria en pesca deportiva, ya que cuenta con docenas

de records mundiales en la mayoria de las categorias existentes, tanto en medios convencionales

como en pesca de mosca. En sus aguas se dan grandes migraciones de marlin azul, negro y

rayado, asi como también el rabil y el patudo que vienen buscando alimento desde la plataforma

continental. Actualmente existen varias empresas que ofrecen el servicio de pesca deportiva en

Salinas, entre las cuales se mencionaran a continuacion las mas destacadas:

X/
L X4

PESCATOURS.- Es una empresa familiar especializada en pesca deportiva que fue
fundada por Knud Holst Dunn en Salinas en el afio 1968. Opera desde entonces en las
playas de la costa Ecuatoriana ofreciendo a sus clientes la posibilidad de practicar la
pesca deportiva en un ambiente de diversion y seguridad durante todo el trayecto.
Cuenta actualmente con una flota de tres embarcaciones las cuales estan totalmente

acondicionadas para prestar un excelente servicio.

ECUAGRINGO ADVENTURES.- Es una empresa fundada por Barden Escobar en el
afio 2001, que ofrece el servicio de pesca deportiva en Salinas, Manta y Galapagos.
Cuenta con tres lanchas y aparejos que son revisadas regularmente para estar en
adecuadas condiciones al momento de operar, llamadas Big Fish, Patricia y Jhonamar
Il. Esta empresa ocupa el 30% del mercado aproximadamente, esto respaldado por sus

14 afos de experiencia; entre sus principales fortalezas se encuentran las siguientes:

¢+ Su péagina corporativa es bilingue, lo que es favorable para la captacién de
los turistas extranjeros.

% Lanchas con una antigiiedad no mayor a 5 afios.

%+ Actualizacion constante de sus redes sociales, lo que le permite interactuar

con sus clientes y atraer nuevos.
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% TURISWIL.- Es una operadora turistica que entre sus servicios ofrece como una de las
opciones principales la pesca deportiva, recorriendo aproximadamente de 25 a 30
millas, siendo dichos viajes dirigidos por colonos que se dedican a dicha actividad desde
hace varias décadas. Sus yates que asciende a tres, estan equipados con cafias de pescar,
carnadas y sefiuelos. Esta empresa posee un 20% del mercado, ya que su servicio es mas
artesanal y entre sus fortalezas se destacan las siguientes:

¢+ Posibilidad de realizar el pago mediante la pagina web de la empresa.
¢+ Caracteristicas especificas de los paquetes a contratar.

®,

¢+ Una experiencia mas turistica al ser provisto por colonos.

Gréfico 24: Principales empresas de pesca deportiva en Salinas
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Fuente y Elaboracion: Autor

TURISWIL

3.2.2. Proyeccion de la oferta

No existen cifras oficiales en relacion a la cantidad de tours de pesca deportiva que
realizan diariamente las empresas que ofrecen dicho servicio en Salinas, sobre todo porque ello
depende en gran medida de la temporada en que se encuentre, ya sea alta o baja. Por tal motivo
se ha tomado como referencia para el calculo de la oferta el valor total que ingresa a la empresa

por paseos o0 pesca deportiva que ofertan, tal como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 7: Proyeccion de la oferta actual

EMPRESAS VIAJES POR DIA PERSONAS POR VIAJE
TURISWILL 10 6
ECUAGRINGO 8 6
PESCATOURS 1 10
“ENGANCHADORES” 7 6

Fuente: Pescatours S.A

Elaboracion: Autor

Los “Enganchadores” son una competencia indirecta e informal de la empresa, pues son
personas informales que poseen lanchas y ofertan paseos de manera independiente a costos
ajos, no ofrecen el servicio de pesca deportiva pero son amenaza potencial para la empresa,
pues cubren la oferta de turistas con poco presupuesto que se conforman con un paseo breve

por el mar.

3.2.3. Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de mercado

Después de haber realizado el estudio de mercado, se ha podido llegar a las siguientes

conclusiones:

e Existen tres empresas principales que realizan tours de pesca deportiva en Salinas,
PESCATOURS y ECUAGRINGO ADVENTURES especializadas en el tema, y la
operadora turistica TURISWIL.

e La gente realiza turismo en Salinas generalmente en los feriados o en tiempo de
vacaciones laborables o estudiantiles.

e Las actividades que comunmente practican en Salinas los turistas, son:
descansar/tomar el sol, y paseos en lancha/moto acuéatica/banana.

e El presupuesto que los turistas normalmente asignan para gastos de entretenimiento
oscilan entre $50 y $300 por cada viaje.

e La mayor parte de los turistas que han utilizado los servicios de “PESCATOURS”

se sienten insatisfechos.
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e Los inconvenientes o falencias primordiales de “PESCATOURS” estan: la falta de
innovacion de los servicios que presta y los precios por el alquiler de las lanchas son
muy altos.

e Los aspectos que debe mejorar la empresa principalmente, son: atencion al turista,
afiadir actividades adicionales a la pesca para ampliar sus servicios y la organizacion
empresarial.

e Dentro del costo del alquiler de la lancha debe incluirse un beneficio adicional, como
es el servicio de gastronomia, y adicionalmente incrementar su publicidad, con la
finalidad de mejorar el grado de participacion que posee la empresa en el mercado,

e Los accionistas no valoran ni le dan la adecuada importancia al personal de la
empresa, ya que ignoran que el talento humano es el motor fundamental para que la
empresa pueda crecer.

e Los accionistas desconocen el grado de importancia y necesidad de contar con una
estructura organizacional en la empresa, ya que esta permitira que existan jerarquias,
para que asi los accionistas no tengan que resolver directamente todos los problemas
que se suscitan en la empresa sino que dichos inconvenientes puedan ser

solucionados por los jefes de cada departamento.

3.3. Marketing Mix

3.3.1. Definicién del producto

La actividad principal de la empresa “PESCATOURS” es el servicio de tours para
realizar actividades de pesca deportiva durante todo el afio en Salinas. Cuenta con tres lanchas
adecuadamente acondicionadas para presar un servicio adecuado y de alta calidad, las cuales
incluyen tripulacion, refiriéndose al capitan y dos marineros, carnadas y equipos completos de
pesca para que los clientes puedan contar con todos los recursos necesarios para la practica de
dicha actividad. Los tours se realizan durante todo el afio, en un horario que va desde las 5:00
AM hasta las 5:00 PM aproximadamente, siempre tratando de brindar las facilidades que el
pasajero prefiera en cuanto a tiempo se refiere. Cabe mencionar que las lanchas estan
especialmente equipadas para la pesca deportiva, ya que cuentan con dos motores a diésel,
camarote, bafio, cocina y todas las comodidades necesarias para que el cliente disfrute de una

experiencia que llene todas sus expectativas. Adicionalmente, la empresa pone a disposicion de
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sus clientes el servicio integral a bordo que incluye: desayuno, refrigerio, lunch y bebidas. A
continuacidn se presenta una imagen de las embarcaciones con las que cuenta la empresa para
brindar el servicio mencionado:

Figura 1 Lanchas de PESCATOURS

Fuente: PESCATOURS, 2014

Elaboracion: Autor

Se ofrecerén 4 servicios para los turistas: Avistamiento a Ballenas, Pesca pequefia, pesca
grande y paseos por la costa. Cada uno de estos servicios seré representado en la matriz del
Boston Consulting Group o BCG para su analisis.

Figura 2: Matriz del Boston Consulting Group
Matriz BCG
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Fuente: PESCATOURS, 2014

Elaboracion: Autor
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El producto “estrella” de Pescatours seran los paseos en la costa, pues generan una alta
participacion del mercado y son uno de los servicios mas solicitados. El producto “Vaca” sera
la pesca grande, pues aungue tiene una baja tasa de crecimiento en el mercado debido a los
costos del servicios que no estan acorde al presupuesto de los turistas ocasionales que toman la
pesca deportiva como una experiencia vacacional, genera una alta participacion del mercado,
debido al reducido numero de empresas que proporcionan este servicio con todas las
seguridades que necesita una actividad deportiva de esta indole, por lo cual se busca incentivar

su crecimiento mediante la reestructuracion propuesta.

El producto “Incognita” seré el avistamiento de ballena, pues serd un producto nuevo
para el mercado de la empresa con gran potencial, pero al ser un servicio que solo se puede
ofrecer por temporadas tiene una baja participacién del mercado. Por ultimo, el producto
“Perro” de la empresa es la pesca chica, pues representa una baja tasa de crecimiento en el
mercado, ya que no es utilizada muy frecuentemente por los turistas, ya que la mayoria de
turistas que acuden a la empresa, lo hacen por su fama de ser una empresa de pesca deportiva,
por lo que no solicitan el servicio de manera constante y, también presenta una baja
participacion debido al gran nimero de competidores informales que se presentan en las costas,
ya que, al no ser empresas formales ofrecen servicios mas econémicos, aunque no con la

cantidad y calidad de servicios que Pescatours.

3.3.2. Analisis de precios

La pesca deportiva es una actividad que ha tomado fuerza en el pais durante los dltimos
afios, siendo Salinas, Galapagos, Puerto Lopez y sus alrededores los sitios mas frecuentados
por turistas que desean practicar dicha actividad. Los precios del servicio dependen en gran
medida de la localidad donde se realice la pesca deportiva, siendo Galapagos y Salinas los

lugares méas costosos.

