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RESUMEN

Este proyecto surge de la necesidad de ofrecer a los turistas una nueva alternativa de
hacer turismo en la ciudad de Otavalo, debido al alto nimero de turistas que recibe
anualmente, es muy importante identificar sus: necesidades, gustos y preferencias;

para satisfacerlas de tal manera que se conviertan en constantes visitantes.

El turismo en el Ecuador se ha incrementado en un 15% a pesar de la crisis que afecta
a nivel mundial, sefialando que se convierte en una actividad lucrativa y con grandes
posibilidades de ser explotada en la mayoria de rincones del pais. El estudio de
mercado nos ofrece una vista general de las caracteristicas de los actuales y potenciales

visitantes, generando datos que nos permiten realizar probables inversiones.

En el estudio técnico se evallUa la capacidad de atencion que se puede brindar a los
turistas. Los resultados obtenidos en el estudio para conocer la factibilidad de crear
una agencia de viajes que ofrezca turismo y turismo de aventura fueron positivos,
segun los datos que arrojo dicho andlisis en el presente proyecto. Este proyecto sera
financiado una parte por aporte propio y lo restante por la Corporacion Financiera
Nacional, puesto que es la institucion con mas bajo indice de interés lo cual beneficia

a la futura empresa.
El estudio financiero y de evaluacion financiera proponen la posicion financiera de la
compafiia, que al ser positiva nos da claras muestras que el negocio marca una

importante rentabilidad.

La actividad turistica debe ser aprovechada en funcion de la extraordinaria naturaleza

gue tenemos, permitiendo un desarrollo sustentable y sostenible.

ABSTRACT



This project arises from the need to offer a new alternative tourists sightseeing in the city of
Otavalo, due to the high number of tourists it receives annually, it IS Very important to

identify your: needs, tastes and preferences to satisfy such to become constant visitors.

Tourism in Ecuador has increased by 15% despite the crisis affecting the world, noting that
becomes lucrative and with great potential to be exploited in most parts of the country. The
market study offers an overview of the characteristics of current and potential visitors,

generating data that allow us to probable investments.

The technical study assesses the ability of care you can provide to tourists. The results of the
study to determine the feasibility of creating a travel agency offering adventure tourism and
were positive, according to data throw this analysis in this project. This project will be
financed by own contribution part and the remainder by the National Financial Corporation,

since it is the institution with the lowest interest rate which benefits the company's future.

The financial study and propose financial evaluation of the company's financial position,

that being positive gives us clear signs that mark an important business profitability.

Tourism activity should be utilized depending on the extraordinary nature we have, allowing

the sustainable development and sustainable development.



INTRODUCCION

Ecuador es considerado como un pais muy diverso, ya gque cuenta con: paisajes,
cultura, flora, y fauna, aptos para el desarrollo de actividades turisticas. En este
contexto se encuentra la provincia de Imbabura, conocida como, "La Provincia de los
Lagos", por la gran cantidad de lagos que posee. Aparte de sus lagos, la provincia tiene
otros puntos de interés, como los volcanes: Imbabura, Mojanda y Cotacachi; todos
estos lugares, se convierten en optimos escenarios para el desarrollo de actividades
turisticas, que permiten a los visitantes recorrer sus escenarios y deslumbrarse con los

paisajes naturales con los que cuenta.

Por su ubicacion, Otavalo es el eje articulador del turismo de la region norte del pais,
desde aqui puede acceder a distintas areas protegidas de: la Costa, Sierra y Amazonia,
asi como también encantadoras: lagunas, bosques tropicales y ecosistemas de paramo,
fabulosas montafias e imponentes nevados, complejos arqueoldgicos y distintos

pueblos y culturas vivas que haran de la visita una experiencia inolvidable.

La empresa tomara el nombre kichwa “Sumak Kawsay”, traducido al espafiol quiere
decir, “Buen Vivir”, con la finalidad de destacar la localizacion de la empresa que sera
en la ciudad de Otavalo, que posee gran cantidad de poblacién indigena y su idioma

natal es el kichwa.

El capitulo I, analiza la oferta y demanda del proyecto, para identificar las
oportunidades de crecimiento en el area turistica. Se detalla las caracteristicas del
servicio que se ofertard, asi como los lugares turisticos mas destacados de Imbabura,
en cada uno de sus cantones, partimos de un analisis de la afluencia de turistas a la
ciudad de Otavalo desde el afio 2006 hasta el afio 2011, que son los datos con los que
se contaba.

El capitulo I, hace un estudio de la capacidad del proyecto, tomando en cuenta la
capacidad fisica o estructura necesaria para la implementacion de la agencia y la

disponibilidad de recursos e insumos necesarios para ejecucion del proyecto.


http://es.wikipedia.org/wiki/Imbabura_%28volc%C3%A1n%29
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Cotacachi_%28volc%C3%A1n%29&action=edit&redlink=1

Capitulo III, se determina cual sera la localizacion adecuada, de la empresa “Sumak
Kawsay”, tratando de aprovechar al maximo los lugares méas cercanos para actividades

turisticas.

El capitulo 1V, es un estudio de la ingenieria del proyecto, donde se determina cual va
ser: la distribucion de la agencia, el ambiente geografico en donde se desarrollaran las
actividades de aventura identificando cada una de las actividades que “Sumak

Kawsay” ofrece.

En el capitulo V, se hace un estudio de la cultura organizacional y marco legal de la
empresa. Determinando las politicas y principios que va a usar la organizacion para

todas las actividades, se analizan las fortalezas y debilidades de “Sumak Kawsay”

El capitulo VI, corresponde al analisis financiero del proyecto, sistematizando todos
los estudios realizados en capitulos anteriores, basado en presupuestos y estimaciones
para establecer estados financieros proforma que permitan a los inversionistas conocer

el escenario econdmico y financiero mas parecido a la realidad.

El capitulo VII, es la evaluacion del proyecto, permite conocer si es factible ejecutar
el proyecto. Los resultados que arrojo el estudio fueron muy positivos para proceder

con la inversién.



CAPITULO 1
ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de Mercado consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion”. (Baca
Urbina, 2004)

La deficitaria infraestructura turistica en la ciudad de Otavalo con respecto al turismo
y aventura como asi lo advierte el estudio en la Municipalidad de dicha ciudad, surge
la necesidad de definir la viabilidad de la creacién de una agencia de viajes y de

turismo de aventura.

1.1 Mercado

El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los
cuales constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un determinado producto
para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores mediante procesos de
intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambos, la oferta y la demanda son las

principales fuerzas que mueven el mercado. (Baca Urbina, 2004)

Aqui se determinan los posibles clientes y proveedores de la agencia de turismo y
aventura, esto con la finalidad, de acaparar la mayor cantidad de turistas y llegar a ser

lideres en el mercado.

1.2 Objetivos del estudio de mercado

Objetivo general

Establecer la factibilidad de crear una agencia de viajes y de turismo de aventura en

la Provincia de Imbabura, con sede en la ciudad de Otavalo.



Objetivos especificos

> Determinar el segmento de mercado que este dispuesto adquirir el servicio de

la agencia de turismo.

> Definir y conocer los diferentes tipos de deportes de aventura y sus principales

caracteristicas.

> Establecer las estrategias a implementarse para la ejecucién del proyecto.

> Describir la competencia directa o indirecta para el servicio que se oferta.

1.3 ldentificacion del servicio

Ecuador posee innumerables zonas de gran atractivo turistico que se destacan por su
variada cultura y gran biodiversidad, principales factores que permiten realizar una
amplia gama de actividades de turismo. Por tal motivo el servicio que ofrece “Sumak
Kawsay” es de turismo y aventura en la provincia de Imbabura, que en la actualidad
esta actividad se ha convertido en uno de los segmentos del mercado turistico de

crecimiento mas rapido y ha aumentado su alcance y atractivo en este sector.

Seré indispensable realizar alianzas con: agencias mayoristas y operadoras de turismo

» Por medio de agencia mayoristas
La empresa puede vender sus servicios a traves de agencias mayoristas, puesto que
estas, son agencias que hacen convenios con: aerolineas, navieras y hoteles

directamente.

Las mayoristas preparan circuitos a cualquier parte del mundo, con guias turisticos,
solo que éstas no venden al publico en general, ellas solo pueden vender a las agencias
de viajes y éstas a su vez venden a las personas interesadas en cualquier paquete o

circuito.



» Mediante operadoras de turismo
La organizacion puede utilizar a esta como intermediario, ya que son empresas que se
dedican a organizar excursiones locales, se encargan de hacer las reservaciones de:

avion, hoteles y organizan el tour dentro del Pais.

La agencia de viajes se puede nutrir de las agencias mayoristas y de operadoras de

turismo para promover su cartera de clientes e ingresos.

1.3.1 Definicidon del servicio

La agencia de viajes “Sumak Kawsay”, estara especializada en la prestacion de
servicios de turismo y aventura, esta contara con personal calificado y equipos de
calidad. La empresa estara orientada a dar bienestar a las personas que acudan a la
mismay ademas contara con una construccion fisica adecuada y el servicio predilecto
del talento humano, constituyendo el soporte fundamental para crear un ambiente de

comodidad y confianza en la empresa.

1.3.2 Caracteristicas del servicio

En base a la disponibilidad de: talento humano, tecnologia y equipos para realizar las
actividades, se buscara ofrecer un servicio de calidad que demuestre: profesionalidad,
credibilidad, cortesia y seguridad a los turistas. Tomando en cuenta que esta empresa

se dedicara a la prestacidn de un servicio, su capacidad instalada sera la siguiente.

» Equipos para realizar deportes de aventura

Cada tour se organizara previa reserva del cliente, conociendo el nimero de personas
y deportes a realizar; se presupuestara la compra de los equipos, al corto plazo, ya se

habran adquirido todos los equipos en base a los flujos de efectivo que deje el negocio.

» Hoteles y restaurantes

En los tours que tenga una permanencia mayor a un dia, se brindara el servicio de
hospedaje y alimentacion a los turistas, para ello se realizaran alianzas estratégicas

con: hoteles, restaurantes, bares y centros de diversion en diferentes lugares de la



Provincia de Imbabura, de esta manera es fundamental tener pleno conocimiento de la

planta turistica que dispone en la actualidad la provincia y en especial la ciudad.

» Transporte
Se realizara convenio con la cooperativa de camionetas “Pamplona” para transportar
a los turistas a los lugares donde se realizaran las actividades de turismo de aventura,
las camionetas son doble cabina para mayor comodidad de los turistas. Ademas se
alquilard buses a la cooperativa de transporte “Los Lagos” para los recorridos

turisticos, dependiendo el nimero de turistas.

A continuacidn se detallan las fiestas tradicionales y los sitios turisticos de la Provincia
de Imbabura, clasificados segun, sector rural y sector urbano de cada canton. Estos
lugares seran tomados en cuenta al momento de realizar los paquetes turisticos por la

agencia de viajes.

Cuadro N° 1Fiestas tradicionales de Imbabura

FECHAS FIESTAS TRADICIONALES

3 de mayo Fiesta de la Cruz en Caranqui

15 de septiembre Fiesta de la lajas en San Antonio de Ibarra

28 de septiembre Verbenas populares en los barrios de Ibarra

1 al 4 de mayo Fiestas de San Luis de Otavalo

15 al 22 de agosto Los Corazas. Los priostes se llaman corazas. Cada coraza esta
acompafiado de un Loa y dos Yumbos. El coraza esté ataviado con ropas elegantes y
costosas; le cuida un guardian llamado Cuentayo. Bailes, mUsica, fuegos artificiales

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

En el cuadro N° 1 podemos observar algunas de las fiestas tradicionales de la Provincia
de Imbabura, ademas existen otras de gran interés como son: la fiesta del Yamor en
Otavalo, de la Jora en Cotacachi, las fiestas del Retorno en Ibarra. En todas estas,
existen elementos culturales propios de los pueblos indigenas. Cabe recalcar que la
mas importante es la Fiesta del Yamor en Otavalo ya que recibe gran cantidad de
turistas tanto nacionales como extranjeros anualmente.

Cuadro N° 2 Atractivos identificados por sectores rurales y urbanos de los seis

cantones de la Provincia de Imbabura



Fuente: http://www.otavalovirtual.com/ciudad.htm

SECTOR RURAL SECTOR URBANO
IBARRA IBARRA
» Laguna de Yaguarcocha » Volcan Imbabura
> Valle del Chota » lIglesias: La Catedral, Basilica "La
» Balneario: Chachimbiro. Merced", Capilla Episcopal San
> Artesanias de San Antonio de Ibarra Agustin, San Antonio, Basilica de "La
» Cascada Bareque Dolorosa, "San Francisco y Santo
Domingo, Santuario del Sefior del
Amor de Caranqui
» Museo del Banco Central
» Loma de Guayabillas
ANTONIO ANTE ANTONIO ANTE
» Tolas de Atuntaqui » Volcan Imbabura
» lglesia del Santo Sepulcro
» Feria Industrial y Artesanal
COTACACHI COTACACHI
> Intag » Volcan Cotacachi, Imbabura
» Reserva Ecoldgica Cotacachi- » Museo de las Culturas
Cayapas. » Casa de las Culturas Runakunapak
» Lago Cuicocha Kawsai Wasi
> Balneario: Nangulvi
» Lagunas de Pifian
OTAVALO OTAVALO
» Laguna San Pablo » Balnearios: Neptuno, Las Lagartijas,
» Lagunas de Mojanda Sara Nusta, Atlantis
» Cascada de Peguche » Plaza de Ponchos
» Cascada de Taxopamba » Gruta del Socavon
» Balnearios: Tangali, Fuente de la » Comidas Tipicas
Salud » Volcén Imbabura
» Parque del Condor
> El Lechero
PIMAMPIRO PIMAMPIRO
» Bosque Medicinal “Jambi Sacha” » Restos Arqueoldgicos del Sector El
» Laguna de Puruhanta Inca
» Cabafias de San Juan de Palahurco
» Cascada de Agua Clara de Tornillos
URCUQUI URCUQUI
» Finca Bellavista > lglesias
» Parroquia Cahuasqui » Museos
» Cerro el Chispo
» Cascada de la Virgen

http://www.visitaecuador.com/andes.php?opcion=datos&provincia=11

Elaborado por: Salas, Margarita
Con los atractivos de la zona, que se puede observar en el cuadro N° 2 la demanda de

los turistas nacionales y extranjeros se han incrementado Yy diversificado
significativamente, hasta llegar a ser en la actualidad, el sector econdmico méas
importante de Imbabura. Para que el consumo turistico tenga lugar, es importante
contar con recursos turisticos, que puedan ser utilizados, acordes a los gustos y

preferencias de los consumidores.


http://www.otavalovirtual.com/turismo/intag.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/cuicocha.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/san_pablo.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/mojanda.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/cascada.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/plaza_ponchos.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/gruta_socavon.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/comidas_tipicas.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/iglesias.htm
http://www.otavalovirtual.com/turismo/museos.htm

1.4 Mercado del proyecto

Este proyecto estara encaminado al “turismo receptor (el que hacen los no residentes
que viajan hacia nuestro pais) en el cual se pueden mencionar como potenciales
usuarios al turismo vivencial, los mismos que viajan solos o en grupos con el afan de
compenetrarse con la naturaleza, y al turismo interno (los residentes de un pais, es
decir el que se realiza dentro de las fronteras nacionales de un pais por los propios

residentes de esa nacion)”. (Recalde, 2010)

Segun la sugerencia de la empresa “Ecuamontes Tour”, que brindan servicios
similares en el Ecuador, estas personas deberan encontrarse entre las edades de 18
hasta 45 afios, debido a que se hallan en la mayoria de edad y pueden realizar
actividades de riesgo, ya que el turismo de aventura esta principalmente asociado con
actividades donde el propdsito del viaje es experimentar y tomar parte de las
actividades antes que recorrer las tradicionales atracciones turisticas.

1.4.1 Mercado meta
“El mercado meta es aquel segmento de mercado que la empresa decide captar,
satisfacer y/o servir, dirigiendo hacia €l su programa de marketing; con la finalidad,

de obtener una determinada utilidad o beneficio”. (Thompson, 2008)

El mercado meta al que se dirigira, este proyecto, es tanto a personas extranjeras como
a nacionales ya sean hombres 0 mujeres que se encuentren en las edades de 18 a 45
afios. Cabe recalcar que un porcentaje mayor seran extranjeros debido a que el 75%

son visitantes de otros paises, segun analisis de la Casa de Turismo de Otavalo.
1.5 La demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado”. (Baca Urbina, 2004)



Para cuantificar la demanda se utilizaron dos fuentes. Las primarias que son
estadisticas oficiales del Ministerio de Turismo asi como también, de la Casa de
Turismo del Canton Otavalo y las secundarias que indican la tendencia de turistas a

través de los afos.

Los consumidores buscan satisfacer sus necesidades a través del consumo de bienes o
servicios, en el caso de este proyecto los clientes buscan satisfacer la necesidad de

aventura ya que es el elemento mas significativo al definir turismo de aventura.

1.5.1 Variables que influyen en la demanda

“El principal elemento que influye en la cantidad demandada de un bien es el precio.
Pero existen una serie de elementos que en un determinado momento también pueden

influir en la demanda”. (Samuelson, 2006)

La demanda analiza el comportamiento de los consumidores. Expresa una relacion

entre las siguientes variables:

1.5.1.1 Ingreso de los consumidores

“Es un determinante clave de la demanda. Cuando aumenta su renta tienden a comprar

mas de casi todo, incluso aunque no varien los precios”. (Samuelson, 2006)

Al variar el ingreso de los consumidores, la predisposicién a adquirir un bien o servicio
puede modificar, es decir, se puede mantener o disminuir. Por lo tanto si se presenta
un aumento en los niveles de ingresos, las personas obviamente van a tener un mayor
poder adquisitivo, por lo que van a poder acudir con mayor frecuencia a la agencia de
viajes, por otro lado si los ingresos disminuyen, las personas dejaran de concurrir al

servicio ofertado.



1.5.1.2 Gustos y preferencias

“Los gustos o preferencias, representan toda una variedad de influencias culturales e
historicas. Pueden reflejar verdaderas necesidades psicoldgicas o fisicas (de liquidos,
amor o diversion), pero también pueden consistir en antojos inventados (cigarrillos,
medicamentos o elegantes automaviles deportivos). También pueden contener un gran
componente de tradicion o de religion (la carne de vacuno es popular en Estado Unidos
pero un tabu en la India, mientras que la medusa al curry es un plato exquisito en

Japon, pero produciria nauseas a muchos norteamericanos”. (Samuelson, 2006)

Cuadro N° 3 Caracteristicas del potencial consumidor (turista nacional y

extranjero)
TURISTA TURISTA
NACIONAL EXTRANJERO
Todas las edades Edad entre 25-35 afios
Ingresos medios Ingresos medios-altos
Hombre y mujeres Hombres y mujeres
Poca afluencia Mayor afluencia
Visita corta (1-2 dias) Visita larga (8 dias)

Fuente: Municipio de Otavalo “Casa de Turismo Otavalo”

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 3 nos indica las caracteristicas de los consumidores tanto nacionales

como extranjeros para asi definir los gustos y preferencias de los mismos.
La demanda depende fuertemente de los: gustos, preferencias y actitudes de los

consumidores. Si se producen cambios en los gustos, ello también afectara la curva de

demanda. Los gustos y preferencias son variables que no se pueden cuantificar.
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Este factor es bastante determinante, en razon de que todas las personas tienen distintos
gustos y preferencias, sin embargo se tiene que buscar un denominador comun, que

pueden ser:

» Proporcionar paquetes turisticos apropiados para satisfacer las necesidades

de nuestros consumidores, tanto a personas nacionales como a extranjeros.

