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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

Quito se encuentra entre los estilos Contemporanddolonial, que se estan
reconstruyendo constantemente dia a dia. La ast@umoderna se mezcla con la
colonial donde los residentes nacionales y lostarigés extranjeros encuentran
siempre un lugar para trabajar, gozar y recordalemas, la ciudad esta rodeada por
los volcanes Pichincha, Antisana, Cotopaxi, y Cdyamue conforman el contorno

andino majestuoso.

Quito en su arquitectura, en el trazado de suss;a#in sus altares dorados, en sus
esculturas que revelan la mirada de la fe, es wmatg al turismo; el Centro
Historico de Quito es una expresion de las expeiasrmas intensas de la historia de

la humanidad.

Quito posee el Centro Histérico mas grande, metiesgado y el mejor preservado
de Ameérica, tiene alrededor de 130 edificacioneaunentales, donde se aloja una
gran diversidad de arte pictorico y escultéricong@palmente de caracter religioso
inspirado en una multifacética gama de escuelastijo® y cinco mil inmuebles

registrados en el inventario municipal de biendgdrpaniales.

1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Quito es un escenario para las artes y la cultBralos espacios publicos, las plazas
y calles del Centro Historico, las librerias, aodds, museos y centros culturales

siempre hay algo por hacer.

14



“Quito es inigualable. Su Centro Histérico consté un sitio privilegiado de

magnifica arquitectura monumental y gran colorido”

El turismo es una fuente de abastecimiento ecor@®migy importante; en cuanto a
nuestra ciudad, tenemos que aprovechar al maxirertémsa variedad cultural con

la que contamos y sobre todo seguir conservandola.

Quito cuenta con muchos atractivos culturales domhi®s, los cuales son
desconocidos por la mayoria de la poblacién; mudhstituciones educativas no
fomentan en sus estudiantes el conocimiento del yartultura colonial, muchos
jovenes no han visitado las plazas, iglesias y osisepresentativos de la ciudad,
desconocen nuestra historia, leyendas, tradiciopesamentablemente estan

perdiendo su identidad nacional.

Otro factor importante en el desapego de la ciugiadzon el casco colonial, son los
graves problemas causados por la presencia dgailabas sexuales en las calles de
la ciudad, lo que acarreaba inseguridad y el coonsum drogas y bebidas
alcohdlicas; problemas que con el paso de los hAosido mejorando de forma
paulatina y muchos de ellos tienen ya una solud&fmitiva; uno de los puntales
importantes fue la reubicacion de las trabajadseasales y por ende la disminucion

de la delincuencia y otros problemas derivadosicleachctividad.

Caminar por el Centro Historico de Quito en la alitiad, ahora que ha sido
recuperado casi por completo, se ha convertidoarente en una experiencia muy
placentera, que debe ser difundida por las autteglay conocida por toda la
ciudadania, para que dejando de lado el temoreexéstde hace algunos afios, las

personas vuelvan y visiten nuestro Centro Histérico

Es claramente visible que el turismo nacionalregdido, la mayoria de personas que
visitan nuestros lugares patrimoniales, son exrasj quienes sin lugar a dudas le
dan a Quito y a sus sitios emblematicos un valsiolico muy importante, talvez

mayor al que nosotros como quitefios le damos. Redémes una actividad

! Quito Turismo, Quito tiene de tod@uito Patrimonio Cultural de la Humanidadgenda 2010,
Pag. 8
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placentera pasear por la ciudad, sobre todo emdakes, ya que sus iglesias y
templos brillan con luz propia, proporcionando uista Unica de nuestro Quito Luz

de América a todos sus visitantes.

Por eso la importancia de implementar un prograia @l desarrollo turistico
cultural, que busque acciones para el crecimiardnpcimiento y recuperacion de

nuestra historia y cultura.

1.3 JUSTIFICACION

Quito fue la primera ciudad declarada PatrimonidtuCal de la Humanidad,
“ubicada en el centro del mundo, al pie de un vplecadeado de montafias y areas

naturales de enorme biodiversidad”

“Quito es una de esas rarisimas ciudades dondedtises coloniales de su centro se
contraponen con sus modernos edificios del presetia lugar que guarda los
enigmas de una historia milenaria, la magnificaeihga del encuentro de dos

mundos y los secretos de la cultura del mestiZaje”

“El Centro Historico también conocido como "Relicade Arte en América", es el
mas grande y mejor preservado de América Latislberga mas de 40 iglesias y
capillas, 16 conventos, monasterios y claustrospldZas, 12 salas capitulares y

refectorios y mas de una docena de muéeos”

La mejor manera de conocer Quito es comenzar ecomdzén de su Centro

Historico, en sus plazas, museos, conventos gaglesn altares tallados revestidos
de pan de oro e imagenes religiosas, antiguas cpstsias con sus zaguanes,
portales y patios. Sitios muy poco visitados @& ppersonas y en especial por los
estudiantes de la ciudad, los profesores no mosiuastudio y aprendizaje y por eso

2 Municipio de Quito, Lugares singular&@pnventions and Incentives Buredditorial Edimpress,
2000, Pag. 1

3 ESTRADA, Julieth, Turismo de Quito, Junio 2006,
http://www.monografias.com/trabajos36/turismo-gliitasmo-quito.shtml

* Quito Turismo, Quito ColonialQuito en todos los sentidddag. 2
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muchos de ellos no han tenido la oportunidad de@amun pedacito de historia y

cultura de nuestra ciudad.

El término turismo cultural ha alcanzado un sigaifivo auge en los ultimos afos,
en nuestro pais actualmente se fomenta con magorafwn turismo que se vincule

en un todo integro con nuestra cultura.

Con la creacidon de una empresa de turismo cultseabusca aprovechar la belleza
fisica, tradiciones, rincones misticos y expresil@agendas de Quito, para que
vivencial e interactivamente los estudiantes coawmzg aprendan del pasado de

nuestra ciudad, muchas veces olvidado o desconocido

Aprovechar de forma inteligente estos recursosinesde los factores claves para el
desarrollo econdmico no solo de la ciudad sino tédmldel pais, porque atrae

turismo e inversiones, genera actividades econ@yigaiestos de trabajo.

Es imprescindible que todas las personas en espeEsiaifios y jovenes, aprendan a
valorar su cultura, tradiciones, costumbres, historalores, las aspiraciones como
pueblo, la composicion étnica de los habitantes, ggrmita reconstruir y recuperar
nuestra identidad nacional y rescatar el sentidtbodeuestro” que la globalizacién y

la cultura mediatica lo arrastro hacia el olvido.

Es importante que todos aprendan a preservar oupsirimonio y a sentirse

orgullosos de ser quitefios y de ser ecuatorianos.

"Patrimonio es la herencia del pasado, aquelloloagque vivimos hoy y dejamos
para las generaciones futuras. El patrimonio @sfuente irremplazable de vida e
inspiracion™

Cuando los nifios y jovenes estudiantes tengan aontzon la cultura, arte y
tradiciones de la ciudad, y han disfrutado de lanmai, en un futuro las facilidades

para asimilarla seran mayores.

® Instituto Metropolitano de Patrimonio Cultural @eito, Quito Patrimonio Cultural, Enero 2011,
http://www.fonsal.gob.ec/component/content/artigl&-quito
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Actualmente, “el corazén de la capital late cororemlo vigor y més vida culturd]”
para que ciudadanos y visitantes puedan disfri@atihcciones Unicas que solo se
pueden encontrar en la “joya de la corona del Emtiad

La creacion de esta empresa generara beneficio®mimos a los gestores de este
proyecto y beneficiara a la sociedad en general.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad para la creacion de engpresa de turismo cultural, que
promueva el arte, cultura y tradiciones de la dlude Quito, que nos permita

mantener una actividad competitiva y rentable.

1.4.2 Objetivos Especificos

Convertir al Centro Histérico de Quito en un destituristico nacional,

particularmente estudiantil.

= Fomentar en los estudiantes de primaria y secumahrconocimiento del

arte, cultura e historia de la ciudad.

» Fomentar en las instituciones educativas la cultierda investigacion y la

recreacion turistica.

» Determinar la rentabilidad del proyecto.

® Quito Turismo, Centro Histérico de Quito, Abril 2D
http://www.quito.com.ec/index.php?option=com_confgask=view&id=6&Itemid=113
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Determinar las estrategias que se utilizaran panaducir y posicionar

nuestro servicio en el mercado.

Identificar los requisitos legales de constituciole funcionamiento de la

empresa

Realizar el estudio financiero que determine lasvensiones, el

financiamiento, los resultados econdmicos vy laatghdad del proyecto.

1.5 RESULTADOS Y METAS

Crear una empresa de turismo cultural dirigidatadésntes de primaria y
secundaria de la ciudad, que mediante la realirad® visitas 0 paseos
guiados por los sitios representativos del Cenistdrico de Quito, fomente
el turismo interno y permita que los estudiantesozoan y aprendan de la

historia de la ciudad y sus habitantes.

Lograr que nuestra empresa sea sélida y competisaere ingresos para

sus gestores y pueda mantenerse en el mercado.

1.6 METODOLOGIA

Para la realizacion del presente proyecto de tikase realizara visitas a los sitios

patrimoniales de la ciudad y entrevistas al perisgua se encuentra laborando en las

mismas, lo que permitird obtener informacion reabhpleterminar la oferta cultural a

desarrollarse. Estas entrevistas seran estruaetinadibiertas, haciendo referencia

sobre los datos que se quiere obtener.

Basicamente se trabajara con el proceso deducinw@gstigacion de campo,

estadisticas, libros, paginas web, tratando délestr con certeza y con un minimo
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margen de error posible, la factibilidad del prdgecSe empleara el método de la
investigacién bibliografica, asi mismo se aplidarinvestigaciéon de campo.

Fuentes primarias: Se recurrird a encuestas las mismas que me peémitir

determinar la posible demanda del servicio.

Fuentes secundariasSeran textos especializados en la realizacion dgeptos,

estadisticas, revistas referentes al turismo emutiad de Quito
Para el procesamiento de la informacion utilizaremmgramas como Excel, Word,

y Project. La informacion obtenida sera presentadgraficos estadisticos y ayudas

memorias como fichas o tablas que facilitaran lamension de la informacion.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

El Estudio de Mercado es aquel en el que se relalimecopilacion y analisis de los
antecedentes que permitan determinar la conveaienoib de ofrecer un bien o un
servicio para atender una necesidad o aproveclaoportunidad. Las partes que la

integran son la investigacion y analisis de mergalds estrategias comerciales.

2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Entre los principales objetivos de realizar un éistae mercado tenemos:

= Obtener informacion precisa y veraz que nos ayudenfientar las

condiciones del mercado, tomar decisiones y a@atigp evolucion.

»= Determinar que porcion de la poblacion comprardimaeservicio, basado en

variables como género, edad, ubicacion y nivehdessos.
= Determinar la demanda insatisfecha para conocenelzesidad real del
servicio del mercado y si ésta es la suficienta parintroduccion de una

nueva empresa comercializadora de un determinauugio.

= Determinar la oferta existente en el mercado pasamollar una estrategia

gue garantice la subsistencia de nuestra empiasgogplazo.

» Fijar el precio del servicio de acuerdo a lo qudezhandante esta dispuesto a

pagar.
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2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA DEL MERCADO OBJETIVO

“Demanda se refiere a las cantidades de un biedagugersonas estan dispuestas a
adquirir a diferentes precios, durante un periagterchinado y suponiendo que otras

condiciones del mercado permanezcan constahtes.”

El andlisis de la demanda debe incluir:

= Sjtuacion actual
= |ndicadores
= Situacién futura o proyectada

Muchos factores influyen para determinar lo que pgraona decide consumir; entre

ellos tenemos:

* Precio propio del bien

= Ingresos del consumidor

* Precios de bienes relacionados

» Expectativas de precios en periodos futuros
= Gustos y preferencias

» Tamafo del mercado

= Promocioén y publicidad

= Otros

"VISCENCIO, HéctorEconomia para la toma de decisiongg. Edicién, Editorial Thomson,,
México 2002, p. 16.
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2.2.1 Definicion y diferenciacion del producto

Las personas satisfacen sus necesidades y desegsociuctos. “Un producto es
cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercadasatsfacer una necesidad o un
deseo. EIl concepto de producto incluye objetaso$s servicios, personas, lugares,

organizaciones e idea8.”

Clasificacion de los producto$

Los productos se clasifican en tres grupos segualusabilidad o tangibilidad.

= Bienes Durables Son los bienes tangibles que normalmente resssterios

usos; por ejemplo refrigeradores, herramientas, reptre otros.

= Bienes No DurablesSon los bienes tangibles que normalmente se owaTsu

después de uno o varios usos, por ejemplo cerjsxm, sal.

= Servicios Son actividades, beneficios o satisfaccionessguefrecen para la

venta; por ejemplo, cortes de pelo o reparaciones.

Como podemos observar nuestro producto se encueangbgrupo de loservicios

Los paseos coloniales en los sitios patrimonialeslad ciudad de Quito seran
atractivos para los consumidores, el servicio (leeamos a mas de ser de calidad
busca que todas las personas empezando por los mgifidvenes se sientan

orgullosos de su historia y de sus raices.

8 THOMPSON, Ivan, Definicién de Producto, Diciem@05, http://www.promonegocios.net
/producto/concepto-producto.html

® KOTLER, Philip,Fundamentos de Mercadotecnitta. Edicién, Editorial Prentice-Hall
Hispanoamericana S.A., México, 1998,p. 219.
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Grafico 1 Caracteristicas del servicio

—
SERVICIO

Fuente: KOTLER, Philip, Fundamentos de Mercadotecni
Elaborado por: Jenny Labre

2.2.1.1 Marca

“Marca es un nombre, un término o un letrero, cpyopdsito es identificar los
bienes o servicios de un vendedor y diferenciattosus competidores®”

La marca es una parte importante del producto,uem Imombre puede contribuir en
gran medida al éxito de nuestro servicio, puestoagila manera con la que nuestros
consumidores identificaran el producto.

Encontrar el nombre adecuado empez6 con una cdaewision del producto, de
sus beneficios, del mercado meta y de las estestelgi mercadotecnia, este debe ser
facil de recordar y manejar.

YKOTLER, Philip, Op. Cit, p. 247.
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El nombre que se escogid para nuestro servicioReseos Colonialés

Gréfico 2 Marca de nuestro servicio logo # 1
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Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 3 Marca de nuestro servicio logo # 2

volver”

Elaborado por: Jenny Labre
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A mas de definir el nombre de nuestro servicio,eagg@mos una frase o slogan

representativo que nos identifique, se escogio:

“Quien conoce Quito, deja su alma y suefia con volve

Grafico 4 Frase representativa del servicio

“Quien conoce Quito, deja swalma y suéfa con valver”

Elaborado por: Jenny Labre

2.2.1.2 Definicion del servicio

Nuestro proyecto tiene como objetivo principal power el conocimiento del
patrimonio cultural de la ciudad de Quito y la domscion paulatina de nuestra
identidad nacional y para cumplir este objetivo bsndesarrollado un proyecto,
conocido comd'Paseos Coloniales; los cuales son visitas guiadas de la mano de
personal calificado, por los sitios mas represemtatdel Centro Histérico de la

ciudad (iglesias o conventos, plazas, museos scalleonumentos).

Durante el recorrido nuestro personal de manemadtiva y didactica contara la

historia, anécdotas y leyendas de la ciudad.

Este paseo incluye:

= Paseo Colonial a elegir, hemos establecido 2 opsidratando de abarcar los

sitios mas emblematicos de nuestra ciudad.
= Transporte ida y vuelta, recogeremos al grupo dedesites en las

instalaciones educativas y una vez terminado @rrelo regresaremos a las

mismas.
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» Entrada exclusiva a un sitio patrimonial (iglesi@anvento o museo), donde a
mas de conocer el lugar; se recordara los juegatcionales de la ciudad

como trompos, rayuela, bolas, cocos, ensacadosysramtre otros.

= Caminata por las plazas y calles de la ciudad, @endo y aprendiendo

historias y leyendas que se mantienen vivas enrgacian de nuestro Quito.

» Refrigerio en el Restaurante Panoramico del Howdhl RAudiencia, lugar
donde los participantes compartirdn un refrigedo an personaje de nuestra
historia, como Cantufia, el Padre Almeida, La TgretaChulla Quitefio,
entre otros, quienes contaran su historia y pres@mta los participantes un

Quito hermoso muchas veces desconocido y olvidado.

Paseos Coloniales a elegir:
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Paseo Colonial No. 1

Sitios a visitar:

Iglesia y Convento de San Francisco

Capilla de Cantuiia

Casa Museo Maria Augusta Urrutia

Museo Numismatico del Banco Central del Ecuador
Iglesia la Compafiia

Iglesia del Sagrario

Museo de Cera

Iglesia de la Catedral

© 0 N o g B~ wDdPRE

Plaza de la Independencia
10. Palacio Arzobispal

Grafico 5 Mapa Paseo Colonial No. 1
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Elaborado por: Jenny Labre
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1. Iglesia'y Convento de San Francisco

Fotografia 1 Iglesia y Convento de San Francisco

Fuente: www.quito.com.ec

Elaborado por: Jenny Labre

Del lado occidental de la plaza de San Franciseerge la iglesia mas vieja de
Quito y su monasterio, San Francisco. Solo semdasgués de la fundacion de
Quito, en 1534, empez6 la construccién de estasigleque tomd 70 afios en

completarla. ElI complejo fue fundado por el fragano Fray Jodoco Rico.

Un templo verdaderamente imponente, su fachada trstaéllena el
paisaje, las paredes blancas, dominadas por sugaaarios gemelos y su
hermoso portico tallado en piedra, la entrada majesa hacen de este un
complejo religioso inmenso. Escondido detras de fabulosa fachada, se
encuentra una gran obra maestra barroca, el tecegdn de oro crea una
penumbra. La luz entra a la iglesia por los vigslque resaltan el oro de
su decoracion, ocultando las sombras que envuelasnpinturas y las
imagenes de Miguel de Santiado

El complejo fue construido por Francisco Cantuiia.leyenda dice que él hizo un
pacto con el diablo, entregandole su alma a candioerza para terminar la Iglesia;
el diablo, ansioso de recibir el alma de Cantufiagyludé a completar este trabajo
monumental con ejércitos de demonios. Una vezitewha la obra, él exigido que
Cantufa le entregase su alma. Cantufia insistidepoi que se examinara el trabajo

del diablo y al verificar que faltaba una piedomrb salvar su alma.

HQuito Turismo, Iglesia de San Francisco, http://wawito.com.ec/index.php?page=shop.product_
details&flypage=shop.cmtproductos&product_id=608&gairy id=10&manufacturer_id=&option=co
m_virtuemart&ltemid=89
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2. Capilla de Cantufia

Fotografia 2 Capilla de Cantufia

Fuente: Monasterios de Quito

Elaborado por: Jenny Labre

“Cantuiia pudiera llamarse la Capilla Sixtina defe aquitefio. Dada por los
franciscanos a la cofradia de escultores y pintdosscofrades se encapricharon en
convertirla en un auténtico relicario de joyas &sic Su puerta se abre sobre el atrio

de San Francisco, hacia el sur, casi al fihal.”

Cantufia fue hijo de Hualca, que ayud6 a Rumifalasicander los tesoros de Quito
para librarlos de la codicia hispana. Para acadi&r extrema necesidad de su amo,
Cantufia le condujo hasta el tesoro, y el amo, alirmdejo al indio de Unico

heredero.

El esplendor actual de la capilla se debe mucheradddo de Legarda, el tallé el
pulpito, columnas, pafos, friso, cornisa, arco,any elementos ornamentales, con
encaprichado primor y alojé en repisas hermosasltasgs. Completé el aureo
conjunto dando al nicho central un marco de espepata.

2 Quito Turismo, Iglesia de San Francisco, http:Mwin-quito.com/uio-kito-gito-kyto-qyto/spanish-
uio/iglesias-quito-ecuador/quito-iglesia-catunimht
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“De Caspicara esta en Cantufia una de sus obrastrasaéa Impresion de las
Llagas de San Francisc@rupo armonioso Yy transido de sentimiento devoiya
culminacion es la admirable expresion del santasnaddo en el dolor y la

iluminacion.?

3. Casa Museo Maria Augusta Urrutia

Fotografia 3 Casa Museo Maria Augusta Urrutia

Fuente: Imagenes Google

Elaborado por: Jenny Labre

Esta casa pertenecié a la dama Maria Augusta Br(i®01-1987), quien fue
miembro de la alta sociedad quitefia. Ella dedicgida a realizar obras de caridad

con los mas necesitados de la ciudad.

La Casa Museo Maria Augusta Urrutia, constituyeespacio muy importante del
siglo XIX junto con su arte nacional y la coleccoigmuebles europeos, que dan a la

casa una atmosfera altamente distinguida.

13 Quito Turismo, Iglesia de San Francisco, http:AMwin-quito.com/uio-kito-gito-kyto-qyto/spanish-
uio/iglesias-quito-ecuador/quito-iglesia-catunimht
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La coleccion incluye obras de arte de diferentesca&p tanto colonial como

republicana hasta el siglo XX. Ademas se podracigr la gran variedad de objetos
usados de la vida diaria del pasado; muebles, plafmezas decorativas traidas de
Europa, también las tipicas pailas de bronce atlhs para cocinar toda clase de

dulces. Toda la magia de un tiempo pasado.

Adicionalmente la Casa Museo ha preparado una negpasicion temporal que

muestra una parte del archivo documental que cemdarcasa. Se exponen cartas,
testamentos y fotografias de personajes importadgesuestra historia, ligados a
Dofia Maria Augusta y a su familia; también librog spos cuentan historias de las
misiones jesuitas y otros sobre la educacion quaaba a la juventud en el siglo

XVIIl'y de como se describian y curaban las enfeladles por el afio de 1711.

4. Museo Numismatico

Fotografia 4 Museo Numismético

Fuente: Imadgenes Google

Elaborado por: Jenny Labre
En el antiguo edificio del Banco Central, se entti@eal Museo Numismatico, que

en tres salas ubicadas en las antiguas bovedastalecasa bancaria, muestra la

historia de la moneda en el Ecuador.
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Esta se extiende desde la época precolombina, @uaeadcomercializaba con
productos de intercambio y primitivas “monedas” ocoma concha spondylus,
pasando por el periodo colonial, las primeras emés nacionales del peso, el
surgimiento de la moneda sucre en 1884-1885, asteeemplazo por el ddlar,

decretada oficialmente en enero del afio 2000.

5. lIglesia la Compaifia

Fotografia 5 Iglesia de la Compafia

Fuente: Iglesia de la Compafiia

Elaborado por: Jenny Labre

“En 1605 comenzaron los jesuitas de Quito los josbde su iglesia. Hacia 1613
llegé a la ciudad el hermano coadjutor Marcos Guequien fuera arquitecto

brillante en el Reino de Napoles, antes de entréa ©rden.**

La Iglesia de la Compafia de Jesus considerad@rap® mas representativo del
estilo barroco del Quito Colonial, forma parte debnjunto arquitectonico
monumental jesuita, mismo que constituye un vendagenporio de fe, arte e

historia de la ciudad.

¥ In Quito, Iglesias y Catedrales en Quito, httpawin-quito.com/uio-kito-gito-kyto-qyto/spanish-
uio/iglesias-quito-ecuador/quito-iglesia-la-comahim
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La construccién de la Iglesia tom6 aproximadam@bte afios. Este templo estuvo
cerrado desde 1767 a 1807 por la expulsion de dssitas del Ecuador. Fue

reabierto por el fraile chileno Camilo Henriquez.

6. lglesia del Sagrario

Fotografia 6 Iglesia del Sagrario

Fuente: www.quito.com.ec

Elaborado por: Jenny Labre

“La iglesia parroquial El Sagrario, conectada €#edral, esta incluido en el Primer
Libro de Catastro distribuida entre los Fundadadesla Villa de Quito. Sin
embargo, su construccion final, fue llevada a cgtawias al animo y contribucion

financiera de la fraternidad del Sagrado Sacrameswtarié en 1617

Aqui se construyo la primera capilla de Quito. erta hecha por Bernardo de
Legarda, es considerada como una de las mas herndesdodas las Iglesias
Quitefas, era para uso exclusivo de espafioleojosti Los indigenas tenian los

templos de San Sebastian y San Juan.

15 Quito Turismo, Iglesia El Sagrario, http://www.tucom.ec/index.php?option=com_content&task
=view&id=321&Itemid=539
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7. Museo de Cera

Fotografia 7 Museo de Cera

Fuente: Monasterios de Quito

Elaborado por: Jenny Labre

“El 3 de abril de 1957, el Sr. Alberto Mena Caamdfa6 al Municipio de Quito su
valiosa coleccién de objetos de arte y documertomalados a lo largo de toda su

vida. Dos afios mas tarde, el 9 de noviembre d&,18&19Vluseo al ser inaugurado

toma su nombre®®
El museo de Alberto Mena Caamafo incluye una muestrpermanente:

= Del Arte colonial y republicano.

= Del Arte moderno ecuatoriano, que se basa enabgajois que han merecido

el premio anual de la pintura y escultura "Mari&guilera”.

= Histdrica "de Quito Ecuador”, que lleva al vist@por una ruta desde Pedro
Vicente Maldonado al primer grito de la independgrycel martirio del 2 de

agosto de 1810 y culmina enmeliseo de cera

% In-Quito, Museos en Quito, http://www.in-quito.carno-kito-qgito-kyto-qyto/spanish-uio/museos-
quito-ecuador/quito-museo-alberto-mena-camanio.htm
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» La escena del 2 de agosto de 1810, en figurasrdeinspirada por un cuadro
de Cesar Villacrés y elaborada por el francés Aldga Barbieri. Las
estatuas estan situadas en el mismo lugar dondepraseres fueron

asesinados por los militares limefios.

8. lIglesia de la Catedral

Fotografia 8 Iglesia de la Catedral

Fuente: www.quito-iglesia-lacatedral

Elaborado por: Jenny Labre

Hasta mediados del siglo XVI la catedral de Quit @e tapias y cubierta de paja,
entonces comenzo la iglesia actual con el obispoi&®iaz Arias y la prosiguio el
siguiente obispo, Pedro Rodriguez de Aguayo.

Una quebrada honda que corria hacia la parte g iatpidid que se la edificase con
frente a la plaza mayor. Entonces, se tendié a kodargo de su flanco norte un
atrio de piedra. Con la colaboracion entusiastbbsleecinos y trayendo piedra del

Pichincha, la obra se termind entre 1562 y 1565.
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Més tarde se labraron retablos y se tallo el pullpEntonces el templo se consagré
en 1572. Sin embargo, todo lo que hoy podemoscigpriie completandose a lo

largo de los siglos XVII 'y XVIII. A fines de essiglo se edificé el domo que corta

por la mitad el atrio y se abre en escalera cirallparque.

9. Plaza de la Independencia

Fotografia 9 Plaza de la Independencia

Fuente: Imagenes Google

Elaborado por: Jenny Labre
La ciudad fue planificada desde esta plaza en 158Bededor de la misma se

levanta el Palacio de Gobierno, la Catedral, lai®lpalidad, el Palacio Arzobispal y
la casa del Alcalde.
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10. Palacio Arzobispal

Fotografia 10 Palacio Arzobispal

Fuente: Imdgenes Google
Elaborado por: Jenny Labre

Desde la llegada de los espafioles a Quito, laigeligatolica ha desempefiado una

influencia de primer orden en la vida de la ciudad.

“El 8 de enero de 1545, el papa Paulo Il erigifl@va Diécesis de San Francisco
de Quito, la que estaba a cargo de un Obisporedgo y sus ayudantes vivieron en

diferentes casas alrededor de la Iglesia de |lad@dte’

El Palacio Arzobispal fue la residencia del Obisppartir de 1700. Entre 1858 y

entre 1975 y 1978 el Palacio fue construido.

" MORALES, Oscar Valenzuela, Paseo de las sieteesrd®99,
http://www.quitoforum.com/paseo/esp/paseo3.htm
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Paseo Colonial No. 2

Sitios a visitar:

Iglesia, Convento y Museo de San Agustin
Teatro Bolivar

Monasterio de Santa Catalina de Siena
Museo Fray Pedro Beddn

Plaza de Santo Domingo

Iglesia de Santo Domingo

Calle Tradicional la Ronda

Museo de la Ciudad

© 0 N o g B~ wDdPRE

Convento del Carmen Alto
10. Arco de la Reina

Grafico 6 Mapa Paseo Colonial No. 2

b
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Elaborado por: Jenny Labre
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1. Iglesia, Convento y Museo de San Agustin

Fotografia 11 Iglesia y Convento de San Agustin

Fuente: Iglesias y Catedrales en Quito
Elaborado por: Jenny Labre

Fotografia 12 Museo de San Agustin

La orden religiosa de San Agustin comenzo la coositin de esta iglesia en 1573.

Fuente: Iglesias y Catedrales en Quito

Elaborado por: Jenny Labre

Este templo fue destruido por un terremoto en 18&s después fue reconstruido.

