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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente plan de negocios se estudid la factibilidad de implantar una empresa de servicios

especializados de Turismo Ecuestre, en la provincia de Pichincha.

El plan de negocios se inicio con el andlisis del entorno Macroecondmico y Microeconédmico de la
Industria de servicios Turisticos, donde se estudié a profundidad las variables econémicas que

conforman el marco donde operard la empresa, encontrando serias oportunidades de ingreso.

Es importante mencionar que el Gobierno actual estd apoyando al sector turistico mediante
politicas y planes estratégicos impulsados por el Ministerio de Turismo que busca fomentar el

turismo en el Ecuador, lo cual representa una oportunidad para la empresa.

Posterior al andlisis del entorno, se procedid a investigar el mercado de servicios de turismo
aventura a nivel nacional, donde se concluyé que el mismo se encuentra en Crecimiento,
principalmente en turismo de aventura y naturaleza. Ademas se identificé que la competencia no
ofrece un servicio especializado en turismo ecuestre en la provincia de Pichincha, siendo la
conclusion mas importante, el desarrollo de un servicio especializado cerca de la ciudad de Quito.
Dejando a la administracion la tarea pendiente de seguir diversificando el portafolio de servicios

que sin duda alguna es el siguiente paso a seguir.

Identificada la demanda del servicio y su entorno favorable, se establece la estructura

organizacional de la empresa y sus estrategias de accion.

Una vez realizado la estructura organizacional de la empresa se procede a crear una propuesta
eficiente del Direccionamiento Estratégico en el cual incluye una Vision y Mision, asi como los
objetivos y estrategias perfectamente establecidas dentro de una Escala Estratégica proyectada a

10 aios.



Xl

Se disefiaron estrategias de lanzamiento, posicionamiento y diferenciacién acordes al entorno y al
servicio que la empresa ofrece, con el proposito captar el mayor nimero de turistas y aficionados
al turismo ecuestre. Al mismo tiempo, se establecid un plan publicidad el cual enfatiza la

promocion de los servicios de la empresa.

La Evaluacién Financiera se desarroll6 con proyeccion a 10 afios en 3 escenarios posibles:
Pesimista, Esperado y Optimista, con apalancamiento financiero asi como sin apalancamiento
financiero, con el objeto de determinar el los beneficios de adquirir créditos, con el objeto de
generar Escudos Fiscales que contribuyen positivamente a la generacién de Flujos de Efectivo
positivos para la empresa. Se concluye que el proyecto debe ser a la practica por los beneficios

econdmicos que genera para los inversionistas.

Finalmente, se analizé los posibles riesgos que podrian afectar el correcto funcionamiento del

negocio y se planted para cada uno el respectivo plan de contingencia.
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TURISMO ECUESTRE
CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1.TEMA DEL TRABAJO:

Implantacién de una organizacién que ofrezca un servicio de cabalgatas con base en la
provincia de Pichincha.

1.1.JUSTIFICACION DE LA IDEA:

El turismo es fundamental para la economia del pais y el desarrollo regional, siendo un
importante generador de empleos, de divisas y entradas econémicas significativas.

El servicio de excursiones de turismo ecuestre se encuentra dentro de la demanda de turismo
aventura. Segun la Organizacién Mundial de Turismo: Costa Rica, Australia, Brasil, Sudafrica,
Canada, Chile, Nueva Zelanda y Ecuador son los unicos paises del mundo que ofrecen turismo
aventura’. Siendo nuestro pais la opcién mas econémica para los turistas extranjeros’.

Segun el Consejo Mundial de Viajes y Turismo, el turismo aventura tiene la proyeccion mas alta
de crecimiento, del 10% al 15% hasta el 2010 en la participacién de todos los segmentos
(Naturaleza y Aventura, Cultura, Sol y Playa, Misticismo) del turismo mundial.

La estadistica del turismo receptor realizada por el Ministerio de Turismo del Ecuador
demuestra que mas del 50% de los visitantes a la provincia de Pichincha, vienen por motivos
de ocio, recreo y vacaciones.

Las estadisticas mencionadas anteriormente nos demuestran la oportunidad que existe de
ofrecer un servicio de turismo ecuestre dentro del segmento de turismo aventura.

La idea de establecer una organizacién que ofrezca un servicio de excursiones ecuestres en la
parroquia de Yaruqui (provincia Pichincha), nace de que el autor ademds de estudiar Ingenieria
Comercial, estudid Equitacidn, ganando experiencia en varios campos ecuestres.

La competencia que brindan servicios de cabalgatas estdn ubicadas muy distantes a la ciudad
de Quito. La empresa del presente plan de negocios estara situada a 45 minutos de la capital y
a 10 minutos del nuevo aeropuerto. Aprovechando también que en este sector periférico de la
ciudad de Quito no existen organizaciones que presten estos servicios.

! Organizacion Mundial de Turismo, http//wtolibrary.org/content/?region=sudamericas&sort
? Ministerio de Turismo del Ecuador, http://www.turismo.gov.ec/index.php?opcion=com content&task

1
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1.2.0BJETIVO DE LA INVESTIGACION:
1.2.1. OBIJETIVO GENERAL:

Desarrollar un plan de negocios para implementar un servicio de cabalgatas en la provincia de
pichincha.

1.2.2. OBIJETIVOS ESPECIFICOS:

e Conocer los antecedentes, la situacion actual y futura del entorno

e Investigar las caracteristicas del mercado y el consumidor

e Establecer una estructura empresarial basada en un direccionamiento estratégico
e Crear un plan estratégico y tactico para la introduccion del servicio

e Analizar la viabilidad financiera de comercializar un servicio de cabalgatas

e Elaborar un plan acciones de contingencias
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TURISMO ECUESTRE

CAPITULO I

ANALISIS DEL ENTORNO

Para comprender la relacion con el entorno, es necesario analizar los antecedentes, la
situacion actual y la situacion futura del negocio, la industria y el sector que al pertenece.

2.1.Clasificacion industrial - Definicion del negocio
CUADRO 2.1.

SECTOR | Servicios
INDUSTRIA | Servicio de actividades turisticas
NEGOCIO | Servicios especializados en Turismo Ecuestre

Fuente: Clasificacion internacional industrial uniforme.
www.inec.gov.ec/c/document_library/get_file?folderid=17444&name=DLFE-16114.pdf -

Elaborado por: El Autor

2.2.Sector

2.2.1. Antecedentes

En el Ecuador la agricultura y la mineria siempre han sido los sectores mas poderosos. El sector
de los servicios se ha diversificado. Desde finales de los noventa se ha observado un cambio
importante en la tendencia mundial, con la aparicién de una fuerte influencia hacia el sector
de servicios, el cual se ha incrementado hasta convertirse en el sector con mayor crecimiento,
desarrollo y expansién, particularmente en el Ecuador?, con la entrada de multinacionales, tal
es el caso de las compaiiias de telecomunicaciones, internet, tv cable, hoteleras, entre otras.

En las economias en desarrollo y en vias de desarrollo se ha establecido paulatinamente
industrias de servicios altamente competitivos con tasas de crecimiento importantes, de las
cuales de destacan, la industria del turismo, construccién, transporte y comunicaciones.

* Articulo de El Hoy de octubre de 2006, segmento dinero
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2.2.2. Situacion Actual

En el 2008 el sector de servicios fue uno de los mayores contribuyentes en materia fiscal, en el
Ecuador el 25.14% de aporte al PIB. También representa uno de los principales sectores que
aportan en la economia nacional, en la actualidad supone aproximadamente el 88% del PIB
real total. Esto se debe a la expansion de los servicios tradicionales de comercio, transporte e
intermediacidn financiera, segun el informe del Banco Central del Ecuador.

Actualmente se encuentra particularmente sensibilizado a la competitividad, y muchos de sus
movimientos van a dirigirse de acuerdo a ello. Segln la Cdmara de la Pequefia Industria los
productores de servicios estan adoptando ya una estrategia general, cuyas lineas directrices
consisten en:*

e Llevar directamente hasta el usuario potencial la maxima cantidad de informacién para
diferenciar sus servicios, modelar sus preferencias e influir en sus decisiones.

e Automatizar el mayor nimero de etapas en la oferta y venta de sus servicios,
reduciendo costes.

e Propiciar la venta directa al usuario final, evitando, en la medida de lo posible, los
costes de intermediacion.

Las empresas, segun sus caracteristicas, vendran a seguir esta estrategia, mediante soluciones
especificas de cada tipo de servicio, pero en cualquier caso, todo ello requiere para su
realizacion el soporte de nuevos procedimientos con creciente componente tecnolégica.

2.2.3. Situacion Futura

El futuro de este sector esta alineado al desarrollo y crecimiento tecnolégico, ya que los
servicios de calidad dependeran totalmente de la tecnologia.

Evolucién Previsible del Sector: Segun el barémetro emitido en el 2008 por la Organizacién
Mundial de Turismo, el sector y todos sus componentes van a verse envueltos dentro de un
clima general que va a afectar fuertemente a todos los actores el negocio. Al ritmo que todo
evoluciona, tal vez se hayan producido ya una serie de circunstancias que marquen de forma
irreversible el rumbo. Como norma general, todo el sector vivira dentro de los siguientes
condicionantes:’

e Unalucha que se prevé encarnizada por ganar la batalla de la competitividad y que
afectara a todos los actores, desde los productores turisticos a los servicios de
intermediacion.

e Una mejora de la productividad y de la calidad de servicio al cliente como elementos
fundamentales de la competitividad.

*http://www.pequenaindustria.com.ec/index.php?option=com_remository&Itemid=688&func=select&id
®> www.mesadelturismo.com/co yuntura/2008.htm
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e Cada actor turistico procurara una acumulacién y concentracién del volumen de
actividad sobre la que asentara su fuerza y capacidad para negociar de forma
ventajosa con sus interlocutores, proveedores o clientes.

e Enmarcados en la estrategia anterior, se producirdn movimientos de integracién
vertical y horizontal dentro de las empresas y demas actores turisticos con vocaciéon de
supervivencia y predominio.

e Nuevos habitos de consumo, en donde destacan nuevas tendencias en el turismo y
formas avanzadas de relacion con los clientes.

e Unavance imparable de la implantacion de las tecnologias de comunicaciones e
informatica.

2.3.Industria

2.3.1. Antecedentes
2.3.1.1. INGRESO DE EXTRANIJEROS AL ECUADOR

Debido al aumento de ingresos de extranjeros durante los ultimos 5 afios, se registra un
incremento de visitas del 7.01 % para el 2008 en comparacion con el 2007.

CUADRO 2.2

LLEGADA DE EXTRANJEROS

2004 2005 2006 2007 2008 Variacion
2008/2007
ENE 70.868 79.118 78.856 84.070 92.378 9,88
FEB 60.761 66.052 63.408 69.534 74.174 6.67
MAR 65.619 72.880 63.504 74.929 77.946 4,03
ABR 61.874 60.489 62.108 67.788 67.557 -0,34
MAY 59.509 63.792 57.275 68.583 74.667 8,87
JUN 70.373 77.059 71.789 85.769 89.262 4,07
JUL 90.882 95.621 89.829 101.088 109.250 8,07
AGO 73.697 80.181 77.826 91.309 96.336 5.51
SEP 59.541 59.431 65.198 64.966 73.757 13,53
|OCT 68.377 63.755 66.538 72.365 79.814 10,29
Sub total 681.501 718.378 696.331 780.401 835.141 7.01
NOV 64.036 65.896 65.359 73.273
DIC 73.390 75.614 78.865 83.813
TOTAL 818.927 859.888 840.555 937.487

Elaborado por: Ministerio de Turismo del Ecuador

Fuente: Encuesta de turismo receptor, Ministerio de Turismo Ecuador
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La tabla anterior muestra la oportunidad de negocio debido al crecimiento constante de
llegada de extranjeros al pais.

CUADRO 2.3

ENTRADA DE EXTRANGEROS POR PROVINCIAS

[0}
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP CcT

JEFATURAS | 2008 2008 2008 2008 2008 2008 2008 2008 | 2008 | 2008
PICHINCHA | 37.389 | 33.738 | 37.488 | 32.147 | 36.255 | 44.692 | 50.949 | 44.155 | 35.500 | 36.535
GUAYAS 19.168 | 18.403 | 19.321 | 16.707 | 18.421 | 22.619 | 27.731 | 23.696 | 17.184 | 19.318

CARCHI 17.122 8.535 9.788 7.546 8.313 11.161 | 14.123 | 13.479 | 8.677 | 9.555
ELORO 16.453 | 12.004 9.172 9.805 10.035 9.205 13.588 | 12.923 | 9.985 | 11.766
LOJA 1.226 953 1.008 866 956 1.010 1.430 1.193 | 1.162 | 1.336
OTRAS 1.020 541 1.169 486 687 575 1.429 890 1.249 | 1.304
TOTAL 92.378 | 74.174 | 77.946 | 67.557 | 74.667 | 89.262 | 109.250 | 96.336 | 73.757 | 79.814

Fuente: Encuesta de turismo receptor, segmento aéreo, Ministerio de Turismo Ecuador.
Elaborado por: Ministerio de Turismo del Ecuador

La tabla anterior muestra que Pichincha es la provincia que recibe a mas turistas extranjeros.

2.3.2. Situacion Actual

El turismo es fundamental para la economia del pais y el desarrollo regional, siendo un
importante generador de empleos, de divisas econdémicas significativas.

Segun el Consejo Mundial de Viajes y Turismo (WORLD TRAVEL AND TOURISM COUNCIL) Los
segmentos o clases mds grandes de la demanda de turismo son:

e Naturaleza y aventura
e (Cultura

e SolyPlaya

e Misticismo



La siguiente tabla, muestra los paises, que ofrecen los segmentos de turismos mencionados

anteriormente.

Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

CUADRO 2.4

Agrupacion de Paises segin segmento turistico

NATURALEZA - AVENTURA |CULTURA [SOY Y PLAYA MISTICISMO
Costa Rica Egipto México Israel
Ecuador Tailandia | Espana India
Australia Japén Cuba

Brasil ltalia Republica Dominicana

Sudafrica Grecia Portugal

Canada Francia

Chile

Nueva Zelanda

Fuente: Caso cadenas turisticas, CAN

Elaborado por: El Autor

Segun el barémetro de informacion del 2008 emitido por la Organizacién Mundial de Turismo,
el Turismo de Naturaleza, Aventura, Cultura y Misticismo, registran el mayor crecimiento,
reportando un ritmo anual de crecimiento mayor al turismo mundial (4,3%), a partir del afio

2000.

Individualmente, se destaca el dinamismo del: &

e Turismo de naturaleza — aventura, con un ritmo anual de crecimiento de 6,58%

e Turismo de misticismo religioso (6,2%)

e Turismo de cultura (4,3%).

e Turismo de sol y playa, reporto la tasa mas baja de crecimiento (2,9%).

2.3.3. Situacion Futura

A continuacién, una proyeccion al afio 2018 del crecimiento del turismo ecuatoriano elaborada
por el World Travel & Tourim Council.

® http://www.unwto.org/facts/eng/highlights.htm
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CUADRO 2.5
Estimacién y proyecciones del turismo ecuatoriano
2008 2018
ECUADOR % DEL CRECIMIENTO % DEL CRECIMIENTO
MILLONES DOLARES | TOTAL ANUAL MILLONES DOLARES | TOTAL ANUAL

TURISMO PERSONAL 1,371.9 44 53 2,981.0 50 5.4
TURISMO DE NEGOCIOS 460.3 1.0 35 895.8 10 42
GASTOS DE GOBIERNO 199.5 38 3.7 392.4 3.9 43
INVERSION DE CAPITAL 1,355.1 13.8 3.2 2,602,1 13.3 41
EXPORTACION DE VISITANTES | 626.7 35 18 1,294.2 5.0 4.8
OTRAS EXPORTACIONES 1,246.1 7.0 15.2 1,735.0 6.7 0.8
DEMANDAD DE TURISMO 5,259.5 83 6.3 9,900.5 8.4 3.9
ECONOMIA DE LA INDUSTRIA | 823.9 17 3.1 1,606.3 19 4.2
ECONOMIA DEL TURISMO 3,838.9 8.1 6.5 6,811.6 79 33
EMPLEO DE LA INDUSTRIA | 95.8 15 25 134.2 16 34
EMPLERO DEL TURISMO 428.6 6.9 6.5 548.0 6.7 25

Fuente: World Travel & Tourism Council

Elaborado por: El Autor

Los segmentos de demanda con mayor ritmo de crecimiento en los proximos afios seran el

turismo de naturaleza o ecoturismo, el turismo cultural y el turismo de aventura, con las

siguientes tasas de crecimiento esperadas:

CUADRO 2.6

Segmentos turisticos con mayores tasas de crecimiento

SEGMENTO | CRECIMIENTO (%)
Naturaleza |12% a 17%
Cultural 7% a 12%
Aventura 10% a 15%

Fuente: Caso cadenas turisticas, CAN

Elaborado por: El Autor

Hay gue tomar en cuenta que la crisis mundial que se atraviesa actualmente no afecta

inmediatamente a la industria del turismo, pero podria hacerlo a partir del 2009.’

2.4.Negocio

# www.oni.escuelas.edu.ar/2004/neuquen/690/turis07.htm - 28k
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2.4.1. Descripcion del futuro negocio

El servicio de cabalgatas se encuentra dentro de la demanda de turismo aventura.

Se enfoca en receptar clientes extranjeros y nacionales.

Algunas haciendas ubicadas en la sierra ecuatoriana ofrecen este servicio, con la limitacion

que estan muy distantes de Quito.

Las excursiones ecuestres se desarrollaran en la parroquia de Yaruqui. Los grupos de cabalgata
son de 8 personas, mas 2 guias. Esta politica se mantendra durante toda la vida del proyecto.
EL crecimiento de ventas se mide por nimero de grupos de excursiones.

Para garantizar una experiencia inolvidable con seguridad, comodidad, los grupos siempre van
acompafados de un vehiculo de provisién, el personal atendera todas las necesidades. De esa

manera se garantiza una aventura unica.

Un valor agregado al servicio:

Transporte

Guias especializados

Alimentacion

Indumentaria tipica

Botas de caucho

Refrigerios

Vehiculo de abastecimiento durante todo el viaje

Venta de fotografias de la cabalgata

2.4.2. Macroentorno

A continuacién se mencionaran las variables relevantes de estudio para este proyecto. Estas
permitirdn determinar oportunidades y amenazas, que deberdn ser aprovechadas o superadas,
segun el caso, con el fin de cumplir con los objetivos propuestos.