» Brindar un &rea apropiada para realizar las actividades planeadas por la

agencia.

> Dar respuesta a la necesidad que presentan las personas que acudan a esta

agencia de viajes.

1.5.1.3 Precio

“En la demanda de un bien influyen los precios relacionados con €l y la cantidad que
existe de ellos. Existe una relacion especialmente importante entre los bienes
sustitutivos, es decir, entre los que tienden a desempefiar la misma funcion, como los

automoviles pequefios y los grandes”. (Samuelson, 2006)

A este factor se debe dar la importancia necesaria, puesto que en muchos de los casos
determina que un cliente se incline por una u otra empresa que ofrece el mismo

servicio.

Es de vital importancia que el precio de nuestros paquetes turisticos sean iguales o
menores a los de la competencia, para de esta manera captar mayor nimero de turistas

ya sean estos nacionales o extranjeros y asi llegar a ser lideres en el mercado.

1.5.1.4 Condiciones geograficas

La Provincia de Imbabura esta al norte de la Sierra del Ecuador, conocida también
como “ La Provincia de los Lagos”, situada a 115 km al noreste de Quito y a 125 km

al sur de Tulcan, limita al norte con la provincia del Carchi y Esmeraldas, al sur con
1



Pichincha, al este con Sucumbios, y al oeste con Esmeraldas, cuenta con una
superficie de 4986 Km?, la misma esta conformada por seis cantones: Ibarra, Antonio

Ante, Cotacachi, Otavalo, Pimampiro y Urcuqui.

Esta provincia cuenta con maravillosos sitios turisticos muy conocidos a nivel

nacional e internacional. Uno de los lugares mas visitados y reconocidos es Otavalo.

Los principales atractivos turisticos ubicados en la zona andina y subtropical son el
Volcan Cotacachi, las Lagunas de Cuicocha, Mojanda y Yahuarcocha, el valle de
Intag, La Cascada de Peguche, Termas de Chachimbiro, Valle del Chota, La Reserva
Ecoldgica Cotacachi Cayapas, ésta reserva es considerada una de las mas importantes
areas protegidas del mundo por su biodiversidad, las aguas termales de Nangulvi y
una variedad de bosques protectores, la Provincia es reconocida también por su
produccion agropecuaria, manufacturera, turistica, hotelera y comercial, por su amable

y acogedora poblacion.

En la Provincia de Imbabura hay dos atractivos con jerarquia, uno de éstos es la laguna
de Cuicocha por su buen estado de conservacion y rasgos escénicos sobresalientes,
otro atractivo es el mercado artesanal de Otavalo; esta feria es el principal centro de
produccion y comercializacion de artesanias de América Latina. La ciudad de Otavalo
constituye la cuarta ciudad mas visitada del Ecuador. La bondad del clima de diferentes
temperaturas, el paisaje y la diversidad natural, cultural y artesanal, hacen de Imbabura

un verdadero atractivo para el turista.

1.5.1.5 Motivos de consumo

El turismo y aventura estd aumentando rdpidamente su popularidad en todo el mundo,
ya que los turistas buscan vacaciones diferentes de las tipicas de sol y playa. La gente
busca alejarse de las multitudes y la rutina, para entrar en contacto con la naturaleza 'y
los espacios ricos en biodiversidad, debido a que en la actualidad la tendencia del

turismo mundial se dirige hacia la valoracion y conservacion del medio ambiente.
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Cada vez es mayor el nimero de personas en busca de nuevas emociones, de
sensaciones distintas a lo que tradicionalmente encuentra. El turista de aventura es
amante de la exploracion en areas remotas, esto con la finalidad de obtener algo de

adrenalina a cambio de un poco de riesgo.

1.6 Area del mercado
“Zona en la cual se reclutan los consumidores de bienes y servicios producidos por

una empresa”. (Pumain, 2004)

Para este estudio el area del mercado seré el conglomerado de turistas que acuden a

la ciudad de Otavalo tanto nacionales como extranjeros.

1.6.1 Comportamiento histdrico de la demanda

“El objeto del analisis historico de la demanda es tener una idea aproximada de su
evolucidn, con el fin de obtener algunos elementos de juicio serio para pronosticar su

comportamiento futuro con algun grado de certidumbre”. (Miranda, 2002)

“El analisis historico de la demanda tiene dos objetivos:

» Reunir informacion de caracter estadistico que pueda servir para proyectar la

situacion a futuro.

» Evaluar el resultado de algunas decisiones tomadas por otros agentes del
mercado, para lograr identificar los efectos positivos o negativos logrados”.
(Meneces, 2009)

Segun el mercado meta al que se dirige el proyecto, ajustara la demanda, al
crecimiento de turistas en los ultimos afios, en este sentido se tiene el siguiente

comportamiento historico de los turistas que visitan la ciudad de Otavalo.

Cuadro N° 4 Analisis historico de la afluencia de turistas a la ciudad de Otavalo

en porcentajes
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ANOS NACIONALES | EXTRANJEROS TOTAL
2006 22% 78% 100%
2007 34% 66% 100%
2008 29% 71% 100%
2009 19% 81% 100%
2010 32% 68% 100%
2011 25% 75% 100%

Fuente: Casa de Turismo (Municipio de Otavalo)

Elaborado por: Salas, Margarita

Demanda histdrica
El nimero de llegadas de extranjeros al Ecuador se ha incrementado notablemente

desde el afio 2004. Segun estimaciones del Ministerio de Turismo.

Otavalo es un punto estratégico para la demanda turistica nacional e internacional.
Aqui se recibe un promedio de 281.854 visitantes. El 25% de visitantes que llegan al
Ecuador visitan esta ciudad, de éste grupo la mayoria son extranjeros (75%), y un
importante grupo son turistas nacionales (25%). El total de visitantes estimados que
llegan por mes son 23.487, lo que significa que durante una semana llegan
aproximadamente 5.871 personas. La investigacion se realizé durante el mes de Julio
del afio 2011.

1.6.2 Proyeccion de la demanda

Cuadro N° 5 Analisis historico de la afluencia de turistas a la ciudad de Otavalo

TASA DE
#VISITANTES QUE |CRECIMIENTO
ANOS LLEGARON A ANUAL
OTAVALO i=0Qn -1
Qo
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2004 204.732
2005 214.972 0.050
2006 210.139 -0,022
2007 234.372 0,115
2008 251.324 0,072
2009 259.526 0,032
2010 270.621 0,042
2011 281.854 0,041
TOTAL 1.645.686 0,332

Fuente: Casa de Turismo “Municipio de Otavalo”

Elaborado por: Salas, Margarita

Yi = 0.332 = 0,04743 Tasa Promedio de Crecimiento
n 7

En el cuadro N° 5 se observa que la demanda tiene un porcentaje de incremento anual
promedio de 0,04743 turistas nacionales y extranjeros que permanecen en la ciudad de
Otavalo. EIl célculo se va a realizar usando el método de proyeccion del consumo

aparente de crecimiento anual.

Cuadro N° 6 Demanda proyectada en base al analisis historico de la afluencia

de turistas a la ciudad de Otavalo
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CONSUMO
No.| ARNOS | (PERSONAS) |PROYECCION%
1 2004 204.732 -
2 2005 214.972 0,050016607
3 2006 210.139 -0,022481998
4 2007 234.372 0,115318908
5 2008 251.324 0,072329459
6 2009 259.526 0,032635164
7 2010 270.621 0,042751015
8 2011 281.854 0,041508235
TOTAL 0,332077391
TASA PROMEDIA DE 0,047439627
PROYECCION DE CRECIMIENTO
1 2012 295.225
2 2013 309.230
3 2014 323.900
4 2015 339.266
5 2016 355.361

Fuente: Casa de Turismo “Municipio de Otavalo”

Elaborado por: Salas, Margarita

En el cuadro N° 6 se observa los datos historicos proporcionados por La Casa de
Turismo “Municipio de Otavalo” con los cuales, se puede proyectar la demanda a

futuro, de los turistas.

1.6.3 Segmento del mercado

“Acto de dividir un mercado en distintos grupos de compradores que podrian requerir
productos separados y/o mezclas de mercadotecnia. La empresa identifica diferentes
formas de segmentar el mercado y desarrollo perfiles de los segmentos de mercado
resultantes”. (Philip, 2004)

La empresa identifica diferentes formas de segmentar el mercado para de esta manera

determinar el segmento al que la agencia de viajes, se va a dirigir.

» Segmentacién geografica
“Esta segmentacion requiere la division de los mercados en diferentes unidades

geogréficas como son: paises, estados, regiones, condados, ciudades o vecindarios. La
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organizacion puede decidir operar en una o en algunas areas geograficas o bien operar
en todas, pero poniendo atencion a las variaciones locales en las necesidades y

preferencias geograficas”. (Philip, 2004)

Los turistas que llegan a Otavalo y a la Provincia de Imbabura proceden de América:
Colombia, Peru, Estados Unidos y Europa: Alemania y Espafia; en su mayoria, ademas

de estos también existen turistas de otros lugares del mundo.

» Segmentacion demografica

Es la division de mercados de acuerdo a: edad, sexo, tamafio de la familia, ciclo de
vida de la familia, ingresos, ocupacion, religion, raza y nacionalidad. Las variables

demogréaficas son bases para distinguir a los grupos de clientes.

La mayoria de personas que visitan la ciudad de Otavalo son profesionales, que desean
pasar al menos 2 dias de descanso, sus ingresos corresponden a un nivel medio, de
personas que generan ahorro. La religion no es un motivo de segmentacion, ya que se
visita Otavalo por diversion y no por motivos religiosos. Tampoco existe una marcada
diferencia entre los turistas en relacion al género, ya que visitan tanto hombres como

mujeres.

» Segmentacion psicogréafica
“En esta segmentacion psicogréfica los compradores se dividen en diferentes grupos

en base a su clase social, estilo de vida y/o caracteristicas de personalidad”. (Philip,

2004)

Al ser Otavalo un lugar turistico, para el esparcimiento, no se puede hacer una clara
distincion de las caracteristicas psicograficas de sus visitantes. Se pueden mencionar
que son personas que desean distraerse de sus actividades diarias, ademas que la ciudad
es un sitio que permite realizar actividades como deportes extremos y asi mismo

lugares para descansar y relajarse, alejados del ruido.
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» Segmentacion conductual

Imbabura ofrece una gran cantidad de lugares a visitar y de actividades que se pueden
realizar, las empresas y personas que se dedican a ofrecer estos servicios son muy
variadas, por lo que la conducta del turista depende exclusivamente de los precios que
se oferten al momento de contratar un paquete turistico o de recibir el servicio. Como
se menciono anteriormente existen muchos visitantes, sobre todo extranjeros y los
locales que buscan en su mayoria realizar actividades que generen esparcimiento y

disfrute de sus dias de descanso.

Cuadro N°7 Principales variables para la segmentacion de mercados

CRITERIO MERCADO

GEOGRAFICOS
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Pais Ecuador

Region Sierra
Provincia Imbabura
Ciudad Otavalo
DEMOGRAFICOS
Edad Mayores de edad (18 - 45 afios)

Género Masculino y femenino
Estado Civil Todos
Clase social Media, media-alta y alta
Ocupacion Todas

PSICOGRAFICAS

Personalidad No es relevante
Estilo de Vida No es relevante
Valores No es relevante
CONDUCTUALES
Beneficio deseado Servicio de calidad y seguridad
Nivel de uso Usuario ocasional, usuario medio
Disposicion de consumo Consciente, informado, interesado.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Segun se observa en el cuadro N° 7 de segmentacion, debido al tipo de servicio que
se estad ofertando, el mercado objetivo constituyen las personas mayores de edad de
entre los 18 y 45 afios debido al riesgo que puede existir en cada una de las actividades
que se desarrollen segun el paquete turistico que decida realizar el turista, ademas
pertenecen a un nivel de vida: media, media-alta y alta. Estas edades fueron sugeridas
por varias agencias de viajes, debido a que son consideradas edades aptas para la

ejecucion de actividades de riesgo.
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1.6.3.1 Tamano del universo

La investigacion se basa en la poblacion de estudio que corresponde a los turistas:
nacionales y extranjeros que visitan Otavalo y sus alrededores. En este caso el
Universo corresponde a 281.854 turistas que visitaron dicha localidad en el afio 2011,

segun datos de la Casa de Turismo de Otavalo.

1.6.3.2 Determinacion del tamafio de la muestra

“El tamano de la muestra debe definirse independientemente para cada universo, en
funcidn de tres factores: error permitido, nivel de confianza, caracter finito o infinito

de la poblacion”. (Blanco)

El muestreo es el proceso utilizado para escoger y extraer una parte de la poblacion de
estudio con el fin que represente al total. Determinar el tamafio de la muestra es
complejo e incluye diversas consideraciones cualitativas y cuantitativas

estableciéndose con métodos probabilisticos como no probabilisticos.

La muestra se determind de la siguiente forma:

_ Npgz*
" (N—1)e? + pq 2°

n

Cuadro N° 8 Datos para el calculo de la muestra

n = Tamaifio de la Muestra

N = Tamafio de la Poblacion 281.854
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p = Probabilidad de Exito 0,5
g = Probabilidad de Fracaso g=1-05=05
e = Error (%) 0,05
Z = Valor del Nivel de 1,96 (se trabajara al
Confianza 95% de confianza)

Elaborado por: Salas, Margarita

Remplazo en la ecuacién

_ (281.854) * (0.5) * (0.5) * (1.96)2
M= 281854 — 1) » (0.05)2 + (0.5) = (0.5) = (1.96)2

n= 383 ENCUESTAS

Se obtuvo un total de 383 encuestas, dirigidas a turistas que visitan la ciudad de

Otavalo, esto con la finalidad de determinar si es viable o no, crear la agencia de viajes.

Para determinar cuantas encuestas se realizaran a los turistas nacionales y extranjeros
se acudio a la Casa de Turismo (Municipio de Otavalo) la cual proporciond
informacion real de los turistas que visitan dicha urbe, en porcentajes, esta institucion
indico que el 75% de las encuestas deben ser realizadas a turistas extranjeros 'y el
25% a turistas nacionales. Esto en base a estudios previos realizados por los estudiantes

de la Universidad de Otavalo.

Segun la férmula aplicada anteriormente se realizaran 383 encuestas, de las cuales 287

serén a turistas extranjeros y 96 encuestas a turistas nacionales. (Ver Anexo No. 1)

1.6.3.3 Tabulacién de datos

Para establecer que tan viable es el desarrollar este proyecto, se realizO una
investigacion de mercado, la misma que se llevo a cabo en la zona central de la ciudad
de Otavalo, donde estaria ubicada la agencia de viajes, se optd por realizar una

encuesta consistente en 17 preguntas, once de opcion multiple, cuatro de opcién
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maultiple que ademas se debian complementar con un criterio personal, y una de libre
opcion; se tomo6 de muestra 383 personas, con un rango de edad de 18 a 45 arfios, de
las cuales 52% corresponden a hombres y 48 % mujeres, lo cual permite determinar a
qué segmento de mercado vamos a encaminar nuestras ofertas turisticas. Basicamente
se oriento la encuesta en su primera parte a preguntas generadas, y en el contexto en si
de la misma, tratamos de conocer los gustos y preferencias de los encuestados en
relacion a nuestro producto, asi como el posicionamiento de nuestros posibles

competidores frente a nuestros potenciales clientes.

Ejecucion de cuestionarios y entrevistas

Tomando como base las consideraciones mencionadas en la investigacion de mercado,
para llevar a cabo las encuestas, se informé a las personas muy brevemente el servicio
que se deseaba introducir en el mercado, con este conocimiento, se obtuvo la

informacion que se encuentra tabulada en los graficos que se muestran a continuacion.

Analisis de resultados

1.- Rango de edad

Grafico N° 1 Edad de los turistas

22



m18-20 mW21-25 m26-30 m31-35 m36-40 m41adelante

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Esta pregunta se realiz6 como base para fundamento de la encuesta, puesto que esto
no permite determinar gustos y preferencias de los encuestados, lo cual si obtenemos
con las preguntas subsiguientes. La encuesta realizada arrojo los siguientes datos: entre
las edades de 18 — 20 afios tenemos un porcentaje del 19%; 21 — 25 se determino el
siguiente porcentaje 22%; entre 26 — 30 afios el 20%; en las edades de 31 — 35 se
obtuvo un porcentaje del 17%, asi también entre 36 — 40 afios el porcentaje fue del

14% y de 41 afios en adelante tenemos un porcentaje del 8%.

2.- Género

Gréafico N° 2 Género
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B Masculino ™ Femenino

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

En relacion al género, la mayoria de los encuestados fueron hombres, con una

presencia del 52% y en el caso de las mujeres fue del 48%.

3.- Lugar de procedencia

Gréfico N° 3 Procedencia
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M Extranjeros M Nacionales

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

La mayoria de turistas que llegan a la ciudad de Otavalo son Extranjeros con un

porcentaje del 74% y en el caso de los nacionales es del 26%.

4.- Ocupacién

Gréfico N° 4 Ocupacion
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M Estudiantes M Profesionales

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

En cuanto a la ocupacion, la mayoria de ellos son profesionales, con un pequefio

porcentaje de estudiantes.

5.- ¢ Cuantas veces en el afio sale de vacaciones?

Grafico N° 5 Vacaciones
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M1-2veces MW3-4veces M5-6veces

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuando se consultd a los participantes, cuantas veces al afio toma vacaciones, el 50%
de ellos contestd que lo hace de una a dos veces al afio, y el 36% de ellos. 3- 4 veces
al afio, tan solo el 14 % toma vacaciones de 5 — 6 veces al afio, lo cual nos indica que
generalmente en el afio vamos a tener dos periodos de intensa actividad, que seran
periodos en los que las personas se encuentren de vacaciones, que representa la
temporada alta.

6.- ¢ Cuantos dias toma de vacaciones?

Grafico N° 6 Dias de vacaciones
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B 1- 2dias M 3-4dias ™ 5-6-dias

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Al consultar a los encuestados cuantos dias al aflo toma vacaciones, el 52% de ellos
respondié que toma de uno a dos dias, el 34% toma de 3 — 4 dias, y el 14% toma 5 0

mas dias, lo cual permite determinar que los paquetes turisticos a ofertar deben tener
una duracién de 1y 2 dias.

