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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Trabajo de Titulacion Master: “Plan de Negocios para la
Implementacion de un Centro de Ecoturismo en la ciudad de Puerto Quito” se
encuentra dividido en capitulos estructurados de la siguiente manera:

* Analisis de la Industria.- Va de lo macro a lo micro, se explica el entorno
macroecondmico Yy politico, luego se estudia el sector turistico, se revisa
el mercado, se analiza a la competencia y se concluye con un FODA

« Estrategias de Mercadeo.- Se presenta el concepto del servicio, las
estrategias del Marketing Mix que se van a aplicar, el presupuesto
necesario para las mismas y se estima la proyeccion de ventas.

* Operacion.- Se da a conocer la ficha técnica del servicio, en que estado
se encuentra el desarrollo, se describe el proceso, se plantean las
necesidades y requerimientos, se delinean los planes de produccion y
de compras.

* Plan Financiero.- Se detallan los gastos de constitucion y de personal,
se presentan el Balance General, Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja,
proyectandolos a cinco afnos.

e Conclusiones y Recomendaciones

Referencias y Anexos.
Lo indicado anteriormente nos permite alcanzar los siguientes objetivos:

» Elaborar un Plan de Negocios para la Implementacion de un Centro de
Ecoturismo en la ciudad de Puerto Quito

» Determinar si el proyecto es o no rentable y viable



» Desarrollar una propuesta alternativa de recreacion sana en contacto
con la naturaleza que respete y conserve el medio ambiente

El Centro Turistico Ecolégico, ofrecerd un excelente servicio de ecoturismo en
el cual el cliente tendra contacto con la fauna y flora de la region, de manera
segura y divertida, combinado con distracciones deportivas y culturales que
hacen la diferencia de lo que actualmente se encuentra en la region.
El principal objetivo del Centro es ofrecer sana distraccion al cliente y brindar
servicios de excelente calidad y suplir una necesidad que se encuentra latente
en el mercado nacional a un precio justo.
Se orientara a turistas ecuatorianos y extranjeros, que suelen viajar en grupos
familiares, que disfrutan de la aventura y gustan de realizar actividades al aire
libre.
El nimero de turistas y el precio son las variables de mayor impacto, de
acuerdo al andlisis de sensibilidad, se determina que el proyecto es rentable y
viable considerando una afluencia semanal minima de 26 turistas que
pernoctan 2 noches. El precio diario por turista incluyendo alojamiento y
alimentacion es $56.
Se requiere una inversion inicial de $133.617, de los cuales $85,000 seran
financiados con un préstamo a 15 afios con un interés del 11.83%, y la
diferencia es un aporte de capital con el se cuenta actualmente.
Para el andlisis se considera un horizonte de 5 afios con una inflacién estimada
del 5% anual, el VAN del Proyecto es de $92.385,47 con una TIR del 43.61% y

el periodo de recuperacion es de 2.55 afos.
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INTRODUCCION

Se ha escogido como Trabajo de Titulacion Master (TTM) el desarrollo de un
Plan de Negocios para la Implementacién de un Centro de Ecoturismo en la
ciudad de Puerto Quito por las siguientes razones:
* En la zona de Puerto Quito se dispone actualmente de dos terrenos, y
se desea aprovecharlos con una actividad economica rentable.
* No dar un tratamiento empirico al emprendimiento de este proyecto.
» El turismo ecoldgico es una alternativa de recreacién sana en contacto
con la naturaleza que respeta y conserva el medio ambiente.
» Aplicacion de los conceptos y estrategias aprendidas en el Master of
Business Administration de la Universidad de las Américas
Objetivo General:
« Elaborar un Plan de Negocios para la Implementacion de un Centro de
Ecoturismo en la ciudad de Puerto Quito
Objetivos Especificos
» Determinar si el proyecto es o no rentable y viable
» Desarrollar una propuesta alternativa de recreacion sana en contacto
con la naturaleza que respete y conserve el medio ambiente
El TTM es de caracter exploratorio y se orientara a los siguientes puntos:
* Analisis de la Industria.- Investigacion bibliografica del Ecoturismo en el

Ecuador e Investigacion de campo en la ciudad de Puerto Quito.



12

Estrategias de Mercadeo.- Se desarrollardn estrategias de mercadeo
con enfoque a generar un flujo de clientes que sostenga la rentabilidad
de la operacién

Operacion.- Se describiran los servicios a ofrecer por parte del Centro de
Ecoturismo y se detallaran los procesos involucrados en el proyecto

Plan Financiero.- Se realizara el estudio de factibilidad econdémica para

la implementacién del Proyecto



13

PLAN DE NEGOCIOS

A. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

El Secretario General de la Organizacion Mundial del Turismo (OMT),
Francesco Frangialli, en la 84° reunion del Consejo Ejecutivo de la OMT en
octubre del 2008, afirmd: “La experiencia nos ensefla que el turismo es
resistente, pero no puede negarse que hay cierto grado de deterioro de la
situacién a partir del cual todos los sectores econdmicos empezaran a sufrir”
(Tnews, 2008).
La OMT con respecto a la demanda turistica, sefiala que esta depende en gran
medida de las condiciones econdémicas vigentes en los principales mercados
emisores; ya que si las economias aumentan, los niveles de renta disponible
(total y por habitante), también crecen. Esto permite que un porcentaje de los
ingresos relativamente alto se destine generalmente al gasto turistico,
principalmente en las economias emergentes. De la misma manera si
endurece la situacion economica, también existira una disminucién en el
comercio y en el gasto del turismo (CEPLAES, 2008, 5).
La OMT clasifica al turismo en los siguientes tipos: aventura, cientifico,
ecoturismo, familiar, juvenil, sustentable, sostenible y rural. (Espinoza, 2003)

I. Entorno Macroeconomico y Palitico:
La OMT analiza la relacion histérica directa existente entre el crecimiento de las
llegadas de turismo internacional y el crecimiento de la produccion econdmica,

medida por el Producto Interno Bruto (PIB) (CEPLAES, 2008, 5).
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En los afios en que el crecimiento economico mundial fue superior al 4%, el
crecimiento del volumen del turismo tendié a ser mayor. Cuando el crecimiento
del PIB cae por debajo del 2%, el crecimiento del turismo tiende a ser aun mas
bajo y, cuando el PIB crece al 3,5%, el turismo crece en promedio 1,3 veces
mas rapidamente que el PIB (CEPLAES, 2008, 5).

El Banco Central del Ecuador (BCE, 2010a, 2) prevé un PIB nominal de 51.386
millones de ddlares para fines del 2009. Tiene una prevision de variacion anual
del PIB 2009 del 0.98%; la inflacion anual (Enero-2010 / Enero.2009) es del
4.44% y la Deuda como porcentaje del PIB es 14.60% (BCE, 2010b).

Los analisis histéricos 1992 - 2003 permitieron comprobar que la
proporcionalidad entre el crecimiento economico y la evolucion del turismo
también existe para el caso de Ecuador (CEPLAES, 2008, 5).

Segun la publicacion “Barémetro OMT del Turismo Mundial” las llegadas de
turistas internacionales en el mundo disminuyeron en el 2009 un 4.3%; a la vez
gue proyecta un crecimiento de entre 3% y 4% para el 2010. La Unica regién
que crecié en el 2009 fue Africa. En América decrecio en un 5% en el 2009 y se

espera un crecimiento entre 2 y 4% para el 2010 (Kester, 2010).

Las causas a las que se atribuye el decrecimiento del 2009 son la crisis
econdmica mundial y la influenza humana; estos fenbmenos sin embargo
permitieron que se compense el turismo nacional (Organizacion Mundial de

Turismo, 2010).

En el afio 2003 el Ministerio de Turismo desarrollé el Plan estratégico de
desarrollo de turismo sostenible para Ecuador “PLANDETUR 2020” el mismo

gue tiene como objetivos:
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e crear las condiciones para que el turismo sostenible sea un eje

dinamizador de la economia;

* insertar en la politica de Estado y en la planificacion nacional al turismo

sostenible;
* generar un proceso orientador para el desarrollo del turismo sostenible.

El Ministerio de Turismo ha creado la marca turistica “Ecuador, la vida en
estado puro”, en el que se resalta que Ecuador tiene cuatro mundos por
descubrir: Galapagos, Costa, Andes y Amazonia. Las encuestas de marketing
en-linea del Ministerio de Turismo (2010) se presentan en el Anexo 1. El

calendario de festivos Ecuador 2010 se encuentra en el Anexo 2.

El Ministerio de Turismo tiene la iniciativa de mantener un Centro de
Informacién Turistica de todo el Ecuador como Unico y oficial, para esto ha
creado el Registro Catastral Turistico del Ecuador, por medio del cual se

pretende (e-REGitur, 2009):

» promover al Ecuador como un destino turistico reconocido a nivel

mundial,
+ desarrollar el sector,

* interconectar a todas las entidades involucradas con el turismo:

Ministerio, Municipios, Hoteles, Agencias de Viajes, Restaurantes, etc.

El Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad ha
implementado el Programa Estrategias Productivas (e+) que considera como

uno de los 10 subsectores priorizados al Turismo y Artesania (MCPEC, 2009).
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La Ley de Turismo y su reglamento rigen las actividades turisticas realizadas
por personas naturales o juridicas. Estan identificados y reconocidos dos tipos
de gestion turistica, la gestion privada y la gestion comunitaria; cada una con
su propia especificidad, lo cual se fundamenta en que el Ecuador es

plurinacional y pluricultural (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2003, 61)

La poblacion del Ecuador tiene una amplia diversidad étnica y se encuentra
sobre los 14°139.200 de habitantes (INEC, 2010) y tiene una tasa del 2.1% de

crecimiento anual (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2003, 7).

Segun la informacion de la Direccion Nacional de Migracion (DNM, 2010),
como se aprecia en la Figura A-1, en enero del 2010 llegaron 96.092
extranjeros al Ecuador, un incremento de 8.373 con respecto a enero del 2009.

Durante el afilo 2009 ingresaron 970.086 extranjeros al Ecuador (OPTUR,

2010).
Ingreso de Extranjeros
1,200,000
1,000,000 970,086
800,000 -
600,000 -
400,000
200,000 - 87,719 96,092
0 1 ‘ 1 ‘
Ene-09 Ene-10 Total 2009

Figura A-1 — Ingreso de Extranjeros en Ene 2009, En e 2010 y todo el 2009
Fuente: Direccion Nacional de Migracién.
Elaborado por: Autores.

En el Plan Integral de Marketing Turistico de Ecuador, la consultora

Tourism&Leisure (2009) recomienda al Ministerio de Turismo la realizacion de
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la Encuesta de Turismo Interno Nacional con el objeto de afianzar los
indicadores de gasto medio y estancia segun mercado y destino, ya que no
existen datos de base oficiales y disponibles relacionados con ingresos y

niveles de gasto relacionados con el turismo.

Il. Andlisis del sector:
El Registro Catastral Turistico (2009) considera actividades turisticas a las
desarrolladas por personas naturales o juridicas que se dediquen a la
prestacion remunerada de modo habitual a una o mas de las siguientes

actividades:

alojamiento,

servicio de alimentos y bebidas,

transportacion,

operacion,

intermediacion.

Los establecimientos dedicados al alojamiento deben cumplir las siguientes

condiciones:
* Hoteles (minimo 30 habitaciones),
e Hostales (de 12 a 29 habitaciones),
* Pensiones (de 6 a 11 habitaciones),

* Hosterias, moteles, refugios y cabafias (minimo 6 habitaciones).
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Los establecimientos turisticos de alojamiento deben tener las siguientes

condiciones:

servicio de recepcion,

servicio de pisos,

servicio telefénico,

botiquin de primeros auxilios.

Se considera excursionistas a quienes no pernoctan fuera de su residencia
habitual; se conoce como turistas a quienes pernoctan fuera del lugar de su

residencia (Espinoza, 2003).

Se considera como gasto turistico al valor del consumo que realiza un visitante
para su desplazamiento y estancia turistica en el lugar de destino. El gasto
turistico por lo tanto se realiza antes, durante y luego del viaje. De acuerdo a
las necesidades, preferencias, oferta y precios de los servicios, un turista
puede realizar su consumo en el pais de procedencia o en su destino. Por
ejemplo, cuando un pasaje aéreo es adquirido en el pais de origen, el gasto es
a favor de este pais; por el contrario, si se lo adquiere en el pais de destino, el
gasto es en beneficio del pais receptor (CEPLAES, 2007a, 7).
I. Tamafio de la industria

Segun una proyeccion de la Encuesta de Turismo Receptor del 2003 realizada
por la Camara de Turismo de Pichincha (CAPTUR), el gasto promedio en el
2007 de un turista no residente que llega a Quito era de $1.608 asumiendo que
el tiempo de estancia es el mismo en los afios referenciados (21.1 dias); esto

da un gasto de $64.4 diarios (CEPLAES, 2007a, 7).
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Con el proposito de proporcionar informacion especializada sobre la demanda
del turista de Quito, la Camara Metropolitana de Turismo (CMT), CAPTUR,
Hoteles de Quito Metropolitano (HQM), Asociacion Hotelera de Pichincha
(AHOTP) vy (Centro de Planificacion y Estudios Sociales) CEPLAES realizan
desde el afio 2007 el estudio del Perfil de Turista con una periodicidad
trimestral. El boletin Ne 8 (Marzo 2009), corresponde a los datos recolectados
por la Direccion Nacional de Migracion desde enero 2007 a diciembre 2008;
agui se encuentra informacion sobre el motivo del viaje, balance de ingreso y
gasto, llegadas por grupo de edad, procedencia y nacionalidad, mercados
emisores, entre otros. (CEPLAES, 2009, 5)

En la Figura A-2 se observan los motivos de visita del afio 2008. De

los 471.499 turistas que arribaron a Quito, las tres cuartas partes

(360.386) lo hicieron por turismo recreativo, 88.406 (19% del total),

registrados en el rubro “otros” viajaron por diferentes razones, entre

las que primé -como se conoce- el turismo residencial; un nimero

menor de turistas llegé por negocios (11.544), eventos (10.098) y

estudios (1.065).