La torre tiene 37 metros de altura, més tres meddisionales aportados por la

estatua de San Agustin que esta en remate.
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El Convento de San Agustin fue construido entrdd368627. En su Sala Capitular
se reunieron los patriotas en cabildo abierto edld@gosto de 1809, para aprobar la
Independencia de la Real Audiencia de Quito, hgyiBkca del Ecuador, declarada
el 10 de agosto de ese afio. En la cripta de daestéin los restos de algunos de los
suscriptores del Acta Independentista y, segunreé el de Miguel de Santiago,
pintor quitefio del siglo XVII, cuyas obras artiascestan desplegadas en las paredes

de este sitio religioso.
El Museo de San Agustin, esta localizado en elrsi#m piso del convento. Exhibe

una gran cantidad de pinturas atribuidas a artttal® Escuela Quitefia y de otras

épocas, como Miguel de Santiago y Gorivar, entrehmsi otros.

2. Teatro Bolivar

Fotografia 13 Teatro Bolivar

Fuente: Iglesias y Catedrales en Quito

Elaborado por: Jenny Labre
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A principios del siglo XX, los hermanos César yl@aMantilla Jacome
se propusieron desarrollar varios negocios en ladeid de Quito. Entre
sSus proyectos contaron: una agencia de carruajegyiener hipédromo

de la ciudad, la imprenta EI Comercio (que mas éasd convertiria en el
diario del mismo nombre) y la Empresa de Teatrbteles de Quitd®

La Empresa de Teatros y Hoteles de Quito C.A. séden 1.945. Comprendioé una
cadena de varios teatros y hoteles, tales comte&iss México, Cumanda, Puerta
del Sol, Bolivar, Variedades, Central, Alameda, d@oly los hoteles Colonial,

Crillon, Royal y Columbus

Para la construccién del Teatro Bolivar, los hemsaviantilla contrataron a la firma
Hoffman & Henon, una afamada oficina de arquite&asgenieros de Filadelfia,

Estados Unidos, conocida por haber construido saeatros alrededor del mundo.

El Teatro Bolivar fue inaugurado el 15 de abril1833, con capacidad para 2400
espectadores. Mas tarde, seria el primer escepamaoeventos de gran magnitud, en

la costa del Pacifico.

Con el avance de los medios masivos de comunicaegpecialmente en los afios
80, el Teatro Bolivar dej6é de ser visitado. De 1388997 este escenario fue

arrendado a una empresa distribuidora de cine @baher

El domingo 8 de agosto de 1.999, producto de uga fie gas del local comercial de
la planta baja del mismo edificio, ocupado por ®ikEut; se produjo un incendio que
consumio el 70% de todas las instalaciones. Figolpke mas dificil de enfrentar

para este bien patrimonial.

'8 Fundacion Teatro Bolivar, Historia, 2010, httpuiAm.teatrobolivar.org/historia/historia4.html
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3. Monasterio de Santa Catalina de Siena

Fotografia 14 Monasterio de Santa Catalina de Siena

Fuente: www.quito.com.ec

Elaborado por: Jenny Labre

Este convento de monjas de claustro fue fundadbd56d, por una viuda, sus tres
hijas y seis jovenes huérfanas. Situado apenas auhdras de la Plaza Grande. La
iglesia se encuentra de norte a sur, a lo larda dalle Flores, con su fachada frente

a la calle Espejo.

Ha sido restaurado varias veces y ha experimemagthos cambios a consecuencia
de los terremotos severos que han devastado ladcciudctualmente, el convento
abre sus puertas al publico por un museo de csatas, el cual alberga mas de 100
piezas, entre ellas esculturas, lienzos y teldssisiglos XVII y XVIII. Los restos
del presidente Gabriel Garcia Moreno estuvieronpahimas de 80 afios y la Unica
escultura de la Virgen de la Escalera (Caspicaeptultada en el convento.

Aqui se puede comprar las famosas medicinas hgdrdas monjas enclaustradas,

tal como ajo, jarabe de rabano y eucalipto parestesgua carmelita para el corazén
y nervios, crema antiarrugas, condurango pararalecay remedios para toda clase
de indisposiciones. Los paladares mas finos puddgustar pasteles y postres tales

como turron, la mermelada de guayaba y el tan sglewino de comunidn.

43



4. Museo Fray Pedro Beddn

Fotografia 13 Museo Fray Pedro Beddn

Fuente: Imagenes Google

Elaborado por: Jenny Labre

Fray Pedro Bedon fue un distinguido pintor dominicgrior del Convento

de Santo Domingo de Quito en 1598. Se destachaoer formado una

cofradia de pintores indigenas quitefios. El muséiterior del Convento

de Santo Domingo, esta dedicado al arte dominiEo. una de las salas se
encuentra una imagen de la Virgen de Quito, atdaual taller del escultor

Bernardo de Legard&®

5. Plaza de Santo Domingo

Una extensa plaza domina el sector oriental deltr@eHistérico: la de Santo
Domingo, formada en el siglo XVI. En ella se ubst@omplejo que ha sido la sede
de la orden de los dominicos desde la Colonia Hastatualidad. En el corazon de
la plaza se ubica una estatua de Antonio José e, Sin héroe de la Independencia;
la estatua apunta con su dedo al Pichincha, domddibsd la Batalla de

Independencia.

La Plaza era la entrada a Quito, donde se podiangac a las famosas 'cajoneras’,

vendedoras de productos de lino y las tradicionade8ecas de trapo. Frente a la

¥ MORALES, Oscar Valenzuela, Paseo Colonial, 1999
http://www.quitoforum.com/paseo/esp/paseo2.htm
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plaza se encuentra la casa de Santa Elena, erpouym se encuentra la imagen de
la santa, asi como una cruz de piedra, tallada garmemorar el centenario de la

Independencia.

Esta cruz exhibe una cita en latin que dice: “Saf¥aucem liber esto
Salva Crucem libertatem et gloriam consequuto” gugnifica “Bajo el
refugio de la Cruz sed libres, obtened la libertath gloria”. En octubre
de 1794, una frase semejante aparecio en las creggsiores de otras
iglesias, accion que fue considerada subversivalg®@utoridades de la
Audiencia Real de Quito, y culparon a Eugenio Espiej ello™

Fotografia 14 Plaza de Santo Domingo

Fuente: Imagenes Google
Elaborado por: Jenny Labre

6. lglesia de Santo Domingo

La edificacion de la iglesia y monasterio de Sabtomingo comenzd en 1581 y
constituye una de las estructuras religiosas masriantes de la ciudad. En 1880,
la fortuna de esta iglesia cambio radicalmentegrupo de sacerdotes italianos llego
a la ciudad con el objetivo de modernizar el culttn su afan de desarrollo,
decidieron actualizar la imagen de Santo Domingmlmaron el color, modificaron

los temas pictoricos y hasta los retablos barrocos.

20 Quito Turismo, Plaza de Santo Domingo,
http://www.quito.com.ec/index.php?page=shop.prodietails&flypage=shop.flypage&product_id=2
34&category_id=&manufacturer_id=&option=com_ virtuart&Itemid=512
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Hicieron reformas funcionales las cuales cumpliam los requisitos de una nueva
idea de culto impuesta por los europeos. Ahoratexiaa iglesia con tres naves,
pintura neoclasica, un techo lleno de color y eskludéjar y una encantadora

Capilla “El Rosario”.

“Cuando usted se acerca al Centro Histérico dekderale la ciudad, sera recibido
por una torre hermosa adornada con un reloj eleggoe forma parte del complejo

fascinante de Santo Domingd.”

Fotografia 15 Iglesia de Santo Domingo

Fuente: Imagenes de Google
Elaborado por: Jenny Labre

7. Calle Tradicional de la Ronda

Sin duda uno de los lugares tradicionales y qusendebe dejar de conocer es la
famosa calle de La Ronda, un lugar tradicionaldiel® encanto y lugares donde
puede comprar desde artesanias hasta disfrutaeliciodo canelazo en el frio de la

capital.

L Rutas Turisticas, Iglesia de Santo Domingo, Nobien2009,
http://ecuador.rotasturisticas.com/visitV.php?id522op=Ecuador&opl=Quito
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Fotografia 16 Calle la Ronda

Fuente: Imagenes de Google

Elaborado por: Jenny Labre

“La ronda se encuentra restaurada y es muy seguwat@ que hay permanente
vigilancia policial y parqueadero muy cercano, seuentra al pie del panecillo y

esta enclavada en el corazén del centro histgda dapital.*?

La calle La Ronda fue restaurada completamententural afio 2006. La calle
Morales era el corazén bohemio del Centro Histoacmediados del siglo XX,

donde abundaban casas de artistas, artesanosepjmoetas y masicos.

Lamentablemente sufrid un deterioro constante ltpasteel proyecto para resucitarlo
volvioé a darle vida. Hoy, La Ronda ha recuperad@iscanto con galerias, cafés y
tiendas que ocupan las casas viejas. Esto inclngdamilia que hace las hermosas
velas de colores en forma de flores y que sonzatihs durante procesiones
religiosas, otra que sirve las empanadas de vieamfinas de Quito y un gran café

cultural, la Casa 707.

La Ronda era una conexién importante a la ciudadywa como acceso por el
costado sur. Fue en tiempos preincaicos y prefispan camino hacia el rio de la
ciudad para la gente del lugar. En la Colonia laegra de la Independencia, la calle

fue una via importante para traer enfermos al Halspan Juan de Dios.

22 En Quito, La Ronda en Quito, Octubre 2009,
http://www.sisepuedeecuador.com/noticias/turismd&t-ronda-en-quito.html
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8. Museo de la Ciudad

Fotografia 17 Museo de la Ciudad

Fuente: www.quito.com.ec

Elaborado por: Jenny Labre

El Museo de la Ciudad es un centro de expresiofadriltura de Quito
con una instalacion museografica que se basa emdeoria cotidiana.
Funciona desde 1998 en la construccion civil matigaa de la ciudad,
edificada desde 1565 para el Hospital de la Misamiia de Nuestro
Sefior Jesucristo (luego llamado Hospital San JuaDibs)*
Aparte de sus exposiciones permanentes, el Musela ddudad es uno de los
espacios culturales mas dinamicos en cuanto a ieipuss temporales,

programacion artistica y académica. Su muestragegnte cuenta con cinco salas:

= La Sala Quito con escenas de la vida cotidiana

= Siglo XVI donde se aborda la fundacién espafiolaQdito y la dificil
convivencia entre dos culturas distintas

» Siglo XVII imagenes del nacimiento de una ciudaddio predomina la
cultura barroca

= Siglo XVIII en que destaca un importante desarrdébarte y la ciencia

=  Siglo XIX que muestra como se introduce la cultuaacesa en la sociedad

transformando los estilos de vida cotidianos.

23 Quito Turismo, Museo de la ciudad,
http://www.quito.com.ec/index.php?page=shop.prodietails&flypage=shop.flypage&product_id=3
68&category_id=7&manufacturer_id=&option=com_virtoart&ltemid=89
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9. Convento del Carmen Alto

Fotografia 18 Monasterio del Carmen Alto

Fuente: Imdgenes Google

Elaborado por: Jenny Labre

El Carmen Alto, conocido también como Carmen amtigitCarmen de San José, se
establecio en 1653, en la casa que fuera de Saatard de Jesus, cumpliéndose,

asi lo profetizado por la virgen quitefia.

Este convento pertenece a las monjas carmelitagadstro. Las religiosas viven
una vida de estricta contemplacion. Como penitesalian flagelarse con diferentes
objetos. Hoy se les permite salir del conventea&sos de extrema necesidad. Para
el publico ellas venden hierbas, vino y otros pobosi a través de un torno de

madera giratorio empotrado en la pared.

“El hermano jesuita Marcos Guerra trazé el plarogstruy6é templo y monasterio.
El templo tiene fachada principal que da a un atdo pretil; es de una sola nave

cuadrangular y abovedada, y tiene magnificos resabt

4 In-Quito, Iglesias y Catedrales en Quito, httpafimin-quito.com/uio-kito-gito-kyto-qyto/spanish-
uio/iglesias-quito-ecuador/quito-iglesia-monastitim
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10. Arco de la Reina

Fotografia 19 Arco de la Reina

Fuente: Imdgenes Google

Elaborado por: Jenny Labre

Este arco fue construido durante el siglo XVIII ggroteger de la lluvia a los
indigenas que concurrian a escuchar misa en uilaagpe se encontraba en este

lugar. El nombre de Arco de la Reina es en homeesndg Virgen.

2.2.2 Determinacion del mercado objetivo

Después de evaluar los diferentes segmentos gsem®xn un mercado, la empresa
debe decidir a cuales y cuantos segmentos seraiia gbtener una determinada
utiidad o beneficio. Esto significa, que una eesar u organizacion necesita
obligatoriamente identificar y seleccionar los naei@s meta hacia los que dirigira
sus esfuerzos de marketing, con la finalidad dealodps objetivos que se ha

propuesto.

“Segmentar significa dividir el mercado en gruppnds o menos homogéneos de

consumidores. Especificamente es la division deicado en grupos diversos de
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consumidores con diferentes necesidades, cardici@si® comportamientos, que

podrian requerir productos o mezclas de markeiiiegethtes.

El objetivo de nuestro proyecto es lograr que ktsidiantes conozcan y aprendan
acerca del patrimonio de la ciudad de Quito, meadida realizacion de paseos
coloniales; por lo tanto empezaremos a segmentstimumercado tomando como
referencia el nimero de estudiantes existentesosnplanteles educativos de

educacion basica y bachillerato en la ciudad deéoQui
A continuacion detallamos el numero de institucgoneducativas fiscales,

fiscomisionales, municipales y particulares exitgsren la provincia de Pichincha,
ciudad Quito.

Tabla 1 Numero de Instituciones Educativas en laedad de Quito

NUmero de
Detalle L
instituciones
Fiscal 1.202
Fiscomisional 60
Municipal 42
Particular 1.474
Total 2.778

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMds= 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre

De acuerdo al Archivo maestro de instituciones atives AIME en el aino 2010-

2011, se registr6 el siguiente nimero de estudiante

% BRAVO, Juan, Segmentacion de mercados, Junio 1999,
http://www.monografias.com/trabajos6/seme/seme lshtm
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Tabla 2 Numero de Estudiantes en la ciudad de Quit010-2011

Detalle E%Jg;g;’)n Bachillerato Es tz(c)j?gln tes
Fiscal 308.487 67.148 375.635
Fiscomisional 21.481 5.253 26.734
Municipal 12.388 3.520 15.908
Particular 176.666 46.637 223.303

Total 519.022 122.558 641.580

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMds= 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre

De los 641.580 estudiantes registrados entre emucédsica y bachillerato de la
ciudad de Quito, nos enfocaremos en los que actmnestan cursando el cuarto,
quinto, sexto y séptimo afio de educacion basicsstpugue al realizar un analisis de
la malla curricular, se determiné que en el cuafio los estudiantes empiezan el
estudio de la provincia de Pichincha y sus cantorme®n por la cual se considera
que a partir de este nivel los estudiantes puedalizar los paseos coloniales con
nosotros, como complemento y aporte a sus estwahota catedra de Ciencias

Sociales.

Es importante que los nifios y jovenes se enamaoeela diudad, conociendo sus

raices e historia, para que se sientan orgullosegdquiteiios y de ser ecuatorianos.
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Tabla 3 Estudios Sociales Bloques Curriculares
[ | [ [Eeae 2] [Bogies] i s || Beates | [ Bldree]

4to afic El mundo Latierra La gente Soy Organizacio
en que ecuatoriane ecuatoriani ciudadano ¢ Mi provincia de mi
vivimos ciudadana provincia

5to afi« El mundo, Los La Los América  Subregione:
nuestra continentes poblacion problemas Latina, nuestr y paises de

casa comu los océano: del mundo del mundo region América

Latina

6to afic Epoca Epoca Conquista Organizaci6  Nuestra La etapa

aborigen | aborigen Il inicios de l¢ colonial independenci colombiana
Colonia

7mo El Los primero Entrelos Aflosde  El Ecuador Los afios

afio nacimientc aflos  siglos XIX agitacion y contemporane recientes
del Ecuadc y XX lucha

Fuente: Ministerio de Educacién, Area de Estudinsides
Elaborado por: Jenny Labre

El nimero de estudiantes entre cuarto, quinto,osgxséptimo afio de educaciéon

basica es de 207.530.

Tabla 4 Numero de estudiantes de 4to a 7mo afo dditacion Basica

Sostenimientol Alumnos Alumnos Alumnos Alumnos To'FaI

4to. 5to. 6to. 7mo. Estudiantes
Fiscal 31.875 31.863 30.949 30.044 124.731
Fiscomisional 2.063 2.004 2.038 1.961 8.066
Municipal 1.225 1.236 1.127 958 4.546
Particular 18.233 17.545 17.329 17.080 70.187
Suman 53.396 52.648 51.443 50.043 207.530

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMd$E 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Finalmente se determiné enfocarnos en los estwdiamle las instituciones
particulares de la ciudad y de escuelas fiscalesorsairbano, desde el barrio

Carcelén hasta Chimbacalle. Ellos tendran mayditidad en cuanto a costos y

accesibilidad.

Tabla 5 Numero de estudiantes en instituciones figles de 4to. 7mo. afo

Barrio 4to. Béasica| 5to. Basical 6to. Basical 7mo.Basica| Total
Carcelén 557 521 525 535 2.138
Centro Historico 1.569 1.540 1.585 1.503 6.197
Chilibulo 671 655 701 634 2.661
Chimbacalle 756 779 736 772 3.043
Cochapamba 285 268 269 250 1.072
Cotocollao 746 759 726 721 2.952
El Condado 613 598 528 515 2.254
Ifaquito 967 932 940 987 3.826
ltchimbia 692 672 696 656 2.716
Jipijapa 260 273 263 227 1.023
Kennedy 742 703 752 709 2.906
La Concepcion 774 779 806 766 3.125
Mariscal Sucre 183 182 198 182 745
San Juan 386 387 389 381 1.543
SUMAN 9.201 9.048 9.114 8.838 36.201

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMd$E 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 6 Numero de estudiantes en instituciones paculares de 4to. 7mo. afo

. Alumnos Alumnos Alumnos Alumnos Total
Sostenimientq 4to. 5to. 6to. 7mo. Estudiantes
Particular 18.233 17.545 17.329 17.080 70.187

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMds= 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 7 Poblacion Total

Sostenimientol Alumnos Alumnos Alumnos Alumnos To@al

4to. 5to. 6to. 7mo. Estudiantes
riscal zona 9.201 9.048 9.114 8.838 36.201
Particular 18.233 17.545 17.329 17.080 70.187
Total 27.434 26.593 26.443 25.918 106.388

Fuente: Archivo maestro de instituciones educatMds= 2010-2011

Elaborado por: Jenny Labre

Nuestra poblacion total, sobre la cual calcularegidamario de nuestra muestra es

de 106.388 estudiantes

2.2.3 Determinacioén del tamarfio de la muestra

“El muestreo es una herramienta de la investigaci@ntifica. Su funcidén basica es
determinar que parte de una realidad en estudiblgpon o universo) debe

examinarse con la finalidad de hacer inferenciasesdicha poblacién®®

Para conocer la aceptacion que tendra nuestracgeen el mercado realizamos una
encuesta piloto (anexo 1) a # 60 estudiantes detauquinto, sexto y séptimo afio

de las escuelas particulares:
= Dr. Alfonso Espin,ubicado en el Barrio Cotocollab30 encuestas

= Sin Fronteras, ubicado en la parroquia de Llano Chico # 30 estase

% AlU, Definicién de muestreo, http://www.mitecnolog.com/Main/DefinicionDeMuestreo
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Tabulacion encuestas piloto

PREGUNTA No. 1

¢, Recibe usted, alguna materia en la cual se tatadtoria de Quito?

De acuerdo al sondeo realizado el 100% de los iastigd reciben la materia de
estudios sociales, donde empiezan a conocer d&tigi¢dos y geograficos de la
provincia de Pichincha y de la ciudad de Quito.

PREGUNTA No. 2

¢ Le gustaria visitar el Centro Histérico de la cattide Quito?

Si() No() Porque..................

Tabla 8 Pregunta No. 2 Encuesta Piloto

SI NO
Numero 60 0
Porcentaje 100% 0%

Fuente: Encuesta piloto Marzo 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 7 Pregunta No. 2 Encuesta Piloto
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Fuente: Encuesta piloto Marzo 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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Esta comprobado que el 100% de los estudianteestaclos les gustaria visitar el
Centro Historico de la ciudad de Quito, especiabmemor su belleza arquitectonica,
iglesias, museos y conventos; consideran importaotender y conocer la historia

de nuestra ciudad.

Estos resultados muestran que nuestro proyectoatémdpertura que esperamos y

necesitamos, para permanecer en el mercado.

PREGUNTA No. 3

¢, Si le ofrecemos la posibilidad de realizar pasgagdos a iglesias, museos y

plazas de la ciudad, estaria interesado?

Si() No() Porque..................

Tabla 9 Pregunta No. 3 Encuesta Piloto

Sl NO
Numero 60 0
Porcentaje 100% 0%

Fuente: Encuesta piloto Marzo 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 8 Pregunta No. 3 Encuesta Piloto
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Fuente: Encuesta piloto Marzo 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Al igual que la pregunta anterior el 100% de logudiantes contestaron
afirmativamente ante la posibilidad de realizar epas guiados en los sitios
representativos de la ciudad. Consideran queo@situn lugar interesante, quieren
conocer sitios olvidados, aprender de la histoaide y leyendas que envuelve

nuestra hermosa ciudad, tienen especial interé®ponuseos.

Con los datos obtenidos de nuestra encuesta ptottedemos a calcular el tamafio
de la muestra considerando como poblacion el 108l%@mero total de estudiantes
de las instituciones particulares y fiscales zorana entre cuarto, quinto sexto y
séptimo nivel de educacién basica de la ciudad @ieoQa misma que asciende a
# 106.388.

Es importante realizar un correcto muestreo, pdocavamos a hacer uso de una
férmula cuyos elementos nos ayudaran a determinala exacto de encuestas que

deberemos efectuar.

Poblacion total = 106.388
Nivel de confianza (2 critico = 1.96)

N

Z

p: probabilidad de éxito y que tengamos client®% 5 0.50

q probabilidad de fracaso y que no tengamos €&80% = 0.50
e

margen de error del 5% = 0.05

N*Z2%* pm*gm

n=
Z** pm*gm+ (N -1)(e)?

. 106.388* 1.962* 0.5* 0.5
196%* 0.5* 0.5+ (106.388 —1)( 0.05)?

= 102.175,035
266,927

n =382
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TAMANO DE LA MUESTRA: 382 Encuestas

Se ha establecido que el nimero de encuestas @araplien las instituciones

educativas particulares y fiscales zona urbana deutlad de Quito es de382

2.2.4 Investigacion de mercados

“La investigacion de mercados es una actividad iprolel proceso de marketing,
entendiéndose ésa como la aplicacion de la filasefhpresarial que conduce a
conocer el mercado para producir lo que se pueddeve contraria a vender lo

producido.”’

La investigacion de mercados es el eje de la meteeaxia, puesto que proporciona
los medios para conocer el mercado, consulta lpscéss relacionados a la compra

de productos, responde a preguntas como:

= qué compra la gente

= (uienes son los que compran
= cOmo compran

= donde compran

» cuando compran

* por qué compran

2.2.4.1 Determinacion de las necesidades de inforan@n

Existen varias técnicas de investigacibn de mercddn variadas como las

necesidades empresariales y son segun:

2" OROZCO, Arturo)nvestigacion de mercados Concepto y Pragtica. Edicién, Editorial Norma
S.A., Bogota-Colombia 1999, p. 1.
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» El enfoque: Cualitativa — Cuantitativa
» Larecoleccion de datos: Métodos primarios y seariosd
» Laseleccion de la muestra: Muestreo probabiista probabilista

»= La aplicacion: Investigaciam ébnsumo final e industrial

Para realizar una investigacion de mercados qogedos resultados esperados para
nuestro proyecto, vamos a utilizar la técnicardeoleccion de datos, fuentes
secundarias para lo cual es necesario realizar y aplicaram@iesta clara y precisa
en los centros de educacién general basica, fisealea urbana y particulares de la
ciudad de Quito, para conocer la apreciacion qaeskiudiantes tienen de nuestra
ciudad y su predisposicion para conocerla un poés de cerca mediante nuestra

oferta.

Quito y sus atractivos son poco conocidos por l@atlania y en especial por los
nifos y jovenes estudiantes, por eso medianteekciim de esta empresa se busca
promover el conocimiento del patrimonio culturalldeciudad y la construccion de
la identidad cultural a través de paseos colonipt#slos sitios emblematicos del
Centro Histérico de Quito.

2.2.4.2 Disefio del plan de investigacion y formatte encuesta

A continuacion se muestra el proceso de la invasiig de mercados a seguir para

cumplir con los objetivos de nuestro proyecto.
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Proceso de Investigacion de Mercados

Flujo 1 Proceso de Investigacion de Mercados

— Formulacion del problema

— Marco teorico

_[ Planeacion ]_
— Disefio del estudio

L Programacion actividadeg

Proceso de
Investigacion

— Muestra

— Recoleccién de datos
Ejecucién .
—  Procesamiento de datos

— Analisis de resultados

L1 Presentacion del informe

Fuente: OROZCO, Arturo, Investigacion de Mercados
Elaborado por. Jenny Labre

2.2.4.3 Aplicar la encuesta

Se elaboraron # 2 tipos de encuesta, la primeeplsa al personal docente de las
instituciones educativas (anexo 2), para conocapelo y motivacion que ellos

tienen para poder trabajar con sus estudiantesuestros Paseos Coloniales, la
segunda encuesta fue aplicada a los estudiantes digguientes planteles educativos

(anexo 3):
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» Escuela Particular Dr. Alfonso Espin
» Escuela Particular Sin Fronteras
» Escuela Fiscal Republica de China

= Escuela Fiscal Unidon Nacional de Educadores UNE

A continuacion se muestran fotografias de la erpera vivida cuando se realiz6 las

encuestas:

Fotografia 16 Encuestas realizadas Turismo Culturall

Vi L x N i

Fuente: Estudio de mercado, Encuestas 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Fotografia 17 Encuestas realizadas Turismo Culturall

Fuente: Estudio de mercado, Encuestas 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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2.2.4.4 Tabulacion y analisis de datos

ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL DOCENTE

1. ¢Realizan paseos con sus estudiantes a los siimsnpniales del Centro

Histdrico de la ciudad de Quito?

Si( ) No( ) POrqUE. ...

Tabla 10 Resultado pregunta No. 1 Encuesta Docentes

SI NO
NUmero 4 26
Porcentaje 13% 87%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Gréfico 9 Resultado pregunta No. 1 Encuesta Docerste

OSIONO

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

De los 30 docentes encuestados, # 26 no han maleseos con sus estudiantes por

el Centro Historico de la ciudad, entre las razguetemos enumerar:

» Falta de oportunidades

* Presupuestos reducidos

» Dificultad para trasladarse desde la instituciéstén@l centro de la ciudad
= Costo de transporte

» Falta de colaboracion de los padres de familia

Nuestra oferta de servicio es una gran oportunidad que los estudiantes conozcan
el Centro Histérico de la ciudad de manera intéracta misma incluye transporte,
que permitira una facil movilizacién de los estmlss; el costo sera accesible y los
padres de familia se sentirdn motivados y colaBaraon la institucion en esta
actividad académica, la cual permitira que losdiaties aprendan historia, cultura y
se sientan orgullosos de los que somos y de |ldanemos; ademas servird como

apoyo en la catedra de Ciencias Sociales.

2. Si la respuesta es afirmativa ¢Con un mismo grup@studiantes cuantos

paseos al afo realiza?

Uno ( )
Dos ( )
Tres o mas ( )

Tabla 11 Resultado pregunta No. 2 Encuesta Docentes

Uno Dos Tres o mas
NUmero 3 1 0
Porcentaje 75% 25% 0%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Grafico 10 Resultado pregunta No. 2 Encuesta Docentes

‘DUNO @ DOS O TRESOMAS

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

El personal docente que ha tenido la oportunidadeddizar visitas al Centro
Historico de la ciudad, lo ha hecho una sola veafa con un mismo grupo de
estudiantes, esto nos indica que para poder tralcaja mas grupos debemos

renovarnos constantemente.
Inicialmente hemos establecido dos paseos col@nipéro la oferta turistica cultural

del Centro Historico de Quito es tan grande, quepemitira con facilidad renovar

y mejorar nuestra oferta para mantenernos y comgreel mercado.

3. ¢Trabajan con alguna empresa que realice paseoadgsi en el Centro

Histdrico de la ciudad de Quito?