7.- Prefiere pasar sus vacaciones en la Region

Grafico N° 7 Regidn de preferencia
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B Costa M Sierra ™ Amazonia

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Salas, Margarita

El 56 % de los encuestados prefieren pasar sus vacaciones en la region sierra, el 30%
en laregion costa, y el 14% en la Amazonia. Las actividades turisticas a ofertar estaran
orientadas a la Provincia de Imbabura, debido a las facilidades de recursos naturales

para el desarrollo de los diferentes deportes de aventura.

8.- ¢Cuando sale de viaje, generalmente lo/la acompafian?

Grafico N° 8 Generalmente lo/la acompafian
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B 1-2 personas M3-4personas ©50mas

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Salas, Margarita

Los encuestados establecen que cuando toman vacaciones, el 56% de ellos (ellas) los
acompafan de 1 a 2 personas, al 30% de ellos (ellas) los acompafian de 3 a 4 personas,
y el 14 % de ellos (ellas) son 5 0 més personas. Por esta razon al disefiar los paquetes
turisticos, estos pueden estar orientados a familias o0 a grupos, por lo que se abaratarian
costos en lo que es: transporte y hospedaje, ya que se pueden emplear habitaciones
dobles o triples y alimentacion, lo cual permitira ofrecer descuentos o precios bastante

competitivos.

9.- ¢ En qué meses toma vacaciones generalmente?

Grafico N° 9 Meses que toma de vacaciones
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M Enero - Marzo M Abril -Junio m Julio - Septiembre ® Octubre - Diciembre

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Mediante esta pregunta se puede obtener que la temporada que mas disponen para
tomar vacaciones es de Julio — Septiembre con un 33%, seguida de Abril - Junio

con un 23%, de Octubre — Diciembre con un 22% Yy Enero — Marzo con un 22%.

10.- ¢ Al realizar sus reservaciones lo hace a través de?

Graéfico N° 10 Deportes de aventura
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H Directa M Agencias de Viaje

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Del total de personas encuestadas, el 38% hace reservaciones de forma directa,
mientras que el 62 % restante lo hace a través de agencias de viajes.

11.- ¢ Le gusta realizar deportes de aventura?

Gréfico N° 11 Le gusta realizar deportes de aventura
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ENo mSi

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

El 60% de personas encuestadas le gusta realizar deporte de aventura, el 40% restante

no lo realiza.

12.- ¢Ha practicado esta clase de deportes?

Grafico N° 12 Ha practicado deportes de aventura
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m S| mNO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Como se puede observar el 36% de personas practica este tipo de deportes, el otro 64%

no lo practica.

13.- ¢Ha recibido ofertas de paquetes turisticos que incluyan deportes de

aventura?

Grafico N° 13 Ofertas turisticas
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ESi ®mNo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Como se puede apreciar el 34% de personas encuestadas ha recibido ofertas turisticas
en la cual incluye deportes de aventura, respecto al otro 66% se observa que no ha

recibido tales ofertas.

14.- ¢Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, qué actividad

escogeria?

Grafico N° 14 Actividad a escoger
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M Rafting M Parapente W Cabalgata M Otros

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Se puede observar que el 33% de personas prefiere la actividad de rafting, el 15%

parapente, el 28% cabalgata y el 24% otro tipo de actividad.

15.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un tour para realizar deportes de

aventura?

Grafico N° 15 Cuéanto pagaria por un tour
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m90-105 USD m106-120USD m121-130USD

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Del total de personas encuestadas se puede observar, que el 43% pagaria por un tour
para realizar deportes extremos de 90 — 105 USD, el 37% pagaria de 106 — 120 USD
y el 20% de 121 — 130 USD.

16.- ¢ Cual seria su forma de pago?

Gréfico N° 16 Formas de pago
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M Efectivo M Tarjeta de Crédito

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

Del total de personas encuestadas, se pudo observar que el 46% prefiere pagar en
efectivo por un tour para realizar deportes de aventura, y el 54% desea hacerlo con

tarjeta de crédito.

17.- ¢ Cual fue el medio por el que obtuvo informacion turistica de Otavalo?

Grafico N° 17 Informacion turistica
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B Amigos MInternet M Agencia de Turismo M Radio BTV M Periddicos

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Salas, Margarita

De acuerdo al resultado de la encuesta se pudo observar que: el 25% obtiene
informacion turistica de Otavalo a través del internet, un 15 % por medio de amigos,
el 21% en agencias de turismo, el 14% por TV. El 12% en radio y el 13% en

periddicos.

En base a las encuestas realizadas, como conclusion general, se puede determinar que
los turistas, tanto nacionales como extranjeros, estan dispuestos a pagar un precio
considerable, por los servicios que ofrece la agencia de viajes, lo que nos indica que

existe la posibilidad de poner en marcha el negocio.

1.7 La oferta

"Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) estd dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado”. (Baca Urbina, 2004)
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En el analisis de mercado, lo que interesa es saber cual es la oferta existente del bien

0 servicio que se desea introducir al circuito comercial, para determinar si los que se

proponen colocar en el mercado cumplen con las caracteristicas deseadas por el

publico.

1.7.1 Listado de oferentes

Cuadro N° 9 Listado de oferentes

No.

NOMBRE

DIRECCION

TELEFONO

Fuente: Superintendencia de Compafiias
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1 Ecuamontes Tour Sucre y Quito (1er piso) 2926235
2 Ecuahorizon Bolivar 4-67 y Garcia Moreno 2958462
3 Intipungo Turismo In Abdon Calderdn Edificio Sisa 2921771
Viajes y Sucre
4 Yuratours Rocafuerte 6-08 y Flores 2641366
esquina
5 Yuribarra Morales y Modesto Jaramillo 2923309
6 Delgado Travel Miguel Oviedo s/n y Sucre 2610349
7 Imbaviajes Sucre y Abdon Calderdn 2923049
8 Recotur Oviedo 5-79 y Garcia Moreno 2957795
9 Zulaytur Colon y Sucre (esg. 2do piso) 2921176
10 All Abouteq Colon 4-12 y Sucre 2923633
11 Diceny Viajes Sucre 10-11 y Colon 2921217
12 Indiaventura Panamericana Norte Km 39 2941200
13 Leytons Tours Av. Quito 10-03 y Modesto 2922388
Jaramillo
14 | Runa Tupari Native Travel Sucre s/n y Quiroga 2925985

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 9 nos indica el nimero de agencias de viajes que laboran en la ciudad de

Otavalo. Considerando como potencial competidor a la agencia “Ecuamontes Tour”

ya que es la Unica en la ciudad que ofrece servicios similares.

1.7.2 Proyeccion de la oferta

La informacidn histérica disponible de la oferta fue proporcionada por la Operadora
de Turismo Comunitario Runa Tupari, Ecomontes Tour e Intipungo turismo In Viajes,
la misma que se empled para efectuar la proyeccion de la oferta para el periodo 2012
- 2016.

Considerando una tasa de crecimiento promedio del 0,095691941%, la oferta que

proyectara la agencia de viajes esta descrita en el siguiente cuadro.

41




Cuadro N° 10 Proyeccion de la oferta

OFERTA
APARENTE % DE
No.] ANOS (PERSONAS) | CRECIMIENTO
1 2004 3.186 -
2 2005 3.783 0,187382298
3 2006 3.949 0,043880518
4 2007 4.879 0,235502659
5 2008 4.516 -0,074400492
6 2009 5.051 0,118467671
7 2010 5.431 0,075232627
8 2011 5.886 0,083778310
TOTAL 0,669843590
TASA PROMEDIA DE
CRECIMIENTO 0,095691941
PROYECCION DE CRECIMIENTO

1 2012 6.449

2 2013 7.066

3 2014 7.743

4 2015 8.483

5 2016 9.295

Fuente: Agencia de viajes Runa Tupari, Ecomontes Tour e Intipungo turismo In Viajes

Elaborado por: Salas, Margarita

1.7.3 Equilibrio del mercado

El Balance de la Oferta y la Demanda de la empresa de acuerdo a la investigacion de

mercado realizada es la siguiente.

Cuadro N° 11 Balance oferta - demanda

DEMANDA
ANOS DEMANDA OFERTA INSATISF.
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2012 295.225 6.449 288.776
2013 309.230 7.066 302.164
2014 323.900 7.743 316.157
2015 339.266 8.483 330.783
2016 355.361 9.295 346.066

Elaborado por: Salas, Margarita

Segun el cuadro N° 11 se determina que la demanda es superior a la oferta del
producto, por lo que se considera una oportunidad para llevar a cabo el proyecto

motivo de estudio.

1.8 Precios

La fijacion del precio es de mucha importancia, pues éste influye mas en la percepcién
que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca se debe olvidar a qué
tipo de mercado se orienta el producto o servicio. Debe conocerse si lo que busca el
consumidor es la calidad, sin importar mucho el precio o si el precio es una de las

variables de decision principales.

En muchas ocasiones una errénea fijacion del precio es la responsable de la minima

demanda de un producto o servicio.

En el analisis del precio de este proyecto, intervienen los siguientes factores:
» La competencia
» Los costos
» La oferta y demanda
>

El perfil del cliente y sus necesidades

1.8.1 Precios existentes en el mercado
A continuacion se detallan los costos promedios de tours en las regiones Amazénica y
Andina, dentro de los cuales ya se encuentra incluido: alimentacion, traslados,

recorridos y hospedaje (en el caso de tours de duracion mayor a un dia).
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Cuadro N° 12 Precios en el mercado

OPERADORA CIUDAD DIAS VALOR$
Visit Imbabura Otavalo 3 199.00
Viajandox Otavalo 3 166.00
Hostelworld Otavalo 2 110.00
Ecostravel Quito 1 130.00
Ecomontes Tour Otavalo 3 150.00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Con los precios mencionados en el cuadro N° 12, el objetivo de esta agencia de viajes
es, ofrecer paquetes similares con un precio menor o un precio igual pero con un valor

agregado al servicio, en comparacion a lo ofertado por otras agencias de viajes.

Esto se lograria a través de alianzas estratégicas con hoteles de la Provincia, con el
objeto de obtener tarifas mé&s comodas en lo referente a hospedaje y alimentacion, o
servicios adicionales a los comunes ofrecidos por los hoteles, para el caso de tours de
mas de un dia. Como por ejemplo, para dar la bienvenida al turista se programaran
danzas folcloricas y se entregaran mapas y demas informativos acerca de los tours y
recorridos que se realizaran. Para recorridos de un dia, se podrian realizar estrategias
con restaurantes de la Provincia de Imbabura, con la finalidad de obtener menor costo
en alimentacién o mayor variedad en el mend. Con todo esto se pretende lograr

abaratar costos y asi ofrecer un precio competitivo.

1.9 La comercializacion
Comercializacion es poner a la venta un producto o servicio y darle las condiciones y

vias de distribucion necesarias para su venta

1.9.1 Presentacion del servicio
La presentacion del servicio que ofrece nuestra agencia de viajes sera de manera

virtual, puesto que esta empresa contara con su propia pagina web para que de esta
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manera las personas puedan tener una nocién de las actividades que se podrian realizar
en los paquetes ofertados y asi ellos decidan qué actividades les gustaria realizar y
cuales no, asi también recibiran instructivos para la ejecucion de las actividades, videos
donde se ejecuten cada uno de los deportes de aventura, galeria de fotos con su

respectiva descripcion del lugar y capacitacion.

1.9.2 Tipos de promocion y publicidad
A continuacion se observa los tipos de promocion y publicidad que utilizara la
agencia de viajes.

1.9.2.1 Promocion
Las promociones estan dirigidas a incrementar la demanda del consumidor, a estimular
la demanda del mercado o a mejorar la disponibilidad del producto por un periodo

limitado de tiempo.

Ademas la promocion consiste en comunicar y persuadir al cliente para que escoja

nuestro producto y no el de la competencia.

Las promociones que podemos ofrecer a nuestros clientes seran:

» Descuentos del 10% al precio total del paquete turistico en grupos
mayores a 10 personas.

» En el caso de empresas, se entregaran tickets los cuales deberan presentar
en la agencia y de esta manera recibir descuentos de hasta el 15%.

» Entrega de llaveros, gorras y camisetas a las instituciones.

» Las personas podran inscribirse en nuestra pagina web y asi estar al tanto

de los paquetes turisticos que se estan ofertando y posibles descuentos.

1.9.2.2 Publicidad
La publicidad es una técnica que intenta fomentar el consumo de un producto o

servicio a través de los medios de comunicacion.
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La publicidad se realizara con anuncios en los siguientes medios de comunicacién de

la provincia de Imbabura:

>
>
>
>
>

oTV

Sarance Vision.
Radio Los Lagos.
Radio Satélite.
Diario El Norte.

Micro mercadotecnia

Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten presentar el producto

0 servicio en las mejores condiciones, tanto fisicas como psicoldgicas, al consumidor

final.

Esta actividad se realizar4 mediante las siguientes acciones:

>
>

Entrega de hojas volantes en las calles.

Entrega de tripticos en colegios, universidades e instituciones.

Regalar logotipos adhesivos para: vehiculos, cuadernos, carpetas,
ventanas, etc.

Colocar gigantografias en lugares visibles.

Creacion de la pagina web de la empresa.

Estrategia de ventas

Debido a que la agencia estard localizada en la ciudad de Otavalo, una ciudad

relativamente pequefia se realizaran las siguientes actividades:

YV V. V VYV V

Casa abierta y exposicién previo a la inauguracion.

Stands de exposicion y ventas en el parque central de la ciudad.
Vendedores en instituciones publicas.

Ejecutivos puerta a puerta.

Inscripciones y contratos a través de la pagina web.
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1.9.2.3 Canales de distribucion

“Conjunto de empresas o individuos que facilitan el traslado de un producto desde el

fabricante hasta el comunicador final”. (Olomon, 2001)

En base a la informacidon obtenida de las encuestas, el 25% conoce la ciudad de Otavalo
a través del internet, 21% por agencias de turismo y el resto por amigos, radio,
periddicos. De esta manera podemos determinar que el mejor aliado es el internet, es
por esto que se debe crear una pagina web para llegar directamente al turista, también

se tomara en cuenta las agencias de turismo pero en menor porcentaje.

Los canales de distribucién son de dos clases:

> Laventadirecta

Consiste en reservar el paquete turistico y cancelar en la agencia sin recargo alguno.

» Venta a traves de intermediarios
Mediante agencias operadoras de turismo las cuales tendran su porcentaje de

incremento en el valor total del paquete turistico.

CAPITULO 2
CAPACIDAD DEL PROYECTO

La capacidad del proyecto se refiere a la extension que deben tener las instalaciones
asi como los equipos que se requeriran para cada paquete turistico, es decir esta
definido por su capacidad fisica o estructura necesaria para la implementacion de la

Agencia de Viajes.
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2.1  Factores que condicionan el tamafio del proyecto

“La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. De igual forma, la decision que se tome respecto del tamafio
determinara el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta”. (Chain, 2004)

2.1.1 Para el proyecto, los factores determinantes seran:

2.1.1.1 El financiamiento del proyecto

La disponibilidad de los recursos econémicos con los que se cuenta para la ejecucion
del proyecto puede ser de dos tipos: recursos propios o0 recursos de terceros, el
financiamiento por terceros se puede encontrar en, cooperativas, mutualistas, bancos
y en la CFN, las mismas indicaran cual es el monto méaximo, los plazos, tasas de

interés, afios de gracia, condiciones para poder realizar el préstamo.

El financiamiento para la realizacion del proyecto sera por medio de un préstamo, el
mismo que serd solicitado en la CFN con un plazo de pago de 5 afos, y asi poder
realizar el giro del negocio.

2.1.1.2 La dimension y caracteristicas del mercado

El primer paso en la seleccidn del tamarfio de una planta, suele ser una revision de los
resultados del estudio de mercado de consumo, tendiente a determinar si la dimensién
del mercado potencial estimado para el proyecto justifica o no instalar la agencia de

viajes.

2.1.1.3 La tecnologia

En este caso es importante que en el lugar donde se instalara la empresa, exista
tecnologia debido a que la publicidad se la realizara en gran medida por internet,
ademas se dara a conocer en qué consiste cada una de las actividades ofertadas,

igualmente los clientes tendran una idea mas clara del servicio que se esta proponiendo
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y las seguridades que se brindan para cada una de las actividades que se desarrollara.

Asi también la agencia realizara inscripciones y contratos a través de la pagina Web.

2.1.1.4 La disponibilidad de insumos

La disponibilidad de insumos, tanto humanos (guias turisticos) como materiales
(equipos para la ejecucion de las actividades que se desarrollaran en cada paquete) y
financieros es otro factor que condiciona el tamafio de un proyecto. Los insumos
podrian no estar disponibles en la cantidad y calidad deseada, limitando la capacidad

de uso del proyecto o aumentando los costos del abastecimiento.

Entonces, sera necesario investigar la existencia de equipos sustitutos e incluso la

posibilidad de cambios en los paquetes ofertados.

2.1.1.5 La localizacién

“La localizacién adecuada de la empresa que se crearia con la aprobacion del proyecto
puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision acerca de donde
ubicar el proyecto obedecera no sélo a criterios econémicos, sino también a criterios
estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias emocionales”. (Chain, 2004)

La localizacion de la empresa es un factor muy importante que se debe tomar en cuenta
dado que mientras mas lejos se encuentren las fuentes de insumos, mas alto sera el
costo de su abastecimiento, ademas la localizacion del proyecto debe ser un lugar
accesible a los turistas en este caso es recomendable en el centro de la ciudad ya que
es muy concurrido por turistas nacionales y extranjeros y asi podrian conocer y

requerir el servicio que ofrece la compafiia.
Este punto es muy importante ya que puede determinar el éxito o fracaso de un

negocio, la decisién de donde ubicar el proyecto obedecera no solo a criterios

econdmicos, sino también a criterios estratégicos.
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2.2  Tamafio 6ptimo del proyecto

Puesto que los recorridos turisticos, son el servicio que ofrece esta agencia de viajes y
se desarrollaran netamente en el destino seleccionado por el visitante, no es muy
importante el tamario fisico de las instalaciones de la agencia, por lo que se alquilaria
una oficina en el centro de la ciudad de Otavalo, que de comodidad y confort al
visitante al momento de acudir a ella para solicitar nuestros servicios, brindando

especial atencion al visitante.

2.3 Capacidad instalada de los servicios

La capacidad instalada, esta dada por el trabajo que realizarian en conjunto el guia de
turismo y el instructor de deportes de aventura, apoyados con el equipo e
infraestructura requeridos, el mismo que se llevaria a cabo en funciéon de la cantidad
de tours que se realicen y cuya eficiencia estard medida a través de la capacidad
humana y técnica que tenga la agencia de viajes para atender en calidad y cantidad los

requerimientos del cliente.

Los elementos para desarrollar los tours que oferta la agencia de viajes, constituyen
los equipos para deportes de aventura, guia de turismo y el instructor, por lo cual para

inicio de operaciones, estaria dotado de:

» Un guia de turismo
» Dos instructores de deportes de aventura
» Compra de equipos para desarrollar deportes de aventura de acuerdo a la

capacidad de turistas.