Maotivo de Visita, 2008

90.00%
80.00%
70.00%
£0.00%
50.00%
40.00%
30.00% T
20.00%
10.00% 200 =80 iR i —

0.00%

77 .00%

Recreacian Eventosz Megocios E=tudios Ctros

Figura A-2 — Motivo de Visita, 2008
Fuente: Direccion Nacional de Migracién.
Elaborado por: Autores.



El flujo adicional de turistas que viajé en el 2008, esto es 53.346, se
interesd en realizar recreacion y esparcimiento (38.781) y, podria
decirse en hacer “turismo residencial”, esto es visitar a familiares o
amigos (18.191). Las corrientes de turistas para estudiar (-65), hacer
negocios (-1.270) y asistir a eventos (-1.991) disminuyeron respecto
al 2007.

En todos los motivos de viaje considerados, los turistas extranjeros,
tuvieron mayoria absoluta (cercana al 100%), excepto en el rubro de
turismo residencial, dentro del cual destaco la participacion de los
ecuatorianos; aunque, como se ha insistido, ésta bajo de 55.9% (en
2007) a 26.8% (en 2008), como consecuencia del natural desaliento
econdmico de realizar viajes surgido en el afio 2008.

Por turismo recreativo, Quito recibié la visita de 354.393 turistas
extranjeros y de 5.993 ecuatorianos residentes en el exterior; y, por
turismo residencial 64.685 extranjeros y 23.721 nacionales; se lo

aprecia en la Figura A-3
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Figura A-3 — Extranjeros y Ecuatorianos por Tipo de

Fuente: Direccién Nacional de Migracion.
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Turismo, 2008

Elaborado por: Autores.

Entre el 2007 y el 2008, el nUmero de extranjeros que visitaron la

ciudad con fines de esparcimiento se incrementd en 17% vy el de

turismo residencial en 109%, lo que permitiria vislumbrar que los

vinculos de amistad y relacion familiar creados por estos turistas con

residentes de la ciudad en los Ultimos afios estarian fortaleciéndose,

generando un mecanismo de ahorro de gastos durante su estancia.

Los esfuerzos realizados para atraer al visitante extranjero, habrian

fortalecido el posicionamiento de la ciudad en este segmento del

turismo receptor

il Ciclos econdmicos

Con respecto a la estacionalidad de la demanda del turismo receptor, en base

a los datos de la Direccién Nacional de Migracion de la Policia Nacional, la

mayor afluencia de visitantes al Ecuador se da en la temporada alta

comprendida entre Junio y Agosto, le siguen los meses de Enero, Marzo y

Diciembre. En cuanto a los turistas nacionales, estos aprovechan los feriados
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(afio nuevo, carnaval, semana santa, finados, navidad) y épocas de vacaciones
escolares (febrero a abril en la costa y julio a septiembre en la sierra)
[ll.  Analisis del mercado:
Los datos importantes de mercado publicados en el boletin Ne 8 de Perfil de
Turista de la CAPTUR (2009), informan que el turista que llego a la ciudad de
Quito durante el afio 2008 presentd en general el siguiente perfil:
* La mayoria son hombres 56%.
* Llegaron desde Estados Unidos 33%, Espaia 19%, Colombia
10%, Alemania 3%.
* El motivo principal de su visita fue turismo recreativo 76%,
seguidos por negocios y eventos 6%.
» Para venir al pais lo hicieron con lineas aéreas de su pais de
procedencia.
e Su edad promedio es de 50 afios. Si es de Estados Unidos
su edad fluctta entre 51 y 65 afios.
* Se hospeda en hoteles de lujo y primera.
« De los visitantes provenientes de Estados Unidos (33%), un
83.9% tuvo como motivo principal de su visita realizar
actividades turisticas.
i. Andlisis por pais de residencia
De acuerdo a los datos del afio 2008 (CEPLAES, 2009, 7), como se observa en
la Figura A-4, los principales mercados del turismo receptor de Quito se
situaron nuevamente en América (68%) y Europa (18.5%). Los de Asia,

Oceania y Africa fueron marginales.
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Figura A-4 — Mercado de Turismo Receptor 2008
Fuente: Direccion Nacional de Migracion.
Elaborado por: Autores.

Dos tercios de los turistas que viajaron a Quito residian en cinco

paises: Estados Unidos (33%), Espafa (17.1%), Colombia (9%),

Reino Unido (4.2%) y Alemania (3.3%), espacio de mercado

circunscrito antes a los cuatro primeros.

La contraccion de llegadas procedentes de Espafia en el 2008 (-

2.1%) y la baja tasa de crecimiento de las originadas en Colombia

(+1.6%), habrian permitido que el mercado de Quito se amplie en

favor de Alemania y otros paises.

Desde Estados Unidos, principal mercado del turismo receptor de

Quito, se estima que viajaron 155.271 turistas, 14.5% mas que en el

2007; y, desde Espafa, segundo mercado en importancia, la ciudad

habria recibido 80.421 turistas, esto es 1.701 turistas menos que el

afo precedente, asi se lo ve en la Figura A-5.



Turistas de Estados Unidos y Espafa
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Figura A-5 — Turistas de Estados Unidos y Espafia
Fuente: Direccién Nacional de Migracion.
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Elaborado por: Autores.

La afluencia de Reino Unido (19.945) y Alemania (15.503) habria
también aumentado, la del primero en una proporcién similar
(10.7%) al promedio anual (12.8%) y la del segundo mucho mas que
dicho promedio (19.0%).

La motivaciéon de viaje de los turistas vari6 segun su pais de
residencia. Los residentes en Estados Unidos en buena parte se
desplazaron para hacer turismo recreativo (83.9%) y por diferentes
otros motivos, entre los que esté el turismo residencial de nuestros
conciudadanos (14.5%). Muy pocos llegaron para realizar negocios
(0.7%), asistir a eventos (0.6%) o desarrollar estudios (0.3%).

Los motivos de viaje de los turistas que viven habitualmente en
Colombia fueron mas diversificados. Viajaron en especial por
recreacion y esparcimiento (72.3%) pero también y, de manera mas
relevante respecto del resto de paises, por negocios (11.8%),

eventos (6.1%), estudios (0.3%) y otros motivos (9.6%). La fortaleza
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de este mercado debe ser considerada por la ciudad con fines de

promocion, sobre todo en circunstancias en que la tasa de

crecimiento del numero de visitantes del 2008 crecid levemente

(1.6%) respecto de los demas paises y de la promedio anual

(12.8%).

Analisis por Grupos de edad

Segun la informaciéon de la CEPLAES (2009, 9), Figura A-6, la edad

promedio de los turistas que visitaron Quito durante el 2008 fue 50

afos, al igual que la de los extranjeros; la de los ecuatorianos fue 45

afos. Las edades promedio de los turistas referidos en el 2007,

fueron 49, 43 y 50 afos, respectivamente.

52
50
48
46
44
42
40
38

Edad Promedio - 2007 y 2008

49

50

50

43

Total Turistas

O 2007

m 2008

Extranjeros

Ecuatorianos

Figura A-6 — Edad Promedio — 2007 y 2008
Fuente: Direccion Nacional de Migracién.

Elaborado por: Autores.

En el aflo 2008, como se presenta en la Figura A-7, al igual que en

el 2007, los turistas con edades comprendidas entre 51 y 65 afos y

entre 31 y 40 afios fueron los mas numerosos, completando un total



de 201.442 (104.961 y 96.481 turistas respectivamente), equivalente

al 43% del total recibido por la ciudad.

Turistas 2008 por rango de edad
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Figura A-7 — Turistas 2008 por rango de edad

Fuente: Direccion Nacional de Migracion.

Elaborado por: Autores.

Entre los extranjeros, el numero de turistas de todos los grupos
etareos (a excepcion de los menores de 10 aflos que aumentaron
apenas 4%), tuvieron incrementos importantes, del orden del 20% y
mas.

Afluencias substanciales mostraron los turistas cuyas edades
estuvieron comprendidas entre 31 y 40 afios (26%), y entre 51 y 65
afios (24%). En el primer grupo se registro el arribo de 87.807
turistas, en el segundo, el mas numeroso de todos, se contabilizd
101.614.

El 62% de los extranjeros (271.753) se ubic6 en los grupos etareos
de 31 a 65 afos, segmento que en el 2007 significo (218.523) el

61%. Por el contrario, todos los grupos etareos de los ecuatorianos

residentes en el exterior evidenciaron mermas significativas; las



extremas variaron entre -41% (de los turistas de mas de 65 afios) y -
54%, (de 21 a 30 afos).

Las visitas mas frecuentes del 2008 (70% del total, 20.849) fueron
hechas por turistas cuyas edades estuvieron entre 21 y 50 afos.

En el 2007 la participacion relativa del conjunto analizado en el total
de ecuatorianos fue 71% (42.050 turistas).

En todos los trimestres de los afios 2007 y 2008, dentro del
segmento de turismo recreativo primo la visita de los turistas de 51 a
65 afos (23% del segmento en el 2008), lo que reflejo una de las
caracteristicas basicas del perfil del visitante de la ciudad. Las
llegadas trimestrales (interanuales) de este grupo de turistas
rebasaron las del 2007, consolidandose uno de los objetivos mas
importantes de la ciudad, esto es mantener los niveles de visitas de
su segmento de mercado mas alla de las dificultades propias que el
afio 2008 presento a nivel internacional.

En efecto, el promedio trimestral de los turistas que visitaron Quito
por esparcimiento, de 51 a 65 afios, pas6 de 18.016 turistas en el
2007 a 20.799 en el 2008, lograndose un aumento promedio de
1.497 turistas por trimestre.

Un segundo grupo en este segmento de mercado constituyd el de
turistas de 31 a 40 afios de edad, su promedio trimestral se
incremento de 15.017 turistas en el 2007 a 16.753 turistas en el

2008 (+1.736 por trimestre).

27
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En el tercero y cuarto nivel podrian ubicarse los grupos de turistas
de edades de 21 a 30 afos (17.9%) y de 41 a 50 afios de edad
(17.0%) cuyos promedios trimestrales pasaron de 14.305 y 13.849
en el 2007 a 16.158 y 15.346 en el 2008, respectivamente, lo que
significé un promedio adicional efectivo de 1.853 turistas y de 1.497
turistas por trimestre.
ii. Mercado objetivo
Chris Cooper (1993) en su libro El Turismo: Teoria y Practica define como tipos
de demanda turistica a los siguientes:

* Demanda Efectiva o Actual, conformado por las personas que participan
en la actividad turistica y efectivamente viajan con el proposito de hacer
turismo.

 Demanda No Efectiva, sector de la poblacion que no viaja por algun
motivo; dentro de esta se encuentran: Demanda Potencial, quienes
viajardn a futuro por cambio en circunstancias personales; Demanda
Diferida, aquellos que no viajan por problemas en el entorno (dafios en
carreteras) o en la oferta (indisponibilidad de plazas).

« No Demanda, aquellas personas a las que simplemente no les gusta
viajar.

Se ha considerado dos tipos de mercado para el proyecto:

* El mercado nacional proveniente de las regién sierra y costa, que no

disponen de una biodiversidad como la que se dispone en esta region

tipicamente de las ciudades (Quito, Ambato, Cuenca, Guayaquil)
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« El mercado internacional de turistas provenientes de Estados Unidos,

Colombia en lo que respecta a América; Alemania, Espafia y Reino

Unido en Europa debido a que este es el mercado extranjero mas

importante que visita el Ecuador.

La capacidad de plazas diarias de la competencia es de 360 y se ha planificado

una cobertura para 28 turistas en el Centro de Ecoturismo. Es decir, se espera

aportar con un 7.2% a la oferta de plazas para turismo en el sector de Puerto

Quito.

Participacion de Mercado
{Plazas Disponibles)

O Certrode
Ecaturismo
7.22%

S

o Ctros
92.78%

Figura A - 8 — Participacion de Mercado (Plazas Disponibles)
Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores

iv. Perfil del Consumidor

El perfil de los potenciales clientes pertenece a los grupos de demanda

efectiva, diferida y potencial y tiene las siguientes caracteristicas:

* Segmentacion Demografica

o

o

Edad: 15 a 55 afos

Sexo: hombres y mujeres

Ciclo de vida familiar: familias con hijos
Ingreso: medio y superiores

Ocupacion: profesionales
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o Educacion: secundaria y superior

o Religidn: indistinta

0 Raza: indistinta

o Nacionalidad: ecuatorianos y extranjeros

* Segmentacion psicografica
o Clase Social: media y media alta
o Estilo de vida: gusta de realizar actividades al aire libre, frecuenta
sitios de ecoturismo, le gusta viajar.
IV. Analisis de la competencia:

La categoria de un establecimiento hotelero es fijada por el Ministerio de
Turismo, por medio del distintivo de la estrella: 5, 4, 3, 2 y 1, que corresponden
respectivamente a las categorias: lujo, primera, segunda, tercera y cuarta.
CEPLAES (2007b, 16)
De acuerdo al Registro Catastral Turistico del Ecuador (e-REGitur) del
Ministerio de Turismo, en el cantdbn Puerto Quito se encuentran 12
establecimientos dedicados a la actividad turistica, divididos en 8 de
alojamiento y 4 de comidas
El Loro Verde con capacidad para 40 personas a un precio diario de $35 y
Aldea Salamandra (no inscritos en e-REGitur) fueron los pioneros en el turismo
de Puerto Quito, sus operaciones iniciaron alrededor de 1995, apoyandose en
la fauna, paisaje, clima, sistema hidrologico, y bosque humedo tropical del

sector.