La diferencia en los precios del servicio es considerablemente elevada, ya que va desde
los 180 dolares hasta los 800 ddlares, dependiendo como tanto del lugar como de la calidad del
servicio. En el siguiente cuadro se puede apreciar el costo de los diversos servicios que se

pueden brindar, segun el lugar donde se realice:
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Tabla 8: Precios de Pesca Deportiva en Ecuador

Isla de la Plata $10.00 $750 $800 $5.00
Bajo del Cope $10.00 $700 $800 $6.00
Zona Costera $8.00 $725 $800 $5.50
Salinas $8.00 $690 $800 $5.00

Fuente: (Tortuga Suites, 2013), (Carapachotours, 2013)

Elaboracion: Autor

3.3.3. Determinacion del precio promedio

El precio es un factor que incide directamente en la rentabilidad que obtiene la empresa
por el servicio que presta. Por tal motivo, es preciso que se elija adecuadamente una politica de
precios que ademas de cubrir los costos operativos, generen un porcentaje adecuado de utilidad.
En base a ello también se deben disefiar estrategias para mantener un nivel ventajoso frente a

la competencia.

Tabla 9: Precios de la competencia por paseos/pesca deportiva

EMPRESAS TOTAL/DIA
PESCATOURS $700
ECUAGRINGO ADV. $ 650
TURISWIL $675
PROMEDIO PRECIO $675

Elaboracion: Autor

“PESCATOURS?” al ser una empresa con varios afios de experiencia en el mercado en
el que se desenvuelve mantiene una politica de precios orientados hacia la competencia, los
mismos que oscilan entre $700,00 con lancha de 30 pies y $800,00 con lancha de 36 pies;. Cabe
mencionar que el servicio de alimentacion a bordo, que incluye desayuno, refrigerio, lunch y
bebidas, tiene un costo adicional de $25 dolares (PESCATOURS, 2014).

Cabe indicar que, los costos para las empresas competidoras de “PESCATOURS S.A”

son menores, pues consumen menos combustible en sus viajes, ademas los valores que ingresan
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a la empresa son por un unico viaje por dia, ya que, al tratarse de pesca deportiva, se empieza
desde las 5 de la mafiana hasta las 4 o 5 de la tarde con un méaximo de 6 personas por
embarcacion. En las demas empresas se ofrece solo el servicio de paseo por un aproximado de
20 minutos, y se divide el valor del paseo por el nimero de personas en la embarcacion, lo que

da como total, valores aproximados a los que ingresan a “PESCATOURS S.A”.

3.3.4. Proyeccion de precios

La proyeccion de precios se ha elaborado en base a los valores fijados por
“PESCATOURS” en el punto anterior, es decir, $700, 00 y $800,00 dependiendo del tipo de
lancha que se utilice para realizar el tour, considerando ademas una tasa de crecimiento anual
del 3.13% basado en el promedio inflacionario de los dos Ultimos afios presentados en el Banco

Central del Ecuador, tal como se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 10: Proyeccion de precios

PESCA CHICA/ 3 HORAS $620 $639 $659 $680 $701
PESCA GRANDE /12 HORAS $720 $743 $766 $790 $814
PASEOS EN LA COSTA/2 HORAS $3.50 $3.61 $3.72 $3.84 $3.96
AVISTAMIENTO DE BALLENAS $5.00 $5.16 $5.32 $5.48 $5.66
TASA DE CRECIMIENTO 0% 3.13% 3.13% 3.13% 3.13%

Fuente: Pescatours S.A

Elaboracion: Autor

3.4. Plaza

La empresa “PESCATOURS” se encuentra estratégicamente ubicada en el canton
Salinas, provincia Santa Elena, ya que es en dicha localidad donde se realizan muchos torneos
de pesca deportiva, ademas de haberse convertido en una practica turistica de gran demanda en
la zona, por la gran diversidad de peces que alli habitan. A continuacion se presenta un mapa

donde se puede visualizar la ubicacion geografica de la empresa:
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Figura 3: Plaza

Fuente: Googlemaps

Elaborado por: GoogleMaps

Figura 4 Micro localizacion

Fuente: GoogleMaps

3.5. Canales de comercializacion

3.5.1. Descripcion de los canales de distribucion

“PESCATOURS”, actualmente utiliza un canal de distribucion directo, ya que no
emplea ningun tipo de intermediarios al momento de brindar el servicio de pesca deportiva. El
cliente realiza la contratacion del servicio ya sea personalmente, via internet o mediante llamada
telefonica, por lo cual se tiene total control sobre el proceso de comercializacion del servicio,

tal como se muestra en el siguiente grafico:
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Figura 5 Canal de comercializacion

ACUERDO CON EL

EMPRESA TURISTICA CLIENTE CIA TELEFONICA
ECUATORIANA O POR MEDI ODE
INTERNET

CLIENTE FINAL TURISTA

Fuente y Elaboracion: Autor

Figura 6 Canal de comercializacién

CLIENTE

Fuente y Elaboracion: Autor

3.5.2. Ventajas y desventajas de la trayectoria de comercializacion

Las empresas que implementan canales indirectos de distribuciéon se enfrentan a
determinados riesgos, como perder la totalidad del control del producto, sobre todo cuando se
trata de comparfiias que ofrecen servicios. Al no tener contacto directo con el cliente, la
compafiia no puede medir la calidad del servicio ni mucho menos la satisfaccion del cliente al
recibirlo. En el caso de “PESCATOURS”, se cuenta con la ventaja de tener un canal de

comercializacion directo, que genera como ventaja principal la evaluacion constante de la
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satisfaccion del cliente, ya que al finalizar el tour e incluso en el transcurso de la jornada, se
puede detectar la percepcion del cliente respecto al servicio que esté recibiendo. Otra de las
ventajas que genera contar con un canal de distribucion directo es que se puede monitorear
constantemente la eficacia de cada una de las actividades que forman parte del proceso

operativo.

De tal forma, se podran detectar posibles inconsistencias que podrian afectar la calidad
del servicio, dando la facilidad para tomar medidas correctivas. El canal de comunicacion sera
a través de redes sociales, en la cual se utilizara una pégina web y de Facebook para dar a
conocer los servicios de pesca deportiva y paseos a los clientes que estén interesados. Estos
medios solo serviran para promocionar los servicios ofrecidos y para contactarse, por tanto no
se podra realizar transacciones en linea. A continuacion se presentan las propuestas de pagina

y redes sociales:

Figura 7 Pagina Web

€ © C [ www.pescatours.com.ec/eng/default htm =
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Elaboracion por: Autor
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Figura 8 Pagina de Facebook de Pescatours S.A.
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Elaboracion: Autor

Figura 9 Disefio de Volantes
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Elaboracion: Autor
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CAPITULO IV
PROPUESTA DE REESTRUCTURACION Y PLANIFICACION

4.1. Matriz de grupos interesados

Figura 10 Matriz de grupos de interés

CLIENTES: Los turistas
extranjeros, en su
mayoria jubilados son
los principales
beneficiarios del
servicio ofrecido por la
empresa.

EL ESTADO: Influye

COMUNIDAD: Es directamente en la

beneficiada GRUPOS empresa debido a sus

directamente por la DE
afluencia de turistas, lo >
que promueve la INTERES
circulacion de divisas.

politicas que favorecen
el turismo interno y el
proveniente del
extranjero.

EMPLEADOS: Influyen
directamente en el
desarrollo de la empresa,
estos deben encontrase
bien organizados para asi
contribuir con el

desarrollo de la empresa.

Fuente: (Fernandez, 2010)
Elaboracion: Autor
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4.2. Matriz de demandas actuales y futuras

La matriz de demandas actuales y futuras se ha efectuado segln las necesidades del
mercado en lo que se refiere al servicio ofrecido. En esta se colocaran datos de manera

cualitativa y no en forma numérica; a continuacion se presentan los aspectos tomados como

parametros:

PRECIO

CALIDAD

PRODUCTO

FORMALIDAD

Tabla 11 Matriz de demandas actuales y futuras

Los clientes cuentan con
empresas que ofertan servicios
de similares caracteristicas y a
precios semejantes.

No se

exige  mayores

estdndares de calidad al
momento de optar por el

servicio.

El producto cumple los

requerimientos de los clientes.

Los clientes prefieren negocios
que cuenten con normas y que
se encuentren en cumplimiento

con la ley.

La creacion de paquetes turisticos
podria aminorar el precio en el

futuro, aumentado la demanda.

Con el mejoramiento de la
calidad del servicio un mayor
namero de clientes optara por la
empresa en comparacion con sus
competidores.

Este puede poseer otras
caracteristicas que lo hagan maés
atractivo.

Al cumplir con los requisitos
legales necesarios, esta podra

perdurar en el mercado.

Fuente y Elaboracién: Autor
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4.3. Analisis de integracion

4.3.1. Cinco Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter brinda la posibilidad de establecer el nivel de

competitividad de una empresa estudiando los factores existentes en el mercado.

e Poder de negociacion de los compradores o clientes
Esta fuerza mide la exigencia con la que contardn los clientes al momento de la
negociacion; en este caso, el poder de estos es relativamente alto al encontrase en el mercado

empresas mejor administradas que prestan los servicios de pesca deportiva en el sector.

e Poder de negociacion de los proveedores
El poder de negociacidn de los proveedores es bajo, ya que, la empresa no se ve afectada
en este aspecto, puesto que no debe negociar con proveedores al ser una empresa que presta

servicios generados con sus propios bienes, al ser heredada por una misma familia.

e Amenaza de nuevos competidores
Las barreras de entradas para nuevos competidores son practicamente inexistentes o
bajo, sin embargo la experiencia y tradicion de las actuales empresas hacen que estas posean

un lugar elevado dentro la psiquis de los clientes regulares.

e Amenaza de productos sustitutos

Como productos sustitutivos o en este caso servicios sustitutivos, se pueden nombrar a
las demaés actividades de recreacion por las que puedan optar los turistas; para este caso la
amenaza se podria indicar que es alta, puesto que muchas veces debido a los precios del
servicio, los clientes buscan otras actividades mas accesibles y que satisfagan la necesidad de

entretenimiento y esparcimiento.