SI( ) NOC ) CUAL oo
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Tabla 12 Resultado pregunta No. 3 Encuesta Docentes

SI NO
NUmero 0 30
Porcentaje 0% 100%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 11 Resultado pregunta No. 3 Encuesta Docezd
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Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
ANALISIS

El 100% de los docentes encuestados no trabajanm@ampresa que realice paseos
guiados en el Centro Historico de la ciudad, estauma gran oportunidad para
nosotros, puesto que podemos presentar nuestraamm@a oferta de “Paseos
Coloniales” en varias instituciones de la ciudamme un aporte o complemento a la

catedra de Ciencias Sociales.
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4. ¢Si le ofrecemos la posibilidad de realizar pasepsados con sus
estudiantes a iglesias, museos y plazas de la djudamo un aporte a la

catedra de Ciencias Sociales, estaria interesado?

Si( ) No( ) Porque.......ooo

Tabla 13 Resultado pregunta No. 4 Encuesta Docentes

SI NO
NUumero 26 4
Porcentaje 87% 13%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 12 Resultado pregunta No. 4 Encuesta Docerd

87%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

Es evidente que tenemos una gran oportunidad emeetado, el 87% de las
encuestas realizadas contestaron afirmativamemnisteEgran predisposicion para
realizar paseos guiados en el Centro Historico uieoQcomo un aporte académico y

por el crecimiento personal de nuestros jovenes.

5. ¢Qué precio considera que sus estudiantes podrdgarppor realizar esta
actividad cultural, que incluye:

- Transporte
- Caminata por las plazas, iglesias y museos

- Entrada exclusiva a un sitio patrimonial

- Refrigerio
$ 500 a $ 8,00 ( )
$ 9,00 a $11,00 ( )
$ 12,00 a $ 15,00 ( )

Tabla 14 Resultado pregunta No. 5 Encuesta Docentes

Opcidn 1 Opcidn 2 Opcidén 3

NUmero 30 0 0

Porcentaje 100% 0% 0%

Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Grafico 13 Resultado pregunta No. 5 Encuesta Docezd
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Fuente: Encuesta Docentes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

El precio sugerido por los docentes de las instings educativas, para realizar
Paseos Coloniales con sus estudiantes se enceenélarango de US$ 5,00 a US$
8,00, dato importante que debemos considerar alentmmde establecer el precio

gue nuestro servicio tendra en el mercado.

TABULACION DE ENCUESTAS APLICADAS A ESTUDIANTES

A continuacion se mostraran los resultados de leuesta aplicada a # 382

estudiantes en la ciudad de Quito.
1. Envacaciones o dias festivos usted prefiere:

Salir de Quito ()

Permanecer en Quito ()
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Tabla 15 Resultado pregunta No.1 Encuesta Estudiaets

) ) Permanecer en
Salir de Quito )
Quito
Numero 255 127
Porcentaje 67% 33%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Gréfico 14 Resultado pregunta No.1 Encuesta Estudiges

Salir de Quito
67%

‘ @ Salir de Quito O Permanecer en Quito

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

Es una realidad palpable que en dias festivosalgoria de personas prefieren salir
de la ciudad; una de las razones es la falta desidif de los atractivos turisticos-
culturales que el Centro Histérico tiene para arecEs por eso que con nuestro
proyecto buscamos que los estudiantes, desde dgbcaf@o de educacion basica,
empiecen a conocer Yy valorar nuestra ciudad yuadige fomente su conocimiento

con mas interés.
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2. ¢Considera que Quito es una ciudad hermosa?
Si ( )
No ( )

Tabla 16 Resultado pregunta No.2 Encuesta Estudiaets

SI NO
NUmero 358 24
Porcentaje 94% 6%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 15 Resultado pregunta No.2 Encuesta Estudides

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

Quito es una ciudad hermosa y las encuestas akdnimiestran. Nuestro proyecto
busca aprovechar cada espacio de nuestro Centrarietisy darlo a conocer a los

jovenes a través de paseos guiados.
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“Asentada en la profundidad de un valle estrecimm&olo de volcanes andinos, a
2.800 metros sobre el nivel del mar, la espectaailadad antigua de Quito se
extiende por mas de 320 hectareas que lo convierteal Centro Historico mas

grande de América?®

Esta importante zona de la capital ecuatorianagdb@valuables iglesias, capillas,
monasterios, conventos, plazas, museos, encansapaties internos, edificaciones

republicanas y una interesante arquitectura desiael siglo XX.

En noviembre de 1978, cuando Quito fue declaradomoc6Primer Patrimonio
Cultural de la Humanidad” se describié a la ciudatho “un ensamble sui generis
armonico, donde las acciones del hombre y la nazaase han juntado para crear

una obra Unica y trascendental en su categbtia”.

Este reconocimiento ha sido uno de los estimulos gae las autoridades contindien
trabajando en la preservacion y rehabilitacionadeelegantes espacios publicos, las
edificaciones histéricas y el legado de patrimatudtural intangible que acoge el

Centro Histérico.
3. ¢Havisitado el Centro Historico de la ciudad deitQ®@
Si ()

No ()

Tabla 17 Resultado pregunta No.3 Encuesta Estudiagd

Sl NO
NUmero 145 237
Porcentaje 38% 62%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

%8 Quito Turismo, Una celebracién de la experiencimana en el Centro Histérico de Quito,
http://www.quito.com.ec/index.php?option=com_confeask=view&id=6&Itemid=113

29 Quito Turismo, Una celebracién de la experiencimana en el Centro Histérico de Quito
http://www.quito.com.ec
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Grafico 16 Resultado pregunta No.3 Encuesta Estudides

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

El 62% de los estudiantes encuestados no handas#aCentro Histérico de Quito;
existe poco interés y falta de informacion. Pa& eszOn buscamos que desde
pequefios los estudiantes aprecien su ciudad y auearismitan a su familia y

amigos, quienes nos daran las mejores referenarascpecer con este proyecto.

El 38% de los estudiantes que contestaron afireaagdnte, han visitado el Centro
Histérico con diferentes fines, para realizar casprpor eventos artisticos o
religiosos como Semana Santa; pocos de ellos Baado el centro de la ciudad con
fines turistico-culturales.

4. Silarespuesta es No, ¢Por qué razon no lo htadis?

Las razones por las cuales los estudiantes noisigado el Centro Historico de la

ciudad son:
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» Falta de tiempo

= No les llama la atencion

» Falta de interés por parte de los padres de familianes no llevan a sus
hijos a conocer iglesias, museos y plazas

= Delincuencia

= Las escuelas no planifican salidas de este tipsuasrestudiantes

Con este proyecto buscamos que las institucionesaéidas realicen salidas
culturales con sus estudiantes, de esta manera @enérear conciencia en nuestros

jévenes despertaremos interés en los padres diéafami

Si bien es cierto la delincuencia era una partecarien el centro de la ciudad,
actualmente la misma ha disminuido notablementeaaerdo a un reporte del
indice delictivo proporcionado por la Policia Nawh la Mariscal se encuentra
como uno de los sitios mas peligrosos de la capithliso por encima del Centro

Historico.

Las autoridades han buscado rescatar nuestro patdanreubicé a las trabajadoras

sexuales, rehabilité la calle la Ronda y existe wgitancia policial.

Ahora el Centro Histérico ha sido recuperado casi gompleto y es una gran

experiencia visitarlo.

5. ¢Conoce usted historias, leyendas y anécdotas de @su Centro Historico?
Si ()
No ()
Algo ()
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Tabla 18 Resultado pregunta No.5 Encuesta Estudiaet

SI NO ALGO
NUumero 121 76 185
Porcentaje 32% 20% 48%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 17 Resultado pregunta No.5 Encuesta Estudides
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Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

Siempre es importante que todos conozcamos un ipediecla historia de nuestra
ciudad, pero lamentablemente de acuerdo a lostadssl de la encuesta realizada,
un 68% de los estudiantes la desconocen total dapaente. Mediante nuestro
proyecto lo que buscamos es que todos aprendalorarval patrimonio de nuestra

ciudad de manera vivencial.
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6. ¢Qué lugares en la ciudad de Quito le gustariaai8i
a.

-~ ® oo T

Cines (
Teatros (
Iglesias (
Museos (
Parques, Jardines

Otros (

)
)
)
)

()

Tabla 19 Resultado pregunta No.6 Encuesta Estudiaet

a b C d e f
NuUmero 63 87 75 92 73 20
Porcentaje 15% 21% 18% 22% 18% 5%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 18 Resultado pregunta No.6 Encuesta Estudides
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Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

De los varios y magnificos lugares que podemosavisin el Centro Histérico de la
ciudad, existe especial interés por los museossiag y teatros. Nuestro proyecto en

sus dos opciones establecidas incluye la visisasdugares.
7. ¢Ha participado en algun tour o paseo guiado pao€ehtro Historico?
Si ()

No ()

Tabla 20 Resultado pregunta No.7 Encuesta Estudiagd

SI NO
NUmero 92 290
Porcentaje 24% 76%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 19 Resultado pregunta No.7 Encuesta Estudides
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Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

El 76% de los encuestados, no ha participado es fmr los sitios patrimoniales de
la ciudad, esto nos muestra que tenemos un gracadwepara trabajar y sobretodo
existe interés por hacerlo.

8. ¢Le gustaria visitar los sitios patrimoniales dedaidad de Quito, mediante
paseos coloniales o visitas guiadas?
Si ()
No ()

Tabla 21 Resultado pregunta No. 8 Encuesta Estuditas

SI NO
NUmero 358 24
Porcentaje 94% 6%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 20 Resultado pregunta No. 8 Encuesta Estualites

NO
6%

SI
94%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre



ANALISIS

Tal como se comentd en la pregunta anterior exgstan predisposicion para
participar en tours guiados en el Centro Histédeola ciudad. ElI 94% de los

encuestados lo afirman. Es evidente que nuestyepio tendra gran apertura en el
mercado.

9. ¢Le gustaria conocer y aprender la historia y lelasnde la ciudad de Quito?
Si ()
No ()

Tabla 22 Resultado pregunta No. 9 Encuesta Estuditas

SI NO
NUmero 366 16
Porcentaje 96% 4%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Gréfico 21 Resultado pregunta No. 9 Encuesta Estualites

Sl
96%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

Quito es historia y leyenda, cada Paseo Color@aktmucho que contar y si el 96%
de los estudiantes tiene interés en aprender, rousstvicio esta encaminado al
éxito.

10.Cree usted que realizar esta actividad culturgbéemitira:
Mejorar notas en Ciencias Sociales ()

Tener bases para elegir una profesion ()

Tabla 23 Resultado pregunta No. 10 Encuesta Estudites

. Elegir
Mejorar Notas ]
profesion
NUmero 214 176
Porcentaje 55% 45%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Grafico 22 Resultado pregunta No. 10 Encuesta Estiahtes

Mejorar Notas
55%

Mejorar Notas [ Elegir Profesion

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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ANALISIS

Nuestro proyecto a mas de fomentar el conocimipatomonial de la ciudad, busca
apoyar a los estudiantes y maestros en la cated@eahcias Sociales, puede servir
también como base para elegir una profesién adupor los resultados observados

los estudiantes concuerdan con esta afirmacion.

11.De las 2 opciones que le presentamos a continuacigal le gustaria realizar:

OPCION A ( ) OPCIONB ( ) AMBAS ()

- Iglesia y Convento de San Francisco | - Iglesia, Convento y Museo de San

- Capilla de Cantufia Agustin
- Casa Museo Maria Augusta Urrutia | - Teatro Bolivar

- Museo Numismatico del Banco Central- Monasterio de Santa Catalina de Siena

- Iglesia la Compaiiia - Museo Fray Pedro Bedén

- Iglesia del Sagrario - Plaza de Santo Domingo

- Museo de Cera - Iglesia de Santo Domingo
- Iglesia de la Catedral - Calle Tradicional la Ronda
- Plaza de la Independencia - Museo de la Ciudad

- Palacio Arzobispal - Convento del Carmen Alto

- Arco de la Reina

Tabla 24 Resultado pregunta No. 11 Encuesta Estuatites

Opciébn A | Opcién B Ambas

NUmero 101 68 213

Porcentaje 26% 18% 56%

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Gréfico 23 Resultadopregunta No. 11 Encuesta Estudiantes

26%

56%

18%

EA =B AYB

Fuente: Encuesta Estudiantes Abril 2011

Elaborado por: Jenny Labre

ANALISIS

Los dos paseos coloniales establecidos para emaédwrajar en el mercado son de
total aceptacion, mas de la mitad de los estudiasgeencuentran interesados por
ambas opciones. Y si analizamos individualmenistexin margen de un 6% de la

opcion A sobre la opcion B.

2.2.5 Determinacioén de la demanda del mercado objeb

Nuestra poblacion constituye 1696.388estudiantes de las escuelas particulares y
fiscales zona urbana de cuarto, quinto, sexto firsépafio de educacién general

basica de la ciudad de Quito.
De acuerdo a las encuestas realizadas a # 38Jasdas] el 94% (358 estudiantes)

contesto afirmativamente ante la posibilidad ddizaapaseos coloniales o visitas

guiadas a los sitios patrimoniales de la ciudad.
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Se determind que cada uno de los estudiantesagalimicamente 1 paseo colonial,

por tal razén el consumo per capita es = 1.

CPC = 358/ 358 = 1

DEMANDA ACTUAL 2011
106.388 * 94%= 100.005

De acuerdo a las encuestas realizadas se detegquen@orcentaje de estudiantes
tiene inclinacion por realizar el paseo colonial lMipNo. 2 0 ambos y se obtuvo los

siguientes resultados.

Tabla 25 Demanda Actual 2011

Paseo Colonial| Porcentaje Mercado Objetivo Total BEadiantes
Paseo No. 1 26% 100.005 26.001
Paseo No. 2 18% 100.005 18.001
Paseoly?2 56% 100.005 56.003
TOTAL 100% 100.005

Fuente: Demanda Actual 2011

Elaborado por: Jenny Labre

2.3 ANALISIS DE LA OFERTA Y CONDICIONES DE LA COMPE TENCIA

“La oferta de un bien consiste en las cantidadesmd@no que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios duramteperiodo determinado y

suponiendo que otras condiciones del mercado peznan constante®”

%0 VISCENCIO, HéctorEconomia para la toma de decisiongg. Edicién, Editorial Thomson,,
México 2002, p. 25-26
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El concepto de oferta involucra de manera implitétaproduccién de bienes y
servicios y los costos incurridos en la misma,tpato, los factores que afecten estos

aspectos conforman el conjunto de determinantés aferta y estos son:

= Precios propio del bien

» Precios de los insumos (costos)

= Tecnologia

» Precios de bienes relacionados en la produccion
= Expectativas de precios

= Nuumero de empresas en el mercado

» Impuestos y subsidios

= Otros

Varias empresas como agencias de viajes y opermdaristicos en la ciudad de
Quito, realizan city tours o visitas a los sitiogtrpnoniales de la ciudad,

mencionaremos a algunas de ellas.

= Gray Line Ecuador
= City discovery

»= Golondrina Turismo
= Zenith Travel

= Ganapar Cia. Ltda.

Estas empresas y muchas otras trabajan directaroemtextranjeros, razon por la
cual no constituyen nuestra competencia directas ge enfocan en otro segmento

de mercado.

Luego de realizar un estudio de campo, podemos ior&rccomo competidores

directos a:

» Policia Metropolitana de Quito

= Fundaciéon Quito Eterno
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2.3.1 Principales competidores

Como se menciond anteriormente nuestros compesidirectos son:

» Policia Metropolitana de Quito

= Fundaciéon Quito Eterno

2.3.2 Precios de la competencia

Para analizar la competencia es importante colos@recios que ellos manejan en
el mercado, este pardmetro nos servird de refergraria determinar el costo de

nuestro servicio.

Tabla 26 Analisis de precios de la competencia

Empresa Horario Detalle de la oferta Premosw
Adultos | Nifios
9h00 a 14hog rours coningresoaun | g4, | 754
museo o iglesia ' '
Tours sin ingreso a museops
oolicia 9h00 a 14h00 o iglesias 6,00 3,00
Metropolitana 18h00 a Tours nocturnos sin
de Quito 21h00 ingreso a museos o iglesias 8,00 4,00
sin transporte
Tours nocturnos sin
1281hr?80a ingreso a museos o iglesias 20,00 20,00
con transporte
9h00 a 19h00 Tqurs SIn Ingreso a museos 8.00 6.00
o iglesias
Fundacion 9h00 a 10hod rours coningresoaun |, a0 | 49 oo
Quito Eterno museo o iglesia (opcion 1 ' '
Tours con ingreso a un
9h00 a 19h00 museo o iglesia (opcion 2 16,00 13,00

Fuente. Investigacion de Campo

Elaborado por: Jenny Labre
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El precio promedio para realizar un tour en el @eHiistorico actualmente es de:

= Coningreso a un museo o iglesia: Adulto $ 15,00 Nifios $ 10,50
» Siningreso a un museo o iglesia: Adulto $ 7,00 Nifios $ 4,50
» Ruta nocturna: Adultos y Nifios $20,00

2.3.2 Participacion en el mercado

De acuerdo al estudio de campo realizado, existsnethpresas que se dedican a
realizar tours en el Centro Histérico de Quito,tdacon turistas nacionales como

internacionales.

Policia Metropolitana de Turismo

La Empresa Metropolitana Quito Turismo, en conjwtn la Unidad de Turismo de
la Policia Metropolitana, ofrece tours guiados sadtractivos mas importantes en el
Centro Historico de Quito. El punto de informarcise encuentra ubicado en la

esquina de la Plaza de la Independencia, en ka\¢alezuela y Espejo.

La Policia Metropolitana, no realiza una publicidadsiva de su oferta turistica,
muchos turistas nacionales no conocen de su aativig no han tenido la
oportunidad de realizar visitas guiadas a los sif@atrimoniales de la ciudad;

tampoco realizan ofertas en escuelas o colegits chpital.

De acuerdo a informacién proporcionada por la Esgpr¥letropolitana Quito
Turismo, son minimas las visitas guiadas que etkaizan. Su oficina de

informacion incluye también la venta de artesanias.

Fundacion Quito Eterno

Organizacion sin fines de lucro, realiza visitagadas a los sitios patrimoniales del
Centro Histérico. Su oferta incluye paquetes diog a niflos y adultos, en los
cuales incluyen juegos tradicionales. Su puntmfitemacion se encuentra ubicado

en la calle Flores y Junin.
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Los costos por rutas que realizan los nifios, nm@ie van a estar al alcance de
todos. Este es un factor importante a considprasto que si queremos abarcar un

mercado mas grande, los costos por ruta debersesibles a todos los estudiantes.

2.3.3 Oferta del producto

De acuerdo al Ministerio de Turismo en el afio 288%ncuentran registrados #

1.303 establecimientos dedicados a operacionasgidmb.

Tabla 27 Establecimientos Turisticos registrados eel Ministerio de Turismo

Detalle No.

Agencias de Viajes Operadoras 566

Agencias de viajes, internacionales mayoristasayesu 737

Total 1.303

Fuente: Ministerio de Turismo, Boletin estadistded2004-2009

Elaborado por: Jenny Labre

No existe un detalle exacto de cuantas empreséssdaencionadas anteriormente
tienen entre sus actividades principales la proémodel turismo interno, por esa
razon para determinar la oferta actual de nuesinacso, tomamos como referencia
las encuestas realizadas, en las cuales obtuvimeselj24% de los estudiantes
entrevistados han tenido la oportunidad de realmmeos guiados por el Centro

Histoérico de la ciudad.

Es decir la oferta actual es de 106.388 * 24% = 233 estudiantes
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2.4 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

2.4.1 Demanda Histérica Insatisfecha

Al no tener datos histéricos de la demanda de russtvicio, hemos considerado
como demanda insatisfecha, el nimero de estudidatias instituciones particulares
y fiscales zona urbana de la ciudad de Quito del2®®9, 2010 y 2011, acorde a los

registros proporcionados por el Ministerio de Edifay Cultura.

De acuerdo al porcentaje de crecimiento observadestos afios, consideramos el
namero de estudiantes de los afios (2007 y 2008antms en cuenta ademas el 94%
de los estudiantes que tienen predisposicion peadizar paseos guiados con

nosotros.

La demanda resulta de multiplicar N (mercado olgpgtix el Cpc (Consumo per
capita), en nuestro caso, N multiplicamos por Japados los afios referidos en el

parrafo anterior.

Tabla 28 Demanda Historica

ANOS POBLACION TOTAL INS ATISDEE/'CAﬁAD(AN*CP )
2.007 94.384 88.721
2.008 97.273 91.437
2.009 100.250 94.235
2.010 103.319 97.120
2.011 106.388 100.005

Fuente: Demanda Histérica Ministerio de Educaci@uitura

Elaborado por: Jenny Labre
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2.4.1.1 Funcion de proyeccion lineal

Funcién Lineal:

y =a+ bX

Método Minimos cuadrados

y =a+ bx

? y=na+b{x

2 xy=a{x +b{x"2

Tabla 29 Demanda insatisfecha método minimos cuadtas

(1)

(2):a(1)*x

N DEMANDA
ANOS X XY X2
Y
2.007 1 88.721 88.721 1
2.008 2 91.437 182.873 4
2.009 3 94.235 282.706 9
2.010 4 97.120 388.479 16
2.011 5 100.005 500.024 25
Suman 15 471.518 1.442.803 55
Elaborado por: Jenny Labre
n=>5
471.518 = 5a + 15b 1) (1)*-3
1.442.803 = 15a + 55b 2
- 1.414.553 = -15a - 45b
1.442.803 = 15a + 55b
28.251 = 10 b
b = 28.251
10
b = 2825,08
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En 1 reemplazamos b

471,518 =  5a + 15(2.825,08)
471.518 = 5a + 4237620
a = 471.518 - 42.376,20
5
a = 85.828,36

Funcion de proyeccion o ajuste

Y=a+b X
Y = 85.828,36 + 2.825,08 X

Tabla 30 Proyeccion demanda insatisfecha

DEMANDA
ANOS X
Y

2.012 6 102.779
2.013 7 105.604
2.014 8 108.429
2.015 9 111.254
2.016 10 114.079

Elaborado por. Jenny Labre

2.5 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Muchas personas piensan que el término mercadatsola concierne a las ventas y
publicidad; sin embargo la venta constituye uné&ddunciones de esa disciplinay a
menudo no es la fundamental. Si se cumple core@adn las funciones de

identificar las necesidades del consumidor, dekarios productos mas apropiados,
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fijar los precios con criterios adecuados, efechian la distribucion y promocion,

los productos que se ponen en el mercado se vensiardificultad.
La mercadotecnia establece que la clave para @c#az metas de la organizacion
consiste en identificar las necesidades y desdosi@&ado meta y proporcionarle

las satisfacciones con mayor eficiencia que lospsgiiores.

Tomaremos como una poderosa herramienta el magkigtiX, que es un conjunto

de variables que podemos afectar para influir @lelaanda de nuestros productos.

Estas variables son: producto, precio, plaza y poodm.

Grafico 24 Mezcla de mercadotecnia

PLAZA PRODUCTO

OMOCION PRECIO

Elaborado por: Jenny Labre

2.5.1 Producto

El servicio como producto y la comprension de lesethsiones de las cuales esta
compuesto es fundamental para el éxito de cualgugamizacion. Como ocurre con
los bienes, los clientes exigen beneficios y satigbnes de los servicios. Los
servicios se compran y se usan por los benefigiesadrecen, por las necesidades

que satisfacen y no por si solos.
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“El servicio visto como producto requiere tener @renta la gama de servicios
ofrecidos, la calidad de los mismos y el nivel akcgse entrega. También se
necesitara prestar atencion a aspectos como eleengd marcas, garantias y

servicios post-venta®®

Luego de lanzar al mercado nuestro producto “Pas€ofturales”, esperamos la
aceptacion del mismo por parte de los estudiangepritnaria y secundaria de la
ciudad de Quito. Ademas se espera conseguiralangias justas que nos ayude a

seguir adelante con nuestro proyecto.

Se han establecido 2 Paseos Coloniales, con ldssce@ promueve la apropiacion
de nuestra riqueza arquitectonica y cultural, uada$ componentes basicos para
hacer del Centro Historico de Quito un espaciorbgtneo de convivencia y de
oportunidades. Estos dos paseos reunen los lugaresitractivos de esta hermosa
ciudad y cada una se lleva a cabo con personalcitag@ quien de manera
interactiva contara nuestra historia, leyendasagitiones, para que los jovenes

descubran la magia de “San Francisco de Quito”.

Quito atesora cuatro siglos de memoria, de enaenyr desencuentros, de
conciencia y rebeldia, de creacion y fe, de artmrpocimiento ancestral, de vida,

tesén y esperanza.

A continuacién presentamos un grafico donde se traudstalladamente el proceso
de vida de un producto. Nosotros nos encontramada etapa de introduccion de la
marca y servicio, esta etapa es crucial donde beycgidar los minimos detalles si

deseamos alcanzar el éxito empresarial.

3L Ricoveri Marketing, las 4 P del Mercadeo,
http://ricoverimarketing.es.tripod.com/RicoveriMatkg/id11.html
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Grafico 25 Ciclo de vida del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

! RN
g

Tiempo

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

Elaborado por: Jenny Labre

2.5.1.1 Disefio de estrategias del producto

Es importante diferenciar el producto de nuestrgresa del producto de la
competencia. Introducir una caracteristica nugua, sea apreciada y necesaria, e€s
una de las formas mas eficaces de producir. Asigma marca adecuada sirve para
que los compradores identifiquen los productos gadigad, el servicio al cliente es
también una parte importante en la oferta de nuasiivicio; con estos antecedentes

hemos planteado las siguientes estrategias:

= Crear una marca originaPaseos Coloniales; que sea facil de reconocer e

identificar.
= Contar con personal capacitado que guié interantwde a los estudiantes
durante los paseos coloniales y brinden ademasatmgersonalizado a cada

uno de ellos.

= Ofrecer varios servicios complementarios como parte ida y vuelta y

refrigerio en compafia de personajes tradiciordgesuestra historia.

= Supervisar de cerca el desempefio del serviciovés@de encuestas o formas

de quejas y sugerencias.
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= Tener personal capacitado que pueda satisfacerel@ssidades de nuestros
clientes en el momento mismo, luego informar deni@smas para corregir

errores futuros.

» Consolidar alianzas estratégicas con los museoglesids del Centro
Histérico de la ciudad, para obtener descuentastyiglades en el ingreso de

nuestros estudiantes a dichos establecimientos.

= Observar a la competencia en cuanto al servicietiag ofrecen.

= Mantener una buena relacion con la Policia Metitgpr@ de Quito, ellos
acompafaran a nuestro personal y estudiantes,denure de las rutas que

realizaremos.

2.5.2 Precio

Esta variable denota la cantidad de dinero quemlpcador pagara para obtener el
producto. La fijacidbn de precios es importanteoyse puede tomar a la ligera,
puesto que puede representar la diferencia entodriaolidacion o fracaso de la

organizacion, sin saber a ciencia cierta las causas

El precio es una variable con la que las compafiegan a menudo, por ello es
importante que las personas que determinen losopr&stén conscientes y muy

claras de los costos que implica la realizaciénrdproducto o servicio.

La intangibilidad, caracteristica de los serviciiee numerosas consecuencias para
los precios. Los usuarios de primera vez puedeer tgran dificultad para entender
lo que obtienen por su dinero, lo cual influye diegnente sobre el riesgo percibido
frente al servicio, mientras mas alto sea el codtematerial, mas tenderan los
precios fijados a basarse en costos y mayor seténliencia hacia precios mas
estandares. Mientras mas pequefio sea el contematirial, mas orientado sera

hacia el cliente y los precios menos estandares.
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Al establecer el precio por realizar nuestros Pas€oloniales, analizaremos
cuidadosamente, los objetivos de la mercadoteehimysto de ingreso a los museos

o iglesias y los gastos administrativos y de venta.

Es importante recalcar que nuestros precios nodpoder mayores a los de la
competencia, pues de lo contrario el publico #itizel servicio de los rivales.

El precio por persona por realizar cualquiera de nestros paseos coloniales es
de US$ 5,00.

Grafico 26 Factores que afectan las decisiones deepios

Factores Internos: Factores Externo:
- Objetivos de la - Naturaleza del
mercadotecnia mercado y de la

Decisiones para la

: i demanda
=» determinaciéon de =%

- Estrategias de la

mezcla de ; - Competencia
. precios

mercadotecnia - Otros factores

- Costos ambientales:

economia, reventa

Elaborado por: Jenny Labre

2.5.2.1 Disefio de estrategias del precio

Existen varias técnicas para fijar los precios:

» Basados en el costo mas margen

= Con base en el punto de equilibrio

= En base al valor

» Basados en la competencia

» Para explotar las capas superiores del mercado

= Para penetrar en el mercado
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La estrategia que se empleara inicialmente serélelaprecios basados en la
competencia, se fijaran precios inferiores o siragaal precio promedio de los tours
que ofrece la Policia Metropolitana de Quito y Quiterno, con el fin de penetrar

rapidamente en el mercado.

2.5.3 Distribucion

Las organizaciones, ya sea que produzcan tangibietangibles, tienen interés en

las decisiones sobre la plaza.

La plaza o distribucién incluye todas las activiesdjue realizan las empresas para
que el producto llegue al publico, en nuestro dasoestudiantes de Educacion

General Basica y Bachillerato de la ciudad de Quito

La generalizacion usual que se hace sobre distbibutel servicio es que la venta

directa es el método mas frecuente y que los casalecortos.