Elaborado por: Guillermo Jarrin
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2.4.2.1. VARIABLES TECNOLOGICAS

El Internet, es uno de los principales componentes de esta variable. La creacién de una pagina
Web, que promocione el servicio que el proyecto presta, representa una oportunidad para el
mismo, debido a que la oferta y demanda que se genera a través de la red, estd en constante
crecimiento por la facilidad que brinda al lograr que desde los hogares o lugares de trabajo se
pueda analizar los servicios y la estructura del establecimiento.

2.4.2.2. VARIABLES SOCIO CULTURALES

Segun el boletin de temas turisticos de la CAPTUR (Camara Provincial de Turismo de
Pichincha), las estadisticas demuestran la naturaleza del Ecuador es el principales atractivo
turistico para los turistas extranjeros.

2.4.2.3. VARIABLES POLITICAS

Existe preocupacién en la Industria Turistica del pais sobre las consecuencias que se pueden
generar debido a la situacién politica que atraviesa el pais.

La imagen del Ecuador se ha deteriorado debido al sin numero de acontecimientos politicos
que ha atravezando en pais en los Ultimos 10 afos: periodos presidenciales inconclusos,
reformas a la constitucion, entre otros.

La inestabilidad politica genera desconfianza y por eso no hay inversién local mucho menos
extranjera, los proyectos se detienen perjudicando a la economia regional y nacional.

El Ministerio de Turismo del Ecuador ha creado el proyecto PLANDETUR 2020. Es un plan
estratégico de turismo sostenible enfocado a la oferta de turismo de naturaleza, aventuray
cultural.

2.4.3. Microentorno
2.4.3.1. Las cinco fuerzas de porter

Una vez analizadas las variables que influyen externamente en una organizacién, es necesario
realizar un analisis del microentorno de la industria en el cual esta empresa va a desarrollarse;
para esto se ha tomado como referencia el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

De acuerdo con la teoria presentada por Michael Porter en 1979, hay 5 fuerzas que influyen en
la estrategia competitiva de una compania. Cuatro fuerzas — el poder de negociacién de los
consumidores, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de los nuevos actores y
la amenaza de los productos sustitutivos — se combinan con otras variables para crear una
quinta fuerza, el nivel de competencia en una industria. Cada una de estas fuerzas tiene
algunos determinantes que seran analizados en las siguientes paginas.
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Figura 2.1

Los cinco factores claves de competitividad de
Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia

Industrial
Porter 1380

Poder negociadof o — Poder negodador

m Amenaza
Porter

Fuentes: Porter. Elaborado Por: El Autor

A partir de este analisis se tomaran decisiones estratégicas, que permitiran un desarrollo eficaz
de una ventaja competitiva.

1) Amenaza de entrada de nuevos competidores

Siempre existira la posibilidad de que nuevas empresas ingresen a una industria en particular,
lo cual dependera en gran parte de las Barreras de Entrada que esta industria presente para su
ingreso.

Las barreras de entrada para este negocio son bajas, ya que para ingresar en este mercado, el
capital de inversion requerido no es alto; la curva de experiencia es una variable que puede ser
adquirida a corto plazo y la diferenciacién del servicio estara dada por los esfuerzos constantes
por brindar un servicio excelente e innovador.

Las barreras de salida, para el presente proyecto, son bajas, debido a que se han identificado
las siguientes:

e La mayoria de los equipos adquiridos no son dificiles de vender en caso del cierre
del negocio.

e Los caballos tienen un valor de rescate asequible en caso de liquidar el negocio.

e Lainversidon en adecuaciones y obras civiles es baja y simple por lo que la empresa
no perderia mucho.
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2) Rivalidad entre competidores

La rivalidad existente en el mercado, se refiere a la participacion que cada uno de los negocios
que forman esta industria, tratan de mantener frente a la diferenciaciéon de la otra (David,
143). Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos, donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues, constantemente estard enfrentada a guerras de precios,
campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Se realizd una segmentacion de los mismos, con el fin de determinar la competencia directa
para el plan. Para ello el autor se basé en criterios del tipo de servicio, segmento al cual estan
enfocados (grupo target y ubicacién), tamafio y precio. Luego de este andlisis se pudo
destacar a los siguientes:

e Pululahua Hostal

e Hacienda EL Porvenir
e The green horse Ranch
e Hacienda Zuleta

e |lalo Expeditions

Existe una oportunidad de negocio ya que no hay competencia en la provincia de Pichincha,
donde va a funcionar la empresa del presente plan. Por lo tanto la rivalidad es baja.

CUADRO 2.7

Competencia Directa

12

COMPETENCIA PRECIO USD EXCURSION DURACION
‘ 25.00 Cabalgatas corta 2 horas
PULULAHUA HOSTAL 120.00 Cabalgata de 2 dias 1 noche 2 dias
200.00 Cabalgata especial 3 dias
f 25.00 Alturas del Rumifiahui 3 horas
HACIENDA EL 40.00 Laguna del Limpiopungo 6 horas
PORVENIR 395.00 Cabalgata Cotopaxi 3 dias
65.00 Explorando el Pululahua A 1dia
155.00 Explorando el Pululahua B 2 dias
245.00 Vuelta del trébol 3 dias
THE GREEN HORSE RANCH 395.00 el camino del colibri 4 dias
290.00 Cabalgar y caminar 4 dias
1380.00 | De bosaues hiimedos al paramo 9 dias
50.00 | _ Vuelta de los condores T 3 horas
HACIENDA 50.00 Ruinas cultura Caranqui 3 horas
ZULETA 100.00 Excursion Zuleta 6 horas
65.00 Volcan Cotopaxi 3 horas
ILALO EXPEDITIONS 1400.00 | Siguiendo el camino de Humbolt 8 dias
3120.00 Inca Imperial 15 dias

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El Autor
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3) Poder de negociacion con los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy
bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de
precio y tamano del pedido. La situacion serd aun mas complicada si los insumos que
suministran son claves para el negocio, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo®.

La empresa debera contar con proveedores de hierba (pacas de raygrass), servicios veterinario,
herradura, seguros de accidentes personales, Internet, y servicio programado de alimentacion.

Se ha podido identificar que existe una gran cantidad de proveedores disponibles, lo cual es
una oportunidad, existiendo una serie de alternativas al escoger uno de ellos, por lo tanto se
concluye que el poder de negociacidn de los mismos es bajo, ya que si cualquiera de éstos no
cumple con los preceptos requeridos, se podra optar por otra opcidn.

4) Poder de negociacion con los compradores

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el
servicio tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el cliente. Esto permite que se pueda hacer sustituciones por un producto o
servicio igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores, mayores seran
sus exigencias en materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por
consiguiente la corporacién tendra una disminucidn en los margenes de utilidad (Porter, 44).

Del andlisis realizado se puede concluir que para el presente plan, el poder de negociacion por
parte de los consumidores es bajo, pues existe poca oferta en cuanto a este servicio; ya que
todas las empresas que ofrecen estos servicios, no son especialistas en el giro del negocio,
generalmente son haciendas u hosterias que complementan sus servicios con excursiones
ecuestres. Aprovechando también que no existen organizaciones que presten estos servicios
en la provincia de Pichincha.

5) Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Los sustitutos para este plan, estan dados principalmente por: caminatas, canopy, observacion
de aves, camping, escalada, bicicleta de montana.

Los sustitutos de los servicios ecuestres representan una amenaza alta, debido a que en la
cultura de turismo no esta tan posicionado el turismo ecuestre, sin embargo la publicidad y los
servicios adicionales que se utilicen servirdn para cambiar este concepto.

8 Ventaja competitiva, Porter, pag 44
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CAPITULO NI

TURISMO ECUESTRE

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO

El estudio de mercado permitird conocer nuestros clientes potenciales. De manera que al

saber sus gustos y preferencias, ubicacion, clase social, educacién, ocupacidn, y otros aspectos,

para ofrecer un servicio turistico a un precio adecuado.

3.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

Este estudio seria un reflejo de la preferencia y demanda del consumidor hacia el servicio,

conocer si este, en realidad cumpliria su mision y si es lo que el consumidor espera.

3.1.1. Problema de decisién gerencial:

Llevar a cabo la idea de crear ofrecer un servicio de excursiones ecuestres a turistas nacionales

y extranjeros.

3.1.2. Problema de investigacion de mercado:

Buscar las caracteristicas del mercado turistico ecuestre en la provincia de Pichincha, y conocer

las preferencias de los turistas, y sus intenciones de compra del servicio.

3.2. FORMULACION DE HIPOTESIS

PREGUNTAS

OBJETIVO

HIPOTESIS

¢Gusta y disfruta de la naturaleza y el campo?

Conocer la aceptacion del turismo de
naturaleza

Existe acogida de turismo de naturaleza

¢Tiene miedo a montar a caballo?

Determinar qué porcentaje de personas se
ajustan al servicio que se ofrece

€l miedo a los caballos es una amenaza

¢Qué es lo mas importante en una excursion
ecuestre?

Conocer la apreciacion de los posibles clientes
sobre el servicio

La caracteristicas del servicio generan confianza
en los usuarios

¢Recuerda alguna empresa de servicios de
turismo ecuestre?

Conocer la recordacion de las empresas
existentes en servicios ecuestres

Existe alguna empresa posicionada en la mente
del consumidor

¢Queé le parece una empresa que ofrezca
servicio ecuestre cerca de Quito?

Saber si influye la ubicacién geografia de la
empresa

la escasa competencia dentro del sector
geografico, ofrece una oportunidad

¢Qué tipo de excursion le gustaria? éUn dia o
varios dias?

Investigar qué tipo de excursion tendria mas
demanda

Los turistas en general prefieren cabalgatas
cortas o largas

¢Cuénto estuviera dispuesto a pagar por una
cabalgata de un dia?

Conocer un rango de precios aceptados por los
posibles clientes

El precio del servicio se ajusta a la economia de
ios potenciales clientes

¢Le parece innovador el servicio que se va a
ofrecer?

Investigar si el servicio es innovador en
comparacion a la competencia

El cliente prefiere un servicio que se ajuste a sus
necesidades

¢Queé color de caballos prefiere para su
excursion?

Conocer detalles que influyen en la satisfaccion
de los clientes

Detalles del servicio influyen en la satisfaccion
del consumidor

CUADRO 3.1

ELABORADO POR EL AUTOR

14



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

3.4. DISENO DE LA INVESTIGACION
3.4.1 Grupo objetivo

El mercado objetivo son los hombres y mujeres nacionales y extranjeros, de 15 a 50 afos de
edad, que les guste el mundo del caballo y la naturaleza. Pertenecientes a una clase media-alta
y alta.

3.4.2. Estudio exploratorio:
Recoleccion de informacion mediante mecanismos informales y no estructurados.

Datos secundarios:

e Estudio de participacion de mercado turistico a nivel mundial, realizado por The World
Travel & Tourism Council

e Encuestas del turismo receptor, Ministerio de Turismo del Ecuador

e Indicadores del turismo en Ecuador, Direccion de Migracion del Ecuador

e Estudios del entorno turistico, Organizacion Mundial de Turismo (OMT)

e Datos e indicadores, Camara provincial de turismo de Pichincha

3.4.3. Estudio descriptivo:

Describir las actitudes de los clientes, sus intenciones y comportamientos, al igual que describir
el nimero de competidores y sus estrategias.

Datos Primarios:

Estudio Cuantitativo:

Elaboracion de una encuesta, la misma que se realizara en trabajo de campo en base al “n” del
mercado meta.

Estudio Cualitativo:
Entrevistas con especialistas: (4)

Veterinario: Asesoramiento en compra de caballos

Operadora Turistica: Informacién sobre consumidores y proveedores
Empresa de cabalgatas: experiencia

Criadero de caballos: Razas adecuadas para cabalgatas

A W N R
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3.5. GRUPOS FOCALES
3.5.1. Objetivo general:

Conocer caracteristicas y necesidades del mercado meta.
3.5.2. Objetivos especificos:

e Conocer términos de seguridad en una cabalgata

e Conocer que trato deberia tener el guia con los clientes
e Qué tipo de alimentacion quisieran durante la cabalgata
e Precio de la cabalgata

3.5.3. Metodologia

Se dividen los grupos de acuerdo con caracteristicas del mercado objetivo. Las sesiones la
conformaremos de 8 participantes. Un primer grupo de turistas nacionales y un segundo de
turistas extranjeros.

Para llevar a cabo las sesiones es necesario elaborar un guién de desarrollo el cual servira para
iniciar y cerrar la discusion. El guia serda el autor y las grupos focales se realizar en la casa del
mismo.

Estas sesiones son grabadas utilizando una video cdmara para observar la sesion y como ayuda
para el posterior analisis.En este caso por falta de recursos el investigador hara el papel de
moderador.

Examinar mucho mas que las simples palabras expresadas, también interpretaremos las
expresiones faciales, el lenguaje corporal y la dinamica del grupo. El moderador usara
preguntas directas, asi como técnicas proyectivas incluidas la de asociacion libre, creaciéon de
historias y juegos de rol.

3.6. ENTREVISTAS
3.6.1. Objetivo general:

Obtener informacidn técnica mediante un didlogo con cuatro expertos experto en temas
relacionados con el negocio de servicios de turismo ecuestre.

3.6.2. Objetivos especificos:

e Conocerlarazay el tipo de caballo apto y apropiado para realizar las cabalgatas

e Conocer que rol tienen las operadoras turisticas en la cadena de valor

e Asesorar una compra de caballos con un veterinario, para determinar salud, edad y
que no padezcan de ninguna lesion.

e Conocer algunos temas de logistica de las cabalgatas de la mano de operador de
cabalgatas.
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3.6.3. Metodologia

Se elabora una cita con el técnico en el tema especifico que se quiera conocer. (Veterinario,
operadora turistica, empresa de cabalgatas, criador de caballos)

El entrevistador en este caso es el mismo estudiante, ya que éste conoce sobre el tema y el
proyecto.

Se debe preparar un cuestionario sobre temas técnicos y especializados, las preguntas deben
ser abiertas, ya que muchas veces las respuestas proporcionaran nuevas interrogantes.

El entrevistador debe buscar que la entrevista fluya como un didlogo, la misma que debera ser
grabada en formato de voz. Para posteriormente analizar y recabar los datos mas relevantes y
de mayor importancia para la investigacion.

Entrevistas con Expertos: (4)

o Veterinario: Asesoramiento en compra de caballos

e Operadora Turistica: Informacion sobre consumidores y proveedores
e Empresa de cabalgatas: experiencia

e C(Criadero de caballos: Razas adecuadas para cabalgatas

3.7. ENCUESTAS
3.7.1. Objetivo general:

Obtener la mayor cantidad de informacion del consumidor y mercado, para determinar si el
proyecto propuesto es interesante para ellos.

3.7.2. Objetivos especificos:

e Identificar los atributos mds importantes buscados por los posibles consumidores del
servicio.

e Conocer el nivel de aceptacién d=que tendria el servicio propuesto.

e Determinar los precios que estarian dispuestos a pagar los posibles consumidores por
el servicio ofrecido.

e Maedir las relaciones entre variables demograficas, econémicas y sociales.

e Evaluar los resultados de implantar el servicio.
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3.7.3. Determinacidén del tamaiio de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se utilizo el siguiente modelo matematico’:
n=N+(E2Z(N—-1)+1)

N = nimero de elementos de la poblacion

CUADRO 3.2.
Desglose del mercado
LUGAR "~ NUMERO DE TURISTAS PORCENTAIJE
Quito | 775642 58.8%
Sud América 404147 30.57%
Europa 140552 10.63%
- TOTAL | 1322339 100%

Fuente: Direccidén de Migracién de Pichincha
Elaborado por: El autor

En caso de turistas nacionales y extranjeros esta comprendido en el rango de edad de 15 a 50
afos, con un crecimiento de 2.18%.

E = error de estimacion; 5%

n = nimero de elementos de la muestra

n = 1'322.339 =+ (25(1'322.339- 1} + 1)

n = 488

El resultado fue una muestra de 488 personas en el rango de 15 a 50 aios en personas de
Quito, Sudamérica y Europa.

3.7.4. Metodologia

Con la intencidn de inferir propiedades de la totalidad de la poblacidn, obtenemos la muestra,
la que debera ser representativa de la misma.

Se selecciona una muestra a partir de una poblacidn. Al elegir una, se espera que sus
propiedades sean extrapolables a la poblacién. Este proceso permite ahorrar recursos,
obteniendo resultados parecidos que si se realizase un estudio de toda la poblacién.
Basado en nuestra poblacién y nuestro mercado meta, se elabora el cuestionario de la
encuesta piloto, la misma que tiene como objetivo preparar la verdadera encuesta.

®Galindo, Edwin. Estadistica para la Administracion y la Ingenieria. Pagina 360.

18



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

Una vez preparada la encuesta, se realiza el trabajo de campo, para luego tabular los datos
para obtener los resultados que revelaran las oportunidades que tiene el negocio.

3.8. RESULTADOS
3.8.1. Resultados de los Grupos Focales
3.8.1.1. Grupo focal de nacionales

e En Quito mas que Turistas nacionales existen “Aficionados ecuestres”.

e Un Caballos de deporte o disciplina ecuestre, no es caballo de cabalgatas.

e Aceptacién de la flexibilidad del servicio donde el cliente puede escoger la duracidn, el
lugar y la compaiiia de su paseo.

e Nacié una idea. Organizar cabalgatas institucionalizadas con algin motivo y en una
fecha especifica del aio.

e Uno de los participantes propuso la idea de fusionar cabalgatas con salir de caceria.

e Hay muchas personas que tienen fincas pero no tienen caballos ni equipo necesario
para realizar una cabalgata.

e Los participantes ven una debilidad en la competencia ya que piensan deberian
publicitar de mejor manera.

3.8.1.2. Grupo focal de extranjeros

e La mayoria de turistas extranjeros viaja en parejas, grupos o familias.

e Hay mucha gente que quiere realizar una cabalgata corta de un dia, ven como una
fortaleza estar ubicados a 40 minutos de la capital.

e Visitar a la finca y montar a caballo bajo la direccion de una persona especializada,
tener una clase de equitacidn sin tener que poseer un caballo.

e Tener muchas opciones de cabalgatas ya que hay personas que nunca montan.

e Hay gente con mayor experiencia y aficion a los caballos, los mismos que desearian
cabalgatas de varios dias.

e Guia que durante el paseo tenga preparado un “tour” interactivo con los clientes,
también es muy importante que esta persona maneje varios idiomas.

e Se debe elaborar una pdgina web. La misma que debe estar muy bien realizada y
poseer varias imagenes que apalanquen la decision del futuro cliente.
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3.8.2. Resultados y conclusiones de las Entrevistas
3.8.2.1. Entrevista con un veterinario
Entrevista con el veterinario equino Harold Pefiaherrera:

®* Asesoramiento en compra de caballos. Examinar la salud de los caballos. Mediante

pruebas y exdmenes
®  Pruebas de flexion.
* Examen de anemia
* La manutencién de un caballo de cabalgata es mas fécil y econdmica que la de un
caballo de deporte o disciplina ecuestre
* No necesitan una pesebrera
* Esimportante de que siempre estén limpios y bien cepillados para que den
una buena impresion.

e  Elcaballo de paseo o cabalgata no debe ser alimentado con balanceado por estas
razones

® Estos caballos no estan expuestos a un trabajo fisico fuerte e intenso
diariamente.