¢ Rivalidad entre competidores
El nivel de competitividad entre empresas que oferten los mismos servicios es alto, ya
que ofrecen servicios de mayor calidad y en casi todos los casos se encuentran mejor

configuradas y administradas actualmente. Con los resultados obtenidos, mediante el analisis
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de las cinco fuerzas de Porter, se elaborara una matriz de analisis, en el que se asignara una
calificacion del 1 al 5 a cada factor, donde 1 sera la calificacion mas baja de amenaza o

negociacion y 5 serd la calificacion més alta de amenaza o negociacion.

Tabla 12 Matriz de ponderacion de las cinco fuerzas de Porter

1. Negociacion de los proveedores

Infraestructura propia 0,50 5,00 2,50
Insumos para el servicio propios 0.50 5,00 2,50
Resultados 5,00

2. Negociacion de los clientes

Variedad de empresas para eleccién 0,55 3,00 1,65
Diversos lugares turisticos 0,45 3,00 1,35
Resultados 3,00

3. Amenaza de productos sustitutos

Diversidad de actividades turisticas 0,60 4,00 2,40
Paseos mas informales de bajo costo 0,40 4,00 1,60
Resultados 4,00

4. Ingreso de nuevos competidores

Pocas Barreras de entrada 0,45 3,00 1,35
Bajas posibilidades de posicionamiento 0,55 3,00 1,65
Resultado 3,00

5. Rivalidad entre competidores actuales

Precios mas bajos 0,40 4,00 2,40
Mejor calidad y administracion 0,60 4,00 1,60
Resultado 4,00
Ponderacion Final 3,80

Fuente y Elaboracién: Autor

Mediante la ponderacion de las cinco fuerzas de Porter se puede determinar que el
atractivo del mercado es alto (3,80/5,00), puesto que los factores que mas incidente en el
posicionamiento de la empresa se analizan como favorables para la empresa. Existe poca
amenaza de ingreso de nuevos competidores, y un gran atractivo por parte de los clientes para
lugares turisticos, y aunque existen factores negativos para la empresa, son méas de indole

interna y pueden ser mejorados por la empresa.



Holst 60

4.3.2. FODA

El analisis FODA es una técnica que consta de procesos tanto cualitativos como
cuantitativos, ya que engloba fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que surgen a
partir de la evaluacion de los entornos internos y externos que rodean la empresa. (Zabala, 2005)

El siguiente andlisis tiene como objetivo el estudio de los factores que afectan a la
empresa, de manera positiva 0 negativa, para asi disefiar estrategias que permitan que la

empresa pueda superarlos y lograr funcionar de manera correcta.

FORTALEZAS

e Larga experiencia brindando servicios dentro del campo de la pesca deportiva y larga
tradicion de generacidn en generacion con posicionamiento en la mente de los clientes.

e Conocimiento del sector y sus necesidades, gracias a los largos afios en el mercado vy el
estudio empirico de los cambios en el mercado.

e Reconocimiento por parte del mercado.

OPORTUNIDADES

e Demanda insatisfecha, ya que, existen pocos lugares especializados en la pesca deportiva.
e Apoyo del gobierno al sector turistico del pais, mediante financiamiento, leyes que

promueven el turismo, organismos que regulen las actividades turisticas, etc.

DEBILIDADES

e Personal poco capacitado, con conocimiento empirico del mercado y contratados de manera
externa.

e Administracion poco eficiente, pues no se cuenta con una planificacion estratégica bien
estructurada.

e Falta de inversion dentro de la empresa, ya que, se evalla un decrecimiento en la
rentabilidad.

AMENAZAS
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o Mejoramiento de empresas competidoras, gracias a las ayudas gubernamentales.

e Pérdida de interés en este tipo de actividad, debido a la diversidad de nuevas

actividades turisticas desarrolladas y de menor costo.

Tabla 13 Analisis cuantitativo de factores internos

Larga experiencia brindando servicios 40.00%

dentro del campo de la pesca deportiva

Conocimiento del sector y sus necesidades 25.00%
Reconocimiento por parte del mercado 35.00%
TOTAL 100.00%

DEBILIDADES PESOS
Personal poco capacitado 25.00%
Administracion poco eficiente 40.00%
Falta de inversion dentro de la empresa 35.00%
TOTAL 100.00%

CALIFICACION
2
3
2

Elaboracién: Autor

1.50

0.60
0.80
2.90
PONDERACION
0.70
1.00
0.80
2.50

Como puede observarse en la tabla anterior, las fortalezas superan a las debilidades, por

lo cual es factible potenciar los aspectos favorables de la empresa para superar las debilidades

Tabla 14 Analisis cuantitativo de factores externos

de la misma.

Demanda insatisfecha 70.00%

Apoyo del gobierno al sector turistico del 30.00%

pais

TOTAL 100.00%
AMENAZAS PESO

Mejoramiento de empresas competidoras 60.00%

Pérdida de interés en este tipo de actividad 40.00%

TOTAL 100.00%

CALIFICACION
3
1

Elaboracion: Autor

1.25
0.60

1.85
PONDERACION
0.80
0.30
1.10

Existen oportunidades que pueden presentarse en beneficio de la empresa, como es el

caso del apoyo del gobierno al sector turistico y de aprovechar la demanda insatisfecha
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existente. Mientras que la amenaza mas preocupante es el mejoramiento de las empresas

competidoras por encima de Pescatours S. A.

4.4. Directrices de la Empresa

4.4.1. Mision, Vision y Valores Organizacionales

Misién
Ofrecer un servicio de pesca deportiva de alta calidad, a los clientes que acudan al
balneario de Salinas, brindando momentos de esparcimiento y diversion, para asi

posicionarnos como una de las empresas mas solicitadas en este campo.
Vision

Ser una de las empresas mas reconocidas en el mercado local e internacional por medio

de un servicio superior en el campo de la pesca deportiva.

Valores organizacionales

Responsabilidad: Cumplimiento oportuno de las obligaciones contraidas con los

clientes.

Comunicacion: Establecer canales comunicacionales con los clientes internos y

externos, definiendo bien los criterios demandados en las negociaciones.

Respeto: Considerar las opiniones y sugerencias de los grupos involucrados en la

empresa, y mantener relaciones amables con los demas.

Profesionalismo: Excelencia en los procesos propios de la empresa, para asi poder

otorgar un servicio de calidad y satisfacer las necesidades de los clientes.

4.4.2. Estructura de la Organizacion
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La empresa de pesca deportiva “PESCATOURS” SA contara con la siguiente estructura

organizacional, la cual contribuira con el eficiente funcionamiento de la misma:

Figura 11 Propuesta de Organigrama “PESCATOURS” SA

ADMINISTRADOR

CAPITAN MARINERO

Elaboracion: Autor

En el organigrama actual, solo existen 3 personas que componen la compaiiia, el
administrador, el capitan y el marinero, aunque estos dos Ultimos no pertenecen exclusivamente
a la empresa son subcontratados. Para la reestructuracién de la empresa, se propone la
contratacion de capitan y marineros de manera fija en la empresa, también un asesor comercial
para el manejo de la parte publicitaria de la compafiia, y de manera externa un asesor contable,

el cual, se encargara de las funciones basicas financieras y tributarias de la compafiia.

Figura 12 Propuesta de Organigrama “PESCATOURS” SA

GERENTE
GENERAL

ASESOR
FINANCIERO

ASESOR
COMERCIAL

CAPITAN

MARINEROS

Elaboracion: Autor

4.4.3 Analisis y Valoracién de Puestos
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Con la finalidad de establecer parametros claros y especificos de las responsabilidades que
debera tener personal vinculado a la empresa, se procedera elaborar una descripcion general de
las funciones de cada persona considerada para pertenecer a “PESCATOURS” SA, las mismas

que se presentaran a continuacion:

Tabla 15 Perfil del Gerente General

REQUISITOS: HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Administracién de Empresas, Ingenieria
Comercial, Gestion Empresarial o
carreras afines.

Experiencia minima de 2 afios en
gerencia general de compafiias de
Servicios.

Manejo de todos los utilitarios de
Microsoft Office.

Sexo: Masculino

Edad: Mayor de 30 afios

o Estudios superiores completos en e Construir relaciones de confianza y

vinculos cercanos

Anadlisis y planificacion

Desarrollo de equipos

Emprendimiento y ambicion comercial
Interés y capacidad por aprender y crecer

Inspirar y energizar

Elaboracion: Autor
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Tabla 16 Perfil del Asesor Comercial

REQUISITOS:

Estudios superiores en Administracion
de Empresas, Ingenieria Comercial,
Auditoria o carreras afines.

Experiencia minima de 2 afios en cargos
similares.
Conocimientos adicionales de
Contabilidad y manejo Intermedio de los
utilitarios de Microsoft Office.

Sexo: Indistinto.

Edad: De preferencia de 30 a 40 afios.

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Analisis de indices financieros

Alta capacidad de interaccién social
Inteligencia logica

Iniciativa

Adaptabilidad del grupo

Elaboracion: Autor

Tabla 17 Perfil Asesor Financiero

REQUISITOS:

Experiencia minima de 2 afios en el area
de administracion

Manejo de Personal a su cargo.
Excelente presentacion personal.
Elaboracion de estrategias comerciales
Sexo: Indistinto.

Edad: De preferencia de 30 a 40 afios.

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Evaluar siempre los costos de los
insumos, mediante analisis comparativos
de precios y calidad.

Realizar estudios y proyeccion de nuevos
mercados (Busca evaluar precios), como
respuesta a la constante oferta y demanda

de los mercados.

Elaboracion: Autor
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Tabla 18 Perfil Capitan

REQUISITOS:

Estudios superiores de Oficial de la
Marina Mercante o Licenciado en
Ciencias Nauticas, con licencia nautica.
Experiencia minima de lafio en cargos
similares.

Buen dominio de Ley de navegacion y
reglamento maritimo, arquitectura naval
y normas de seguridad industrial

Solidos conocimientos de sistemas
electromecénicos.