La venta directa ciertamente es frecuente en akjumercados de servicios, pero

muchos canales de servicios contienen uno o mgnadiarios.

2.5.3.1 Disefio de estrategias de la distribucion

Venta o marketing directa La venta directa puede ser el método escogido de
distribucion para un servicio por eleccion o delada inseparabilidad del servicio y
del proveedor. Cuando se selecciona la ventatdipar eleccion, el vendedor saca
ventajas del marketing, mantiene un mejor contr@l dervicio, obtiene
diferenciacion perceptible del servicio y manejimacion directa de los clientes

sobre sus necesidades.
Naturalmente la venta directa la puede realizaliehte yendo donde el proveedor

del servicio o el proveedor yendo donde el clieMachos servicios personales y

comerciales se caracterizan por el canal diredre éaorganizacion y el cliente.
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Venta a través de intermediarios El canal mas utilizado en organizaciones de
servicios es el que opera a través de intermediari@s estructuras de canales de
servicios varian considerablemente y algunas sonaomplejas. En los mercados

de servicios existen muchas formas de intermediaEstos son:

¢+ Agentes de viajes

+ Concesionarios

+ Intermediarios institucionales
¢+ Mayoristas

¢+ Minorista

= En nuestro proyecto utilizaremosJanta directa o marketing directo,es decir
se vendera el servicio directamente al cliembeytilizaremos intermediarios.
Realizaremos visitas personalizadas a variasungiites educativas de la ciudad
con informacion de nuestro servicio, esto nos p@aconocer las necesidades

de los clientes, las sugerencias y comentariosgdargsmo.

= Se empleard la estrategia dentas en linea es decir los estudiantes pueden
conocer nuestra empresa navegando por la web y fessgvaciones a través de

nuestro correo electronico.

2.5.1 Promocién y publicidad

“Las compafilas no deben limitarse a fabricar prtmdycdeben informar a los
consumidores acerca de los beneficios del produygtosicionar con cuidado sus

productos en la mente de los consumiddfes”

%2 KOTLER, Philip,Fundamentos de Mercadotecnifia. Edicién, Editorial Prentice-Hall
Hispanoamericana S.A., México, 1998,p. 461.
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2.5.4.1 Disefio de estrategias de la promocion ydablicidad

» Publicidad: Es una manera de informar al publico sobre urdymtm o
servicio a través de los medios de comunicacionetamjetivo de motivar a
los mismos hacia una accion de consumo.

Para dar a conocer nuestro servicio utilizaremssiiguientes medios publicitarios:

Tabla 31 Perfiles de los principales medios de pubidad

Medio Ventaja

o Cobertura del mercado local
Periddico . 3y
Amplia aceptabilidad

Elevado nivel de selectividad
Flexibilidad

Correo electronico

_ Reproduccion de alta calidad
Revistas o o
Credibilidad y prestigio

Fuente: KOTLER, Philip, Fundamentos de Mercadotecni

Elaborado por: Jenny Labre
A continuacion se mostrara el material publicitagae utilizaremos para las

publicaciones en periddicos y revistas; para enviarcorreo electronico y para
entregar fisicamente en las instituciones educatieda ciudad.
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Grafico 27 Volante para publicidad Paseos ColoniageOpcion No. 1
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Elaborado por: Jenny Labre
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Gréfico 28 Volante para publicidad Paseos ColoniaeOpcion No. 2

» Guia Tunstico
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Elaborado por: Jenny Labre
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Grafico 29 Banner publicitario Paseos Coloniales Qpon No. 1

‘Quien conoce Quito, deja swalma y suéha con volver”
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§il Iy
Transporte
Cada recorrido cuenta con historias y anécdotas de la ciudad

Vivey disfruta esta experiencia,de lunes a sdbado, para grupos de minimo 15 personas.

I pazeascaloniales.com pazeozcolonialesd@ouito.com Dir. Flores v Junik Telf. 2424615

Elaborado por: Jenny Labre
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Grafico 30 Banner publicitario Paseos Coloniales Qpon No. 2
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(Cada recorrido cuenta con historias y anécdotas de la ciudad
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i pazecscoloniales com pazeozcolonialezdguito com Dir. Flores v Junin Telf 2424615

Elaborado por: Jenny Labre
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» Promocion: Radica en acciones especificas mediante ofertaBiglas o
descuentos y establecer un contacto personal adiemte, haciendo que este
pruebe el producto para fortalecer la imagen denmiy crear fidelidad

hacia la marca.

Inicialmente para que las personas conozcan nuesipaesa, se realizaran Paseos
Coloniales guiados gratuitos enfocados al persdoakente de las instituciones
educativas, quienes una vez que conozcan nuestdugqio nos podran referir con

sus estudiantes.

= Propaganda A diferencia de la publicidad, esta no es pagadabtiene de
manera gratuita o lo que llamamos clientes referidal momento de

conseguir un cliente potencial podemos pedirlermpserefiera.

El servicio que ofrecemos cumplira con todas lgseetativas del cliente y estos nos
referiran a mas, logrando llegar con nuestro sendain mercado mas amplio. Una
vez terminada la ruta entregaremos material ptidtioia los estudiantes para que de

esa forma informen a su familia y amigos de esta gctividad cultural.

» Relaciones publicas Son acciones encaminadas a conseguir una imagen

favorable del producto y de la empresa.

Realizaremos eventos culturales a nivel de escyetadegios para dar a conocer
nuestra empresa. Los personajes de nuestra &istmitaran las instituciones
educativas y presentaran nuestra oferta mediaptesentaciones artisticas de las

leyendas y tradiciones de la ciudad de Quito.
»= Venta personal Esta se realiza a través de un vendedor, esresargacion
personal del producto y la empresa a quien repi@sgara ello es importante

tener personal capacitado para cumplir con lasatapeas de ventas.

Se entregaran volantes y avisos en las institusiaeela capital con la oferta de

nuestro servicio.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO

“El estudio técnico es la reunion y analisis denfarmacion que permita verificar la
posibilidad técnica de fabricar un producto y deiear el efecto que tienen las
variables para su rentabilidad”

3.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL ESTUDIO TECNICO

= Determinar la factibilidad técnica, especificacieng requerimientos del

proyecto.

= Proveer informacion para cuantificar el monto de ilaversiones y de los

costos de operacion.

= Definir la funcién de produccion que optimice el @eo de los recursos

disponibles en la produccién del bien o servicibpdeyecto.

= Definir los productos, servicios y actividades gqae a ser desarrollados para

aprovechar los recursos con los que se cuenta.

= Identificar la ubicacién geografica del proyectde/factores que viabilizan la

definicion y ejecucién del mismo.

= Determinar las necesidades de capital humano

» Decidir qué tipo de estructura es necesaria panauésta en marcha del

proyecto, en base a los resultados obtenidos tleliesle mercado.

3 MAYORGA, Jf, Estudio Técnico, Julio 2009, http:iw.slideshare.net/JFMayorgaJ/estudio-tcnico
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= Estudiar y establecer el tamafio 6ptimo, la locei@@aapropiada, los equipos
y las instalaciones que se requeriran para lazesadin del proyecto

= Determinar el lugar mas recomendable para la Bmstal de la

microempresa.

3.2 DETERMINACION DEL TAMANO DEL PROYECTO

“El tamafo de un proyecto es su capacidad de poo@ucdurante un periodo de
tiempo de funcionamiento, que se considera norm@ua [@s circunstancias y tipo de
proyecto de que se trata. El tamafio de un proysctma funcién de la capacidad de

produccién, del tiempo y de la operacién en comjuift

Para el proyecto a realizar en el Centro Historgo Quito, el primer punto
importante a considerar es que para el funcionagmigel mismo, el local debe ser
arrendado en el sector mencionado, ya que pomladiadones geograficas del sitio

es muy dificil comprar un terreno y construir nugsbficinas.

El costo del arrendamiento va a ser consideradd estudio financiero.

3.2.1 Tamafo del proyecto

El tamafio y capacidad de este proyecto en pantjcséadebe a dos aspectos: la
porcibn de demanda insatisfecha que pretendemosr axdn el proyecto y la
dimensién del area total con la que cuentan nugestséalaciones.

Tal como se determiné en el capitulo No. 2, noasiercado objetivo constituye los
100.005estudiantes de las escuelas particulares y fs@ea urbana de cuarto,
quinto, sexto y séptimo afio de educacion genestdde la ciudad de Quito; estos
datos nos ayudaran a determinar si la capacidadfraestructura con la que

contamos podra satisfacer la demanda requeridapararo.

% ROJAS, Fernando. Formulacién de Proyectos, NovieraB07, http://www.mailxmail.com/curso-
formulacion-proyectos/tamano-proyecto
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Ademas para nuestro proyecto es imprescindible thafaido el lugar donde se va a
instalar la oficina, el tamafio de la misma con sespectivas dimensiones y
distribucion interna, con esta informacion se paedizar un analisis estimado del

tamafo del proyecto.

Nuestras oficinas como requerimiento minimo paraaseendadas deberan medir

aproximadamente 100 metros cuadrados.

La disponibilidad de recursos tanto materiales,ndkgicos, humanos como
financieros no seran una limitante para el tama#igubyecto, puesto que existe la

disponibilidad de los mismos en cuanto a tiemplidad y cantidad.

3.3 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de localizacion tiene como propdésitoesebnar la
ubicacibn mas conveniente para el proyecto, esrdegjuella que
frente a otras alternativas posibles produzca eyonanivel de beneficio
para los usuarios y para la comunidad, con el menosto social,
dentro de un marco de factores determinantes oicimmntes>

La ubicacion geografica escogida para la ejecudéh proyecto, es elentro
Histérico de la ciudad de Quitgara su analisis consideraremos un estudio ashliz
de varios factores determinantes para la locabradptima de nuestra empresa,

hasta definir su macrolocalizacion y microlocalibac

3.3.1 Factores determinantes para la localizaciéreda planta

Para llegar a tener una localizacion Optima de tragsinstalaciones debemos
considerar algunos aspectos importantes que ha@muestra permanencia en el

sector sea fructifera.

% KOCH, Josefina, Estudio Técnico, www.determinaci&pacidadinstalada.com
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Existen algunos factores importantes al momenttod®r una decision, los cuales

detallamos a continuacion:

Tabla 32 Factores Regionales para localizacion opia de la planta

FACTORES REGIONALES

= Mercado— tipo de producto, precio, tamafio y peso del
producto, produccién bajo pedido.

= Fuentes de aprovisionamiente diversidad de materia
prima, peso, dispersion de las fuentes de abasestion

= Transporte— tipo, costo, capacidad, seguridad, tiempo,
acondicionamiento

= Mano de obra— disponibilidad, formacion, productividad
y costos.

= Clima— natural o artificial.
» Energia— tipos, costos, confiabilidad de las fuentes.
= Ecologia — Legislacion nacional, exigencias de los

consumidores y grupos ambientalistas, contaminacion
cambios de clima.

Fuente: AGUIRRE N., Ing. Msc. Calidad en la Mantifiaa y Servicio, Octavo
Semestre, U.P.S.
Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 33 Factores de la Comunidad para localizacié@ptima de la planta

/ FACTORES DE LA COMUNIDAD \

= Preferencias administrativas— donde los duefios Yy
administradores quieren ubicarse, por comodidad.

» |nstalaciones de la comunidaeb supermercados, policia,
dispensarios médicos, escuelas, parqueaderos.

= Actitudes de la comunidaée> tener comunicacion activa con
quienes integren la comunidad, beneficios paraisania

\ = Legislacion e impuestos leyes propias, impuestos. /

Fuente: AGUIRRE N., Ing. Msc. Calidad en la Mantfiaa y Servicio, Octavo
Semestre, U.P.S.

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 34 Factores del Sitio para la localizacion dpna de la planta

FACTORES DEL SITIO

Costo del terreno— considerar costo del terreno y la
inversion en infraestructura.

Tamarfio del terrene»> forma de construccion: horizontal 6
vertical, peso de maquinaria, tipos de proceso.

Condiciones del suele» analisis quimicos, geologicos de la
tierra para conocer la resistencia y permeabildEduelo

Servicios basicos» agua, luz, teléfono, alcantarillado, etc.

Suministros de Agua— fundamental para las industrias
alimenticias

Fuente: AGUIRRE N., Ing. Msc. Calidad en la Mantdiaa y Servicio, Octavo
Semestre, U.P.S
Elaborado por: Jenny Labre
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3.3.2 Macrolocalizacion

Nuestra empresa en general estara ubicada en:

PAIS: Ecuador
PROVINCIA: Pichincha
CANTON: Quito
ZONA: Centro

Gréfico 31 Mapa del Ecuador Macrolocalizacién del ppyecto

' pmasracor | COLOMEIA

PACIFIC OCEAN

Fuente: www.calipto.com
Elaborado por: Jenny Labre

110



Grafico 32 Mapa de la provincia de Pichincha Macrabcalizacion del proyecto
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Elaborado por: Jenny Labre

3.3.3 Microlocalizacion

Nuestro proyecto estad enfocado en realizar vigjtagdas o paseos coloniales a los
sitios patrimoniales del Centro Historico de Quipmr esa razén nuestra oficina
estard ubicada en este sector, lo que facilitarddsilizacion de nuestro personal
con los estudiantes durante cada recorrido; adesh&sgar donde los nifios se
serviran su refrigerio esta ubicado también en lesf@ en la esquina de las calles

Bolivar y Guayaquil.

El Centro Histérico de Quito, a mas de contar codo$ los servicios basicos
necesarios, cuenta con un sinnimero de hoteletgurastes, cafeterias, bancos,
cooperativas, supermercados, locales comerciadsgscde cambio, parqueaderos,
entidades publicas como el Municipio de Quito, Biién Provincial de Salud de
Pichincha, Registro Civil, entre otros; ademasteXacilidades de acceso, contamos
con el servicio del trolebus, ecovia, metrobus giagacooperativas de transporte

publico.
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Grafico 33 Microlocalizacion Mapa Centro Historicode Quito
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Fuente: www.quitoturismo.com
Elaborado por: Jenny Labre

3.4 INGENIERIA DEL PROYECTO

“Se entiende por ingenieria del proyecto, la etagatro de la formulacion de un

proyecto de inversion donde se definen todos logrses necesarios para llevar a

cabo el proyecto®

% COTRINA, Saul, Ingenieria del Proyecto, Mayo 200p://www.mailxmail.com/curso-proyectos-

inversion/ingenieria-proyecto
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En el desarrollo de un proyecto de inversion adgmieria le corresponde definir:

= Magquinaria y equipos necesarios para el funcionatmie

» Lugar de implantacion del proyecto

» Las actividades necesarias para el suministrosim$umos y productos

» Requerimientos de recursos humanos

» Las cantidades requeridas de insumos y productos

= Disefar el plano funcional y material de la planta

= Determinar las obras complementarias de servicibfiqns

3.4.1 Operaciones relacionadas al servicio

Para determinar las operaciones mas importantesetanion al servicio que se
ofrecera, se realiz6 un andlisis minucioso parardenar: la secuencia entre las

diferentes etapas, los requerimientos de equipssmos materiales y humanos.

Una vez realizado este analisis se determinaroopasaciones mas importantes que

contribuiran al 6éptimo desarrollo de nuestro seovic

= Entrega del servicio en general

» Recepcion de quejas y sugerencias
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Entrega del servicio en general y recepcién de g y sugerencias

Una vez que se ha culminado con éxito el maneja geblicidad y propaganda en
todas las instituciones educativas, a través devilts personalizadas y por la
entrega de publicidad via correo electronico, pteo®s a detallar las actividades
gue implicara nuestro servicio desde la reservdtita la realizacion del mismo.

Para reservar un “Paseo Colonial” con nosotrosstme clientes lo podran realizar

de dos maneras:

1. A través de correo electronico

2. Visitando directamente nuestras instalaciones

A continuacion presentamos tres flujogramas conatd&zidades a seguir para la
reservacion de un “Paseo Colonial” via correo eb@dto, cuando los clientes visiten
directamente nuestras instalaciones y cuando Bearehpaseo colonial con nuestros
estudiantes.

Una vez concluido el Paseo Colonial seleccionads, dstudiantes procederan a

llenar el formulario de quejas y sugerencias, go® $ervird para mejorar nuestro

servicio.
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Flujo 2 Reservacion de servicio cuando el clientesita nuestra empresa

INICIO

Recepcién del e-mail y
determinar los requerimientos dé
cliente.

NO

Confirmar
disponibilidad

de rutaen la
fecha requeric

Enviar e-mail predeterminado
confirmando reserva, paseo
seleccionado golicita un

abono

A

1) Llenar formato de reserva
2) Enviar informacién al jefe
de ventas y contabilidad para
confirmar abon

y

Colocar reserva confirmada
en pizarra de rutas

Archivar documentos y
hacer seguimiento

FIN

Elaborado por: Jenny Labre
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Buscar la forma de
solucionar la
disponibilidad dentro del
cuadro de rutas
confirmadas, caso
contrario se sugiere una|

nueva fecha

Sl

El cliente
acepta
cambic




Flujo 3 Reservacion de servicio via e-malil

INICIO

Llegada del cliente a nuestra
oficina

Proporcionar informacion de la
empresa- servicio y solicitar
requerimiento

NO

Confirmar
disponibilidad

derutaenla
fecha requeric

Confirmar Ruta con cliente y

Buscar la forma de
solucionar la disponibilidad
dentro del cuadro de rutas
confirmadas, caso contrarid
se sugiere una nueva fecha

Sl

El cliente

solicitar abono

1) Llenar formato de reserva
2) Enviar informacién al jefe
de ventas y contabilidad para
corfirmar abon

Colocar reserva confirmada
en pizarra de rutas

A

Archivar documentos y
hacer seguimiento

FIN

Elaborado por: Jenny Labre
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Flujo 4 Realizacién de Paseo Colonial con los esiadtes

C INICIO )

'

El transporte contratado recoge a lo
estidiantes en la institucién educal

12

Llegada del grupo al sitio convenido)

'

El Guia de Turismo recibe el grupo
les da la bienvenida

'

Se verifica el nimero de asistentes
se da una breve introduccion del Paseo
Colonial escogido y la ruta a seguir

Inicia el Paseo Colonial

'

Finaliza el recorrido, el Guia de
Turismo aaradece la asister

1

Refrigerio de los estudiantes en
compafiia de los personajes de la
historia

Entrega de formularios de quejasly
sugerencias a los estudiantes y,
docente

El transporte contratado recoge a los
estudiantes y regresa a la institucion
educativa

1

Entregar en oficina formulario
de quejas y sugerencias y
hacer seguimiento que
corresponda

FIN

Elaborado por: Jenny Labre
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3.4.2. Distribucion de instalaciones

Las dimensiones de nuestra oficina deben perntiioeecto funcionamiento de la

empresa y con una adecuada distribucion de la mssnp@dra brindar comodidad y

funcionalidad tanto para los miembros de la orgamdn como para nuestros

clientes.

Como se mencion6é anteriormente se arrendard unciespalecuado para el

funcionamiento de nuestra empresa y para haceidblesimos ciertos requisitos a

considerar al momento de arrendar las oficinas:

El lugar debe tener buena iluminacién, ventilagiGeguridad

El area total de las oficinas debe ser aproximadéande 100 metros
cuadrados: Dentro de la cual necesitamos tresnaficide 20 metros
cuadrados cada una aproximadamente, para:

¢+ Gerencia General

¢+ Secretaria-contabilidad

+ Jefatura de mercadeo y ventas.
Un éarea adicional dividida con modulares para éterste de ventas y
publicidad, la persona encargada de logistica iycain al cliente y para los

guias de turismo.

Una pequeiia sala de espera para nuestros clientes

3.4.3 Especificaciones técnicas de la maquinariseguipo

A continuacion mostraremos con detalle los recursssesarios en equipamiento

para la operacion del proyecto, considerando ehfianael mismo.

Al momento de adquirir el mobiliario es importamensiderar marcas, garantias,

vida util, consumo de energia y espacio fisico.
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Detalle equipos de computacion

Tabla 35 Equipos de computacion necesarios para@ioyecto

Detalle Cantidad
Computadores INTEL ATOM 5
Computadores HP-COMPAQ (contabilidad) 1
Impresora matricial EPSON LX-300 1
Impresora multifuncion EPSON 1

Elaborado por: Jenny Labre

Detalle equipos de oficina

Tabla 36 Equipos de oficina necesarios para el pregto

Detalle Cantidad
Papeleras 5
Pizarra tiza liquida 1
Central Telefonica PANASONIC 1
Teléfonos 6
Escritorios 6
Archivadores 5
Calculadora 1
Telefax PANASONIC 1

Elaborado por: Jenny Labre
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Detalle muebles y enseres

Tabla 37 Muebles y enseres necesarios para el proy@

Detalle Cantidad
Sillas tipo secretaria 6
Silla ejecutiva (Gerente general) 1
Sillas para clientes 6
Sofa 3
Mesa de centro 1

Elaborado por: Jenny Labre

Insumos varios sala de espera

Para la sala de espera tanto para clientes coradgsatrabajadores requerimos

inicialmente los siguientes insumos:

Tabla 38 Varios necesarios para el proyecto

Detalle Cantidad
Cafetera 1
Vasos térmicos 100
Café 1
Azucar normal 1
Azucar light 1
Aromaticas 5
Servilletas 5

Elaborado por: Jenny Labre
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3.4.4 Programa de produccion del servicio

Consideramos que durante el primer afio de impleangmt de nuestro servicio en el
mercado, nuestro objetivo es realizar minimo 22pasemanales de 20 estudiantes
cada uno, para el afio 2012 incrementaremos un faseional y de igual forma

para el siguiente afo.

Cada paseo tienen una duracion maxima de 2 hora8@mninutos, por esa razén
podriamos realizar 15 paseos a la semana por caddeuas rutas establecidas.

Tabla 39 Numero de paseos coloniales y estudiantage realizan rutas a la

semana
NUmero de Paseos Semana NUmero de Estudiantes Semana (20 * paseo)

ANOS | PiSEO | PASED | PASED| PASED toray | ASED| PISED) PASEO PASEO) rora

2011 14 9 0 0 23 280 180 0 0 460

2012 17 12 3 0 32 340 240 60 0 640

2013 20 15 3 3 41 400 300 60 60 820

2014 23 18 6 6 53 460 360 120 120 1060

2015 25 20 8 8 61 500 400 160 160 1220

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 40 Numero de paseos coloniales y estudiantage realizan rutas al afio

NUmero de Paseos al afio Numero de Estudiantes al afio (20 * pasep)
ANOS PASEO | PASEO | PASEO | PASEO PASEO | PASEO | PASEO | PASEO
NO.1 | No.2 | No3 | No.4 | TOTAL I No.1 | No.2 | No3 | Noa | TOTAL
2011 728 468 0 0 1196 | 14560 | 9360 0 0 23920

2012 884 624 156 0 1664 | 17680 | 12480 | 3120 0 33280
2013 1040 780 156 156 2132 | 20800 | 15600 | 3120 | 3120 | 42640
2014 1196 936 312 312 2756 | 23920 | 18720 | 6240 | 6240 | 55120
2015 1300 1040 416 416 3172 | 26000 | 20800 | 8320 | 8320 | 63440

Elaborado por: Jenny Labre
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3.5 ORGANIZACION Y ADMINISTRACION

Realizar un buen estudio administrativo es de grgoortancia, ya que nos proveera
de informacién para identificar las necesidades imidtrativas en las areas de
planeacién, personal, licitaciones, adquisicionggprmacion, comunicaciones,

finanzas y cobranzas, entre otras.
Nuestra empresa se dedicara al fomento del patimouitural de la ciudad de
Quito, mediante visitas guiadas; nuestro mercadetivb inicialmente seran los

estudiantes de educacion general basica de cgaitdg, sexto y séptimo afio.

A continuacion mostramos el logotipo de la empresa:

Grafico 34 Logotipo de la empresa

Elaborado por: Jenny Labre

3.5.1 Mision y régimen de constitucion

MISION
Promover el turismo historico, creando experiengiaspacios de reflexion sobre

arte, historia y tradiciones de Quito, a travéheeamientas pedagdgicas y teatrales

para contribuir al sistema educativo y al desasrdé la comunidad en general.
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VISION

La vision de Descubre Quito Cia. Ltda. es ser umosesficiente, agil y profesional,
gue promueva el conocimiento del arte, historialjuca de la ciudad en los espacios
patrimoniales de Quito, que se distinga por prapaer una calidad de servicio
excelente a sus clientes, amplias oportunidadeleskrrollo profesional y personal a

sus empleados y una contribucion positiva a leesiai.

REGIMEN DE CONSTITUCION

Constituiremos una compafia deesponsabilidad Limitada para lo cual a

continuacion se detallan varias consideracionesrgias que debemos conocer.

Ley de Compariias’’

Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es lasgueontrae entre tres o
MAas personas, que solamente responden por lagabligs sociales hasta el monto
de sus aportaciones individuales y hacen el comdrejo una razén social o
denominacion objetiva, a la que se afadiran, ea tado, las palabras "Compafia

Limitada" o su correspondiente abreviatura.

Art. 93.- La compafia de responsabilidad limitada es siemmrecantil, pero sus

integrantes, por el hecho de constituirla, no aelgui la calidad de comerciantes.

Art. 94.- La compaiia de responsabilidad limitada podn&rte&eomo finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o deeccim y operaciones mercantiles
permitidos por la Ley, excepcion hecha de operasiode banco, seguros,

capitalizacion y ahorro.

Art. 95.- La compafiia de responsabilidad limitada no podr&ibnar como tal si
sus socios exceden del numero de quince, si exeede este maximo, debera

transformarse en otra clase de compaiiia o diselvers

37 Superintendencia de Compafiias del Ecuador, htgpw/supercias.gov.ec/

123



Art. 96.- EIl principio de existencia de esta especie de afiflapes la fecha de
inscripcion del contrato social en el Registro Ntd.

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las corfgsaiile responsabilidad

limitada son sociedades de capital.

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compai@aesponsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para ctatraEl menor emancipado,
autorizado para comerciar, no necesitard autoinagspecial para participar en la

formacion de esta especie de compafias.

DEL CAPITAL

Capital minimo.-La compafiia de responsabilidad limitada se caomysticon un
capital minimo de cuatrocientos dolares de los destaJnidos de América. El
capital debera suscribirse integramente y pagdrseenos en el 50% del valor

nominal de cada participacion.

Art. 102.- El capital de la compafia estara formado por [@wtaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por elp&intendente de Compaiiias.
Estara dividido en participaciones expresadas enfolena que sefale el
Superintendente de Compaiiias.

Al constituirse la compafia, el capital estaragramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada partiGipad.as aportaciones pueden ser
en numerario o en especie y, en este Ultimo caswsistir en bienes muebles o
inmuebles que correspondan a la actividad de lapaéia. El saldo del capital
debera integrarse en un plazo no mayor de docesmes®ntarse desde la fecha de

constitucion de la compaiiia.

Art. 104.- Si la aportacion fuere en especie, en la escriagpectiva se hara constar
el bien en que consista, su valor, la transferetkeidominio en favor de la compafiia
y las participaciones que correspondan a los soaiasambio de las especies

aportadas.
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Art. 107.- La participacion de cada socio es transmisible Iperencia. Si los
herederos fueren varios, estaran representadoa eonipafia por la persona que

designaren. Igualmente, las partes sociales slivisibles.

Tramites legales para constituir una empresa

Una compafiia para su constitucion requiere de @epo para su puesta en marcha,
para no tener inconvenientes es importante coreides aspectos legales, para ello

a continuacion se detalla los tramites a realizar:

1. Presentacién de un oficio a la Superintendenci€ampafiias en la que se
pide la aprobacién de tipo de compafia y registtaaxdmbre con un minimo

de tres opciones adicionales.

2. Elaboracion de una minuta de constitucion de lapasifa a cargo de un
abogado en donde se debe especificar el nombe elagresa, el domicilio,
alcance de las actividades de la organizacion, nomé los socios mayores
de edad y legalmente capaces, estructura del tgpits demas aspectos que

se deben considerar para la elevacion de este @mtara escritura publica.

3. Efectuar la apertura de una cuenta de integracémagital en cualquier
institucion financiera calificada para este fimlizando un deposito que no

debe ser menor al 50% del capital social.

4. Una vez que se ha elevado a escritura publicadatende constitucion de la
Compaiiia Limitada, la notaria entrega tres copéastficadas, las mismas
que deben ser enviadas a la Superintendencia deaddas, junto con la
solicitud de aprobacion de este documento, el delaé ir respaldado con la

firma del abogado.

5. Mediante resolucion de la Superintendencia de Cdrapase certifica la
constitucion de la compafia y se emite un extrdetprensa de la aprobacion
gue debe ser publicado en uno de los diarios deomeiyculacién en la

ciudad del domicilio de la compafiia.
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6. Luego con una copia de la publicacién se solicita Superintendencia de
Compaiiias la resolucion de aprobacion y la devatude las tres copias
certificadas de la escritura publica de constitugara que se proceda en una
notaria a la marginacion de esta resolucion ersdaitera original con las

correspondientes copias.