* No es conveniente dar balanceado ya que al tener un trabajo muy irregular de
que unos dias tienes paseos y otros estaran descasando.

e Lo mas aconsejable en la dieta de este tipo de caballos, es que aparte de que suelen
estar pastando en el potrero se les puede reforzar dandoles pacas de hierba de alfalfa
pura o mixta, de preferencia deshidratada para evitar célicos.

e  Eltrabajo del caballo de cabalgatas debe ser no tan fatigante fisicamente,
basicamente se debe trabajar mucho al paso y siempre buscar que el caballo éste
relajado y tranquilo, para que cualquier persona lo pueda manejar y dominar.
Técnicamente el caballo de cabalgatas debe estar musculado pero nunca se debe
acelerar.

3.8.2.2. Entrevista con una operadora turistica
Entrevista con la Sra. Angeles Puente, gerente general de la operadora turistica Ecocenter:

e Dentro de todos los servicios turisticos que ofrecen, los clientes que demandan
servicios de turismo ecuestre:
®  Extranjeros: principalmente de Europa y Sudamérica
® Nacionales: grupos de aficionados que viven en Quito.
®  Personas jovenes (25-45 afios).
*  Epocas del afio de flujo de turistas
* Extranjeros:
* Europeos y Norteamericanos: principalmente en verano
e Sudamericanos: en verano Ecuatoriano y también en verano del
hemisferio sur.
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* Nacionales: Durante todo el afio, baja un poco mds en el inviernoy en

épocas de lluvia.
®  Proceso de recepcion de turistas
*  Formacion de grupos:

® Yaque los costos de las cabalgatas son fijos, las operadoras turisticas
reunen y forman grupos de 6, 8, 10 0 12 personas dependiendo de la
época del afno y la disponibilidad de la empresa de cabalgatas.

e En muchos casos las operadoras turisticas se encargan del transporte
de Quito y hasta Quito lo cual es mas beneficioso para las empresas
que ofrecen servicios de turismo ecuestre.

3.8.2.3. Entrevista con una empresa de cabalgatas

Entrevista con el Sr. Sebastian Guarderas, propietario de una empresa de turismo ecuestre en
la localidad de Machachi:

* Epocas del afio: Todo el afio estan trabajando con cabalgatas, los meses mas fuertes
son julio, agosto y septiembre y la época mas baja es en invierno, es dificil subir a los
paramos cuando es época de lluvias.

e Esta empresa ha brindado servicios a personas de todo el mundo, principalmente a
ecuatorianos, hay muchos aficionados a la naturaleza y los caballos en el pais.

®*  Proceso de una cabalgata

*  Esta empresa ofrece algunas rutas y tipos de cabalgatas, rutas cortas de un
solo dia, y largas con acampada para los mas aficionados.

* Elndmero recomendado de participantes es 8 por cabalgata
aproximadamente, es un numero manejable, para llevar el paseo de la forma
mas segura posible.

®  Esnecesario llevar siempre un equipo de apoyo, a parte del guia es
recomendable que vayan dos palafreneros para sostener y amarrar los
caballos y para cualquier ayuda que se necesite. En caso de cabalgatas largas
también es recomendable llevar un carro de abastecimiento.

* Losclientes nunca esta bien preparados para una cabalgata, por lo que es
importante proveer indumentaria equipo necesario:

* Botas de caucho
* Poncho

* Sombrero

® Protector Solar

®* Guantesy gorros

e  Esta empresa maneja un promedio de 2 grupos de 8 cabalgantes a la semana
para cabalgatas cortas.

21



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

3.8.2.4. Entrevista con un criador de caballos

Entrevista con el Sr. Fernando Ledn, propietarios de la hacienda Oyambaro, criador de caballos
Criollos:

* El Caballo criollo es el mas adecuado para realizar paseos y cabalgatas:
e Esta raza desciende del caballo Espafiol y el Arabe
e Tiene buen caracter y es muy dacil
* Tiene gran resistencia.
* El mantenimiento es de la mejor caracteristica que tienen, ya que esta raza no
exige un mantenimiento costoso.
* Laalimentaciéon depende del trabajo que se le dé al caballo.
* laindumentaria del caballo que se aconseja para cabalgatas es:
* Freno vaquero.
¢ Silla vaquera o comunmente llamada Shylil.
®  Elcriollo es ideal para cabalgatas, no es peledn ni ayeguado, tiene paso firme,
resistencia, y un caracter adecuado para personas que no saben montar.

3.8.3. Resultados de las Encuestas”®

e EI99% de los encuestados disfrutan de la naturaleza y el campo.

1. ¢{Gusta y disfruta de la naturaleza y el
campo?

1%

m S|
BNO

FIGURA 3.1 ELABORADO POR: AUTOR

1° GRAFICOS ELABORADOS POR EL AUTOR
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e Solo el 14% de los encuestados tiene miedo a los caballos.
2. ¢Tiene miedo a montar a caballo?
S mNO
FIGURA 3.2 ELABORADO POR: AUTOR

e Lo masimportante en una cabalgata para los encuestados en la seguridad

3. Siendo 1 mds importante y 5 menos importante, ordene que es lo
| mas importante en una excursion ecuestre

B SEGURIDAD

8 LOCACION DE LA EXCURSION

B CONDICIONES DEL CABALLOS |
® PRECIO

# GUIA ESPECIALIZADO

FIGURA 3.3 ELABORADO POR: AUTOR
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El 90% de los encuestados no recuerda una empresa que ofrezca turismo ecuestre

o Ese 90 % piensa que falta difusién y publicidad

4. {Recuerda alguna empresa que ofrezca
serviciode turismo ecuestre?

BSi
B NO

Al 86% de los encuestados les parece excelente de que la posible empresa de turismo
ecuestre este situada a 45 minutos de Quito

ELABORADO POR: AUTOR

5. Que le pareceria una empresa que ofrezca
servicios ecuestres, situada a menos de una hora
de Quito y cerca del nuevo aereopuerto

2% 0%

B MALO

B BUENO

m EXELENTE

B NOLE INTERESA
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FIGURA 3.5 ELABORADO POR: AUTOR

e Al 84% de los encuestados le gustaria realizar un paseo de un dia (cabalgata de 3-4

horas)
6. ¢ Qué tipo de exursidn le gustaria?
B UNDIA
B VARIOS DIAS
FIGURA 3.6 ELABORADO POR: AUTOR

¢ La mayoria, el 80% estaria dispuesto a pagar entre $30-540 por una cabalgata de un
dia

7. ¢éCuénto estuviera dispuesto a pagar por
una cabalgata de un dia (3 - 4 horas aprox) ‘

m20-30
m30-40 |
= MASDE 40 |

FIGURA 3.7 ELABORADO POR: AUTOR
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e El100% de los encuestados les parecié una idea muy innovadora el ofrecer un servicio
ecuestre que se ajuste a la necesidad de cada persona:
o Elcliente elije: “con quien, a donde y cudndo” hacer un paseo ecuestre.

Le parece innovador, poco innovador, o no innovadaor.
Ofrecer una excursion ecuestre que se ajuste a las necesidades del cliente

0%

® Muy innovador
B Pocoinnovador

# Noinnovador

FIGURA 3.8 ELABORADO POR: AUTOR

e La mayoria, el 79% prefiere los caballos de color blanco.
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¢Que color de caballo prefiere?

® Blanco (Tordo)
B Café (Castaio)
R Negro

B Caramelo (Alazan)

FIGURA 3.9 ELABORADO POR: AUTOR

3.9. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO:

e Segun la Organizacién Mundial de Turismo Ecuador estd entre los 8 Unicos paises del
mundo que ofrecen turismo aventura®.
o Siendo nuestro pais la opcién mas econémica para los turistas extranjeros.

e La estadistica del turismo receptor realizada por el Ministerio de Turismo del Ecuador
demuestra que mas del 50% de los visitantes a nuestro pais vienen con motivos de
ocio, recreo y vacaciones.

e Segun la OMT, Organizacién Mundial de Turismo, el turismo de Aventura y Naturaleza,
al cual el negocio del presente plan pertenece, tuvo el crecimiento mas alto en el 2008
entre todos los segmentos turisticos (6,5% de crecimiento).

e En el caso de Cadenas Turisticas de la CAN, el turismo de aventura y naturaleza tiene el
mayor ritmo de crecimiento en los proximos afios. CUADRO 2.6, CAPITULO 2.

e Existe una oportunidad de negocio ya que no existe competencia en la provincia de
Pichincha, donde va a funcionar la empresa del presente plan.

e Se ha identificado que existe gran cantidad de proveedores.

e EI99% de los encuestados disfrutan de la naturaleza y el campo.

& Organizacién Mundial de Turismo,
http://www.wtoelibrary.org/content/?Region=Americas&sort=p_PublisherOnlineDate&sortorder
2 Ministerio de Turismo del Ecuador,
http://www.turismo.gov.ec/index.php?option=com_content&task=view&id=2288&Itemid=93



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

e EI90% de los encuestado no recuerda una empresa que ofrezca turismo ecuestre

e lalocalizacién de la competencia en su mayoria, se ubica a mas de tres horas de Quito
que brindan servicios de Turismo Ecuestre, estan ubicadas bastante lejos de la ciudad
de Quito,

o Mientras que la posible empresa estariamos situados a 45 minutos de la
capital y a 10 minutos del nuevo aeropuerto.

TURISMO ECUESTRE

CAPITULO IV

LA EMPRESA

En el presente capitulo se trataran los temas relacionados con la creacion de de la empresa, el
analisis, estudio e implementacién de las estrategias a ser utilizada.

“HORSE RIDING ECUADOR” es el nombre comercial que se le ha dado a esta empresa de
turismo ecuestre, con el fin de identificarlo internacionalmente con la esencia de las
excursiones ecuestres en el Ecuador.

4.1. MISION

Dar un servicio amigable, seguro, apasionante, profesional y de altisima calidad a nuestros
clientes; que lleve al crecimiento armonico e integral de nuestra organizacion, al bienestar y
satisfaccion de nuestros clientes, intermediarios y empleados. Mediante un desarrollo
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sustentable, obtener la adecuada retribucion financiera a nuestros inversionistas, a la vez que

contribuir al cuidado, proteccion y manejo del medio ambiente, asi como el desarrollo social de

las comunidades aledafias a nuestra operacion.

4.2. VISION

Buscamos en los proximos 10 afos ser la empresa lider de turismo ecuestre trabajando con un

grupo de gente creativa, entusiasta, emprendedora, comprometida con el Ecuador, el mundo y

la naturaleza, que mediante un servicio de altisima calidad, desea compartir con personas
tanto nacionales como extranjeras experiencias emocionantes, a través del contacto con
caballos.

4.3. VALORES Y PRINCIPIOS

4.4.

RESPONSABILIDAD:

Todas las actividades deben ser realizadas con responsabilidad y voluntad, ademas de
asumir obligaciones y consecuencia de acciones.

COMPROMISO:

Buscar mayor interacciéon entre las personas con actitud cooperativista y no
individualista.

Respetar a los demds con el fin de valorar la contribucion de las personas, sus
derechos, sus logros y sus opiniones.

Establecer un compromiso de excelencia y altisima calidad en nuestros servicios.
RESPONSABILIDAD AMBIENTAL

La empresa debe estar consciente de las problematicas y las necesidades a favor de la
Naturaleza y su medio ambiente.

VALORES PERSONALES:

Promover los valores éticos y morales en cada una de las personas de la empresa de
turismo ecuestre (respeto, amabilidad, honestidad). Una organizacién basada en
preceptos de responsabilidad, honradez y confianza.

IMAGEN:
Proyectar una imagen de calidad y profesionalismos que asegure al cliente que el

servicio se cumplird se manera segura.

OBIJETIVO GENERAL
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Lograr un reconocimiento dentro del segmento de mercado al cual nuestra empresa estd

dirigida, en un plazo no mayor a un afio, basados en una filosofia de excelencia y calidad.

4.5. OBJETIVOS POR AREAS

CUADRO SIGUIENTE PAGINA
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OBJETIVOS POR AREAS
AREA OBJETIVO ESTRATEGIA POLITICAS PLAZO
Realizar campanfas efectivas de introduccién y mantenimiento un icitario de Corto plazo
Crear el posicionamiento de |a marca como sinénimo de calidad Cuidar la imagen de la empresa y el servicio Mientras dure el negocio
Dar a conocer a la empresa a nivel local
Establecer precios acordes al mercado precios de I3 ¢ ia y la aceptacion del mercado Corto plaze
Buscar una retroalimentacion sobre el servicio a los clientes medir la Mientras dure el negocio
. . . " . Corto, mediano y largo
Investigar la necesidades en el servicio que el cliente requiere v
Contar con informacion y bases de datos
MARKETING Y
VENTAS Hacer una investigacion de mercados sobre los servicios de turismo ecuestre Corto plazo
Llevar a cabo una campafia publicitaria dirigida al grupo objetivo
Posicionar la marca como un servicio de calidad Brindar varias excursiones ecuestres
Enviar folletos de la empresa a: hostales, hateles, operadoras turisticas, agencias de viajes, tiendas ecuestres, ferias de turismo, clubes
hipicas, ferias ecuestres
Mientras dure =i negocio
Participar en ferias de turismo y ferias ecuestres
Ofrecer promociones cada cierto tiempo
Establecer alianzas estratégicas con agencias de viajes y operadoras turisticas
Incrementar las ventas un 10 % Dar a conocer |a calidad del servicio en campaiias publicitarias Tener un presupuesto de publicidad anual Mientras dure el negocio
RECUSRSOS " A Titulacién a distancia de guia ecuestre de la Organizacion Mundial de
Contar con personal altamente capacitado Procesos de seleccion rigurosos o3 Corto plaro
HUMANOS Turismo Ecuestre

OPERACIONES

Lograr una negociacion con proveedores

Seleccionar y calificar proveedores de calidad

Establecer un proceso de calificacion

Mientras dure el negocio

Tener un relacion satisfactona con proveedores

Pagar a tiernpo a los proveedores

Mientras dure e| negocio

Poseer la capacidad para ofrecer el servicios

Ampliar el numero de caballos acorde al incremento de ventas

Comprar 2 caballos mas con su indumentaria y equipo

Mediano Plazo

Lograr un 100% de seguridad an las excursiones ecuestres

Contar con personal capacitado en turismo ecuestre

Personal preparado en base a los canones de la organizacion mundial de
turismo ecuestre

Mientras dure el negocia

Tomar todas la medidas de seguridad durante una cabalgata

Proliiidad durante los procesos del servicio

Mientras dure el negocio

FINANZAS

Obtener financiamiento para el negocio del 40%, el 60% restante

al o,
2] pr

Buscar mecanismos de crédito a través de entidades financieras, que ofrezcan créditos para microempresas

Cumplir con las obligaci: quiridas con las ent financieras

Mediano Plazo

Obtener un rendimiento deseado por los inversionistas

Maximizar las ventas mediante campafia de publicidad y promocién

Controlar publicidad vs resultados en ventas

Llevar un control de costos eficiente

Plan de aprobaciones de costos

Mantener un fiujo de caja acorde a las necesidades de la empresa

Proyeccion de ventas acorde a los objetivos de los accionistas

Mientras dure el negocio
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4.6.CADENA DE VALOR

Michael Porter propuso la cadena de valor como la principal herramienta para identificar
fuentes de generacién de valor para el cliente; cada empresa realiza una serie de actividades
para disefar, producir, comercializar, entregar y apoyar a su producto o servicio; la cadena de
valor identifica 9 actividades estratégicas de la empresa, cada una con un costo, a través de las
que se puede crear valor para los clientes; estas nueve actividades se dividen en cinco
primarias y cuatro de apoyo.

En el siguiente grafico se pueden observar las partes que componen la cadena de valor de esta
organizacion, que seran analizadas en detalle mds adelante en este capitulo.
GRAFICO N2 4.1 CADENA DE VALOR

INFRAESTRUCTURA DE LAEMPRESA

FINANZAS, GESTION RH, SISTS. INFORMACION

H- -

DESARROLLO TECNOLOGICO

ACTIVIDADESDEAPOYO

COMPRAS
SERVICIO
APROVISION OPERA MERCADO-
AMIENTO b ONEé LOGISTICA TECNIAY
(LOGISTICA DE SALIDA VENTAS
DE
ENTRADA)
— —
—_——

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: “Competitive Advantage. Creating and sustaining superior performance.” Michael Porter, 1987
Elaborado por: El autor

4.6.1. ACTIVIDADES PRIMARIAS

Las actividades primarias son las que implican la creacion del servicio y su venta o entrega al
cliente y la asistencia posterior a la venta.

LOGISTICA DE ENTRADA

Son las actividades que se relacionan con la adquisicién de caballos, indumentaria, suministros,
gue se requieren para llevar a cabo las actividades de la empresa.
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Caballos: E| caballo Criollo descendiente de los caballos arabes y andaluces
importados por los conquistadores espafioles, volvié al estado salvaje antes de ser
utilizado y criado por los indigenas.

Indumentaria de los caballos: Sillas y frenos, muchas veces al comprar el caballo se
puede negociar que incluya esta indumentaria, sin embargo se ha querido especificar.
Las sillas de vaqueria o Shyriles llamadas cominmente son las mas adecuadas y
comodas para el propdsito, estas vienen con un forro de borrego que las hace muy
confortables.

Potrero: El caballo criollo esta acostumbrado a vivir en manada y a la intemperie, este
proyecto busca arrendar un potrero de dos hectareas en la localidad de Yaruqui.

Contratacion del Personal.- De acuerdo con los requisitos de seleccidn de personal, se
realizara la contratacién de éstos con un mes de anticipacion a la apertura del negocio.

OPERACIONES

Actividades relacionadas con la concepcion del servicio, para el consumidor final. El servicio de

cabalgatas se encuentra dentro de la demanda de turismo aventura. Se enfoca en receptar

clientes extranjeros y nacionales también.

Algunas haciendas ubicadas en la sierra ecuatoriana ofrecen este servicio, con la limitacion

que realizan las cabalgatas solo en los alrededores de dichas haciendas.