Sexo: Indistinto

Edad: Mayor de 30 afios

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Manejo Eficiente del Personal

Velar por el buen mantenimiento de
la embarcacion y equipos del area.
Supervisa las reparaciones realizadas en
el buque.

Verifica que el personal de la tripulacidn
ingrese.

Mantiene actualizado la bitacora de la
embarcacion.

Excelente comunicacion, impacto e
influencia, persuasion y convencimiento

Elaboracion: Autor

Tabla 19 Perfil Marinero

REQUISITOS:

Licencia de capitan de embarcaciones
auxiliares..

Experiencia minima de lafio en cargos
similares.

Buen dominio de Ley de navegacion y
reglamento maritimo y normas de
seguridad industrial

Sélidos conocimientos de sistemas
electromecanicos.

Sexo: Indistinto

Edad: Mayor de 25 afios

HABILIDADES Y COMPETENCIAS

Manejo Eficiente del Personal
Operaciones de vigilancia del barco y
de la navegacion

Comprobacién de la profundidad de
las aguas en zonas de poca
profundidad

Manejo de material de carga y
descarga, ganchos y cordaje, anclas,
bombas, mangueras, etc.

Tareas de limpieza en todas las zonas
del barco, pequefias reparaciones y
tareas de eliminacion de oOxido y
pintura.

Elaboracion: Autor
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4.5. Manual de Funciones y puestos

4.5.1. Objetivo del manual

Que todos los integrantes de “PESCATOURS” SA tengan claras sus funciones,

obligaciones, responsabilidades, limitaciones y obligaciones relacionadas al cargo a

desempefiar, con el objetivo de que todas las actividades de la empresa sean ejecutadas de forma

eficiente.

4.5.2. Staff Gerencial

Gerente General

El Gerente General de “PESCATOURS” SA actia como representante legal de la
empresa, fija las politicas en base a los objetivos organizacionales. Es responsable de
los resultados de las operaciones y el desempefio laboral del personal, junto con los
demas gerentes funcionales planea, dirige y controla las actividades de la empresa.
Ademas, ejerce autoridad funcional sobre el resto de cargos ejecutivos, administrativos

y operacionales de la organizacion. Sus funciones son:

Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la empresa.
Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

A través de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y estrategias
desarrollando planes de accion a corto, mediano y largo plazo.

Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor
cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.
Mantener un contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias,

insumos y productos mas adecuados, que contribuyan en beneficio para el negocio.
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Asesor Financiero

El gerente financiero se encargara de todo el aspecto contable para que el negocio sea
rentable, debera dirigir las actividades de caracter financiero y contables de la empresa;
definiendo los diferentes procesos, planificando las alternativas financieras,

supervisando la contabilidad y el flujo de caja. Ejecuta las siguientes funciones:

Anélisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

Presentar mensualmente los estados financieros respectivos a la junta directiva de
SOCios.

Ejecutar el pago de sueldos y demas beneficios sociales al personal, siempre
sustentdndose con lo que indica el Codigo Laboral.

Administrar los recursos financieros para alcanzar los objetivos de la compafiia.
Elaborar e interpretar los balances y cuentas de resultados informados a los directivos

de la empresa.

Asesor Comercial

El Jefe de Comercializacion buscara los medios para promover la empresa y los

servicios que prestan, a continuacion las responsabilidades que debe realizar:

Establecer objetivos de ventas y elaborar presupuestos y proyecciones para lograrlos.
Disefar planes estratégicos para lograr posicionamiento de la empresa en el mercado.
Determinar los canales de comercializacion del servicio.

Disefiar campaiias publicitarias que generen reconocimiento de la empresa y prestigio
corporativo.

Determinar las necesidades o expectativas de los clientes potenciales.

Supervisar el trabajo del talento humano que labora en su area funcional.

Llevar a cabo las negociaciones comerciales de la empresa.

Estudiar métodos para ingresar a nuevos mercados.
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Capitan

El Capitan se encargara de todas las actividades operacionales de la empresa, dirigiendo

y controlando los mismos. Esta a cargo de ejecutar las siguientes funciones:

Dirige y supervisa las funciones del personal a su cargo.

Vela por el buen mantenimiento de la embarcacion y equipos del &rea.
Gestiona la adquisicion de materiales y equipos.

Supervisa las reparaciones realizadas en el buque.

Mantiene actualizado la bitacora de la embarcacion.

Controla el suministro de combustible de la embarcacion.

Cumple con los procedimientos en materia de seguridad, establecidos por la empresa.

Marinero

El Marinero se encargara de ayudar al Capitan de la embarcacion en todas las actividades

operacionales de la empresa. Esta a cargo de ejecutar las siguientes funciones:

© N o O

Supervision del mantenimiento de las estaciones de trabajo en el barco

Asistencia en labores de embarco y desembarco

Comprueba el material de cubierta y, en ocasiones, realiza tareas de observacion para
determinar la presencia de obstaculos en el mar.

Manejo de las herramientas del barco, como: material de carga y descarga, ganchos y
cordaje, anclas, bombas, mangueras, etc.

Asistencia a los clientes al momento de pescar.

Supervisar que los tripulantes cuenten con chaleco salvavidas.

Utilizar los equipos que se encuentren en el barco para realizar la accion pesquera

Mantenimiento de la embarcacion.

4.5.3 Sistema de Remuneraciones y Compensaciones

El salario de un empleado esta compuesto por su respectivo sueldo base, el cual es

acordado en el momento de la contratacion, mas los respectivos beneficios de ley, dentro de

estos ultimos se pueden destacar:



Holst 70

Decimotercera Remuneracion: Equivalente a la doceava parte de las remuneraciones
que hubieren percibido durante el afio calendario.

Decimocuarta Remuneracion: Equivalente a una remuneracion basica minima
unificada.

Fondo de Reserva: Todo trabajador que preste servicios por mas de un afo tiene
derecho a que el empleador le abone una suma equivalente a un mes de sueldo por cada
afio completo posterior al primero.

Vacaciones: Todo trabajador tiene derecho a gozar anualmente de un periodo
ininterrumpido de quince dias de descanso, incluidos los dias no laborables. A pesar de
no acudir a laborar, la empresa estara obligada a cancelarle la quincena de sueldo, tal

como si hubiese estado laborando. (Procuraduria General del Estado., 2013)

Ademaés se procedera al respectivo descuento del 9.45%, el mismo que ira destinado a

su afiliacion al seguro social, que servirad para ser beneficiario de los servicios ofrecidos por

esta institucion estatal.

4.5.4 Programa de formacion y desempefio

Teniendo como parte fundamental del desarrollo de la empresa al personal que

pertenece a ella, se realizaran los siguientes procesos dentro de un programa destinado al

mejoramiento del capital humano:

Induccidn: Se realiza en el momento que un empleado empieza a formar parte de la
empresa, se basa en suministrar toda la informacion referente a la empresa y sus
procesos al nuevo elemento humano.

Entrenamiento del Puesto: En esta etapa se informara al personal sobre el puesto en
el que se desenvolverd, detallando las funciones, responsabilidades y limitaciones que
exige su cargo, con el objetivo de que conozca todas las actividades que debe realizar
en su jornada laboral.

Capacitacion y Desarrollo Profesional: La capacitacion y desarrollo profesional hace
referencia a la formacion académica que proporciona la empresa a un empleado en
particular, con la finalidad de maximizar el rendimiento del trabajador en el area en que

desempefia sus labores.
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4.6. Seleccidn de la Estrategia Competitiva

Se propone que la empresa “PESCATOURS S.A.” ofrezca un servicio personalizado
referente a la oferta de pesca deportiva, basados en sus 25 afios de experiencia en el mercado,
con personal capacitado en el tema de navegacion, pesca deportiva, y preparacion de platos
tradicionales y gourmets; también, que oferte la experiencia Unica de poder capturar una
especie tan apetecida como son los pescados, en su diversidad de especimenes como pueden
ser: picudo, el marlin rayado, marlin azul, pez espada, entre otros, para, posteriormente, ser

degustado en diversidad de platos a eleccion.

Figura 13 Diversidad de platos “PESCATOURS S.A.”

—
Co,
 #

Elaboracion: Autor

Para diversificar los servicios presentados por la empresa, se ofreceran paquetes de
pesca para expertos, los cuales tendran una duracion de 12 horas en altamar con asistencia del
capitan y marinero de la embarcacion. También se ofreceran paquete de servicios familiares,
en los cuales los viajes tendran una duracion de 1 hora incluida cafia de pescar y carnada, bajo

la supervision del capitan y marineros del bote.
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4.6.1 Posicionamiento estratégico

Para la consecucion de un liderazgo estratégico se plantean las siguientes estrategias y

las acciones a realizar presentadas a continuacion:

Cambio de Logo de la empresa: Se buscard refrescar la imagen de la empresa
realizando un cambio de logo, el cual refleje mayor vivacidad por medio del uso de

colores asociados al mar y la playa, a continuacion se presenta el actual y la propuesta:

Figura 14 Logo Actual Pescatours

PESCATOURS

Viajes . de Pesca

w7

Fuente: Facebook

Elaborado: Pescatours S.A.

Figura 15 propuesta de logo Pescatours

PESCATOURS S.A

desde 1968

Elaboracion:Josué Medina
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Tabla 20 Posicionamiento estratégico

Estrategias Descripcion Tacticas
Enfoque Pesca deportiva  Enfasis en turistas nacionales que realicen la
actividad de manera periddica.

Liderazgo de Reducir costos ~ Aplicar un sistema de control que ayude a que no

costos del servicio se desperdicien recursos.(tiempo)

Diferenciacion Servicio Capacitacion de personal por medio de cursos.
profesional Cambio de imagen (logo).

Servicio mas econémico, pero de alta calidad.