7. Pago en el Municipio de Quito lo referente a laeptd, al momento de

presentar las copias de la escritura se obtiepellelde exoneracion.

8. Posteriormente se acude al Registro Mercantil pegéstrar la compaifia,
para este tramite se presenta las copias de ltuescel pago de la patente, el

sello de exoneracion.

9. Inscripcidon de los nombramientos de él o los represites legales de la
empresa presentando copia de la cédula y pap&atatacion en el Registro

Mercantil.

10.Entrega a la Superintendencia de Compafiias de ape& del 6 los
nombramientos, una copia de la escritura y el ftenmude Existencia Legal
con el proposito de conseguir, la Hoja de DatoseGdes este tramite dura

mas o menos tres dias habiles.

11.Finalmente obtenemos el Registro Unico de Contehtas (RUC) en las
oficinas del Servicio de Rentas Internas, preseiatamma copia de la escritura
publica de constitucion, copia de cédula de idextiddopia de la papeleta de
votacion del representante legal y una carta de pagservicios basicos de

donde vaya a domiciliarse la compaifiia.

A continuacion presentamos la minuta de constitudé la empresa “Descubre
Quito Cia. Ltda.”
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CONSTITUCION DE LA COMPANIA LIMITADA
“DESCUBRE QUITO CIA. LTDA.”

SOCIOS FUNDADORES:
Jenny Labre

Fabian Rodriguez

Mayra Labre

Gloria Revelo

Francisco Labre

CAPITAL SOCIAL: 15.000 USD

En la ciudad de Quito, Distrito Metropolitano, haiya viernes trece de mayo del dos
mil once (13 de mayo del 2011), ante el Dr. HECT@RLLEJO ESPINOSA,
Notaria Sexta de este cantdn, comparecen los seAdENNY ELIZABETH
LABRE REVELO (casada) con Cl 1717718280, HECTOR K8 RODRIGUEZ
GUTIERREZ (casado) con Cl, MAYRA ALEJANDRA LABRE RELO (soltera)
con Cl 1718617374, GLORIA NOHEMi REVELO HERNANDEZgsada) con Cl
0400603403, FRANCISCO JAVIER LABRE MONTESDEOCA (ads) con Cl,
1706590294, todos por sus propios y personaleshiase ,y me pide que eleve a
escritura publica el contenido de la presente mirmgite me entregan cuyo tenor
literal es como sigue: “SENOR NOTARIO”.- en su st de escrituras publicas a
Su cargo sirvase insertar una en la que constenstitucion de la compafiia de
responsabilidad limitada “DESCUBRE QUITO CIA. LTDAde conformidad con

las siguientes clausulas:

CLAUSULA PRIMERA:

COMPARECIENTES .- Comparecen al otorgamiento del siguiente comtide
constitucion de Comparfia de responsabilidad liraité@s siguientes personas:
JENNY ELIZABETH LABRE REVELO (casada) con Cl 1718280, HECTOR
FABIAN RODRIGUEZ GUTIERREZ (casado) con Cl, MAYRA L&AJANDRA
LABRE REVELO (soltera) con Cl 1718617374, GLORIA NEMi REVELO
HERNANDEZ (casada) con Cl 0400603403, FRANCISCO [E¥ LABRE
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MONTESDEOCA (casado) con CI, 1706590294, los comempantes son de

nacionalidad ecuatoriana, mayores de edad, doados#i en la ciudad de Quito;
legalmente capaces, todos por sus propios y pdesomkerechos y plenamente
capaces para contratar, quienes en forma librelyntaria unen sus capitales y
manifiestan su deseo de constituir, como en eféxtbacen, una compafia de
responsabilidad limitada, con sujecién a la LeyQiampafias y a los presentes

estatutos.

CLAUSULA SEGUNDA:

ESTATUTOS DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITAD A

CAPITULO PRIMERO

NATURALEZA, DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO SOCIAL,
PLAZO Y DURACION, DISOLUCION Y LIQUIDACION

Art. 1.- Naturaleza y Denominacion- La denominacién de la compafia es:
“DESCUBRE QUITO CIA. LTDA”, que es una persona lice de nacionalidad

ecuatoriana que se regira por las leyes ecuatsrigngor las disposiciones

contenidas en los presentes estatutos, en lossguie denominarad simplemente
como “LA COMPANIA”.

Art. 2.- Domicilio de la Compaiiia- La Compairiia es de nacionalidad ecuatoriana y
su domicilio principal es en el cantén Quito, Pnaova de Pichincha Republica del
Ecuador, pero podra establecer sucursales en wai@s lugares del Ecuador o
fuera de él previa resolucion de la Junta Gener&@atios, adoptando con sujecién a

las Leyes y a los presentes Estatutos.

Art. 3.- Objeto Social.- El objeto de la compafiia es la realizacion desratpaseos
culturales con estudiantes en el Centro Histéretactiudad de Quito.

Art.4.- Plazo y Duracion- El plazo de duracion de la Compafia es de cirtauen

afios y que seran contados a partir de la fechasbeipcion de este instrumento
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publico en el Registro Mercantil, vencido el mistaoCompariia se extinguira de
pleno derecho a menos que los socios reunidos &wiriea General ordinaria o
extraordinaria en forma expresa y antes de su aipi decidieren prorrogar de

conformidad con lo previsto en estos estatutos.

Art.5.- Disolucion y Liquidacion.- En lo referente a la disolucion y liquidacion de
la Comparfiia se estara a lo dispuesto en la Ley mitneinta y uno, a la Ley
reformatoria a la Ley de Compafias, publicada erRe&gistro Oficial namero
doscientos veinte y dos del veinte y nueve de jul@anil novecientos ochenta y

nueve.

CAPITULO SEGUNDO

CAPITAL, PARTICIPACIONES, CESION DE LAS PARTICIPACI ONES Y
AMORTIZACION

Art. 6.- Capital Social.- El capital social de la compafiia es de $ 15.08D
internamente suscrito, y pagado en numerario, idiwi¢n 100 participaciones de

150 doélares de valor nominal cada una.

Art. 7.- Referencias Legales En todo lo relativo al aumento o disminucion del
capital, capitalizacion y demas asuntos que haglacion con el capital social de la

Compaiiia se estara a lo dispuesto por la Ley.

Art. 8.- De las Participaciones Todas las participaciones gozaran de iguales
derechos. Por cada participacion, el socio terdiEéecho a un voto. Los
beneficiarios de la compafia se dividiran a prards la participacion social pagada
por cada socio, después de las deducciones ptmadel de reserva legal y las otras

previstas por leyes especiales.

Art. 9.- Transmisién y Cesion de las Participacion®- Las participaciones son
iguales, acumulativas e indivisibles, pueden sanstnisibles por herencia o
transferirse por un acto entre vivos en benefi@ootto o de otros socios de la

Compaifiia o de terceros si para ello se obtuviesmreentimiento unanime del
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capital social expresado en la Junta General. es@®o se hard por escritura publica
y cumpliendo con las disposiciones de la Ley duedseria.

Art. 10.- Certificaciones de Aportaciones.La compafiia entregara a cada socio un
certificado de aportacién, en el que, constara gag@mente su caracter de no
negociable y el nUmero de participaciones que p@psrte le correspondan; dichos

certificados seran firmados por el Presidente ye@erGeneral de la Compafia

CAPITULO TERCERO

DE LOS ORGANOS DE GOBIERNO

Art. 11.- Gobierno y Administracion.- La compafiia estara gobernada por la Junta
General de Socios que es el Organo Supremo dentgp&ta y administrada por el
Presidente y Gerente, quienes tendran las facsltaeeechos y obligaciones fijadas

por la ley y los estatutos.

Art. 12.- Junta General- La Junta General legalmente convocada y reursdel e
organo supremo de la compafia y se compone dedas de sus representantes o
mandatarios reunidos con el quorum y en las camuiis que determina la Ley, los
reglamentos de la Superintendencia de Compafiagdoyestipulado en los presentes
estatutos.

Art.13.- Atribuciones y Deberes de la Junta General Podra La Junta General
decidir lo que estime conveniente para la buenacimade la Compaiiia; sus
Atribuciones son las siguientes: a) Designar etiBemte y el Gerente General de la
Compaiiia por el periodo de dos afios, pudiendeskrgidos indefinidamente y sin
que requieran ser socios de la Compaiia; b) Rethosveor mayoria de votos del
capital concurrente y por causas legales; c) Examynaprobar cuentas, balances,
informes del Gerente General; d) Resolver sobrdidaibucion de los beneficios
sociales; e) Decidir la fusion, transformacion,cacion, disolucion y liquidacion de
la Compafiia o de cualquier reforma del contrataagdg fijar el porcentaje de las
utilidades que deben destinarse al fondo de resgjvecidir sobre el aumento o

disminucién del Capital y la prérroga del contrateial; h) Acordar la exclusién de
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uno o varios socios por las causales previstag artieulo ochenta y uno de la Ley
de Compaidias; i) Consentir en la cesion de lagpaaciales y en la admision de

nuevos socios; j) En general, las demas atribusigoe le confiere la Ley vigente.

Art. 14.- Clases de Juntas.Las Juntas Generales seran ordinarias y extraoraan

El Presidente y/o Gerente General de la Compafiigocaran a la Junta General
ordinaria de Socios, una vez al afio y dentro déréssprimeros meses posteriores a
la finalizacion del ejercicio econdmico de la Coifipaa fin de tratar sin perjuicio de
otros asuntos los siguientes: a) El Balance anulaisyinformes que presente el
Gerente General; b) La formacion del fondo de Resec) La distribucion de
utilidades; y, d) Cualquier otro asunto puntualzash la convocatoria. Las Juntas
Generales extraordinarias seran convocadas enuterapoca del afio cuando asi lo
considere necesario, en lo demas, se estard canfarto dispuesto en la ley de
Compaiiias.

Art. 15.- Convocatorias- Podra convocarse a reunion de Junta Generglgimion

del o de los socios que completen por lo menospbeziento del capital social para
tratar los asuntos que indiquen en su peticidmséstran hechas por el Presidente
y/o Gerente General de la Compafia con ocho diamtigpacion por lo menos al
dia fijado para la reunién mediante nota suscritmyiada a la direccion registrada

para cada uno de los socios en los libros de lap@éfa.

Art. 16.- Quorum.- La Junta General de Socios, ordinaria o extraar@irse reunira
en el domicilio principal de la Compafia y debecancurrir a ella un nimero de
personas que representen por lo menos mas dedd dat capital social. Si la Junta
General no puede reunirse en primera convocatpaa, falta de quérum, se
procedera con una segunda convocatoria, la queus@a con el niumero de socios

presentes debiendo asi expresarse en la refemndacatoria.

Art. 17.- Mayoria.- Salvo las excepciones legales y estatutariasdeisidnes de la
Junta General de Socios seran tomadas por la Maglerivotos del Capital Social
concurrente entendiéndose que el socio tiene derechun voto por cada
participacion. Los votos en blanco y las absteresose sumaran a la mayoria. Las

resoluciones de la Junta General son obligatoass fodos los Socios sin perjuicio
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de la accién que éstos tienen para impugnar anBoie Superior de Justicia, las
resoluciones de la Junta General, se dictarAnsetéfminos prescritos en la Ley de

Compaiiias.

Art. 18.- De la Representacion.A mas de la representacion prevista por la Ley, un
socio podra ser representado en la Junta Gener&@odms, por medio de un
apoderado con Poder Notarial general o especiadiante Carta- Poder dirigido al

Gerente General, con caracter especial para cataGeneral de Socios.

Art. 19.- De las Actas y Expedientes de las Juntad.uego de celebrada la Junta
General deberd extenderse un acta de deliberacioresierdos que llevaran las

firmas del Presidente y del Secretario de la JuB&formara un expediente de cada
junta, el expediente contendra copia del acta, pslelocumentos que especifiquen
que la convocatoria ha sido realizada en la forafialada por la Ley y los estatutos.
Las actas de las Juntas Generales se llevaranjanroviles escritas en el anverso
y reverso y una a continuacion de otra en riguroten cronoldgico sin dejar

espacios en blanco en su texto y rubricadas unar@opor el Secretario.

Art. 20.- De las Juntas Universales.No obstante lo dispuesto anteriormente, la
Junta General quedara validamente constituida aelgywer tiempo y en cualquier
lugar dentro del territorio nacional, siempre gsgg@resente todo el capital social, y
los asistentes, quienes deberan suscribir el ajtasancion de nulidad, acepten por
unanimidad la celebracion de la Junta.

CAPITULO CUARTO

ADMINISTRACION Y REPRESENTACION

Art. 21.- La Compafia sera gobernada por la Junta Gepadministrada por el

Presidente y el Gerente.

Art. 22.- Del Presidente y del Secretarie Las Juntas Generales seran presididas

por el Presidente de la Compafiia o en su defectel gmcio o representante que en
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cada sesion se eligiere para el efecto. El Ger@pteeral de la Compainiia actuara

como secretario de la Junta General y a su fali@signara un secretario.

Art. 23.- Del Presidente de la Compafiia El presidente sera nombrado por la Junta
General de Socios de entre los Socios y ejercerfusagiones por el periodo de DOS
ANOS y podra ser reelegido indefinidamente. Susifines se prorrogaran hasta ser
legalmente reemplazado, sin perjuicio de lo previgir el Art. 136, reforma de la

Ley de Compaiiias.

Art. 24- Atribuciones y Deberes del Presidente.Son atribuciones del presidente
a)Convocar a Junta General de Socios conformd.aylyy a lo establecido en estos
estatutos; b) Cumplir y hacer cumplir las resoloe® y acuerdos de la Junta
General, c¢) Presidir las sesiones de la Junta @emirSuscribir conjuntamente con
el Gerente los certificados de aportacion y lassacte la Junta General, €) En
general, las demas atribuciones que le confiereela estos Estatutos y la Junta
General. En caso de ausencia, falta o impedimetporal o definitivo del

Presidente, le subrogara la persona que desighmia General.

Art. 25.- Del Gerente General El Gerente es el representante legal de la Coiapan
en todo acto judicial o extrajudicial y gozara dddas las facultades constantes en la
Ley. El Gerente General durard en su cargo DOS @N&ro podra ser
indefinidamente reelegido.

Art. 26.- Atribuciones del Gerente General Sus atribuciones son las siguientes: a)
Representar Judicial y extrajudicial a la Compahjaictuar como Secretario de las
Juntas Generales, c) Convocar individual o conjuetde con el Presidente de la
Compaiiia a las Juntas Generales, d) Organizaigyrdas dependencias y oficinas
de la Compaiiia, €) Cuidar y hacer que se lleveiidoss de contabilidad y llevar
por si mismo el libro de actas, f) Presentar unamom@a de la situacion
administrativa y financiera de la Compafia, h) &gertodas las funciones
adicionales que le sefalare la Ley y la Junta Géryeademas todas aquellas que
sean necesarias y convenientes para el funciontordena comparfia. En ausencia

del Gerente General lo reemplazara el Presidenie @empania.
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Art. 27.- Fiscalizacién- La fiscalizacion estara a cargo de la Junta Géroe

Socios, misma que podra nombrar a un Auditor.

CAPITULO QUINTO

DEL EJERCICIO ECONOMICO, DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y
LIQUIDACION DE LA COMPANIA

Art. 28.- Del Ejercicio Econdmica- El Ejercicio Econémico de la Compaiiia
comprende el periodo entre el primero de enerotyeaita y uno de diciembre de

cada ano.

Art. 29.- De las Utilidades- Las utilidades obtenidas en cada ejercicio se
distribuiran de acuerdo con la Ley, y lo que detrema Junta General, una vez
realizadas las deducciones previstas en leyes ialgseq/ las necesarias para
constituir el fondo de reserva legal. De las ddiles netas obtenidas por la
compafiia se asignara anualmente un cinco por cpr constituir el fondo de

reserva hasta que éste alcance por lo menos ¢t \minciento del capital social.

Art. 30.- De la Disolucion y Liquidacion.-En caso de disolucion y liquidacion de la
compafiia, no habiendo oposicion entre los sociegmea las funciones de
liquidador el Presidente de la Compafiia. De hapesicion a ello, la Junta General
nombrara uno o mas liquidadores y sefialara susuatones y deberes. Son causas
de disolucion anticipada de la compafia todas lessg hallan establecidas en la

Ley y la resoluciéon de la Junta General tomadascgcion a los preceptos legales.

Art. 31.- Normas Complementarias- En todo lo previsto en los presentes estatutos,
se estara a lo que dispone la Ley de Compafias y\@ntuales reformas que se

entenderan incorporadas a este contrato.

Usted sefior notario se servird incorporar las defior@salidades de estilo para la
validez de este instrumento publico.-"HASTA AQUI LMINUTA” que ha sido
firmada por el doctor Cristhian Rivadeneira, ingcrl Colegio de Abogados de

Pichincha, con matricula profesional nUmero ochbanhocientos treinta y cuatro,
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la misma que queda elevada a escritura publicacoimel valor legal del caso. Para
su otorgamiento se observaron todos y cada unosdpréceptos legales del caso y
leida que les fue integramente la presente estrudos comparecientes por mi el
Notario, se ratifican en todas y cada una de lasscdlas que anteceden y para

constancia de los cuales firman conmigo en uni@salctb de todo cuanto doy fe.-

Cuadro de suscripcion y pago del capital social

Tabla 41 Cuadro de suscripcion y pago del capitabsial

Nombre de los socios Capital Total Nl_]r_nero_ de
participaciones
Labre Francisco 3.000,00 30
Labre Jenny 3.000,00 30
Labre Mayra 3.000,00 30
Revelo Gloria 3.000,00 30
Rodriguez Fabian 3.000,00 30
Totales 15.000,00 150

Elaborado por: Jenny Labre

3.5.2 Estrategia general del proyecto

La definicion de una estrategia competitiva coesieh desarrollar una amplia
formula de como la empresa va a competir, cualegrdser sus objetivos y que
politicas seran necesarias para alcanzar talevalgjees decir es una combinacién
de los fines por los cuales se esta esforzandmjmesa y los medios con los cuales

se esté buscando llegar a ellos.

Es importante para nuestra empresa buscar est®tqge nos ayuden a mejorar
frente a la competencia. El servicio que ofertassginovador, creativo, educativo
y sobretodo busca mejorar nuestra cultura y cotiz&nos del valor histérico de

nuestra ciudad.
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Michael Porter en 1980 desarroll6 un método patabtscer los factores que
determinan la rentabilidad de las empresas; pquéhace uso de cinco fuerzas que

para él establecen el éxito o fracaso de las argeiones.
Es importante utilizar este tipo de andlisis, pa®esarrollar nuestra ventaja
competitiva, comprender la posicion de la empresaek mercado, buscar y

establecer estrategias que nos ayuden a mejorstactemente.

Para nosotros como nueva organizacion, es impertamocer cada una de las

fuerzas competitivas, las cuales detallamos amoation:

Tabla 42 Fuerzas Competitivas

FUERZAS COMPETITIVAS

1. Amenaza de entrada de nuevos competider&®mpetencia dura y

a veces desleal, ingreso de nuevas tecnologias

2. Amenaza de sustituciér productos similares

3. Poder negociador de los compradere®strategias innovadoras,

promociones, publicidad agresiva

4. Poder negociador de los proveedoreduscar los mejores

proveedores, lograr alianzas con museos e iglesias.

5. Rivalidad entre los actuales competidoresompetencia existente
en el mercado, publicidad y precios

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos12/egesoom.shtml#se

Elaborado por: Jenny Labre

Tomando en cuenta lo sefalado en la tabla #42 heroosiderado algunas
estrategias para la introduccion de nuestro proyectel mercado.
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El cliente es una parte importante en nuestra esapy@ que es nuestra razén
de ser y lo debemos mantener incentivado, real@zanoimociones y mejoras

continuas.

Sacar al mercado un servicio innovador, creatiedycativo.

Fijar los precios para realizar un Paseo Colomalizando el sector al que

vamos a apuntar y a la competencia.

Manejar buenas estrategias de promocion y pubticadravés de visitas

personalizadas, revistas especializadas e Internet.

Realizar convenios con las principales iglesiasusens de la ciudad para
obtener descuentos y gratuidades en el ingrescosleedtudiantes a los

mismaos.

Realizar evaluaciones periédicas de las rutas lestdhs y la aceptacién de
las mismas en los estudiantes, para tomar decssi@me cuanto a la

modificacion de las rutas actuales y la implemeatade rutas nuevas.

Realizar capacitaciones y evaluaciones al pers@aah medir capacidad y
rendimiento. La capacitacion debe ser continua mpre los empleados
conozcan las estrategias a utilizar, puesto ques éiéknen contacto directo
con los clientes; con esto buscamos brindar unicserde excelencia y

trabajar en equipo, puntal importante para quenigresa salga adelante.

Realizar convenios con la Policia Metropolitanaldeésmo, para contar con

su apoyo durante la realizacion de los paseos ietésn
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3.5.3 Organigrama estructural y GTH

“Es un grafico que representa la estructura dedarozacion. Comprende todos los
servicios con sus divisiones y subdivisiones. dadas funciones de los directores,

personal administrativo y demas trabajador&s.”

3.5.3.1 Organigrama Estructural

Flujo 5 Organigrama Estructural

Accionistas

Junta General de ]

|
Gerente General ]

[ Secretaria & Contadora]

[ Jefe de mercadeo y ventas]

[ Guias de Turismo] [ Asistente de ventas y ] [ Logistica y Atencion ]

publicidad al cliente

Elaborado por: Jenny Labre

3.5.3.2 Organigrama Funcional

El organigrama funcional incluye las principalesdiones que tienen asignadas cada
una de las unidades dentro de la organizacién yindegelaciones. Este tipo de
organigrama es de gran utilidad para capacitar eabgmal y presentar a la

organizacion en forma general.

% SALAZAR Edison, Metodologia de la Investigaciérefiifica, quinta edicion, S.M. Editores,
Bogota-Colombia, p. 17.
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Personal Requerido para los diferentes departamensode la organizacion

Tabla 43 Numero de personal requerido por departam&o

# Personal
Departamento .

requerido
Gerente General 1
Secretaria & Contadora 1
Jefe de Mercadeo y Ventas 1
Guias 2
Ventas y Publicidad 1
Logistica y Atencion al Cliente 1

Total 7

Elaborado por: Jenny Labre

MANUAL DE FUNCIONES

“Un manual de procedimientos o funciones es el omio que contiene la
descripcion de actividades que deben seguirse sralaacion de las funciones de
una unidad administrativa, de dos 6 mas de effas.”

El manual permite conocer el funcionamiento inteqmar lo que respecta a
descripcion de tareas, ubicacion, requerimientaslgs puestos responsables de su

ejecucion.

39 PALMA José, Manual de Procedimientos, Abril 204ttp://www.monografias.com /trabajos13/
mapro/mapro.shtml
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NIVEL GERENCIAL: GERENTE GENERAL

1. FUNCIONES:

Analisis del entorno:

= Analizar el entorno econdémico, politico, socialiyahciero para la toma de

decisiones de inversion.
Control y seguimiento:
= Controlar el manejo administrativo, funcional y dentenimiento de la
empresa.
» Revisar diariamente los reportes de ventas
Establecer estrategias y metas:
= Establecer estrategias innovadoras para la megosanicios.
= Desarrollar soluciones a problemas que se presemiéa empresa, basadas
en técnicas administrativas modernas y bajo la atividad legal vigente.
* Planear y desarrollar metas a corto y largo plaatojcon objetivos anuales.

Andlisis de estados econdmicos y financieros:

= Analisis de estados financieros y presupuestostpara de decisiones.

= Controlar presupuestos de los departamentos degdeesa
Supervisar el servicio:
= Supervisar el servicio ofrecido a los estudiantes

= Poner atencidn a las operaciones diarias, hacieedomendaciones y

creando cursos de accion para hacer mejoras sicesario.
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Contratacion y manejo de personal:

= Supervisar al personal de cada departamento.

» Realizar la contratacion del personal para cadartipento.

= Crear en sus subordinados una actitud de lidereaga@spiritu emprendedor
y pensamiento critico.

= Determinar las necesidades de entrenamiento paefiali programas de

desarrollo de trabajadores, salud y seguridad akjo.

Coordinacion con el departamento de Ventas

= Coordinar con el Jefe de Ventas sobre el manejoettas, mercadeo y
logistica.

= Coordinar con la Secretaria & Contadora la pananitiera de la empresa

» Realizar reuniones mensuales con el Jefe de Veuass controlar el

cumplimiento de metas y objetivos.

Autorizacion de compras eventuales:

= Autorizar compras para mantenimiento de la empresa.

= Compras de suministros de oficina.

= Compras para eventos o rutas especiales
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2. COMPETENCIAS

Grafico 35 Competencias del Gerente General

Administracion de
Empresas

v' Capacidad de
interpretar estados

presupuestos.

v Legislacion
tributaria y laboral.

v Ingles 100%
hablado y escrito.

v' Técnicas de
seleccion y
Coaching de
personal.

v' Técnicas de
supervision y

v' Manejo de
herramientas
informaticas;
Microsoft Office,

Internet.

financieros y v

control. v

Outlook Express, v

de escuchar, hacer
preguntas, expresal
conceptos e ideas de
manera efectiva.

Liderazgo:
Habilidad necesaria
para orientar la
accion de los grupos
humanos en una
direccion
determinada.

\"ZJ

Gestion de
Personal:
Capacidad de
gestionar al
personal para
cumplir con las
metas y objetivos

Planeary
organizar:
Capacidad de
planificar y
organizar tareas.

Relaciones
interpersonales:
Capacidad de tratar
con todo tipo de
personas.

Visionario/Agente
de cambio:Ser un
estratega que ayude
a la organizacion.

/\/ /\/
CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

/\/ /\/

v’ Estudios v' Comunicacion v’ Detallista.
superiores en Eficaz: Capacidad Metddico,

ordenado, preciso,
le gusta tener cadg
cosa en su sitio.

Confiable.
Establece
relaciones
facilmente, sabe
como actuar y que
decir, hace que
otros se sientan
comodos.

Proactivo. Poseer
alta iniciativa
predisposicion a
adelantarse y
tomar decisiones.

Decidido. Saber
tomar decisiones
justas y en el
tiempo preciso.

Equilibrado
emocionalmente.
No transparenta
emociones,
reservado en sus
sentimientos,
controla
explosiones
temperamentales.

|

Elaborado por: Jenny Labre
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SECRETARIA & CONTADORA

Funciones:

Realizar pedidos y pagos a proveedores

* Realizar pedidos de insumos de limpieza, utilesfd@a
* Reuvisar facturas (pedido y valor a pagar)
* Realizar cheques

» Pagar a proveedores de acuerdo al crédito queyaeektablecido

Manejo y seguimiento de cuentas por cobrar

* Llamar a clientes para conocer del estado del pago.
* Retirar pagos listos y depositar en la cuenta misae
¢ Realizar un comprobante de ingreso por el valopdgb.

* Seguimiento de pagos con tarjetas de crédito.

Realizacion de roles de pagos y quincenas

* Reuvisar las tarjetas de control de asistencias

» Calcular horas extras, anticipos y comisiones.

» Realizar comprobantes de egresos de sueldos.

e Llenar el formulario del decimotercera, decimocaargmuneracion y

enviar a legalizar al Ministerio de Trabajo.

Realizar tramites de personal

« Avisos de entrada y salida

« Planillas de aporte del seguro social
* Préstamos quirografarios

* Fondos de reserva

» Contratos de trabajo

» Actas de finiquito

Realizar un detalle de ingreso y gastos

» Detallar las ventas y gastos diarios
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Realizar facturas

* Realizar facturas de rutas culturales

Asistir al Gerente General

* Realizar cartas y memos
» Recibir llamadas y tomar mensajes.

e Entregar informes de ventas y gastos mensualmente.

Contabilidad

* Ingresos y Egresos

» Conciliacion bancaria.

» Declaracion IVA y Retenciones en la fuente del legia a la Renta

* Retenciones de compras y ventas.

e Cuentas por cobrar

» Cuadro de ventas

» Elaboracion del REOC- Resumen de anexo de comprategciones en
la fuente de impuesto a la renta por otros consepteensual).

» Elaboracion del RDEP — Resumen de retenciones efudate de

impuesto a la renta bajo relacién de dependensiza(a

Manejo de archivos:

» Contratos del personal.

« Comprobantes de ingresos y egresos.
* Roles de pago.

* Facturas

* Planillas IESS

* Retenciones

Manejo de caja chica:

* Manejo y control de caja chica para hacer gastqagi®os
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Apoyo en rutas

* De ser necesario colaborar en algun paseo colooralel personal de

ventas y/o guias de turismo.

COMPETENCIAS:

Grafico 36 Competencias de la Secretaria & Contader

v Inglés basico
hablado y escrito

v' Conocimientos de
Microsoft office
(Excel, Word,
Power Point)

v' Atencion via
telefénica con
clientes.

v" Técnicas de
archivo.

v' Operacion de
computador,
impresora, fax y
teléfono.