La diferenciacién se enfoca en ofrecer este servicio ajustandonos a las necesidades y

satisfacciones de nuestros clientes. Realizando cabalgatas cerca de Quito. Siendo la Unica

empresa que ofreceria excursiones ecuestres en la provincia de Pichincha.

LOGISTICA DE SALIDA

Se relaciona con todas aquellas actividades asociadas con la apreciacion de los resultados
logrados por el servicio.

Percepcion de la calidad de un servicio de turismo ecuestre, por parte de los clientes,
mediante mediciones de satisfaccion que permitiran validar los resultados del servicio.

Las encuestas de satisfaccion se las realizardn a través de pagina Web del negocio. Cada

mes se colocara una encuesta de satisfaccion general con respecto a la calidad del servicio.

MERCADOTECTNIA 'Y VENTAS
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Actividades relacionadas con proporcionar un medio por el cual los compradores puedan
adquirir el servicio o inducirlos a hacerlo {publicidad y promocién).

* Disefo de campanias efectivas de introducciéon y mantenimiento.- Con la asesoria de
agencias de publicidad que realicen campaias en medios, orientadas a posicionar en la
mente del consumidor los servicios de turismo ecuestre que ofrecemos.

e Disefio de pagina web.- Con el objeto de promocionar los servicios, por este medio.

SERVICIO

Actividades relacionadas con la prestacion de servicios para realizar o mantener el valor del
mismo.

Las rutas de las cabalgatas estdn previamente disefadas. En base a los diferentes lugares
turisticos.

Los programas varian en duracién. No existe un minimo de personas necesario para llevar a
cabo las cabalgatas desarrolladas en nuestro nuestra base (en la parroquia de Yaruqui). El
servicio que se brindara hace la diferencia. Los grupos de cabalgata estdn limitados a 8
personas, mas 2-3 guias por grupo. Para garantizar una experiencia inolvidable con seguridad,
comodidad y servicio, los grupos siempre van acompafados de un vehiculo de provision, el
personal atendera todas las necesidades. De esa manera se garantiza una aventura Unica.

Un valor agregado al servicio:
e Transporte
e QGuias especializados
e Alimentacion
e Indumentaria necesaria.
e Botas de caucho
e Refrigerios
e Vehiculo de abastecimiento durante todo el viaje

e Venta de fotografias de la cabalgata

4.6.2. ACTIVIDADES DE APOYO
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Actividades que dan soporte a las actividades primarias y se apoyan entre si, proporcionando
insumos, tecnologia, recursos humanos y varias funciones de la empresa (Porter, 42).

4.6.2.1. TECNOLOGIA

Este término se refiere a como convierte la organizacion sus recursos financieros, humanos y
materiales en productos o servicios. Las tecnologias estdn directamente relacionadas tanto
con actividades rutinarias, como con las que no lo son (Robbins, 442).

Para esto se creara una pagina web donde los potenciales clientes podran visualizar los
servicios ecuestres que ofrecemos, y podran contactarnos.

4.6.2.2. ABASTECIMIENTO

Las compras de los bienes (caballos, indumentaria y equipos), las realizarda el area
administrativa, quienes negociardn con proveedores y buscardn un sistema eficiente de
entrega, que satisfaga a ambas partes, con la finalidad de cumplir con los objetivos propuestos
por la empresa.

4.6.2.3. POTRERO
El caballo criollo estd acostumbrado a vivir en manada y a la intemperie, se arrendara un
potrero de 20000 metros cuadrados, que estaria a disposicion para la realizacion de este
proyecto.

4.6.2.4. CABALLOS E INDUMENTARIA

Caballos:
El caballo Criollo descendiente de los caballos arabes y andaluces importados por los
conquistadores espanoles, volvié al estado salvaje antes de ser utilizado y criado por los
indigenas.

4.6.2.5. CULTURA ORGANIZACIONAL

La cultura de servicio es aquella filosofia que induce a las personas a comportarse y
relacionarse con orientacién al cliente (Tridngulo de Servicio, 2007).

Esta organizacion se dedicaria a brindar servicios de turismo ecuestre, en la misma que se
considerara dentro de su cultura organizacional, los siguientes aspectos:

e Satisfaccion del Cliente, haciendo que la experiencia de cada padre de familia acerca
del servicio ofrecido, supere las expectativas deseadas.
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Compromiso de la Organizacion para con el cliente, asumido primero por la gerencia y
luego reforzado en cada nivel de la organizacién, alcanzando a cada funcién y proceso,
e involucrando a cada individuo en la compaiiia, con el fin de que todos se involucren a
nivel personal y ayuden a enfocarse en las metas de continua mejora en los niveles de
calidad.

Liderazgo, que transmita la filosofia de accion del centro, a los miembros de la
organizacion, permitiendo tomar decisiones oportunas en interés del cliente y actuar
con iniciativa.

Motivacion al personal, enfocada en variables como satisfaccion, seguridad,
remuneracion, beneficios, ambiente organizacional, entre otros, para que los
individuos puedan encontrar razones personales para entregar sus energias en
beneficio del cliente.
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FIGURA 4.2
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FIGURA 4.1
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4.8.ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Dentro de la arquitectura organizacional, se encuentran las actividades relacionadas con la
direccién, planificacion, finanzas, contabilidad y sopcrte legal de la empresa.

La estructura organizacional define como se dividen, agrupan y coordinan formalmente las
tareas en el trabajo. Stephen Robbins define que hay seis elementos basicos que se deben
abordar cuando se disefia la estructura de ura organizacidn: especializacion laboral,
departamentalizacién, cadena de mandos, tramo de control, centralizacién, descentralizacion
y formalizacion (Robbins, 425).

En base a estas definiciones, a la concepcién de este negocio y considerando que es una
empresa pequefia, se ha decido implementar una estructura organizacional simple,
caracterizada por una limitada departamentalizacion, tramos amplios de control, autoridad
centralizada en una sola persona y poca formalizacion.

En el siguiente grafico se puede apreciar la estructura establecida para esta empresa.

FIGURA N¢ 4.3

GERENTE GENERAL
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[ JEFE DE OPERACIONES
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ASESOR
COMERCIAL

GUIA PALAFRENERO
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QUINOS)

ELABORACION: EL AUTOR
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4.8.1. RECURSOS HUMANOS

Este es el factor estratégico para el desarrollo y crecimiento de una organizacién; es por eso
que se llevara a cabo el siguiente proceso de seleccion, que permitira la contratacion de
personal idéneo para cada funcién, haciendo énfasis en el drea de servicios, ya que son ellos
quienes apoyaran un servicio de alta calidad.

FIGURA N2 4.4 PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL
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ENTREVISTA
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?
REVISION DE
CURRICUIL OS

Y
PRUEBAS DE
SFI FCCI()N - ..“.A......A......»»--.uo.;..u.)-

Y
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SYavzZvHO34d S3dNLIONos

Y
DECISION DE
SELEGCION

Elaborado por: EL AUTOR
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Toda persona que ingrese a formar parte de este proceso de seleccion debera cumplir con
determinadas caracteristicas como: nivel de experiencia, nivel educativo, capacidad de
desarrollo y aptitudes intelectuales o fisicas.

El reclutamiento de personal, tendra como objetivo atraer candidatos potenciales calificados y
capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion. Este se lo efectuard a partir de fuentes
externas, tales como: anuncios de prensa, base de datos de la organizacién, recomendaciones
por parte del personal contratado o por medio de un servicio de reclutamiento de una
empresa externa especializada.

La entrevista preliminar se la realizard telefénicamente; y el propésito de ésta sera filtrar, por
medio de preguntas directas, los solicitantes que no cumplen los requisitos del puesto. Estos
requisitos seran detallados en adelante en el acdpite de la descripcion de cargos.

Los candidatos filtrados que contindan en el proceso, deberan llenar una solicitud de empleo
que permitira obtener mayor informacién del individuo y determinar si tiene concordancia con
el puesto para el cual esta aplicando. A esta solicitud se debera adjuntar un curriculum con el
fin de que este sea revisado por las personas encargadas de la seleccion.

Sera necesaria la aplicacion de pruebas psicotécnicas® y técnicas, las cuales permitiran contar
con un perfil aproximado de cada uno de los aspirantes, asi como evaluar las aptitudes y el
grado de conocimiento, habilidades adquiridas, al igual que los rasgos de cardcter vy
temperamento, con el fin de determinar si la persona se adecuara al cargo vacante.

De igual forma se realizaran pruebas psicoldgicas, las mismas que estaran dirigidas a conocer
caracteristicas de personalidad, inteligencia y capacidad de trabajo a presién y en equipo.

La entrevista es considerada como un instrumento de comparacion importante que permitira
analizar de manera directa los distintos aspectos requeridos para el cargo. Se realizard la
entrevista estructurada con preguntas situacionales, de conocimiento del puesto, de
simulacién de muestras de trabajo y sobre requisitos del trabajador.

Con el fin de continuar con este proceso, se realizard una verificacion de las referencias
personales, con el fin de obtener informacion adicional a la proporcionada por el solicitante.

Los candidatos que han llegado hasta esta parte del proceso, serdn los mas idéneos para el
puesto y seran seleccionados los mejores.

4.8.1.1. DESCRIPCION DE DEPARTAMENTOS

La descripcion y analisis de cargos tiene como finalidad elaborard perfiles para la clasificaciéon y
valoraciéon de cargos. Es una guia tanto para el colaborador como para el jefe de area o

'® Test disenados para reflejar tanto el nivel de inteligencia, las aptitudes especificas y las capacidades de
un candidato, como los rasgos de su personalidad, intereses o valores personales, de una manera
70bjetiva.
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director de la institucidn, para conocer las funciones y atribuciones de cada uno de sus
subordinados.

A continuacion se detallaran los requisitos que se tendran en cuenta el momento de la
seleccidn de personal que laborara

Departamento Administrativo - Financiero

e El Area Administrativa®
Las funciones del area administrativa reposan en cinco actividades basicas: planificar,
organizar, motivar, administracion de personal y control.

Planificar: Las tareas especificas de la planificacion incluyen hacer prondsticos, establecer
objetivos, disefiar estrategias, elaborar politicas y fijar metas. La planificacion resulta esencial
para formular y poner en practica la estrategia y evaluarla.

Organizar: La funcién de organizacién en la administraciéon consta de tres actividades
subsecuentes: descomponer tareas en trabajos (disefio, descripcion y anélisis de puestos),
departamentalizacion (coordinacidon) y delegacion de autoridad.  Organizar significa
determinar quien hace que y quien depende de quien.

Motivar: Es el proceso que consiste en influir en alguien con el objeto de que alcance objetivos
especificos. La dinamica de grupo juega un papel primordial para la moral y satisfaccién de los
empleados. La comunicacidn, es un elemento central de la motivaciéon. Una buena
comunicacién bilateral es vital para conseguir adhesién para los objetivos y politicas de los
departamentos.

Administracion de Personal: Incluye actividades como reclutar, entrevistar, seleccionar,
capacitar, desarrollar, atender, evaluar, recompensar, disciplinar, promover y despedir a los
empleados. También incluye administracién de sueldos y salarios justos, prestaciones y
procedimientos para quejas.

Control: Se refiere a todas las actividades gerenciales que buscan asegurar que los resultados
reales sean iguales a los proyectados. Para esto debe haber control de calidad, control
financiero, control de ventas, control de inventarios, control de gastos, analisis de variaciones,
entre otros.

e El Area de Finanzas/Contabilidad
Es la encargada de mantener al dia toda la informacién financiera de la empresa: Diarios
contables (flujo diario de caja), Estados de pérdidas y ganancias, Balance General, cobranzas,
pagos a proveedores, impuestos y otras obligaciones de la empresa, supervision de la cartera,
entre otros.

“ Fred R. Davis, Conceptos de Administracién Estratégica, 52 Edicién, 1997, Pag. 163.
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Departamento de Comercializacién

»  El Area de Marketing y Ventas
Se encarga del desarrollo de mercados, de la publicidad, planeacion e investigaciéon comercial
(analisis de los clientes) y busca mejorar el posicionamiento del servicio. Administra la fuerza
de ventas, que ademas de promover las ventas, se encarga de retroalimentar a la empresa con
cada una de las sugerencias recibidas en los diferentes puntos de venta.

Departamento de Servicio Turisticos Ecuestres

Es el departamento que se encargaria de receptar los clientes directamente, o a través de una
pagina web y publicidad en hoteles, hostales, y hosterias de Pichincha; e indirectamente
formando alianzas estratégicas con operadoras de turismo y agencias de viajes.

Se encargaria de ofrecer este servicio ajustandonos a las necesidades y satisfacciones del
cliente, ofreciendo: Transporte de Quito y hasta Quito, Guias especializados multilingiies,
Almuerzo en la cabalgata, Indumentaria tipica, Servicio de refrigerios, Vehiculo de
Abastecimiento durante la cabalgata, Venta de fotografias, recuerdos y artesanias tipicas.

4.8.1.2. DESCRIPCION DE CARGOS

Gerente Administrativo - Financiero

Las funciones del gerente son: planificar, organizar, ejecutar, dirigir y controlar el
funcionamiento de los diferentes procesos hasta llegar al producto final. Desempenara estas
funciones en las dreas de Administracion, Finanzas y Contabilidad (con el apoyo de un
asistente contable), Marketing, Recursos Humanos y Compras (con el apoyo del jefe de
produccion).

Actividades®™:

= Modelar el ambiente de trabajo.

= Fijar la estrategia.

= Asignar recursos.

=  Formar gerentes.

®  Supervisar las operaciones.

= Representar legalmente a la compania.

= Control de los diferentes procesos financieros contables.
®*  Manejo de la contratacion del personal.

n Manejo del presupuesto de la compania.

= Supervision de las diferentes dreas de la compaiiia.
»  Analisis de costos y elaboracion de presupuestos.

B Joseph Bower, Oficio y Arte de la Gerencia, Volumen [, Capitulo 1, Pag. 3.
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Asistente Contable

Funciones:

Manejo del proceso contable.

Llevar diariamente el flujo de caja.

Estructuraciéon de roles de pago mensuales de acuerdo a las leyes en vigencia.
Elaboracién de balances mensuales y estados financieros anuales.

Manejo de cuentas por cobrar, cuentas por pagar'®, impuestos, etc.

Reporta al Gerente administrativo y financiero.

Marketing y Ventas

Funciones:

Elaboracién e implementacién del plan de mercadeo.
Promocién y venta de los servicios.

Monitoreo del proceso de ventas.

Control del impacto publicitario.

Determinacion de politicas de promocién.

Desarrollo de promocién y venta.

Captacion de nuevos clientes.

Reporta al Gerente Administrativo y Financiero.

Jefe de operaciones del servicios turistico ecuestre

Funciones:

Palafrenero

Funciones:

Controlar la ejecucidn correcta de cada uno de los procesos para la captacion de
turistas ecuestres.

Verificar el estado de salud de los cabalios utilizados en los servicios turisticos
ecuestres.

Control del drea de almacenamiento de indumentaria de los caballos y equipo para
los turistas.

Mantener una relacién directa con el veterinario que atiende lo caballos

Mantener relacion directa con el herrador que atiende a los caballos.

Trabajar con proveedores de productos equinos: balanceado, vitaminas, y
medicamentos

Reporta al Gerente Administrativo y Financiero.

Limpieza de los caballos: cepillar, bafar
Cuidado del potrero de los caballos: limpieza diaria de excremento, riego y
mantenimiento de la hierba del potrero.

16 , s ”
Pagos a proveedores: realiza la provision de cuentas por pagar, hace las retenciones en la fuente para
su posterior pago, segun el acuerdo con el proveedor.
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= Alimentacién de los caballos: agua y pastar en potrero.
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= Mantenimiento y limpieza de la indumentaria de los caballos.

= Mantenimiento y limpieza del equipo para los turistas.

= Servir como personal de apoyo durante los servicios ecuestres.

=  Reportan al Jefe de servicio turismo ecuestre

4.9.MATRIZ FODA CUADRO N2 4.5

|FORTALEZAS DEBILIDADES
1 Somos la unica empresa que ofrece turismo o "
1 La curva de experiencia esta
ecuestre en la esa zona ;
. comenzando y debe consolidarse con el
2 Contamos con los equipos y caballos ’
tiempo
adecuados
3 Estamos ubicados a tan solo 30 minutos de
< ] 2 La marca es nueva
Quito y a 10 minutos del nuevo aeropuertc de
Quito
4 Personal Administrativo con alla formacion
1écnica . . »
5 Infraestructura adecuada 3 Tiempo requerido para posicionar la
6 Comunicacién entre todas las areas de la empresa dentro de las preferidas por los
organizacion turistas nacionales o extranjeros
7 Manejo eficiente de ia pagina Web
8 Flexibilidad del personal para trabajar durante
los fines de semana.
9 Servicio innovador.

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS - OPORTUNIDADES

DEBILIDADES - OPORTUNIDADES

1 La belleza de los paisajes de los
lugares donde se realizarian las
excursiones ecuestres

2 Crecimiento del turismo intemo y
externo en el Ecuador

3 Disponibilidad de aceeso a
tecnologia, pagina web

4 Ecuador es la opcién mas economica

para hacer turismo de aventura y
turismo ecuestre en el mundo

5 Proyectos del Ministerio de Turismo
para incentivar el turismo en el
Ecuador

Desarrollo del servicio de turismo ecuestre, a través
del promocionamiento en la pagina web O3 - F7/F9

Desarrollo del servicio, el personal estara capacitado
lo que permitiran el desarrolio eficiente de los
servicios de turismo ecuesire 02/04 — F2/F4 F5/F8

Desarrollo del servicio, los turistas buscan
una excursion ecuestre segura, manteniendo personal

calificado e indumentaria adecuada que garanticen la
seguridad de los turistas. O2 — F2

Desarrollo del servicio, esltamos ubicado s 30 min de
Quito, contando con la belleza de los paisajes del lugar

Desarrollo del servicio, ya que la ventaja competitiva
de la empresa de turismo ecuestre permitiran atraer

parte del mercado que se encuentra creciendo. D2 —
02

Penetracion en el mercado, a través de la pagina Web
se promacionara el servicio 03 - D3

AMENAZAS

FORTALEZAS - AMENAZAS

DEBILIDADES - AMENAZAS

Servicios sustitutos
2 Barreras de entrada bajas

3 Incremento de servicios turisticos en la
ciudad de Quito

4 Incremento de tasa delincuencial y
terrorista

5 Cambios climéaticos

Desarrollo del servicio, el personal sera capacitado
para cumplir con las espectativas del servicio
innovador de la empresa de turismo ecuestre

Al - FO/F1/F2

Desarrollo del servicio, la infraestructura y la
capacitacion del personal brindaran la seguridad que
los turistas buscan en excursiones ecuestres

Desarrollo del servicio, la capacitacion del personal
brindaran la seguridad que buscan los turistas
A4 - F1/F2/F3/F9

Desarrollo del servicio, el servicio de excusiones
ecuestres en los fines de semana es una ventaja que
posiciona a la empresa de turismo ecuestre

A3 - F1/F2/F9

Penetracon en e mercado, a iraves gel
posicionamiento del servicio en la mente de los
clientes permitira superar el porcentaje de servicios
sustitutos D1/D2/D3 - A1

Penetracion en el mercado, el servicio que el turismo
2cuestre brinda es especializado y a medida de la
adquisicion de experiencia posicionara en el mercado
D1/D2 - A3

Desarrollo del mercado, introduccion del servicio en
nuevas zonas geograficas A2/A3/A5 - D3

Penetracion en el mercado, crear lealtad de los
clientes con el fin de posicionarnos como lideres en el
mercado A1 - D3

Fuente: Fred R. David, Conceptos de Administracion Estratégica

Elaborado por: El autor
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se formulara las estrategias para el lanzamiento de servicios
especializados en turismo ecuestre.

