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RESUMEN

La propuesta del presente trabajo de titulacién, se enfocard en analizar la
factibilidad de la creacion de una hosteria ecoldgica en el cantén Jaramijo de la
Provincia de Manabi, Ecuador, la cual sera nhombrada como Bartolomé Eco-
Lodge, en honor a uno de los primeros fundadores espafioles del sector,
Bartolomé Ruiz, en el afio de 1526 (Manta 360, 2011). Para ello, se emplearan
recursos humanos y tecnoldgicos, cuya influencia permitira la conservacion del
medio ambiente por parte del establecimiento y del consumidor, de manera que
se reduzca el impacto ambiental producido en la construccién, funcionamiento

y mantenimiento del establecimiento.

Una vez que se inicia con la descripcion de términos referentes a la historia,
requerimientos, clasificaciones y manejo administrativo de una hosteria
ecolégica, detallados en el primero de seis capitulos, se continuard con el
analisis de la situacién actual interna y externa del proyecto, que permitira, en
el segundo capitulo, tomar decisiones beneficiosas en base a posibles
probleméticas y conveniencias. Para el tercer capitulo, se realizar4 un plan
estratégico de mercado por medio de un analisis basado en encuestas focales
y entrevistas a profundidad. Consecuentemente, en el cuarto capitulo, se
plantean estrategias de Marketing, cuya publicidad sea impulsada por canales
adecuados de difusion. En cuanto al quinto capitulo, se estableceran los
disefios de infraestructura de acuerdo al ciclo de operaciones y estudios
técnicos, seguido por el analisis financiero, realizado en el sexto capitulo.
Finalmente, se contaran con las respectivas conclusiones y recomendaciones

del proyecto, referencias de rigor y anexos utilizados durante la investigacion.

En sintesis, el presente proyecto, plantea estrategias para una administracion
ideal de una hosteria ecologica, que pretende obtener resultados 6ptimos en su
rentabilidad, conservacion del medio ambiente y preferencias del consumidor

frente a sus potenciales competidores.
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ABSTRACT

The proposal of the present project, will focus on analyzing the feasibility of
creating an eco-lodge in the Jaramijo canton , at Manabi Province, in Ecuador,
which will be called Bartolomé Eco-Lodge, in honor of one of the first Spanish
founders, Bartolomé Ruiz, in 1526 (Manta 360, 2011). For it, human and
technological resources will be used, whose influence will allow the
conservation of the environment by the business and the costumers, such that,
the environmental impact caused by the construction, management and

maintenance of the property, is reduced.

At the beginning of this work, history, definitions and descriptions will be used,
also the requirements, classifications and internal management of an eco-lodge,
will be part of the first of six chapters. It continues with the analysis of the
current internal and external situations of the project, which is detailed in the
second chapter, this will allow to take beneficial decisions, based on potential
problems and conveniences. For chapter three, a strategic plan will be created
by analysis, based on focal surveys and in depth interviews. Consequently, in
chapter four, marketing strategies will be planned, that will focus in promotion,
boosted by appropriate diffusion channels. Regarding chapter five,
infrastructure designs will be established according to technical operations and
research, followed by a financial review that will be accomplished in chapter six.
At the end, conclusions and recommendations will be part of the project, and

also references and annexes used during the research.

In synthesis, the present project, proposes strategies for an ideal management
system of an eco-lodge, that pursues optimal profitability results, environment

conservation and consumer preferences over potential competitors.
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Introduccion.

Manabi, una provincia que actualmente acapara 186 atractivos turisticos,
posee un alto potencial y cuenta con destinos como la ciudad San Pablo de
Manta, que comprende el mayor numero de instalaciones turisticas de la
provincia (Ecobiotec, 2010, p.31). Gracias a su zona costera, el turismo es
considerado como una de las areas con mayor aporte en el sector econdémico
de la provincia, sin embargo, a pesar de que su presupuesto seccional no ha
presentado déficit en los ultimos afios, cabe recalcar que su crecimiento
productivo es considerablemente lento (CISMIL, GPM, 2006, pp.25,38).

En la actualidad, el acelerado desarrollo de la globalizacion, ha dado lugar a
varios cambios culturales, sociales y econémicos, los cuales, comprometen a
las sociedades a determinar nuevas mejoras en su dinamica social. Tal es el
caso del cantén Jaramijo, que requiere procesos de reestructuracion que le
permita mejorar su competitividad y erradicar aquellas problematicas
representativas como una demanda insatisfecha, el incremento en el flujo
migratorio, su extensa limitacion fisica, de servicios y equipamiento y la brecha
existente en clases socio-econdmicas, que conllevan a denominar al cantén
como un territorio abandonado (Gobierno Auténomo Descentralizado de
Jaramijé, 2012, pp.10, 18-24).

Siendo el turismo, una fuente principal de ingreso del canton (CISMIL, GPM,
2006, p.25), el presente trabajo se enfocara en disefiar un plan de negocio para
una hosteria ecolégica, cuya presentacién permitira adquirir el conocimiento
necesario para la correcta aplicacion y formulacion de estrategias
administrativas, dando paso a una mayor competitividad y al incremento del

nivel de satisfacciéon de turistas con exigencias cada vez mayores.



Desarrollo del tema.

Formulacion del problema.

¢Existié en el canton Jaramijo, una demanda insatisfecha del turismo de
naturaleza entre los afios 2013 y 2014?

¢, Qué acciones se pueden implementar en la creacion de una hosteria
ecologica en el cantdén Jaramijo en el futuro cercano?

¢, Qué valor diferenciador permitira que el proyecto a desarrollarse obtenga
una ventaja frente a sus potenciales competidores?

¢, Cudl seria el plan estratégico en el cumplimiento de los objetivos de la

hosteria una vez que se implemente?

. Objetivos de la investigacion.

Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la creacion de una hosteria ecolégica en el

canton Jaramijé, provincia de Manabi.

Obijetivos especificos

Plantear un marco tedrico apegado a la realidad actual y fuentes de rigor.
Definir una planeacion estratégica en base a pilares administrativos.
Formular un analisis de mercado que permita identificar el segmento al que
se orienta el plan de negocio, apoyado tanto en fuentes primarias como en
fuentes secundarias.

Elaborar un plan integral de marketing utilizando metodologias estratégicas
de promocion.

Disefiar un plan de operaciones para el correcto desempefio de
procedimientos organizacionales.

Formular un plan financiero que determine el presupuesto requerido en el

disefio del plan de negocio.



ll. Justificacion y delimitacion del estudio.

El presente proyecto se lo realizara con el fin de obtener el titulo académico de
Ingenieria en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras, requisito de
la Universidad de las Américas, y adicionalmente, al poseer los terrenos, se
considera la posibilidad de consolidarlo como un negocio propio en un futuro

cercano.

El proyecto pretende disefiar un plan de negocio de una hosteria ecoldgica, con
la puesta en practica de conocimientos adquiridos por el estudiante, tanto en la
carrera como en el desarrollo e investigacion del proyecto, llevado a cabo en el
cantén Jaramijo, el mismo que debera realizarse en un lapso de diez meses a

partir de su inscripcion.



1. Capitulo I. Marco teorico.

1.1. El turismo.

El turismo es definido por la Organizacion Mundial del Turismo como aquellas
actividades o viajes realizados por varios fines, a lugares ajenos a entornos
habituales, en periodos menores a un afio (2008, p.11). Asi mismo, la Ley de
Turismo, Reglamentacion y Legislacion conexa de la Ley 2002-97 capitulo I,
seccion 1, articulo dos, determina al turismo como la ejecucion de actividades
relacionadas al desplazamiento de personas hacia un destino diferente al de

residencia habitual, sin intencion de estadia permanente (2008, p.1).

Segun el articulo “Analisis Histérico de la Evolucién del Turismo en el Territorio
Ecuatoriano”, el turismo se lo define como una de las principales actividades
econdémicas, que genera beneficios tanto para el destino a visitar, fomentando
el aumento de empleos, conservacion e incentivo de inversiones extranjeras,
como para los turistas que, por medio de experiencias, adquieren mayor
conocimiento de culturas, lugares y paisajes unicos, favorables en su desarrollo

profesional (Caiza y Molina, 2012, p.8).
1.2. Motivacion de viaje.

Con lo referente a la preferencia de los turistas, Royo y Serarols (2005, p.209)

mencionan diversas motivaciones de viaje en forma general:

e Conocer lugares y culturas nuevas.

e Desconectarse de la rutina.

e Disfrutar con amistades.

e Enriquecimiento intelectual.

e Reducir el estrés.

e Realizar actividades de deporte, descanso, sociales, visita, compras, etc.

e Disfrute de la gastronomia y de la naturaleza.



De igual manera, Devesa, Laguna y Palacios (2008, p.261) y el articulo
"Turismo Cultural y Patrimonio Histérico: aplicacion multivariante al estudio de
la demanda" de Bedate, Sanz y Herrero (2011, pp.14,22), determinan

actividades similares mencionadas por Royo y Serarols.

Por consiguiente, en base a los motivos anteriormente sefialados para éste
estudio, Sancho (2001, p.41) clasifica seis grupos de viaje segun su

motivacion:

e De ocio, recreo y vacacion.

e De visita a familiares y amigos.
e De negocio y profesion.

e Tratamiento de salud voluntario.
e De religion y peregrinacion.