/\/ /\/
CONOCIMIENTOS HABILIDADES
/\/ /\/

v’ Titulo Superior en v/ Comunicacién Detallista. Metédico,
Ingenieria verbal clara, ordenado, preciso, le
Comercial 0 articulada y gusta tener cada cos
Contabilidad expresiva con en su sitio.

empleo de

v Legislacion gramatica y Confiable. Establece
tributaria y laboral. vocabulario relaciones

adecuado. facilmente, sabe

v' Buena memoria
para recordar
mensajes e
informacion.

v/ Capacidad de
recibir
informacion por
teléfono.

v/ Capacidad para
evaluar ideas

como actuar y que
decir, hace que otros
se sientan comodos.

Atento. Cordial con
el cliente,

considerado hacia 0§
otros, ayuda a
aguellos que lo
necesitan, tolerante y
comprometido.

Equilibrado
emocionalmenteNo
transparenta
emociones, reservad
en sus sentimientos,
controla explosiones
temperamentales.

U7

Elaborado por: Jenny Labre
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DEPARTAMENTO DE VENTAS

El departamento de mercadeo y ventas esta compuasto
» Jefe de Mercadeo y Ventas
» Asistente de ventas

» Logistica y Atencion al Cliente.

=  Guias de Turismo

JEFE DE MERCADEO Y VENTAS

1. FUNCIONES:

Disefar e implementar estrategias, planes y presgios de Mercadeo:

* Preparar planes y presupuestos de mercadeo anuales.

» Elaborar estrategias de publicidad y promocién.
Disefar e implementar estrategias, planes y presegios de ventas:

» Determinar metas y objetivos de ventas.

» Implementar politicas de ventas y precios.

* Prepara planes y presupuestos de ventas anuales.

» Disefar y ejecutar las estrategias de ventas ogladas con la fijacion de

precio, descuentos y promociones.
Dirigir, organizar y supervisar al personal a su iQgo:

» Coordinar con el Asistente de Ventas sobre requenios especiales de

clientes.
* Supervisar a los Guias de Turismo en sus funcidiaeiss

» Supervisar a la persona encargada de Logisticavcteal Cliente en el

cumplimiento de responsabilidades.
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Buscar clientes potenciales:

» Crear vinculos con clientes potenciales.
* Relacionarse con los representantes de iglesiasgaaly conventos.

* Manejo y actualizacién de pagina web

Introduccion de nuevos servicios y productos:

* Implementar nuevos servicios y productos de calipp garantizar la

plena satisfaccion del cliente.

Efectuar investigaciones de mercado:

» Realizar investigaciones de mercado.

Realizar reuniones con:

* Gerente Generalpara controlar el seguimiento de metas y objsteo

ventas e informar sobre las ventas del mes. (raungnsual).

Apoyo en rutas

» Colaborar en los paseos coloniales que se realice.
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CONOCIMIENTOS

2. COMPETENCIAS

Gréfico 37 Competencias del Jefe de Ventas y Mercad

HABILIDADES

/\/

ACTITUDES

v’ Titulo Superior en

marketing y
publicidad

Técnicas de
marketing y
ventas.

Conocimiento parg
elaborar
presupuestos de
ventas y
marketing.

Conocimientos
del mercado y
competencia.

Técnicas de
publicidad.

Conocimientos de
negociacion.

Coaching de
equipo.

v" Resolucion de
problemas bajo
presion.

v Liderazgo

v' Creatividad y
dinamismo.

v' Capacidad de
reaccion ante
cambios de
escenarios.

v" Relaciones
interpersonales:

Proactivo. Poseer
alta iniciativa
predisposicion a
adelantarse y
tomar decisiones.

Decidido. Saber
tomar decisiones
justas y en el
tiempo preciso.

Atento. Cordial
con el cliente,
considerado hacia
los otros, ayuda a
aquellos que lo
necesitan, tolerants
y comprometido.

Equilibrado
emocionalmente.
No transparenta
emociones,
reservado en sus
sentimientos,
controla
explosiones

1%

temperamentale

Elaborado por: Jenny Labre
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ASISTENTE DE VENTAS Y PUBLICIDAD

FUNCIONES:

Gestionar las reservaciones

* Revisar diariamente el e-mail de la empresa pa&mdat reservas, quejas
0 comentarios.

« Confirmar los datos, registrar solicitudes, preferas del cliente, dar
recomendaciones especificas e informar sobre \atger

* Realizar cotizaciones.

» Emitir documento de confirmacion de la reservalitgante.

» Conocer y manejar las tarifas vigentes otorgada®lpdefe de Mercadeo

y Ventas.
Coordinacion con Logistica y Guias de Turismo
e Coordinar con los guias y con la persona de lagidbs grupos que
tienen programadas visitas
* Revisar el grafico de reservaciones confirmadas
Asistir e Informar al Jefe de Mercadeo y Ventas:
* Realizar cartas 0 memos
* Registrar e informar la situacion de las reservesoo solicitudes
especiales.

Manejo de base de datos:

* Crear una base de datos de los
* Archivo y manejo de documentacion

« Llevar las estadisticas del servicio
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Publicidad

e Actualizar pagina web

+ Publicitar el servicio a través de correo electtoni

* Realizar visitas personalizadas a las instituciateativas de la ciudad

para ofertar el servicio

* Manejar el stock de la publicidad fisica (tripscbrochures)

Apoyo en rutas

« Colaborar en los paseos coloniales que se realice.

2. COMPETENCIAS

Gréfico 38 Competencias del Asistente de Ventas yiBlicidad

CONOCIMIENTOS

/\/

HABILIDADES

/\/

ACTITUDES

v' Conocer con
detalle los
servicios que
brinda la

empresa

v' Técnicas de
ventas.

v Manejo de
portales y redes
sociales.

v Inglés basico
escrito y
hablado.

v' Buen manejo de
herramientas
de MS office.

v/ Capacidad de
recibir
informacion por
teléfono.

v Facilidad de
comunicacion oral
clara y articulada,
principalmente por
teléfono, con
empleo adecuado
del idioma.

v Calculo de las
cuatro operacioneg
aritméticas y
calculo porcentual.

v' Atento. Cordial

con el cliente,
considerado hacia
los otros, ayuda &
aguellos que lo
necesitan,
tolerante y
comprometido.

Equilibrado
emocionalmente.
No transparenta
emociones,
reservado en sus
sentimientos,
controla
explosiones
temperamentales

Elaborado por: Jenny Labre
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LOGISTICA Y SERVICIO AL CLIENTE

FUNCIONES

Brindar informacion y atencion a los clientes

* Acompafar a los grupos de estudiantes duranteserrddio de las rutas
culturales que efectuen.

* Acordar sobre la forma de pago si existe aun adgiloio pendiente

* Anticiparse a las necesidades del cliente

* Realizar evaluaciones periodicas del servicio paafizar modificaciones

futuras
» Atencion a los grupos en informacion turistica.

* Presentar informes de novedades presentadas duasnkutas que se

lleven a cabo.

Coordinar rutas con el Asistente de Ventas y GudigsTurismo

» Verificar las Rutas que se llevaran a cabo y progrdos refrigerios en el

sitio designado para los grupos de estudiantes.

Resolucién de problemas:

* Resolucién de novedades, quejas o0 solicitudes de glupos de
estudiantes

e Manejar y dar solucion a problemas presentados

» Efectuar modificaciones y cancelacion con aprobmad# cliente.

* Reportar al Jefe de Mercadeo y Ventas todos loslgmas pertinentes
del departamento que afecten el servicio ofrecilds &lientes
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2. COMPETENCIAS

Grafico 39 Competencias de Logistica y Atencion &lliente

/\/

CONOCIMIENTOS

/\/

HABILIDADES

ACTITUDES

v' Técnicas de
atencion al cliente.

v/ Conocimiento
basico de inglés
hablado y escrito.

v' Técnicas de ventas
y negociacion

v' Operacion del
computador,
teléfono y fax.

v' Manejo de cuadro
de reservas

v" Manejo de tarifas.

Capacidad de
recibir
informacion por
teléfono.

Buena memoria
para recordar el
nombre y
preferencias del
cliente.

Facilidad de
comunicacion
oral claray
articulada,
principalmente
por teléfono, con
empleo adecuadd
del idioma.

Célculo de las
cuatro
operaciones
aritméticas
basicas y céalculog
porcentuales.

b

v" Atento. Cordial

con el cliente,
considerado hacia
los otros, ayuda &
aguellos que lo
necesitan,

tolerante y

comprometido.

Decidido. Rapido
en llegar a
conclusiones,
puede asumir
riesgos.

Detallista.
Metddico,
ordenado,
preciso, le gusta
tener cada cosa
en su sitio.

Equilibrado
emocionalmente.
No transparenta
emociones,
reservado en sus
sentimientos,
controla
explosiones
temperamentales

Elaborado por: Jenny Labre
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GUIAS DE TURISMO

FUNCIONES:
Recibir y registrar a los grupos de estudiantes

» Verificar las reservas existentes
* Recibir al grupo de estudiantes en el lugar pactado
» Registrar el nUmero de personas que asisten

» Agradecer por la preferencia otorgada al servigiovigarlo a regresar.
Apoyo e informacion

» Brindar informacion adecuada sobre los sitios tieds que se va a visitar
y el tiempo de duracion aproximada de la ruta

* Resolver cualquier inconveniente, duda, o solicitled los estudiantes
durante las visitas

* Informar a los estudiantes sobre condiciones dergkgl
Actuar como nexo entre los clientes y los otros @g@amentos:

» Recibir pedidos de los estudiantes y transmitiddss responsables del
servicio en el establecimiento en el menor tiengmuerido.

* Apoyar en el refrigerio a los estudiantes una wez $p haya terminado la
ruta, (adoptar el personaje que los estudiantesgeson para que les

acompafe durante el refrigerio.)
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COMPETENCIAS

Grafico 40 Competencias Guias de Turismo

/\/

CONOCIMIENTOS

/\/

HABILIDADES

ACTITUDES

v Estudios Superiores
en Turismo Cultural

v" Dominio de
servicios y tarifas.

v' Conocimiento de la
ciudad, centro
histérico, atractivos
turisticos, vy
transporte.

v" Conocimientos de
computacién e
Internet.

v' Técnicas de servicia
al cliente.

Memoria de corto y
largo plazo

Atender personal y
publico en general.

Expresarse y
comunicarse
correcta y

claramente en formai
oral.

Sequir instruccioneg
orales y escritas.

Tratar en forma
cortes al publico en
general.

Capacidad de
trabajar bajo
presion.

Trabajo en equipo.

Atento. Mostrar
cordialidad, simpatia
y respecto al cliente

Equilibrado
emocionalmente.
Controlar
explosiones
temperamentales.

Innovador. Brindar
opciones y

soluciones cuando se
requiera.

Responsable.

Elaborado por: Jenny Labre
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero esta integrado por elementdsrmativos cuantitativos que
permiten decidir y observar la viabilidad de unnptke negocios, en ellos se integra
el comportamiento de las operaciones necesarias (queg una empresa marche y

visualizando a su vez el crecimiento de la mismal éiempo.*°

Constituye la sistematizacion contable y financiele los estudios realizados
anteriormente, la cual permite verificar los remidts que arroja el proyecto, al igual
que la liquidez que genera para cubrir las oblagaes operacionales y no

operacionales.

4.1OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL ESTUDIO FINANCIERO

» Ordenar y sistematizar la informacion de caracteonetario que

proporcionaron las etapas anteriores.

= Elaborar cuadros analiticos y antecedentes adie®para la evaluacion del

proyecto.

» Indicar la rentabilidad econ6mica del proyecto exseba los resultados
obtenidos y analizar el rendimiento de la inversid@us posibles riesgos para

asi tomar una decision sobre bases solidas.

= Determinar el monto de los recursos econdmicos saecs para la

realizacion del proyecto.

= Aportar las bases para la evaluacion financieralgicando la informacion a

términos econdmicos de lo investigado en los chysitantes revisados.

40S0TO, Lauro, Estudio Financiero, http://www.mitetogico.com/Main/EstudioFinanciero
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4.2INVERSIONES

A continuacion detallamos las inversiones requeridato en activos fijos tangibles

y diferidos intangibles, para iniciar con las op#vaes de la empresa.

4.2.1. Inversiones Fijas

Son aquellas inversiones que se realizan en biemagbles de la empresa, se
utilizan para garantizar las operaciones del primygcno son de comercializacion
por parte de la empresa. Constituyen terrenosyimadg, equipos y vehiculos.

4.2.1. Inversiones Diferidas

Constituye la compra de servicios o derechos guensgesarios para la puesta en
marcha del proyecto, como estudios técnicos, tégims, gastos de organizacion,
marcas, patentes.

A continuacién se detalla las inversiones requeridato fijas como diferidas

Tabla 44 Inversiones Fijas: Equipos de Computacion

DESCRIPCION CANTIDAD P. UNIT. P. TOTAL
Computadores INTEL ATOM 5 $ 527,00 $ 2.635,00
Computador HP-COMPAQ (contabilidad 1 $ 686,61 $ 686,61
Impresora matricial EPSON LX-300 1 $ 231,67 $ 231,62
Impresora multifuncion EPSON 1 $ 135,06 $ 135,06

TOTAL $  3.688,29

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 45 Inversiones Fijas: Equipos de Oficina

DESCRIPCION CANTIDAD P. UNIT. P. TOTAL
Papeleras 5 $ 10,40 $ 52,00
Central Telefonica PANASONI( 1 $ 282,14 $ 282,14
Teléfonos 6 $ 18,45 $ 110,70
Escritorios 6 $ 189,00 $ 1.134,00
Archivadores 5 $ 75,00 $ 375,00
Calculadora 1 $ 500 $ 5,00
Telefax PANASONIC 1 $ 94,87 $ 94,87

TOTAL $ 2.053,71

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 46 Inversiones Fijas: Muebles y Enseres

DESCRIPCION CANTIDAD P. UNIT. P. TOTAL
Cafetera 1 $ 2442 $ 24,47
Sillas tipo secretaria 6 $ 27,90 $ 167,4(
Silla ejecutiva (Gerente general) 1 $ 86,89 $ 86,8¢
Sillas para clientes 6 $ 22,00 $ 132,0(
Sofa 3 $ 145,83 $ 437,48
Mesa de centro 1 $ 60,00 $ 60,0(
Total $ 908,19

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 47 Inversiones Diferidas

GASTOS DE CONSTITUCION VALOR
Honorarios Abogado $ 500,00
Registro Mercantil $ 120,00
Afiliacion Camara $ 100,00
Total $ 720,00

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

El total de inversiones requeridas para nuestrggato esiJS 7.370,19

Se debe tomar en cuenta que contablemente lo®adijos se deprecian, salvo los

terrenos que con el tiempo adquieren plusvaliaellEaso de los activos intangibles

su pérdida de valor contablemente se denomina eacdn.

Tabla 48 Amortizacion Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION VALOR |AMORT
Afiliaciébn Camara 100,00 -
Honorarios Abogado 500,00 -
Registro Mercantil 120,00 -
Total 720,00 | 144,00

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 49 Depreciacion Activos Fijos

escrpcion | car | valor | YO | TSR | OEFREC | BERREC || 2 | s |4 | s | Tev |vaomos
Archivadores 5 37500 10 | 10% 37,50 3,13 3750 37,50| 37,50| 37,50| 37,50 187,50| 195,00
Cafetera 1 2442] 10 | 10% 2,44 0,20 2,44 2,44 244| 244| 244 1221 1270
Calculadora 1 500| 10 | 10% 0,50 0,04 0,50 0,50 050| 050| 050 2,50 2,60
Central Telefonica PANASONI{ 1 282,14| 10 | 10% 28,21 2,35 2821| 2821| 2821| 2821| 2821 141,07 14671
Computador HP-COMPAQ 1 686,61| 3 | 33% | 20887| 19,07 22887| 22887 22887 - - _ | 22887
Computadores INTELATOM | 5 | 2.63500| 3 | 33% | 87833 7319| 87833| 87833 87833 - - 0,00| 87833
Escritorios 6 | 113400 10 | 10% | 11340 945 | 11340| 11340| 11340| 11340 11340| 567,00| 589,68
impresora matricial EPSON LX) 23162 | 3 | 33% 77,21 643 | 7721 7721| 7721 : i 0,00| 7721
Impresora multifuncion EPSON 1 135,06 3 33% 45,02 3,75 45,02 45,02 45,02 - - 0,00 45,02
Mesa de centro 1 60,00| 10 | 10% 6,00 0,50 6,00 6,00 600 600| 600 3000 3120
Papeleras 5 52,00| 10 | 10% 5,20 0,43 5,20 5,20 520 520| 520 2600 27,04
Silla ejecutiva (Gerente genera| 1 8689 | 10 10% 8,69 0,72 8,69 8,69 8,69 8,69 8,69 43,45 45,18
Sillas para clientes 6 132,00 10 | 10% 13,20 1,10 1320| 1320] 1320| 1320| 1320 ee00| 6864
Sillas tipo secretaria 6 167,40| 10 | 10% 16,74 1,40 16,74| 16,74| 16,74| 1674| 16,74| 8370| 87,05
Sofa 3 437,48| 10 | 10% 43,75 365| 43,75| 4375| 4375| 4375 4375| 21874| 227,49
Telefax PANASONIC 1 94,87| 10 | 10% 9,49 0,79 9,49 9,49 049 | 949| 949 4744| 4933
Teléfonos 6 110,70| 10 | 10% 11,07 0,92 11,07| 1107 1107| 1107| 1107| 5535| 5756
Total 6.650,19 152562 | 127,14 | 152562 1.525,62 | 1.52562 | 296,19 | 296,19 1.480,95| 2.769,62

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 50 Valor de recuperacion de Activos

Valor de mercado Activo Fijo 2.769,62
(-) Valor en libros Activo Fijo 1.480,95
Utilidad Bruta Venta de Activos Fijos 1.288,6
() 36.25% Imp.Renta y Participaciones 467,14
Utilidad Neta Venta Activos Fijos 821,53
Valor en libros Activo Fijo 1.480,95
VALOR RECUPERACION A.FIJOS 2.302,48

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

= El valor en libros es el valor contable que serdgien los registros de la

compainiia.

4.3COSTOS DE OPERACION

Toda actividad productiva al fabricar un producterestar un servicio genera costos,
entendiéndose que los costos son desembolsos mosefastamente por la
fabricacion del producto o la prestacion del séoviga sea en forma directa o

indirecta.

Para el caso de nuestra empresa de serviciosstel €sta determinado por:
= Entradas a museos
» Refrigerio (sanduche de queso-mortadela y cola)

= Transporte in y out de los estudiantes.

A continuacion detallamos los costos unitarios, snafes y anuales de nuestro

proyecto.
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Tabla 51 Costos unitarios de operacion

DETALLE VALOR
Entrada a museos (por persong $ 0,50
Refrigerio (por persona) $ 1,00
Transporte (por persona) $ 1,25
Total $ 2,75

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 52 Costo de operacion mensual y anual

Numero de Estudiantes
ANOS 1 SosTo | o es| cOSTO | TOTALCOSTO
ANUAL
2011 $ 2.75 23,920 65,780.00 5,481.67
2012 $ 2.75 33,280 91,520.00 7,626.67
2013 $ 2.75 42,640 117,260.00 9,71.67
2014 $ 2.75 55,120 151,580.00 12,631.67
2015 $ 2.75 63,440 174,460.00 14,538.33

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

4.4GASTOS OPERACIONALES

A continuaciéon detallaremos los gastos operacigndéenuestra empresa los cuales

comprenden:

Pago de sueldos y salarios

Ventas y publicidad, pago de medios y material pliaa conocer nuestro

servicio en el mercado.
Arriendo de oficinas

Suministros de oficina

Gastos servicios basicos (agua, luz, teléfonoegrint)
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Tabla 53 Presupuesto Gastos Operacionales

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MENSUAL V/TOTAL | MENSUAL V/TOTAL | MENSUAL V/TOTAL | MENSUAL V/TOTAL | MENSUAL V/TOTAL
Gerente General 620,32 7.443,84 660,30 7.923,65 660,30 7.923,65 660,30 7.923,65 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 458,28 5.499,30 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 458,28 5.499,30 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16 487,43 5.849,16
Guia de Turismo 1 395,95 4.751,40 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 395,95 4.751,40 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 395,94 4.751,40] 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 395,95 4.751,40 420,94 5.051,28 420,94 5051,28 420,94 5.051,28 420,94 5.051,28
Agua Potable 25,00 300,00 25,00 300,00 25,00 300,00 25,00 300,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 3.000,00 250,00 3.000,00 250,00 3.000,00 250,00 3.000,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 420,00 35,00 420,00 35,00 420,00 35,00 420,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 960,00 80,00 960,00 80,00 960,00 80,00 960,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 1.440,00 120,00 1.440,00 120,00 1.440,00 120,00 1.440,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 360,00 30,00 360,00 30,00 360,00 30,00 360,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 960,00 80,00 960,0 80,00 960,00 80,00 960,00 80,00 960,00
Depreciaciones 127,14 1.525,62 127,14 1.525,62 127,14 1.525,62 127,14 1.525,62 127,14  1.525,62
Amortizacion Gastos Constitucioh - 144,00 - 144,00 - 144,00 - 144,00 - 144,00
TOTAL 46.557,66 48.936,71 48.936,71 48.936,71 48.936,71

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 54 Presupuesto Rol de Pagos afio 1

RUBROS Basco | ser Suaido | 4to Sueldo| Reseva | VRUOES portd | enauar | TOt Anua
Gerente General 480,00 40,00 22,00 - 20,00 58,32 620,32 7.443,84
Secretaria & Contadora 350,00 29,17 22,00 - 14,58 42,53 458,28 5.499,30
Jefe de Mercadeo y Ventas 350,00 29,17 22,00 - 14,58 42,53 458,28 5.499,30
Gufa de Turismo 1 300,00 25,00 22,00 - 12,50 36,45 395,95 4.751,40
Gufa de Turismo 2 300,00 25,00 22,00 - 12,50 36,45 395,95 4.751,40
Ventas y Publicidad 300,00 25,00 22,00 - 12,50 36,45 395,95 4.751,40
Logistica y Atencion al Cliente 300,00 25,00 22,00 - 12,50 36,45 395,95 4.751,40

TOTAL 2.380,00 198,33 154,00 - 99,17 289,17 3.120,67 37.448,04

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 55 Presupuesto Rol de Pagos afio 2

Gerente General 480,00 40,00 22,00 39,98 20,00 58,32 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 350,00 29,17 22,00 29,16 14,58 42,53 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 350,00 29,17 22,00 29,16 14,58 42,53 487,43 5.849,16
Gufa de Turismo 1 300,00 25,00 22,00 24,99 12,50 36,45 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 300,00 25,00 22,00 24,99 12,50 36,45 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 300,00 25,00 22,00 24,99 12,50 36,45 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 300,00 25,00 22,00 24,99 12,50 36,45 420,94 5.051,28

TOTAL 2.380,00 198,33 154,00 198,25 99,17 289,17 3.318,92 39.827,09

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.5PRESUPUESTOS DE VENTAS
Es importante estimar la cantidad de ingresos quelpra nuestra organizacion, con

el fin de cubrir costos y generar utilidades.

Las ventas que realizaremos semanal y anualmeesergamos a continuacion, es
importante sefialar que cada paseo se estim0 real@a un minimo de 20

estudiantes.

Tabla 56 Presupuesto de Ventas semanales

Numero de Paseos Semana Numero de Estudiantes Semana (20 * paseo)
ANOS | PASEO | PASED | PASED) PASEO) 1o1a, | PASED| PISED) PASEO| PASEO! rora
2011 14 9 0 0 23 280 180 0 0 460
2012 17 12 3 0 32 340 240 60 0 640
2013 20 15 3 3 41 400 300 60 60 820
2014 23 18 6 6 53 460 360 120 120 1060
2015 25 20 8 8 61 500 400 160 160 1220

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Tabla 57 Presupuesto de Ventas anuales

Nimero de Paseos al afio NUmero de Estudiantes al afio (20 * pasep)
ANOS PASEO | PASEO | PASEO | PASEO PASEO | PASEO | PASEO | PASEO
NO.1 | No.2 | No.3 | No.4 | TOTAL | 'No1 | No.2 | No3 | Noa | TOTAL
2011 728 468 0 0 1196 | 14560 | 9360 0 0 23920

2012 884 624 156 0 1664 | 17680 | 12480 | 3120 0 33280
2013 1040 780 156 156 2132 | 20800 | 15600 | 3120 | 3120 | 42640
2014 1196 936 312 312 2756 | 23920 | 18720 | 6240 | 6240 | 55120
2015 1300 1040 416 416 3172 | 26000 | 20800 | 8320 | 8320 | 63440

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 58 Proyeccién de ventas e ingresos en délares

NuUmero de Paseos al afio NUmero de Estudiantes al afio (20 * paseq .
. Precio
MO a0 | st | paste | P | roma | RS0 | RS0 | PASE0 | A0 rora | persona|
2011 728 468 0 0 1196 | 14560 | 9360 0 0 23920 5,00 119.600,00
2012 884 624 156 0 1664 | 17680 | 12480 | 3120 0 33280 5,00 166.400,00
2013 1040 780 156 156 2132 | 20800 | 15600 | 3120 3120 | 42640 5,00 213.200,00
2014 1196 936 312 312 2756 | 23920 | 18720 | 6240 | 6240 | 55120 5,00 275.600,00
2015 1300 1040 416 416 3172 | 26000 | 20800 | 8320 8320 | 63440 5,00 317.200,00

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El Punto de Equilibrio de una empresa proporcianta cantidad minima de
unidades hacer vendidas para cubrir la totalidadod#os y gastos que generan los

mismos.*!

En el caso de nuestra empresa se calculd el penéguilibrio para conocer cual es
la cantidad minima de estudiantes que deben asistiestros paseos coloniales, para
cubrir la totalidad de los costos en los cualewurimmos para brindar nuestro

servicio.

Para conocer nuestro punto de equilibrio es neicesanocer los costos fijos y

variables:

= Costos Fijos Son aquellos costos cuyo importe permanece aquesta

independiente del nivel de actividad de la empresa

» Costos Variables Son aquellos costos que varian en forma propuatiae
acuerdo al nivel de produccion o actividad de Ipmsa. Son los costos por

"producir” o "vender"

“1 PAUCAR, Joel JorgeEstudio de Factibilidad para crear un centro de dguacadémica para
estudiantes primarios y secundarios para el sed®BangolquiUPN Quito Diciembre 2009, p. 167
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Tabla 59 Costos Fijos y Variables

DETALLE UNITARIO MENSUAL ANUAL TOTAL
COSTOS VARIABLES
Entrada a museos (por persona) 0,50 996,67 11.960,00
Refrigerio (por persona) 1,00 1.993,33 23.920,00
Transporte (por persona) 1,25 2.491,67 29.900,00
2,75 65.780,00
COSTOS FIJOS
Gerente General 620,32 7.443,84
Secretaria & Contadora 458,28 5.499,30
Jefe de Mercadeo y Ventas 458,28 5.499,30
Guia de Turismo 1 395,95 4.751,40
Guia de Turismo 2 395,95 4.751,40
Ventas y Publicidad 395,95 4.751,40
Logistica y Atencion al Cliente 395,95 4.751,40
Agua Potable 25,00 300,00
Arriendo 250,00 3.000,00
Internet 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 360,00
Teléfono 80,00 960,00
Depreciaciones 127,14 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 12,00 144,00
1,95 46.557,66
TOTAL COSTOS 4,70 112.337,66
| PRECIO DEL SERVICIO 5,00 23.920,00 | 119.600,00 |
| UTILIDAD BRUTA | 7.262,34 |

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

Margen de contribuciéon

5,00

2,25 — > 45%

¢
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Punto de Equilibrio (unidades)

Costos Fijos

Margen de Contribucion

46.557,66 20.692,29  unidades
2,25
Punto de Equilibrio (valores) Costos Fijos
% Margen de Contribucion
46.557,66 103.461,47  doblares
0,45
Tabla 60 Punto de Equilibrio
UNIDADES COSTOS VENTAS
(Servicio) C.FUOS | C.VARIABLES TOTALES MENSUALES
0 46.557,66 - 46.557,66 -
20.692 46.557,66 56.903,81 103.461,47 103.461,47
30.493 46.557,66 83.855,75 130.413,41 152.465,00
Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
Grafico 41 Punto de Equilibrio
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Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.7 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es el dinero que se requoa@ comenzar a producir. La
inversion en capital de trabajo es una inversiéadativos corrientes, efectivo inicial,
adquisicibn de materia prima, pago de mano de obestos de venta y
administracion, que permitan operar durante urogxcbductivo y cubrir costos de
operacion durante el tiempo requerido para la rer@agion del efectivo de modo que

se pueda invertir nuevamente.

A continuacion se presenta el flujo de trabajo pamames y la proyeccion del

mismo, para los préximos cinco afos.