5.1. OPORTUNIDAD
5.1.1. SITUACION

En la actualidad los turistas ecuestres nacionales y extranjeros, buscan disfrutar de la
naturaleza a lomo de caballo, recorriendo los paisajes espectaculares y conociendo la flora,
fauna y cultura que tenemos.

En Ecuador, existen empresas y haciendas que brindan el servicio de excursiones ecuestres,
entre otros servicios de turismo aventura y turismo rural, sin embargo ninguno de éstos esta
especializado en turismo ecuestre, y todos estan ubicados lejos de la ciudad de Quito. Segun
los datos obtenidos en la investigacidn de mercados, tener especializacién es servicios de
turismo ecuestre y estar situados a 45 minutos de Quito y a 10 minutos del nuevo aeropuerto,
esto tiene gran acogida, lo que representaria una ventaja comparativa para la empresa.

Los estratos al cual se va a dirigir el servicio, segiin los datos obtenidos en la investigacién de
mercados, son los niveles socioecondmicos medio alto y alto.

El servicio de excursiones de turismo ecuestre se encuentra dentro de la demanda de turismo
aventura. Segun la Organizaciéon Mundial de Turismo: Costa Rica, Australia, Brasil, Sudafrica,
Canada, Chile, Nueva Zelanda y Ecuador son los Unicos paises del mundo que ofrecen turismo
aventura®’. Siendo nuestro pais la opcion mas econémica para los turistas extranjeros®.

Segun el Consejo Mundial de viajes y Turismo el segmento de turismo aventura tiene la
proyeccién mas alta de crecimiento, con proyecciones del 10% al 15% hasta el 2010 en la
participacién de todos los segmentos (Naturaleza y Aventura, Cultura, Sol y Playa, Misticismo)
del turismo mundial.

*” Organizacion Mundial de Turismo, http//wtolibrary.org/content/?region=sudamericas&sort
'8 Ministerio de Turismo del Ecuador, http://www.turismo.gov.ec/index.php?opcion=com content&task
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La estadistica del turismo receptor realizada por el Ministerio de Turismo del Ecuador
demuestra que mas del 50% de los visitantes a la provincia de Pichincha, vienen con motivos
de ocio, recreo y vacaciones.

5.1.2. OBIJETIVOS
5.1.2.1. DE VENTAS

Obtener un volumen de ventas de 36000 USD en el primer afio, lo que se traduce en un
promedio de 3 grupos de 8 turistas semanales consumiendo el servicio de una excursion
ecuestre de un dia.

Aumentar las ventas de acuerdo al crecimiento del mercado, en un 10% hasta el quinto
ano, y a partir de éste, mantener el volumen hasta el afo 10.

5.1.2.2. DE POSICIONAMIENTO

Conseguir al final del primer aiio un nivel de satisfaccion en los clientes atendidos del 80%,
gracias a los valores agregados de la empresa como la ubicacién, contar con los equipos y
caballos adecuados, personal capacitado y el servicio diferenciado que permitirdn superar
las falencias de la competencia.

5.1.2.3. DE FIDELIDAD

Obtener al final del primer afio un porcentaje de fidelidad y lealtad del 70% de los clientes
atendidos durante este periodo, es decir que se pretende que, en base a los estdndares de
calidad, seguridad del servicio; 7 de cada 10 clientes que contrataron los servicios de
turismo ecuestre de la empresa, lo vuelvan a hacer o recomienden el servicio.

5.2. MARKETING ESTRATEGICO

Para el correcto desarrollo del marketing estratégico, el autor se baso en la informacién
obtenida de la investigacion de mercados; estos datos serdan fundamentales gracias a la
precisién y cabalidad de la misma.

| 4 5.2.1. CONSUMIDOR
5.2.1.1. PERFIL DEL CONSUMIDOR

El perfil del consumidor de productos o servicios, se lo analiza con el fin de poder predecir la
reaccion de éstos ante las estrategias de marketing, determinar los principales factores que
afectan el proceso de compra (Qué, dénde, cuando, por qué y cémo) y determinar el publico
objetivo al cual se enfocaran las acciones de marketing.
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El consumidor objetivo serdn aquellos turistas nacionales y extranjeros, que pertenecen a los
niveles socioeconémicos medio alto y alto que visitan la ciudad de Quito y que requieran
beneficiarse del servicio diferenciado a brindarse por la empresa de turismo ecuestre.

5.2.1.2. DESEOS Y NECESIDADES DEL CONSUMIDOR

Los turistas nacionales y extranjeros manifiestan, en la actualidad, su interés por participar en
excursiones ecuestres en la provincia de Pichincha y en el Ecuador; es por esto que la empresa
de turismo ecuestre, estara siempre innovando en tendencias ecuestres, para alcanzar la
satisfaccion de total de los clientes.

En la investigacion de mercados se pudo apreciar el agrado de que la empresa de turismo
ecuestre este situada cerca de la capital (45 minutos de Quito).

5.2.2. MERCADO

5.2.2.1. CRECIMIENTO.- La industria turistica en el Ecuador se ha ido transformando, ha
pasado de ser un concepto basado turismo historico, de playa y de naturaleza,
hasta lo que es hoy, una gran industria dedicada también al turismo alternativo
de deporte y aventura, permitiendo asi que este sector crezca, conforme crecen
las necesidades del turista.

5.2.2.2. ACTORES.- Como se habia mencionado anteriormente, de acuerdo a la
investigacién de mercados realizada por el Autor, los principales competidores
de esta empresa son:

Hacienda el Porvenir

e |lalo Expeditions
e Pululahua Hostal
e Tierra de volcanes

e Haciende Zuleta

Estas empresas brindan similares servicios que la empresa de turismo ecuestre y tienen a su
favor una gran cantidad del segmento de mercado.

5.3. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

Una vez definido el mercado objetivo y, establecidos los objetivos y las estrategias, se deberd
posicionar el producto; es decir, crear una imagen del producto en la mente de los posibles
consumidores, que lo haga diferente a los productos de la competencia.

48



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

5.3.1. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO
5.3.1.1.1. ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION EN SERVICIO Y PRODUCTO

Después de un atento estudio de las necesidades y preferencias de los compradores , se ha
determinado que las estrategias de diferenciacion que la empresa de turismo ecuestre
adoptara, sera ofrecer una mejor calidad del servicio y darle mas opciones de las ya existentes.

El objetivo es determinar la viabilidad de incorporar una o varias caracteristicas, que incluyan
atributos deseados como:

e IMPACTO DE LA TECNOLOGIA

En la actualidad, es de gran importancia para la empresa, el obtener clientes nacionales y
extranjeros. Una pdgina web donde los turistas puedan conocer el portafolio de servicios que
se ofrece y puedan contratar los mismas servicios.

e SERVICIOS DE SEGURIDAD

De acuerdo a las necesidades identificadas en la investigacion de mercados, se ha llegado a
determinar que los turistas requieren en una excursion, del cuidado de personas capacitadas
para llevar a cabo un servicio turistico seguro, y sin accidentes.

e PLAN DE ACCION

Detalla las acciones de mercadeo a llevarse a cabo a lo largo del afio, de acuerdo al
cronograma establecido con el propdsito de alcanzar los objetivos planteados. El Plan de

Accién contempla los siguientes objetivos con sus medidas:

e Campanas publicitaria

* Marketing Relacional

¢ Implementacion de campanas dentro y fuera de medios
® Participacién en feria y eventos

e Seleccion de proveedores de calidad

5.4. MARKETING TACTICO

El modelo del Plan de Marketing, basado en el Marketing Mix, se puede utilizar como
herramienta para ayudar a definir la estrategia de ventas, y se puede ajustar con cierta

49



Elaborado por: Guillermo Jarrin
TURISMO ECUESTRE

frecuencia para resolver las cambiantes necesidades del grupo objetivo y la dinamica del
entorno de comercializacién del servicio.™

5.4.1. SERVICIO - EXCURSIONES DE TURISMO ECUESTRE
5.4.1.1. CICLO DE VIDA

La industria del turismo aventura en el Ecuador se encuentra en una etapa de crecimiento,
debido al interés cada vez mas acentuado de los turistas en realizar actividades turisticas
diferentes e innovadores en el Ecuador; ademas, con el incremento de personas que se
especializan como guias turisticos, se ha fortalecido y consolidado este servicio llegando a
convertirse en una actividad bastante demandada por los turistas.

5.4.1.2. CARACTERISTICAS

Para la empresa de turismo ecuestre el producto toma la forma de un objeto intangible, un
beneficio futuro, que se traduce en satisfaccion de los turistas.

Esta es una empresa que desarrolla el turismo ecuestre. A lomo de caballo se recorre a través
de rincones escondidos y llanuras extensas. Estos magnificos animales nos permitiran alcanzar
lugares de ensuefo. Esta es una de las mejores maneras de conocer la naturaleza, aprender
sobre la cultura local y disfrutar de uno de los lugares mas bellos del planeta para pasear en
caballos.

Las excursiones incluyen:

e Transporte desde y hasta Quito
e Vehiculo de abastecimiento durante todo el viaje
e Transporte de regreso de los caballos a la base en la Finca Yaruqui en caso de
necesidad
e Alimentacion completa
e Alojamiento en carpas, en las excusiones de mas de un dia.
o (Caballo con el equipo necesario
o Caballos Criollos.- Se denomina asi a los descendientes de los primeros
caballos que introdujeron los Espafioles a América. Este tipo de caballo se
caracteriza por su resistencia y por su adaptacion a las condiciones extremas
de la altitud y el clima.
o Silla Vaquera
e Poncho
e Sombrero

9 PETER F. DRUCKER, “Los Desafios de la Gerencia para el Siglo XXI”, New York 1999.
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e Guia multilingie
o Chagra, habitante nativo experto en manejo de caballos, capacitado y
certificado por la Organizacién Mundial de Turismo Ecuestre (OMTE).
e Ayudantes
e Entradas a parques nacionales
e Visitas guiadas de las reservas naturales
e Alquiler de botas de caucho
e Venta de fotografias y recuerdos

5.4.1.3. IDENTIDAD DEL SERVICIO

El servicio que la empresa de turismo ecuestre va a proporcionar incluye las siguientes
actividades:

1. Servicio de excursiones ecuestres.
e Excursiones de un dia (2 horas, 4 horas, 8 horas)

e Excursiones de varios dias (de 2 a 8 dias).

2. Servicio de hipo terapia (para nifios con sindrome de Down)

5.4.1.4. RAZON SOCIAL

“HORSE RIDING ECUADOR” es el nombre comercial que se le ha dado a esta empresa de
turismo ecuestre, con el fin de identificario internacionalmente con la esencia de las
excursiones ecuestres en el Ecuador.

5.4.1.5. MENSAJE

El mensaje que se ha escogido para posicionar este servicio dentro del mercado objetivo, que
se relaciona con su nombre y su significado, es el siguiente:

“TODOS PUEDEN DIRFRUTAR DEL CABALLO”

Este mensaje serd usado en todas las publicidades: dipticos, tripticos, publirreportajes, ferias.
Con el fin de posicionar la marca y el servicio en el futuro.
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5.4.1.6.LOGO

HORSE RIDING ECUADOR .

...AHORA TODOS PUEDEN DISFRUTAR DEL CABALLO

FIGURA 5.1 ELABORADO POR: AUTOR

5.4.2. PRECIO

El precio es el costo al publico o precio de venta, que se recibird a cambio del servicio prestado
por la empresa.

Para alcanzar el segmento de los consumidores escogidos en el plan de negocios, el precio
determinado por el servicio de esta empresa es de 20 USD por una excursién de un dia, que
segun la investigacion de mercados realizada, estd basado en dos determinantes: el precio
promedio de mercado y 80% de los encuestados estaria dispuesto a pagar por una cabalgata
de un dia entre $20-$30.

A continuacion se detalla los rubros mensuales y anuales de la competencia, determinada en la
investigacion de mercados:
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CUADRO N2 5.1. DESGLOSE DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA

53

COMPETENCIA PRECIO USD EXCURSION DURACION
25.00 Cabalgatas corta 2 horas
PULULAHUA HOSTAL 120.00 Cabalgata de 2 dias 1 noche 2 dias
200.00 Cabalgata especial 3 dias
25.00 Alturas del Ruminahui 3 horas
HACIENDA EL 40.00 Laguna del Limpiopungo 6 horas
PORVENIR 395.00 Cabalgata Cotopaxi 3 dias
65.00 Explorando el Pululahua A 1dia
155.00 Explorando el Pululahua B 2 dias
245.00 Vuelta del trébol 3 dias
THE GREENHOFSE RANCH 395.00 El camino del colibri 4 dias
290.00 Cabalgar y caminar 4 dias
1380.00 | De bosques humedos al paramo 9 dias
50.00 Vuelta de los condores 3 horas
HACIENDA 50.00 Ruinas cultura Caranqui 3 horas
ZULETA 100.00 Excursion Zuleta 6 horas
65.00 Volcan Cotopaxi 3 horas
ILALO EXPEDITIONS 1400.00 | Siguiendo el camino de Humbolt g dias
3120.00 Inca Imperial 15 dias

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: El Autor

De este analisis se puede determinar que el precio promedio de una cabalgata de un dia de las
empresas y/o haciendas determinadas como competencia, es de USD 46.00, adicionalmente,
la competencia realiza un cobro por concepto transporte.

El precio de Horse Riding Ecuador por una excursion bdsica de un dia es de USD 20.00, incluido
el trasporte desde Quito y hasta Quito.

Después de analizados los precios de la competencia directa, a continuacion se detallan los
rubros que Horse Riding Ecuador cobrard por sus servicios:

CUADRO N2 5.2: DESGLOSE DEL PRECIO DE VENTA DE LAS EXCURSIONES DE HORSE RIDING ECUADOR

EXCURSION VALOR USD DURACION
La gruta del divino Nifio 20.00 2 horas
La cruz de Cotourco 25.00 3 horas
Cerro Puntas 40.00 6 horas
Laguna Nunalviro 40.00 6 horas
Antisana 110.00 2 dias
Servicio de hipoterapia 2.00 30 minutos
Venta de fotografias de recuerdo 5.00 1 foto

Las excursiones nombradas en el cuadro 5.2 son predisefiadas. Horse Riding Ecuador ofrece
opciones de excursiones personalizadas, estas son enfocadas a clientes con un nivel més alto
de equitacion, cabalgatas que son disefiadas de acuerdo a las necesidades y gustos del cliente,
donde el mismo puede elegir los acompanantes, la duracidn, alimentacion, y destino. En este
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tipo de excursiones los costos son variables y los precios variarian dependiendo lo que desee el
consumidor.

5.4.3. PUNTO DE VENTA
5.4.3.1. CANALES DE DISTRIBUCION

Por la naturaleza del negocio, se ha determinado que exista una oficina en Quito (situada en la
av Republica del Salvador y Suecia) siendo el unico punto de venta de este servicio,
paralelamente administrar la pdgina web ya que se ha comprobado que muchos turistas
utilizan este medio para planear sus vacaciones.

La promocién y publicidad que seran los elementos que den a conocer y posicionen el servicio
en el mercado objetivo; de esta manera, se dirigira al cliente a la oficina, donde podra apreciar
las fotografias y conocer las caracteristicas de los servicios que se ofrece.

5.4.4. PUBLICIDAD Y PROMOCION

Una vez identificado el mercado objetivo, determinados el precio y la distribucion del servicio,
se ha decidido el tipo y forma de los anuncios publicitarios que se quieren hacer llegar al
consumidor, tratando de trasladar el marketing en informacion, que es, habitualmente, lo que
el mercado objetivo ve de la empresa.

Con el objeto de dar a conocer los servicios distintivos que brindara Horse Riding Ecuador, se
desarrollardn las estrategias funcionales del presente plan de marketing, en el que se incluiran
merchandising®, publicidad® y marketing directo. Estas estrategias se realizaran a través de
ferias de exposicidén y entrega de informacién, en lugares de mayor concurrencia de turistas.

5.4.4.1. MERCHANDISING

Con la finalidad de que los consumidores del servicio puedan tener conocimiento de los
beneficios, de las novedades en servicio e instalaciones del centro, se ha decidido optar por el
Merchandising, para reforzar los anuncios, la informacién hacia el cliente a través de medios
de comunicacién no masivos. Para esto, se utilizardn vehiculos de comunicacién no pagada
como los siguientes:

% Método utilizado para reforzar los anuncios, la informacion hacia el cliente y la promocion a través de medios de
comunicacion Nno masivos.

2 Comunicacién que informa y persuade a través de medios de comunicacion pagados: television, radio, revistas,
periddicos, visitas a domicilio y correo.
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e Exposiciones o demostraciones publicas en la Plaza de las Américas, en donde se
entregaran folletos, mencionando servicios y beneficios de la empresa, asi como una
exhibicion de fotografias de las excursiones que se realizan.

e Distribucion de folletos informativos, en hoteles, hosterias, restaurantes, tiendas
hipicas, y agencias de viajes.

e Distribucion de carteles publicitarios de las excursiones en lugares de esparcimiento
tales como la zona de la Mariscal.

5.4.4.2. MEDIOS DE COMUNICACION

Establecidos los mensajes promocionales y de imagen que se comunicaran al exterior, el
siguiente paso es preparar un plan para los medios de comunicacién, con el objetivo de lograr
un numero optimo de mensajes para el mercado objetivo, en el medio de comunicacién mas
acorde con el servicio que brinda el centro, para lo cual se han identificado como medio de
prensa escrita para publicitarlo en la fase de introduccién del negocio al mercado:

e Revista Pura Sangre.

Los anuncios en esta revista serdn publicados, periédicamente, de acuerdo al siguiente
esquema:

e Pagina derecha completa, indeterminada.

e Periodos de 3 meses.