¢ y finalmente, otros motivos.

1.3. Tipos de turismo.

El articulo "El Entretenimiento como Practica Turistica" (Gamboa, 2010, p.89),

sefala que existen diversos tipos de turismo, entre ellos:

e De costa.

e Recreacionales.

e De salud.

e Etnicos.

e Medioambientales.
e Deportivos.

e Alpinos.

e Entre otros.

De los cuales, el Barometro Turistico de Ecuador (Ministerio de Turismo, 2011,
p.7), sefala al turismo naturaleza, sol y playa y finalmente ecoturismo, como
los principales tipos de turismo con mayor auge en el motivo de ocio, recreo y

vacaciones.



1.4. Larama de entretenimiento y ocio.

Después de identificar los distintos tipos de turismo y su clasificacion, es
factible efectuar una descripcion del turismo de ocio y recreacién, como una
practica en la que una persona tiene como prioridad realizar actividades
vinculadas estrechamente al entretenimiento como parte de su vida social,
siempre y cuando, éstas actividades sean realizadas en su tiempo libre,
considerando al ocio como un aliado en la mejora de calidad de vida, tiempo en
el cual, el turista puede restaurar aquella energia utilizada en sus actividades
cotidianas (Gamboa, 2010, p.93).

Ahora bien, en relacion al comportamiento social, las actividades comunes que
se realizan dentro del tiempo destinado al ocio, son aquellas de tipo fisiol6gico,
social y de entretenimiento personal o colectivo, tomando en cuenta que el
vinculo entre el ocio y el trabajo es confuso, cabe recalcar que ninguna de
éstas actividades esta en contra de la otra, mas bien, el ocio permite que las
personas puedan desarrollar su creatividad (Munné y Codina, 1996, p.430), por
lo tanto, el tiempo de ocio bien invertido, es un aporte fundamental en el

desemperio de las actividades laborales.

Analogamente, Gamboa se refiere al ocio como ente principal en el desarrollo e
impulso de ofertas relacionadas al servicio de entretenimiento, sin embargo, el
analisis de éstas actividades depende netamente de las diversas percepciones
y realidades del turista, quienes, pueden considerar al ocio como un tiempo mal
gastado e improductivo, o como un tiempo necesario de descanso y relajacion
(2010, p.93).

De igual manera, en la l6gica de Ansén (2003), se reconoce la presencia de un
cambio en el comportamiento de las personas, es asi que en el siglo XX, un
namero considerable de la poblacion, ha optado por una prolongacion en el
tiempo destinado al ocio, conducta que ha sido fomentada por el alto nivel de
acogida y uso de la tecnologia, que sin duda, afectara la relacién entre una

personay el entorno en el que se desenvuelve.



1.5. Ecoturismo y turismo de naturaleza.

El turismo de naturaleza, como uno de los principales productos turisticos en el
rubro de ocio y entretenimiento, comprende todas aquellas actividades
turisticas de relajacion, deportivas o educativas que se realizan en un entorno
natural, ya sea que se encuentren en areas protegidas, rurales o periurbanas
(Blanco, 2006, p.9).

Ademas, Blanco resalta que se debe contar con el apoyo de personal
capacitado y materiales para aquellas actividades realizadas con diversos
niveles de intensidad fisica, procurando, en la medida de lo posible, que el

espacio natural utilizado, no sea degradado por su uso (2006, p.10).

Mufioz manifiesta que algunos autores han denominado al turismo de
naturaleza como turismo verde o ecoturismo (2008, p.293) y, aunque Pérez
considera al ecoturismo como un ambito distinto al turismo de naturaleza
(2003, p.24), Muioz afirma que el término ecoturismo es una subdivision del
mismo (2008, p.293).

Al mismo tiempo, el Reglamento de Establecimiento de Hospedaje (2004, p.4)
aclara que el turismo de naturaleza se caracteriza no solo por beneficiar al
turista 0 a la naturaleza, sino también, por permitir la interaccion de poblaciones

locales, quienes a su vez, obtienen beneficios socioecondmicos.

Las motivaciones que conllevan a las personas a realizar turismo de
naturaleza, son principalmente el aprender, conservar, observar, apreciar e
interactuar en espacios naturales, como un recurso valioso dentro de las
sociedades, ademés, la tranquilidad del entorno y la experiencia de relajacion
que busca el turista (Mufioz, 2008, pp.292,293), contribuye en la creacién de
nuevos emprendimientos tradicionales y de artesanos, cercanos a instalaciones
hoteleras (Pérez, 2003, p.24).

1.6. Breve historia de la actividad de alojamiento.

En cuanto a la industria hotelera, ésta se remonta hace 12 000 afios atras, Sin

embargo, se determina su inicio gracias a la aparicion de la moneda en el siglo



VI A.C., la misma que dio paso al desarrollo de actividades de comercio y
transporte, provocando que las personas realicen viajes cada vez mas
frecuentes, y aunque en un principio se hospedaban en residencias privadas y
albergues con nula calidad en el servicio e instalaciones, la Revolucion
Industrial de Inglaterra, dio paso a mejoras tecnolégicas e informaticas,
herramientas que proporcionaron nuevas ideas para la construccion de
instalaciones enfocadas en alojamiento, en ésta época, los albergues britanicos
fueron los pioneros, pero al finalizar la revolucion, fueron superados por
albergues estadounidenses, que en el afio de 1800, alcanzaron su apogeo,
gracias al nivel de servicio de excelencia de la época, que sin duda, su

influencia se percibe en la actualidad (Lattin, 1994, pp.13-15).
1.7. Establecimiento hotelero.

Calvi define al establecimiento de hospedaje o alojamiento, como una
estructura destinada a dar posada o albergue al turista, en distintas clases de
infraestructuras, ya sean nuevas, reconstruidas, de propiedad privada o de uso
publico, como por ejemplo un monasterio (2000, pp.12,13).

1.8. Clasificacion de establecimientos hoteleros.

El Reglamento General de Actividades Turisticas, Decreto n° 3400, en su
articulo tres, nombra como primer grupo aquellos alojamientos hoteleros entre
los cuales constan hoteles, hostales, pensiones, hosterias, moteles, refugios y
cabafas, para el segundo grupo, sefiala a complejos vacacionales,
campamentos y apartamentos, como alojamientos extrahoteleros (2002, p.2),
tipologia apoyada por la Ley de Turismo, Reglamento y Legislacion Conexa,
Decreto n°1186 (2008, p.29).

1.9. Hosteria.
1.9.1. Definicién.

De acuerdo al articulo 23, del Decreto n°3400, del Reglamento General de
Actividades Turisticas, se considera hosteria aquel establecimiento hotelero,

que cuenta con areas verdes, de entretenimiento y deporte, de preferencia



localizado en lugares cercanos a carreteras, en el que por medio de un precio,
se brinde servicio de hospedaje y alimentacion con capacidad minima para seis
habitaciones (2002, p.10), e informa en sus articulos tres y cuatro, que las
hosterias, cuya nomenclatura es HT, pueden ser calificadas de una a tres

estrellas plateadas (2002, pp.2,3).
1.9.2. Requisitos para una hosteria de tres estrellas.

Segun la Ley de Turismo, Reglamento y Legislacion Conexa del Reglamento
General de Actividades Turisticas seccion 6a, articulo 27, las hosterias de tres
estrellas, deben contar con personal de recepciéon veinticuatro horas, con
dominio del idioma inglés y espafiol, mozo dependiente de recepcion, telefonia
para habitaciones, de cobertura local e interprovincial, servicio que podra ser
prestado por personal de recepcion, y finalmente, botiquin de primeros auxilios
(2008, p.9).

1.9.3. Administracion hotelera en areas departamentales.

Es de vital importancia saber el correcto funcionamiento de las operaciones
dentro del establecimiento, para ello, Lattin resalta cinco areas que forman

parte vital dentro de la administracion hotelera.

Comenzando por el departamento de recepcién, en el que se realiza la
interaccidn directa con el cliente, su experiencia dependera de la nula o0 mucha
atenciéon que el personal de servicio le ofrezca, por ende, es importante
mantenerlo siempre informado y procurar que el buen servicio y la cortesia
sean pilar fundamental en la relaciébn con el huésped, éste departamento
trabaja en conjunto con el personal de seguridad y de mantenimiento (Lattin,
1994, pp.87,102,107).

Para continuar, el departamento de abastecimientos, suministra insumos de
alimentacion y de servicios destinados a satisfacer a los clientes, por medio de
rigurosos procedimientos de control, tanto en el area de alimentos y bebidas,

como en el area de servicio al cliente (Lattin, 1994, pp.125-127).
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Simultdneamente, en el departamento de personal, se realiza una seleccion,
capacitacion y formacion del recurso humano como tal, al que designa
actividades y responsabilidades, siguiendo con el departamento contable,
responsable del manejo financiero, el cual se lo divide en ingreso, ndGmina,
informe estadistico y egreso (Lattin, 1994, pp.171,172). Cabe recalcar, que a
pesar de que ambos departamentos sean consultivos, son necesarios y
fundamentales para una administracion adecuada del establecimiento hotelero
(Lattin, 1994, p.177).