Tabla 61 Capital de Trabajo (1 mes)

COSTOS DE OPERACION 5.481,67

Entrada a museos 996,67

Refrigerio 1.993,33

Transporte 2.491,67

GASTOS

OPERACIONALES 3.740,67

Sueldos 3.120,67

Agua Potable 25,00

Arriendo 250,00

Internet 35,00

Luz Eléctrica 80,00

Suministros de Oficina 30,00

Teléfono 80,00

Promocién y Publicidad 120,00

Cuentas por cobrar 1.993,33 1.993,33

CAPITAL DE TRABAJO 11.215,67
| INVERSIONES | 6.650,19 |
| GASTOS DE CONSTITUCION | 720,00 |
| INVERSION TOTAL | 18.585,86 |

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 62 Capital de trabajo proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DE OPERACION 5.481,67 7.626,67 9.771,67 12.631,67 14.538,33
Entrada a museos 996,67 1.386,67 1.776,67 2.296,67 2.643,33
Refrigerio 1.993,33 2.773,33 3.553,33 4.593,33 5.286,67
Transporte 2.491,67 3.466,67 4.441.67 5.741,67 6.608,33
géggicsZIONALES 3.620,67 3.818,92 3.818,92 3.818,92 3.818,92
Sueldos 3.120,67 3.318,92 3.318,92 3.318,92 3.318,92
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
GASTOS DE VENTAS 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
CUENTAS POR COBRAR 1.993,33 2.773,33 3.553,33 4.593,33 5.286,67
Cuentas por cobrar 1.993,33 2.773,33 3.553,33 4.593,33 5.286,67
Egg;l‘lél\?;—évo 11.215,67 14.338,92 17.263,92 21.163,92 23.763,92
CAPITAL DE TRABAJO 11.215,67 14.338,92 17.263,92 21.163,92 23.763,92

3.123,25 2.925,00 3.900,00 2.600,00

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.8 FINANCIAMENTO DE COSTOS E INVERSIONES

Para financiar un proyecto son necesarios una derfecursos, los cuales deben ser
identificados de forma meticulosa para que la puestmarcha de la empresa sea la
adecuada.

El financiamiento necesario para empezar con |lasagpnes de nuestra empresa,
sera realizado por las aportaciones de los socidampién recurriremos a un

préstamo.

La inversion total del proyecto es de U%$8.585,86 los socios aportaran US$

15.000,00 y para cubrir la diferencia realizaremogréstamo.

A continuacion se mostrara un cuadro que resurmgéasion total que requerimos y

la manera en que financiaremos a la misma.

Tabla 63 Financiamiento del proyecto

) APORTE
RUBROS TOTAL PRESTAMO SOCIOS
Activos Fijos 6.650,19 - 6.650,19
Activos Diferidos 720,00 - 720,00
Capital de Trabajo 11.215,67 3.585,86 7.629,81
TOTAL 18.585,86 3.585,86 15.000,00
PORCENTAJE 100% 19% 81%

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

El préstamd$ 3.585,86 serd saldado en tres

tabla de amortizacion correspondiente.
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Tabla 64 Tabla de amortizacion del préstamo incuridlo

ANOS ﬁ’\ﬁgaﬁ INTERES 12% | PAGO CAPITAL | CUOTAFIJA | DEUDA FINAL
0 3.585,86 - - - 3.585,86
1 3.585,86 430,30 1.062,66 1.492,97 2.523,19
2 2.523,19 302,78 1.190,18 1.492,97 1.333,01
3 1.333,01 159,96 1.333,01 1.492,97 -

893,05 3.585,86 4.478,90

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre

4.9FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

El flujo de caja es una herramienta que posibdlitacipar el saldo en dinero de una

empresa a partir de los ingresos y egresos pra@stpara un periodo determinado.

Es importante identificar plenamente los ingresosgyesos en el momento que
ocurren. “El Flujo Neto de Caja es un esquemapgaeenta en forma sistematica
cada una de las erogaciones e ingresos registpatusio por periodo, durante el

horizonte previsto del proyect&®”

Podemos definir el flujo de caja también como elvimiento temporal de las
cuentas de efectivo de la empresa, cuyo prop@stel de mostrar de donde
provendran los ingresos y como se usaran esosdorieldlujo de caja solo indica si
la empresa genera suficiente dinero en efectiva peacer frente a todas las
necesidades de la actividad empresarial.

42 CHILUISA, Andrés EduardcEstudio de factibilidad para la creacion de una eesa que preste el
servicio de alquiler de canchas de futbol de césprtético en la ciudadela QuitumbegPN Quito
Octubre 2009, p. 46.
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Tabla 65 Flujo de caja mensual afio # 1

RUBROS ENERO | FEBRERO| MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
INGRESOS VENTAS
Ventas a contado 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33
Ventas a crédito 1.993,33 1.993,33 1.993,33 1.993,33 1.993,33 1.993,33 1.993,33
TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO 7.973,33 9.966,67 9.966,67 9.966,67 9.966,67 9.966,67 9.966,67 9.966,67
CUENTAS POR COBRAR
EGRESOS DE EFECTIVO
Costos de operacién 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67
Gerente General 620,32 620,32 620,32 620,32 620,32 620,32 620,32 620,32
Secretaria & Contadora 458,28 458,28 458,28 458,28 58,28 458,28 458,28 458,28
Jefe de Mercadeo y Ventas 458,28 458,28 458,28 458,28 458,28 458,28 458,28 458,28
Guia de Turismo 1 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95
Guia de Turismo 2 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95
Ventas y Publicidad 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95
Logistica y Atencion al Cliente 3%,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95 395,95
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 2500 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
TOTAL EGRESOS DE EFECTIVO 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 66 Continuacion flujo de caja mensual afio # 1

RUBROS SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS VENTAS -
Ventas a contado 7.973,33 7.973,33 7.973,33 7.973,33 95.680,00
Ventas a crédito 1.993,33 1.993,33 1.993,33 1.993,33 21.926,67
TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 9.966,67 9.966,67 9.966,67 9.966,67 117.606,67
CUENTAS POR COBRAR 1.993,33 1.993,33
EGRESOS DE EFECTIVO -
Costos de operacion 5.481,67 5.481,67 5.481,67 5.481,67 65.780,00
Gerente General 620,32 620,32 620,32 620,32 7.443,84
Secretaria & Contadora 458,28 458,28 458,28 458,28 5.499,30
Jefe de Mercadeo y Ventas 458,28 458,28 458,28 458,28 5.499,30
Guia de Turismo 1 395,95 395,95 395,95 395,95 4.751,40
Guia de Turismo 2 395,95 395,95 395,95 395,95 4.751,40
Ventas y Publicidad 395,95 395,95 395,95 395,95 4.751,40
Logistica y Atencion al Cliente 395,95 395,95 395,95 395,95 4.751,40
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
TOTAL EGRESOS DE EFECTIVO 9.222,34 9.222,34 9.222,34 9.222,34 110.668,04

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 67 Flujo de caja mensual afio # 2

RUBROS ENERO | FEBRERO| MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO
INGRESOS VENTAS
Ventas a contado 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33| 11.093,33
Ventas a crédito 277333| 277333| 2.773.33| 277333 2.77333| 2.77333| 277333
TOTAL ENTRADAS DE 11.093,33| 13.866,67| 13.866,67| 13.866,67| 13.866,67| 13.866,67| 13.866,67| 13.866,67
EFECTIVO
CUENTAS POR COBRAR
EGRESOS DE EFECTIVO
Costos de operacion 762667| 7.626,67| 7.62667 | 7.626,67| 7.62667| 7.626,67| 7.62667| 7.62667
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 4,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 220.8 420,94 420,94 420,94
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 50,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Promocion y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 11.56559| 11.565,59| 11.56559| 11.56559| 11.56559| 11.56559| 11.56559| 11.56,59

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

176



Tabla 68 Continuacién flujo de caja mensual afio # 2

RUBROS SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS VENTAS -
Ventas a contado 11.093,33 11.093,33| 11.093,33 11.093,33 133.120,00
Ventas a crédito 2.773,33 2.773,33 2.773,33 2.773,33 30.506,67
TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 13.866,67 13866,67 13.866,67 13.866,67 163.626,67
CUENTAS POR COBRAR 2.773,33 2.773,33
EGRESOS DE EFECTIVO -
Costos de operacion 7.626,67 7.626,67 7.626,67 7.626,67 91.520,00
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 11.565,59 11.565,59| 11.565,59 11.565,59 138.787,09

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 69 Flujo de caja mensual afio #3

RUBROS ENERO | FEBRERO| MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
INGRESOS VENTAS
Ventas a contado 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33| 14.213,33
Ventas a crédito 3.553,33 3.553,33 3.553,33 3.553,33 3.553,33 3.553,33 3.553,33
TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO 14.213,33| 17.766,67| 17.766,67| 17.766,67| 17.766,67| 17.766,67| 17.766,67| 17.766,67
CUENTAS POR COBRAR
EGRESOS DE EFECTIVO
Costos de operacién 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59| 13.710,59

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 69 Continuacion flujo de caja mensual afio # 3

RUBROS SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS VENTAS -
Ventas a contado 14.213,33 14.213,33| 14.213,33 14.213,33 170.560,00
Ventas a crédito 3.553,33 3.553,33 3.553,33 3.553,33 39.086,67
TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 17.766,67 17.766,67| 17.766,67 17.766,67 209.646,67
CUENTAS POR COBRAR 3.553,33 3.553,33
EGRESOS DE EFECTIVO -
Costos de operacion 9.771,67 9.771,67 9.771,67 9.771,67 117.260,00
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 13.710,59 13.710,59| 13.710,59 13.710,59 164.527,09

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 70 Flujo de caja mensual afio #4

RUBROS ENERO | FEBRERO| MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
INGRESOS VENTAS
Ventas a contado 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33| 18.373,33
Ventas a crédito 4.593,33 4.593,33 4.593,33 4.593,33 4.593,33 4.593,33 4593,33
TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO 18.373,33| 22.966,67| 22.966,67| 22.966,67| 22.966,67| 22.966,67| 22.966,67| 22.966,67
CUENTAS POR COBRAR
EGRESOS DE EFECTIVO
Costos de operacién 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67| 12.631,67
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Promocién y Publicidad 120,00 12000 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59| 16.570,59

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 71 Continuacion flujo de caja mensual afio # 4

RUBROS SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS VENTAS -
Ventas a contado 18.373,33 18.373,33| 18.373,33 18.373,33 220.480,00
Ventas a crédito 4.593,33 4.593,33 4.593,33 4.593,33 50.526,67
TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 22.966,67 22.966,67| 22.966,67 22.966,67 271.006,67
CUENTAS POR COBRAR 4.593,33 4.593,33
EGRESOS DE EFECTIVO -
Costos de operacion 12.631,67 12.631,67| 12.631,67 12.631,67 151.580,00
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Agua Potable 25,00 2500 25,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 16.570,59 16.570,59| 16.570,59 16.570,59 198.847,09

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 72 Flujo de caja mensual afio # 5

RUBROS ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
INGRESOS VENTAS
Ventas a contado 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67| 21.146,67
Ventas a crédito 5.286,67 5.286,67 5.286,67 5.28,67 5.286,67 5.286,67 5.286,67
TOTAL ENTRADAS DE
EFECTIVO 21.146,67| 26.433,33| 26.433,33| 26.433,33| 26.433,33| 26.433,33| 26.433,33| 26.433,33
CUENTAS POR COBRAR
EGRESOS DE EFECTIVO
Costos de operacion 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33| 14.538,33
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30 660,30
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 48743 487,43 487,43
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43 487,43
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 £0,94 420,94
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94 420,94
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Internet 35,00 35,00 35,00 3,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 3000 30,00 30,00 30,00 30,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26| 18.477,26

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 73 Continuacion Flujo de caja mensual afio # 5

RUBROS SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS VENTAS -
Ventas a contado 21.146,67 21.146,67| 21.146,67 21.146,67 253.760,00
Ventas a crédito 5.286,67 5.286,67 5.286,67 5.286,67 58.153,33
TOTAL ENTRADAS DE

EFECTIVO 26.433,33 26.433,33| 26.433,33 26.433,33 311.913,33
CUENTAS POR COBRAR 5.286,67 5.286,67
EGRESOS DE EFECTIVO -
Costos de operacion 14.538,33 14.538,33| 14.538,33 14.538,33 174.460,00
Gerente General 660,30 660,30 660,30 660,30 7.923,65
Secretaria & Contadora 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 487,43 487,43 487,43 487,43 5.849,16
Guia de Turismo 1 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Guia de Turismo 2 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Ventas y Publicidad 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 420,94 420,94 420,94 420,94 5.051,28
Agua Potable 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Internet 35,00 3500 35,00 35,00 420,00
Luz Eléctrica 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
Suministros de Oficina 30,00 30,00 30,00 30,00 360,00
Teléfono 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 18.477,26 18.477,26| 18.477,26 18.477,26 221.727,09

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 74 Flujo de Caja con financiamiento

RUBROS ANO 0 ANO 1
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO - 11.215,67
ACTIVOS FIJOS - 6.650,19
ACTIVOS DIFERIDOS - 720,00
PRESTAMO 3.585,86
CAPITAL DE TRABAJO - 15.000,00 - 3.123,25
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 95.680,00
Ventas a crédito 21.926,67
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 117.606,67
EGRESOS DE EFECTIVO 112.337,66
Costos de Operacion 65.780,00
Gerente General 7.443,84
Secretaria & Contadora 5.499,30
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.499,30
Guia de Turismo 1 4.751,40
Guia de Turismo 2 4.751,40
Ventas y Publicidad 4.751,40
Logistica y Atencion al Cliente 4.751,40
Agua Potable 300,00
Arriendo 3.000,00
Internet 420,00
Luz Eléctrica 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00
Teléfono 960,00
Depreciaciones 1.525,62
Amortizacion Gastos Constitucion 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 5.269,01
Gastos Intereses 430,30
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 4.838,70
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 1.754,03
UTILIDA NETA 3.084,67
Depreciaciones 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 4.754,29
Préstamo por pagar 1.062,66
Recuperacion capital de trabajo
Recuperacion venta de activos
FLUJO NETO DE CAJA - 15.000,00 568,37

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 75 Continuacion Flujo de Caja con financiamiato

RUBROS ANO 2 ANO 3
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO
ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS
PRESTAMO
CAPITAL DE TRABAJO - 2.925,00 - 3.900,00
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 133.120,00 170.560,00
Ventas a crédito 30.506,67 39.086,67
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 163.626,67 209.646,67
EGRESOS DE EFECTIVO 140.456,71 166.196,71
Costos de Operacion 91.520,00 117.260,00
Gerente General 7.923,65 7.923,65
Secretarfa & Contadora 5.849,16 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.849,16 5.849,16
Guia de Turismo 1 5.051,28 5.051,28
Guia de Turismo 2 5.051,28 5.051,28
Ventas y Publicidad 5.051,28 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 5.051,28 5.051,28
Agua Potable 300,00 300,00
Arriendo 3.000,00 3.000,00
Internet 420,00 420,00
Luz Eléctrica 960,00 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00
Teléfono 960,00 960,00
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 23.169,96 43.449,96
Gastos Intereses 302,78 159,96
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 22.867,18 43.290,00
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 8.289,35 15.692,62
UTILIDA NETA 14.577,82 27.597,37
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 16.247,44 29.266,99
Préstamo por pagar 1.190,18 1.333,01
Recuperacion capital de trabajo
Recuperacién venta de activos
FLUJO NETO DE CAJA 12.132,26 24.033,99

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 76 Continuacion Flujo de Caja con financiamiato

RUBROS ANO 4 ANO 5
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO
ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS
PRESTAMO
CAPITAL DE TRABAJO - 2.600,00
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 220.480,00 253.760,00
Ventas a crédito 50.526,67 58.153,33
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 271.006,67 311.913,33
EGRESOS DE EFECTIVO 200.516,71 223.396,71
Costos de Operacion 151.580,00 174.460,00
Gerente General 7.923,65 7.923,65
Secretarfa & Contadora 5.849,16 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.849,16 5.849,16
Guia de Turismo 1 5.051,28 5.051,28
Guia de Turismo 2 5.051,28 5.051,28
Ventas y Publicidad 5.051,28 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 5.051,28 5.051,28
Agua Potable 300,00 300,00
Arriendo 3.000,00 3.000,00
Internet 420,00 420,00
Luz Eléctrica 960,00 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00
Teléfono 960,00 960,00
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 70.489,96 88.516,63
Gastos Intereses - -
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 70.489,96 88.516,63
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 25.552,61 32.087,28
UTILIDA NETA 44.937,35 56.429,35
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 46.606,97 58.098,97
Préstamo por pagar -
Recuperacion capital de trabajo 23.763,92
Recuperacién venta de activos 2.302,48
FLUJO NETO DE CAJA 44.006,97 84.165,37

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 77 Flujo de Caja sin financiamiento

RUBROS ANO 0 ANO 1
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO - 11.215,67
ACTIVOS FIJOS - 6.650,19
ACTIVOS DIFERIDOS - 720,00
CAPITAL DE TRABAJO - 18.585,86 - 3.123,25
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 95.680,00
Ventas a crédito 21.926,67
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 117.606,67
EGRESOS DE EFECTIVO 112.337,66
Costos de Operacion 65.780,00
Gerente General 7.443,84
Secretaria & Contadora 5.499,30
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.499,30
Guia de Turismo 1 4.751,40
Guia de Turismo 2 4.751,40
Ventas y Publicidad 4.751,40
Logistica y Atencion al Cliente 4.751,40
Agua Potable 300,00
Arriendo 3.000,00
Internet 420,00
Luz Eléctrica 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00
Teléfono 960,00
Depreciaciones 1.525,62
Amortizacion Gastos Constitucion 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 5.269,01
Gastos Intereses -
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 5.269,01
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 1.910,01
UTILIDA NETA 3.358,99
Depreciaciones 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 5.028,61
Préstamo por pagar -
Recuperacion capital de trabajo
Recuperacion venta de activos
FLUJO NETO DE CAJA - 18.585,86 1.905,36

Fuente:

Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 78 Continuacion Flujo de Caja sin financiamiato

RUBROS ANO 2 ANO 3
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO
ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS
CAPITAL DE TRABAJO - 2.925,00 - 3.900,00
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 133.120,00 170.560,00
Ventas a crédito 30.506,67 39.086,67
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 163.626,67 209.646,67
EGRESOS DE EFECTIVO 140.456,71 166.196,71
Costos de Operacion 91.520,00 117.260,00
Gerente General 7.923,65 7.923,65
Secretarfa & Contadora 5.849,16 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.849,16 5.849,16
Guia de Turismo 1 5.051,28 5.051,28
Guia de Turismo 2 5.051,28 5.051,28
Ventas y Publicidad 5.051,28 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 5.051,28 5.051,28
Agua Potable 300,00 300,00
Arriendo 3.000,00 3.000,00
Internet 420,00 420,00
Luz Eléctrica 960,00 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00
Teléfono 960,00 960,00
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 23.169,96 43.449,96
Gastos Intereses - -
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 23.169,96 43.449,96
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 8.399,11 15.750,61
UTILIDA NETA 14.770,85 27.699,35
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 16.440,47 29.368,97
Préstamo por pagar - -
Recuperacion capital de trabajo
Recuperacién venta de activos
FLUJO NETO DE CAJA 13.515,47 25.468,97

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 79 Continuacion Flujo de Caja sin financiamiato

RUBROS ANO 4 ANO 5
INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO
ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS
CAPITAL DE TRABAJO - 2.600,00
INGRESOS POR VENTAS
Ventas a contado 220.480,00 253.760,00
Ventas a crédito 50.526,67 58.153,33
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 271.006,67 311.913,33
EGRESOS DE EFECTIVO 200.516,71 223.396,71
Costos de Operacion 151.580,00 174.460,00
Gerente General 7.923,65 7.923,65
Secretarfa & Contadora 5.849,16 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.849,16 5.849,16
Guia de Turismo 1 5.051,28 5.051,28
Guia de Turismo 2 5.051,28 5.051,28
Ventas y Publicidad 5.051,28 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 5.051,28 5.051,28
Agua Potable 300,00 300,00
Arriendo 3.000,00 3.000,00
Internet 420,00 420,00
Luz Eléctrica 960,00 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00
Teléfono 960,00 960,00
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
UTILIDAD OPERACIONAL 70.489,96 88.516,63
Gastos Intereses - -
UTILIDA NETA ANTES DE IMP 70.489,96 88.516,63
36,25% Trabajadores e Imp.Renta 25.552,61 32.087,28
UTILIDA NETA 44.937,35 56.429,35
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62
Amortizacién Gastos Constitucion 144,00 144,00
FLUJO BRUTO DE CAJA 46.606,97 58.098,97
Préstamo por pagar -
Recuperacion capital de trabajo 23.763,92
Recuperacién venta de activos 2.302,48
FLUJO NETO DE CAJA 44.006,97 84.165,37

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.10 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Mantener un control contable adecuado es importpata nosotros, los estados

financieros nos permitiran visualizar la situaciéal de la empresa.

Los Estados Financieros son herramientas que pmarméconocer la estructura y

gestion de una empresa durante un periodo detetmol@tiempo.

4.10.1 Balance de Situacion Inicial

El Balance de Situacién Inicial es una represeataciumérica del inicio de las

operaciones de la empresa.

Tabla 80 Balance de Situacion Inicial

DETALLE ANO 0

ACTIVOS 18.585,86
CORRIENTE 11.215,67
Caja - Bancos 9.222,34
Inversiones Temporales -

Cartera Clientes 1.993,33
FIJOS 6.650,19
ACTIVOS FIJOS
Equipos de computacion 3.688,29
Equipos de oficina 2.053,71
Muebles y Enseres 908,19
(-) Depreciacion Activos Fijos -

OTROS ACTIVOS 720,00
Gastos de constitucion 720,00
(-) Amortizacion gastos de constitucid -

PASIVO 3.585,86
CORRIENTE
Cuentas por pagar -

Préstamo por pagar 3.585,86
36,25% Trabajadores e Imp.Renta

PATRIMONIO 15.000,00
Capital Social 15.000,00
Reserva Legal 10%
Reserva Estatutaria 5%
Utilidades retenidas

PASIVO + PATRIMONIO 18.585,86

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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4.10.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

El Estado de Resultados conocido también como &sladPérdidas y Ganancias,
muestra los resultados obtenidos por efecto detleidad de nuestra empresa, por

un periodo de tiempo dado.

Este Estado Financiero es un documento contabkd enal deben estar incluidos
todos los ingresos por conceptos de ventas qudarseala empresa, ademas se debe
registrar todos los costos y gastos contables £mue se va a incurrir durante su
vida operativa, también se debe considerar todssd&scuentos que por ley le
corresponde tanto a trabajadores por concepto dieipacion de utilidades como

también el impuesto a la renta.

4.10.3 Balance General

El Balance General proyectado para un periodo migcafios de vida, representa la
situacion de la empresa al término de un pericstafiy refleja los activos que posee
la organizacion para su funcionamiento, cuentascpbrar, saldo en bancos, asi

como también las deudas a corto y largo plazo.
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Tabla 81 Estado de Pérdidas y Ganancias

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos totales por servicios 119.600,00 166.400,00 213.200,00 275.600,00 317.200,00
(-) Costos de operacién 65.780,00 91.520,00 117.260,00 151.580,00 174.460,00
Utilidad Bruta en Ventas 53.820,00 74.880,00 95.940,00 124.020,00 142.740,00
Gastos Operacionales 46.557,66 48.936,71 48.936,71 48.936,71 48.936,71
Gerente General 7.443,84 7.923,65 7.923,65 7.923,65 7.923,65
Secretaria & Contadora 5.499,30 5.849,16 5.849,16 5.849,16 5.849,16
Jefe de Mercadeo y Ventas 5.499,30 5.849,16 5.849,16 5.849,16 5.849,16
Guia de Turismo 1 4.751,40 5.051,28 5.051,28 5.051,28 5.051,28
Guia de Turismo 2 4.751,40 5.051,28 5.051,28 5.051,8 5.051,28
Ventas y Publicidad 4.751,40 5.051,28 5.051,28 5.051,28 5.051,28
Logistica y Atencion al Cliente 4.751,40 5.051,28 5.051,28 5.051,28 5.051,28
Agua Potable 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Arriendo 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Internet 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00
Luz Eléctrica 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Promocién y Publicidad 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Teléfono 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Depreciaciones 1.525,62 1.525,62 1.52562 1.525,62 1.525,62
Amortizacion Gastos Constitucion 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00
Utilidad Operacional 7.262,34 25.943,29 47.003,29 75.083,29 93.803,29
Gastos Financieros 430,30 302,78 159,96 - -
Gastos Intereses 430,30 302,78 159,96 - -
Utilidad Neta antes de impuestos 6.832,04 25.640,51 46.843,33 75.083,29 93.803,29
36,25% Trabajadores e Imp.Rent 2.476,61 9.294,68 16.980,71 27.217,69 34.003,69
Utilidad Neta 4.355,42 16.345,82 29.862,62 47.865,60 59.799,60
Reserva Legal 10% 435,54 1.634,58 2.986,26 4.786,56 5.979,96
Reserva Estatutaria 5% 217,77 817,29 1.493,13 2.393,28 2.989,98
Utilidades retenidas 35% 1.524,40 5.721,04 10.451,92 16.752,96 20.929,86
Dividendos 50% 2.177,71 8.172,91 14.931,31 23.932,80 29.899,80

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 82 Balance General Proyectado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVOS 24.355,23 44.151,22 72.193,95
CORRIENTE 18.654,66 40.120,27 69.832,62
Caja - Bancos 9.222,34 11.565,59 13.710,59
Inversiones Temporales 7.438,99 25.781,35 52.568,70
Cartera Clientes 1.993,33 2.773,33 3.553,33
FIJOS 5.124,57 3.598,95 2.073,33
ACTIVOS FIJOS
Equipos de computacion 3.688,29 3.688,29 3.688,29
Equipos de oficina 2.053,71 2.053,71 2.053,71
Muebles y Enseres 908,19 908,19 908,19
(-) Depreciacion Activos Fijos - 1.525,62 3.051,24 4.576,86
OTROS ACTIVOS 576,00 432,00 288,00
Gastos de constitucion 720,00 720,00 720,00
(-) Amortizacién gastos de constitucio| - 144,00 288,00 432,00
PASIVO 7.177,52 18.800,60 31.912,02
CORRIENTE
Préstamo por pagar 2.523,19 1.333,01 -
Impuesto a la Renta por pagar 1.451,81 5.448,61 9.954,21
Dividendos por pagar 2.177,71 8.172,91 14.931,31
Utilidades por pagar 1.024,81 3.846,08 7.026,50
PATRIMONIO 17.177,71 25.350,62 40.281,94
Capital Social 15.000,00 15.000,00 15.000,00
Reserva Legal 10% 435,54 2.070,12 5.056,39
Reserva Estatutaria 5% 217,77 1.035,06 2.528,19
Utilidades retenidas 1.524,40 7.245,44 17.697,36
PASIVO + PATRIMONIO 24.355,23 44.151,23 72.193,96

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Tabla 83 Continuacion Balance General Proyectado

DETALLE ANO 4 ANO 5
ACTIVOS 115.365,22 158.018,02
CORRIENTE 114.673,51 158.995,93
Caja - Bancos 16.570,59 18.477,26
Inversiones Temporales 93.509,59 135.232,01
Cartera Clientes 4.593,33 5.286,67
FIJOS 547,71 977,91
ACTIVOS FIJOS
Equipos de computacion 3.688,29 3.688,29
Equipos de oficina 2.053,71 2.053,71
Muebles y Enseres 908,19 908,19
(-) Depreciacion Activos Fijos - 6.102,48 7.628,10
OTROS ACTIVOS 144,00 -
Gastos de constitucion 720,00 720,00
(-) Amortizacién gastos de constitucid| - 576,00 720,00
PASIVO 51.150,49 63.903,49
CORRIENTE
Préstamo por pagar - -
Impuesto a la Renta por pagar 15.955,20 19.933,20
Dividendos por pagar 23.932,80 29.899,80
Utilidades por pagar 11.262,49 14.070,49
PATRIMONIO 64.214,74 94.114,53
Capital Social 15.000,00 15.000,00
Reserva Legal 10% 9.842,95 15.822,91
Reserva Estatutaria 5% 4.921,47 7.911,45
Utilidades retenidas 34.450,31 55.380,17
PASIVO + PATRIMONIO 115.365,23 158.018,03

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
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4.11 INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

Un indicador financiero es la relacion de cifrastatdas de los estados
financieros y demas informes de la organizacion ebrpropdsito de

formarse una idea del comportamiento de la empresagntienden como
la expresion cuantitativa del desempeiio de todaarganizacion o una de
sus partes, cuya magnitud al ser comparada conraiguel de referencia,

puede estar sefialando una desviacion sobre la seidbmaran acciones
correctivas o preventivas segin el c&so

4.11.1 Valor Actual Neto

“El Valor Actual Neto de un proyecto de inversiom @s otra cosa que su valor de
dinero medido en dinero de hoy, o expresando e&a de otra manera, es el
equivalente en dolares actuales de todos los ingrng®gresos, presentes y futuros

que constituyen el proyect&®

El valor actual neto se define también como lagggmtacion maxima del valor que
la empresa puede pagar por la opcion a invertirjrgurrir en pérdidas financieras
de oportunidad. EI VAN debe ser utilizado en tquoyecto en el cual se desea
conocer si el mismo es 0 no rentable en un deteadviperiodo de tiempo, el VAN
nos indicard en forma cuantitativa si es necesamo invertir en aquel proyecto,

basado en un analisis econémico.