Con lo antes mencionado, se proyectara a corto plazo, el posicionamiento de la agencia
de viajes en el mercado, con lo cual, se complementaria la necesidad de contratar un
guia y un instructor adicional, asi como, comprar los equipos de mayor uso para el

desarrollo de deportes de aventura.
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CAPITULO 3
ESTUDIO DE LOCALIZACION

“La localizacién debe orientarse a lograr la maxima tasa de ganancia desde el punto
de vista de inversionista privado y obtener el menor costo unitario desde el punto de

vista social”. (Sosa)

El estudio de localizacién ayuda a las empresas a escoger la ubicacion adecuada y
precisa en un lugar determinado que les permita aumentar su rentabilidad, ademas es
un elemento vital para el analisis de proyectos nuevos o de expansion desde el punto

de vista financiero.
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La localizacion de instalacidn de servicios representa un elemento fundamental que se
debe tomar en cuenta a la hora de planificar las futuras operaciones de cualquier
empresa. Los estudios habitualmente se realizan para decidir el lugar 6ptimo donde
conviene instalar una empresa consideran la distribucion espacial de los servicios
(naturales y humanos), los mercados. El tipo de instalaciébn se determina
fundamentalmente, en funcion del servicio a ofrecer, asi como del proceso productivo

o la tecnologia a emplear.

3.1  Proximidad y disponibilidad del mercado

El mercado es un elemento importante ya que de este dependera el lugar de instalacién
de la organizacién, el mercado se refiere a los potenciales compradores de nuestros
servicios que se ofertan en la agencia de viajes, esto con el fin de acaparar la mayor
cantidad de clientes que deseen adquirir los servicios que se ofertan en la empresa. En
este caso el mercado se encuentra altamente disperso dado que los turistas que visitan
la ciudad de Otavalo son de todas partes del pais y del mundo puesto que, esta ciudad
posee gran variedad de sitios turisticos y es muy conocida a nivel mundial por sus

culturas y tradiciones.

3.2  Proximidad y disponibilidad de insumos

Otro punto importante que consideran en la localizacion de las empresas es la
ubicacién de insumos, en algunos casos las industrias por la naturaleza de su proceso,

estan forzadas a localizar sus plantas cerca de las fuentes de materia prima.

En este caso la localizacion de insumos no es de gran importancia porque, se ofrece
un servicio de turismo mas no un producto, ademas la empresa contara con todos los
equipos necesarios para desarrollar las actividades que se ofrecen en los paquetes
turisticos y en caso de no disponer de algunos articulos se procedera a alquilarlos con
anticipacion como es el caso de los caballos que son necesarios para realizar las

cabalgatas.
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3.3  Medios de transporte

“La distancia entre las alternativas de localizacion con las fuentes de abastecimiento y
el mercado consumidor debe considerarse. El acceso en cuanto al tiempo y demoras,
a la cantidad de maniobras necesarias para llegar al destino a la congestién del transito,
al paso por calles centrales de una ciudad o la posibilidad de detenciones no

controlables originadas por las caracteristicas de cada ruta”. (Chain, 2004)

La manera de traslado a la ciudad de Otavalo es, en bus, que sale desde el terminal
terrestre ubicado en la zona norte de la ciudad de Quito en el sector de Carcelén, el
viaje tiene una duracion de dos horas aproximadamente en las unidades de trasporte:
“Otavalo” o “Los Lagos”, ademas también existe la posibilidad de tomar los buses que
se dirigen a las ciudades de: Ibarra y Tulcéan, estas unidades realizan sus paradas a la
entrada y salida de dicha ciudad. Por otro lado, se puede contratar buses, dependiendo

el nimero de turistas que acudan al lugar.

3.4  Disponibilidad de servicios publicos

Estos satisfacen las necesidades de la comunidad o sociedad donde estos se llevan a
cabo. Los servicios publicos pueden cumplir una funcién econémica o social y pueden
ser prestados de forma directa por las administraciones publicas o bien de forma

indirecta a través de empresas publicas.

Dado que la agencia de viajes sera instalada en el centro de la ciudad de Otavalo por
la gran afluencia de turistas que tiene el lugar, estara dotada de los servicios basicos
necesarios para el buen desenvolvimiento de la agencia, ya que las instituciones se
desarrollan principalmente en aquellas zonas donde se cuenta con suficiente

abastecimiento de energia, agua potable, internet, servicio telefonico.

3.5  Definicion de mano de obra requerida

Es muy importante tomar en cuenta la mano de obra, al momento de analizar la

localizacion, puesto que la incidencia de este factor sobre la localizacion esta en el
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costo que representa para la empresa, sobre todo si la mano de obra requerida es de

alta calificacion o especializada.

El esquema para analizar la mano de obra considerando constantes los demas factores

es:

» Determinar cualitativa y cuantitativamente los diversos tipos de mano de obra
necesarias en la operacion de la futura planta.
» Investigar cuales son los niveles de sueldos y salarios en las posibles

localizaciones del proyecto y su disponibilidad

3.6 Factores determinantes de la localizacion

Para la localizacion del proyecto se ha tomado en consideracion los siguientes factores
determinantes para que la organizacion logre alcanzar la méxima utilidad o el minimo

costo

Medios y costos de transporte
Disponibilidad y costo de mano de obra
Cercanias de las fuentes de abastecimiento
Factores ambientales

Cercania del mercado

Estructura impositiva y legal

Disponibilidad de agua, energia y otros suministros

YV V. V V V V V VY

Comunicaciones

3.7 Macro localizacion

El proyecto se desarrollard en la Provincia de Imbabura (ciudad de Otavalo), se encuentra

ubicada al extremo norte del Ecuador en la regién Interandina o Sierra, su superficie abarca

4986 km2.de superficie y posee una poblacion de 418.357 habitantes. La capital es Ibarra

gue a su vez es el cantdn mas importante. Por su ubicacion geografica y topografia variada,
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la provincia tiene una amplia gama de microclimas con temperaturas que oscilan entre los
28°C en los valles del Chota, Intag y Lita, hasta 14°C en ciudades como Otavalo y pequefios

pueblos del altiplano.

Limites provinciales
Norte: Carchi.

Sur: Pichincha.

Este: Sucumbios
Oeste: Esmeraldas.

Graéfico N° 18 Mapa del Ecuador




Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?g=mapa

Gréfico N° 19 Mapa de la Provincia de Imbabura

UBCALA 1650 000

Fuente: http://www.google.com.ec
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3.8 Micro localizacién

En la ciudad de Otavalo, las agencias de viajes se encuentran ubicadas en su mayoria
en la calle Antonio José de Sucre en la zona central de la ciudad, puesto que aqui se
considera la localizacion Optima para este tipo de empresas, ya que existe gran
afluencia de turistas en ese sector, en este lugar se lleva a cabo la feria de artesanias
mas grande de Sur América como es la “Plaza de Ponchos”, a primera vista, el hecho
de estar ubicados cerca de la competencia, se podria observar como una desventaja,
pero cabe destacar que la agencia de viajes estaria en capacidad de ofrecer precios
coémodos y valor agregado a sus servicios, lo cual convertiria a la ubicacion, en una
ventaja competitiva. Por esta razon la agencia de viajes se localizara en las calles antes
mencionadas, las oficinas seran rentadas, esto con la finalidad de abaratar costos en un

inicio.

Se considera adecuado este sitio ya que la empresa podra utilizar al maximo y en forma
mas conveniente las ventajas: econdmicas, técnicas, geograficas, de seguridad y de

infraestructura de la zona.

En el grafico N° 20 podemos observar con més detalle el lugar donde se encontraran

ubicadas las oficinas de la agencia de viajes “Sumak Kawsay”.

Grafico N° 20 Mapa de la ciudad de Otavalo
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Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=mapa+de+la+ciudad+de+otavalo
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CAPITULO 4
INGENIERIA DEL PROYECTO

“El estudio de la ingenieria del proyecto debe llegar a determinar la funcion de
produccion dptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles

para la produccion del bien o servicio deseado”. (Chain, 2004)

Se refiere a la instalacion y el funcionamiento de la agencia de viajes. Desde la
adquisiciéon de equipo para el desarrollo de las actividades, limpieza y equipo de
computacién, se determina la distribucién &ptima del complejo turistico y los

requerimientos de materia prima y mano de obra que se requeriran.

4.1 Ingenieria del proyecto

La empresa tendra una area aproximada de 36m2, en esta superficie se distribuira los
componentes del proyecto, para esto se consideran aspectos de: tamafio y disefio del

local comercial, para optimizar el espacio fisico.

La agencia contara con una bodega, un bafio, sala de recepcion, una oficina y una sala

para la proyeccion de videos donde pueda ofrecer el servicio el guia turistico.

Cabe destacar que las instalaciones seran rentadas en el centro de la ciudad por su

mayor acaparamiento de turistas.
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Cuadro N° 13 Distribucion de la agencia de viajes

Agencia de viajes y de turismo de aventura
Concepto Unidad de medida Cantidad |Costo de arriendo ($)
Local m?2 36 350.00
Distribucion del local
Concepto Unidad de medida Cantidad
Area gerente general 3x3m? 1
Bodega 3x3m? 1
Bafo 1x2m? 1
Sala de Proyeccion 3x3m? 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 13 indica la distribucion de las oficinas de la empresa “Sumak Kawsay”

en metros cuadrados, con un costo de $350.00 délares de arriendo mensuales.

4.1.1 Planos del proyecto

Gréafico N° 21 Ambiente de la oficina
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Graéfico N° 22 Ambiente geografico

4.1.2 Ambiente geografico de las actividades a desarrollarse

Fuente:http://www.google.com.ec/imgres?q=mapa+de+la+ciudad+de+otavalo&um
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4.2 Descripcion técnica del servicio
El servicio que ofrecera esta agencia es el turismo de aventura el cual serd vendido a
través de visitas a las: instituciones educativas de tercer nivel, clubes, agencias de

viajes, y mediante una pagina publicada en el internet.

Los paquetes turisticos seran elaborados de acuerdo a los gustos y preferencias de las
personas ya que ellas seran quienes realicen las actividades que se ofrecen en cada
paquete turistico. Las medidas de seguridad y las instrucciones para la ejecucién de
las actividades las daré el guia asignado a dicho tour y los equipos serdn dotados por

la misma empresa.

4.2.2 ldentificacidn y seleccion de actividades

Algunas actividades que se tienen pensado practicar al momento de realizar el tour

son:

> Entierra

Gréfico N° 23 Cabalgata

Fuente: http://www.google.com.eccabalgata&btnG=
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Una cabalgata no es otra cosa que una excursion a caballo. La idea basica es la
exploracién de la naturaleza y el paisaje en conjunto con el animal. El caballo es, por
una parte, un medio de transporte y, por otra, un amigo con el cual compartir las

vivencias que se tienen durante la excursion.

Grafico N° 24 Caminata

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=caminata+demontafia

Consiste en una marcha por la naturaleza, donde cada quien va a su propio ritmo,
deteniéndose cuantas veces y donde lo deseen. Se realiza por rutas no marcadas y en

zonas donde no hay posibilidad de introducir ningun medio mecéanico.

Grafico N° 25 Ciclismo de montafa

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?g=ciclismo+de+montafia&um
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Se realizard esta actividad por las rutas previamente establecidas en las montafias y
bien marcadas con una adecuada sefializacion, ademas se proporcionara bicicletas de
montafia, casco, guantes, y caramafiola para agua, bombas de aire portatiles,
contaremos con un mecanico de bicicletas quien acompafiara a los ciclistas.

Gréfico N° 26 Escalada

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=escalada&um

Este deporte extremo consiste en descender paredes naturales o artificiales muy altas,
con pendientes muy prolongadas, valiéndose para ello solamente de la fuerza fisica 'y
de un equipo especial. Existen varios tipos de escalada que se derivan del lugar y del
equipo, por ejemplo por el lugar estd la escalada en roca, que a su vez puede ser
ascendida por el interior cuando tiene grietas, el exterior o ambas, también esté la

escalada en hielo, en roca y hielo o en paredes artificiales como las de los gimnasios.
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Grafico N° 27 Montafismo

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=montafiismo&start=91&um

Consiste en realizar excursiones por las montafias. Es también el conjunto de técnicas,
conocimientos y habilidades orientadas a la realizacion de este objetivo. El
montafiismo es un deporte, pero quienes realizan estan convencidos de que es mucho

mAas que eso, es un estilo de vida y de ver el mundo que los rodea.

» Enagua

Gréfico N° 28 Descenso de rios o rafting

Fuente: http://lwww.google.com.ec/imgres?g=rafting&um

El rafting es el descenso de un grupo de personas, a bordo de un bote neumatico, sin
motor, por un rio de montafa. La embarcacidn es arrastrada por la corriente mientras

los tripulantes la dirigen mediante los remos. Esta actividad se realizara con todas las
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medidas de seguridad, con la utilizacion de botes de goma, remos, chalecos salvavidas,

cascos, cuerdas con las caracteristicas especificas para este deporte.

Gréfico N° 29 Kayaquismo

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?g=Kayaquismo&um

Es un deporte de naturaleza, un deporte de sensaciones y un deporte de diversion, que
cada vez mas gente practica. No hay limites de edad y excepto algunas disciplinas de

aguas bravas y aguas blancas no se considera al kayakismo un deporte de riesgo.

Grafico N° 30 Pesca recreativa

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=Pesca+recreativa&um
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La Pesca Recreativa es una actividad pesquera que se realiza con propositos
deportivos, recreacion, pasatiempo o competicion. Esta actividad puede practicarse en

rios, lagos, embalses, y en el mar ya sea desde la orilla o embarcado.

4.2.3 ldentificacion y seleccion equipos de expedicion

Para la ejecucion de las actividades seran necesarios los siguientes equipos:

Cuadro N° 14 Equipos de expedicion

ACTIVIDADES A ACTIVIDADES A
EJECUTARSE EN EJECUTARSE
TIERRA EN AGUA
Bicicletas Botes de goma
Bombas de aire Chalecos salvavidas
Guantes Traje de neopreno
Arneses Remos
Mosquetones Cascos
Los Crampones Cuerdas
Caballos Cafias de pescar
Caramafiola para agua

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

En el cuadro N° 14, se detallan los equipos que la empresa adquiriré para el desarrollo
de las actividades de aventura que se ejecutaran tanto en agua como en tierra. (\Ver

anexo No. 2)
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4.3  Diagrama de flujo de las actividades

INICIO

v
Cliente Cliente acude a la agencia de viajes

Asistente

El cliente es atendido por un asesor de la
agencia

El cliente decide No

el tour de su

Guia de turismo Operaciones se encarga de: coordinar
Instructor alimentacion, transporte e itinerario del tour
Guia de turismo — Y

Planificar el uso de los equipos para el deporte de
Instructor aventura
Asistente v

Notificar al cliente del tour contratado

FIN

A

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita
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4.4  Requerimiento de factores del servicio

441 Mano de obra

La mano de obra que se requiere para las operaciones de la agencia esta detallada en
el cuadro N° 15

Cuadro N° 15 Némina de empleados

CARGO NUMERO DE
EMPLEADOS
Gerente (Administrador) 1
Recepcionista — Secretaria 1
Guia de Turismo 1
Contador 1
Instructor de deportes de 2
aventura
Total 6

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita
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CAPITULO 5
ANALISIS ORGANIZACIONAL

5.1  Aspectos generales

» Denominacion o razon social

Debido a que, un nombre adecuado incentiva a las personas a adquirir el servicio o
producto, identifica o conduce a los posibles clientes hacia la compafiia que lo oferta,
esta agencia tomara el nombre de “Sumak Kawsay”Cia. Ltda., esto con la finalidad

de captar la mayor cantidad de clientes.

Gréfico N° 31 Nombre de la empresa

N

awsa

El grafico N° 31 representa el logo de la agencia de viajes con el cual se identificara a

nuestra empresa.

Este nombre sera registrado en el IEPI “Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual”, para asegurarnos que sea la nica empresa con dicho nombre. Para esto
se debe llenar un formulario, previa la cancelacion de $16,00 en el Banco de

Guayaquil. (Ver Anexo No3)
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> Direccion de la agencia

Cantdn Otavalo, provincia de Imbabura, en las calles: Antonio José de Sucre y Quito.

5.2  Cultura organizacional de la empresa

5.2.1 Vision

Ser reconocida a nivel nacional e internacional, por personas nacionales y extranjeras,
estableciendo al turismo del Ecuador como una actividad generadora de divisas, la
misma que crea: empleo, desarrollo y bienestar social, mediante el uso sostenido de

Sus recursos naturales.

5.2.2 Mision

Abrir al turista nacional y extranjero una puerta a cada uno de los rincones turisticos
de la provincia de Imbabura, por esta razon nos especializaremos en el conocimiento
de los paisajes naturales que permitan el desarrollo de deportes de aventura y una

convivencia directa con la naturaleza.

5.2.3 Objetivos estratégicos

»  Estar presente en todos los medios de comunicacion, para llegar de una manera
efectiva al cliente.

»  Plantear los paquetes turisticos como una inversion, mas no como un gasto.

»  Invertir en medios de comunicacién masivos complementarios como: paginas
web, tripticos, revistas, papeles volantes.

»  Sondeos semestrales de los productos que ofrece la competencia

»  Realizar estudios anuales, sobre el crecimiento de la competencia en relacién a

la agencia de viajes.

5.2.4 Politicasy principios

5.2.4.1 Politicas

Para un adecuado desenvolvimiento de las actividades tanto, dentro como fuera de la
empresa, se deben establecer politicas de trabajo, en cuanto a lo concerniente a:

horarios de trabajo, presentacion personal, atencion al turista, etc.
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> Horario

El horario que se establezca en la organizacion debe respetarse, por esta razon, tanto
las horas de ingreso como de salida deben ser puntuales y de esta manera los

trabajadores se evitaran llamadas de atencién.

Por otro lado aceptaran las modificaciones que se hicieren en el futuro, la compafiia
establecera los horarios de trabajo sujetdndose a las disposiciones legales y podra

variar los mismos de acuerdo con las necesidades del trabajo.

La jornada normal de trabajo, en la agencia de viajes, serd de 9:00am - 13:00pm y de
14:00pm - 18:00pm

» Presentacion personal

Debido a que la presentacion personal de los empleados representa la imagen de la

empresa, esta sera impecable y debe guarda ciertas caracteristicas.

» Calidad
Se brindard un trato personalizado y eficiente al cliente, esta sera nuestra carta de
presentacion, por esta razon las actividades deben ser llevadas con gran
profesionalismo, voluntad, agilidad y predisposicion. La empresa estara orientada a

satisfacer y superar las expectativas y necesidades de los clientes.

5.2.4.2 Principios

> Solidaridad
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El trabajo en equipo sera nuestra distincion, llegando a establecer relaciones de
entendimiento y compafierismo para lograr el cumplimiento de un objetivo comun,

siempre orientando el servicio hacia la satisfaccion del cliente.

» Transparencia

La empresa serd clara en todas sus acciones, politicas y objetivos que le guien a su

buen desenvolvimiento.

> Honestidad

El personal debe demostrar honestidad en sus acciones.

» Profesionalismo

La agencia “Sumak Kawsay” contard con personal calificado con experiencia en

turismo de aventura.