Finalmente, el departamento de ventas, puede o no ser parte de un
establecimiento, sin embargo, es considerada como una funcién primordial en
el ambito hotelero, ya que se encarga del manejo de planeaciones, normas y
presupuestos de ventas. Ambitos necesarios para lograr una mayor
competitividad en el mercado; ademas de contar con personal especializado en
ventas, publicidades y anuncios, designados en los departamentos de
recepcion, banquetes, alimentos y bebidas, publicidad y anuncios (Lattin, 1994,
pp.203, 205).



2.

11

Capitulo Il. Planeacion estratégica.

2.1. Marco Legal.

Tomando en cuenta las caracteristicas del proyecto definido como hosteria,

éste formard parte del primer grupo mencionado en el articulo tres del

Reglamento General de Actividades Turisticas, Decreto n° 3400, cuya

clasificacion y caracteristicas estan detalladas anteriormente en el marco
teorico (2002, p.2).

Por lo tanto, de acuerdo a lo estipulado por la Ley de Compafiias (2014) y el

articulo "La empresa y su Organizacion" (2014), el proyecto Bartolomé Eco-

Lodge, cumplira con los siguientes requisitos:

v
v

N N N N SN

Ser& una compafia de responsabilidad limitada.

Razon social Bartolomé Eco — Lodge CIA. LTDA.

Su constitucion, mediante escritura publica y posteriormente por via
electronica, se llevara a cabo por personas juridicas, con dos socios y un
representante legal, el mismo que sera gerente general del
establecimiento.

Los socios deben juramentar el monto del capital de aportacion.

Tendra como finalidad, llevar a cabo actividades de comercio.

De acuerdo a su tamafio, sera una empresa pequefa.

Sera una empresa privada de acuerdo a su propiedad de capital.

Tomando en cuenta su localidad geogréfica, sera una empresa nacional.
Pertenecera al sector terciario, ya que se enfocara en la prestacion de

servicios.

La constitucién de la compafia, se la realizara de forma virtual, ingresando a la

pagina de la Superintendencia de Compaiiias y Valores (2014), donde se

procedera a realizar los siguientes pasos:
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Paso 1. Ingresar al portal web institucional, crear un usuario y contrasefa,
mostrado en el Anexo 1, llenar el formulario de solicitud de

constitucién de una compaiiia y adjuntar documentos habilitantes.

Paso 2. Realizar el pago correspondiente en el Banco del Pacifico.

Paso 3. El notario responsable ingresa al sistema y valida la informacion, para
posteriormente asigna fecha y hora para las firmas de escritura y

nombramientos.

Paso 4. El sistema envia automaticamente la informacién al Registro Mercantil,

el mismo que validara y aprobara la informacion.

Paso 5. El sistema genera un numero de expediente y remite la informacion al
Servicio de Rentas Internas (SRI), donde se crea el nimero de RUC

para la compainiia.

Paso 6. El sistema notificara que el tramite de constitucion ha finalizado.

2.2. Naturaleza del proyecto.

Manabi se ha caracterizado por su biodiversidad, que en conjunto a su
desarrollo poblacional ha logrado ser uno de los principales destinos turisticos
del Ecuador (Ecobiotec, 2010, p.31).

En una de las vias principales de acceso a la ciudad de San Pablo de Manta,
se encuentra el terreno en donde se llevara a cabo el proyecto. Gracias a las
diversas visitas de campo realizadas a éste, se constaté la existencia de gran
variedad de especies nativas, sin embargo, también se constato la poca o nula
existencia de plazas de trabajo enfocadas al turismo, adicionalmente, el riesgo
de tsunami o desbordamiento de rios esta descartado en la zona, asegurando
el confort, seguridad y tranquilidad de nuestros futuros huéspedes (Ecobiotec,
2010, pp.5,9,19).
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Por tal razon, de acuerdo al analisis realizado, la implementacién del proyecto
no soélo beneficiard a quienes formaran parte del mismo, sino también a la
conservacion natural del sector, a las comunidades aledafias con la oferta de
nuevas plazas de trabajo, que mediante un trabajo conjunto, es posible una
ventaja mutua, y finalmente al turismo nacional, fomentando su desarrollo en el

sector.

Asi mismo, se pretendera cumplir con los cinco objetivos planteados en el Plan
Estratégico Provincial de Turismo Sostenible de Manabi (Ecobiotec, 2010,
p.23):

- Generando ingresos y empleo de forma equitativa.

- Reduciendo la pobreza incentivando a la sociedad empresarial a ser
responsable.

- Mejorando la competitividad referente al turismo.

- Mejorando la calidad en el producto ofertado.

- Integrando actuaciones publicas.

2.3. Resumen ejecutivo.

El presente proyecto se presenta como un plan de negocio, enfocado a brindar
servicios de hospedaje y restauracién, por medio de la creacibn de una
hosteria ecolégica ubicada en el kilometro 15 via a Picoaza (Manta —
Portoviejo), cantén Jaramijo, provincia de Manabi. En éste proyecto, no sélo se
velara por la conservacion de la naturaleza del sector, sino que también se
incrementaran plazas de trabajo, lo que posteriormente, fomentara al turismo

en el sector.

Las instalaciones seran de facil acceso al publico, siendo una zona ideal para
vacacionar, ya que no existen riesgos de deslaves, inundaciones, tsunami,
maremotos u otro tipo de fendmenos naturales existentes en la zona costera

del pais.

El terreno se encuentra a 10 minutos de la ciudad de Manta y cuenta con

130.314,00 metros cuadrados. Sus instalaciones estaran comprendidas por 8
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cabafias tipo bungalow, con 3 habitaciones cada una y una capacidad maxima
de ocho personas por bungalow. Adicionalmente, contard con un restaurante
tipo buffet, piscina, una cabafia de recepcion, zona de parqueo y otras

instalaciones detalladas en el punto 2.13.2.

Los servicios de ama de llaves, agua caliente, internet inalambrico (zona wifi),
aire acondicionado, entre otros, serdn accesibles para nuestros clientes sin
excepcion alguna. Por otra parte, mediante un costo adicional, se podran
realizar varias actividades como por ejemplo cabalgatas, tours de playa, o

disfrutar de una caminata por senderos dentro de la hosteria.

Para continuar, se realizaran estudios de mercado con el objetivo de crear
estrategias de promocién, al igual se desarrollaran estudios de equipamiento
para el confort de nuestros futuros clientes y finalmente, se elaborara un plan

financiero que sustente la rentabilidad del negocio.
2.4. Mision.

Bartolomé Eco-Lodge, es una empresa dedicada a la prestacion de servicios
de hospedaje y restauracion de calidad, cuyo propésito es fomentar en
nuestros huéspedes una cultura de conservacion ambiental, que sumado a la
comodidad de nuestras instalaciones, amigables con la naturaleza y la
excelencia en nuestros servicios personalizados, pretendemos satisfacer y
superar expectativas e incrementar experiencias de contacto directo con el

medio ambiente.
2.5. Vision.

Ser considerados una de las empresas pioneras en la prestacion de servicios
de hospedaje y restauracion eco turistico a nivel local, contando, en un lapso
de tres afos, con una notoria ventaja competitiva en cuanto a la preferencia del
consumidor, ademas, en un lapso de cinco afos, poder ser reconocidos como
un destino de visita obligatorio, incrementando asi, el valor cultural y natural del

pais.
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2.6. Objetivos.

2.6.1. Objetivo General.

Lograr una amplia participacion en el mercado, gracias a la intervencion del
personal de servicio, el cual estd capacitado para ejercer todas las funciones
encomendadas, de manera que, Bartolomé Eco-Lodge pueda ser una empresa
lider en la prestacion de servicios de hospedaje y restauracion exclusivo para

huéspedes.

2.6.2. Objetivo Especifico.

2.6.2.1. A mediano plazo.

v' Establecer, para el primer afo de funcionamiento, un Manual de
Operaciones y Buenas Practicas, cuya aplicacibn sea favorable en el
desarrollo idoneo de funciones de cada area del establecimiento.

v' Formar alianzas estratégicas con operadoras turisticas, para incrementar el
namero de clientes, en el lapso de dos afios.

v" Cumplir con los requerimientos necesarios para la obtencion del sello de
calidad Smart Voyager, en el segundo afio de funcionamiento.

v' Posicionar la marca a nivel nacional mediante un plan de marketing, en el
lapso de tres afios.

v" Recuperar la inversion inicial total, para el quinto afio de funcionamiento.

2.6.2.2. A largo plazo.

v' Brindar a la comunidad local, plazas de trabajo, y por medio de
capacitaciones semestrales, fomentar el desarrollo personal y laboral de los
mismos.

v Elaborar una pagina web de facil acceso y vinculada a las redes sociales
mas utilizadas, con informacion publicitaria confiable y actualizada
semanalmente, cuyo contenido permita al cliente familiarizarse de

antemano con la calidad y servicios ofertados en el establecimiento.
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v' Conocer las sugerencias y comentarios proporcionados de experiencias de
nuestros huéspedes, mediante un sistema de seguimiento del huésped o
follow up.

v Realizar re decoraciones anuales, en base a nuevas tendencias.

v' Contar en ocho afios, con el capital de inversidn necesario para un

reconocimiento de nuestra marca.