5.4.4.3. MARKETING DIRECTO

Para complementar esta publicidad, se ha decidido disefiar el siguiente plan de marketing
directo:

e Creacion de una pagina Web de Horse Riding Ecuador, en donde podrdn ingresar los
posibles turistas.

e Se realizard un contrato con la empresa MKT ONE TO ONE, para envio de un mailing
publicitario del Horse Riding Ecuador (Publicidad para introduccién).
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5.5. PRESUPUESTO PARA PUBLICIDAD DEL LANZAMIENTO

El presupuesto para promocion establece los precios de las campafas de introduccion y
mantenimiento para Horse Riding Ecuador, y el porcentaje que representa en relacion a los
ingresos brutos de la empresa, como se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N2 5.3 PRESUPUESTO PARA PUBLICIDAD (LANZAMIENTO)

ELEMENTO VALOR
REVISTA PURA SANGRE (3 MESES) 700,00
CREACION PAGINA WEB 300,00
CARTELES PUBLICITARIOS (20.000

UNIDADES) Q0009
TRIPTICOS (5.000 UNIDADES) 300,00
CORREO ELECTRONICO MAILING (1

ENVIO) 300,00
TOTAL 1.900,00

Elaborado por: El Autor

Se contratara los servicios de la empresa de Publicidad Mediterraneo para la realizacion de las
actividades de publicidad y promocion; el costo por este asesoramiento esta incluido en el
rubro de inversion publicitaria del Analisis Financiero.

5.6. PROYECCION DE VENTAS

e Se ha realizado en tres escenarios: pesimista, esperado y optimista

e La proyeccion de ventas esta elaborada para cada excursidn ecuestre:
o La gruta del Divino Nifio — Nivel Basico
ola Cruz del Cotourco — Nivel Basico
oVolcan Puntas - Nivel Medio
oLaguna de Nunalviro — Nivel Medio
oAntisana - Nivel Avanzado

¢ La proyeccion de ventas se baso en la informacién recabada en las entrevistas con: una
operadora turistica y una empresa de turismo ecuestre.



e Por las realidades del negocio del presente plan, se tomo como base proyectar el 75%
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de las ventas de la empresa de turismo ecuestre entrevistada en el capitulo 3.

CUADRO 5.4 SUPUESTOS DE PROYECCION DE VENTAS DE CADA EXCURSION EN UN

ESCENARIO ESPERADO

RUTA

CABALGANTES AL

ANO

ANO

GRUPOS DE 8 CABALGANTES AL GRUPOS DE 8 CABALGANTES AL

MES

LA GRUTA DEL DIVINO
NINO

576

72

LA CRUZ DEL COTOURCO

384

48

VOLCAN PUNTAS

192

24

LAGUNA DE NUNALVIRO

192

24

ANTISANA

32

4

TOTAL

1376

172

14

ELABORADO POR EL AUTOR

e Elescenario Pesimista tiene una proyeccion de 25% menos al escenario Esperado.

e El escenario Optimista tiene una proyeccion de 25% mds al escenario Esperado.

e Se ha fijado un incremento anual de ventas del 10%, basado en la proyeccién de

crecimiento del Turismo Aventura, realizado por la Organizacion Mundial de Turismo,

en el barometro estadistico emitido en el 2008.

e Se ha proyectado las ventas a 10 afios ya que el mercado de turismo ecuestre se

encuentra en una entapa de crecimiento constante.

CUADRO 5.5. PROYECCION DE VENTAS DE HORSE RIDING ECUADOR

ELABORADO POR EL AUTOR
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PROYECCION DE VENTAS - LA GRUTA DEL DIVINO NINO J
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[
- PROYECCION DE VENTAS - LAGUNA NUNALVIRO |
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

Una vez concluido el Plan de Marketing, un analisis financiero que permita determinar la
viabilidad de la implementacion de este proyecto. Para ello, se realizara un estudio de los la
estructura y los diferentes supuestos y consideraciones necesarios para la elaboracién de los
diferentes cuadros financieros, que se presentan en este capitulo.

Horse Riding Ecuador es una empresa que se dedicara a la comercializacion de servicios
ecuestres especializados en la provincia de Pichincha, especificamente en el valle de Yaruqui.

6.1.

SUPUESTOS Y CONSIDERACIONES

La empresa se creara como sociedad anénima con el nombre de Horse Riding Ecuador,
donde las ganancias se pagaran a manera de dividendos, segun el nimero de acciones
que posea cada socio.

La inversion total es $35.326 USD. Representado en: equipos, muebles y enseres, y
capital de trabajo. Ver anexo FINANCIERO No 1.

El Capital de Trabajo corresponde a $9.253 que servira para comenzar las operaciones
de la empresa. Ver anexo FINANCIERO No 1.

Se elaboraran escenarios: pesimista, esperado y optimista. Tres con financiamiento y
tres sin financiamiento.

Las proyecciones de ventas, en un periodo de 10 anos. ANEXO FINACIERO No2.

El aporte inicial sin financiamiento sera de $35.326 que aportaran los socios. Ver anexo
FINANCIERO No 1.

El aporte inicial con financiamiento serd de $21.196 que aportaran los socios, y
$14.130 con préstamo del Banco del Pichincha al 13,83%. ANEXO FINANCIERO No4.

Se arrendara un terreno de dos hectdreas que requiere adecuaciones por $5.302.
ANEXO FINANCIERO No 5.

Se efectuara una inversidn en equipos por $5.800. ANEXO FINANCIERO No 6.
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e Los muebles y equipos de oficina por $2.225. ANEXO FINANCIERO No 7.

e Lasinversiones publicitarias por $2.000. ANEXO FINANCIERO No 8.

e Se calcularon Gastos Generales de Operacion. ANEXO FINANCIERO No 8.
e Costos anuales $11,485 para el primer afio. ANEXO FINANCIERO No9.

e Los Gastos de Némina. Se calcularon con base a las normas laborales vigentes. ANEXO
FINANCIERO No10.

e Los gastos de constitucion, suman un monto de $720. ANEXO FINANCIERO No 11.

e El costo de oportunidad es de 22,45%. ANERXO FINANCIERO No 12.

6.2. ESTADOS FINANCIEROS
6.2.1. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA (Inicial y Final)

Estado que muestra la situacién financiera de una empresa en un momento dado; informando,
con referencia a una determinada fecha, el valor de los activos, pasivos y el patrimonio de los
accionistas de la empresa. Ademas, este estado financiero refleja el impacto de las variaciones
acumulativas efectuadas por la empresa, desde su fecha de constitucién hasta la fecha de
cierre del ultimo balance. (Curso de Finanzas, Juan Lara A, Capitulo 4, Estados Financieros,
pag. 29)

6.2.2. ESTADO DE RESULTADOS (PERDIDAS Y GANANCIAS)

Este estado financiero tiene como objetivo presentar los resultados obtenidos por las
operaciones de la empresa en un periodo determinado.

Este resultado, utilidad o pérdida es la diferencia entre los ingresos logrados y los gastos en
que se han incurrido para conseguir los ingresos. Refleja el grado de eficiencia en el manejo
de recursos confiados a la administracion.

VER ANEXO FINANCIERO No 10
6.2.3. FLUJOS DE EFECTIVO

El estado de flujo de efectivo es otro de los instrumentos financieros importantes mediante el
cual se puede evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo y sus equivalentes de
efectivo, asi como también indica las partidas en que fueron utilizados dichos flujos de
efectivo, clasificadas en actividades operativas, de inversién y financiamiento.

ANEXO FINANCIERO No18.
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6.3. EVALUACION FINANCIERA

A continuacién se efectuard una evaluacion financiera que determine la viabilidad del plan de
negocios en los flujos de efectivo de los seis escenarios: pesimista, esperado y optimista; con
apalancamiento financiero y sin apalancamiento financiero.

CUADRO 6.1. VALOR ACTUAL NETO PROYECCION A 10 ANOS

™ -y . ~ VALOR ACTUAL NETO ] |
ESCENARIO SIN APALANCAMIENTO ; CON APALANCAMIENTO
| _ TASA DE DESCUENTO: 22,45% | TASA DE DESCUENTO: 22,45% |
Pesimista | 7 $3.284,4 ; $5.659,8 }
‘Esperado | $39.291,4  $56.833,8
Optimista . $809600f @ $85.1085
Elaborado por: El Autor
CUADRO 6.1

La conclusidn que se puede obtener de esta evaluacion financiera es que definitivamente es mejor
obtener financiamiento para el proyecto, por multiples beneficios como la generacion de escudos
fiscales. El VAN que genera beneficios al final del proyecto como es el caso de los tres escenarios,
manifiesta que el negocio genera efectivo suficiente para cubrir todos los costos y gastos que
incurre la empresa, cubrir los costos financieros del endeudamiento y beneficios para los
inversionistas al final del horizonte proyectado.

CUADRO 6.2. PROYECCION A 10 ANOS (SUPUESTO)

i TASA INTERNA DE RETORNO —
ESCENARIO SIN APALANCAMIENTO CON APALANCAMIENTO
TASA DE DESCUENTO: 22,45% | TASA DE DESCUENTO: 22,45%
Pesimista | 3 23,77% | 23,84%
 Esperado . L 38,29% | 1 ~ 46,05%
7 Optimista 53,09% 61,21%

Elaborado por: El Autor

CUADRO 6.2
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En los tres escenarios, los rendimientos apalancados y no apalancados son superiores a la Tasa
Minima de Aceptacién del Proyecto, es decir que el proyecto es rentable y es beneficiosa la
inversién necesaria.

El entorno ideal para las operaciones de la empresa es el Optimista, tanto el VAN como la TIR
aseguran que esta inversion generara rendimientos adecuados al giro del negocio.

TURISMO ECUESTRE
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CAPITULO VI

PLAN DE CONTINGENCIA

Para garantizar el desarrollo y funcionamiento del negocio frente a cualquier escenario, es

fundamental analizar y cubrir los posibles y actuales riesgos.

A continuacion se describen los factores de riesgo ademas de establecer un plan de contingencia

que permita minimizar la consecuencia de ocurrir los mismos.
7.1.POSIBLES RIESGOS

7.1.1. FACTORES CLIMATICOS
En época de invierno y de fuertes lluvias se corre el riesgo que la demanda baje, ya que la gente

deja de hacer actividades al aire libre.

La empresa diseiid varias rutas de excursiones ecuestres tomando en cuanta algunos factores
como el clima. Las rutas mas bdsicas y cortas se las pueden realizar en unas pocas horas.
La empresa cuenta con todos los equipos necesarios para las amenazas climaticas, como:

encauchados, zamarros y botas de caucho.

7.1.2. VENTAS INFERIORES A LAS PROYECTADAS

Al generarse ventas inferiores a las proyectadas los ingresos disminuirdn significativamente

provocando la incapacidad de pago de los compromisos adquiridos y personal inactivo.

Para solucionar este posible inconveniente se analizard permanentemente la proyeccidn de ventas

y el cumplimiento de objetivos.
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Es necesario también iniciar la bisqueda de nuevos mercados que contribuyan con el aumento del
nivel de ventas, para la empresa, no existen diferencias entre clientes, todos gozan del mismo

nivel de atencién, respeto y compromiso por parte de la organizacion.

Adicionalmente, de suscitarse este problema de ventas inferiores a la proyeccidon, la empresa tiene
que analizar sus precios y de ser necesario ajustarlos a la capacidad adquisitiva de los turistas, con
la premisa que la empresa tiene herramientas financieras que le permiten tomar este tipo de
decisiones sin que el impacto de las mismas sea nocivo para la organizacion. También se puede

hacer un analisis de sensibilidad.

7.1.3. VENTAS SUPERIORES

Si la empresa presenta ventas superiores a las proyectadas provocara ciertas medidas a tomarse

de manera inmediata por ejemplo:

Se podria incrementarse el nimero de caballos; de igual forma de ser necesario podria contratar

otro guia.

7.1.4. CRISIS FINANCIERA MUNDIAL

La crisis mundial que inicio en el 2008, ha provocado que muchos sectores se vean afectados. El

sector de servicios turisticos también esta afectado por esta situacién macroeconémica.

Como un solucién al turismo en el Ecuador el gobierno del presidente Rafael Correa, desde su

inicio ha buscado la forma de incentivar el turismo en el Ecuador:

e Enjulio del 2008 se elimino la necesidad de un visa de turista

e El presente gobierno ha mantenido una politica de hacer puentes vacacionales en casi

todos los feriados para fomentar el turismo interno y externo.

e EL gobierno creo en el 2008 LA GUIA DE ORO, con la idea de promocionar todas las

opciones turisticas que tiene el Ecuador, entregando 200 mil ejemplares sin costos a nivel
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nacional e internacional, en agencias de viajes, operadoras turisticas, ferias de turismo y

turistas nacionales y extranjeros.

La creacion de PLANDETUR 2020, es el primer plan estratégico de turismo sostenible,
donde el Ecuador busca ser el lider de turismo responsable en la regién, ofertando

aventura y naturaleza manteniendo la identidad cultural del pais.
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CAPITULO VHI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. CONCLUSIONES

e Los servicios de turismo aventura y naturaleza estan en constante crecimiento,
especialmente en paises en vias de desarrollo, pues la demanda de los estos estdn en
aumento por la tendencia mundial (6,58% de crecimiento en 2008).

* El mercado objetivo para la venta de servicios especializados de turismo ecuestre, son
turistas y aficionados ecuestres de 15 a 50 afos de edad que pertenezcan a una clase
social media a clases media alta.

e Existe un gran numero de proveedores para la empresa, permitiendo elegir el mas
conveniente ya sea en precio o calidad.

e En la investigacion de mercados se realizaron entrevistas con expertos, grupos focales y
encuestas a diferentes estratos de turistas que visitan o viven en la provincia de Pichincha,
donde se pudo comprobar la aceptacién del servicio, lo que refleja que el negocio es
atractivo y viable.

e El adecuado manejo y la estricta disciplina en cuanto al cumplimiento del
Direccionamiento Estratégico propuesto posibilitara a la empresa cumplir con cada uno de
los objetivos corporativos y por area de negocio propuestos y posteriormente a la
consecucion de la Vision de la empresa.

e La evaluacion financiera manifiesta la factibilidad de poner en marcha el negocio a través
del analisis de seis escenarios en dos horizontes propuestos en los cuales el escenario
esperado y optimista presentan beneficios econémicos.

e De igual forma en estos dos escenarios la TIR es mayor que la Tasa de Descuento o Costo
de Oportunidad, razon por la cual el proyecto es aceptado como se indico anteriormente.
Cuadro Resumen TIR, siguiente pagina
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TASA INTERNA DE RETORNO

L — S— E—

ESCENARIO | SINAPALANCAMIENTO | CON APALANCAMIENTO
k" | TASA DE DESCUENTO: 22,45% | TASA DE DESCUENTO: 22,45% |
Pesimista | 23,77% 23,84%
'Esperado o g— . 38,29%, 46,05%
Optimista 53,09% | 61,21%

e Luego de analizar los resultados financieros del plan de negocios, se puede concluir que es
un plan factible.

8.2. RECOMENDACIONES

Realizar la investigacion de mercados de forma continua con el objeto de estar al tanto de
los posibles cambios en el.

e Buscar mercados emergentes, asi como de nuevas necesidades que permitan diversificar

los servicios.

e Después de haber realizado el presente plan de negocios, y haber comprobado su

factibilidad, se recomienda lievarlo a cabo lo antes posible.

e Participar en lo posible en ferias de turismo nacional e internacional, con el objetivo de dar
a conocer a la empresa y su portafolio de servicios.
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CABALLO CRIOLLO

INDUMENTARIA: MONTURA VAQUERA




ANEXO TURISMO ECUESTRE No2

BASE DE HORSE RIDING ECUADOR (SIN ADECUACIONES)
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ANEXO TURISMO ECUESTRE No3

RUTAS DESDE HORSE RIDING ECUADOR

e COTOURCU - La cruz

e LAGUNA DE NUNALVIRO

e CERRO PUNTAS

e LA GRUTA DEL NINO - La malinche




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 4

RUTA DE NIVEL AVANZADO - ANTIZANA




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 5

BASE DE HORSE RIDING ECUADOR — ANTES DE ADECUACIONES
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ANEXO TURISMO ECUESTRE No 6 — RUTA DE LA GRUTA DEL NINO




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 7 — LA CRUZ DEL COTOURCU




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 8 — CERRO PUNTAS




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 9

LAGUNA DE NUNALVIRO




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 10 — ANTISANA




ANEXO TURISMO ECUESTRE No 10
EQUIPOS:

e CASCO
e PONCHO
e PONCHO DE AGUAS




ANEXO FINANCIERO No1l: INVERSION INICIAL

INVERSION INICIAL TOTAL - HORSE RIDING ECUADOR

DETALLE INVERSION
BIENES DE CAPITAL

ADECUACION (GBRAS) s 5.302
CABALLOS CRIOLLOS (10) S 10.000
EQUIPOS 5 5.826
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA S 2.225
GASTOS DE MARKETING s 2,000
GASTOS DE CONSTITUCION S 720

TOTAL BIENES DE CAPITAL | S 26.073

CAPITAL DE TRABAIO
GASTOS GENERALES (Primer Trimestre) 0 & 2086
GASTOS DE NOMINA (Primer Trimestre) S 4.890
COSTOS ANUALES (Primer Trimestre) (polrero, pacas, veterinario, herrajes) | § 2.297
TOTAL CAPITAL DE TRABAIO | S 9.253
TOTAL INVERSION INICIAL | $ 35.326 |

ELEMENTO VALOR
REVISTA PURA SANGRE (3 700,00
AESES)

CREACION PAGINA WEB 300,00
CARTELES PUBLICITARIOS 200,00
(20,000 UNIDADES)

TRIPTICOS (5.000 UNIDADES) 300,00
CORREQ ELECTRONICO MAILING 300,00
|1 ENVIO)

TOTAL 1.900,00

Elaborado por: El Autor




ANEXO FINACIERO No2: PROYECCION DE VENTAS ANUAL - HORSE RIDING ECUADOR

PROYECCION DE VENTAS - LA GRUTA DEL DIVINO SO
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ANEXO FINACIERO No3: PROYECCION DE VENTAS TOTAL - HORSE RIDING ECUADOR