Los trabajadores seran personas que cumplirdn con las normas éticas que exige su:

profesion, clientes y la sociedad en general.

» Seguridad
Es indispensable brindar seguridad, tanto a los clientes como a los trabajadores de la
organizacion. No se permitira el mal uso, la apropiacion indebida, ni el abuso de los

bienes de la empresa.

» Competitividad
La organizacién buscara dia a dia ser mas: eficaces, eficientes y fructiferos en cada
una de las actividades laborales que se ejecute, para asi, llegar a ser lideres en el

mercado.
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» Responsabilidad
La empresa y sus empleados, estaran comprometidos con la excelencia como un deber

tanto individual como organizacional.

» Proactividad
Los trabajadores de la empresa seran personas dinamicas, efectivas con una alta

capacidad de respuesta.

> Puntualidad
Las horas fijadas en el horario de trabajo inician y terminan con la jornada que va
desde las 9:00 am hasta las 18:00 pm con su respectiva hora de almuerzo, la misma
que sera de 13:00 pm a 14:00 pm, por lo tanto los trabajadores deberan concurrir al
establecimiento a la hora fijada. La falta de puntualidad sera sancionada conforme a lo
prescrito en el Codigo de Trabajo, tomando en cuenta que incurrir repetidamente a este
tipo de falta es causal de visto bueno, de acuerdo con el articulo 172, numeral 1) del
cuerpo legal antes mencionado. Si un trabajador se atrasa o falta a su turno de trabajo
sin previo aviso, quien estuviere cumpliendo el turno inmediato anterior no podra
abandonar hasta por dos horas sin antes haber puesto en conocimiento del jefe

respectivo el particular para lo cual se cancelara con los recargos de ley.

5.3  Entorno social de la empresa

Desde un punto de vista social, el turismo de naturaleza presenta caracteristicas ideales
para el desarrollo de la pequefia y mediana empresa, brindando una oportunidad a
aquellas comunidades rurales, ubicadas en lugares remotos, que carecen de las
riquezas tradicionales y por lo tanto su acceso a las inversiones o fondos publicos es
limitado, pero cuentan con un paisaje inolvidable, una vegetacion Unica, con una

particular diversidad bioldgica o simplemente, con una cultura especial.

Ademas permite elevar la calidad de vida de las poblaciones locales, la conservacion
de la naturaleza e involucra a los distintos sectores sociales, especialmente a aquellos

aun no integrados
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Resulta fundamental poder comprender la facilidad de determinada comunidad para
absorber el impacto de extranjeros, por periodos cortos o largos y continuar
funcionando sin quebrar la armonia local. De alli la necesidad de contar con la
participacion comunitaria en la planificacién turistica, para evitar la construccion de
un lugar solo para visitantes, que fragmente a la propia comunidad y de la espalda a

las necesidades locales.

5.4 Analisis FODA
En base al analisis interno y externo elaborado para la empresa “Sumak Kawsay”, se
han podido destacar las siguientes fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

que rodean el entorno de la agencia en proceso de creacion.

5.4.1 Analisis interno

Fortalezas

> Don de servicio al cliente (Personal Administrativo)

» Personal capacitado (Guia de turismo — Instructor de deportes de aventura)

> Area de logistica bien organizada

» Promociones y premios para clientes frecuentes

» Induccidn antes del Tour

» Proveedores (hoteles — restaurantes) dotados de la mejor planta turistica
Debilidades

» No tener reconocimiento como agencia lider a nivel nacional
» Poca experiencia
» No estar dotada de equipos suficientes para el desarrollo de deportes de

aventura
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5.4.2Andalisis externo

Oportunidades
» La mayoria de agencias de viajes estan enfocadas al turismo convencional
» Difusion y fijacion en el visitante, del turismo de aventura como una actividad

segura
Amenazas

» Agencias bien posicionadas en el mercado por sus afios de experiencia

» Capacidad de financiamiento para los turistas

5.5 Matriz estratégica FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1:La mayoria de agencias de Al:Agencias bien
FACTORES | viajes estan enfocadas al turismo posicionadas en el mercado
EXTERNOS convencional por sus afios de experiencia

02: Difusion y fijacion en el
visitante, del turismo de aventura | A2: Capacidad de
como una actividad segura financiamiento para los

FACTORES
INTERNOS

turistas
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FORTALEZAS

OPCIONES OFENSIVAS: FO

OPCIONES
DEFENSIVAS: FA

F1: Don de servicio al
cliente (Personal
Administrativo)

F2: Personal capacitado
(Guia de turismo —
Instructor de deportes de
aventura)

F3 Area de logistica bien
organizada

F4: Promociones y premios
para clientes frecuentes

F5 Proveedores (Hoteles —
Restaurantes) dotados de la
mejor planta turistica

F1, F2,01: Desarrollar estrategias
para brindar servicio de calidad en
el &mbito del turismo de aventura.

F3, 02, Aprovechar la ubicacion
de la empresa, vy realizar
promociones tanto para clientes
extranjeros como nacionales.

F4, F5, O2: Aprovechar el talento
humano en el uso de la tecnologia
para emplear equipos de
vanguardia y prestar el servicio las
24 horas del dia.

F1, Al: Efectuar un plan
estratégico que consienta
posicionar a la empresa en el
mercado fortificando el
servicio en comparacion a sus
competidores

F4, Al, A2: Segmentar el
mercado, para de esta manera
proporcionar un rubro de
servicio de acuerdo a la
capacidad del sector.

reconocimiento como
agencia lider a nivel
nacional

D2: Poca experiencia

D3: No estar dotada de
suficientes equipos para el
desarrollo de deportes de
aventura.

cronogramas de trabajo, para
satisfacer la demanda del mismo
con el personal que este a
disposicion y asi satisfacer las
necesidades de los clientes.

D2, O2: Implementar ideas
innovadoras, que llamen la
atencion al cliente de manera que
se aproveche la necesidad del
servicio que se oferta

DEBILIDADES OPCIONES ADAPTATIVAS: OPCIONES DE
DO SOBREVIVENCIA: DA
D1: No tener D1, O1: Elaboracion de D1, D2, Al: Actualizacion y

capacitacion constante del
personal en el manejo de
nuevos equipos y actividades
de aventura.

D3, Al: Realizar estudios de
mercado y ubicar a los
potenciales clientes, a los que
no les ha llegado el servicio
por parte de la competencia.

Elaborado por: Salas, Margarita

5.6

Organigrama estructural

Cuadro N° 16 Organigrama de la empresa “Sumak Kawsay”

GERENCIA
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[ AREA ADMINISTRATIVA } [ AREA DE LOGISTICA }

r

1

CONTABILIDAD } GUIA DE TURISMO }

-
SECRETARIA - INSTRUCTOR DE
RECEPCIONISTA L DEPORTES DE AVENTURA

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita

5.6.1Funciones y cargos

5.6.1.1 Gerencia

Sera la persona con experiencia en ventas, en el sector turistico, que preste atencion

personalizada al cliente y manejo de paquetes turisticos.

Dentro de las funciones de la gerencia estan:

> Ventas de Tour
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» Coordinacion post-venta de:
Tickets aéreos (Cuando el visitante sea extranjero)
Alojamiento (Cuando sean tours de mas de un dia)
Alimentacion
Traslados

Adquisicion de equipos deportivos (de acuerdo al deporte a desarrollar)

El perfil que debera tener el gerente sera:

> Edad de 32 a 37 afios.

» Sexo indeterminado.

» Ingeniero Comercial o titulo de tercer nivel en Administracion de Empresa o
carreras a fines.

> Experiencia minima de tres afios en las actividades relacionadas.

» Conocimientos de idiomas, turismo y computacion.

5.6.1.2 Contabilidad

Contador Pablico Autorizado, que tenga conocimientos en cuestiones: contables,
impuestos, facturacion y manejo de némina, para de esta manera poder legalizar el

trabajo de los empleados.

Las Funciones que desempefiara el contador seran:

Registro de: ingresos y egresos
Emisién de facturas

Declaracion mensual de impuestos
Control mensual de bancos

Pago de ndmina del personal

Pago de proveedores

Pago de impuestos

vV V.V V V V VYV V

Elaboracion de balances anuales
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El perfil del contador sera:
» Edad de 26 a 35 afios.
Sexo indefinido.
Contador publico autorizado (CPA)

Experiencia minima de un afio en actividades relacionadas.

vV V V V

Conocimientos en contabilidad.

5.6.1.3 Secretaria — Recepcionista

Asistente de oficina con conocimientos de archivo, experiencias en manejo de equipos

de oficina y manejo de documentacion

Las funciones seran las siguientes:
» Manejo de correspondencia

Realizar el archivo

Manejo de caja chica

Soporte para la gerencia

Atencion al cliente

vV V V V V

Realizar cobranzas

El perfil de la secretaria — recepcionista sera:
» Edad de 22 a 30 afios.
Sexo femenino.
Estudiante o egresada en Administracion de Empresas.

Experiencia minima de 6 meses en actividades relacionadas.

vV V V V

Conocimientos de idiomas y en computacion.

5.6.1.4 Guia de turismo
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Guia de turismo, que posea experiencia y dominio de las zonas que van a ser visitadas

por los turistas. Ademas este se lo considera como un libro para excursionistas o

viajeros, ya que proporciona detalles sobre una localidad o &rea geografica.

Las funciones del guia de turismo seran:

» Explicacion historica, de los lugares turisticos visitados

» Velar porque los servicios de: hotel, alimentacion, etc. que se ofrecen al turista

sean los que se les proporcione.

» Brindar cualquier tipo de soporte adicional que el turista requiera.

El perfil con el que debe contar el guia de turismo seré:

>

vV V V VY

Edad de 30 a 35 afios.

Sexo indeterminado.

Ingeniero en Hoteleria y Turismo.

Experiencia minima de tres afios en actividades relacionadas.

Conocimiento minimo de tres idiomas y deportes de aventura.

5.6.1.5 Instructor de deportes de aventura

Instructor con experiencia en el desarrollo de deportes de aventura, como: rafting,

andinismo, caminatas, cabalgata, etc.

Las funciones que desempefara el instructor de deportes de aventura sera:

» Instruir a los turistas de como se debe desarrollar el deporte de aventura

seleccionado.

» Indicar al turista todas las precauciones que debe tomar en cuenta para el

desarrollo de estos deportes.
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» Acompafar al turista durante el desarrollo del deporte.

El perfil con el que debe contar el instructor de deportes de aventura sera:
» Edad de 30 a 35 afios.

Sexo indeterminado.

Ingeniero en Hoteleria y Turismo.

Experiencia minima de tres afios en actividades relacionadas.

YV V VYV V

Conocimiento minimo de tres idiomas y deportes de aventura.

5.7 Marco legal

En vista de que la empresa “Sumak Kawsay” Cia. Ltda., brindara servicio de turismo,
la agencia sera de servicios por el tipo de actividad que realiza, definiendo asi como
principal actividad la comercializacion de actividades de aventura. Y ademés para
efectos de ley esta sera una compafiia limitada y debera cumplir con las siguientes

normas.

5.7.1 Constitucién de la empresa

La constitucion de una Compafila de responsabilidad Limitada requiere

necesariamente de:

Escritura Pablica (Superintendencia de Compafiias)
Inscripcion de la Escritura en el Registro Mercantil
Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Patente Municipal

YV V V V V

Registro y Permiso del Ministerio de Turismo y CETUR.

En la escritura publica debe constar:
» Razon social o denominacion
» Objeto social
» Domicilio

> Reforma de estatutos
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5.7.2 Compafia limitada

La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se constituye entre dos 0 méas
personas que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social a la que se afiade

las palabras compaiiia limitada o su correspondiente abreviatura Cia. Ltda.

Toda empresa de responsabilidad limitada debe tener las siguientes caracteristicas:
» Capacidad de las personas que los celebran
» Consentimiento que dan para su celebracién
» Objeto licito
» Causa licita y solemnidad con que debe celebrarse

La responsabilidad de los socios en este tipo de compafiias se extiende exclusivamente

al monto de sus aportaciones individuales.

» La compafiia de responsabilidad limitada se administra a través de
administradores y gerentes que no pueden ser removidos salvo por causas
determinadas por la ley.

» Lacompaiiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus

socios por el hecho de constituirla no adquieren la calidad de comerciantes.

5.7.2.1 Tipos de socios

Para la constitucidn de este tipo de compafiias se requiere un minimo de dos personas

y un maximo de 15.

Si con posterioridad a la constitucion el nimero de socios excediere de 15, la

compafiia debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

5.7.2.2 Caracteristicas especificas del capital

Capital minimo
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El capital minimo que se requiere para la constitucion de una compafiia de
responsabilidad limitada es de cuatrocientos ddlares, que estard dividido en
participaciones (Art. 102 LC). En todo caso, ni la constitucion del capital ni su

aumento podrén ser hechos mediante suscripcion publica.

Capital suscrito y pagado
Al constituirse la compafiia debe estar integramente suscrito el capital y pagado por lo

menos en el 50% de cada participacion.

El saldo del capital debe pagarse en un plazo no mayor de doce meses, contados desde

la fecha de constitucion de la compafiia (Art. 102 LC).

Formas de aportacion
Las aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie, siempre que en este ultimo
caso los bienes muebles o inmuebles que se aportan correspondan al género de

actividad de la compafiia.

Aportes en numerario
Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta bancaria de integracion de

capital como depositos de plazo mayor.

Los certificados de depdsito de los aportes se protocolizaran junto con la escritura de
constitucion, constituida la comparia, la Superintendencia autorizard al banco

depositario a entregar los valores a los administradores de la compafiia (Art. 103 LC).

Aportes en especie

Cuando las aportaciones fueran en especie, en la escritura se hara constar el bien en
que consista, su valor, la transferencia de dominio en favor de la compaiiia y las
participaciones que corresponden a cada socio a cambio de las especies aportadas (Art.
104 LC).
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En el caso de aportaciones de bienes inmuebles en especie se hara la inscripcion en el
Registro de la Propiedad, previamente a la inscripcion en el Registro Mercantil de la
escritura de constitucion. En caso de que en noventa dias esta escritura no se inscriba
en el Registro Mercantil, se anulara la inscripcion de la transferencia en el Registro de
la Propiedad (Art. 10 LC).

5.7.2.3 Derechos y obligaciones de los socios

Derechos
El contrato social debe establecer los derechos de los socios en los actos de la
compafiia, especialmente en cuanto a la administracion, como también la forma de

ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales.

No obstante cualquier estipulacion contractual, los socios tendran los siguientes
derechos (Art. 114L.C):

» Aintervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y deliberaciones de
la compafiia, personalmente o por medio de representante 0 mandatario
constituido en la forma que se determine en el contrato. Para efectos de la

votacion, cada participacion dara al socio el derecho a un voto;

» A percibir los beneficios que le correspondan en las utilidades de la
compafiia, a prorrata de la participacion social pagada, siempre que en el

contrato social no se hubiere dispuesto otra cosa;

> A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales,

salvo las excepciones que en la ley se expresan;

» A no devolver los aportes que en concepto de ganancias hubieren percibido de
buena fe; pero si las cantidades percibidas en este concepto no correspondieren
a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a reintegrarlas a la

compafiia;
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» A no ser obligados al aumento de su participacion social. Si la compafiia
acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de preferencia en este
aumento, en proporcion a sus participaciones sociales, si es que el contrato
constitutivo o en las resoluciones de la junta general de socios no se conviniere

otra cosa;

» A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes a
otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este

derecho, el cual se ejercitara a prorrata de las participaciones que tuvieren;

» Asolicitar a la junta general la revocacion de la designacion de administradores
0 gerentes. Este derecho se ejercerd solo cuando causas graves lo hagan

indispensable;

» A impugnar los acuerdos sociales, siempre que fueren contrarios a la ley o a

los estatutos.

» A pedir que se convoque a junta general en los casos determinados por la Ley.
Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los solicitantes
representen no menos de la décima parte del capital social. Si el administrador
no convocare a la junta, podran recurrir al Superintendente de Compafiias para

que lo haga; v,

» A cejercer en contra de los gerentes o administradores la accion de reintegro del
patrimonio social. Esta accion no se podra ejercitar si la junta general aprobd

ya las cuentas de los gerentes o administradores.

5.7.3 Requisitos de inscripcion de sociedades del sector privado para el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC)

Los documentos que habilitan para la inscripcion de Sociedades al Registro Unico de
contribuyentes para la posterior obtencion de facturas y el oportuno pago de sus

impuestos al Servicio de Rentas Internas son las siguientes:
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Documentos
» Bajo el control de la superintendencia de compafiias.

Formulario
» RUCO01- A y RUCO01- B debidamente firmados por el representante

legal, apoderado o liquidador.

5.7.3.1 Identificacion de la sociedad
» Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de
constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.
» Original y copia de las hojas de datos generales otorgadas por la
superintendencia de compafiias (Datos generales, Actos juridicos y

Accionistas).

5.7.3.2 Identificacion de representacion legal

» Original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

» Ecuatorianos: original y copia a color de la cedula vigente y original
del certificado de votacion. Se aceptan los certificados omitidos en el
exterior. En caso de ausencia del Pais se presentara el certificado de no

presentacion emitido por el Concejo Nacional Electoral o Provincial.

5.7.3.3 Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentara cualquiera de los

siguientes:

» Original y copia, de la planilla de servicios basicos, (Agua, luz o teléfono).

» Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjetas de crédito o de
telefonia celular.

» Original y copia de la factura del servicio de televisién pagada o de internet.

» Original y copia del contrato de arrendamiento.
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» Original y copia del contrato de concesion comercial o contrato de comodato”.
(INTERNAS, 2012)

5.7.3.4 Requisitos dispensables para afiliacion a la camara de comercio de

Otavalo

> Llenar la solicitud de afiliacion.

\4

Fotocopia simple de la escritura de constitucion de la empresa.

» Fotocopia de la resolucion de la Superintendencia de Compaiiias. En
caso de bancos o instituciones financieras, la resolucion de la
Superintendencia de Bancos y, en caso de sociedades civiles o
colectivas, la sentencia del juez.

» Fotocopia de la cédula o pasaporte del representante legal.

5.7.3.5 Requisitos para obtener la patente municipal

La Ley de Régimen Municipal de la ciudad de Otavalo, establece la obligatoriedad de
obtener la patente y por ende, el pago de impuesto, para todos los comerciantes e
Industriales que realizan actividades econdmicas dentro de los limites del Municipio
de Otavalo, asi como ejerzan cualquier actividad econdmica. Para obtener la Patente
de una persona natural debera inscribirse en el Registro de Comerciantes, ubicado en

el Municipio de la ciudad de Otavalo.

» Formulario de declaracion del RUC
» Copia de la cédula de identidad del propietario.

» Copia de papeleta de votacion.

Personas juridicas
» Escritura de constitucion de la empresa.
» Resolucion de la Superintendencia de Compafias de aprobacion de
constitucion.
» Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante legal.
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Exoneraciones
La Unica exoneracién que se opera en este impuesto favorece a los artesanos
calificados, previa la presentacion de la calificacion artesanal y del carnet otorgado por

los organismos autorizados.