Para el caso de nuestra empresa, calcularemosN &#licando el costo promedio
ponderado de capital (WACC), el mismo estara basada tasa de interés, riesgo
pais e inflacion especificadas por el Banco CemtedlEcuador, ademas la tasa de

interés de la Corporacion Financiera Nacional.

“*RINCONES, Manuel, Andlisis de Estados Financieros,
http://www.buenastareas.com/ensayos/Analisis-Dades-Financieros/61835.html
“INFANTE, Arturo, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversidda. Edicién, Grupo
Editorial Norma, Bogota-Colombia, p. 66,67
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Para la estimaciéon del costo promedio ponderadoagédal se aplicé la siguiente

ecuacion:

D Deuda 3.585,86

KD Tasa de interés CFN 9,33%
Tasa de interés del Inversionista
Tasa de Interés Real 8,17%
Prima de Inflacion 5,41%
Riesgo Pais 8,08%

KC Tasa de Rendimiento 21,66%

(D*KD) (1-T)+P (Kc)
D+P

WACC

3.462,28
18.585,86

0,1863

18,63
Una vez obtenida el WACC 18,63% procedemos al tAlael VAN con

financiamiento, para realizar comparaciones utdizgs una tasa elevando el valor

de la misma en un 6%, 24,63%.
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4.11.1.1 Valor Actual Neto con Financiamiento

FLUJO 0 FLUJO 1 FLUJO 2 FLUJO 3 FLUJO 4 FLUJO 5
|- 15.000,00 | 568,37 | 12.13226| 24.033,99 | 44.006,97 | 84.165,37 |
| 18,63% | 01863
ANO TASA FLUJO
0 -15.000,00
1 1,1863 1,18630 479,12
2 1,1863 1,40731 8.620,90
3 1,1863 1,66949 14.396,01
4 1,1863 1,98051 22.219,96
5 1,1863 2,34948 35.822,90
VAN 1 66.538,90
[ 24,63% | o0,2463
0 -15.000,00
1 1,2463 1,24630 456,05
2 1,2463 1,55326 7.810,82
3 1,2463 1,93583 12.415,32
4 1,2463 2,41263 18.240,26
5 1,2463 3,00686 27.991,13
VAN 2 51.913,59
Tabla 80 Calculo del Van al 18,63%
VAN = -15.000,00 + 568,37 + 12.132,26 + 24.033,99+  44.006,97+  84.165,37
(1+01863)1 (1+ 0,1863)2 (1+0,1863)3 (1+0,1863)4  1863)5
VAN = -15.000,00 + 479,12 + 8.620,90 + 14.396,01+  22.219,96+  35.822,9
VAN = 66.538,90
Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
Tabla 84 Calculo del Van 24,63%
VAN = -15.000,00 + 568,37 + 12.132,26+ 24.033,99+  44.006,97+  84.165,3]
(1+ 0,2463) (1+ 0,2463) (1+ 0,2463} (1+0,2463%  (1+0,2463%
VAN = -15.000,00 + 456,05 + 7.810,82+ 12.415,32+  18.240,26+  27.991,11
VAN = 51.913,59

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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Una vez obtenido el VAN, nos basaremos en el sigelieuadro de interpretacion:

Tabla 85 Interpretacion del Valor Actual Neto

Valor Significado Decision a tomar

La inversion produciria
VAN >0 ganancias por encima de la | El proyecto puede aceptarse
rentabilidad exigida (r)

La inversion produciria
VAN <0 ganancias por debajo de la  El proyecto deberia rechazarse
rentabilidad exigida (r)

Dado que el proyecto no agrega
valor monetario por encima de
la rentabilidad exigida (r), la

La inversion no produciria ni  decision deberia basarse en

ganancias ni pérdidas otros criterios, como la
obtencion de un mejor
posicionamiento en el mercado
u otros factores.

VAN =0

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

Elaborado por: Jenny Labre

De acuerdo a este analisis nuestro VAN es posiignjfica que nuestro proyecto es

viable y rentable.

4.11.1.2 Valor Actual Neto sin Financiamiento

Calcularemos el VAN sin financiamiento, aplicandloasto promedio ponderado de

capital de 21,66% y el mismo elevado en un 6% peatizar comparaciones.
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FLUJO 0 FLUJO 1 FLUJO 2 FLUJO 3 FLUJO 4 FLUJO 5
[- 18.585,86 | 1.905,36 | 1351547 | 25.468,97 | 44.006,97 | 84.165,37 |
| 21,66% | 02166
ANO TASA FLUJO
0 -18.585,86
1 1,2166 1,21660 1.566,13
2 1,2166 1,48012 9.131,36
3 1,2166 1,80071 14.143,86
4 1,2166 2,19074 20.087,70
5 1,2166 2,66526 31.578,71
VAN 1 57.921,90
| 27,66% | 02766
0 -18.585,86
1 1,2766 1,27660 1.492,53
2 1,2766 1,62971 8.293,19
3 1,2766 2,08048 12.241,84
4 1,2766 2,65595 16.569,22
5 1,2766 3,39058 24.823,28
VAN 2 44.834,20
Tabla 86 Céalculo del VAN al 21,66%
VAN = -18.585,86 + 1.905,36 + 13.515,47 + 25.468,97+  44.006,97+  84.165,37
(1+0,2166)1 (1+ 0,2166)2 (1+0,2166)3 (1+0,2166)4  (2166)5
VAN = -18.585,86+ 1.566,13 + 9.131,36 + 14.143,86+  20.087,70+  31.578,7]
VAN = 57.921,90
Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre
Tabla 87 Céalculo del VAN al 27,66%
VAN = -18.58586 + 1.905,36 + 13.515,47 + 25.468,97+  44.006,97+  84.165,3]
(1+ 0,2766) (1+0,2766 (1+0,27663  (1+0,2766%  (1+0,2766%
VAN = -18.585,86 + 1.492,53 + 8.293,19 + 12.241,84+  16.569,22+  24.823,2§
VAN = 44.834,20

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre
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De acuerdo a este andlisis nuestro VAN es posigésajecir el proyecto es viable y
rentable.

4.11.2 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno se define “Como aqteedia en la cual el VAN es igual
a 0. Es la tasa de rentabilidad del proyecto coamol los flujos de fondos con la

inversion que se requief8”

En consecuencia la TIR, mide la rentabilidad comagoarcentaje, calculado sobre
los saldos no recuperados en cada periodo. Lanisaa de retorno, complementa

la informacién proporcionada por el VAN.

La TIR representa la tasa de interés mas alta queversionista podria pagar sin
perder dinero, si todos los fondos para el finan@ato de las inversiones se
tomaran prestados y el préstamo (principal e iBjesé pagara con las entradas en

efectivo de la inversion a medida que se fueseyaieddo.

Para el célculo del TIR utilizaremos la siguieriterfula:

-

TIR = k- VAN:
VAN2 — VAN1

4.11.2.1 Tasa Interna de Retorno con financiamiento

d = Tasa de Descuento1B,63% ¢24,63%

4> PAUCAR, Joel JorgeéEstudio de Factibilidad para crear un centro de dgtacadémica para
estudiantes primarios y secundarios para el sed®oBangolquiUPN Quito Diciembre 2009, p. 176
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Tabla 88 Calculo de la TIR con financiamiento

TR = 2463% - 51.913,59 24,63% - 18,63% |
51.913,59 -  66.538,90
TR = 2463% - 51.913,59 6,00%
(14.625,31)
TR = 0,1275 - 51.913,59 0,06
(14.625,31)
TR = 0,1275 - 51.913,59  (0,000004102)
TR = 0,1275 -  (0,21297430)
TIR = 0,3405
TIR =  34,05%

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre

La TIR es mayor que el porcentaje de descuentotgbanotivo se debe aceptar el
proyecto, ya que ademas de ser rentable, represent@neficio para la sociedad
tomando en cuenta las bondades del servicio qgeisee ofertar con la ejecucion de
este proyecto.

4.11.2.2 Tasa Interna de Retorno sin financiamiento

d = Tasa de Descuento2l,66% e27,66%
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Tabla 89Calculo de la TIR sin financiamiento

TIR =  27,66% - 44.834,20 27,66% - 21,66% |
44.834,20 -  57.921,9¢
TR = 27,66% - 44.834,20 6,00%
(13.087,70)
TR = 01275 - 44.834,20 0,06
(13.087,70)
TR = 01275 - 44.834,20  (0,000004584)
TR =  01275- (0,20554047)
TR = 03330
TIR = 33,30%

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

La TIR sin financiamiento, un tanto inferior queTilR con financiamiento, muestra

también que nuestro proyecto es viable.

4.11.3 Periodo de recuperacion de la inversion

“El plazo de recuperacion real de una inversioeledgempo que tarda exactamente
en ser recuperada la inversion inicial en basesdlljos netos de caja que genera
cada periodo de su vida utff”

Basado en este concepto la Unica regla para ebtador, es que cuando mas pronto

se recupera la inversion, es mejor para el inveistia.

4 SALAZAR, FrancisDisefio y Evaluacién de Proyectos de inversiéa. Edicion, Editorial
Norma, Quito-Ecuador, 2011, p. 55
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Tabla 90 Periodo de recuperacion de la inversion

Perodo | oo | Vanamal | O
0 15.000,00 - |- 15.000,00
1 568,37 479,12 |- 14.520,88
2 12.132,26 8.620,90 |- 5.899,98
3 24.033,99 14.396,01
4 44.006,97 22.219,96
5 84.165,37 35.822,90
Afios de recuperacion 2
0,41
Meses de recuperacion 4,92

Fuente: Estudio Financiero 2011
Elaborado por: Jenny Labre

De acuerdo al cuadro anterior la inversion se re@rp en 2 afios y medio, lo que es
favorable para el inversionista, ya que el capmjted se invertira se recuperara en la

mitad de la vida util del proyecto.

4.11.4 Relacion costo - beneficio

“La relacion costo beneficio compara el valor actle los beneficios proyectados
con el valor actual de los costos, ademas se @asid valor de la inversiéri™

La relacion costo beneficio en cuanto a su intéaprén es similar a la del VAN:

» Cuando este es cero, la relacion costo beneficiigeal a uno.
= Cuando este es mayor que cero, la relacién costefib® sera mayor que
uno.

» Cuando este es negativo, la relacion costo beoefesia menor que uno.

4" NASSIR SAPAG CHAIN Evaluacién de Proyectos de Inversjdma. Edicidn, Editoral Prentice
Hall, Chile, 2001, p.231.
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Tabla 91 Relacion Costo Beneficio

ARO | VENTAS COSTOS C(i'f(';f‘gﬁe“ﬁcio
1 119.600,00]  65.780,00 1,82
2 166.400,00]  91.520,00 1,82
3 213.200,00]  117.260,00 1,82
4 275.600,00]  151.580,00 1,82
5 317.200,00|  174.460,00 1,82

Fuente: Estudio Financiero 2011

Elaborado por: Jenny Labre

4.11.5 indices de rentabilidad

Analizaremos los siguientes indices de rentabilidad

4.11.5.1 indices de Rentabilidad

» Rentabilidad sobre del patrimonio

Indica el porcentaje de rentabilidad que se obt@rerelacion a la inversion total,
se incluye al capital mas otros componentes detinpanio, es decir es el

rendimiento obtenido frente al patrimonio bruto.

Utilidad Neta
Patrimonio

4.355,42 = 25%
17.177,71

Existe un beneficio del 25% logrado en funcionaleropiedad de los socios; si este
porcentaje es mayor al del mercado financierotgda de inflacion, existe una buena

rentabilidad sobre el patrimonio.
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» Rentabilidad sobre el capital pagado

Este nos muestra el grado de rendimiento del dagaitedo.

Utilidad Neta
Capital

4.355,42 = 29%
15.000,00

Significa que el capital pagado tiene un rendinuatdl 29%, lo cual es positivo para

la empresa.

= Margen neto de utilidad

Esta razon nos permite establecer la utilidad adéemina vez descontado el costo de

ventas; gastos operativos y no operativos, es teaiilidad luego de considerar los

impuestos y las participaciones.

Utilidad Neta
Ventas Netas

4.355,42 = 4%
119.600,00

Con este indice concluimos que nuestra empresadana utilidad operacional del

4% con relacion a las ventas obtenidas.

4.11.5.2 indices de liquidez

Son herramientas de analisis, para estableceadbgte liquidez de una empresa y
por ende su capacidad de generar efectivo, y cueypli las obligaciones contraidas

a corto plazo.
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» Relacion corriente o de liquidez

Este es uno de los indices mas utilizado en lagnagciones, ya que muestra la
relacion existente entre nuestros activos y losvpasel resultado nos indicara la

situacion real de liquidez de la empresa.

Activo Corriente
Pasivo Corrriente

18.654,66 = 2,60
7.177,52

Significa que podemos cubrir 2,60 veces nuestrhgaaiones

= Prueba acida

Esta se determina como la capacidad de la emprasa gancelar los pasivos

corrientes, sin necesidad de tener que acudiliguigiacion de los inventarios.

Activos corrientes+Inversiones temporales
Pasivo Corrriente

18.654,66 = 2,60
7.177,52

Esto nos indica que tenemos 2,60 por cada dolaledda con terceros lo que nos
permite cubrir los pasivos a corto plazo en fornmaddiata, sin necesidad de acudir
a los inventarios.

4.11.5.3 indices de rotacién

Esta razon financiera nos muestra las veces quigdenizacion esta haciendo uso de

sus activos para generar ventas y utilidad.
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= Rotaciéon de activos totales

Nos muestra el nUmero de ocasiones que la empaestlirado sus activos para la
generacion de ventas.

Ventas
Activos Totales

119.600,00 = 4,91
24.355,23

Es decir por cada ddlar de activo, nosotros faotos4,91 USD en ventas.

4.11.5.4 indices de apalancamiento

Estos miden la capacidad de respaldo de las degdasgeste indice se puede

establecer si el activo y las utilidades abastpeea cubrir las deudas y sus intereses.

= Nivel de endeudamiento

Esta razén nos indica la cantidad del activo td&lla organizacion que ha sido

financiado por terceras personas.

Pasivos Totales
Activos Totales

717752 = 0,29
24.355,23

Indica que nuestros acreedores tienen un marggrardeipacion del 29% sobre el
total de activos, mientras mas alto significa gqupdrtenencia de los activos esta mas

en manos de terceros.

207



= Apalancamiento total

Hace referencia a la cantidad del patrimonio der¢g@nizaciéon que corresponde a

fuentes de financiamiento externas.

Pasivos Totales

Patrimonio Neto

717752 = 0,42
17.177,71

Significa que el patrimonio estd comprometido e 2% con terceros.
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4.12 EVALUACION SOCIAL Y AMBIENTAL

Es importante considerar el impacto que tendratruugsoyecto a futuro, por esa

razon la analizaremos bajo dos puntos de vista:

= Evaluacioén social

= Evaluacion ambiental

4.12.1 Evaluacion Social

Con la creacién de una empresa de turismo culunfalcada a los estudiantes de las
instituciones educativas de la ciudad de Quitocémm®s introducir una alternativa
educativa, segun el estudio realizado, los nifigévgnes conocen muy poco de
nuestra cultura, desconocen nuestro patrimonialiking intangible y es por eso que
mediante nuestro proyecto buscamos que ellos seeg@n por nuestra ciudad, que

aprendan mucho de ella y a futuro la den a cormomuchas mas personas.

Es una realidad palpable que los turistas extrasjeonocen y aprecian mas nuestras
iglesias, plazas, museos y conventos, que nosuire quitefios.

La falta de motivacion por parte de los docentefasrinstituciones educativas han
ocasionado el desconocimiento de nuestra culturljen es cierto en la céatedra de
Ciencias Sociales se estudia y analiza parte Hestaria de Quito, la mejor manera
de reafirmar este conocimiento es de manera vigegaesta es la oferta de nuestra
empresa; conocer el Centro Historico, aprender traudgsstoria-cultura, reafirmar

nuestras raices. Ademas buscamos mejorar y expldtaismo interno.

También nuestra microempresa generara fuenteslblgdr beneficiando con esto a

muchas familias de la ciudad.
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Tabla 92 Evaluacion Social

No | Detalle -5 -4 -3 -2 -1 0] +1 +2| 43 +4 +5
Alternativa
1 _ X
educativa
Generacion de
2 X
empleos
Incremento Turismd
3 X
Interno

Fuente: Evaluacion social y ambiental

Elaborado por: Jenny Labre

Forma de evaluaciéon de la matriz

NUmero de variables: 3
Calificacion méaxima: +5 x 3 = 15 = 100%

Calificacion de la matriz: +8 = 53%

El impacto social es bueno segin nuestra evaluagdencuentra en un 53%, esto
hace referencia a que nuestro proyecto, es sumametgresante y altamente

educativo.

4.12.2 Evaluacion Ambiental

En nuestro proyecto el medio ambiente es una pattg importante, cuidar el
planeta donde todos habitamos es una tarea ardoaapamposible y si cada uno

contribuyera con un pedacito, la realidad actuahstferente

Somos conscientes de que vamos a ofertar un sepaca muchos nifios y por ello
somos responsables de a mas de incentivar en lall@propiacion de nuestro
patrimonio, debemos ensefiarles la importancia @y preservar nuestro medio

ambiente, es por eso que nuestro proyecto tendna oesponsabilidades:
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= Reciclar el papel
» Reciclar las botellas de plastico
» Reciclar pilas y baterias

= Ahorro de agua y energia

En realidad nuestra microempresa no causara dafedib ambiente, ya que no se

utilizaran elementos que atenten con el desarsoktentable del ecosistema.

Tabla 93 Evaluacion ambiental

No | Detalle -5 -4 -3 -2 -1 0| +1 +2| 43 +4 +5

Incentivo al cuidadd

del medio ambienteg

Manejo de residuos

solidos (reciclaje)

Ahorro de energia y

agua potable

Fuente: Evaluacion social y ambiental

Elaborado por: Jenny Labre

Forma de evaluaciéon de la matriz

NUmero de variables: 3
Calificacion méaxima: +5 x 3 = 15 = 100%
Calificacion de la matriz: +10 = 66%

El impacto ambiental es bueno segun nuestra evatuae encuentra en un 66%,

esto hace referencia a que nuestro proyecto, lmsaa una conciencia ecoldgica y

contribuir con la mejora continua de nuestro anteien
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CONCLUSIONES

El presente proyecto tendra gran acogida en losngw estudiantes de la
ciudad de Quito, de acuerdo al Estudio de Mercedtizado, actualmente no
existe una empresa que trabaje directamente cos, glfoporcionando un

servicio como el nuestro.

Los estudiantes de cuarto, quinto y sexto afio deamibn general basica,
estudian acerca de la provincia de Pichincha yiddad de Quito, por eso

constituye nuestro mercado meta.

Nuestro proyecto buscar crear conciencia en lasopaes, acerca de lo
valioso de nuestra ciudad, permitirA que los nifiosozcan su historia,
leyendas, tradiciones y se sientan orgullosos deqlee son y de lo que

tienen.

Es importante llevar a cabo una campafa publiaitarasiva en todas las

instituciones educativas de la ciudad, a fin depamarnos en el mercado.

La constitucién de la empresa como compafiia liraitaermitird tener un
mejor control de la misma y de quienes poseen auigipaciones, ya que el

ingreso de nuevos socios o traspaso de acciomgseren ciertos requisitos.
Desde el punto de vista financiero, nuestro prioyexs bastante viable,
puesto que se recuperara la inversién en dos afinedjo, es decir en la

mitad de la vida util del proyecto.

El flujo de fondos descontados demuestra que efepto tiene liquidez

necesaria para cubrir sus costos y gastos anuales.

La utilizacion de los diferentes indices financieommo el VAN - TIR y la

relacion costo beneficio, permiten evidenciar Ebilidad de este proyecto.

212



Con los diferentes estudios realizados en estastigaeion, se pudo
comprobar la factibilidad de la instalacion de wrapresa de Turismo
Cultural en la ciudad de Quito, desde varios amshite analisis: comercial,

técnico, ambiental, administrativo y econémico.

Segun el estudio de mercado la demanda actual gdapsioyecto es de
106.388 estudiantes.

La inversion total requerida para el proyecto e$ d8.585,86, de los cuales
$ 15.000,00 corresponden a aportes de los socteagmos que recurrir a

préstamo de $ 3.858,86.

El cumplimiento de todos los requisitos legalesmiie la constitucion de la

empresa y su nhormal funcionamiento.
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RECOMENDACIONES

Crear una imagen corporativa sdlida a fin de sapciolos a nivel local y a
futuro nacional, tratar de cubrir las expectativis nuestros clientes, en
nuestro caso los estudiantes de escuelas y coldgits ciudad de Quito, es
importante considerar que muchas veces los nifiosnsés dificiles de

cautivar.

Mantener alianzas estratégicas con los museosesidgl de la ciudad de

Quito, para obtener descuentos y gratuidades endossos a los mismos.

Mantener contacto con la Policia Metropolitana det@ para que en cada
uno de los Paseos Coloniales que se realice, sdks quienes acomparien al

grupo de estudiantes, tanto por seguridad comorpanéener el orden.

Al momento de cotizar maquinaria y equipo se debsat en cuenta calidad
y precio, ademas nuestro mercado local cuentaotnld que requerimos.

Se debe fijar una estructura organizacional simgles permita agilitar y
mejorar la gestion, la misma debe basarse en einmento de la empresa y
no tomar otras estructuras ya establecidas enatyasizaciones.

Antes del inicio de las operaciones, debemos establel manual de
funciones, para que todos los miembros de la argaidin sepan cual es su

rol dentro de la empresa y las actividades quetiensu cargo.

Se recomienda ademas establecer nuevos y renoRadens Coloniales,

para mejorar la oferta existente y mantenernos erercado.
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Es necesario realizar continuos estudios de mergacho descuidar la
publicidad de la empresa que es un medio paraagelientes finales y la
comunidad en general conozcan los beneficios dstrauservicio y de esta

manera vincularlos directamente con nuestro proposi

Todos los miembros de la organizacion deben comgtense a dar el 100%
de su capacidad y son los llamados a conocer éupto, poner en practica y
apoyar en la consecucion del cumplimiento de ladwisy mision de la

organizacién una vez gue esta opere en el mercado.
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GLOSARIO

Actividad turistica: Son las desarrolladas por personas naturalegiytiicas que
se dediquen a la prestacion remunerada, de modiudilab por temporada a una o

mas de las determinadas por el articulo 3 de laHspgcial de Desarrollo Turistico.

Convento: Del latin conventus que significa "asamblea" @ngregacion”,
procede originalmente de la asamblea romana, dosdsBudadanos se reunian para

fines administrativos o de justicia.

Empresa: Una empresa es una organizacion o institucion dddia actividades

0 persecucion de fines econdmicos o comerciales

Estudio de factibilidad: Estudio para determinar cuan factible es llevarabo
un determinado proyecto o estudio.

Estudio de mercado El estudio de mercado consiste en una iniciativa
empresarial con el fin de hacerse una idea sobreal@lidad comercial de una
actividad econdmica. Es la investigacion orientadastablecer los aspectos de la
demanda, oferta, precios y comercializacion a tra¥e la aplicacion de ciertas

técnicas estadisticas.

Estudio financiero: Es la etapa final de un estudio de factibilidadopsiste en la

aplicacion de ciertas razones para determinar prayecto es rentable o no.

Estudio técnica Abarca la definicibn de la infraestructura, distcion del

espacio fisico, localizacion y tamafio de la empresa

Estudio de impacta Involucra la determinacion de las consecuenqas traera

consigo la implementacion de la empresa.

Historico: Relativo a la historia
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Historia: La historia es la ciencia que tiene como obgietestudio el pasado de
la humanidad y como método el propio de las ciens@aciales. Se denomina
también historia al periodo historico que transeutesde la aparicion de la escritura

hasta la actualidad.

Iglesia: Se utiliza para describir una construccion usada@a servicios

religiosos publicos, dedicandose generalmente ddda adoracion cristiana.

Museo: Del latin musum y éste a su vez del grieddovceiov, €s una
institucion publica o privada, permanente, conrofisies de lucro, al servicio de la
sociedad y su desarrollo, y abierta al publico, gdquiere, conserva, investiga,

comunica y expone o exhibe, con propésitos de mstud

Refectorios Sala reservada en algunas comunidades o col@gi@s reunirse a

comer

Turismo: Aquellas personas que se trasladan de su damiabitual a otro
punto geografico, estando ausente de su lugarsitiereia habitual mas de 24 horas

y realizando pernoctacién en el otro punto geogoafi
Turismo cultural:  Es una modalidad de turismo que hace hincapiéagerllios

aspectos culturales que oferta un determinadondesiristico, ya sea un pequefio

pueblo, una ciudad, una region o un pais.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta Piloto

ENCUESTA
InStitucion: ..o NiVel
Nombre: e FEChAD

1. ¢Recibe usted, alguna materia en la cual se &rdiistbria de Quito?

Si() No() CUAL .

2. ¢Le gustaria visitar el Centro Historico de la enide Quito?

Si() No() POIQUE. ..o

3. ¢ Sile ofrecemos la posibilidad de realizar pagedsdos a iglesias, museos y

plazas de la ciudad, estaria interesado?

Si() No() POrque. .. .. e
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Anexo 2: Encuesta aplicada a docentes

ENCUESTA
Institucion:

Nombre: i FEChAD

1. ¢Realizan paseos con sus estudiantes a los gi@itimoniales del Centro
Histdrico de la ciudad de Quito?
Si( ) No( ) Porque.......coo

2. Si la respuesta es afirmativa ¢ Con un mismoogdgpestudiantes cuantos paseos

al ano realiza?

Uno ( )
Dos ( )
Tres o mas ( )

3. ¢ Trabajan con alguna empresa que realice pgse&mos en el Centro Historico
de la ciudad de Quito?

Si( ) NOC ) CUAL oo,

4. ¢ Si le ofrecemos la posibilidad de realizar paggliados con sus estudiantes a
iglesias, museos y plazas de la ciudad, como unteapola catedra de Ciencias
Sociales, estaria interesado?

Si( ) No( ) POrqUE. ...

5. ¢ Qué precio considera que sus estudiantes pquirigr por realizar esta actividad
cultural, que incluye:

- Transporte

- Caminata por las plazas, iglesias y museos

- Entrada exclusiva a un sitio patrimonial

- Refrigerio
$ 500 a $ 8,00 ( )
$ 9,00 a $11,00 ( )
$ 12,00 a $ 15,00 ()
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Anexo 3: Encuesta aplicada a estudiantes

ENCUESTA
InStitucion: ..o NiVelL
Nombre: Fecha: ..o

Lea atentamente las siguientes preguntas y setecd@a opcion que mas le

convenga.

1. En vacaciones o dias festivos usted prefiere:
Salir de Quito ()
Permanecer en Quito ()

2. ¢ Considera que Quito es una ciudad hermosa?
Si ( )
No ( )

3. ¢ Ha visitado el Centro Histérico de la ciudaduéto?
Si ()
No ()

4. Si la respuesta es No, ¢Por qué razon no lshado?

5. ¢ Conoce usted historias, leyendas y anécdof@siitley su Centro Historico?

Sii ()
No ()
Algo ( )

6. ¢ Qué lugares en la ciudad de Quito le gustsitan?

g. Cines ( )
h. Teatros ( )
I. lglesias ( )
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J. Museos ( )
k. Parques, Jardines ( )
[. Otros ()

7. ¢ Ha participado en algun tour o paseo guiadelpdentro Historico?
Si ()
No ()

8. ¢ Le gustaria visitar los sitios patrimonialesadeiudad de Quito, mediante paseos
coloniales o visitas guiadas?

Si ()

No ()

9. ¢ Le gustaria conocer y aprender la historiggridas de la ciudad de Quito?
Si ()
No ()

10. Cree usted que realizar esta actividad cultenaérmitira:
Mejorar notas en Ciencias Sociales ()

Tener bases para elegir una profesion ()

11. De las 2 opciones que le presentamos a cootényaual le gustaria realizar:
OPCION A ( ) OPCIONB ( ) AMBAS ()

- Iglesia y Convento de San Francisco | - Iglesia, Convento y Museo de San

- Capilla de Cantufia Agustin
- Casa Museo Maria Augusta Urrutia | - Teatro Bolivar

- Museo Numismatico del Banco Central- Monasterio de Santa Catalina de Siena

- Iglesia la Compaiiia - Museo Fray Pedro Bedén

- Iglesia del Sagrario - Plaza de Santo Domingo

- Museo de Cera - Iglesia de Santo Domingo
- Iglesia de la Catedral - Calle Tradicional la Ronda
- Plaza de la Independencia - Museo de la Ciudad

- Palacio Arzobispal - Convento del Carmen Alto

- Arco de la Reina
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