I. Principales participantes
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Las caracteristicas de los establecimientos de Alojamiento (Tabla A-1) son:

Tabla A-1 — Establecimientos de Alojamiento en Puer  to Quito
ACTIVIDAD PD?EISII(()) CAPACIDAD EMPLEADOS
NOMBRE : SERVICIOS .
CATEGORIA POR HABITACIONES Hombres Mujeres
PERSONA
Gran Hotel | Hostal $42.50 35 personas. Restaurante, 1
Puerto Segunda Matrimoniales, Parqueadero,
Quito Suite, Canchas
Dobles, Deportivas,
Cuéadruples Piscina,
Lavanderia
Macallares Hostal $ 35.00 25 personas Restaurante, 3
Segunda Sencillas, Parqueadero,
Dobles,
Matrimoniales
Lalsla Hosteria $55.00 40 personas. Restaurante, 5
Primera Dobles,  Sencillas, | Parqueadero,
Suites Lavanderia
Kaony Hosteria $110.00 30 personas Restaurante 5
Lodge Primera Suites, Dobles,
Cabanias,
Selva Hosteria $ 38.00 80 personas Restaurante, 10 2
Virgen Primera Sencillas, Parqueadero,
Dobles, Piscina,
Matrimoniales, Hidromasaje,
Cabafias Sauna, Turco,
Gimnasio,
Lavanderia
Cabafas Hosteria $55.00 40 personas Restaurante, 3
Ecolégicas Segunda Dobles, Parqueadero,
Don Matrimoniales Canchas
Gaucho Deportivas,
Juegos
Infantiles,
Piscina
Shishing Hosteria $112.00 50 personas Restaurante, 10 2
Segunda Dobles, Parqueadero,
Matrimoniales Canchas
Deportivas,
Piscina,
Hidromasaje,
Sauna, Turco,
Internet
Cabafias Hosteria $30.00 20 personas Restaurante, 1
del Rio Tercera Matrimoniales, Parqueadero,
Cabafias Piscina

Fuente: e-REGitur.
Elaborado por: Autores.

Las caracteristicas de los establecimientos de Comidas y bebidas (Tabla A-2)

son:

Tabla A-2 - Establecimientos de Comidas y Bebidas e

n Puerto Quito

NOMBRE

ACTIVIDAD

CATEGORIA

SERVICIO
DE

SERVICIOS
DISPONIBLES

EMPLEADOS
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COMIDA Hombres | Mujeres

Maiz y Yuca | Fuente de Soda | Tercera Sin Sin servicios 0 2
No 2 especialidad complementarios

Parrilladas Restaurante Tercera Nacional Sin servicios 3 2
Che Luis No 2 complementarios

Si sefior Restaurante Tercera Nacional Sin servicios 2 4
complementarios

Mariangeles Restaurante Cuarta Sin Sin servicios 1 2
especialidad complementarios

Fuente: e-REGitur.
Elaborado por: Autores

. Competidores potenciales
Se consideran competidores potenciales a los establecimientos registrados
como Hosterias de primera y segunda categoria, que se encuentran en la
cabecera cantonal de Puerto Quito, estos son: La Isla, Kaony Lodge, Selva
Virgen, Cabafias Ecologicas Don Gaucho y Shishing (Cascada Azul).
Con respecto a los gremios existentes para este tipo de actividad, los

principales son:

Cémara Provincial de Turismo Pichincha (CAPTUR),

Asociacion Nacional de Operadores de Turismo Receptivo del Ecuador

(OPTUR),

Registro Catastral Turistico del Ecuador,

Asociacion Ecuatoriana de Ecoturismo (ASEC)

La imagen de la competencia esta bien consolidada en cuanto al turismo en
Puerto Quito, los referentes principales son La Isla y Kaony Lodge; los mismos
gue se encuentran orientados hacia el turista de clase media y media alta.

A continuacién se presentan las caracteristicas de la competencia en lo

referente a los Tipos de Turismo segun la clasificacion de la OMT y al nivel
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socio econdmico (NSE) al que se orienta (Tabla A-3), Alojamiento y

Alimentacion (Tabla A-4) y Actividades Turisticas (Tabla A-5)

Tabla A-3 — Competencia: Tipo de Turismo y NSE

TIPO DE | CASCADA AZUL | CABANAS | KAONY LA ISLA LORO
TURISMO DEL RIO LODGE VERDE
Ecoturismo X X X

Aventura X X
Familiar X X

Agroturismo X

Cientifico X

Medicinal X

NSE medio, medio alto medio medio alto medio, medio alto medio

Fuente: Espinoza B., Ma. Belén. Tesis. Estudio del = mercado turistico actual y potencial
de los complejos y hosterias de los recintos Puerto Quito y Puerto Rico pertenecientes al
cantén Puerto Quito. 2003

Elaborado por: Autores.

Tabla A-4 — Competencia: Alojamiento y Alimentacion

ALOJAMIENTO Y | CASCADA CABANAS KAONY LA ISLA LORO
ALIMENTACION AZUL DEL RIO LODGE VERDE
Construccioén ecolégica X X

Construccién mixta X X

Suites X
Cabafia sobre arbol X

Camping X X
Restaurante X X X X X

Fuente: Espinoza B., Ma. Belén. Tesis. Estudio del = mercado turistico actual y potencial
de los complejos y hosterias de los recintos Puerto Quito y Puerto Rico pertenecientes al
canton Puerto Quito. 2003

Elaborado por: Autores.

Tabla A-5 — Competencia: Actividades Turisticas

ACTIVIDADES CASCADA CABANAS KAONY LA ISLA LORO

TURISTICAS AZUL DEL RiO LODGE VERDE

Senderismo X X X X X
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Ciclismo X X X
Cabalgatas X X X X
Kayak X X
Rafting X X X
Visita a cascadas X X X X

Pesca Deportiva X

Caminatas Nocturnas X

Paseos Cientificos X X

Excursiones culturales X

Fuente: Espinoza B., Ma. Belén. Tesis. Estudio del = mercado turistico actual y potencial
de los complejos y hosterias de los recintos Puerto Quito y Puerto Rico pertenecientes al
cantén Puerto Quito. 2003

Elaborado por: Autores.

V. Analisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta estratégica que permite evaluar las
fortalezas y debilidades relacionadas con el ambiente interno de la empresa y
las oportunidades y amenazas referentes al micro y macro ambiente de la
compafia (BADER, 2008, 17)
El Centro de Turismo Ecolégico esta orientado a cubrir la necesidad de
recreacion aprovechando las bondades naturales del canton Puerto Quito, en
un entorno de paz y armonia.
i. FODA

FORTALEZAS:

Servicio diferenciado ofrece contacto con fauna, flora y otras actividades

Ubicacién del Centro.

Precio competitivo.

Acceso directo al rio Caoni

Soélido conocimiento del mercado.
OPORTUNIDADES:

* No existe un lugar similar en el area que ofrezca diversidad de servicios.
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e Llegar a todo el mercado nacional

« Posibilidad de dirigirse al mercado internacional.

* Generacion de cultura del cuidado medio ambiente

» Apoyo gubernamental para actividades turisticas
DEBILIDADES:

» Alto nivel de endeudamiento.

* No pertenecer a gremios turisticos.

« Falta de suficiente capital de trabajo para los primeros afios
AMENAZAS:

* Inestabilidad politica y econémica del pais.

* Regulaciones legales para constitucion de centros turisticos.

» Falta de informacion del mercado de turistas para este segmento

» Politicas de gobierno impredecibles (impuestos)

e Paros y Huelgas

» Entrada de futuros competidores en esta region

» Desastres naturales.

» Escaso desarrollo de conciencia turistica y ecoldgica.

* Que la competencia mejore su servicio e incremente significativamente

su ndmero de clientes.
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B. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

I. Concepto del servicio
El producto turistico es un conjunto de bienes y servicios utilizados para el
consumo turistico por determinados grupos de consumidores. Tiene 3 niveles
(Espinoza, 2003):

* nucleo del producto: es el servicio considerado como el beneficio
principal, satisface las necesidades de un grupo objetivo basado en las
principales motivaciones como consumidores;

e producto tangible: servicio o producto fisico que se ofrece en un tiempo
determinado a un precio determinado;

e valor afadido: aquello que marca la diferencia competitiva de un
producto frente a otros, es decir una serie de atributos que logran que un
producto se diferencie de los demas.

Para satisfacer las expectativas de los clientes y en base a las actividades que
se buscan en turismo ecoldgico y al estudio de la competencia se proveeran los
siguientes servicios:

 Hospedaje en cabafias ecolégicas con todas las comodidades,
restaurante de especialidades tipicas y también cocina internacional,

» Excursion por senderos ecoldgicos, observatorio de aves, viveros de
orquideas y maderas exoticas.

« Deportes de aventura: tubing, regatas, paseo en canoas, rapeling,
camping, kayac, pesca deportiva,

* Actividades culturales tales como bailes tipicos de culturas étnicas

propias del Ecuador.
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» Centro de convenciones y salén de Karaoke

I. Estrategias de precios
Los precios que se cobraran por los servicios ofertados se encontraran entre el
85% y 90% de los de la competencia, esto con el objeto de atraer un mayor
namero de clientes a quienes les interese pagar menos por un Mismo servicio.
El proyecto es sensible al precio diario y al nUumero de dias que el usuario
ocupa las instalaciones

El valor diario por persona es de $56 y cubre lo siguiente:

2 comidas

noche de alojamiento

paseo ecolbgico

uso de piscina natural.
Otros ingresos se obtienen de las actividades adicionales que se ofrecen:

» karaoke ($3),

paseo en canoa ($5),
+ rafting ($5),
» kayac ($5),
e camping ($5),
» rapeling ($5),
e tour guiado a la cascada ($5)
La forma de pago sera en efectivo, cheque o tarjeta de crédito. En este tipo de

negocio no aplica el conceder crédito a los clientes.
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Acorde a lo estipulado por la Ley ecuatoriana, se aplicaran los respectivos
descuentos a nifios y personas de la tercera edad y el cobro de impuestos
(12% IVA 'y 10% Servicios)

Il. Estrategias de promocion
Las estrategias de promocion estaran orientadas a cumplir con el nimero de
turistas necesarios para que el negocio sea rentable.
Se ofrecera a los excursionistas un descuento del 5% en alojamiento para la
siguiente visita al Centro de Ecoturismo con el objetivo de animarlos a
pernoctar y convertirlos en turistas.
Se implementaran alianzas estratégicas con Centros de Aprendizaje de
Espafiol. Los alumnos practicaran espafiol en el Centro de Ecoturismo vy el
Centro de Aprendizaje tendra una comision en base a los gastos de
alojamiento realizados por cada referido.
Se estimularéa la preventa del servicio de alojamiento ofreciendo un descuento
del 5% en el servicio de restaurante a quienes realicen su reservaciéon con un
minimo de 2 semanas de anticipacion a la fecha de su llegada.

IV.  Estrategias de comunicacion
La comunicacion se realizara por varios canales para que impacte al mercado
objetivo de acuerdo a su perfil.
Como estrategia de arranque se tiene prevista una campafa agresiva de
comunicaciéon, la misma que sera realizada del segundo al quinto mes de
implementado el Centro de Ecoturismo. La campafia no sera agresiva en el

primer mes ya que en este tiempo se impartira el adiestramiento y capacitacion
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al personal, con el afan de afinar los procedimientos de atencion y

funcionamiento del negocio.

La campafa tiene como objetivo posicionar rapidamente al centro como una de

las mejores opciones para vacacionar en Puerto Quito

El Plan de Medios incluira:

prensa dominical,
revistas especializadas de turismo
programas turisticos de radio y television

medios digitales

El canal mas utilizado por los turistas extranjeros es el Internet, por ello se

realizaran las siguientes actividades:

Publicacién de un Portal Web en el dominio .com, aqui se encontrara la
presentacion del Centro con imédgenes de las instalaciones; tendra una
seccion dedicada a presentar el portafolio de productos y servicios sin
incluir el costo de los mismos; en la seccion de Cotizaciones y Reservas
se implementara un formulario para que el usuario genere su
reservacion y haga efectivo su descuento al realizar su pago en linea por
medio de tarjeta de crédito; en la parte correspondiente a Contactos se
incluirdn las distintas formas de acercamiento al Centro, direccion,
correo electrénico, teléfonos, redes sociales, skype, chats, mapas
digitales. El portal contara con la opcion de ser visto en inglés o espafiol.
Creacion de cuentas en las redes sociales de mayor aceptacion:
Facebook, Hi5, Tagged, Badoo, MySpace y otras segun vayan tomando

popularidad.
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* Se implementara un servicio de comunicacion via correo electrénico.

» Se tendra presencia via enlaces en los portales de actividad turistica del
Ecuador, por ejemplo; CMT, CAPTUR, HQM, AHOTP, Municipalidad de
Puerto Quito

En Quito se tendra una oficina en la que se coordinaran las reservas, se
realizard la promocion y se venderan los servicios.

* Se imprimiran hojas volantes y tripticos full color los mismos que seran
repartidos en las principales zonas de afluencia de turistas en Quito
como son el Mercado Artesanal, la zona de la Plaza del Quinde y en la
Mitad del Mundo

* El material P.O.P (Point of Purchase) estara compuesto entre otros de:
esferos, llaveros, porta lapices, vasos, porta credenciales, etc.

V. Estrategias de servicio
Dentro de los diferenciadores de servicio destacan:

» diversion con seguridad

» atencion bilingue.

La diversion con seguridad se soporta en dindmicas recreativas disefiadas por
dirigentes de la Asociacion Scout del Ecuador quienes tienen amplia
experiencia en actividades al aire libre.

Los materiales de todas las instalaciones seran de alta calidad.

La atencion bilinglie se tendra en la oficina de Quito, en la recepcion del Centro

y para las actividades recreativas.
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Ademas se mira como un valor agregado la oportunidad de reservar con tarjeta
de crédito a través del portal web, utilizdandose PayPal como medio de
transaccionalidad segura en internet

VI.  Presupuesto
La inversién en Marketing es fundamental para el desarrollo del proyecto. El
presupuesto destinado es de $2.500 mensuales, esta inversién sube a $7.500
mensuales para la publicidad de arranque (meses 2 al 5).

El desglose mensual presupuestado para mercadeo es el de la Tabla B-1:

Tabla B-1 — Presupuesto mensual de Mercadeo

CONCEPTO VALOR ($)
Television  (Ecuavisa Internacional, Canal 1

Internacional) y Radio (Ecuashyri, Sonorama) 1500
Prensa Escrita (Familia, Hoy Domingo) 500
Material P.O.P. 100
Tarjetas 50
Tripticos 100
Hojas volantes 50
Sitio web (mantenimiento) 150
Varios 50

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

VII.  Proyecciones de ventas
Al ser el turismo un servicio estacional se estima tener mayores ingresos en los
feriados ecuatorianos y en los meses de mayor arribo de extranjeros al
Ecuador.
La capacidad normal del Centro de Ecoturismo es de 28 plazas diarias y puede

crecer hasta un 50% con una reubicacion de camas en las habitaciones.
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Las proyecciones de ventas para hacer rentable a este negocio son de un
promedio de 26 turistas con 2 noches de estancia por semana a un valor diario
de $56, lo que da un total de ingresos de $151.424 al primer afio.