2.7. Valores empresariales.

Compromiso: Con nuestros empleados, a quienes les daremos un lugar
idéneo para que puedan desenvolverse adecuadamente en un buen ambiente
laboral; de igual manera con nuestros clientes, a quienes les ofreceremos un
servicio de calidad en nuestras instalaciones, y finalmente con nuestra
empresa, ya que estaremos en un constante mantenimiento y monitoreo del

ambiente administrativo.

Responsabilidad: Con nuestros clientes, ya que entregaremos el servicio
requerido en el tiempo establecido; Con nuestros empleados, al cumplir todo lo
requerido por la ley y los estatutos de la empresa, asi como también estar en

una constante capacitacion para brindar un mejor servicio.

Justicia: Con nuestros empleados, dandoles un trato justo y un pago de
acuerdo a su trabajo; Con nuestros clientes, siendo imparciales y objetivos en

la toma de decisiones.

Unién: Con nuestra empresa, ya que procuraremos fomentar la union y una
comunicacién constante con cada uno de nuestros socios; Con nuestros
clientes, brindandoles un servicio personalizado que refleje a la empresa como

un equipo.

Originalidad: Con nuestros clientes, ofreciéndoles una variedad de paguetes y

servicios que se adecuen al progreso del mercado; Con la empresa, ya que
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estaremos en continua actualizacion, tomando en cuenta las tendencias

actuales.

Honestidad: Con nuestros clientes, siendo transparentes e imparciales al
momento de brindar nuestros servicios; Con la empresa, formulando los
balances correctos de cada departamento con la utilizacion de estrategias

legales.

Respeto: Con nuestros clientes y con el personal de la empresa, manteniendo
una conducta apropiada, y siguiendo un reglamento interno de convivencia

mutua.

Puntualidad: Con nuestros clientes, cumpliendo con el tiempo establecido en
cada una de nuestras actividades y servicios ofertados; Con la empresa,
estableciendo horarios para las jornadas labores de cada uno de nuestros

empleados.

2.8. Logotipo empresarial.

T

4«3,’%

La paz natural gue te mereces

iiﬁ’écco-Lod@e

Figura 1 Logotipo empresarial de Bartolomé Ecolodge.
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Bartolomé Ruiz, espafiol nacido en Moguer, formo parte importante en la época
de la conquista espafola, ya que fue el primer piloto experto de naves
maritimas, que avistdé y desembarco en las costas ecuatorianas, llegando al
sector en 1526, fecha de la primera fundacion del lugar que en ese entonces lo
llamaron Jocay (Manta 360, 2011). Bartolomé Eco-Lodge no solo pretende
crear una conciencia ambiental, sino también fomentar una conciencia cultural,

compartiendo con sus huéspedes, un poco de la historia local.

2.9. Significado y eleccion de colores.

Segun el articulo “El Color: Valores Inherentes y Simbdlicos” (2012), cada color
expresa un significado. Para la elaboracién del logotipo, se utilizaron cinco

colores, cuyo significado es detallado a continuacién:

El color amarillo, simboliza el orden, la sabiduria y la innovacion, esta asociado
a la luz solar e incentiva a la alegria, asi mismo, es espontaneo, por lo que no
se lo asocia con la estabilidad, representa honor y lealtad, es por ello que su
uso adecuado aporta a la estimulacion mental, sin embargo su exceso, causa

el agotamiento de la misma (Disefio, 2012, p.8,9,12).

Tonalidades utilizadas de amatrillo:

Figura 2 Tonalidades de color amarillo, utilizadas para el logotipo.

El color verde, simboliza la esperanza, comprension y generosidad, se lo

considera como el color de la naturaleza, representa frescura y armonia,
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adicionalmente, fomenta la estabilidad y la cura emocional, su uso adecuado
ayuda a la revitalizacién del sistema nervioso, de las emociones y del espiritu,

por otra parte, su exceso crea energia negativa (Disefio, 2012, p.8,11,13).

Tonalidades utilizadas de verde:

Figura 3 Tonalidades de color verde, utilizadas para el logotipo.

El color negro, simboliza la rigueza o gala, esta asociado al enigma, representa
prestigio, formalidad y poder, por ende, su implementacién en una pagina web,
incrementa la sensacioén de profundidad, su uso adecuado aporta a la paz y al
silencio, no obstante, su exceso contribuye a la intimidacion y al
distanciamiento (Disefio, 2012, p.8,12,13).

Tonalidades utilizadas de negro:

Figura 4 Tonalidades de color negro, utilizadas para el logotipo.

El color marrén, simboliza seguridad, solidez y permanencia, se asocia a lo

practico, representa el cuidado al no derroche, su uso adecuado brinda una
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sensacién de calidez, sin embargo su exceso, provoca rebeldia y tension
(Disefio, 2012, p.8,13).

Tonalidades utilizadas de marrén:

Figura 5 Tonalidades de color marrén, utilizadas para el logotipo.

Para finalizar, el color granate, simboliza poder, vitalidad y fuerza, esta
asociado al impacto, cabe recalcar que su uso no es tan frecuente, por lo que

su implementacion, causa sorpresa (Disefio, 2012, p.13).

Tonalidad utilizada de granate:

Figura 6 Tonalidades de color granate, utilizadas para el logotipo.

En sintesis, al momento de realizar un disefio, es de vital importancia saber
qgue colores elegir, tomando en cuenta la interaccion entre ellos y la sincronia
de equipos electrénicos e impresiones finales, ya que el color no sélo ayuda a
establecer jerarquias, sino que también, aporta emociones al disefio, dandole

vida a la imagen, y sobretodo destacando su informacion (Disefio, 2012, p.14).




21

2.10.Slogan.

"La paz natural que te mereces."

El slogan de la hosteria, se refiere a todo lo que ésta representa para el
segmento de mercado al cual va dirigido, es decir que, en base a su localidad,
la hosteria se encuentra ubicado en un lugar estratégico, rodeado de paisajes
naturales y distanciado del ambiente citadino, adicionalmente, aunque la
tematica de la hosteria sea netamente ecoldgica, los estandares de calidad
tanto en el servicio como en su infraestructura, cumplen con las necesidades

hasta del mas exigente huésped.

2.11.Balanced Scorecard.

En la actualidad, una de las falencias en los negocios empresariales, es basar
su manejo sélo en medidas financieras, es por ello que, tomando en cuenta el
ritmo de los negocios en el mundo actual, Hannabarger, Buchman y Economy,
mencionan la necesidad de desarrollar un Cuadro de Mando Integral (CMI) o
Balanced Scorecard (BSC), siendo éste un sistema de gestion que proporciona
una informacion real y actualizada del estado de la empresa, convirtiéndose en
un medio para establecer, controlar y alcanzar tanto los objetivos estratégicos

como los objetivos organizacionales (2007, p.10).

Su implementacion, permite no sélo conocer lo que ha sucedido en la empresa
a lo largo de su funcionamiento, sino también hacia dénde se dirige, siendo asi,
la base para las claves o6ptimas en la creacibn de nuevas estrategias y
objetivos empresariales, analogamente, el CMI o BSC, proporciona una
informacion basada en cuatro perspectivas (Hannabarger, Buchman vy
Economy, 2007, p.10):
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Perspectivas del Balanced Scorecard

S

1. Perspectiva del
cliente.

. \

4. Perspectiva del

conocimiento, la 2. Perspectiva
educacion y el financiera.
crecimiento.
n.__\ /.: \ ~

N /

3. Perspectiva de los
procesos internos del
negocio.

Figura 7 Perspectivas del Balanced Scorecard.

La perspectiva del cliente, mide el nivel de satisfaccion de las necesidades del
cliente, en base a lo ofertado por la empresa, ya sean bienes o servicios,
considerado el lado critico, permite saber como vender, enfocarse en los
futuros consumidores y considerar al cliente interno en el proceso

(Hannabarger, Buchman y Economy, 2007, pp.11-14).

La perspectiva financiera, detalla las necesidades financieras y nivel de
rendimiento, se lo considera como el lado fundamental, donde se mide las
condiciones financieras y se identifican posibles errores (Hannabarger,
Buchman y Economy, 2007, pp.11,14-17).

La perspectiva de procesos internos, mide el estado real de los procesos hacia
el cliente, seflalando sus posibles requerimientos, denominado el lado de la

creacion de valor, permite evaluar el estado actual del desarrollo de procesos,
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aplicar medidas efectivas en procesos de seguimiento y anticipar el estado
futuro del negocio (Hannabarger, Buchman y Economy, 2007, pp.11,18-21).

La perspectiva del conocimiento, educacién y crecimiento, se centra en
capacitar y educar a los empleados, incrementando su conocimiento y saber
como usarlo, para mantener una ventaja competitiva en el mercado, siendo el
lado de aprendizaje, ayuda a entender la importancia de supervisar el negocio
por si mismo, medir el conocimiento, educacién y crecimiento del personal y
mantener el curso correcto de la empresa (Hannabarger, Buchman y Economy,
2007, pp.11,21-25).