CAPITULO 6
FINANCIERO DEL PROYECTO

La estructura financiera es muy importante en la elaboracion de proyectos. Ya que
consiste en la sistematizacion de todos los estudio realizados anteriormente para

verificar los resultados que genera el proyecto.

6.1 Objetivos de la estructura financiera del proyecto

Podemos mencionar los siguientes objetivos del estudio financiero:

» Determinar cual es el monto de los recursos econémicos necesarios para la
realizacién del proyecto.

» Conocer el costo total de la operacion de la planta (que abarque las funciones
de produccion, administracion y ventas).

» Presentar indicadores que serviran como base para la evaluacién econémica,
tales como: VAN, TIR, TMAR.
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6.2 Determinacioén de los costos

Para iniciar este estudio primero daremos el significado de la palabra costos, que es

“desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, presente, o en el futuro”.

(Baca Urbina, 2004)

“De acuerdo a la NIC 2 tenemos la siguiente definicion de costos:

Costo de inventario = costos de adquisicion + costos de transformacion + otros costos

» Costos de adquisicion = precio de compra + aranceles de importacién + otros
impuestos (no recuperables en su naturaleza) + otros costos directos.

» Costos de transformacion = costos directos + costos indirectos (costos
indirectos de produccion distribuidos).

» Costos indirectos de produccion distribuidos = costos indirectos fijos + costos

indirectos variables de produccion”. (Charco, 2012)

6.2.1 Costo del servicio

Las operaciones que va a realizar la compafiia estan relacionadas con la prestacion de
servicios turisticos a personas nacionales y extranjeras. Todos los procesos de
prestacién de servicios estaran calculados en funcién de los planes y programas que

se ofrezcan a los clientes, considerando todos los costos en los que van a incurrir.

Al ofrecer una importante cantidad de servicios turisticos se debe tomar en cuenta
esas actividades para mantener un adecuado control de los costos, identificando con
claridad los conceptos de los gastos para su adecuado registro. Esto permitira tener
una idea clara, de cuales son los servicios que representan mayores costos para la
compafia y evaluarlos en funcion de: los ingresos, cantidad de clientes, facilidades

de control, etc.

Un adecuado plan de costos facilita la toma de decisiones, ya que se mantiene la
informacion oportuna y clara que permitira a los duefios, propietarios o

administradores de la compafiia mantener un control permanente y constante.
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Los costos por los servicios que se van a prestar son los siguientes:

1.- Cabalgata

Alquiler de los caballos

Pago por alquiler de los caballos y sus equipos
Compra de equipos

Alimentacion

2.- Caminata, Montafiismo

Botiquin de primeros auxilios

Compra de equipos apropiados para realizar esta actividad

3.- Ciclismo de Montafia

Compra de bicicletas para personas adultas

Mantenimiento de las bicicletas

Compra de repuestos

Compra de equipos para el ciclismo, como cascos, botiquin, etc.

4.- Escalada

Pago a personal capacitado
Compra de equipos de escalada
Botiquin de primeros auxilios

Compra de carpas para acampar

5.- Descenso Rios o Rafting- Kayaquismo
Compra de canoas especiales con sus equipos
Compra de cascos, chalecos, cuerdas, etc.
Pago del personal especializado

Botiquin de primeros auxilios

6.- Pesca Recreativa

Compra de cafias de pescar y equipos
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Estos son los principales costos que se incurriran en el proceso de prestacion de

servicios de la compaiiia.

6.2.2 Costos de administracion

“Son, como su nombre lo indica, los costos que provienen para realizar la funcion de
administracion en la empresa. Sin embargo, tomados en un sentido amplio, no sélo
significan los sueldos del gerente o director general y de contadores, auxiliares,
secretarias, asi como los gastos de oficina en general. Una empresa de cierta
envergadura puede contar con direcciones o gerencias de planeacion, investigacion y
desarrollo, recursos humanos y seleccion de personal, relaciones publicas, finanzas o
ingenieria (aunque este costo podria cargarse a produccién). Esto implica que fuera de
las otras dos grandes areas de una empresa, que son produccion y ventas, los gastos de
todos los deméas departamentos o areas (como los mencionados) que pudieran existir
en una empresa se cargaran a administracion y costos generales. También deben
incluirse los correspondientes cargos por depreciacion y amortizacion™. (Baca Urbina,
2004)

Para la compafiia “Sumak Kawsay” Cia. Ltda. los gastos administrativos se
consideraran los sueldos del gerente, departamento contable y secretaria. También se
consideraran los arriendos de las oficinas, los materiales y suministros utilizados

ademas de los equipos de oficina y computacion, como podemos ver en los siguientes

cuadros.
Cuadro N° 17 Salario base administrativo
ROL DE PAGOS MENSUAL
TOTAL Egresos Total a
No. Cantidad Cargo Dias Sueldo mes Ingresos IESS recibir
1 1 Gerente 30 850,00 850,00 79,48 770,53
2 1 Contador 30 400,00 400,00 37,40 362,60
3 1 Recepcionista 30 300,00 300,00 28,05 271,95
TOTAL 3 1.550,00 1.550,00 |144,93 1.405,08
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Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 17 muestra los sueldos mensuales que percibiran en el area administrativa

por el primer afio de funcionamiento del proyecto, aqui se considera el 9.35%

correspondiente al IESS.

Cuadro N° 18 Presupuesto de mano de obra al afiol

SUMAK KAWSAY CIA LTDA

PRESUPUESTO DE PAGO MANO DE OBRAAL 31 DICIEMBRE ARO1

Prov
\ Catidad | CARGO | SuedoAnual | Comisones | Provision 13" | Provision 14° | Viacaciones | Fondos e Reserva | [ESSPation | TOTAL
l L |Gerent 102000 oo %001 4800 Boge) 123030 13.856%
! L (Contador 480000 moo 230 2000 084 5820 6670
3 L |Recepeionisa 360000 W0 2000 15000 2088 43400 508028
TOTAL b 18,6000 000 1580001 67900 70 LR 25900 261328

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 19 Presupuesto de mano de obra al afio2
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SUMAK KAWSAY A, LTOA

PRESUPUESTODE PAGO MANO DE OBRAAL 3 DICIENBRE ARO 2

| ot | ORG) | S | Covios | Pty | P | Pt

l [ {Geene 0200 i) il 006

! L Corador 400 0 00 W4

3 I [Reopionsa | 360000 00 il e
TOAL | 00 B0 000 100 1) IR

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 20 Presupuesto de mano de obra al afio 3

SUMAK KAWSAY CIA LTDA,

PRESUPUESTO DE PAGO MANO DE OBRAAL 3L DICIEMBRE ANO

Provision
\ Cotitad | CARGO | Steldoanual | Comisones | ProvisGnL3® | Provision 14° | Vcacones | Fondos Resen
l [ [Gerent 1020000 00 250 849,60
! L (Contador 480000 400 2000 04
3 [ Recepionsa 360000 00 15000 9%
TOAL | D0 1860000 000 155000 100 1549038

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 21 Presupuesto de mano de obra al afio 4
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SUMAK KAMWSAY CIA. LTOA
PRESUPUESTO DE PAGO MANODE OBRAAL 3 DICIENBRE ANO

W | Cadd | CARGO | Swdomual | Comsons | Powl¥ | Povld® |PovVami| Fodree | IESSPaton | TOTAL
! [ (Guee 12000 000 3300 00 0950 145800
! L (Coradr B0 WO B0 200 L
} [ Peeoions | 540000 )11 1 e el
TOTAL | 0 2000 000 200000 1069000 Looogo; 196820 291600

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 22 Presupuesto de mano de obra al afio 5

SUMAK KAWSAY CiA, LTOA

PRESUPUESTO DEPAGO MANO DE OBRA AL 31 DICIEMBRE AR’

Provison
N | Coided | CARGO | Swedoancal | Comisores | Provisn13® | Provison 14" | Vacaciones- | Fondosce Resen | ESSPaon | TOTAL
! L {Gerene 1260000 LE000| 300 M L0405 15X 171284
! I |Contdor 120000 0000 T30 0000 N LK
3 [ [Receprionii 600000 o s 2000 0% ™0 8
TOTAL | 10 B0 000 200000 L1900 10m00 28 31MT0 3

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 23 Presupuesto de sueldos y salarios administrativos anuales

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
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PRESUPUESTO DE SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS
No. Cargo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1| Gerente 13.856,96 13.876,96 13.896,96 16.310,60 | 17.128,48
2 | Contador 6.676,04 6.696,04 6.716,04 9.129,68 | 9.947,56
3 | Recepcionista 5.080,28 5.100,28 5.120,28 7.533,92 | 8.351,80
TOTAL 25.613,28 25.673,28 25.733,28 32.974,20 | 35.427,84

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 23 muestra la sumatoria de los cuadros No.18 al No.22 mostrando cada
afo, los pagos del area administrativa por los primeros cinco afios de funcionamiento
del proyecto. Se incluyen todos los beneficios de ley, provisiones: décimo tercer,
cuarto sueldo, vacaciones, pago del IESS y fondos de reserva. En el cuarto afio se

incrementara el sueldo de los empleados en $150,00 y en el quinto afio en $50,00

dolares mas.
Cuadro N° 24 Arriendo del local
SUMAK KAWSAY CiA. LTDA.
PRESUPUESTO DE ARRIENDO DEL LOCAL
No. Local Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
1 | Otavalo 4.200,00 4.410,00 4.630,50 4.862,03 5.105,13

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 24 muestra el gasto arriendo anual. Que parte de $350,00 ddlares
mensuales, con un incremento del 5% anual de acuerdo a la inflacién que actualmente

se registra en el Ecuador.

Cuadro N° 25 Gastos administrativos

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
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PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

No.

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

29.813,28

30.083,28

30.363,78

37.836,23

40.532,97

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 25 muestra el total de los Gastos Administrativos en los primeros cinco

afios de funcionamiento del proyecto. Se encuentran registrados los sueldos

administrativos y el arriendo del local.

6.2.3 Otros Gastos

Cuadro N° 26 Presupuesto de costos indirectos del servicio

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
DEL ANO 1-5
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Servicios basicos 828,00 869,40 912,87 958,51 | 1.006,44
Depreciacion y amortizacion 5.523,77 5.5623,77 5.779,32 5.782,87| 5.782,87
Mantenimiento equipos 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10
Suministros y materiales 110,30 115,82 121,61 127,69 134,07
Limpieza y desinfeccion 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Otros gastos 1.000,00 1.050,00 1.102,50 1.157,63| 1.215,51
TOTAL OTROS GASTOS 7.782,07 7.894,98 8.269,09 8.397,13| 8.527,84

Fuente: Investigacion de campo
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Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 26 muestra los costos indirectos que se pretenden incurrir en la ejecucién

del proyecto en los primeros cinco afios de funcionamiento.

6.2.4 Gastos de Venta

Cuadro N° 27 Gasto de ventas

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

No. Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 | Tripticos y publicidad 850 925 1001,25 1078,81 | 1157,75
2 | Pagina web 3000 300 300 300 300
3 |Roll Up 80 100 120 140 160

TOTAL 3.930 1.325 1421 1.519 1.618

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 27 muestra los gastos de ventas durante la ejecucion del proyecto; todo

esto con la finalidad de incrementar el nimero de turistas que acudiran a la empresa.
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6.2.5 Gastos Financieros

“Son los intereses que se deben pagar en relacion con capitales obtenidos en préstamo.
Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y de administracion, pero lo
correcto es registrarlos por separado, ya que un capital prestado puede tener usos muy
diversos y no hay por qué cargarlo a un area especifica. La ley tributaria permite cargar

estos intereses como gastos deducibles de impuestos™. (Baca Urbina, 2004)

Cuadro N° 28 Datos del crédito

PRESTAMO Dividendo |322,41
BENEFICIARIO Margarita Salas
INSTIT.
FINANCIERA CFN
MONTO EN USD 15.000,00
TASA DE INTERES 10,50% Tasa Efectiva | 11,0203%
PLAZO 5 afnos
GRACIA 0 afnos
FECHA DE INICIO 08/10/2012
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION
CADA 30 dias

para amortizar

Ndmero de periodos 60 capital

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita
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El cuadro N° 28 muestra los datos del préstamo solicitado para iniciar las actividades
operativas de la empresa. El valor es de USD $15.000,00.El proveedor sera la

Corporaciéon Financiera Nacional.

6.3 Presupuesto de gastos e inversiones

El presupuesto permite a las: empresas, gobiernos, organizaciones privadas o las
familias, establecer prioridades y evaluar el logro de sus objetivos. Lograr lo planeado,
puede incurrir en deficit (que los gastos superen a los ingresos) o, por el contrario,
puede ser posible ahorrar, en cuyo caso el presupuesto presentara un superavit (los

ingresos superan a los gastos).

6.3.1 Tipos de presupuestos:

1. Presupuesto de produccion

Son estimaciones que se hallan estrechamente relacionadas con el presupuesto de

venta y los niveles de inventario deseado.

2. Presupuesto de mano de obra

Es el diagndstico requerido para contar con una diversidad de factor humano capaz de

satisfacer los requerimientos de produccién planeada.

3. Presupuesto de gasto de fabricacion

Son estimados de manera directa o indirecta que intervienen en todas las etapas del

proceso de produccidn, son gastos que se deben cargar al costo del producto

4. Presupuesto de costo de produccion
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Estos intervienen de manera especifica en todo el proceso de fabricacion unitaria de
un producto, quiere decir que del total del presupuesto del requerimiento de materiales
se debe calcular la cantidad requerida por tipo de linea producida la misma que debe

concordar con el presupuesto de produccion.

5. Presupuesto de requerimiento de materiales

Los presupuesto de requerimiento de materiales (PRM) son calculos de compra de
materiales preparado bajo condiciones normales de produccién mientras no se
produzca una carencia de materiales esto permite que la cantidad se pueda fijar sobre
un estandar determinado para cada tipo de producto asi como la cantidad
presupuestada por cada linea, debe responder a los requerimiento de produccién, el
departamento de compras debe preparar el programa que concuerde con el presupuesto
de produccion, si hubiere necesidad de un mayor requerimiento se tomara la
flexibilidad del primer presupuesto para una ampliacién oportuna y asi cubrir los
requerimiento de produccion. Es importante verificar las variaciones de los mercados

internacionales, para encontrar el mejor punto de compra.

6. Presupuesto de gasto de ventas

Se le considera como estimados proyectados que se origina durante todo el proceso de
comercializacidn para asegurar la colocacion y adquisiciéon del mismo en los mercados

de consumo.

7. Presupuesto de gastos administrativos

Son estimados que cubren la necesidad inmediata de contar con todo tipo de personal
para sus distintas unidades, buscando darle operatividad al sistema. Debe ser 1o méas
austero posible sin que ello implique un retraso en el manejo de los planes y programas

de la empresa.

8. Presupuesto financiero
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Consiste en fijar los estimados de inversién de venta, ingresos varios para elaborar al

final un flujo de caja que mida el estado econémico y real de la empresa.

Presupuesto de inversiones

6.3.2 Cuadro de Inversiones en Activo Fijo

Los activos fijos son aquellos que no varian durante el afio fiscal. Por ejemplo, el
edificio donde una fabrica hace sus productos es un activo fijo porque permanece
en la empresa durante todo el proceso de produccion y venta de los productos. Un
contraejemplo seria una inmobiliaria: los edificios que la inmobiliaria compra para
vender varian durante el ciclo de explotacion y por tanto forma parte del activo
circulante. Al mismo tiempo, las oficinas de la inmobiliaria son parte de su activo

fijo.

Cuadro N° 29 Inversiones en el activo fijo
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SUMAK KAWSAY
DETALLE DEL ACTIVO FIJO
. . VALOR
N Cantidad DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
Muebles y enseres
1 1 Escritorio de oficina 80,00 80,00
2 2 Sillas giratorias 325,00 650,00
3 2 Sillas simples 80,00 160,00
4 1 Caja registradora 350,00 350,00
5 1 Archivador 55,00 55,00
1.295,00
Equipo de computacion
6 1 |Equipo de Computacién completo 756,00 | 756,00
Equipo de oficina
7 1 |Teléfono incluido fax 15650 | 156,50
156,50
Equipos y suministros

10 10 Bicicleta Bic 1650 Giant STP ss15 878,25 8.782,50
11 10 Mosqguetones S-2107AS BK Modified DA 12,95 129,46
12 5 Arnes Petzl C51 Corax Asiento 75,89 379,46
13 10 Guantes Wonny ZX-035 M red bycic 10,54 105,35
14 10 Botella Car023 Giant white blue 7 498 49 82
15 3 Bomba inf017 Topeak mini TMMB 17,71 53,14
16 5 Cram Petzl TO3spl irvis spirloc 151,79 758,93
17 3 Bote Sevylor 3P fish 140,73 422,20
18 6 Chaleco salva. Netuno MS cinta 24,91 149,46
19 6 Terno IST WS28GY M wetsuit Neo 55,80 334,82
20 6 Remo caviness 455YT 168cm Amar.p 40,07 240,43
21 10 Casco Petzl A42 2W1 elios blanco 73,21 732,14
22 5 Cuerda cousin 10.2 30 m low impac 71,80 359,02
23 10 Cafia zebco microsc PKG combo 28,07 280,71
12.777,42
TOTAL 14.984,92

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 29 muestra de forma detallada la compra de todo el activo fijo y de

los implementos para realizar el deporte de aventura en “Sumak Kawsay” Cia. Ltda.
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El periodo de uso de los implementos del equipo de aventura se lo calcul6 por 2

afios y medio, debido al uso que se les va a dar a los bienes.

Cuadro N° 30 Compra de activo fijo luego de dos afios y medio

COMPRA DE EQUIPOS LUEGO DE LOS DOS ANOS Y MEDIO DE USO DE LA
PRIMERA COMPRA
CANTIDAD ARTICULOS V.U. V.T.

10 Bicicleta Bic 1650 Giant STP ss15 966,08 9.660,75
10 Mosquetones S-2107AS BK Modified DA 14,24 142 41
5 Arnes Petzl C51 Corax Asiento 83,48 417,41
10 Guantes Wonny ZX-035 M red bycic 11,59 115,89
10 Botella Car023 Giant white blue 7 5,48 54,80
3 Bomba inf017 Topeak mini TMMB 19,49 58,46
5 Cram Petzl TO3spl irvis spirloc 166,96 834,82
3 Bote Sevylor 3P fish 154,81 464,42
6 Chaleco salva. Netuno MS cinta 27,40 164,41
6 Terno IST WS28GY M wetsuit Neo 61,38 368,30
6 Remo caviness 455YT 168cm Amar.p 44,08 264,47
10 Casco Petzl A42 2W1 elios blanco 80,54 805,35
5 Cuerda cousin 10.2 30 m low impac 78,98 394,92
10 Carfia zebco microsc PKG combo 30,88 308,78

Total 14.055,16

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 30 muestra la segunda compra de implementos para los deportes de
aventura para alcanzar el tiempo de vida del proyecto.