Con un incremento del 5% anual del precio de acuerdo a la inflacion anual
estimada, como se observa en la Figura B-1, para los siguientes afios se

proyectan ingresos de $158,995; $166,945; $175,292 y $184,057.

Proyeccion de Ventas
200000 175,292 184,057
151,424 158,995 166,945
~ 150000
*
w O Afio
o 100000 -
g ® Ingresos ($)
2 50000 -
- 1 2 3 4 5
0 ‘ ‘ ‘ ‘
1 2 3 4 5
Afo

Figura B- 1 — Proyeccion de Ventas
Fuente: Estado de Resultados Proyectado
Elaborado por: Autores.



43

C. OPERACION

I. Ficha técnica del servicio

Puerto Quito “paraiso de la diversidad” es uno de los cantones de la Provincia
de Pichincha en la Republica del Ecuador. Limita al Norte con Esmeraldas e
Imbabura, al Sur con Santo Domingo de los Colorados y Los Bancos, al Este
con Pedro Vicente Maldonado y al Oeste con Esmeraldas.

La superficie aproximada es de 640.70 Km? Se encuentra entre los 120 y 160
m.s.n.m. La temperatura promedio anual es de 25°C. Su vegetacion esta
catalogada como bosque tropical hiumedo. (Municipalidad de Puerto Quito,
2009)

El Centro de Ecoturismo se encontrara ubicado a orillas del rio Caoni en el Km.
140 de la via Calacali — La Independencia a 5 minutos de la cabecera cantonal
del canton Puerto Quito, y a dos horas de Quito (Figura C-1), en un sector alto

libre de inundaciones.

Figura C- 1 — Como llegar desde Quito
Fuente: Rain Forest Ecuador.
Elaborado por: Rain Forest Ecuador.
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I. Estado de desarrollo
Se disponen para el proyecto de dos casas de campo de 120m® y 48m?
respectivamente y 3 hectareas de terreno de exuberante vegetacion y
biodiversidad a orillas del Rio Caoni.
El proyecto propone la construccion de 14 cabafas de material mixto y un local
para administracion, restaurante, salon de eventos y sala de juegos.

Il. Descripcidn del proceso
Los turistas que se dirigen directamente al Centro de Ecoturismo realizaran el
pago del 100% del valor de los servicios contratados al retirarse de las
instalaciones.
En el salon de eventos los visitantes recibiran la informacion de normas de
seguridad, de comportamiento en el centro, las actividades que se realizaran
cada dia, y los costos adicionales de las actividades no incluidas en el precio
contratado. La informacién se brindara manera agil y se apoyara con la
proyeccién de videos.
Luego de la charla informativa se procedera a la entrega de las llaves de las
cabafias y se realizara un recorrido breve por la planta.
Para todas las actividades extras el turista debera realizar la reserva con un
minimo de una hora de anticipacion.
Cada dia se realizara un tour y una actividad cultural.
Las cabafias seran asignadas de acuerdo al nimero, necesidad, disponibilidad
y sugerencia del turista.
Al final de la estadia el turista debera retirar sus pertenencias y esperar en la

sala de eventos hasta finalizar la inspeccion de la cabafia
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Para la realizacion de los tours a bosques primarios se cuenta con 216
Hectareas ubicadas en la parroquia Naranjal de la Provincia de Imbabura a 3
horas de Pedro Vicente Maldonado, existen varios rios y una biodiversidad
impresionante.

IV. Necesidades y requerimientos
Inversion Total Inicial:  $133.617
Capital de trabajo inicial
Corresponde a los rubros caja y banco y existencias o inventarios iniciales.
Activos Fijos
Para la implementacion del proyecto se requiere de algunos activos fijos, que
incluyen terreno, cabafias, muebles, equipos y otros activos menores que son
necesarios para la prestacion de los servicios.
Los activos fijos que se disponen, se los cataloga como rubro propiedad inicial

y se los presenta en la Tabla C-1.

Tabla C-1 - Propiedad Inicial

Propiedades inicial (momento 0) Valor ($)
Casa 32,057
terreno (3 Ha) 12,000
sembrio camino 2,400
Total 46,457

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autores.

El detalle de los activos fijos adicionales a los existentes que se requieren para
la implementacion, los costos unitarios, y los costos totales se presentan a
continuacion en la Tabla C-2, cabe indicar que para el céalculo de los costos

totales, el costo unitario promedio de construccion es de $87.69 por m?
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Tabla C-2 - Necesidades y Requerimientos

Edificaciones inicial (momento 0)

Servicios Area(m?®) | Costo($)
1 | Administracion 9 789.21
Recepcion
Barfio
2 | Restaurante 60 5,261.40

Area cubierta para 40 personas

Cocina

Despensa

Bafio

3 | Sala de Eventos 100 8,769.00

Bar

Pista de baile

Bafios

4 | Cabanas Habitacionales 252 22,097.88

14 cabafias dobles ( 18 m2)

5 | Sala de juegos 12 1,052.28
6 | Tienda de artesanias 9 789.21
7 | Piscina natural 40 3,507.60

Total 482 42,266.58

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

Los equipos, muebles y materiales han sido determinados de acuerdo a los
requerimientos necesarios para la prestacion del servicio y fueron
seleccionados en base a proformas de varias empresas, considerando criterios
de duracion, calidad y servicio. Se ha estimado en $22.720 el valor requerido
para mobiliario.

En la Tabla C-3 se presenta la cantidad total de Activos Fijos requeridos para el

proyecto
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Tabla C-3— Activos Fijos

Propiedades inicial (momento 0) ($) 46,457
Edificaciones inicial (momento 0) ($) 42,267
Total edificaciones (momento 0) ($) 88,724
Otros activos ($) 5,000
Equipos, muebles y enseres ($) 22,720
Total Activos Fijos ($) 116,444

Fuente: Balance General Proyectado
Elaborado por: Autores.

Otros activos
A este rubro corresponden a los activos intangibles, que son los valores
correspondientes a Investigacion y Estudios, constitucion de la empresa,
licencias de funcionamiento, tramites diversos, seleccion de personal, gastos
de arranque.

V. Plan de produccion
Considerando que el turismo es un servicio y no un producto, no existe un plan
de produccién como tal.
A continuacion se presentan los costos y gastos relacionados directamente con
el servicio
Costos de Equipos, Muebles y materiales
Los costos de los equipos, muebles y materiales se los ha determinado en
base a los requerimientos necesarios para la prestacion del servicio.
La seleccion de dichos materiales se realizé en base a proformas de varios
proveedores, inclinandose a aquellas de mejor calidad y precio.
Se considerd un incremento de costos de materiales conforme a la variacién de

la inflacion anual histérica en los ultimos afios y proyectada
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Gastos de Administracion

Los gastos de administracion corresponden los sueldos y salarios de la fuerza
laboral, mantenimiento, materiales de oficina y permisos de funcionamiento.

El incremento anual de este gasto se ha fijado de acuerdo a la variacion de la
inflacion anual, que se estima en 5% anual.

Gastos de Publicidad

La Inversion en Publicidad es un factor muy importante para el crecimiento del
proyecto y esta considerada para los 5 afios.

En el primer afo, en los meses 2 al 5 la inversion en Publicidad de Arranque
sera tres veces mayor a la planificacion mensual.

Amortizaciones

Las amortizaciones (depreciaciones) de los edificios y muebles se realizaran
conforme a la Ley ecuatoriana, que para maquinarias y equipos considera 10
afos, para equipos de computaciéon 3 afios, para muebles y enseres 5 afios.

Se muestran los resultados obtenidos en la Tabla C-4:

Tabla C-4 — Amortizaciones

(-) Amortizacién acumulada edificio 8,872 17,745 26,617 35,489 44,362

(-) Amortizacion acumulada muebles 4,544 9,088 13,632 18,176 22,720

Fuente: Balance General Proyectado.
Elaborado por: Autores.

Gastos Financieros
Para implementar el proyecto se requiere la suma de $133.617, que sera
financiado con un aporte inicial de $48.617 y con la adquisicién de un préstamo

por el valor de $85.000, pagando un interés anual del 11,83%, a un plazo de 15
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afos, con lo cual se procede a calcular la tabla de amortizacién y se determina

los valores mensuales correspondientes a capital e intereses (Tabla C-5).

Tabla C-5 — Deuda

Deuda(s) 85,000
Tasa | 11.83%
Plazo (anos) 15
Cuota anual (S) 12,367
ANO Saldo Abono interés | Abono capital Saldo

1 85,000 10,056 2,311 82,689

2 82,689 9,782 2,585 80,104

3 80,104 9,476 2,891 77,213

4 77,213 9,134 3,233 73,980

5 73,980 8,752 3,615 70,365

6 70,365 8,324 4,043 66,322

7 66,322 7,846 4,521 61,801

8 61,801 7,311 5,056 56,745

9 56,745 6,713 5,654 51,091

10 51,091 6,044 6,323 44,769

11 44,769 5,296 7,071 37,698

12 37,698 4,460 7,907 29,790

13 29,790 3,524 8,843 20,948

14 20,948 2,478 9,889 11,059

15 11,059 1,308 11,059 0
TOTAL 47,200 85,000
cuota mensual (S) 1030.58
cuota capital mensual ($) 193
abono interés mensual (S) 837.96

Fuente: Corporacion Financiera Nacional (CFN).
Elaborado por: Autores.

El financiamiento proveniente de fuentes propias constituye una ventaja pues
no se tienen fecha especifica de devolucidn ni genera intereses 0 costos
extras.

Cuentas por Cobrar

En este proyecto se establece que no se tendra cuentas por cobrar y los

ingresos seran en efectivo, por lo que este rubro en el balance sera cero.
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VI.  Plan de compras
No es factible detallar para el Proyecto un Plan de Compras, se presentan los
comentarios sobre pasivos y cuentas por pagar.
Pasivos
Los Pasivos estan compuestos Uunicamente con la deuda al Banco Nacional de
Fomento por el valor de $85,000.
Se decidio adquirir un préstamo para de ésta manera financiar sobre todo los
activos fijos, y disponer de suficiente caja para las operaciones iniciales.
Cuentas por Pagar
En este proyecto se establece que no se tendran cuentas por pagar y los
insumos seran adquiridos en efectivo, por lo que este rubro en el balance sera

cero.
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D. PLAN FINANCIERO

Para estimar la rentabilidad de este proyecto se realiza el calculo del costo de
capital promedio ponderado (WACC), el flujo de caja libre del proyecto con
deuda, sin deuda, los indicadores VAN, TIR, y el punto de equilibrio; se ha
considerado como periodo de evaluacion cinco afios.

Costo promedio de capital ponderado (WACC): En su forma mas general
incluye el efecto del patrimonio y deuda, para lo cual se ha desarrollado el
costo de capital promedio ponderado WACC. (Ross, et al. 2007).

Si una empresa tuviera acciones preferidas, también habria que incluir el costo
relativo de ellas. La formula para determinar el WACC es:

WACC = Rd * (1-Ti) * [d/(d+€e)] + Re * [e/(d+€)]

En donde:

WACC: costo de capital promedio ponderado

Rd= Rendimiento (o costo) de deuda

Ti = Tasa impositiva

Re= Rendimiento sobre fondos propios y se lo obtiene empleando el método
CAPM

e = Valor de mercado de fondos propios

d = Valor de mercado de deuda

Componentes del costo de capital ponderado y su cal culo

Costo de deuda

Carga financiera : Este costo es la tasa de interés y costo implicito en la deuda
financiera que tiene una empresa. Para calcularlo, es importante incluir el costo

de comisiones y otros costos de emision en que la empresa debid incurrir para
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obtener la deuda. Para el caso en estudio, se puede obtener crédito del Banco
Nacional de Fomento para el segmento PYMES a una tasa del 11.83% de
interés anual (BNF, 2009), no le cobran una comision de desembolso. El costo
bruto para la empresa entonces es Rd=11.83%.

Costo de fondos propios: utilizando metodologia CAP M

El costo de los fondos propios es el rendimiento requerido por los
duefios/accionistas cuando invierten en una empresa (0 sea, es una medicion
de su costo de oportunidad). En general, el retorno requerido por un
inversionista esta afectado por tres componentes de riesgo que determinan el
nivel de costo de fondos propios, segun el modelo CAPM. (Ross, et al. 2007).
Re= Rf+ B*Pm

En donde:

Re= Rendimiento sobre fondos propios

Rf= tasa libre de riesgo

Pm= Premio de mercado

B= Beta

Tasa Libre de Riesgo : el instrumento que mas se asemeja a estar "libre" de
todo riesgo es la deuda emitida por el Gobierno de Estados Unidos. Por lo
tanto, el parametro correcto para estimar esta tasa libre de riesgo es el
rendimiento de los Bonos del Tesoro a largo plazo (5 afios). En enero 2010,
este rendimiento se encuentra en 5,55%. (PICAVAL, 2010)

Premio por Riesgo de Mercado : Riesgo Incremental sobre Tasa Libre de

Riesgo asociado con invertir en el mercado accionario como un todo. Lo
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anterior asume que el inversionista elimina el riesgo no sistematico a traves de
la diversificacion de su portafolio de inversiones.