Elaboracion: Autor

4.6.2. Cadena de Valor

Figura 16 Cadena de valor

N
* DESARROLLO DE NUEVAS ESTRATEGIAS DE SERVICIO

N
* RECURSOS HUMANOS
* INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

J

Elaboracion: Autor

Para la cadena de valor de la empresa “PESCATOURS S.A.” se considera como
actividades principales la contratacion de los asesores contables y comerciales, para darle una
base contable mas sélida a la empresa y mejorar las estrategias de promocion y ventas del
servicio. La contratacion de un personal capacitado como Capitan y Marineros con estudios de

Marino Mercante y conocimientos técnicos sobre el funcionamiento de las embarcaciones, la
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adquisicion de una nueva embarcacion y de herramientas como cafias de pescar y salvavidas
que complementen y mejoren la experiencia del cliente ofreciendo, ademaés, paquetes
promocionales para turistas, familias y pescadores expertos. Como actividades de respaldo, se
establece la adquisicion de equipos de computacién para la oficina, alquiler de un nuevo local
comercial, ubicado cerca del malecdn de salinas, cambio del logo empresarial, creacion de sitio

web y pagina en la red social Facebook para lograr mayor promocion.

Figura 17 Cadena de Valor de los servicios de Pescatours S.A.

Actividades de respaldo
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Contratacion para el area financiera y comercial

Personal maritimo capacitado

Nuevas embarcaciones, caias de pescar y asesoramiento

Paquetes promocionales para turistas

Actividades Principales

Fuente y Elaboracién: Autor

4.6.3. Mantenimiento de la ventaja competitiva

Para poder mantener la ventaja competitiva que ha sido disefiada es importante la
realizacion de las siguientes estrategias:
e Se establecera una campaiia publicitaria enfocada en el mercado local, con el objetivo
de atraer a la realizacién de esta actividad de manera periddica.
e Realizar una evaluacion del personal, para asi lograr identificar las falencias existentes

y poder tomar acciones correctivas que mejoren el servicio brindado.
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e Aunque se reduzcan costos, es importante indicar que en el servicio brindado debe
primar la calidad, por lo que los costos se deben minimizar en sectores que no afecten

el cumplimiento de la satisfaccion del cliente.

4.6.4. Programas Tacticos (Funcionales)

Los programas tacticos son el conjunto de operaciones que realiza una empresa
siguiendo una secuencia con la finalidad de lograr los objetivos que pretende alcanzar la misma.

Los pasos para disefiar los programas tacticos funcionales son los siguientes:

e Establecer el objetivo especifico que desea lograr la empresa, el mismo que debe ser
claro, explicito y medible.

e Determinar las actividades a seguir para alcanzar el objetivo planteado, las cuales deben
ser elegidas estratégicamente.

e Disefiar el cronograma que servird como guia para la ejecucion del programa, donde

deberan constar las actividades a realizar debidamente ordenadas secuencialmente.

Figura 18 Programas tacticos

/' N
OBJETIVOS:
Captar un 40% del mercado de pesca deportiva dentro del primer aio de
funcionamiento.
A
~
TACTICAS:

Disefno de un plan de ventas.

Innovacion en el servicio mediante la oferta de comida preparada con la pesca
que se realice, ademds de paquetes especiales para paseos y pesca deportiva

Capacitacion periddica del personal

N

Elaboracion: Autor



4.7. Control Estratégico

¢Qué tenemos?

¢cQué vamos a
hacer?

¢Como y con
quién lo vamos a
hacer?

Figura 19 Control estratégico

e Una compaiia dirigida a cubrir un
nicho de mercado desatendido
ofreciendo servicios de pesca deportiva.

e Aplicar una reestructuracion interna
que permita resaltar la ventaja
competitiva y ganar posicionamiento
en el mercado a corto plazo.

e Disefiando un plan estratégico de
marketing que muestre los beneficios
de utilizar los servicios ofrecidos por la
empresa.

Elaboracion: Autor
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Para el determinar el control estratégico, primero se develan tres preguntas sobre la

empresa, ¢Qué tenemos como ventaja competitiva?, ;Qué haremos para destacar el potencial

comercial de la empresa? Y (COmo y con qué recursos se va a lograr esa meta? Se establece

gue la compafiia esta dirigida a cubrir un nicho de mercado desatendido, mediante la oferta de

servicios de pesca deportiva.

Para mejorar la rentabilidad de la compafiia se busca aplicar una reestructuracion interna

que permita resaltar la ventaja competitiva y ganar posicionamiento en el mercado a corto plazo
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mediante el disefio de un plan estratégico de marketing que muestre los beneficios de utilizar

los servicios ofrecidos por “Pescatours S.A.”.

4.8. Diagrama de procesos

Para la correcta prestacion de los servicios de la empresa Pescatours S.A. es necesario

definir los siguientes procesos:

1. Elcliente interesado puede contactar a la empresa y solicitar informacion respecto a los
servicios ofrecidos, ya sea via telefonica o acudiendo a la oficina ubica en Salinas.

2. Si la cotizacion de los servicios solicitado esta dentro de sus presupuesto, el cliente
puede contratar los servicios con un tiempo minimo de 24 horas para realizar la
respectiva coordinacion de las embarcaciones y el personal disponible.

3. Una vez planificada la actividad solicitada, la asistencia debe ser puntual por parte del
cliente puesto que hay que cumplir con las exigencias impuestas por la Capitania del
Puerto, especialmente en lo que concierne a la ocupacion del muelle publico. Asi se
programa la salida de la embarcacién y se lo registra en la Capitania del Puerto.

4. Durante el desarrollo de la actividad, el cliente puede tomar fotografias, pescar y cocinar
su captura, degustar y terminar el paseo.

5. Una vez concluido el paseo la embarcacién llega al atracadero donde estara disponible

para la contratacion de nuevos servicios.



Figura 20 Diagrama de procesos del servicio de Pescatour sS.A.
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Elaboracion: Autor
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CAPITULO V
PLAN FINANCIERO DEL PROYECTO

5.1. Analisis histérico de la rentabilidad de PESCATOURS S.A.

La proyeccion para los proximos cinco afios de la empresa Pescatours S.A. se realizara
en base a la evaluaciéon de las utilidades generadas los Gltimos cinco afios, las cuales han
mostrado un decrecimiento entre el periodo 2009-2013 del 24,5%. Con la implementacion de
la propuesta se busca llegar a un incremento del 45% en la utilidad neta de la empresa. A
continuacidn se presenta una grafica representativa de la evolucion de la utilidad de Pescatours
entre 2009 — 2013:

Gréfico 25 Utilidades de PESCATOURS periodo 2009-2013

Utilidad de la empresa "PESCATOURS S.A.""

@ Utilidad de la empresa "PESCATOURS S.A."

$20.000,00
$18.345,00 $17.689,00

$15.678,00 $15.089,00

Afio 2009 Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013

Fuente: Pescatours, 2014

Elaboracion: Autor

5.2. Inversiones que den soporte a las ventas

Para llevar a cabo este proyecto es necesario contar con una inversion inicial de $
70,908.20, la misma que incluye los costos de adquisicién de los nuevos activos fijos de la
empresa Pescatours S.A. por un total de $ 28,646.00; activos diferidos que incluye los gastos
de instalacién y adecuacion por $ 4,950.00 y finalmente, una inversion para capital de trabajo
que esta presupuestado a 3 meses para poner en marcha las operaciones del negocio por un total

de $ 37,312.20, tal como se presenta a continuacion:
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Tabla 21 Inversién inicial del proyecto

DESCRIPCION SUBTOTAL TOTAL % PART.
INVERSION FIJA $ 28,646.00 40.40%
Muebles y enseres S 2,005.00 2.83%
Equipos de operacion S - 0.00%
Equipos de oficina S 675.00 0.95%
Equipos de computacién S 966.00 1.36%
Vehiculos S 25,000.00 6.98%
INVERSION DIFERIDA S 4,950.00 6.98%
Gastos de Instalacion y Adecuacion S 4,950.00 6.98%
INVERSION CORRIENTE $37,312.20 52.62%
Capital de Trabajo $37,312.20 52.62%
TOTAL DE INVERSION $70,908.20 100.00%

Elaboracion: Autor

5.3. Financiamiento de la inversioén inicial

El financiamiento de este proyecto seré a traves de la utilizacion de dos recursos: fondos
propios y préstamo bancario, el cuadro descrito en la parte inferior muestra las cantidades de

cada fuente de financiamiento:

Tabla 22 Financiamiento de la inversion inicial

FUENTES DE FINANCIAMIENTO APORTE % PART.
RECURSOS PROPIOS $ 25,000.00 35.26%
PRESTAMO BANCARIO $45,908.20 64.74%
TOTAL $70,908.20 100.00%

Elaboracion: Autor

De esta manera, si se concretase el préstamo solicitado a la Corporacion Financiera

Nacional (CFN), las condiciones de crédito serian las siguientes:

Tabla 23 Condiciones de crédito

INSTITUCION FINANCIERA:

MONTO: S 45,908.20
TASA: 10.85%
PLAZO: 5
FRECUENCIA PAGO: 12

CUOTA MENSUAL: $994.72

Elaboracion: Autor
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Tabla 24 Tabla de amortizacién del préstamo

579.64
584.88
590.17
595.50
600.89
606.32
611.80
617.33
622.92
628.55
634.23
639.97
645.75
651.59
657.48
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675.48
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693.97
700.24
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719.41
725.91
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163.88
156.37
148.79
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133.42
125.63
117.77
109.84
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AMORTIZACION
45,908.20
45,328.56
44,743.68
44,153.52
43,558.01
42,957.12
42,350.80
41,739.00
41,121.67
40,498.75
39,870.20
39,235.97
38,596.00
37,950.25
37,298.66
36,641.18
35,977.75
35,308.32
34,632.85
33,951.26
33,263.51
32,569.54
31,869.30
31,162.73
30,449.77
29,730.36
29,004.45
28,271.97
27,532.87
26,787.09
26,034.56
25,275.24
24,509.04
23,735.92
22,955.81
22,168.64
21,374.36
20,572.89
19,764.18
18,948.16
18,124.76
17,293.91
16,455.55
15,609.61
14,756.02
13,894.72
13,025.62
12,148.67
11,263.79
10,370.91

9,469.96
8,560.86
7,643.54
6,717.92
5,783.94
4,841.51
3,890.56
2,931.01
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58 S 968.22 S 26.50 $994.72 S 1,962.79

59 $ 976.98 S 17.75 $994.72 S 985.81

60 S 985.81 S 8.91 $994.72 S 0.00
S 45,908.20 $ 13,775.28 S 59,683.48

Elaboracion: Autor

5.4. Presupuesto de costos y gastos operativos

En lo que respecta al presupuesto de costos operativos, es importante hacer una

diferenciacion en lo que concierne a los gastos de personal, tanto del &rea operativa como el

area administrativa, los cuales detallan los sueldos de la nueva némina de empleados en la que

se incluyen la contratacion del Asesor Comercial, Asesor Financiero, un Capitan y un Marinero,

cuyos sueldos son calculados conjuntamente con el beneficio de la afiliacion al seguro social.