PROYECCION DE VENTAS - ESCENARIO PESIMISTA

PROYECCION DE VENTAS EN ESCENARIO PESIMISTA
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—ir.. M L AN -3
[]
1 384 20 256 5 m an 128 40 23 110
2 -] 2 o o 14t “ 11 “ E) 120 |
|
3 a8s 2 310 27 155 “ 185 aa 2 120 |
— 155 }
4 511 as 4 20 10 - 7% a8 a2 130 ]
5 | a2 2 75 a0 w - 7 - 3 | v
| |
s 618 = a12 33 206 53 208 53 3 149
? &80 28 a4 33 27 53 27 o 140
' 1ay 211 ao E) 249 58 249 58 « 150
9 L) 3 529 E 274 5% 278 58 51 130
1 905 35 504 s wm 65 102 [ s7 160
ESCENARIO PESIMISTA
ARO VALO# COSTOS DIRECTOS | INGRESOS
0
3 3ea80 1580 139
3 32454 e 0730
) 24700 [ 33803
3 508 2007 ara5y
$ armse 2205 a5
| 1 SRS SS5EL8
bl 68003 78 G
5 iy ancs 74051
L) 4818 3361 §1456
10 104127 3687 LO0430




PROYECCION DE VENTAS - ESCENARIO ESTIMADO

PROYECCION DE VENTAS - ESCENARID ESTIMADO
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PROYECCION DE VENTAS - ESCENARIO OPTIMISTA
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ANEXO FINANCIERO No4: FINANCIAMIENTO DE INVERSION DE HORSE RIDING ECUADOR

FINANCIAMIENTO DE INVERSION

FUENTE VALOR | %
_CAPITAL PROPIO ) 21.196|  60% }
CREDITO 14130  40%
TOTAL 35.326| 100%
| CAPITAL $ 14.130 ? ]
| TASA DE INTERES 13,83%  Tasa Activa Efectiva Referencial PYMES |
NTERES | $ 9.647| M=C(1+i)n
_7TI7EMP0 | 48 meses \ B ‘7 -
MONTO $ 23.777,40 |
ANOS | CAPITAL | INTERESES PAGADOS | ESCUDO FISCAL REAL |
0 | $ = §, . = -.,é,,, _.‘
1 | $ 353260 % 2411,75 | $ 874,26 §  1.537,49
2 |$ 353260|$ 241175 $ 874,26 $  1.537,49
3 $ 353260/  2411,75|5% 874,26 $  1.537,49
4 | $ 353260 $ 2411758 874,26 $  1.537,49
5 0 - T -1 -8 -
TOTAL| $ 14.130,42 | $ 9.646,98 | $ 3.497,03 $  6.149,95







ANEXO FINANCIERO No5: INVERSIONES EN OBRAS CIVILES Y ADECUACIONES DE TERRENO

e CONSTRUCCION DE VIVIENDA, BODEGA, CUARTO DE MONTURAS. Y CUARTO DE

ALMACENAMIENTO DE PACAS.

e Precios, Camara de la Construccion, incluyen mano de obra y herramientas

e (Cotizacion elaborada por el Ingeniero Civil Fernando Leén

~ 0BRACIVILY ADECUACIONES - HORSE RIDING ECUADOR |

RUBRO UNIDAD | CANTIDAD | TRECIO_| PRECIO
S | | UNITARIO | TOTAL |
| Cimentacién piedra basilica 40 x 40 ) m3 l 5] 3.76 18,05
| Contrapiso de piedra bola 20cm deespesor ~~  m3 7‘ = 10 28 | 27,10
tﬁomm piso espesor 5 cm f'c=140 kg/cm2 | m3 f 2 62,96 152,36
1 Bloaue de Hormigdn 20 x 20 x 40 m2 | 101 10,23 1029,96
,‘ Bloque de Hormigén 10 x 20 x 40 | m2 8 7.93 62,57
| Enlucido | m2 217 5.16 1120,44 |
| Pintura e = |m2 217 252 547,19 +
| Viga electrosoldada 6.5 |u 7 20,26 | 141,82 |
Columna electrosoldada 6 m lu | 5 20.6 103,00 |
Hormigon para columnas y vigas f¢=210 kg/cm 2 : m3 | 2 234,65 | 563,63 1
Puerta de tol lu l 2] 76,59 | 153,18 ‘
Puerta madera tamborada £ 8 diy ; 4 4194, = 167,76 |
| Alambre motto azul (rollo=300m) o () 3. 4346 13038 |
| Pingo de eucalipto 7 m x 0.30 = v | 27 ‘ 054 25,38
| Alfaiia de eucalipto 2.5 m u 22 2,51 55,22
Viga de madera 7 m u 2 5,6 . 11,20
Cubierta metdlica | m2 48 7,45 360,58 ‘
| Punto de agua fria _|u | 3 11,54 34,62 ‘
| Lavabo e B | u | 1 130,58 130,58 ‘
inodoro u 1 as3e7 153,67 |
Lavaplatos e u 1| an 3,71
Punto de desague 110 u 1 } 14,93 14,93
| Punto de desague 50 u 2 5.94 11,88 |
| Punto eléctrico u 8 |

31,86 | 254,88

TOTAL DE PRESUPUESTO DE ADECUACION

»

5.302,09 |
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ANEXO FINANCIERO No6: EQUIPOS
COTIZACION: COMERCIAL REBELO
EQUIPOS - HORSE RIDING ECUADOR ‘ I o
DETALLE CANTIDAD | P RECIO ilocl

g g || UNITARIO TOTAL
MONTURAS DE VAQUERIA NACIONAL CON PECHERA, GRUPERA, CINCHA, Y ESTRIBOS | 10| 200,00 2,000
PELLONES DE BORREGO PARA MONTURA T 10 ‘ 50,00 500
'ZAMARROS DE CUERO DE CHIVO - | 5| 100,00 500 |
CABEZADAS i et ] 10, 40,00 400 |
' BOCADOS (FRENOS) BN e wm K . TTLE 10| 15,00 | 150 |
ALFORIAS 5| 100,00 500
' CHAMARRAS DE CUERO LISO |5 8ooo| 400
' ENCAUCHADOS (PONCHOS DE AGUA TIPO ABRIGO) 10, 11,36 114
|CASCOS DE EQUITACION AUSSIE RIDER 10 5250 525
BOTAS DE CAUCHO 10 8,14 | 81
JAQUIMONES 7 10 8,40 84
_PELEROS O ALFOMBRAS PARA MONTURAS | 10 2000 200
_CARRETILLA : “ 1 22 22
'CARPAS DE 3 PERSONAS 200X170X100 ' a| 2500 100
' FUNDAS DE DORMIR (SLEEPING BAG -5 GRADOS) 7 | 10| 25,00 250

TOTAL EQUIPOS s 5.826,00



ANEXO FINANCIERO No7: MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Bl MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA - HORSE RIDING ECUADOR

DETALLE | CANTIDAD |~ FREDE TOTAL
L Rl ey Rl ) | __| unITARIO | '
| TV SONY LCD 24 PULGADAS KLD32M3000 ) ; 1 600 600 |
|ESCRITORIO TIPO COUNTER i d il o 3g0] 120 |
DVD - 1 70| 70
(SOFA T wo e ) Bat 1 2000 200
SILLAS PARA ESCRITORIOS 1 4 30 120
SILLAS VISITANTES j 2| 20 40
' MUEBLE PARA TELEVISION Y DVD | 1 150 150
 TELEFONOS 2 25 | 50
; FAX - 1 75 75
' SUMINISTROS DE OFICINA - 1, 250 250 |
| COMPUTADOR CON LCD FLAT +IMPRESORA HP COLOR + MESA IMPORTADA + REGULADOR | 1 550 550
| TOTAL EQUIPOS DE OFICINA [s 2.225,00 |
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ANEXO FINANCIERO No8: GASTOS GENERALES ANUALES
ol g GASTOS GENERALES ANUALES n "= ‘ = 7_]
ittt ek RUBRO | ANO1 ANO2 | AND3 | ANO4 | ANOS ANOS ANO7|ANOS AﬂosiANoy_)_.
ARRIENDOS OFICINA = el 6.000 | 623 6481 | _§7ra_s| 7000 | 7275 7561 7858 8167 | 8488
| TELEFONO LUZ AGUA e - -8 200 20}_: 216T 225 | m| 23 25 262, 272 283
INTERNET 840 | 873 907I 94;\ 980 | 1019 1059 | 1100 | 1143 | 1188
GASTOS SEGUROS B e . 174 181 E‘l, 195 203 21 219| 228| 237| 246
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION & = 3000 3118 | 3240 3368 | 3500 3638 3781 3929 | a0sa 424 |
MANTENIMIENTO VEHICULO i Sewe 0 0 0 0| O 400 416| 432 449 467 |
| MANTENIMIENTO EQUIPO A 8 = 121 126| 131 136 141 | 147 153 159 | 165 |
| HERRAMIENTAS FUNGIBLES ] 3 397 413 429 446 4a6a| am»| 501 521,\
i B e B | 10737 | ulsa‘; 115971120753‘ 12926 | 13434 | 13962 | 14511 _Lsgsg__‘l
R _ HERRAMIENTAS FUNGIBLES EE_m |
caBO3/E e | Rl 0| o2 a8
KIT DE LIMPIEZA ROMA (2 CEPILLOS, ESCURRIDOR, RASQUETA, PEINE, ESPONJA, LIMPIA CASCOS) | 1l 943 } 24,1 |
FRANELAS o == - - 2| 14| 28 |
_LINTERNAS LAMPARA RECARGABLE s = 10| 35| 38
_PALA 1| a98 aos
ENCAUCHADOS (PONCHOS DE AGUA TIPO ABRIGOD) ol BN s N 10| 1136 | 1136
BOTAS DE CAUCHO e ey w == S Sem' s s| R14| a07
| IAQUIMONES g =i 1 5| sa asz
| PELEROS O ALFOMBRAS PARA MONTURAS g e 5| 2000 100
TOTAL 367,98 |




ANEXO FINANCIERO No9: COSTOS ANUALES

COSTOS ANUALES - HORSE RIDING ECUADOR

{ RUBRO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ARO4 | ARO5 = ANO6 | ANO7 | ANOS | ARO9 | ARO10
ARRIENDO POTRERO 2 HECTAREAS | |
(40/MES) ! 960 | 998 1037 1078 1120 1164 1210, 1257 1307 1358
PACAS DE RAYGRASS (10 pacas |
diarias) 250/PACA 19125 | 9484 9856 10244 10646 11065 11499 11951 12421 12909
HERRAJES Y HERRERO (10 caballos | ‘ | |
casa 45 dias) 800 831 864 898 933 970  1008| 1048 1089 1132
| | - [ - : 0 1008
SERVICIOS VETERINARIOS 600 | 628 648 674 700 728 756 786 817 849
| ‘ [ ‘ | I
| TOTAL 11.485 |11.936 12405  12.893 13.400 13.926  14.474 |15.042 |15.634 | 16.248



ANEXO FINANCIERO No10: GASTOS DE NOMINA - HORSE RIDING ECUADOR

5 APORTE
SUELDO | APORTE | SUELDO | DEOMO | DETIMO LESS TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL TOTAL TOTAL
b PERSONAL ADMINISTRATIVO
PATRON
AL AL ANUAL TERCERO | CUARTO ANUAL ANO 1 ANO 2 ARO 3 ARO & ANO 5 ANO & ANO 7 AND 8 AROS | ARD 10
] $ $ $ s 5 s b 13 5 $ 5 5 § $
1 | GERENTE GENERAL 500 | 55,75 6.000 500 200 669 7.369 7.664 7.970 R.289 £.621 8.966 9.324 9.697 10,085 10,488
$ $ H 3 $ $ $ $ 5 5 5 5 $ H $
2 | ASESOR COMERCIAL 300 | 33,45 3600 300 200 401 4,500 4681 4,569 5.063 5.266 5.477 5.696 5.924 6,160 6.407
4 $ $ 5 5 5 $ $ $ $ 5 s 5 s $
3 | GUIA TURISTICO 300 | 33,45 1,500 300 200 401 4.501 4681 4.869 5.063 5.266 5477 5,69 5.924 6.460 6.407
$ 5 s $ $ $ 5 5 $ 5 $ § 5 s $
4 | PALAFRENERO 200 | 22,30 2.400 200 200 168 3.068 3.190 3318 1.451 3589 3732 3.8M 4,037 4198 4.366
GUIA TURISTICO (1 VEZ POR MES) FUERA D $ $ $ S ) H $ s 5 ] $
s | NOMINA 10 120 120 125 130 135 140 146 152 158 164 171
$ 5 S $ s s s $ 5 $
TOTAL SUELDOS 19.559 | 20342 21058 | 22,002 22882 | 23797 (24749 | 25738 | 26768 27839
$ $ $ 3 S $ 3 $ s s
SUELDOS MENSUAL 1.630 1695 1.763 1833 1.907 1.983 2.062 2.145% 2231 2320




ANEXO FINANCIERO No11: GASTOS DE CONSTITUCION

~ GASTOS DE CONSTITUCION HORSE RIDING ECUADOR

Escritura de Constitucion _
Razones Notariales - ) \
_Patente Municipal i B
Formulario de RUC = ~e.- & = '
Tramite del RUC o
' Honorario Profesionales




ANEXO FINANCIERO No12: COSTO DE OPORTUNIDAD - HORSE RIDING ECUADOR

COSTO DE OPORTUNIDAD

Datos tomados de la pagina de damodaran http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Beta apalancada (industria de recreacion) | e 1,12
t = | N — 18,03%
| d/e 20,04%

| Desapalancar beta
| B desap.= (Bapal/(1+{(D/EV*(1-TI) ! FREN—
| B desap= (1,12/(1+{(0,2004)*(1-0,1803))}) ’ 0961977926

B dgsa_p:p,?s ’

. ObtengomicAPM
| CAPM= rf+RP +B(rm -rf) ‘ B
- e f 5,13% | http.//www.nyse.com/bonds/nysebonds/USTreasuryBonds.html
= e e, . 12,96% http://www.ccbva.com/zhtmls/graficosi.as|
= U ) S 0961977926
Riesgo Pais 9.79% desde el 23 de junio al 22 de octubre
CAPM 22.45%




ANEXO FINANCIERO No13: VALORES RESIDUALES

| VALORES RESIDUALES - HORSE RIDING ECUADOR

| RUBRO | % | VALOR DE RESCATE |
| CABALLOS CRIOLLOS (10) 20% $ ~2.000
| EQUIPOS | 5% $ 291
| MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA | 5% | $ __= B |
| CARRO 4X4 30% $ 2.400

TOTAL VALOR RESIDUAL | $

e EN EL CASO DE LOS CABALLOS SE CALCULO EN BASE A PRECIOS DE MERCADO.

e EQUIPOS, MUEBLES Y CARRO, SE CALCULO EN VALORES CONTABLES.

4.803



ANEXO FINANCIERO No14: DEPRECIACIONES - HORSE RIDING ECUADOR

DEPRECIACIONES
RUBRO ANO 1 I ARO 2 ARO3 ARO 4 J ANO S l AR08 l Ao 7 1 Aflos ] ARO9 l ARO 10
EOWIPOS
MONTURAS DE VAQUERIA NACIONAL CON PECHERA, GRUPERA, CINCHA, Y
ESTRIROS 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
PELLONES DE BORREGO PARA MONTURA 50 50 50 50 50 50 50 50 50
ZAMARROS DE CUERO DE CHIVO 50 s0 50 50 50 50 50 sn 50
CABEZADAS 40 40 a0 a0 a0 40 40 40 0
BOCADOS (FRENOS) 15 15 e 15 15 =35 15 15 15
CHAMARRAS DE CUERD LISO a0 a [ 4 “© 40 40 40 40
CASCOS DE EQUITACION AUSSIE RIDER 53 53 3 53 53 52 53 53 53
CARPAS DE 3 PERSONAS 200X170X100 10 10 10 10 10 15 18 15 15
FUNDAS DE DORMIR [SLEEPING BAG & GRADOS) 25 25 25 s L) 35 35 s 35
CARRETILLA 2 2 2 2 2 2 2 2 2
MUEBLES ¥ EQUIPOS DE OFICINA
TV SONY LCD 32 PULGADAS KLD32M3000 60 60 60 60 §0 60 &0
ESCRITORIO TIPO COUNTER 12 12 12 1 12 12 12 12 12 12
nvn 7 7 7 7 7 7 7 7 ? 7
SOFA 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
SILLAS PABA ESCRITOMIOS 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SILLAS VISITANTES a 4 4 4 a ) 4 4 4 4
MUEBLE PARA TELEVISION Y DVD 18 15 15 15 15 15 15 15 15 15
TELEFONODS s 5 5 s 5 5 5 3 5 5
FAX 5 s £ 8 8 8 i . 8 B
SUMINISTHOS DE DEICINA 25 2 s 5 25 25 25 E P+ =
EQUIPOS DE COMPUTACION
COMPUTADOR CON LCD FLAT +IMPRESORA HP COLOR + MESA IMPORTADA + l I { | J I
REGULADOR LLF) 12 12 182 82 182 182 198 198 198
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ANEXO FINANCIERO No15: INVERSIONES FUTURAS - HORSE RIDING ECUADOR

INVERSIONES FUTURAS

ANO | ANO |ANO
\ B RUBRO S |- S| ANO 4
" COMPUTADOR CON LCD FLAT +IMPRESORA HP COLOR + MESA IMPORTADA + [ ™ |
| REGULADOR 500

‘ = e S — P S
|
\

FUNDAS DE DORMIR (SLEEPING BAG -5 GRADOS)

CARPAS DE 3 PERSONAS 200X170X100 ’
| PELEROS O ALFOMBRAS PARA MONTURAS i
\

CABALLOS
|

'CARRO 4X4

‘ANO | ANO

ANO 6 7 8
| 600

|

s0 s

|
| 100

200 .
2000 | ‘
8000 ‘ |
0 8350 | 2000 | soo‘




ANEXO FINANCIERO No16: OTROS INGRESOS

OTROS INGRESOS - HORSE RIDING ECUADOR

|ARO  SERVICIO DE HIPOTERAPIA | FOTOGRAFIAS DE RECUERDO |

|| CANTIDAD | PRECIO | INGRESO | CANTIDAD | PRECIO | INGRESO |
.0 A ‘

1 240 3 70 30, 6 1800
| 2| 30 3 s 375, 6 2250
.3 35| 3| uas| 469 6 213
s 459 a4 1875  ss 7 a2
5 s86 4| 234 732 7 s121
6  sss| a4 23 732 7. 5127
7 536 s 29% 732 8| 5859
| 8| 536 s| 2930 72 8| sess
| 8 s s 20% 72 8 seso
10 58 5 2930 732 Nfi 8 5859

| ANO | INGRESO

0
1 220
2 310
| 3| 3938
& 5971J
L sy 7471?
6 7471 ‘
7 8789
8 8789

8789

. ~ 9 .
10 8789
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ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