El promedio historico aritmético del premio del mercado sobre la tasa libre de
riesgo desde 1926, (Ibbotson, 2010), se situa entre 5.5% y 7.4%, El premio de
mercado generalmente se aproxima utilizando el rendimiento historico de un in-
dice accionario de amplia cobertura (S&P 500) y sustrayendo la tasa libre de
riesgo. El que se utiliza en este proyecto es de 5.5%

Beta (B), mide la volatilidad del rendimiento de las acciones de una empresa
vs. la volatilidad del rendimiento del mercado como un todo. Como la volatilidad
es un parametro para medir riesgo, el Beta nos indica el riesgo relativo de una
empresa especifica vs. el mercado total. (Damodaran, 2006)

Si B=1 entonces la empresa tiene un comportamiento de riesgo similar al del
mercado

Si B>1 el rendimiento de la empresa es mas volatil que el del mercado (mayor
riesgo)

Si B <1 la empresa tiene un riesgo menor al mercado

Para calcular el Beta se compara, mediante una regresion lineal, el rendimiento
semanal de una accién vs. el rendimiento semanal total del mercado. Para
efectos practicos, los Betas de empresas especificas o el promedio de
industrias se pueden conseguir directamente en distintas fuentes accesibles al
publico en linea: En compafias de Estados Unidos situadas en el segmento de
Recreacion (Yahoo, 2010), similar al tipo de negocio planteado(Damodaran,
2010), se obtiene un Beta promedio de 1,41, para un relacion deuda-capital de

62.58%, y una tasa impositiva del 19.12% Para aplicar esta informacion a la
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realidad del pais, se debe eliminar los efectos impositivos, y la relacion D/E
aplicada para el calculo del parametro B, a este proceso se lo conoce como
desapalancar el Beta. Con la nueva relacion Deuda —Capital y la tasa
impositiva vigente que corresponde al 25% de impuesto a la renta,
adicionalmente la empresa reconoce el 15% de participacion a trabajadores,
por lo que el efecto neto sobre las utilidades antes de impuestos es de 36,25%,
el cual seréa utilizado como Ti para la elaboracion de los calculos.

La relacion existente (Damodaran, 2010) entre el Beta apalancado (B) y el Beta
no apalancado (Bu) es la siguiente:

B=Bu*(1+(1-Ti)*D/E)

En donde:

B= Beta apalancado

Bu= Beta desapalancado

Ti= Tasa impositiva

D/E = Relacién deuda a capital

Para el caso en estudio se tiene los siguientes célculos

De los datos obtenidos para las compariias en el segmento recreacién en los
Estados Unidos:

Bu=1,41/(1+(1-0,1912)*0,6258)

Bu= 0,9360

Para las nuevas condiciones (negocio propuesto)
B=0,9360*(1+(1-0,3625)*(85000/47957,14))

B=1,99
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(Este Beta de 1.99 indica que la industria de turismo recreacion es mas volatil
y riesgosa que el mercado como un promedio, al estar por encima de 1,00).
Riesgo Pais, para tomar en consideracion el efecto de las inversiones
realizadas en un determinado pais, se agrega el componente Riesgo Pais
(Embi) a la férmula obtenida en el modelo CAPM, para esto se toma como
referencia la calificacion de riesgo de la deuda soberana del pais, y se utiliza el
diferencial (spread) sobre los bonos del Tesoro de EE.UU. como una medicion
del premio por riesgo pais(Embi). En el caso de estudio, este dato se obtiene
del Banco Central del Ecuador, al 17 de febrero de 2010 el riesgo pais es de
810 puntos basicos (BCE, 2010c)

Por lo que a la formula final para determinar el costo de fondos propios
utilizando el modelo CAPM y considerando el riesgo pais es:

Re= Rf+ B*Rm+Embi

Célculo del costo de fondos propios.

Re =2,38% + 1,99*(5,5%)+8,10% = 21.44%

Estructura de capital, es decir el peso relativo de cada uno de los tipos de
fuentes de financiamiento a valor de mercado, en lo que se refiere al calculo
para el WACC esta determinada por lo disponible como patrimonio y la deuda
requerida, en el presente caso se dispone de un patrimonio de $47.957 y se
requiere un financiamiento de $85.000

Calculo del WACC

Una vez que se dispone de todos los datos requeridos para la obtencion del
WACC, se emplea la formula

WACC = Rd * (1-Ti) * [d/(d+e)] + Re * [e/(d+e)]
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WACC=11,83%%(1-36,25%)*(85000/(85000+47957))
+22,98%*(47957/(85000+47957))
WACC=12,56%
l. Gastos de Constitucion Legal

Los gastos de constitucion legal han sido determinados de acuerdo a los
requerimientos, estan dados por todos los gastos en que se debe incurrir en los
tramites necesarios para que el Centro de Ecoturismo sea establecido como tal
y comience sus actividades de manera legal y normal. Dentro de éstos estan

los indicados en la Tabla D-1:

Tabla D-1 — Gastos de Constitucién Legal

TRAMITE TIEMPO DE DURACION VALOR($)
Legalizacién documentos 1dia 155,00
Abogado 2 dias 200,00
Verificacion municipal 1dia 0,00
SRI, obtencién del RUC 1 dia 0,00
Verificacion de Bomberos 20 minutos 0,00
Certificados de Salud 8 dias 40,00
Notaria 1 dia 15,00
Captur 10 dias 250,00
Total 660,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

. Gastos de personal
El personal requerido para la prestacion de servicios al cliente y los costos

mensuales correspondientes se muestran en la Tabla D-2:

Tabla D-2 . — Gastos de Personal

CANTIDAD | DESCRIPCION SUELDO($) | TOTAL($)
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1 Cheff 320 350
2 Mesero (medio tiempo) 120 240
1 Mucama 150 150
2 Guias (medio tiempo) 125 250
1 Vendedor 240 240
1 Recepcionista 240 240
1 Pebén 240 240
1 Guardia 240 240
1 Administrador 376.36 376.36
Total: 11 personas Total 2296.36

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

También se han considerado los valores correspondientes de aporte patronal a
IESS, décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, fondos de reserva y
provision de vacaciones, lo que totaliza 3258,83 ddlares mensuales. El
incremento anual de este gasto se ha fijado de acuerdo a la variacion de la
inflacion, que se estima en 5% anual.

La Federacion Nacional de Camaras Provinciales de Turismo, FENACAPTUR,
ejecuta el Proyecto “Sistema de Certificacion de Competencias Laborales en el
Sector Turismo” con el apoyo del Banco Interamericano de Desarrollo y Las
Camaras de Turismo de Guayas y Pichincha. (INEN, 2006). En el Anexo 3 se
encuentran las Normas Técnicas de los Requisitos de Competencia Laboral
para los distintos cargos de empresas de alojamiento.

Il. Balance General, Pérdidas y Ganancias, Flujo de Caja

Los datos iniciales se aprecian en la Figura D-1
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Inflacidn anual [32)

Tazade incremento anual de clientes ()

Mamera de clientes por semana inicial

Miamero de semanas par aho

Precio diario por cliente [aho 1] (3]

Tiempo de estadia promedio por semana de 1 cliente [dias) 2
Propiedades inicial [momento 0] (4] 46457
Edificaciones inicial [momento 0] [#] 42,267
Total edificaciones [momento 0] [$]) 88,724
Otros activos [(§) 5,000
Depreciacion edificios [afios) 0
Equipos, muebles y enseres (] 22 ri0
Depreciacion equipos,muebles y enzeres [afioz)] |3
Aporte Inicial [$] 1,500
Aporte de capital [$] 47957
Gastos de constitucion BB
Préstamoa [§] 26,000
Tasa préstamo 3] i Rojciie
Lhtilidades ] 168
Impuesto ala Fenta [+) 203
Tazade descuento [wacc] [
Oiaz de CxC ]
Oiaz de CxP ]
Oiaz en1afo 360

Figura D-1 .- Datos Iniciales
Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

Balance General
Con la informacion anterior, se ha procedido a elaborar el balance general
inicial, luego de lo cual con las proyecciones correspondientes se construye el

balance proyectado para los cinco afios (Figura D-2)
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Activeo
Caja 17,173 40,813 81,197 118,442 157,633 198,862
CxC clientes 0 0 0 0 0 0
CxC total 0 0 ] 0 0 0
Activo Fijo 116,444 116,444 116,444 116,444 116,444 116,444
(-) Amortizacion acumulada edificio 0 8,872 17,745 26,617 35,489 44,362
(-) Amortizacion acumulada muebles 0 4,544 9,088 13,632 18,176 22,720
Total Activo 133,617 143,841 170,808 194,636 220,412 248,223
Pasivo y Patrimonio
CxP proveedores o 1] o 1] 0 o
Impuestos por pagar 0 3,531 9,319 10,152 11,031 11,960
Deuda 85,000 82,689 80,104 77,213 73,980 70,365
Capital 48,617 48,617 48,617 48,617 48,617 48,617
Reservas 0 9,004 32,768 58,655 86,783 117,281
Total Pasivo y Patrimonio 133,617 143,841 170,308 194,636 220,412 248,223

Estado de Resultados Proforma

Para la elaboracion del estado

Figura D-2 Balance General
Fuente: Balance General Proyectado.

Elaborado por: Autores.

de resultados proforma (Figura D-3), se han

considerado los supuestos iniciales de la Tabla D-3

ingresos

# Clientes por semana (promedio anual]
# zemanas por afio

Presio diafio por persona

Tiempo de estadia promedio por semana

Total ingresos

Gostos Ad rotivos
ateriales de oficina
Permisos de Funsionamisnto
Sueldos
Rantenimiento de equipos
Plantenimisnto mobiliaric
Fublicidad

Cos i

[-] Gastos de constitucion
[-] Gastos Generales

[-] Gasto Amortizacion

[+) Otros ingresos

BAIT

[-]Intereses

BAT

(-] Impuesto a la Fenta

[-Utilidades
BOT

260 280 280 ZE.0 280
52 52 52 52 52
BE 53 B2 EE B2
k4 2 2 2 2
151,424 158 995 166 945 175,292 184 057
92,970 76,618 80,449 84,472 88,695
1464 1537 1.614 1,695 1.780
1.200 1.260 1323 1383 1453
264 277 29 306 21
39,106 41,061 43114 45,270 47 534
1,200 1,260 1,323 1,383 1,453
1,200 1,260 1,323 1,389 1,453
50,000 31,500 33,075 34,723 36,465
12912 13.558 - 14.235 " 14.947 " 15.695
4200 5.040 5,292 5,657 5,234
anz 8518 8,943 9,39 9,860
105_882 90176 94 685 99 419 104_.390
45,542 68,819 TZ,260 75,873 79,667
7946 2,344 2,761 EREE] 3,653
12416 1241E 12418 12416 12,416
24 179 47059 50,083 53,258 56.592
10,056 8,782 3,476 8,134 8,752
14 124 37.277 40,607 44 124 47,840
3531 T 319 - 10,152 " 1o " 1,360
10,533 27.9653 30,455 2083 36,8380
1589 4194 4.568 4,964 5,382
9,008 237648 25 887 28129 30,498
Figura D-3 Estado de Resultados
Fuente: Estado de Resultados Proyectado.

Elaborado por: Autores.



Tabla D-3 — Supuestos Iniciales

INFLACION ANUAL (%) (IN) 5
tasa de incremento anual de clientes (%) tic 0
tasa de incremento anual de costo (%) tia (in)
Numero de clientes por semana inicial(n) 26
Numero de semanas por afio(ns) 52
Costo diario por cliente (afio 1) ($) (cdc) 56
estadia promedio por semana de 1 cliente (dias) (td) 2

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

Flujo de Caja

El Flujo de Caja proyectado a cinco afos se aprecia en la Figura D-4
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E._ Inicial

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

EOT 9,004 23,764 25,87 28124 30,493
[+] Amartizacidn 12416 12,416 13416 13416 12,416
Variacidn en K de trabajo 363 5,783 232 a7a 929
Flujo de operacidon 25951 42 963 40,135 42 424 44,843
Compra de activos 1} 1] 1] 1] 1]
Wenta de activos
Aharra f Pago Impuestos
Flujo de inversion L] Li] Li] Li] Li]
Wariacidn en deuda -2am -2.h86 -2aa e ] -3ETG
Wariacidn en capital 1] 0 0 0 0
Flujo de financiamiento =231 -2.589 -2.591 -3.233 -3.615
Flujo de caja NETD -26EED 2717 43,703 47,396 50,223 53,188
¥alor Rezidual [5to anio) 37402
Flujo caja [ valor residual 5to anio m. cont -35,EED 27 43,703 47,306 60,223 90,590
Flujo caja [ valor residual 5to anio perpet -25,6E0 277 449,70 47,396 B0,223 518,034
Figura D-4 .-Flujo de Caja
Fuente: Flujo de Caja Proyectado.
Elaborado por: Autores.
Ingresos

La generacidn de ingresos por esta actividad se calcula de acuerdo a:
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Ingresos anuales = n*ns*cdc*2

Para el primer afo:

Ingresos anuales =26*52*56*2= $151.424 anuales

Para el caso del segundo afio en adelante se incluye la tasa de incremento
anual de clientes y la tasa de crecimiento del costo diario

Ingresos anuales (2 al 5 afio)= n*(1+tic)*cdc*(1+tic)*2

Egresos

Los egresos se componen de los costos fijos y costos variables

Costos Fijos

Los costos fijos corresponden a los realizados por concepto de materiales de
oficina, permisos de funcionamiento, sueldos, mantenimiento de equipos,
mantenimiento de mobiliario y publicidad.

Costos Variables

Los costos variables estan compuestos por los costos de los servicios basicos:
agua, luz, consumo telefdnico, y alimentacion

Costos por alimentacion

Los costos anuales por alimentacion (Tabla D-4) de una persona se los ha
calculado considerando que el valor promedio de una comida se encuentra en

$1,50, estadia 2 dias, y considerando que un afio tiene 52 semanas

Tabla D-4 . — Gastos de Alimentacion

GASTOS ALIMENTACION

Semanas Costo unitario ($) Comidas dias Costo anual ($)

52 15 2 2 312

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.
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Gastos Generales

Los gastos generales (Tabla D-5) se han considerado de la siguiente manera:

Tabla D-5 . — Gastos Generales Mensuales

GASTOS GENERALES MENSUALES
Arriendo oficina 400
Internet 50
Gasolina 120
lavado auto 32
Imprevistos 60
TOTAL 662

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Autores.

Utilidades

De acuerdo a la ley se reconoce el 15% de participacion a trabajadores
Impuesto a la renta

De acuerdo a la ley se paga el 25% de impuesto a la renta.

Flujo de Caja Neto Proyectado

De manera general el flujo de caja del proyecto esta compuesto por la suma del
flujo de operacién, flujo de inversiéon y flujo de financiamiento (Ross, et al.
2007).