Tabla 25 Gastos de personal administrativo y operativo

CARGO Cantidad Mensual Ao 1

Gerente General 1 S 900.00 S 10,800.00
Asesor Financiero 1 S 400.00 S 4,800.00
Asesor Comercial 1 S 400.00 S 4,800.00
Subtotal 3 S 1,700.00 S 20,400.00
Beneficios Sociales

Xlll Sueldo S 141.67 S 1,700.00
XIV Sueldo $ 88.50 $ 1,062.00
Fondo de Reserva S 141.61 S -
Vacaciones S 70.83 S 850.00
Aporte Patronal (12.15%) S 206.55 S 2,478.60
Aporte Personal IESS (9.45%) S 160.65 S 1,927.80
Total Sueldo + Beneficios Sociales S 2,188.51 S 24,562.80

CARGO Cantidad Mensual Ao 1

Capitan 2 S 1,500.00 S 18,000.00
Marinero 2 S 1,000.00 S 12,000.00
Subtotal 4 S 2,500.00 S 30,000.00
Beneficios Sociales

Xlll Sueldo S 208.33 S 2,500.00
XIV Sueldo S 118.00 S 1,416.00
Fondo de Reserva S 208.25 S =
Vacaciones S 104.17 S 1,250.00
Aporte Patronal (12.15%) S 303.75 S 3,645.00
Aporte Personal IESS (9.45%) S 236.25 S 2,835.00
Total Sueldo + Beneficios Sociales S 3,206.25 S 35,976.00

Elaboracion: Autor
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Dentro del presupuesto de costos operativos, se han incluido los sueldos y beneficios
sociales del personal operativo previamente calculados, pero ademas se han considerado los
costos por combustible, seguro de las embarcaciones, carnadas para pesca, cabos, velas,
banderas, sazonadores y el mantenimiento. A continuacion se presenta el presupuesto de forma
mensual y anual, destacando que a partir del segundo afio de operaciones los costos sufririan
un incremento acorde al indice de inflacién promedio entre los afios 2013 — 2015, el mismo que
es 3.13%?*, mientras que la variacion de los sueldos y beneficios se hizo en base al incremento
salarial entre 2012 y 2015, el cual es de 6.64%?2.

Tabla 26 Presupuesto de costos operativos

COSTOS OPERATIVOS

Sueldos y beneficios personal operativo S 3,206.25 S 35,976.00
Combustibles para embarcaciones S 4,800.00 S 57,600.00
Seguro de las embarcaciones S 750.00 S 750.00
Carnadas para pesca S 250.00 S 3,000.00
Cabos, velas, banderas y accesorios para barcos S 50.00 S 600.00
Sazonadores y adobos varios para pescados S 50.00 S 600.00
Mantenimiento de embarcaciones S 1,250.00 S 15,000.00
SUBTOTAL $ 10,356.25 $ 113,526.00

Elaboracion: Autor

Por otra parte, como gastos administrativos se evalla la compra de suministros de
oficina, el alquiler de un nuevo local comercial, los costos de servicios basicos y materiales de

limpieza.

Tabla 27 Presupuesto de gastos administrativos

MENSUAL Afio 1

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y beneficios personal administrativo S 2,188.51 S 24,562.80
Arriendo del local S 290.00 S 3,480.00
Luz S 15.00 S 180.00
Agua S 5.00 S 60.00
Teléfono + Internet + celular S 65.00 S 780.00
Suministros de Oficina S 20.00 S 240.00
Materiales de limpieza S 15.00 S 180.00
SUBTOTAL $ 2,598.51 S 29,482.80

Elaboracion: Autor

L Ver anexo 15
2 Ver anexo 16
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En relacion a los gastos de ventas, estos corresponderan a los desembolsos realizados
para el redisefio de la pagina web de la compaiiia, las volantes y tripticos promocionales para
turistas y empresas como hoteles, también la inversién en Merchandising como llaveros,
plumas, fotografias y demas productos que seran entregadas a los clientes como recuerdo del

servicio adquirido.

Tabla 28 Presupuesto de gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

Eventos promocionales del local S 120.00 S 1,440.00
Publicaciones en Periddicos y revistas S 100.00 S 1,200.00
Suscripciones a paginas web S 50.00 S 600.00
Merchandising S 50.00 S 600.00
Folleteria S 50.00 S 600.00
Gastos varios en publicidad y marketing S 150.00 S 1,800.00
SUBTOTAL S 520.00 S 6,240.00

Elaboracion: Autor

5.5. Proyecciones de Ventas

Para las proyecciones de ventas se han considerado los 4 servicios que se ofrecerén a
los clientes, con la finalidad de incrementar las ventas y por ende, el nivel de competitividad de
la empresa Pescatours S.A., se estima que se prestaria alrededor de 390 servicios mensuales,
logrando atender una demanda promedio de 4.350 personas por mes, a un costo que oscilaria
entre los $ 3 y $ 720 segln la actividad que requieran los clientes. Sin embargo, se ha decidido
elaborar un presupuesto considerando una meta inicial del 50% de la capacidad total, lo que
permitiria atender a 2.175 personas, lo que podria dejar un ingreso mensual estimado en $
17,970.00. Para la proyeccion de las ventas, se considerd un crecimiento a partir del segundo
afio de operaciones tomando en cuenta la tasa de inflacion (3.13%) para el precio, y un 4.91%
para el incremento de la demanda, haciendo una ponderacion entre la tasa de crecimiento de

turistas nacionales y turistas extranjeros.®

3 Ver Anexos 17



Holst 85

Tabla 29 Determinacién de la capacidad instalada

Servicio Cantidades Personas Servicios Precio
mensuales por servicio mensuales
Pesca Deportiva - lancha 30 pies 15 5 15 S 620.00
Pesca Deportiva - lancha 36 pies 15 6 15 S 720.00
Paseos en la costa 240 12 2880 S 3.00
Avistamiento de ballenas 120 12 1440 S 5.00
TOTAL 390 35 4350

Elaboracion: Autor

Tabla 30 Estimacion del ingreso mensual

Servicio META INICIAL Servicios Precio Ingreso Mensual
mensuales
Pesca Deportiva - lancha 30 50% 7.5 S 620.00 S 4,650.00
pies
Pesca Deportiva - lancha 36 50% 7.5 S 720.00 S 5,400.00
pies
Paseos en la costa 50% 1440 S 300 S 4,320.00
Avistamiento de ballenas 50% 720 S 500 S 3,600.00
TOTAL 2175 S 17,970.00

Elaboracion: Autor

Tabla 31 Proyeccion de ventas en los 3 primeros afios

Servicio Ano 1 Afo 2 Afo 3
Pesca Deportiva - lancha 30 pies S 55,800.00 S 60,375.18 S 65,325.48
Pesca Deportiva - lancha 36 pies S 64,800.00 S 70,113.11 S 75,861.85
Paseos en la costa S 51,840.00 S 56,090.49 S 60,689.48
Avistamiento de Ballenas S 43,200.00 S 46,742.07 S 50,574.57
TOTAL VENTAS $  215,640.00 $233,320.85 S 252,451.39

Elaboracion: Autor
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5.6. Proyeccion de Estado de Pérdidas y Ganancias a cinco afios

PROYECCION DE ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Netas S 215,640.00 S 233,320.85 S 252,451.39 S 273,150.49 S 295,546.76
Costos Operativos S 113,526.00 S 120,904.43 S 126,129.34 S 131,613.40 S 137,371.08
Utilidad Bruta S 102,114.00 S 112,416.41 S 126,322.05 S 141,537.09 S 158,175.68
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos S 29,482.80 S 33,027.74 S 35,043.86 S 37,188.34 S 39,469.54
Gastos de Venta S 6,240.00 S 6,435.52 S 6,637.17 S 6,845.13 S 7,059.61
Depreciaciones S 5,590.00 S 5,590.00 S 5,590.00 S 5,268.00 S 5,268.00
Amortizaciones S 990.00 S 990.00 S 990.00 S 990.00 S 990.00
Total Gastos de Operacién S 42,302.80 S 46,043.26 S 48,261.02 S 50,291.47 S 52,787.15
Utilidad Operacional S 59,811.20 S 66,373.16 S 78,061.03 S 91,245.62 S 105,388.53
Gastos Financieros S 4,624.50 S 3,790.46 S 2,861.29 S 1,826.13 S 672.90
Utilidad Antes de Participacion S 55,186.70 S 62,582.70 S 75,199.74 S 89,419.49 S 104,715.63
Participacién de Trabajadores (15%) S 8,278.00 S 9,387.40 S 11,279.96 S 13,412.92 S 15,707.34
Utilidad Antes de Impuestos S 46,908.69 S 53,195.29 S 63,919.78 S 76,006.56 S 89,008.29
Impuesto a la Renta (22%) S 10,319.91 S 11,702.96 S 14,062.35 S 16,721.44 S 19,581.82
Utilidad Neta S 36,588.78 S 41,492.33 S 49,857.43 S 59,285.12 S 69,426.46