En un establecimiento hotelero, es necesario examinar el porcentaje de
ocupacion sobe una base diaria y el surgimiento de posibles problemas como
un volumen de ventas bajo, robos y otros factores que pueden distorsionar el
objetivo organizacional, en sintesis, el CMI o BSC, es una de las mas efectivas
formas de comprobar y asegurar que el negocio esta en el curso indicado, éste
provee la informacion del estado real y actualizado del desenvolvimiento de las
operaciones del negocio, cuyo analisis idoneo es detallado en el siguiente
panel (Hannabarger, Buchman y Economy, 2007, p.26):

—|  Estategias |
—{  Investigacion |
|  Operaciones |
Mercado
Batanced Scorcad —j —— ::% e oreard
= Tacticas H
—{  Tecnologia |+
| Feedback |

Figura 8 Panel de Balanced Scorecard.

Adaptado de The Balanced Scorecard, translating strategy into action, 1996.
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Por consiguiente, posterior a la identificacion de las cuatro perspectivas del
BSC, se deberd comprobar que los resultados cumplan con lo estimado en
reportes anuales, planes de proyeccion, estudios y reportes, implementando un
ciclo de mejora continua, que permita la adaptacion de cambios en los gustos y
preferencias del cliente, el nivel de la competencia, la secuencia de
innovaciones y la aplicacion de buenas practicas (Hannabarger, Buchman vy

Economy, 2007, pp.38,41,46).

Para poder reconocer a tiempo las sefiales de advertencia como la mala
calidad, los procesos que demoran la entrega del servicio, los ingresos bajos y
el incremento de costos en el mantenimiento de bienes adquiridos
(Hannabarger, Buchman y Economy, 2007, p.46), Bartolomé Eco-Lodge,

aplicard el siguiente cuadro de estrategias:

Tabla 1 Cuadro de Estrategias Balanced Scorecard.

cliente.
> Recomendaciones
del consumidor.

clientes.
> Hacer que los
clientes vuelvan

al ecolodge.

> Numero y tipo
de ideas,
porcentaje de
ideas aplicadas.

PERSPECTIVA INDICADOR MEDIDA UNIDADES OBJETIVO
> Nuevos clientes. |[> Incrementar el |> Porcentaje de |> + 15% cada
> Retencidn del porcentaje de personas. afio.

> 200 ideas por
afo, 8% ideas

implementadas.

financiero.

crecimiento de
ingresos respecto
al afio anterior.

Cliente
> Implementar
sugerencias y
recomendaciones
del cliente en el
ecolodge.
> Recuperar la > ROA. > Detalle de
inversion. > Ingresos brutos. | > Ddlares. valores en el
> Ganancias. > Margen capitulo 6 del
i > Ventas. operacional. > Porcentajes. |presente
e > Crecimiento > Nivel del proyecto.
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> Orientacian del > Manejo de > Niveles del > 97 % de
servicio. situaciones primer servicio
= > Hospitalidad hacia|referentes a la rendimiento de |orientado.
.rocesos los clientes. mercaderia y inventarios. > +4% por afio
internos >Valor de la procesos. > Tiempo de en hospitalidad.
mercaderia. ciclos. > +8% cada ano.
> Como se siente el (> Quejasy > Analisis e > 1% quejas por
personal acerca: sugerencias del |implementacién |afio.
- Del trabajo. personal. de ideas > 9% de
- De las > Capacitaciones |sugeridas. sugerencias
calificaciones de y rotacion del > Sugerencias de |aplicadas por
rendimiento. personal. crecimiento. afo.
- Del futuro. > Actividades que > -3% rotacidén
Craecimiento el personal del personal.
domina a >+20%
perfeccian. capacitaciones
anuales.
>+19% de
crecimiento en
experiencia y
conocimiento.

Adaptado de The Balanced Scorecard, translating strategy into action, 1996.

2.12.Estructura organizacional.

2.12.1. Organigrama.

Segun el libro Recursos Humanos, el organigrama muestra de manera
ordenada cada una de las areas departamentales que forman parte de la
empresa, las cuales estan representadas por figuras geométricas entrelazadas
por lineas y cuya ubicacién determina su nivel jerarquico dentro de la misma
(Delgado y Ena, 2011, pp.6,7).

Para la realizacion del presente proyecto, se implementara un organigrama de
tipo funcional, representado por un disefio horizontal, en el que se detallan las
funciones de cada area, dividiendo a la organizacion en niveles jerarquicos y
areas funcionales, donde resaltan la especializacion, coordinacion vy

departamentalizacion del trabajo (Delgado y Ena, 2011, pp.10,14).
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A continuacién, en la Figura 9, se muestra el organigrama empresarial, el
mismo que estara conformado por un Gerente General, cuyo personal de
apoyo se divide en tres areas departamentales. EI Departamento de Ventas
estara representado por un personal de reservaciones y ventas. El siguiente, el
es departamento de Alimentos y Bebidas conformado por un chef o cocinero y
un mesero. Finalmente, se encuentra el Departamento de Divisién de Cuartos,
el cual constara de dos personales de housekeeping, dos recepcionistas y un

profesional de spa.

Departamento
de Division de
Cuartos.

Departamento Departamento
de ventas. de A&B.

Personalde T Personalde

reservacionesy (1) Housekeeping
ventas (1). ! (2).

Recepcionista

(2).

Profesional de

Spa (1).

Figura 9 Organigrama estructural.
a. El color morado simboliza al Departamento Administrativo, esta constituido por un Gerente General.

b. El color rojo simboliza al Departamento de Ventas, el cual esta constituido por un Personal de
reservaciones y ventas. c. El color naranja simboliza al Departamento de Alimentos y Bebidas, esta
constituido por un Chef o Cocinero y un Mesero. d. El color azul simboliza al Departamento de Division
de Cuartos, constituido por dos personales de Housekeeping, dos Recepcionistas y un Profesional de
Spa.
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En forma inicial, nueve profesionales de planta formaran parte de la empresa, y
por medio de una intermediacion laboral, se contratardn empresas prestadoras
de servicios de seguridad, auditoria, contabilidad y mantenimiento en periodos

de tiempo especificos detallados en la siguiente tabla:

Tabla 2 Periodos de tiempo en la Prestacion de Servicios Intermediados.

AREA TIEMPO
SEGURIDAD Mensual
AUDITORIA Semestral
CONTABILIDAD Semanal
MANTENIMIENTO Mensual

Los turnos de trabajo del personal, se basaran en turnos diurnos y turnos
nocturnos, los cuales, de acuerdo a la disponibilidad de tiempo, se los
estableceran en conjunto con el personal, previo a su contrataciéon. Cabe
recalcar, que el mismo personal de planta sera el responsable de guiar a los
clientes en los senderos de la hosteria, ya que es un espacio cerrado y seguro
gue no requiere de profesionales de guianza.

2.12.2. Detalle del cargo por competencias.

En una empresa, es de suma importancia establecer y determinar
competencias de acuerdo al cargo que se desempefia. El Diccionario de
Competencias (1996), define a éstas como comportamientos individuales y
estables, cuya ejecucidn tenga como resultado el desarrollo de actividades con
estandares superiores, asi mismo, éstos comportamientos deben ser

supervisados por medio de un enfoque adecuado.

Segun McBer (1996), las competencias se clasifican en seis bloques,
comenzando con las competencias de gestién personal, de pensamientos, de
logros, de influencia, de gestién de personas y finalmente, las competencias
complementarias. Para el presente proyecto, se desglosaran las competencias
seflaladas por McBer con su respectiva descripcion, pregunta clave y nivel de
importancia segun el cargo, los mismos que seran expuestos en las tablas a

continuacion:
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2.12.3. Perfil y funciones del personal.

Segun Delgado y Ena (2011, p.42), en una empresa, es de vital importancia
que se definan los puestos de trabajo mas acordes a las necesidades de la
misma, para ello, es necesario definir tanto el puesto de trabajo como el perfil

del cargo.

En el puesto de trabajo consta el detalle del andlisis del cargo, las funciones a
realizar y las tareas encomendadas a la persona, por otra parte, en el perfil del
cargo, se detallan las caracteristicas personales y profesionales que debe
reunir ésta persona para ejercer su labor dentro de la empresa (Delgado y Ena,
2011, pp.42,50).

En base a lo sefialado anteriormente, a continuacion se describe el cargo, el

perfil requerido y las funciones a realizar, por departamentos y cargo a ejercer:

Tabla 9 Perfil y Funciones del Personal del Departamento Administrativo.

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO
GERENTE GENERAL

CARGO:

DETALLE DEL CARGO

PERFIL A REQUERIR

FUNCIONES

Descripciondel
cargo:

La posicionde
gerente general
demandadeuna
combinacion de
habilidades
superioresde
liderazgo,tomade

trabajar
independientemente
con todaslasareas
de gestion.

Edad: Mayor de edad.
Sexo: Hombre/Mujer.
Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacién: Administracion
de Empresas.

Formacion: Universitaria,
Pregrado/Postgrado.
Idiomas: Espafiol

Experienciaminima: 7
anos.

Disponibilidad de tiempo:
Tiempo completo.

v

v

Constatarla terminacion completa
de programas.