En este flujo se considera que el proyecto posee financiamiento compuesto por
capital propio y deuda, también se lo conoce como flujo de caja del proyecto
con deuda; la tasa de descuento utilizada para determinar los indicadores VAN
y TIR es el costo promedio ponderado (WACC)

Flujo de operacién
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Se lo obtiene sumando los beneficios después de impuestos, la amortizacion y
los incrementales de la variacion en el capital de trabajo (diferencia de activos
circulantes y pasivos circulantes en periodos sucesivos)

Beneficios después de interés e

impuestos (BDT)

(+) Amortizacion

(+)Variacion en K de trabajo

= Flujo de operacion
Flujo de Inversion
Corresponde a la suma de los incrementales de compra de activos, venta de
activos, y el ahorro/pago de impuestos en periodos sucesivos

Compra de activos

(+)Venta de activos

(+)Ahorro / Pago Impuestos

= Flujo de inversion
Flujo de financiamiento
Se lo calcula con suma de los incrementales de la deuda y capital en periodos
sucesivos

Variacion en deuda

(+)Variaciéon en capital

= Flujo de financiamiento
Valor residual
El valor residual o valor de recuperacion, es el valor hipotético al que se

venderia el proyecto al final del horizonte planificado en este caso 5 afios, sin
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considerar deudas por prestamos de terceros; este se determina del balance
general proyectado correspondiente al ultimo afio (5to), siendo igual al activo
total (sin caja — banco) menos el pasivo total (sin préstamo). Este valor se
suma al obtenido en el quinto afio en el flujo de caja y con este valor se calcula
los indicadores correspondientes.

Indicadores de rentabilidad del proyecto  (Ross, et al. 2007).

Valor actual neto (VAN)

Es un método que permite calcular el valor presente de un determinado nimero
de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste
en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos
los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion
inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.

La formula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

n 'Lff
VAN=S"_"*
E(Hk)* !

Vt: representa los flujos de caja en cada periodo t.

lo: es el valor del desembolso inicial de la inversion.

n: es el nUmero de periodos considerado.

El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como
referencia el tipo de la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si la
inversion es mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo especifico. En otros
casos, se utilizara el coste de oportunidad.

Interpretacion

VAN >0 La inversion produciria ganancias por encima de la rentabilidad

exigida (r), el proyecto puede aceptarse
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VAN <0 La inversidn produciria ganancias por debajo de la rentabilidad
exigida (r), el proyecto deberia rechazarse
VAN =0 La inversion no produciria ni ganancias ni pérdidas Dado que el
proyecto no agrega valor monetario por encima de la rentabilidad
exigida (r), la decision deberia basarse en otros criterios, como la
obtencion de un mejor posicionamiento en el mercado u otros
factores.
El valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones en
activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias
imprevistas 0 excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, el
proyecto es rentable, considerandose el valor minimo de rendimiento para la
inversion.
Normalmente la alternativa con el VAN mas alto suele ser la mejor para la
entidad; pero no siempre tiene que ser asi. Hay ocasiones en las que una
empresa elige un proyecto con un VAN mas bajo debido a diversas razones
como podrian ser la imagen que le aportard a la empresa, por motivos
estratégicos u otros motivos que en ese momento interesen a dicha entidad.
Tasa Interna de Retorno (TIR)
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion,
esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor
presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir
del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es

un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.
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Se utiliza para decidir sobre la aceptacibn o rechazo de un proyecto de
inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el
coste de oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene riesgo, el coste de
oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de
riesgo) .Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la
tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.

El criterio general para saber si es conveniente realizar un proyecto es el
siguiente:

Si TIR >=r Se aceptara el proyecto. La razén es que el proyecto da una
rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida (el coste de
oportunidad).

Si TIR < r Se rechazara el proyecto. La razdn es que el proyecto da una
rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida.

r representa es el coste de oportunidad.

Criterio de aceptacion o rechazo. El criterio general sélo es cierto si el proyecto
es del tipo "prestar”, es decir, si los primeros flujos de caja son negativos y los
siguientes positivos. Si el proyecto es del tipo "pedir prestado” (con flujos de
caja positivos al principio y negativos después), la decisiobn de aceptar o
rechazar un proyecto se toma justo al revés:

Si TIR> r Se rechazara el proyecto. La rentabilidad que nos esta requiriendo
este préstamo es mayor que nuestro coste de oportunidad.

Si TIR <=r Se aceptara el proyecto.

Analisis de Costos

Costos mensuales variables unitarios
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Los costos mensuales variables unitarios, se calculan como la relacién entre
los costos variables totales y el nimero de clientes totales anuales

CVM = costos variables totales/nimero de clientes totales anuales

Costos mensuales fijos unitarios

Los costos mensuales fijos unitarios, se calculan como la relacion entre los
costos fijos totales mensuales y el numero de clientes totales anuales

CVM = costos fijos totales/numero de clientes totales anuales

Costo total unitario

El costo total unitario mensual es igual a la suma de los costos mensuales
unitarios fijos y variables:

Costo Total unitario = Costo Variable unitario + Costo Fijo unitario

Margen de Contribucion

El calculo del punto de equilibrio se determina de la siguiente manera::

Margen de Contribucion = Precio de venta unitario - Costo variable unitario
Punto de equilibrio

El calculo del punto de equilibrio se realiza aplicando la siguiente formula:
Punto de Equilibrio = Costo Fijo Total /Margen de Contribucién

El resultado expresa la cantidad de clientes minima que se requiere para que
la empresa no tenga pérdidas ni ganancias.

Analisis de Sensibilidad

Utilizando los conceptos desarrollados anteriormente en cuanto al calculo de
VAN, TIR, punto de equilibrio, y considerando que la inflacién anual es del 5% y
las tasa de crecimiento anual de clientes es 0% (limite inferior considerado para

el negocio planteado), mediante una hoja Excel se han implementado los
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calculos correspondientes, luego de lo cual se observa el comportamiento que
presentan el punto de equilibrio, VAN, y TIR cuando se varia el numero de
clientes, y el costo por dia.

Para seleccionar la opcion mas adecuada en cuanto a cantidad de clientes y
costo diario, se debe mantener la condicion de que los criterios de aceptacion
de proyecto VAN, y TIR no deberan estar en contradiccion con el punto de
equilibrio.

Escenario 1: Se mantiene constante el costo diario por cliente y se varia el

namero de clientes por semanas (Tabla D-6)

Tabla D-6  — Escenario 1

#clientes | ingreso/dia | p.equilibrio VAN TIR
20 53 26,68 ($67.592,69) | -14%
21 53 26,81 ($46.181,47) -5%
22 53 26,95 ($24.770,25) 3%
23 53 27,10 ($3.359,04) 11%
24 53 27,24 $18.052,18| 19%
25 53 27,38 $39.463,40| 26%
26 53 27,53 $60.874,62| 33%
27 53 27,67 $82.285,84| 40%
28 53 27,82 $103.697,06 | 47%
29 53 27,97 $125.108,27 | 54%
30 53 28,12 $146.519,49| 61%
31 53 28,28 $167.930,71| 67%

Fuente: Andlisis de Sensibilidad Proyectado.
Elaborado por: Autores.

Cuando el niumero de clientes es 24 y el costo diario es de $ 53, se observa
que el valor del VAN se hace positivo y el valor del TIR es mayor que el WACC,
sin embargo el punto de equilibrio se encuentra en 27.24, razon por la cual esta

condicion no es valida.
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Para el caso de 28 clientes 0 mas con un costo diario de $ 53 se tiene VAN
positivo, el valor del TIR mayor que el WACC y la cantidad de clientes es
mayor que el punto de equilibrio, por lo cual es una opcion valida.

Escenario 2: Se varia el costo diario por cliente y se varia el nimero de

clientes por semanas (Tabla D-7)

Tabla D-7 . — Escenario 2

#clientes | costo/dia | p.equilibrio VAN TIR
20 50 28,59 ($67.592,69) | #iNUM!
21 51 28,07 ($63.148,85) | -12%
22 52 27,58 ($33.657,93) 0%
23 53 27,10 ($3.359,04) 11%
24 54 26,63 $27.747,83| 22%
25 55 26,18 $59.662,66 | 33%
26 56 25,75 $92.385,47 | 44%
27 57 25,33 $125.916,25| 54%
28 58 24,92 $160.254,99 | 65%
30 60 24,15 $231.356,40| 87%
29 59 24,53 $195.401,71| 76%
31 61 23,78 $268.119,05| 98%

Fuente: Andlisis de Sensibilidad Proyectado.
Elaborado por: Autores.

Cuando el numero de clientes es 24 y el costo diario es de $ 54, se observa
gue el valor del VAN se hace positivo y el valor del TIR es mayor que el WACC,
el punto de equilibrio se encuentra en 26,63; esta condicion no es valida porque
el punto de equilibrio es mayor que el numero de clientes

Para el caso de 26 clientes o mas con el costo diario de $ 56, se tiene VAN
positivo, el valor del TIR mayor que el WACC, y la cantidad de clientes mayor

gue el punto de equilibrio, por lo tanto es una opcién valida.
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Escenario 3 : Se mantiene constante el numero de clientes por semanas y se

varia costo diario por cliente (Tabla D-8)

Tabla D-8 . — Escenario 3

#clientes | costo/dia | p.equilibrio VAN TIR
25 50 29,40 $9.164,51 16%
25 51 28,70 $19.264,14| 19%
25 52 28,02 $29.363,77| 23%
25 53 27,38 $39.463,40| 26%
25 54 26,77 $49.563,03| 30%
25 55 26,18 $59.662,66 | 33%
25 56 25,62 $69.762,29| 36%
25 57 25,08 $79.861,93| 40%
25 58 24,57 $89.961,56 | 43%
25 59 24,07 |$100.061,19| 46%
25 60 23,60 [$110.160,82| 49%
25 61 23,14 [$120.260,45| 52%

Fuente: Andlisis de Sensibilidad Proyectado.

Elaborado por: Autores.

Cuando el niumero de clientes es 25 y el costo diario es de $ 53, se observa

que el valor del VAN se hace positivo y el valor del TIR es mayor que el WACC,

el punto de equilibrio se encuentra en 27.38, esta condicion no es valida por

que el punto de equilibrio es mayor que el nimero de clientes

Para el caso de 25 clientes o mas con el costo diario de $ 58 se tiene VAN

positivo, el valor del TIR mayor que el WACC, y la cantidad de clientes mayor

que el punto de equilibrio, por lo que se tiene una opcion valida

Del analisis elaborado se presenta un resumen de los resultados obtenidos

(Tabla D-9) y se elige la segunda opcion como la mas adecuada en cuanto a

costo por dia y cantidad de clientes, porque la capacidad existente tiene

posibilidades de crecimiento, (se ocupa 92,86% de la infraestructura planeada),
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y el costo por dia se encuentra en el promedio de las existentes; se obtiene el

VAN de $92,385,47 y TIR de 44%.

Tabla D-9 . — Resumen

Resumen
Caso | #clientes | costo/dia p.equilibrio VAN TIR
1 28 53 27,82 $103.697,06 | 47%
2 26 56 25,75 $92.385,47 | 44%
3 25 58 24,57 $89.961,56 | 43%

Fuente: Andlisis de Sensibilidad Proyectado.
Elaborado por: Autores.

Para confirmar que la opcidn seleccionada es la adecuada, se procede a
calcular los indicadores VAN y TIR utilizando el flujo de caja sin deuda, se
obtiene un valor de VAN de $88,051 que es mayor que cero y TIR de 57.61%
que es mayor que el obtenido por el modelo CAPM, motivo por el cual es viable
el proyecto. El periodo de recuperacion es de 2 afios y medio.

A continuacion se presenta el resumen de los resultados obtenidos:

Tabla D-10 — Resumen Resultados Flujos

RESUMEN
Flujos #clientes costo/dia p. equilibrio VAN TIR
Con deuda 26 56 25.75 $93,385. 43.61%
Sin deuda 26 56 23.67 $88,051. 57.61%

Fuente: Andlisis de Sensibilidad Proyectado.
Elaborado por: Autores.

Indicadores de Rendimiento

Del balance, estado de resultados, y flujo de caja proyectados se obtienen
algunos indicadores que nos ayudan a determinar ciertas caracteristicas
principales, que se detallan a continuacion:

Razén Corriente



72

Es la relacion entre los activos corrientes a los pasivos corrientes

Prueba acida

Se calcula como la relacidbn entre la diferencia de activos corrientes e
inventarios al pasivo corriente

Razon deuda/capital

Se calcula como la relacion entre la deuda al capital

Multiplicador de capital

Es la relacion entre el total de activos al capital total

Cobertura de intereses

Es la relacion entre los beneficios antes de intereses e impuestos a los
intereses

Razon de endeudamiento

Es la relacion entre la deuda total y los activos totales

Margen neto

Es la relacion entre los beneficios netos al total de los ingresos

Rendimiento sobre activos (ROA)

Es la relacion entre la utilidad neta al promedio de los activos totales en
periodos sucesivos

Rendimiento sobre capital (ROE)

Es la relacion entre la utilidad neta a promedio del capital en periodos
sucesivos

Retorno en Activos
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El Retorno en Activos refleja qué tan buena es la utilidad obtenida respecto a
los Activos que estan circulando en el negocio, este indicador se lo calcula de
acuerdo a la relacion Utilidad Operativa/total activos

Retorno en Patrimonio

Los propietarios estan bastante interesados en el retorno de los activos. Ellos
quieren conocer cual es el retorno de su dinero, este indicador se lo calcula de
acuerdo a la relacion Utilidad Operativa al total activos

Margen de Utilidad

Este Ratio mide qué porcentaje de las ventas representa utilidad operativa. El
margen de utilidad es la diferencia entre el nivel de costos y precios en general.
Si el margen de contribucién es alto y el margen de utilidad es bajo, entonces
se puede concluir que los costos operativos son altos también.

Giro del Capital

Este Ratio mide cuantas veces por afo circula su capital. Se calcula dividiendo
la cantidad total de ingresos para el total de activos. Qué tan bien esta
utilizando su capital. Si gira a mas velocidad, usted necesita menos capital
Margen de Contribucion

La diferencia entre ventas y costos directos (costo de bienes vendidos) es
llamada contribucion.