ESCENARIO OPTIMISTA
ARO 4 ARo2 ARO 1 ANo & afos ARo € ARo? ARo s ARD 9 ARo 10
VENTAS NETAS $_ 51.04000 63457 80 7029808 | 3 msEa22 | 4 eaumaaa | ¢ muasesds | ¢ weene | 6 astersa | ¢ MeTRenR | € 20829577
COSTOS ANUALLS 5 3148500 1148500 1048500 | S 1148500 | §  Mi4NS00 | 5 M1AR00 | 3 Lems00 | ¢ l1esso0 | 5 uiessoo | € 9148500
COSTOS DIRECTOS 304000 134400 367840 | 5 AOMK24 | 5 AA5086 | S ANOR9S | 5 5055 | 5 AMAN0 | 5 0 651631 | § 216816
UTILIDAD BRUTA | § 3851500 400180 Somen | 6 vo0mus | §  tmaseAY | § WMy | S 10895122 | 8 Madeanr | s 1asmei2i | 5§ taesere)
BASTOS OF NOMINA § 1955840 2034178 710548 | 5 woones [ 5 d2emtvy | § swroo | 3 derense | ¢ vsoams | 5 amresye | 5 arwmid |
BASTOS BENERALES 5 10305 1073651 aasass | s uiseess | 5 1205274 | S Wezeer | $ 1A | § 1aee2A0 | § s | 5 1somAl
TOTALGASTOS | § 2040932 3LoTm2e 30 | 3 Isees | 5 dagmar | 8 wrmar s samso | S momia | s arest | 5 anmmss
OTROS BASTOS
DEPRECIACIONLS $ 53160 wiew | Lo | 4 s3e0 | 8 S0 | 8 e | s weiso | ¢ o | ¢ sm0 | 3§ ;110
TOTAL OTHOS BASTOS | § L) L850 s | § suteo | § o | § %660 | § eso | 35 w0 | ¢ w30 | § LLLRT)
DTROS INGRESDS < 21.520,00 1450,00 39150 | & S97%5 | ¢ 247070 | ¢ 247070 | & 747070 | & arm906 | S 278906 | & £.709.06
DEPRECIACIONES 3 LiT¥ ) $1L60 LT a0 | ¢ LR R0 | § LU w0 | § w30 | § 5110
TOTAL OTROS INGRESOS | ¢ 146160 ans1 e amMato | s 6eRIS | 4 mMa0 | §  MawM [ 4 sl s e | S sy |l s s
TOTALGASTON | ¢  thams ey 1078y 333145 | ¢ Msenss | § daemar | 4 sonae |5 sawsso |3 soon | 5 aramst | ¢ arswos |
UTILIDAD ANTES OF (MP'. ¥ PART. LABORAL | ¢ 1114000 1108551 2688808 | 6 Axav7AS | § s0om70 | 5 eawinsa | ¢ VRASEI | 8 10358095 | ¢ wiasmom | § 1s2dsiie
MAPUESTO A LA RENTA (35%) $ameear sa7aee £478857 | ¢ 0ANAT | S 1reBASE | 5 1p2en | 5 1n6mss | §  sames | 5 maew | 5§ wuam
| PANTICIPACION TRABAJADOMES |15%) i usnn E TR apotrs | $  mamwn | 8 vean | s el s timas |5 wseme | ¢ wrase | 8 nawerer |
UTILDAD NETA DEL EIERCICIO $ s 1245791 Wowasy | 3 masere | 3 dowmmr | 5 aiwsass |5 evomr |5 @ | ¢ essoer | § nens




ANEXO FINANCIERO No018: FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO (3 ESCENARIOS)

ESTADOS DE FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

ESCENARIO PESIMISTA
AROO Ao 1 afio 2 ANO 3 ANO 4 ANOS | AROG Afi0 7 ANO 8 ARD 9 Afo 10
5 H H $ $ & § $ $ $
INGRESOS OPERATIVOS 345200 | 41.547.0 45.701.7 55.621,2 61.183.3 74.270.3 81.697.3 96.299.1 108.129.1 124100
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1-) | Costos 13.601.0 | 143680 14 965 8 15 709,4 16,207 7 17.334.1 18 2727 19.165.9 20.169.4 21.237.4
§ S $ 5 $ 3 $ $ $ $
{-) | Gastos 29.889.9 31.078 3 32,313.9 33598 6 34.934,5 349345 349345 24934 5 14 934 5 34,3345
$ 5 s $ $ |8 $ $ $ $
f-] | DEPRECIACIONES 8337 | 8337 8337 8337 8337 | Bag7 887 | 8652 2652 865,2
$ $ $ $ $ $ $ § $ $
(-) | AMDATIZACIONES 1440 1440 1440 | 1440 1440 | - ‘
UTILIDADES ANTES DE INTERESES E $ s ] $ $ $ $ ‘ $ $
IMPUESTOS 9 948 /) 14772 8} (2,555.7) 5.335.4 27734 21153.0 N 2_7.59).9 52 160,00 753718
$ $ | 5 $
{-) | INTERESES B (24117} {2.411.7) 24117 24117 | . .
i s $ $ $ s
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS {12260 1) 17.484.7) 14 067 5} 20237 87734 21 153.0 | 278910 422114 | 52.160.0 75.373.5
t i T
f-) | IMPUESTOS ‘
$ $ $ s I's |'s s $ s $
15% Participarién Laboral 1326 | 1.316.0 | 31720 4.153.8 £.500.0 7.824.0 11 3060
5 $ § $ | s $ $ $ |'s $
25% Impuesto a la Renta 62123 1.864.3 \ 44850 5 ARA S 22084 | 1108a.0 16 016.9
$ [ $ $ $ $ | ] $ $ $
) BENEFICIO NETO 112.360.4) | (71847 14.967,5) 18638 5.593.0 | 13.485.0 176530 17.825.1 123520 | amosae
[+ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
| | DEPRECIACIONES 8337 A217 8337 8337 8337  BaB7 8487 8652 | BRS2 865.2
(+ B $ $ 5 5 § $ $ S $
| | oTROS 33 25200 11500 3.937.5 5.976.6 7.470.7 7.470.7 74707 | 87891 8.789.1 B.7R9.1
(+ $ ‘ $ $ $ s $ s $ 5 5
) | AMDRTIZACIONES 1440 1480 1440 1440 1440
$ $ $ $ $ $ § $ S $ S
f-) INE {26.073.1) R - {500,0) - [£.3 _| 12.000,0) {&00 01
$ $ $ ‘ $ $ $ $ S $ $ $
(-} | CAPITAL DE TRABAIO (8.253.0) B 1 B 02530
S $ $ $ $ $ $ $ $ $ s
(-) | AMDRTIZACION DEL PRESTAMO 14,130 42 {3.532.6) 12 533 §) | 1as12.8) 11822 6
{+ § $ $ $ 5 $ S § $ $
) | VALDRES RESIDUALES . . 275 | - - I R - 48028
s 5 s s 5 s s s s s s
FLUJO DE EFECTIVO NETO | (21 195 6] 12 305 31 i€ Eg0 §) [3557,3) 4788¢ | 140212 | 134584 | 230720 36 6794 43 2082 717604
VAN 3031
TASA DE DESCUENTO 22,45% $2.556,24
TIR 23,81%

VAN AJUSTADO 5587



ESTADOS DE FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

ESCENARIO ESPERADO
AND 0 ARD 1 ARO 2 ARO 3 ANO & ARO 5 ARO 6 ANO 7 ANO 8 ARO 9 aN0 10
$ S $ $ $ $ $ $ $ $
INGRESOS OPERATIVOS 42 Ran 0 S13216 564538 68.722,2 755944 01 786 7 100 864 & 121.506.4 133.657,0 1637359
$ S $ s $ $ 8 $ $ $
[-] | Costos 140770 14.7876 15 541.8 16.342,9 17.194.6 18.100,7 10,065 8 20003 5 21.189.8 2213598
$ $ $ $ $ $ S S $
|-) | Gastos 20 6g0 o 110783 32.313.9 23,508 6 349345 349345 34.834,5 34,9345 34,934,5 49145
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-] | DEPRECIACIONES #3317 811y 23317 833,7 8317 8487 848,7 8652 /652 65,2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) | AMORTIZACIONES 1440 1440 144.0 1240 1440 . . - . .
UTILIDADES ANTES DE INTERESES E $ $ S $ S $ $ $ $
IMPUESTOS (2.304.6) 44781 76204 178029 224876 37.902,3 46.116.1 65.613,2 76,6676 105 5764
$ $ $ $ $ S $ $ $ $
{-) | INTERESES 12,4117 (2.411,7) 12.411.7) (2.411.7) . . “ 5
$ $ $ $ $ $ S Ed $ $
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 14.716.4) 20663 5.208.6 15.391.2 22 4876 37.902.3 851161 656132 76 667.6 106576, 4
(-] | IMPUESTOS
$ & $ $ $ $ $ 5 $ $
15% P D Laboral 09,9 7813 2.308.7 33731 5.6853 6.917.4 8420 11.500,1 15.836,5
$ & s $ s $ S $ $ $
25% alaRenta ‘ 775 I CLE 5772 A433 14213 1.729,4 24805 | 28750 39591
$ 5 $ $ 8 $ $ $ B
BENEFICIO NETO 14.716,4) 16788 4.232.0 12 8053 182713 30.795,6 37.469,4 53.310.8 £2.202.4 85 780.9
i+ 5 $ $ $ $ $ $ $ $ $
) | DEPRECIACIONES 833 7 8337 8337 /337 8117 848 7 R4R 7 65,2 865,2 RR5,2
[+ $ $ s $ $ $ $ $ $ $
) | OTROS INGRESOS 25200 11500 10378 5.976,6 7.470.7 74707 74707 87891 87801 8 780 1
(s $ $ S $ - $ $ $ $ 5
) | AMORTIZACIONES 1440 1440 1440 1440 144.0 . ’
$ $ $ $ s $ $ $ $ $
{-] | INVERSIONES 126.073,1) . . |500,0) . {8 350,00 12.000.00 [ 1600,0) - .
$ s $ 5 $ $ ['s $ $
(+] | CAPATAL DE TRABAIO (925300 - - . — e s - - a2530
$ $ 5 $ s $ $ S $ $ $
(-) | AMORTIZACION DEL PRESTAMO 14.130,42 (3532.6) 11532.6) (1.532,6) 12532.6 . . - -
(* S $ $ $ $ H $ ] 5
| | VALORES RESIDUALES 7,5 - - 4.802.6
s $ $ s $ $ § $ $ $
FLUIO DE EFECTIVO NETO {21.195,6) | (4751.3) 22740 5.642,1 154270 26.719.6 0 765,0 43.788,8 62 365,0 71.946,7 109 490.6
VAN 54218
$
TASA DE DESCUENTO 22,45% 2.556,24
TIR 46,02%
VAN AJUSTADO $56.774
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ANEXO FINANCIERO N019: FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO (3 ESCENARIOS)

[ ESTADOS DE FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO
ESCENARIO PESIMISTA
Ao o ANO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 . ARos  ARoG ARO7 ARO 8 AND 9 ARO 10
INGRESDS OPERATIVOS S 34500 | S 415470 | S 457007 | & 556212 | & A1 )ag.;___l_s 5 742703 | S 816973 | $  98.2991 | § 1081291 | $ 1324106
{-) | costos [ $ 136010 | § 142640 | S 149658 | § 157094 | § 164977 | $ 173341 [ $ 182222 |$ 194659 | § 201604 | & 212374
{-} | Gastos $ 298899 | S 310783 | § 323139 | 4 33.598.6 | § 349345 | $ 349345 | § 349345 | $§ 349345 | § 349345 | § 349345
(-) | DEPRECIACIONES s 8317 | $ 4337 | ¢ B337 | & LEER 8337 | S 8487 | S 8487 | ¢ R652 | & 865.2 | $ 865.2 |
| (=) | AMORTIZACIONES $ 140 | $ 1340 | § 1430 | $ 1440 | § 1840 | & -1s - 15 - 1’5 - 18

UTILIDADES ANTES DE INTERESES E IMPLIESTOS

“»

(00486 | & fa7m0) | 5 [2sesy) | ¢ 5334 | & @734 211530 ¢ 276010 | § 433336 | § 521600 | § 753735

| (-2 | inTERESES

UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS s 9.9486) | ¢ (47729)

"

(25857 | ¢ 53354 $ 87734 ¢ 211520 § 276919 | ¢ 423236 | § 52160.0 | $ 753735 |

| (-} | ImPUESTOS \

15% Participacién Laboral $ $ $ L3 BO03 | § 13160 | ¢ 33728 | 8§ 41538 | ¢  Esono | S 78240 | S 11306.0 |
25% 212 Renta s -1s $ - |s 211338 |¢ 18643 )¢ 44050 |8 smeas |¢ 52084 |4 210840 5 160169
[ [ BENEFICIONETO | §  (9.9486) | $ (477291 | $ (25557) | ¢ 34013 | § 55930 | § 13.4850 | 5 176536 | § 276251 | & 332520 | § 440506
{+) | DEPRECIACIONES - 8 = 8337 | § 8337 | § B33.7 | § 8337 | s B337 | § 848y | & 8487 | § 8652 | § 8652 | ¢ 65,2
_{+) | OTROS INGRESOS $ 25200 | § 31500 | S 39375 | § 59766 | 5 74707 | $ 74707 | § 74707 | $ 87891 | 5 87891 | § 8.789.1
{+) | AMORTIZACIONES $ 1440 | & 1a40 | ¢ 1440 | ¢ 14a0 | ¢ 1440 | s $ $ $
[-) | INVERSIDNES 18 (260739) | § $ 15 5 [500,0) | § (r3son) | § (20000} | § fronn) | & $
{-) | CAPITAL DE TRABAID $ fe2s30) | § — = - 1$ - 18 e S S a5 = £ < Q25340
[-) | AMORTIZACION DEL PRESTAMO s - 18 = ] o o - 18 - $ 5 ot Ry e
{+) | VALORES RESIDUALES s s $ 251§ $ g $ s $ § 48026
Lalls FLUODE EFECTIVONETO | $ (35.3260) | § (64509 | &  (6452) | $ 23870 | S 98556 | § 140414 | ¢ 134c44 | ¢ 23era | ¢ 368704 | ¢ 420062 | § 717604
VAN 3212
TASA DE DESCUENTO 22,45%

TIR 23,74%



ESTADOS DE FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO

ESCENARIO ESPERADO
ANO O ANOD 1 Afio 2 ARO 2 ANO 4 ANO S ANO 6 aAND 7 Afo R Aflp o ANO 10
INGRESDS OPERATIVOS ¢  a26an0 513216 | §  skasim £8.722.2 TSSM4 & 917BR2 100 964.8 1215064 | § 1336570 | & 1627350
{-) | Costws S 140770 147876 | € 1Esa1m 163428 171846  §  1R100.7 19.065,5 2003k | ¢ 211898 | § 223588
[-) | Guetos § 298839 1107831 | & 23130 33598 % 0245 | § 340345 349345 349345 | ¢ 34935 | € Maeus
(-) | DEPRECIACIONES $ 8317 A137 | ¢ /237 LEERS 8337 | § B48,7 R48,7 8652 | $ RES2 | & RES 2
(-) | AMORTIZACIONES $ 1440 1400 | ¢ 1440 1440 1440 | § s s
UTHIDADES ANTES DE INTERESES § IMSUESTOS $  {23046) aarmy | ¢ 76204 17,802 2 . 224876 | 5 170021 46,116,1 656132 | ¢ 766676 | ¢ 1055764
(=) | NTERESES
UTILIDADES ANTES DE MAPLIFSTOS S 123046} aa7a1 | § 76204 17.8m 0 224876 | § 379023 61161 £56132 | & 766676 | ¢ 1055764
(-) | IMPUESTOS
15% P ipacidn Laboral ¢ /717 | & 11431 26704 33731 | ¢ 5.685,3 69174 98420 | $ 115001 | § 158365
25% alaRenta S 9516 [ § 16193 7 47786 | § 80542 | 97997 139428 | $ 1629193 | § 224350
BENEFICIO NETO $  23046) 28548 | ¢ 48580 113893 143358 | § 241627 29.300.0 418284 | § ARRYSE | & RTINS0
(+) | DEPRECIACIONES $ 8217 8327 | ¢ 8317 2327 8337 | € Ra 7 8487 8652 @ ¢ 8652 | ¢ 8652
(+) | DTROS INGRESQS ¢ 2520 21800 | ¢ 19375 50766 247202 | ¢ 74707 7 470.7 A7R91 | $ R7891 | ¢ 27891
(+) | AmORMZACIONES $ 1440 1080 | ¢ 1a4.0 1an 140 | S . $ $
1
(-) | INVERSIONSS $ (26073.1) $ (5000 $  (gasnol 12.000,0 1600,0) | § $
{-) | CAPYTAL DE TRABAID $ fasam | 1s $ 1 =18 s szsa0
| (-) | AmoRTIZACION DEL PRESTAMO ¢ s s ¢ ¢
(+) | VALORES RESIDUALES ¢ $ 275 s s $ 43026
RO DS FFECTIVO NETO | § (35.326,0) 5119308 $ 6982 a6 $9.800,69 $ 178081 €27 784 2% L2410 10 $135.718 44 $ 50882 71 4 58.529,87 49101474
VAN 39176
TASA DE DESCUENTO 22,45%
TR 38,25%
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ANEXO FINANCIERO No20: RESUMEN VALOR ACTUAL NETO - HORSE RIDING ECUADOR

_ VALOR ACTUAL NETO ,

ESCENARIO  SINAPALANCAMIENTO | CON APALANCAMIENTO |
. | TASA DE DESCUENTO: 22,45% | TASA DE DESCUENTO: 22,45% |
| Pesimista | $3.211,7( $5.587,1
‘Esperado | $39.175,7  $56.774,0,

Optimista | $80.817,6  $84.966,2



ANEXO FINANCIERO No21: RESUMEN TASA INTERNA DE RETORNO - HORSE RIDING ECUADOR

~ TASA INTERNA DE RETORNO

ESCENARIO | SINAPALANCAMIENTO  CON APALANCAMIENTO \
, | TASA DE DESCUENTO: 22,45% | TASA DE DESCUENTO: 22,45% |
 Pesimista | . 23,74%| 23,81%
Esperado | 38,25% | 46,02% |

|Optimista | 53,03% | 61,12%
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LINKS DE INTERNET

e (Cdmara de la Pequefia Industria : www.capeipi.com

e Enciclopedia Virtual Wikipedia: www.wikipedia.org

e Corporacion Financiera Ecuatoriana: www.cfn.fin.ec

e Banco Central del Ecuador: www.bce.fin.ec

e Ministerio de Turismo: www.turismo.gov.ec/

e (Camara Provincial de Turismo de Pichincha: www.captur.com

e World Trave and Tourism Council: www.wtt.org