Llevarcontrol financiero mensual.
Tomardecisionesacorde a las
necesidadesempresariales.
Diseno de mejoras continuas.
Supervisarel correcto
funcionamiento detodoslos
departamentos.

decisiones, (avanzado), Inglés v Asegurar que la empresa sea
resolucionde (avanzado), Frances rentable mediantelarealizacionde
conflictos, (intermedio). estrategias.

experiencia Experienciaen cargos v Implementarel uso de TIC's

trabajandoen similares:Si. (tecnologiasde informacidony
equipo, educaciény | Experienciaen otros comunicaciones).
capacidad de cargos: Si. v Aplicarcorrectamente la utilizacién

de las 8p's del Marketing Mix.
Implementarpoliticasde
comportamientointerno.
Velarpor el bienestar del cliente
internoy externo.




Nivel de
responsabilidad:
Alta

Remuneracion
tentativa: 1500
délaresamericanos.

v Atenderlos inconvenientesque se
presenten.

v Realizar programasde conservacion
ambiental y ejecutarlo.

¥ En conjuntocon el departamentode
recepciony el departamentode
ventas, disefar proyectos
publicitarios para atraer clientes.

Tabla 10 Perfil y Funciones del Personal del Departamento de Ventas.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

El personalde
reservacionesy
ventas, ayuda
tanto en la gestion
dereservasde los
clientes, como en
el desarrollode
servicios
especiales del
hotely del
restaurante,y
coordinan eventos
especiales con el
gerente general, el
coordinadorde
eventosy los
directoresde
banquetes.

Nivel de
responsabilidad:
Alta

Remuneracion
tentativa: 750
ddlares
americanos.

Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacion: Marketing de
servicios.

Formacion: Universitaria,
Pregrado/Postgrado.
Idiomas: Espafiol
(avanzado), Inglés
(avanzado), Francés
(intermedio).

Experiencia en cargos
similares: Si.

Experiencia en otros
cargos: No.

Experiencia minima: 4 afios.
Disponibilidad de tiempo:
Tiempo completo.

CARGO: RESERVACIONES Y VENTAS
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES
Descripcion del Edad: Mayor de edad. v" Obtener una base de datos de posibles
cargo: Sexo: Hombre/Mujer. clientes.

v" Ofertara nuestros posiblesclientes y a

nuestros huéspedes, toda lagama de
servicios, asi mismo comunicarles
promociones, descuentos o paquetes,
silos hubiera.

v' Estardispuestos a resolver los

inconvenientes, dudas einquietudes
delos huéspedes.

v’ Visitar a clientes, previa cita acordada.
v" Verificar disponibilidad de

habitaciones o servicios ofertados con
recepcion, para evitar casos de sobre
reserva, yaque no existen
establecimientos cercano que oferten
servicios similares al ecolodge.

v" Enconjunto con el departamento de

recepciony gerencia, disefiar
proyectos publicitarios para atraer
clientes.
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Tabla 11 Perfil y Funciones del Personal del Departamento de Alimentos y
Bebidas.

DEPARTAMENTO DE ALIMENTQS Y BEBIDAS

CARGO: CHEF / COCINERO
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES
Descripcion del Edad: Mayor de edad. v Manejo e implementacién de normas
cargo: Sexo: Hombre/Muijer. de calidad, APPCC o HACCP.

El chef o cocinero
prepara, cocina y
presenta
diferentes tipos de
platos (minutas),
para consumo de
huéspedes
basandose en un
menu establecido.

Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacién: Gastronomia.
Formacién: Universitaria, o
cursando los ultimos
semestres de la carrera.
Idiomas: Espafiol
(avanzado), Inglés
(intermedio).

Experiencia en cargos

v Conocimiento en: cocina nacional e
internacional, tiempo de coccién de
alimentos, medidas estandar de
platos, porciones adecuadas.

v" Actualizacion y elaboracion de recetas,

proponer nuevas ideas para menus.
v" Responsable directo en el
mantenimiento, limpieza y ubicacién
de utensilios, cocina y uniformes.
v" Responsable que los saleros y

Nivel de similares: Si. pimenteros siempre estén llenos.
responsabilidad: | Experiencia en otros v" Despacho de érdenes.
Alta cargos: No. v' Preparacion de comida para personal.
Experiencia minima: 3 afios. |¥' Basar |la preparacién de platos
Remuneracion Disponibilidad de tiempo: mediante comandas.
tentativa: 650 Tiempo completo. v" Requisicién periddica de alimentos.
ddlares v" Recepcién de alimentos en bodega.
americanos. v Realizar Mise en Place diariamente en
conjunto con mesero, al finalizar la
jornada laboral.
v" Apoyar a mesero en el montaje y
desmontaje de mesas.
v" Elaboracién de informes periddico de
actividades realizadas.
CARGO: MESERO
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES
Descripcion del Edad: Mayor de edad. v’ Conocimiento de normas de etiqueta.
cargo: Sexo: Hombre/Mujer. v" Dar la bienvenida a los clientes.
El personal se Estado civil: Soltero(a) / v" Dirigir a los clientes a la mesa.
encarga de servir | Casado(a). v" Ser paciente y cordial con los clientes.
al huésped Titulacion: Hoteleria y V" Sugerir opciones de acuerdo a los

garantizando su
total satisfaccion,
vendiendo y
sirviendo la
comida ofertada
en el mend, con

Turismo.

Formacion: Universitaria, o
cursando los dltimos
semestres de la carrera.
Idiomas: Espafiol
(avanzado), Inglés

gustos del cliente.

v" Conocer a la perfeccién el mend
ofertado (tiempos de coccién,
ingredientes y precios).

V" Intervencién y soluciones éptimas en

caso de dudas, inquietudes, reclamos




gusto por el
trabajo bajo
presién y
cumplimiento de
metas alcanzables.

Nivel de
responsabilidad:
Media alta

Remuneracion
tentativa: 450
ddlares
americanos.

(intermedio).

Experiencia en cargos
similares: Si.

Experiencia en otros
cargos: No.

Experiencia minima: 2 afios.
Disponibilidad de tiempo:
Medio tiempo .

o problemas.

v' Pasar 6rdenes de comida, comandas al

cocinero.

v Verificar que el pedido, despacho y la
cuenta sean correctos.

v Retirar vajilla sucia de las mesas.

v Manejo de caja (cobros en efectivo y
tarjeta de crédito, facturacién y cierre
de caja diario).

v" Conocimiento basico de las TIC'S.

v Montaje y desmontaje de mesas, en
conjunto con el cocinero.

v" Al finalizar la jornada, realizar Mise en
Place diario, en conjunto con el
cocinero.

v" Alfinalizar la jornada, ayudar al
cocinero en la limpieza y ubicacién de
vajilla.

v" Responsable directo de la limpieza del
restaurante (pisos, ventanas, bafios,
mesas).

Tabla 12 Perfil y Funciones del Personal del Departamento de Division de

Cuartos.
DEPARTAMENTO DE DIVISION DE CUARTOS
CARGO: HOUSEKEEPING
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES

Descripcion del
cargo:

El personal de
housekeeping,
lleva a cabo tareas
de limpieza y
organizacion de
forma regular,
utiliza sus
habilidades para
ordenary
mantener los
bungalows
funcionando de
manera eficiente.

Nivel de
responsabilidad:
Media Alta

Edad: Mayor de edad.
Sexo: Hombre/Mujer.
Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacion: Hoteleria y
Turismo.

Formacion: Bachiller o
cursando la carrera de
Hoteleria y Turismo.
Idiomas: Espafiol
(avanzado), Inglés
(intermedio).

Experiencia en cargos
similares: Si.

Experiencia en otros
cargos: No.

Experiencia minima: 2 afios.
Disponibilidad de tiempo:
Medio tiempo .

v Responsable directo de la limpieza y
fumigacion de habitaciones.

v" Elaborar un plan de limpieza 6ptimo
(check list).

v" Utilizacién adecuada de suministros
de limpieza.

v Requisicion semanal de suministros.

v’ Limpieza semanal del exterior de las
cabafias.

v’ Entregar en recepcion un reporte de
actividades realizadas, objetos
perdidos y falencias encontradas en
las habitaciones (fallas en el sistema
eléctrico, plagas, camas dafiadas, etc).

v" Lavado diario de cortinas, sabanas y
cubrecamas.
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Remuneracion
tentativa: 500

dolares
americanos.
CARGO: RECEPCIONISTA
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES
Descripcion del Edad: Mayor de edad. Dominar las TIC'S.
cargo: Sexo: Hombre/Mujer. Control, manejo y revision diaria del

El personal de
recepcion, se
encarga de
registrar la
entrada y salida
del cliente,
mediante un
sistema de
reservas,
ayudando al
cliente a rellenar
cualguier papeleo
necesario y
proporcionar
indicaciones para
llegar ala
habitacién. Suele
ser el primer
empleado del
hotel que tiene
contacto directo
con el cliente.

Nivel de
responsabilidad:
Alta

Remuneracion
tentativa: 650

Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacion: Hoteleria y
Turismo.

Formacion: Universitaria, o
cursando los altimos
semestres de la carrera.
Idiomas: Espafiol
(avanzado), Inglés
(intermedio).

Experiencia en cargos
similares: Si.

Experiencia en otros
cargos: No.

Experiencia minima: 3 afios.
Disponibilidad de tiempo:
Medio tiempo .

sistema de reservas.

Conocer a la perfeccién la oferta del
establecimiento (servicios,
infraestructura, capacidad,
instalaciones, paquetes, nimero de
personal, periodicidad de requisicion
de suministros).