Solvencia

La solvencia mide la relacion entre Pasivo y Patrimonio.

Liquidez
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Este indicador mide la capacidad que dispone la empresa para cubrir deudas a
corto plazo, se lo obtiene dividiendo los activos rapidos los préstamos a corto
plazo

A continuacion se presentan tabulados los indicadores con los valores
obtenidos para el caso en estudio: 26 clientes y $56 el costo diario, con

inflacion 5% y crecimiento anual de clientes 0%. (Tabla D-11)

Tabla D-11 . — Indicadores

INDICADORES | Aiio 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
razon corriente activo carrientelpasivo corriente 326 143 172 181 154
prueba icida ack corriente-inventarifpasivo corriente 326 143 172 161 154
razon deudaleapital deuda tataltcapital total 170 168 154 152 145
multiplicador de capital total activostc apital total 285 324 3TE 427 482
cobertura de intereses UAlfIntereses 240 4.8 523 583 EAT
Razon de endeudamiento deuda totalfactivos total 060 0.52 0.45 0.33 033
Fotacion folal de aetivos wentastactivos totales 105 043 0.88 0.80 0.74
margen neto utilidad netatventas 0.08 14,36 15.51% 16082 16.673
rendimiento sobre activos[ROA] utilidad netatactivos tot prom 008 015 014 014 01z
rendimiento sobre capital[ROE] | utilidad netatcap. Tot prom 016 029 024 021 012
retono en activos utilidad operativatactivostot 982K 2182% 20.8E% 2002 19.27%
FOICIAE 85 BIFITCRIC utilidad netal patrimonio 18.63 29,20 2403 2077 T
IAPED F0 ERGIE utilidad operativatventas 933 2348 2432 2R17H 2699
solvencia pasivafdpatrimaonio 1502 102 81% B3 L1
liquidez activios rapidosiprest CP »2B0% =200 2B » 2B » 2R
JITArgEn g oondeib oien [wentas-costos)iventas 933 23454 24.32% 2817 25995

Fuente: Proyeccion de Indicadores.
Elaborado por: Autores.
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E. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

I. Conclusiones
El ecoturismo es una actividad productiva que tiene una gran
oportunidad de crecimiento en el Ecuador, en el pais se estan
implementando programas para su desarrollo.
La capacidad de plazas diarias de la competencia es de 360 y se ha
planificado una cobertura para 28 turistas en el Centro de Ecoturismo.
Es decir, se espera aportar con un 7.2% a la oferta de plazas para
turismo en el sector de Puerto Quito.
El valor de Beta obtenido (1.99) mayor que 1.0, indica que la industria de
turismo de recreacion es mas volatil y riesgosa que el mercado.
El valor de la tasa de interés para el inversionista es mayor que la tasa
de descuento obtenida por el método WACC, con lo que se confirma que
el financiar el proyecto con deuda es mas conveniente que sin deuda.
Del andlisis de sensibilidad realizado para determinar el comportamiento
del VAN, TIR, y punto de Equilibrio, se considera como la mas adecuada
a la opcion de 26 clientes, a un costo de 56 USD por dia, ya que el VAN
es significativo (mayor que cero), y la TIR es mayor que la tasa WACC;
el punto de equilibrio se encuentra en 25.75 clientes promedio.
El VAN y la TIR obtenidos para el flujo de caja con deuda son mayor y
menor respectivamente que los obtenidos para el flujo de caja sin deuda.
Al considerar un crecimiento anual de clientes del 2%, en el quinto afio
es necesario realizar una ampliacion de infraestructura pues se supera

la capacidad maxima instalada.
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El proyecto es rentable y viable.

I. Recomendaciones
Se sugiere la implementacién de la propuesta para hacer productivas las
propiedades disponibles en Puerto Quito, instalando en ellas el Centro
de Ecoturismo; ya que se determina a esta actividad econémica como
rentable y en periodo de crecimiento.
Se recomienda aprovechar la estrategia de promocién del Ecuador en el
extranjero implementada por el gobierno actual.
La Municipalidad de Puerto Quito quiere desarrollar actividades
ecoturisticas con la poblacién, fomentando el crecimiento de sitios
recreativos para tener fuentes de trabajo con mano de obra local. Esta
oportunidad se debe aprovechar para instalar el Centro.
Se recomienda la agremiacion de los establecimientos turisticos de
Puerto Quito para conseguir beneficios con el respaldo de la
Municipalidad del Cantdn.
La campafa de mercadeo para los primeros cinco meses debe ser
agresiva, con el objeto de difundir los servicios y obtener clientes en
forma rapida.
Se deben ofrecer servicios de calidad garantizando la seguridad del
cliente, resaltando las ventajas naturales de la zona, especialmente la

biodiversidad del bosque humedo tropical
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1. Anexos
i. Anexo 1

Encuesta en linea del Ministerio de Turismo

k¥ Qué le transmite la marca turistica del Ecuador?

Diverzsidad
346 41.2% ]
Naturaleza
258 30.8% I —
Todaz
94 11.2% e
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&
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i Qué necesitan los turistas para preferir a Ecuador frente a otros destinos turisticos?
Mas promocidn turiztica

161 40.5%
Seguridad

123 30.9%
Todos

85 21.4%

Precios mas bajos
16 4% ——

Mz vuslos desde otros paizes

13 3.3% —

L Qué debe promocionar el Ecuador con énfasis?
Turizmo de naturaleza tradicional

171 33.1%
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Galapagos

58 11.2% e
Deporte extremos

45 8.7% EE—
Sol v Playa (turizmo masivo)
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ii. Anexo 2

Calendario de Festivos Ecuador 2010.
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*Gequn Decreto Ejecutive N. 418 de 19 de junic de 2007, los dos dias de Carnaval se recuperaran sin recargo
algunc los dos sibados subsiguientss a le suspensicn,

Direccion de Comunicacion Social
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iii.  Anexo 3
Normas Técnicas de los Requisitos de Competencia
Laboral para los distintos cargos de empresas de

alojamiento.

Norma Técnica Ecuatoriana
MNTE INEM 2 430:2007

AMA DE LLAVES

Requisitos de Competencia Laboral

comp E_fh}f'lt.. 1015

LABORALES
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NTE INEN 2 430

5.1
51.
51.

a)

5.1.

5. REQUISITOS
Resultados esperados
1 El ama de llaves debe:
1.1 Planificar el trabajo de su departamento:

Elaborar los cronogramas de trabajo con los colaboradores del departamento, para el
lavade de cortinas, alfombras, cobijas, cubrecamas, retogue de muebles o limpieza
profunda de las habitaciones;

definir o revisar metodos y procedimientos operacionales;

definir prioridades para atender solicitudes especiales y programacion de llegada y salida de
huéspedes;

organizar la operacidn en las temporadas y los eventos especiales;

establecer patrones de tiempo y especificaciones de calidad para la entrega de los servicios
y los productos;

establecer el equipo de personas necesario para el ordenamiento, impieza y servicios generales.

1.2 Organizar, capacitar y supervisar al equipo humano de trabajo.

Mantener la disciplina y asegurar los estandares de presentacidn personal;

solucionar problemas y conflictos;

establecer un ambiente de trabajo cooperativo, comprometido, optimista y productivo;
evaluar el desempefio del equipo humano de trabajo;

orientar y motivar para el auto desenvolvimiento y el trabajo en equipo;

capacitar y asegurar la competencia del equipo;

generar un programa de capacitacion continua en los diferentes procesos, politicas o
estandares;

proveer al equipo la informacion actualizada del establecimiento como horarios, eventos
especiales, servicios;

asegurar la continuidad de las acciones iniciadas en lumaos anteriores.

1.3 Coordinar los servicios realizados por el equipe de trabajo:

Distribuir los implementos de los equipos de trabajo;

supervisar el ordenamiento e inspeccionar el estado de las diferentes areas de trabajo;
prever el material v lugar de almacenamiento en cada area y supervisar &l contrdl de inventarios
en estas dreas;

orientar sobre atenciones especiales, privacidad del cliente, seguridad y emergencias;
asegurar que los servicios sean ejecutados conforme a los estandares minimos de calidad;
monitorear el estado de las habitaciones durante la llegada, ocupacidn hotelera y salida de
huéspedes.

A4 Contratar y supervisar senvicios de lerceros:

Identificar la necesidad de contratar servicios externos, como jardineria, desinfeccidn,
fumigacidn, lavado de alfombras y cortinas;

identificar y seleccionar proveedores de productos y servicios;

analizar propuestas y presupuestos;

contratar, fiscalizar y aprobar |a calidad del servicio.

1.5 Administrar materiales a su cargo:

Seleccionar y definir los niveles de inventario y orientar su uso;

inventariar el material de limpieza, menaje, material de reposicidn de las habitaciones;
definir la cantidad y & tipo del mobiliario de reserva;

definir la cantidad y & tipo de maquinas y equipos de lavanderia y limpieza;
establecer politicas de uso y consumo de productos y materiales:

controlar el consumo de productos y materiales para evitar el desperdicio.

{Contintia)
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5.1

5.1.

a)
b)

1.6 Disefiar y mantener la decoracién de los diferentes ambientes a su cargo:

Solicitar la adquisicion de articulos de decoracion;

sugerir arreglos florales;

escoger la ropa de cama, bafio y mesa;

eslablecer politicas de decoracidn de acuerdo al ambiente, a la temporada o al evento.

AT Operar los equipos relacionados con su actividad:

Operar equipos v aparatos de uso comun en las habitaciones y en el servicio de limpieza,
higienizacidn y ordenamiento;
operar computador.

1.8 Asegurar la satisfaccion del huésped:

Asegurar gue el servicio otorgado esté en conformidad con lo oferado;
atender e interpretar las quejas y reclamos del huésped;

identificar y solucionar las causas de insatisfaccion y promover mejoras;
coordinar la devolucion de los objetos olvidados por el huésped.

1.9 Interactuar con los demds departamentos:

Informar la condicidn de las habitaciones y pedidos especiales del huésped,

participar en la definicion de procedimientos de eventos, para clientes importantes (VIP) y
huéspedes con necesidades especiales;

coordinar con el departamento de mantenimiento, las reformas, servicios o reparaciones en
las habitaciones o areas sociales;

actuar conjuntamente con el departamento de seguridad, recepcidn u otros en situaciones
de emergencia;

coordinar con el departamento de alimentos v bebidas la entrega de los servicios alos huéspedes
en la habitacidn.

1.10 Apoyar a la gestion del negocio:

Participar en la implementacion de programas de mejora;
controlar resultados operacionales y presupuestarios de su departamento.

52 Competencia

52.1 El ama de llaves, para alcanzar los resultados esperados debe ser competente con base
en los siguientes conocimientos, habilidades y aclitudes.

5.2.1.1 Conocimientos.

a)

b)
c)

d)
e)
n
9)
h)

)]

Técnicas de elaboracion de presupuestos, cronogramas, horarios de trabajo y eventos
especiales;

desarrollo de procedimientos operacionales;

técnicas de liderazgo y jefatura; coordinacidn y supervision de personal; métodos de
validacion de profesionales y equipos;

legislacidn laboral y comercial aplicable a contratos de prestacion de servicios y a técnicas
de negociacion de contratos;

tecnicas de manejo de inventarios, control, almacenamiento v establecimiento de punto de
reposicidn de materiales;

tecnicas para impieza, higienizacidn y ordenamiento aplicables a empresas de alojamiento
y operacion de equipos y aparatos de uso mas comin en las habitaciones;

servicios de hoteleria; funciones generales de cada departamento de un establecimiento de
alojamiento;

técnicas de servicio al cliente;

t&cnicas basicas de decoracion, manejo de volimenes, manejo del color;

requisitos para trabajo en equipo.

{Contintia)
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5.2.1.2 Habiidades:

Capacidad de argumertar con logica verbalmente o por escrito;

tomar decisiones complejas, individualmente o conjuntamente con ofras personas;
calculos matematicos y elaboracion de planillas y gréficos para andlisis y control;
lectura y escritura clara para elaboracion de informes gerenciales;

planificacion de corto plazo, de acuerdo con recomendaciones estratégicas.

52.1.3 Actiudes:

a)
b)
cl
d)

e)

f)

Innovador. Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea sugerencias, aporta soluciones.
Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa en su sitio.

Practico. Con los pies en la tierra, con sentido comdn, le gusta reparar cosas.
Controlador. Asume el control, se responsabiliza, dirige, organiza, supervisa a ofros.

Democrético. Anima a los demés a expresar sus opiniones, consulta, escucha y toma en
cuenta a los demas.

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

{Contintia)
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5.1

5.1.

5.1.

a)

b)

5. REQUISITOS
Resultados esperados

1 El administrador de empresas de alojamiento debe:
1.1 Planificar objetivos y estrategias:

Establecer objetivos, metas, estrategias y politicas para la gestidn v desempefio de la
empresa;

definir necesidades v prioridades para la disposicion y optimizacion de recursos humanos y
econdmicos;

planear y desarrollar nuevos productos y procesos;

indicar las necesidades de inversion;

eslablecer cronogramas, plazos y presupuestos;

establecer segmentos de mercado.

.1.2 Establecer estralegias y acciones de mercadeo (marketing):

Investigar y analizar tendencias del mercado;

definir objetivos y metas periddicas;

analizar la participacidn de la empresa en el mercado, tasa de ocupacidn hotelera, promedio
diario ¥ flujo de venta de productos y servicios;

definir politica de precios;

promover las ventas;

construir y mantener la imagen de la empresa de alojamiento;
identificar oportunidades de mejora y buscar nuevos mercados;
determinar perfil de los clientes;

determinar datos de los clientes para la generacion de estadisticas;
negociar y establecer acuerdos y alianzas comerciales.

1.3 Analizar y evaluar resultados para proponer acciones:

Analizar resultados y evaluar cumplimiento de metas, objetivos y estandares de calidad
definidos;

controlar costos;

analizar proyecciones financieras;

analizar indices estadisticos de productividad y rentabilidad;

determinar el flujo de informaciones;

analizar resimenes gerenciales contables, financieros, patrimoniales y de personal,
desarrollar y supervisar acciones correctivas y verificar su eficacia.