Elaboracion: Autor
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5.7. Proyeccion de Flujo de Caja a cinco afios

Ingresos Operativos:

Ventas Netas S 215,640.00 S 233,320.85 S 252,451.39 S 273,150.49 S 295,546.76
Egresos Operativos:

Costos Operativos S 113,526.00 S 120,904.43 S 126,129.34 S 131,613.40 S 137,371.08
Gastos Administrativos S 29,482.80 S 33,027.74 S 35,043.86 S 37,188.34 S 39,469.54
Gastos de Venta S 6,240.00 S 6,435.52 S 6,637.17 S 6,845.13 S 7,059.61
Participacion de Trabajadores S 8,278.00 S 9,387.40 S 11,279.96 S 13,412.92
Impuesto a la Renta S 10,319.91 S 11,702.96 S 14,062.35 S 16,721.44
Subtotal S 149,248.80 S 178,965.61 S 188,900.73 S 200,989.19 S 214,034.60
Flujo Operativo S 66,391.20 S 54,355.24 S 63,550.66 S 72,161.31 S 81,512.17
Ingresos No Operativos:

Inversion Fija S (28,646.00)

Inversion Diferida S (4,950.00)

Inversién Corriente S (37,312.20)

Egresos No Operativos:

Pago de Capital del Préstamo S (7,312.20) S (8,146.24) S (9,075.41) S (10,110.57) S (11,263.79)
Pago de Intereses del Préstamo S (4,624.50) S (3,790.46) S (2,861.29) S (1,826.13) S (672.90)
Flujo Neto Generado S (70,908.20) 5 54,454.50 5 42,418.54 5 51,613.96 S 60,224.61 S 69,575.47

Elaboracion: Autor
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5.8. Andlisis de Rentabilidad del Proyecto

Para el analisis de rentabilidad del proyecto se utilizaron los flujos netos obtenidos para
los primeros cinco afios de operaciones, lo que permite establecer que el retorno de la inversion
tomaria cerca de un afio y medio en ser recuperada, puesto que segun el Payback (flujos
descontados), ya es posible apreciar un valor positivo por $ 25,9564.85. De ahi en adelante el

proyecto comienza a ser rentable.

Tabla 32 Flujos Netos y Payback

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK
ANO O -$70,908.20 -$70,908.20
ANO 1 $54,454.50 -$16,453.70
ANO 2 $42,418.54 $25,964.85
ANO 3 $51,613.96 $77,578.81
ANO 4 $60,224.61 $137,803.42
ANO 5 $69,575.47 $207,378.89

Elaboracion: Autor

La tasa de descuento del proyecto (TMAR) fue calculada utilizando el método del costo
capital promedio ponderado, debido a que existen dos fuentes de financiamiento (fondos
propios y préstamo bancario); cada una posee una tasa de interés propia de manera que es
necesario hacer una ponderacion para hallar una tasa Unica. En este caso, el resultado fue
11.83% lo que establece que éste deberia ser el minimo rendimiento exigido por los

inversionistas para que el proyecto sea aceptado.

Tabla 33 Calculo de la TMAR

FUENTES DE FINANCIAMIENTO APORTE % PART. TASADSCTO.  PONDERACION
RECURSOS PROPIOS S 25,000.00 35.26% 13.63% 4.81%
PRESTAMO BANCARIO $ 45,908.20 64.74% 10.85% 7.02%
TOTAL $70,908.20 100.00% TMAR 11.83%

Elaboracion: Autor
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De esta forma, al realizar el andlisis de la Tasa Interna de Retorno (TIR) se puede
determinar que el proyecto es rentable desde el punto de vista financiero, porque el retorno del
proyecto (68,20%) es superior a la expectativa calculada en la TMAR; asimismo, el Valor
Actual Neto (VAN) dejaria un rendimiento en dolares de $ 126,888.04 luego de haber

recuperado la inversion dejando asi se recibe $ 1,79 dolares adicionales por cada dolar invertido.

Tabla 34 Analisis de Rentabilidad TIR — VAN - IR

ANALISIS DE RENTABILIDAD

TASA DE DSCTO. TMAR 11.83%

TASA INTERNA DE RETORNO TIR 68.20%
VALOR ACTUAL NETO VAN $126,888.04
INDICE DE RENTABILIDAD IR 2.79

Elaboracion: Autor

5.9. Punto de Equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio es necesario considerar variables como: costos
fijos, costos variables, servicios ofrecidos y precio promedio, para aplicar la férmula del punto
de equilibrio que permite encontrar el nimero de servicios minimos que deberia cumplirse para

que los ingresos equiparen a los costos y asi se eviten pérdidas.

Tabla 35 Variables para el calculo del punto de equilibrio

VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos $  35,722.80 $ 39,463.26 $ 41,681.02 $  44,033.47 $  46,529.15
Costos Variables $ 113,526.00 $ 120,904.43 $ 126,129.34 $ 131,613.40 $ 137,371.08
Unidades Promedio 26100 26100 26100 26100 26100
Precio Promedio S 337.00 S 337.00 S 337.00 S 337.00 5 337.00
Costo Variable Unitario S 4.35 S 4.63 S 4.83 S 5.04 S 5.26

Elaboracion: Autor

CostosFijos CF

FE unidades ) = B7— CT

Elaboracion: Autor
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De esta manera, el punto de equilibrio establece que en promedio deberia cumplirse un
16% del presupuesto total, es decir por lo menos alcanzar un ingreso entre $ 36 y $ 47 mil

ddlares para los primeros cinco afios de operaciones.

Tabla 36 Proyeccion del punto de equilibrio a cinco afios

PUNTO DE EQUILIBRIO

Servicios Prestados 107.39 118.73 125.48 132.65 140.26
Ventas S 36,189.90 S 40,013.27 S 42,287.42 S 44,702.37 S 47,267.37
% Ventas 16.78% 17.15% 16.75% 16.37% 15.99%

Elaboracion: Autor

5.10. Andlisis de sensibilidad

Finalmente, en lo que concierne al analisis de sensibilidad, se realizaron dos escenarios
con el propdsito de determinar hasta qué punto el proyecto dejaria de ser rentable, motivo por
el cual se afectaron las ventas en un -16% anual, y el resultado obtenido fue una TIR de 13.60%,
un VAN de $ 3,125.40 y un rendimiento de $ 0.04 adicionales por cada dolar invertido. Por
tanto, cualquier caida en las ventas superior al 16% anual haria que el proyecto deje de ser
rentable. Mientras que, en un escenario optimista, si las ventas subieran en 5% anual la
rentabilidad mejoraria dejando una TIR de 61.92%, un VAN de $ 121,835.86 y un rendimiento
de $ 1,72 adicionales por cada délar invertido.

Tabla 37 Escenario pesimista

ESCENARIO PESIMISTA

TMAR 11.83%
TIR 13.60%
VAN $3,125.40
IR $1.04

Elaboracion: Autor

Tabla 38 Escenario optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

TMAR 11.83%
TIR 61.92%
VAN $121,835.86
IR $2.72

Elaboracion: Autor
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CONCLUSIONES

El turismo en el Ecuador es uno de los sectores econémicos mas fomentados por el
actual Gobierno del pais. Gracias a la ayuda gubernamental, las visitas de turistas
extranjeros y la movilizacion de turistas nacionales a puntos estratégicos de las regiones
del Ecuador ha sido fomentado por lo que es indispensable desarrollar empresas que

incrementen el valor agregado de los paisajes paradisiacos promocionados.

La empresa PESCATOURS S.A. es una empresa familiar que se especializa en los
servicios de pesca deportiva para los turistas que lleguen a Salinas, pero que presenta
problemas de rentabilidad en los dltimos afios por no contar con una planificacion
estratégica que potencialice las oportunidades del sector turistico y las fortalezas de su
experiencia en el mercado, y logre contrarrestar las debilidades de su estructura

organizacional poco eficiente y la falta de innovacion.

Se concluye que una reestructuracion de la empresa y la implementacién de una
planificacion estratégica, de acuerdo a las caracteristicas de la institucion pueden ayudar
al aumento de su rentabilidad en un 15%. Ademas, con una inversion de $ 70, 908.20
es posible alcanzar un mejoramiento de las ventas al diversificar la oferta de servicios
para devolverle el reconocimiento a la empresa Pescatours S.A., no s6lo como una
especialista en pesca deportiva, sino también en paseos turisticos y demas actividades
relacionadas con la pesca. Es por esto que debe procurarse implementar las estrategias
planteadas con la finalidad de alcanzar un nivel de rentabilidad que esté por encima de
la tasa de descuento (11.83%) y asi, garantizar la estabilidad del negocio a corto y largo

plazo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la alianza de la empresa PESCATOURS S.A. con una entidad
gubernamental o agencia de viajes, para contar con la promocién de la empresa por
medio de planes turisticos o articulos en publicaciones referentes a lugares que

fomenten el turismo y las actividades relacionadas con esta actividad.

Evaluar los diversos servicios que requieren los turistas extranjeros y nacionales,
mediante un nuevo estudio de mercado, a fin de diversificar la linea de servicios que se

brindan actualmente.

Emplear nuevos métodos de promocién para la empresa como paquetes turisticos
especiales para deportistas u otro tipo de turistas que se puedan presentar como personas

de la tercera edad.
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ANEXOS

Anexo 1. Local actual de Pescatours S.A.
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Anexo 2. Reconocimiento internacional de Pescatours S.A.
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Anexo 3. Autorizacion de operaciones por parte de la Capitania del Puerto
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Anexo 4. Balanza de Pescatours S.A.