6.3.3 Cuadro de Costos del Servicio

Cuadro N° 31 Costo de prestar el servicio
SUMAK KAWSAY CiA. LTDA.
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COSTO DE PRESTAR EL SERVICIO
DEL ANO 1-5
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Mano de Obra directa 16.949,40 19.687,80 22.426,20 25.164,60 27.903,00
Transporte y movilizacion 5.760,00 6.048,00 6.350,40 6.667,92 7.001,32
Alquiler de caballos 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00 9.000,00
103.603,3
Alimentacion 72.468,00 79.241,58 86.648,29 94.747,31 4
Alojamiento 21.600,00 23.618,95 25.826,62 28.240,63 30.880,28
TOTAL COSTO DEL 178.387,9
SERVICIO 121.777,40 134.596,34 148.251,51 162.820,46 4

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 31 muestra el detalle de la mano de obra directa: Guia de turismo y dos
instructores de deportes de aventura. El transporte y la movilizacion son valores que
se pagaran por el alquiler de las camionetas, en lo que respecta al alquiler de caballos
son valores que se estima se pagaran de acuerdo a la investigacion que se realizo en
“Leytons Tours” quienes nos alquilardn los caballos para realizar nuestros recorridos;
alimentacion y alojamiento también son valores aproximados de acuerdo al nimero

de turista que tendriamos por dia.

6.4  Capital de trabajo

El capital de trabajo, es el excedente de los activos de corto plazo sobre los pasivos de
corto plazo, es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con
el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo. Se calcula restando, al total

de activos de corto plazo, el total de pasivos de corto plazo.

Es una medida de la capacidad que tiene la empresa para continuar con el normal
desarrollo de sus actividades en el corto plazo. La empresa “Sumak Kawsay”, para su
normal desenvolvimiento necesita de recursos para cubrir sus necesidades de insumos,
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materia prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc. Estos recursos deben

estar disponibles a corto plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.

Por esta razon el capital de Trabajo es de gran importancia ya que permite dirigir las
actividades operativas para que la empresa pueda hacer frente a sus situaciones
financieras. Ademas el buen manejo del Capital de Trabajo posibilita el oportuno pago

de las deudas u obligaciones asegurando el crédito de las deudas.

Cuadro N° 32 Capital de trabajo

Cuentas Afo Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo0 5
Activo Corriente 21.167,20 43.021,14 58332,08 66.039,65 70.825,17
Pasivo Corriente -2.844,72 -7.548,42 .11.492,60 -5.631,87 .2.794,41
CAPITAL DE 18.322,48 35.472,72 46.839,48 60.407,78 68.030,76
TRABAJO

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 32 muestra el Capital de trabajo con el que contara la empresa “Sumak

Kawsay Cia. Ltda.” en los primeros cinco anos de funcionamiento.

6.5  Fuentes de financiamiento

Debido a que el recurso propio de $10.000,00 dolares americanos, es limitado para
cubrir con el requerimiento de la inversion del proyecto, se ha propuesto realizar un
préstamo a la CFN de $15.000,00 ddlares americanos, cifras que pueden ser

financiables a 5 afios a un interés del 10,50% por dicha institucion.

6.6  Depreciaciones y amortizaciones

6.6.1 Depreciaciones
Cuadro N° 33 Depreciacion muebles y enseres
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DESCRIPCION PLAZO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5 | TOTAL
Escritorio de oficina  [10afios 8 8 8 8 8 40
Sillas giratorias 10 afios 65 65 65 65 65 325
Sillas simples 10 afios 16 16 16 16 16 80
Caja registradora 10 ahos 35 35 35 35 35 175
Archivador 10 afios 5,5 5,5 5,5 5,5 5,5 27,5

129,5 129,5 129,5 129,5 129,5 647,5
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita
Cuadro N° 34 Depreciacion equipos de computacion
DESCRIPCION PLAZO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL

Equipo de Computacion

completo 3afos 252,00 252,00 252,00 756,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Salas, Margarita

Cuadro N° 35 Depreciacion equipos de oficina

DESCRIPCION|  PLAZO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Teléfono

incluido fax 5 afos 31,30 31,30 31,30 31,30 31,30 31,30

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 35 muestra la depreciacién de los equipos de oficina en los cinco afios

de funcionamiento del negocio.

Cuadro N° 36 Depreciacion equipos y suministros comprados al primer afio de

funcionamiento de la empresa
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DESCRIPCION PLAZO | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 | TOTAL

Bicicleta Bic 1650 Giant STP

ss15 2,5 afios 3513,00 3513,00 1756,50 8782,50

Mosquetones S-2107AS BK

Modified DA 2,5 afios 51,78 51,78 25,89 129,46

Arnes Petzl C51 Corax Asiento  |2,5 afios 151,78 151,78 75,89 379,46

Guantes Wonny ZX-035 M red

bycic 2,5 afos 42,14 42,14 21,07 105,35

Botella Car023 Giant white blue 7 2.5 afios 19,03 19,03 9.96 4982

Bomba inf017 Topeak mini

TMMB 2,5 afios 21,26 21,26 10,63 53,14

Cram Petzl TO3spl irvis spirloc  |2,5 afios 303,57 303,57 151,79 758,93

Bote Sewvylor 3P fish 2,5 afios 168,88 168,88 84,44 422,20

Chaleco salva. Netuno MS cinta (2,5 afios 59,78 59,78 29,89 149,46

Terno IST WS28GY M wetsuit

Neo 2,5 afios 133,93 133,93 66,96 334,82

Remo caviness 455YT 168cm

Amar.p 2,5 afios 96,17 96,17 48,09 240,43

Casco Petzl A42 2W1 elios

blanco 2,5 afios 292,86 292,86 146,43 732,14

Cuerda cousin 10.2 30 m low

impac 2,5 afios 143,61 143,61 71,80 359,02

Cafia zebco microsc PKG combo| ) o oo 11228] 112,28 56,14 280,71
5110,97 5110,97 2555,48 12777,42

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 36 muestra la depreciacion de los equipos adquiridos para realizar

deporte de aventura, por los dos primeros afios completos y por la mitad del tercer afio.

Cuadro N° 37 Depreciacion de los equipos y suministros luego de dos afos y

medio de uso de la primera compra
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DESCRIPCION PLAZO | ANO4 | ANO5 | TOTAL

Bicicleta Bic 1650 Giant STP ss15 1932,15 3864,30 3864,30 9660,75
Mosquetones S-2107AS BK
Modified DA 28,48 56,96 56,96 142,41
Arnes Petzl C51 Corax Asiento 83,48 166,96 166,96 417,41
Guantes Wonny ZX-035 M red bycic

23,18 46,35 46,35 115,89
Botella Car023 Giant white blue 7 10,96 21,92 21,92 54,80
Bomba inf017 Topeak mini TMMB 11,69 23,38 23,38 58,46
Cram Petzl TO3spl irvis spirloc 166,96 333,93 333,93 834,82
Bote Sewylor 3P fish 92,88 185,77 185,77 464,42
Chaleco salva. Netuno MS cinta 32,88 65,76 65,76 164,41
Terno IST WS28GY M wetsuit Neo

73,66 147,32 147,32 368,30
Remo caviness 455YT 168cm
Amar.p 52,89 105,79 105,79 264,47
Casco Petzl A42 2W1 elios blanco 161,07 322,14 322,14 805,35
Cuerda cousin 10.2 30 m low impac 78,98 157,97 157,97 394,92
Caria zebco microsc PKG combo 61,76 123,51 123,51 308,78

2811,03 5622,07 5622,07| 14055,16

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 37 muestra la depreciacion de los equipos para realizar el deporte de

aventura para la mitad del tercer afio, y por la totalidad de los afios 4 y 5.

Cuadro N° 38 Depreciacion total
ANO1 | ANO2 | ANO3

ANOS
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TOTAL
DEPRECIACION | 5.523,77 | 5.523,77 | 5.779,32 | 5.782,87 | 5.782,87

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Salas, Margarita

“Los activos fijos (edificios, Maquinaria, Equipos, etc.) pierden su valor por el uso o
por la obsolescencia disminuyendo su potencial de servicio.
La depreciacion es el proceso de asignar a Gasto el Costo de un activo de planta o

activo fijo, durante el periodo en el que se usa el activo”. (Valdivieso, 2002)

“Las depreciaciones se definen como el desgaste, el deterioro, el envejecimiento y la
falta de adecuacion u obsolescencia que sufren los bienes tangibles a medida que pasa
el tiempo”. (Velez, 2004)

El cuadro N° 38 muestra la depreciacion anual de los bienes de propiedades planta y

equipo por el tiempo de duracién del proyecto.
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6.7 Amortizacion del préstamo

Cuadro N° 39 Amortizacion del préstamo

TABLA DE AMORTIZACION

BENEFICIARIO
INSTIT. FINANCIERA CFN
MONTO EN USD 15.000,00
TASA DE INTERES 10,50% T. EFECTIVA 11,0203%
PLAZO 5 | afios
GRACIA 0 | afios
FECHA DE INICIO 08/10/2012
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA 30 | dias
Ndmero de periodos 60 | para amortizar capital
No. VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL | DIVIDENDO
0 15.000,00
1 07-nov-2012 14.808,84 131,25 191,16 322,41
2 07-dic-2012 14.616,01 129,58 192,83 322,41
3 06-ene-2013 14.421,49 127,89 194,52 322,41
4 05-feb-2013 14.225,27 126,19 196,22 322,41
5 07-mar-2013 14.027,33 124,47 197,94 322,41
6 06-abr-2013 13.827,66 122,74 199,67 322,41
7 06-may-2013 13.626,25 120,99 201,42 322,41
8 05-jun-2013 13.423,07 119,23 203,18 322,41
9 05-jul-2013 13.218,11 117,45 204,96 322,41
10 04-ago-2013 13.011,36 115,66 206,75 322,41
11 03-sep-2013 12.802,80 113,85 208,56 322,41
12 03-oct-2013 12.592,42 112,02 210,38 322,41
13 02-nov-2013 12.380,19 110,18 212,22 322,41
14 02-dic-2013 12.166,11 108,33 214,08 322,41
15 01-ene-2014 11.950,16 106,45 215,96 322,41
16 31-ene-2014 11.732,31 104,56 217,84 322,41
17 02-mar-2014 11.512,56 102,66 219,75 322,41
18 01-abr-2014 11.290,89 100,73 221,67 322,41
19 01-may-2014 11.067,28 98,80 223,61 322,41
20 31-may-2014 10.841,71 96,84 225,57 322,41
21 30-jun-2014 10.614,16 94,86 227,54 322,41
22 30-jul-2014 10.384,63 92,87 229,53 322,41
23 29-ago-2014 10.153,08 90,87 231,54 322,41
24 28-sep-2014 9.919,52 88,84 233,57 322,41
25 28-oct-2014 9.683,90 86,80 235,61 322,41
26 27-nov-2014 9.446,23 84,73 237,67 322,41
27 27-dic-2014 9.206,47 82,65 239,75 322,41
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28 26-ene-2015

29 25-feb-2015

30 27-mar-2015

31 26-abr-2015

32 26-may-2015

33 25-jun-2015

34 25-jul-2015

35 24-ago-2015

36 23-sep-2015

37 23-oct-2015

38 22-nov-2015

39 22-dic-2015

40 21-ene-2016

41 20-feb-2016

42 21-mar-2016

43 20-abr-2016

44 20-may-2016

45 19-jun-2016

46 19-jul-2016

47 18-ago-2016

48 17-sep-2016

49 17-0ct-2016

50 16-nov-2016

51 16-dic-2016

52 15-ene-2017

53 14-feb-2017

54 16-mar-2017

55 15-abr-2017

56 15-may-2017

57 14-jun-2017

58 14-jul-2017

59 13-ag0-2017

60 12-sep-2017

Fuente: Corporacién Financiera Nacional

El cuadro N° 39 muestra la tabla de amortizacion del préstamo que se efectuara en la
CFN.

Las amortizaciones pueden ser amortizadas en periodos no menor a cinco afios en
porcentajes iguales a partir del primer afio y segin el Régimen tributario Interno

correspondiente. La amortizacion es la reduccion parcial de los montos de una deuda
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en un plazo determinado de tiempo. La amortizacién toma curso cuando un prestatario
le paga a su prestamista un monto del dinero prestado en un cierto lapso de tiempo,

incluyendo las correspondientes tasas de interes.

6.8 Estados financieros

Los estados financieros, son informes que utilizan las instituciones para informar de la
situacién econdémica y financiera y los cambios que experimenta la misma a una fecha
0 periodo determinado. Esta informacion resulta Gtil para la administracion y otros

tipos de interesados como los accionistas, acreedores o propietarios.

Estos ayudan a la toma de decisiones de la gerencia, para de esta manera poder

determinar si el negocio esta siendo rentable o no.
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6.8.1 Estado de Situacién Financiera

Cuadro N° 40 Estado de Situacion Financiera

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Del afio L al afio 5
ACTIVO ANO 1 ANO?2 ARO 3 ARO 4 ANO5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja Bancos 21.167,20 43.157,75 58.654,40 66.361,97 71.147,49
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 21.167,20 43.157,75 58.654,40 66.361,97 71.147,49
ACTIVOS FIJOS
Edificios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos y suministros 12.777,42 12.777,42 26.832,59 26.832,59 26.832,59
Mugbles enseres 1.295,00 1.295,00 1.295,00 1.295,00 1.295,00
Equipo de computacion 756,00 756,00 756,00 756,00 756,00
Equipo de oficina 156,50 156,50 156,50 156,50 156,50
(-) depreciacion acumulada -5.523,77 -11.047 54 -16.826,85 -22.609,72 -28.392,59
TOTAL ACTIVOS FIJOS 9.461,15 3.937,38 1221323 6.430,37 647,50
TOTAL ACTIVOS 30.628,35 47.095,14 70.867,63 72.792,33 71.795,00
PASIVO
Pasivo corriente
Proveedores
Impuestos por pagar
IVA ventas
Impuesto a la renta 1.502,72 4.085,54 6.377,20 3.125,11 1.550,61
Utilidad empleados 1.205,39 321717 511540 2.506,77 1.243,80
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2.708,11 7.362,71 11.492,60 5.631,87 2.794,41
Préstamos por Pagar largo plazo 12592,42 9.919,52 6.952,05 3.657,56 0,00
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 12.592,42 9.919,52 6.952,05 3.657,56 0,00
TOTAL PASIVO 15.300,53 17.282,23 18.444,65 9.289,43 2.794,41
PATRIMONIO
Capital social 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Utilidad Acumulada 5.327,82 19.812,91 42.422,98 53.502,90
Utilidad del Ejercicio 5.327,82 14.485,09 22.610,07 11.079,92 5.497 61
TOTAL PATRIMONIO 15.327,82 29.812,91 52.422,98 63.502,90 69.000,51
TOTAL DE PAS. Y PATRI. 30.628,35 47.095,14 70.867,63 72.7192,33 71.794,93

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 40 muestra el Estado de Situacién Financiera, indica la posicién
financiera de la compafiia. Considero que es adecuada ya que los activos cubren a los

pasivos.
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6.8.2 Estado de Resultados

Cuadro N° 41 Estado de Resultados

SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
DEL ANO 1-5
Aflo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aflo 5

VENTAS
Ingresos 172.800,00 194.950,08 218.638,01 227.689,63  237.115,98
Total Ingresos 172.800,00 194.950,08 218.638,01 227.689,63  237.115,98
(-) COSTO DEL SERVICIO

12177740 13260302 14357979 162.651,26  177.933,98
(=) UTILIDAD BRUTA 5102260 6234706 7505822 6503837  59.182,00
(-)Gastos Administrativos 2981328 30.08328 3036378  37.83623  40.532,97
(-)Gastos de ventas 393000 132500 142125 151881 1.617,75
(-) Otros gastos 778207 789498 826909  8.397,13 8.527,84
(=) Resultado operacional 949725 2304380 3500410  17.286,20 8.503,44
(-) Pago interés préstamo 1461,32  1.196,00 901,43 574,41 211,42
(=) Resultado antes impuestos 8.03593 2184780 3410267  16.71179 8.292,02
(-) 15% Utilidades empleados 120539 327717 511540 250677 1.243,80
(-) 22% Impuesto a la Renta 1502,72  4.08554 637720 312511 1.550,61
RESULTADO DEL EJERCICIO 532782 1448509 2261007  11.079,92 5.497,61

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 41 muestra los resultados que arroja el proyecto en los cinco afios de
funcionamiento. Nos indican un importante crecimiento en los tres primeros afios y
una reduccion en los resultados de los dos siguientes afios. Considero que la reduccion
se debe a que se mantiene los precios de los paquetes turisticos, ademas es importante

recalcar que los gastos a los que incurre la empresa van incrementando cada afio.

116



6.9  Determinacion de los ingresos
Cuadro N° 42 Presupuesto de Ingresos
SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
Al 31 de diciembre
Ingreso afio Ingreso afio 3 Ingreso afio 4 Ingreso afio 5
No. | Tour (dias) Afio base 1USD Ingreso afio 2 USD usD usD usD
1| 1la2dias 28.937,78 82.800,00 93.726,00 105.414,76 109.778,93 114.323,78
2 | 3a4dias 43.200,00 48.737,52 54.659,50 56.922,41 59.278,99
3 | 5-6 dias 46.800,00 52.486,56 58.563,75 60.988,29 63.513,21
Total 28.937,78 172.800,00 194.950,08 218.638,01 227.689,63 237.115,98

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 42 muestra los ingresos por las operaciones que la empresa percibira en

los 5 afios del proyecto.

6.10 Flujo de caja proyectado a 5 afios

Cuadro N° 43 Flujo de Caja Proyectado
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SUMAK KAWSAY CIA. LTDA.
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
DEL ANO 1AL 5
Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
INGRESOS
Ingresos operativos 172.800,00 194.950,08 218.638,01  227.689,63 237.115,98
Préstamo hancario 15.000,00
Aporte socio 10.000,00
TOTAL INGRESOS 197.800,00 194.950,08 21863801  227.689,63  237.11598
EGRESOS
Costo de servicios 121.777,40 13260302  143579,79  162.651,26 ~ 177.933,98
Gastos Administrativos 29.813,28 30.083,28 30.363,78 37.836,23 40.532,97
Gastos de Ventas 3.930,00 1.325,00 1.421,25 151881 1.617,75
Otros gastos 2.258,30 2.371,22 2.489,78 2.614,26 2.744,98
Pago capital prestamo 2.407,58 267290 2.967,47 3.294,49 3.657,48
Pago interés préstamo 1.461,32 1.196,00 901,43 574,41 211,42
Compra de activo fijo 14.984,92 14.055,16
Pago utilidad empleados 1.205,39 321117 5.115,40 2.506,77
Pago impuestos 1502,72 4,085,54 6.377,20 312511
TOTAL EGRESOS 176.632,80 17295952 20314137 21998206  232.330,45
Flujo de caja 21.167,20 21.990,56 15.496,64 7.707,57 478553
Saldo Inicial 21.167,20 43.157,75 58.654,40 66.361,97
Flujo de caja acumulado 21.167,20 43.157,75 58.654,40 66.361,97 71.147,49

Elaborado por: Salas, Margarita

El cuadro N° 43 muestra el Flujo de Caja Proyectado, identificando las cuentas de

ingreso y los usos que dieron a los fondos.