1.4 Alcanzar objetivos esperados:

Lograr la méxima rentabilidad;

mantener el valor comercial del hotel;

aumentar la proyeccidn de desarrollo en el mercado,

impulsar nuevos negocios;

mantener informacion sobre nuevas tecnologias y todos los aspectos del establecimiento,
del objeto del negocio y afines;

representar a la empresa en eventos y en la comunidad;

establecer v mantener una red de contactos con asociaciones, sindicatos, instituciones
publicas y privadas;

rabajar en alianza con empresas del sector;

participar en las soluciones de conflictos laborales vy judiciales;

elaborar restimenes & informes escritos y orales;

participar en la definicién y administracion de contratos y acuerdos;

asegurar el cumplimiento de las leyes y legislaciones en todas las esferas.

1.5 Velar por la seguridad y mantenimiento del establecimiento:

Planear, organizar & implementar reformas y mejoras;
definir y aplicar procedimientos de seguridad,;
promover el entrenamiento para emergencias;
(Continta)
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d)
e)
n
51

a)

5.1.

52

implementar un programa de conservacion ambiental;

monitorear la condicion de uso de muebles, decoracion, equipos y utensilios;

implementar procedimientos de prevencion de fraude v transgresion contra el establecimiento,
los huéspedes, funcionarios y colaboradores.

1.6 Asegurar la satisfaccion del cliente:

Analizar resimenes de investigacion de satisfaccidn, sugerencias, reclamos y proporcionar
recursos para gestionar mejoras;

mantener contacto permanente con el cliente;

supervisar y chequear los servicios y atenciones dispuestas al huésped;

controlar estandares de calidad;

establecer politicas de seguridad v privacidad para el clente;

reorientar el proceso y procedimiento que eleve la calidad del servicio prestado al cliente.

1.7 Liderar el equipo humano de trabajo:

Incentivar la cooperacion, la participacion y el compromiso de sus colaboradores;
desarrdllar acciones motivadoras;

brindar un buen ambiente fisico y humano de trabajo;

definir eriterios para la administracion del equipo humano de trabajo;

promover el ertrenamiento continuo del personal de las diversas dreas;
establecer una politica de remuneracion e incentivo;

estimular el desarrollo del equipo humano de trabajo;

promover cambios orientados a la consecucion de los objetivos;

solucionar diferencias entre los colaboradores.

Competencia

5.2.1 El administrador de empresas de alojamiento, para alcanzar los resultados esperados debe
ser competente con base en los siguientes conocimientos, habilidades v actitudes.

5.2.1.1 Conocimientos:

Procesos vy procedimientos administrativos y contables;

técnicas de definicidn de precios, productos y servicios;

tecnicas de manejo de personal y equipos de trabajo;

procesos de mejora continua;

tecnicas de negociacion y administracion de contratos;

vocabulario técnico del segmento turismo y hospitalidad;

aspectos laborales legales, comerciales, tributarios, fiscales, de salud, de seguridad, sociales
y ambientales, relacionados a la administracién hotelera;

Ecnicas de liderazgo v jefatura;

métodos de evaluacidn de desempefio de personal;

tipos, estructura y funcionamiento de los establecimientos de alojamiento;
técnicas de mercadeo.

5.2.1.2 Habilidades:

Plarificacidn de corto y largo plazo;

toma de decisiones;

raciocinio numerico aplicado a negocios;

raciocinio 16gico verbal para entender y comunicarse de manera clara y articulada, en forma
oral y escrita;

interpretacion del lenguaje corporal.

52.1.3 Actiiudes:

a)

b)

Innovador. Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea sugerencias, aporla soluciones.

Perseverante. Se ajusta a plazos acordados, completa las tareas, constante para cumplir con
la rutina, le gustan los programas definidos.

{Contintia)
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c) Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a aguellos que lo necesitan,
tolerante, comprometido.

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

&) Previsor. Planificador, programa con antelacion, disfruta fijando objetivos, proyecta tendencias
¥ planea proyectos.

f) Orentado al cambio. Goza haciendo nuevas cosas, acepla cambios, busca la variedad.

{Contintia)
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TURISMO.
VENDEDOR.
REQUISITOS DE COMPETENCIA LABORAL.

NTE INEN
2 465:2007

Norma Técnica
Ecuatoriana

1. OBJETO

1.1 Esta norma eslablece los requisitos minimos de competencia laboral v los resullados esperados
que debe cumplir el vendedor.

2. ALCANCE
2.1 Esta norma se aplica a hombres y mujeres que laboran como vendedor en puntos de venta o
servicio ambulante de arliculos de consumo.
3. DEFINICIONES
3.1 Para los efectos de esta norma, se adoptan las siguientes definiciones:
3.1.1 Actitud. Disposician de danimo manifestada exteriormente.

3.1.2 Competencia. Capacidad de desarrollar y aplicar conocimientas, habilidades y actitudes en
el desempefio laboral y en la solucidn de problemas, para cumplir con los requisitos establecidos.

3.1.3 Conocimiento. Nocion, idea, informacian, es el saber.

314 Existencia (slock). Existencia de productos en amacenamiento bajo los parametros y las
politicas minimas y maximas de provision requeridas, de acuerdo a los consumos realizados en un
periodo determinado de tiempo.

3.1.5 Habilidad Esla destreza de una persona para realizar una tarea, es el saber hacer.

3.1.6 Ocupacidn. Actividad diferenciada caracterizada por un conjunto articulado de funciones, tareas
y operaciones, que conslituyen las abligaciones atribuidas al trabajador, destinadas a la oblencion de
productos o prestacion de servicios.

3.1.7 Postura profesional. Posicidn, actitud, disposicidn de una persona con respecto a su trabajo.

3.1.8 Resullados esperados. Conjunto minimo de actividades que componen una ocupacion laboral.

4. DISPOSICIONES GENERALES
41 Descripcidn de la ocupacién. El vendedor que actda en un punto de venta o en servicio
ambulante se ocupa principalmente, de recibir, atender y efectuar la venta al cliente; orientar sobre
el uso de articulos para consumidores; cuidar la presentacidn y contralar el punto de venta.

5. REQUISITOS

5.1 Resultados esperados
511 El vendedor debe:
5.1.1.1 Atender al cliente:
a) Recibir al cliente en forma cortés y amable;
b) investigar necesidades del cliente;

¢} informar disponibilidad y precios de los productos y servicios;
d) explicar caractersticas de los productos y/o servicios y del funcionamiento del local comercial.

(Continta)

DESCRIPTORES: Turismo, compealencia laboral, vendador, requisilos.
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5.1.1.2 Demostrar y vender:

a) Presentar caracteristicas, ventajas y beneficios del producto y/o servicio;
b} resaltar puntos importantes del producto yo servicio;

c) ayudar en la toma de decisidn de compra;

d) utilizar diversos estilos de negociacion,;

) manejar objeciones;

f) cerrar la venta;

g) sugerir productos yio servicios.

5.1.1.3 Receplar pago.

a) Conceder descuentos autorizados;

b} recibir pagos autorizados;

c) solicitar autorizaciones de crédito;

d) emitir documento de venta;

&) registrar salida de producto yio servicio.

51.1.4 Cuidar del punio de venta:

a) Limpiar y arreglar el punto de venta;

b) decorar vitrinas y anagueles de exposicion;

c) agrupar mercaderia por tipo, tamafio o preferencia del cliente;
d) etiguetar precio y solicitar reposicion de mercaderia.

5.1.1.5 Operar equipos:

a) Operar computadora, fax, teléfono o central telefdnica, maquina de calcular y maguinas de
tarjetas de credito.

5.1.1.6 Asegurar la satisfaccidn del clients:

a) Dar facilidades y atencitn personalizada;

b) atender pedidos especiales;

c) efectuar cambios autorizados del producto yo servicio;
d) indicar otros puntos de venta.

5.1.1.7 Cuidar de la presencia personal y posiura profesional:

a) Cuidar de la higiene y apariencia personal;

b} evitar relacionarse intimamente con el cliente;
c) manejar situaciones incdmodas;

d) usar lenguaje y trato apropiados.

5.2 Competencia

5.2.1 El vendedor, para alcanzar los resultados esperados, debe ser competente con base en
los siguientes conocimientos, habilidades y actitudes.

52.11 Conocimientos:

a) Técnicas de presentacion del producto yo servicio;
b) técnicas de atencidn al cliente;

c) técnicas de venta;

d) negociacion;

e) reglas de etigueta social;

f) 1&cnicas de decoracion de vitrinas y exposiciones;
g) formas de proteccin y empague de objetos;

h) Ley Organica de Defensa del Consumidor,

i} procedimientos de cobroy pago de valores.
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5.2.1.2 Habilidades:

a) Comunicacion oral clara, articulada y precisa, principalmente por teléfono;

b) calculo de las cuatro operaciones aritméticas y de porcentajes;

c) memoria de corta y larga duracion para acordarse codigos, precios y pedidos;
d) manejo de objetos con firmeza y coordinacion motriz.

5.2.1.3 Actiudes:

a) Afento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a aguellos que lo necesitan,
tolerante, comprometido.

b) Confiable. Establece relaciones facilmente, sabe cdmo actuar y qué decir, hace que otros se
sientan comodos.

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

d) Eguiibrade emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en sus sentimientos,
controla explosiones temperamentales.

&) Persuasivo. Buen vendedor de ideas a los demas, cambia las opiniones de otros, negociador.
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4.1
doc

4. DISPOSICIONES GENERALES

Descripcion de la ocupacién. El auditor nocturno se ocupa principalmente, de elaborar
umentos vy pagos procesados en la recepcion; realizar el cierre diario de consumos del

huésped y de eventos; orientar y apoyar a la recepcidn.

5.1
5.1.

5.1.

5.1.
a)
b)
5.1
a)
b)
5.1

a)

5.1.
a)

b)

5. REQUISITOS
Resultados esperados
1 El auditor nocturno debe:
1.1 Analizar los cierres de caja:
Detectar y corregir errores en los cierres de caja;

verificar la procedencia de comandas, archivos y débitos de la cuenta del huésped;
emitir el informe de la auditoria nocturna.

.2 Identificar y corregir errores U omisiones:

Analizar el libro de novedades del ama de llaves;

incluir reservas en el sistema;

tomar acciones sobre la oferta o no conformidad de las reservas;

cancelar o corregir comprobantes de débito;

realizar el control y registro de documentos anulados, extraviados o usados indebidamente;
hacer el seguimiento de los errores encontrados.

1.3 Monitorear los limites de crédito de los huéspedes:

Verificar los limites de crédito de las cuentas;
alertar a la gerencia de recepcion sobre saldos elevados e indicadores de problemas en la
cuenta de los huaspedes.

1.4 Entregar facturas:
Verificar el cumplimiento del procedimiento de facturacidn y cobros y evidenciar su aplicacion

correcta o la exislencia de adulteraciones 0 excesos en los valores cobrados;
organizar y enumnerar los documentos antes de enviarlos al drea de contabilidad.

1.5 Realizar informes:

Verificar la veracidad de los dalos generados y emitir boletines estadisticos, planilas y
balances diarios de los diferentes puntos de venta;
elaborar el prondstico de ccupacion hotelera a ocho dias con datos actuales.

1.6 QOrientar sobre procedimigntos:

Capacitar al personal de recepcidn, caja y demas emisores de comprobantes de débito,
sobre los procedimientos de elaboracidn, tramitacidn y archivo de documentos.

1.7 Analizar y registrar las novedades:
Revisar, analizar el libro de novedades y registrar sucesos ocurridos, fomentar acciones
para evitar la repeticion de errores y fallas identificadas en la auditoria;

dar seguimiento a las acciones tomadas para eliminar errores encontrados e informar a los
diferentes departamentos responsables.
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5.1.1.8 Actualizar & sistema de informacion:

51.

a)

5.1

a)

52

52.

Hacer respaldos de seguridad;
enviar al personal involucrado, la informacion relativa a la actualizacion del sistema;
mantener las maquinas en condiciones operacionales con datos actualizados.

1.9 Operar equipos de recepcion:

Operar el computador, impresora, teléfono, central telefdnica, tarifador de llamadas, fax,
calculadora y maquina de tarjetas de crédito.

.10 Apoyar al equipo humano de recepeidn:

Realizar el registro de ingreso del huesped (check in) y salida del huésped (check out;
recibir pedidaos de los dientes o huéspedes v transmitirlos a los responsables de cada departamento;
recibir, anotar y entregar mensajes;

preparar el cierre de cuenta del huésped;

revisar las cuentas;

natificar al cliente sobre su saldo;

solicitar pre-autorizacion de tarjetas de crédito;

emitir facturas durante el proceso de salida del huesped (check out);

resolver problemas de exceso de contratacion (overbooking) y reserva confirmada que no se
presentd {no show).

A1 Mantener comunicacion con otras dreas:

Mantener comunicacion con las diferentes dreas del hotel que generan purtos de venta para
evaluar los informes generados y coordinar actividades.

Competencia

1 El auditor nocturno, para alcanzar los resultados esperados debe ser competente con base

en los siguientes conocimientos, habilidades y actitudes.

52,

52

1.1 Conocimientos:

Manejo de hojas de caloulo;

procesos y procedimientos contables y financieros;

elaboracion de planillas y graficos para analisis y control;

técnicas de auditoria en sistemas de empresas de alojamiento;

tipos, estructura, funcionamiento y procedimientos de empresas de alojamiento;
requisitos de presentacidn e higiene personal;

reglas de etiquela y protocolo.

1.2 Habilidades:

Célculos matematicos;

lectura y escritura clara, para registro de inquietudes, sugerencias v orientaciones;
memoria de corto y mediano plazo, que posibilite recordar detalles de cierres de caja;
andlisis y solucidn de situaciones conflictivas;

verificacion de diferencias entre planillas o resimenes;

evaluacion critica, capacidad de observacion y sistematizacion;

raciocinio l6gico y capacidad de decision para argumentar oralmente o en forma escrita.

1.3 Actitudes:

Equilibrads emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en sus sentimientos,
controla explosiones temperamentales.
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b) Confiabie. Establece relaciones faciimente, sabe cdmo actuar y qué decir, hace gue otros se
sientan comaodos.

c) Razonador con datos. Le gusta trabajar con datos, se basa y actia sobre hechos, goza
midiendo y evaluando.

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