Anexo 5. Atracadero del Salinas Yacth Club




Anexo 6. Traslado de los turistas en lanchas de paseo

Anexo 7. Turistas siendo transportados en pangas

Anexo 8. Forma de operar de la competencia
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Anexo 9. Turistas siendo transportados en pequefias embarcaciones
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Anexo 10. Presupuesto de activos fijos

Descripcion de Activos Cantidad C. Unitario C. Total Subtotal

Muebles y enseres $ 2,005.00

Counter de recepcion 1 S 520.00 S 520.00

Escritorio ejecutivo 2 S 275.00 S 550.00

Casilleros 1 S 310.00 S 310.00

Modular organizador ejecutivo 1 S  625.00 S  625.00

Equipos de oficina S 675.00

Telefax 1 S 175.00 S 175.00

Articulos varios de oficina/decoracién 1 S 500.00 S 500.00

Equipos de computacion S 966.00

Computadora de escritorio 1 S 700.00 S 700.00

Impresora multifuncional 1 S 121.00 S 121.00

Router wi-fi 1 S 75.00 S 75.00

Switch para conexiones de red 1 S 70.00 S 70.00

Vehiculos $ 25,000.00

Embarcaciones 1 $ 25,000.00 $ 25,000.00

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 28,646.00
Anexo 11. Presupuesto de activos diferidos

Descripcion de Activos Cantidad C. Unitario C. Total Subtotal

Gastos de Instalacion y Adecuacion $ 4,950.00

Adecuacion del local, limpieza, pintura 1 $  2,000.00 $2,000.00

Reparacion y mantenimiento de embarcacién actual 1 $  2,500.00 $2,500.00

Desarrollo de pagina web 1 S 450.00 $ 450.00

Desarrollo de Fan Page 1 S S

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 4,950.00
Anexo 12. Presupuesto de depreciaciones y amortizaciones

DESCRIPCION VIDA UTIL | DEPRECIACION ANO 1

Muebles y enseres 10 S 2,005.00 S 200.50

Equipos de operacién 10 S - S -

Equipos de oficina 10 S 675.00 S 67.50

Equipos de computacion 3 S 966.00 S 322.00

Vehiculos 5 S 25,000.00 $ 5,000.00

DEPRECIACION ANUAL $ 28,646.00 $5,590.00

DEPRECIACION ACUMULADA $5,590.00

DESCRIPCION VIDA UTIL | DEPRECIACION ANO 1

Gastos de Instalacion y Adecuacién 5 S 4,950.00 S 990.00

AMORTIZACION ANUAL S 4,950.00 $ 990.00

AMORTIZACION ACUMULADA S 990.00
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Anexo 13. Proyeccion de flujo de caja — primer semestre

ANO 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 17,970.00 $ 17,970.00 $ 17,970.00 $ 17,970.00 $ 17,970.00 $ 17,970.00
Egresos Operativos:
Costos Operativos S 10,356.25 $ 10,356.25 $ 10,356.25 S 10,356.25 $ 10,356.25 S 10,356.25
Gastos Administrativos S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51
Gastos de Venta S 520.00 S 520.00 $ 520.00 $ 520.00 S 520.00 $ 520.00
Participacion de Trabajadores S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83
Impuesto a la Renta S 859.99 § 859.99 § 859.99 § 859.99 $§ 859.99 § 859.99
Subtotal $ 15,024.59 $ 15,024.59 $ 15,024.59 $ 15,024.59 $ 15,024.59 $ 15,024.59
Flujo Operativo $ 2,945.41 $ 2,94541 $ 2,94541 $ 2,94541 $ 2,94541 $ 2,945.41
Ingresos No Operativos:
Inversion Fija S (28,646.00)
Inversiéon Diferida S (4,950.00)
Inversion Corriente S (37,312.20)
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo S 265.57 S 26797 S 27039 S 272.84 S 27530 S 277.79
Pago de Intereses del Préstamo S 190.18 S 187.78 S 185.35 S 18291 S 180.44 S 177.95
Flujo Neto Generado 5 (70,908.20)| $ 3,401.16 $ 3,401.16 $ 3,401.16 $ 3,401.16 $ 3,401.16 $ 3,401.16
Saldo Inicial de Caja S 37,312.20| S 37,312.20 S 40,713.36 S 44,11452 S 47,515.68 S 50,916.83 $ 54,317.99
Saldo Final de Caja 5 37,312.20 | $ 40,713.36 S 44,11452 S 47,515.68 S 50,916.83 S 54,317.99 $ 57,719.15




Anexo 14. Proyeccion de flujo de caja — segundo semestre

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 17,97000 S$ 17,97000 S 17,970.00 $ 17,970.00 $ 17,970.00 S 17,970.00
Egresos Operativos:
Costos Operativos $ 10,356.25 S$ 10,356.25 S 10,356.25 $ 10,356.25 S 10,356.25 S 10,356.25
Gastos Administrativos S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51 S 2,598.51
Gastos de Venta S 520.00 S 520.00 S 520.00 S 520.00 $ 520.00 S 520.00
Participacion de Trabajadores S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83 S 689.83
Impuesto a la Renta S 859.99 $§$ 859.99 S 859.99 S 859.99 $ 859.99 S 859.99
Subtotal $ 15,02459 S$ 15,02459 S$ 15,024.59 $ 15,02459 $ 15,024.59 $ 15,024.59
Flujo Operativo S 2,945.41 S 2,945.41 $ 2,945.41 S 2,945.41 S 2,945.41 S 2,945.41
Ingresos No Operativos:
Inversién Fija
Inversién Diferida
Inversién Corriente
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo S 280.30 S 282.84 S 285.40 S 287.98 S 290.58 S 293.21
Pago de Intereses del Préstamo S 175.44 S 17291 S 170.35 S 167.77 S 165.16 S 162.54
Flujo Neto Generado 3 3,401.16 S 3,401.16 S 3,401.16 S 3,401.16 S 3,401.16 S 3,401.16
Saldo Inicial de Caja S 57,719.15 S 61,120.31 S 64,521.47 S 67,922.63 S 71,323.79 S 74,724.95
Saldo Final de Caja $ 61,12031 S 64,521.47 S 67,922.63 $ 71,323.79 S 74,72495 S 78,126.10
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Anexo 15. Variables macro econdmicas empleadas para la tasa de descuento

VARIABLES MACROECONOMICAS PARA LA TASA DE DSCTO. DEL INVERSOR

INFLACION TASA DE INTERES PASIVA RIESGO PAIS
FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Enero-31-2015 3.53%) Marzo-31-2015 5.31%)| Marzo-02-2015 569
Diciembre-31-2014 3.67%| Febrero-28-2015 5.32%| Marzo-01-2015 569
Noviembre-30-2014 3.76%) Enero-31-2015 5.22%)| Febrero-28-2015 569
Octubre-31-2014 3.98%) Diciembre-31-2014 5.18%| Febrero-27-2015 569
Septiembre-30-2014 4.19%| Noviembre-30-2014 5.07%| Febrero-26-2015 569
Agosto-31-2014 4.15%| Octubre-31-2014 5.08%| Febrero-25-2015 569
Julio-31-2014 4.11%| Septiembre-30-2014 4.98% Febrero-24-2015 569
Junio-30-2014 3.67%| Agosto-31-2014 5.14%| Febrero-23-2015 569
Mayo-31-2014 3.41% Julio-30-2014 4.98%| Febrero-22-2015 569
Abril-30-2014 3.23% Junio-30-2014 5.19% Febrero-21-2015 569
Marzo-31-2014 3.11%| Mayo-31-2014 5.11%| Febrero-20-2015 569
Febrero-28-2014 2.85%) Abril-30-2014 4.53%| Febrero-19-2015 569
Enero-31-2014 2.92%)| Marzo-31-2014 4.53%| Febrero-18-2015 569
Diciembre-31-2013 2.70%| Febrero-28-2014 4.53%| Febrero-17-2015 569
Noviembre-30-2013 2.30%] Enero-31-2014 4.53%)| Febrero-16-2015 569
Octubre-31-2013 2.04% Diciembre-31-2013 4.53%| Febrero-15-2015 569
Septiembre-30-2013 1.71%) Noviembre-30-2013 4.53% Febrero-14-2015 569
Agosto-31-2013 2.27%| Octubre-31-2013 4.53%| Febrero-13-2015 569
Julio-31-2013 2.39%) Septiembre-30-2013 4.53%| Febrero-12-2015 569
Junio-30-2013 2.68%| Agosto-30-2013 4.53%| Febrero-11-2015 569
Mayo-31-2013 3.01% Julio-31-2013 4.53%| Febrero-10-2015 569
Abril-30-2013 3.03% Junio-30-2013 4.53% Febrero-09-2015 569
Marzo-31-2013 3.01%| Mayo-31-2013 4.53%| Febrero-08-2015 569
Febrero-28-2013 3.48%) Abril-30-2013 4.53%| Febrero-07-2015 569
Promedio 3.13%) Promedio 4.81%) Febrero-06-2015 569
Febrero-05-2015 569
Febrero-04-2015 569
Febrero-03-2015 569
Febrero-02-2015 569
Febrero-01-2015 569
Promedio 5.69%)|

Anexo 16. Crecimiento de los salarios 2012 - 2015

INCREMENTO SALARIAL PROMEDIO

SUELDO BASICO 2012 S 292.00

SUELDO BASICO 2013 $ 315.00 7.88%
SUELDO BASICO 2014 S 340.00 7.94%
SUELDO BASICO 2015 S 354.00 4.12%)
PROMEDIO 6.64%

Anexo 17. Célculo de la tasa de crecimiento de las ventas

crecimiento de las ventas participacion tasa crecimiento ponderacion

Turistas nacionales 60% 1.52% 0.91%
Turistas extranjeros 40% 10.00% 4.00%
Total 4.91%