CAPITULO 7
EVALUACION DEL PROYECTO
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7.1 Calculo de la TMAR

Cuadro N° 44 Célculo de la tasa minima atractiva de retorno (TMAR)

INDICADORES %

Tasa Pasiva 453%
Fuente: - — _

Tasa de inflacion global de la economia 5,22%
Banco

- i 0,

Central | 116890 del proyecto (mediano) 0%
del TMAR 9.75%
Ecuador

Elaborado por: Salas, Margarita

7.2 Definicion del VAN y calculo del VAN del proyecto

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial”. (Baca Urbina, 2004)

Cuadro N° 45 Célculo del VAN

Inversion

Inicial -10.000,00
Flujo de
efectivo
afo 1 21.167,20
afio 2 21.990,56
afio 3 15.496,64
afo 4 7.707,57
afio 5 4.785,53
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Caélculo del VAN:

Flujo de caja aro1
VAN = =P+ oo

(1 + Tasa oportunidad)'

21.167,20 21.990,56 15.496,64 7.707,57

VAN =-10.000,00 + =----xnmmeenmme- T — TS —— T —
+
(1,0975)! (1,2045)2 (1,3219)° (1,4508)*
4.785,53
(1,5923)°

VAN = -10.000,00 + 19.286,74 +18.256,91 + 11.722,60 + 5.312,50 +3.005,44 =

VAN =47.584,19

El VAN determina que este proyecto si es viable debido a que el resultado es mayor a
0, porque el concepto nos indica que un proyecto es rentable siempre y cuando el valor

obtenido sea positivo.

7.3 Definicién del TIR y calculo del TIR del proyecto

“La tasa interna de rendimiento, es la tasa de descuento por el cual el valor presente
neto es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial”. (Baca Urbina, 2004)
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Cuadro N° 46 Calculo del TIR

Inversion
Inicial -10.000,00
Flujo de Efectivo
afo 1 21.167,20
ano 2 21.990,56
afo 3 15.496,64
afo 4 7.707,57
afno 5 4.785,53
LA TASA INTERNA DE RETORO ES DEL 204,058%

El TIR tiene como objetivo principal, determinar si un proyecto es o no rentable, en
este caso como el resultado es mayor a la tasa de descuento esto quiere decir que la

empresa esta en capacidad de generar ganancias.

7.4 Calculo del periodo de recuperacion del capital (PRC)

Cuadro N° 47 Periodo de Recuperacion del Capital

Inversién

Inicial -10.000,00
Flujo de
efectivo
afio 1 21.167,20
afio 2 21.990,56
afio 3 15.496,64
afio 4 7.707,57
afo 5 4.785,53
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Periodo de recuperacion del capital 5 meses
7.5 Definicion y célculo de la relacion Beneficio Costo
“Para que un proyecto sea rentable, a valor presente los beneficios deben ser mayores
a los costos. Si se toma la relacion entre estos, se concluye que aquellos proyectos con
una relacion mayor que uno deben ser aceptados. Al efectuarse el cociente entre los

beneficios y los costos se obtiene un nimero puro o indice”. (Torre, 2012)

Cuadro N° 48 Relacion C/B

Inversién Inicial | -10.000,00 | flujo descontado

Flujo de efectivo

afo 1 21.167,20 19.286,74

afio 2 21.990,56 18.256,91

ano 3 15.496,64 11.722,60

afo 4 7.707,57 5.312,50

afo 5 4.785,53 3.005,44
57.584,19

Sumatoria flujo

Relacion B/C Descontado

Inversion

Relacion B/C 57.584,19
10.000,00

Relacion B/C 5,76 USD
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7.6 Punto de equilibrio

Cuadro N° 49 Punto de equilibrio

CONCEPTO VALOR FIJO | VARIABLE
Mano de Obra directa 16.949,40 | 16.949,40
Transporte y movilizacion 5.760,00 5.760,00
Alquiler de caballos 5.000,00 5.000,00
Alimentacion 72.468,00 72.468,00
Alojamiento 21.600,00 21.600,00
TOTAL COSTO DEL
SERVICIO 121.777,40
Gasto administrativo 29.813,28 | 29.813,28
Gasto de ventas 3.930,00 3.930,00
Otros gastos
Servicios basicos 828,00 828,00
Depreciacion y amortizacién 5.523,77 5.523,77
Mantenimiento equipos 200,00 200,00
Suministros y materiales 110,30 110,30
Limpieza y desinfeccion 120,00 120,00
Publicidad 500,00 500,00
Otros gastos 1.000,00 1.000,00
TOTAL OTROS GASTOS 8.282,07
TOTAL DISTRIBUCION 57.974,75 | 105.828,00

Elaborado por: Salas, Margarita
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Para determinar el punto de equilibrio utilizaremos la siguiente formula:

( )

Clasificacion Costos Y Gastos

Costo Variable: 105.828,00

Costo Fijo: 57.974,75

Ingresos por servicio de Turismo: 172.800,00

Aplicando la formula tenemos:

PE= 57.974,75
1 105.828,00
172.800,00

PE= 57.974,75

1 0,61243056

PE= 57.974,75
0,387569444

PE= 149.585,45 USD

La agencia debe vender $148.295,36 para alcanzar el punto de equilibrio
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Cuadro N° 50 Célculo del precio promedio

Datos para el afio 1

DATOS PRECIO
1 a2 dias 115

3 a4 dias 120
5-6 dias 130
Precio de venta promedio: 121,67

Elaborado por: Salas, Margarita

Personas que deben comprar los paquetes para alcanzar el punto de equilibrio:

PE= Ingresos

Precio de venta

PE= 1.219 personas

La agencia debe vender a 1.219 personas sus paquetes turisticos para llegar al punto

de equilibrio

7.6.1 Gréfico del punto de equilibrio

Cuadro N° 51 Datos punto de equilibrio

Precio Venta 120
Costo Unitario 73
Costos Fijos 57.475
Pto. Equilibrio 1.219

Elaborado por: Salas, Margarita
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Gréfico N° 32 Punto de equilibrio

a3 \/entas === Costo Variable Costo Fijo === Costo Total === Beneficio

350000
300000
250000
200000
150000
100000
50000
0
-50000

-100000

Elaborado por: Salas, Margarita

El gréfico N° 32 muestra el gréafico del punto de equilibrio del proyecto, que coincide
con la aplicacion de la formula en que es necesaria la visita de 1219 personas para
cubrir los costos.
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CONCLUSIONES

» Imbabura tiene un importante crecimiento economico generado por las
industrias: turisticas, textiles y agropecuarias. El turismo, ha logrado un
fortalecimiento cultural en la poblacién indigena, ya que permite rescatar

costumbres y tradiciones, tipicas de la zona.

» La Provincia de Imbabura es un lugar de bellezas naturales que favorecen el
desarrollo del deporte de aventura y del turismo en general, de acuerdo a la
investigacion realizada, la edad preferencial para este tipo de actividad es de
18 a 45 afos. El analisis del estudio resulta importante y I6gico ya que con los
afios los deseos cambian y debido al rango obtenido se encuentran jovenes que
hoy en dia se ven sometidos a desgastes fisicos como mentales, lo que demanda

mucho el consumo de carbohidratos después de realizar actividades fisicas.

» Mediante el estudio de mercado, se ha reconocido la necesidad de la prestacion
de servicios de: turismo y turismo de aventura, tomando en cuenta a la zona
central como punto de ubicacion de la agencia. El presente proyecto indica que
una importante cantidad de turistas estaria dispuesto a adquirir los servicios

que brindard la agencia de viajes “Sumak Kawsay Cia. Ltda.”.

» El estudio técnico es favorable para el desarrollo del proyecto de creacion de
la agencia de viajes “Sumak Kawsay”. Ya que su equipamiento lo puede hacer
de forma local, la ubicacion del negocio, en el cantén Otavalo, es privilegiada

para la llegada de turistas.
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La posibilidad de generar alianzas estratégicas con restaurantes, hoteles,
medios de transporte y comunidad permite lograr un desarrollo mancomunado,
facilitando las actividades a los turistas y generando fuentes de empleo. La
competencia es muy fuerte en Imbabura, pero las alianzas estratégicas permiten

abarcar mas oportunidades de captar clientes.

El estudio financiero muestra que los resultados alcanzados en los primeros 5
afios de ejecucion del proyecto genera utilidad para los inversionistas y

recuperacion de la inversién

El mercado financiero ofrece una gama de posibilidades de créditos para iniciar
negocios. La Corporacion Financiera Nacional, (CFN) es una de las entidades
que facilita el otorgamiento de créditos para microempresa entre otras.

Durante los 5 afios del proyecto la posicion financiera se muestra sélida y capaz
de afrontar variaciones como una disminucion de turistas o un congelamiento

de los precios de venta por paquetes turisticos.
El flujo de caja evidencia una importante acumulacion de fondos para usos
corrientes de la empresa, cubriendo las necesidades basicas, y usar los fondos

para inversiones y crecimiento de la agencia

La evaluacion financiera muestra con claridad la rentabilidad del proyecto por

su periodo de ejecucion.
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RECOMENDACIONES

Es muy importante identificar con claridad y oportunidad las necesidades de
los turistas, tanto locales como extranjeros. Un correcto estudio de mercado

ayuda a reconocer las necesidades para proponer respuestas agiles.

Incentivar el deporte de aventura mediante la creacion de una agencia de viajes,
pues con el estudio realizado se establece que con la implementacién de este
negocio se puede obtener la suficiente rentabilidad para nuevas inversiones,
ya que la provincia tiene muchos atractivos los cuales Ilaman la atencidn de las

personas que disfrutan de los deportes de aventura.

Imbabura es una provincia que también se dedica a la agricultura y ganaderia, se
pueden incluir paquetes turisticos para visitar las diferentes haciendas, donde se
realizaria la observacion de los diferentes procesos agricolas, siembras, sistemas
de regadio o cosechas segun la época del afio a la que corresponden (Agroturismo),
asi como la crianza y desarrollo ganadero, dificiles de apreciar en paises

industrializados y que conformarian un gran atractivo turistico.

La ciudad de Otavalo, posee un elevado indice de visitas diarias, esto es una gran
fortaleza, la cual presenta un incremento del mercado potencial al cual
promocionar y vender paquetes turisticos hacia zonas en las cuales el flujo turistico
es reducido, sin embargo presentan las caracteristicas para ser incluidos dentro de

una visita a Imbabura

Generar en el sector turistico y en las instituciones relacionadas y beneficiadas de
la provincia de Imbabura un espacio de reflexion, charlas o eventos relacionados
con los deportes de aventura 'y otros tipos de turismo que se puede realizar para

conseguir un gremio fuerte que facilite las actividades.
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ANEXOS

Anexo No 1

Formato de Encuesta aplicada para determinar Gustos y Preferencias de los

turistas

El formato a utilizares el siguiente

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Encuesta
Esta encuesta se la realiza con la finalidad de determinar los gustos y preferencias de

los turistas con respecto al turismo de aventura en Otavalo.

Instrucciones:
En las preguntas se de, si 0 no por favor contestar con una X en la respuesta escogida,
y las preguntas de seleccion mdaltiple colocar una X en la opcion elegida

1.- Rango de Edad

De 18 a 20 afios De 21 a 25 afios De 26 a 30

De 31 a 35 afios De 36 a 40 afios De 41 en adelante
2.- Género

Masculino Femenino

3.- Lugar de Procedencia

Extranjero Nacional

4.- Ocupacion

132



5.- ¢ Cuantas veces en el afio sale de vacaciones?

Del-2 De3-4 D 5 0 mas

6.- ¢ Cuantos dias toma de vacaciones?

Del-2 De3-4 D 5 0 més

7.- Prefiere pasar sus vacaciones en la Region

Costa Sierra D Amazonia

¢Por qué?

8.- ¢Cuando sale de viaje, generalmente lo/la acompafian?

De 1 -2 personas De 3 — 4personas 5 0 mas personas

9.- ¢ En qué meses toma vacaciones generalmente?

Enero —Marzo Abril — Junio Julio — Septiembre| __|Octubre — Diciembre

10.- ¢ Al realizar sus reservaciones lo hace a través de?

Agencia de viajes Directa

¢Por qué?

11.- ¢ Le gusta realizar deportes de aventura?

Si No

¢Por qué?

12.- ¢Ha practicado esta clase de deportes?

Si No

13.- ¢Ha recibido Ofertas de paquetes turisticos que incluyan deportes de

aventura?

Si No
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14.- ¢Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, qué actividad

escogeria?

Pesca recreativa Cabalgata Parapente Dtros (especifique)

15.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un tour para realizar deportes de

aventura?

16.- ¢ Cual seria su forma de pago?

Efectivo Tarjeta de Crédito

17.- ¢ Cual fue el medio por el que obtuvo informacidn turistica de Otavalo?

a) Amigos b) Internet c) Agencia de turismo

d) Radio e) Television f) Periodicos

Gracias por su colaboracion

134



Anexo No 2

Cotizacion Antisana Sports

(m«guol 'u""';?""”"-'_s“:":;o NELLY FABIOLA MONCAYO OCHOA

omerc osque” - Lex

Tohefone 245 1605 - Fax 246 7433 R.U.C. 1702920313001

enhsanaspot@hotmal com ﬂ

Quite - Ecvador

OUTDOO

TISANA

SPORTS
PESCA - ANDINISMO - CAMPING - RESCATE

CLIENTEFVRIARITA SAL A5 FECHA DE EMISIONZ /10/2017 16:1F
R.U.C/CROOZE16538 TELF.: (098371341
0

pIRECCIGNL VAR Y RICAFTERTE PROFORMA N . 00 0 6 5 1 2
CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO VALOR TOTAL
1 1017613 /BICICLETA BIC150 GIANT STP S5 15 ¢ 878.2%0 878.25%0
1 1114024 MOS8 §-210745 BK MIDTFIED D A 0 f2.946 12.984
1 334293006PS52  /ARNES PETZL CS1 17 OORAX ASIENTD O PS5.B892 75.892
1 10900N117 HIANTES WOMNY 2X-035 M RED BICYC O RO.S35 10.535
1t 102208 BOTELL & CAROZS GIANT WHIT/HIE 7 © |4.982 4,982
1 10200%3 BrRS INFOL7 TOPEAK MINT TMPER-2G O §7.714 17.714
1 3342540048334 CRAM. FETZL TOSSAL IRVIS SPTRLOC O 1p1.745 151,789
1 074501039y7 HOTE SEVYLOR 2000003410 3F FISH O 1§0.732 140,732
1 1044 CHALEDD SAL VA, NEFTIMG M S/CINTAE O P4.910 24,910
1 7453020525803  TERND IST WS28GY-I1 WETSULIT M MED O pP5.805 55.803
1 029534 3 FEMD CAVINESS 455YT 14801 A¥R.F O 071 a0.071
1 334Z8 61 CASDD FETZL A2 2w1 ELTIOS HAND O F3.214 73.214
1 10720C7 CUERDG COUSIN 10.2 20 LK TMPAC 0 F1.803 71.803
1 O32784574F76 Card ZFECH MICRISE FIKG COMED 0 PB.071 28.0M1

EFEC-CHE $1584.713

FORMADEPAGODY oo SUMAN $

VALIDEZ DE LA PROFORMA:___5 DI&S __________ DESCUENTOS $$|  0.000

NOTA: Mercaderia retirada en cali ré devuel i 5 dias

pﬁrgm';-m:mdo Ccaso contrario dcbem ser can::Iado su valg 3 SUBTOTAL s; 536_71
- % $8 190.41
0%$

ELABORADO POR
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Anexo No 3

Formulario IEPI

INSTITUTO ECUATORIANO DFE IL.A PROPIEDAD INTELECTUAL Err
FORNMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS

[€D) N°. de Solicitud | ) Fecha de Presentacion
s Denominacién del Signo

Naturaleza del signo [») Tipo de signo
Dernorminativo [— Marca de Prodicto
Figuratioo ‘Marca de Seroicios

Normibre Comercial
Lema Comercial

Tridica Geog/denominacion origern
Aparicrncia Distintioa

NMixto
Tridirmensional

Sonoro
Olfativo

Tactil NMarca Colectiva C
Marca de Certificacion L
Rotulo Ensena —

Ce Identificacién del(os) solicitante(s)

Nomibre(s

Direccion:

Ciudad: [E-rr2ail: |

Teléforos | Fax |

Nacionalidad del Sigrio: |

Nacionalidad del Solicitarite: |

Quien(es) actua(n) a través de
Representarnte | —] [ o [Apoderado__ | ]

Nombre.

Direccior
Teléforo: [E=rail- |
stro de poder IN°- | | Fax- |
Interés real para oposicién Andina Art.- 147 - Decisién 486 CAN (llenar solo de ser el caso)

Esta solicitud se presenta para acreditar
el _interés real cn _cl Expedicrnte IN°.
E spacio reservado para la reproduccion del
<> signo mixto o figurativo (*)

Do i) i clara y leta del

“Clasificacion del elemento figurativo
Enumeraciéon detallada de los productos, servicios o actividades

Clasificacién Internacional N°. |
Cazd

Signo que acompana al lema comercial

Dernorminacion
Registro N° Asio |h I Vigerite lasta |

Solicitud N= | Fecria v Ao |

Clase Internacional de la solicitud o registro al que acomparia al lewma comercial |

[€PD) Prioridad

Solicitud IN®: I |Feclla: /7 |Pa[s’ I
Cas> Abogado patrocinador

Nombre: |

Casillero IEPL_| Quito Suayaquil | Cucrica | Casillero Judicial:]

Casd Anexos
[ JComprobarite pago tasa N°
[ 16 etiquetas en papel adhesivo 5x5 c. 1.
C_JCopia cédula cindadania para pe.
C_lCopia de ta primera solicitud si
Croder
[ INombramiento de representante legal
[_IReglamento de uso, Gnarcas de certificacicn, colectivas)

[ Ipesigrnacicn de zona geogrdfica, (indicacion geogrifica/denominacicn de origern)
—

[ JDocurmernto en el que se dermuestre el legitinmo irntere:

naturales

soras

se reivindica prioridad

eria de calidades, reputacion y caracteristicas de los productos (indicacién geogrifica/denominacicn de origer)

(indicacion geogrdfica/denominacion de origern)

[ JcCopia de estatutos de solicitante, Grnarcas colectivas, certificacion, indicacién geogrdfica/denominacién de origer)
[rista de integrantes, (marcas colectivas o de certificacicrn)

()

Abogado patrocinador

Matricula:
Firma Solicitarite (s) E-rnail: |
Los campos en los que se usen fechas, deberdn especificarse en dd/mmmm/aaaa
Formato rinico, PROHIBIDA SU ALTERACION O MODIFICACION |:|
En caso de alterarse o modificarse este FORMATO, 1o se i a trami itrec
2 icpred, 7 i ici e das a mano

El presente formulario debe ser 11 a 7 de esc ir o com
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