Responsable directo del manejo de
llaves maestras e individuales.
Realizar el cierre de caja chica a diario.
Reporte e ingreso de actividades de
los huéspedes al sistema (check-in,
cancelaciones, servicios o productos
adicionales, asignacidon de cuartos,
reservacion en spa, gustos y
preferencias).

Entregar diariamente el informe de
actividades a gerencia.

Requisicién de suministros de oficina.
Comparacion de reportes de
housekeeping con la informacion
ingresada en el sistema.

Realizar el cobro de los servicios
prestados al cliente y
simultadneamente realizar una
encuesta al huésped posterior a su
check-out.

Sugerir paquetes a huéspedes.
Realizar una base de datos de

ddlares huéspedes.
americanos. En conjunto con el departamento de
gerencia y el departamento de ventas,
disefiar proyectos publicitarios para
atraer clientes.
CARGO: PROFESIONAL DE SPA
DETALLE DEL
CARGO PERFIL A REQUERIR FUNCIONES

Descripcion del
cargo:

El personal de spa
se encarga de
realizar los

Edad: Mayor de edad.
Sexo: Hombre/Mujer.
Estado civil: Soltero(a) /
Casado(a).

Titulacion: Fisioterapia.

Confirmar reservacioén de cita con el
personal de recepcién .

Llevar un registro de actividades
semanalmente y dejar en recepcion.
Evaluar el estado de salud del huésped
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masajes de Formacion: Universitaria, o enfocado al area de spa.
relajacion que el cursando los ultimos v Proceder al tratamiento, tomando en
cliente requiera, semestres de la carrera. cuenta el tiempo de estancia del
brindandole un Idiomas: Espafiol huésped en la hosteria.
momento de (avanzado), Inglés v El personal de spa no podra, en ningun
confort. (intermedio). caso, recetar medicacion al huésped.
Experiencia en cargos v' Sus servicios seran netamente
Nivel de similares: Si. enfocados a masajes de relajacién y
responsabilidad: | Experienciaen otros anti-estrés.
Alta cargos: No.
Experiencia minima: 3 afos.
Remuneracion Disponibilidad de tiempo:
tentativa: 600 Medio tiempo.
dolares
americanaos.

2.13. Descripcion de la empresa.

2.13.1. Ubicacion.

Bartolomé Eco-Lodge estd ubicado en el km. 15 via a Picoaza (Manta-
Portoviejo) a 10 minutos de la ciudad de Manta, en el canton Jaramijo,

provincia de Manabi.

Hocajuerte
Mapa | Satelite
Y Bartolomé Eco-Lodge.
lated. ¥ Jaramijo Sosote
Manta Q =
A, £
& U= < A
I Arrmas A
£= Datos de mapas 2015 Google Skmi—___1  Términos de usc  Informar de un error de Maps

Figura 10 Mapa satelital de localizacion de Bartolomé Eco-Lodge

Tomado de pagina web de Bartolomé Eco-Lodge.

2.13.2. Infraestructura.

Su infraestructura sera netamente ecoldgica, ubicado en una zona estratégica y

de facil acceso, Bartolomé Eco-Lodge, contard con una cabafia de recepcion,
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un area social, zonas de parqueo, piscina, un area de camping, un salon de
eventos, veinticuatro habitaciones distribuidas en ocho cabafas tipo bungalow,
un area para nifios, un saldén de entretenimiento, un restaurante, un area de

spay senderos privados para realizar actividades deportivas.

2.13.3. Servicios de hospedaje.

Con lo referente al servicio de hospedaje, contara con ocho cabafias tipo
bungalow, de 3 habitaciones cada una, donde podran hospedarse maximo
ocho personas mayores de edad, sin embargo, su capacidad maxima sera de

90 plazas, distribuidas en 24 habitaciones.

Las cabafias tipo bungalow, seran de tres tipos:

e Turista: tres cabafas.
e Turista Superior: tres cabafas.

e De Lux o De Lujo: dos cabarias.

Cada bungalow contara con:

Aire acondicionado.

Internet inalambrico (WIFI).

Television por cable (dos pantallas LED por bungalow).
Sala de estar.

Teléfono (costo adicional).

N N N N SN

Servicio a la habitacion (incluido s6lo en Bungalows Turista Superior y De
Lux).

Microondas.

Cocina.

Vajilla completa.

Bafios independientes (dos por bungalow).

Refrigeradora.

AN N N N R

Agua Caliente.
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Ama de Llaves.
Desayuno.
Amenidades.

Secadora de cabello.

AU NEE N NN

Hamacas (tres por bungalow).

2.13.4. Servicios de restauracion.

Contara con un restaurante llamado "La Barca", cuyo nombre fue elegido como
otro simbolo caracteristico del sector, siendo éste una zona pesquera. El
restaurante tiene una capacidad minima de 60 personas y capacidad maxima

de 100 personas, en él, se ofertaran dos tipos de servicio:

e Buffet (desayunos).

e A la carta (almuerzos y cenas).
Los desayunos tipo buffet contaran con los siguientes alimentos a libre eleccién
del huésped:

Tabla 13 Menu a libre elecciéon del comensal, para desayuno tipo
buffet.

HUEVO a la copa, tortilla de huevo, revuelto
PAN integral, tajadas, baguette
BEBIDAS CALIENTES café, aguas aomaticas, té, leche

jugo de frutas, te helado, yogurt
natural, leche

FRUTAS sandia, pina, kiwi, manzana
CEREALES varios

BEBIDAS FRIAS

Todas las tarifas incluyen desayuno, excepto la tarifa Full Day, que incluye

almuerzo y cena a la carta.
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Los almuerzos y cenas, no estan incluidos dentro de la tarifa, por lo que el
huésped tiene la opcion de comer dentro del establecimiento por un costo
adicional de acuerdo al mend, o comer fuera del establecimiento en el

restaurante de su preferencia.

El menu contard con seis opciones para almuerzos, seis opciones para cenas,
tres opciones para postres, tres para bebidas calientes y tres para bebidas
frias, cuyo disefio y precios ya incluido IVA, se encuentran en el anexo 2,
mientras que las recetas estandar, que contienen el calculo del precio final,
tomando en cuenta los costos de produccion, el porcentaje de utilidad e

ingredientes a utilizar, se detallan en el anexo 3.

El horario de atencién sera de 07:00 a 11:00 para desayunos, de 12:00 a 14:00
para almuerzos y de 18:00 a 21:00 para cenas. Se considerardn no solamente
a huéspedes, sino también a clientes que quieran degustar los alimentos

provistos en el restaurante.

2.13.5. Servicios de entretenimiento.

Se ofertaran diversas actividades de entretenimiento, entre ellas:

v' Cabalgata a caballo (costo adicional):
Dentro del establecimiento, existira personal, que por medio de una
intermediacién laboral, ofertara a los huéspedes cabalgatas por senderos
dentro del establecimiento, en donde se podra disfrutar de la flora y fauna

del sector.

v' Karaoke (incluido):
Las instalaciones contardn con un area de entretenimiento, en donde los
huéspedes podran disfrutar desde las 20:00 hasta las 00:00 de karaoke,

para respetar los ruidos naturales del medio ambiente.
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Senderismo (costo adicional):
El mismo personal que mediante la intermediacion laboral, realizara las
actividades de cabalgata, guiara a los huéspedes que desean recorrer a pie

los senderos del establecimiento, sin necesidad de cabalgar.

v Actividades de deportes extremos (costo adicional):

Las actividades de deportes extremos, se podran realizar en los tours de
playa a Santa Marianita, San Mateo y Manta detallados en el punto 2.13.6.
Como ventaja competitiva, se contara con oficinas de promocién y venta de
paquetes para deportes extremos en alianza con Ecuador Kite Surf y
Humboldt Kites, las dos uUnicas empresas reconocidas como escuela de
deportes extremos en playa, sin embargo, éstos deportes, al no ser
ofertados directamente por Bartolomé Eco-Lodge, éste no tendré
responsabilidad directa comercial ni legal de ningun tipo.

2.13.6. Servicios de tours.

Los

tours opcionales a diversos destinos, seran ofertados con un costo

adicional. El servicio de transporte estar4 en asociacién con la agencia de

viajes Delfin Travel S.A., que destinara a un bus y dos busetas fijas para los

disti

ntos transfers. Se ha decidido realizar el convenio con Delfin Travel S.A.,

ya que, al ser un negocio familiar ya existente y con una experiencia de 24

afos, ofrece tarifas mas econdmicas para nuestros huéspedes.

El tour a elegir, solo se llevara a cabo si existen como minimo cinco huéspedes

que

v

deseen realizar el tour. A continuacion se detalla el itinerario de cada tour:

Tour Santa Marianita:
08:30 Salida del establecimiento.
09:10 Llegada a la playa de Santa Marianita.
09:40 Actividades de integracién social entre huéspedes.

11:00 Deportes acuaticos (previo a compra en el ecolodge).



- 13:00 Almuerzo en Hosteria Maresole.
- 18:30 Salida de la playa de Santa Marianita.

- 19:10 Llegada al establecimiento.

v" Tour San Mateo:
- 08:30 Salida del establecimiento.
- 09:00 Llegada a la playa de San Mateo.
- 09:15 Actividades de integracion social entre huéspedes.
- 13:00 Almuerzo en Hostal "Mi Kasa".
- 18:30 Salida de la playa de San Mateo.

- 18:00 Llegada al establecimiento.

v" Tour Manta:
- 08:30 Salida del establecimiento.
- 08:45 Recorrido por la playa Tarqui.
- 10:30 Recorrido por la playa EI Murciélago.
- 11:30 Actividades de integracion social entre huéspedes.
- 13:00 Almuerzo en Restaurante Oh Mar.
- 17:30 Salida de la playa EI Murciélago.

- 17:45 Llegada al establecimiento.

v Tour Montecristi:
- 08:30 Salida del establecimiento.
- 08:15 Llegada al canton Montecristi.
- 08:30 Recorrido por la Basilica Menor de la Virgen de Monserrat.
- 09:00 Recorrido por el Parque de La Madre y el Parque Eloy Alfaro.
- 10:00 Visita al Centro Civico Ciudad Alfaro y Mausoleo Eloy Alfaro.
- 13:00 Almuerzo en Hostal Anita.
- 14:00 Recorrido por tiendas artesanales.
- 16:00 Salida del canton Montecristi.
- 16:15 Llegada al establecimiento.
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v Transfer aeropuerto-hosteria-aeropuerto: horarios acordados directamente

con el huésped, previa reservacion.

2.13.7.  Actividades de agroturismo y conciencia ambiental.

El medio ambiente es un factor relevante en la actualidad, por lo que el
huésped podra ingresar a talleres de conciencia ambiental o agroturismo sin

ningun costo adicional, dirigido por el personal de la hosteria.

Las actividades de conciencia ambiental, se refieren a talleres de reciclaje y
uso adecuado de éstos materiales, mientras que las actividades de
agroturismo, tratan del proceso productivo del banano (cosecha, recoleccion y
tratado), explicado por el propietario del terreno junto al establecimiento.

2.13.8. Pagina web.

En lo referente a la pagina web, para abaratar costos, se la disefara
directamente en WIX, en el cual, mediante la compra de un plan anual, cuya
cotizacion esta detallada en el anexo 6, el dominio disponible para el presente
proyecto seria:

http://www.hosteria-bartolome-eco-lodge.com/

2.14.Andlisis FODA.

Segun Lazzari y Maesschalck (2012, pp. 72-76), el denominado analisis FODA
o planeamiento estratégico, es la recopilacibn de aspectos externos
(oportunidades, amenazas) e internos (fortalezas, debilidades), que permiten,
mediante una lluvia de ideas, analizar diversas variables de manera ordinal,
para que, posterior a la realizacion de la matriz de recomendaciones, sea
posible determinar estrategias 6éptimas, en base al analisis comparativo de

éstos factores.
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Primeramente, se analizaran las posibles fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas del proyecto, seguido de la matriz de valoracion de dicho anlisis,
y finalmente, en la matriz de recomendaciones, se determinaran las estrategias
a implementar, mediante el cruce de fortalezas y debilidades con oportunidades

y amenazas citados por Lazzari y Maesschalck (2012, pp. 74-75).

En la siguiente tabla, se determinard, mediante factores internos y externos, la
matriz FODA del presente proyecto:

Tabla 14 Matriz FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1 Mercado objetivo establecido

D1 Escasa preparacian profesional
referente al turismo

F2 Sincronia entre infraestructura y
numero de personal

D2 Al tratarse de una empresa nueva,
su acceso al mercado es limitado

F3 Comprender las necesidades de
los consumidores, ofertando un
servicio que cumpla con la

D3 No existe una credibilidad
necesaria, por falta de experiencia
como hosteria ecoldgica

ademas de su facil acceso, esta cerca
de atractivos turisticos

FACTORES satisfaccion de éstas
INTERNOS F4 Infraestructura adecuada al D4 El presupuesto de inversian es
medio ambiente y su conservacién  |limitado, por lo que no se puede
costear facilmente un imprevisto
F5 Utilizacion constante de TIC'S D5 No se puede costar un
incremento de precios en materiales
de construccion
F6 Control minucioso de las D6 Dificultad para hallar personal
actividades desempefiadas en cada |que cumpla con los requerimientos
area del ecolodge
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 Medios de comunicacién Al Los cambios climaticos que se
accesibles (teléfono, internet, sefial |presentan anualmente, siendo la
de celular) época de sequia nuestra principal
amenaza
02 Crecimiento del sector turistico  |A2 Temporadas bajas
FACTORES 03 Desarrollo tecnolégico A3 Competencias en base a precios
EXTERNOS 04 Localizacion estratégica, ya que |A4 Cierre total de las vias de acceso

05 Alianzas estratégicas con
entidades publicas y/o privadas

A5 Cambios en leyes tributarias e
impuestos

06 La competencia directa es

minima

A6 Mala administracion municipal
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Tabla 15 Matriz de Valoracion FO/DA.

MATRIZ DE VALORACION FO/DA

DA ro F1 | F2 | F3 | F4 | F5 [ F6 | 01 | 02 | O3 (04 | O5 | O6 | TOTAL
D1 2 1 0 1 0 0 1 0 1 2 0 0 3
D2 1 1 1 0 0 1 2 1 0 0 1 1 9
D3 2 0 2 1 2 1 1 1 2 2 0 1 15
D4 0 1 0 0 1 0 0 0 1 1 0 0 4
D5 1 0 2 0 0 0 1 0 0 2 2 0 3
Do 2 0 0 1 1 0 1 0 1 1 2 2 11
Al 2 1 0 0 0 1 0 1 0 2 0 1 3
A2 2 1 2 0 2 1 0 2 1 2 2 1 16
A3 0 2 1 1 1 0 0 2 0 0 1 0 3
Ad 2 1 0 2 2 2 1 0 2 1 0 0 13
A5 1 0 2 1 0 1 2 1 0 1 0 0 9
Ab 2 0 1 1 1 0 0 0 0 2 1 1 9

TOTAL 17 8 11 8 10 7 9 3 8 16 9 7

VALORACION
Nada de Relacion (0%)
Algo de Relacién (50%) 1
Relacién Directa (100%)

En cuanto a los factores internos, se pudo determinar que la fortaleza y la

debilidad més relevante del presente estudio es la siguiente:

v Fortaleza: Su mercado objetivo, esta previamente establecido.

v Debilidad: Bartolomé Eco-Lodge, es una empresa nueva, y por lo tanto, sin

experiencia alguna, razon por la cual, no existe la credibilidad necesaria en

sus posibles clientes.

Al mismo tiempo, gracias a la ponderacion obtenida en la Matriz de Valoracion,

se logro identificar la oportunidad y amenaza mas relevante de Bartolomé Eco-

Lodge:
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v' Oportunidad: EIl terreno esta al borde de una de las vias principales de
acceso a la ciudad de Manta, lo que hace que su localizacion sea
estratégica.

v Amenaza: La dificultad de adaptacién en temporadas bajas.

Tabla 16 Matriz de Recomendaciones (Estrategias FO, FA, DO, DA)
MATRIZ DE RECOMENDACIONES (ESTRATEGIAS FO, FA, DO, DA)

OPORTUNIDAD AMENAZA
ESTRATEGIAS Localizacién estratégica, ya que Dificultad de adaptacién en
ademas de su facil acceso, esta temporadas bajas
F-D 0-A |cerca de atractivos turisticos
FO: FA:
FORTALEZA Crear anuncios publicitarios, Consolidar alianzas estratégicas con
Mercado objetivo |localizados estratégicamente en la  |tour operadores locales y
establecido entrada de la hosteria, que sea operadores de cruceros,
visible para los transetntes. fomentando la publicidad mutua.
DEBILIDAD DO: DA:
No existe una Difundir semanalmente informacidn |Promocionar paquetes
credibilidad y servicios ofertados en la hosteria, |econédmicamente accesibles, por
necesaria, por falta |en radios y canales de television tiempo limitado en redes sociales,
de experiencia locales y nacionales. medios de comunicacién y volantes.

como hosteria
ecolégica

2.15. Analisis de la competencia.

La competencia como tal, es en si una realidad de evolucién, que origina la
prosperidad, mediante la capacidad de fomentar y originar las mejoras
continuas tanto empresariales como personales (Porter, 1999, p.36).

Bartolomé Eco-Lodge, brinda servicios de hospedaje y restauracién en una
zona con notorio potencial turistico, por ende, existen otros establecimientos
gue ofertan servicios similares o0 se encuentran ubicados en zonas cercanas,
es asi, que se procedera a realizar una comparacion de éste, con ocho

establecimientos clasificados de la siguiente manera:
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e De acuerdo a la similitud de servicios ofertados, segmento de mercado,
plazas, precios y ubicacion, se ha elegido a Hosteria Vistalmar, Quinta San
Juan, Hosteria Barbasquillo y Sumak Kawsay Eco-Lodge, como

competidores directos.

e Por su parte, Hosteria Oceanic, Casa Ceibo, Hostal Manakin y Hosteria
Bonanza, seran considerados como competidores indirectos, ya que los
servicios ofertados, plazas o ubicacidbn no poseen tanta similitud con la

oferta de Bartolomé Eco-Lodge.

En las siguientes tablas, se realizara una comparacion de los servicios
ofertados y caracteristicas que poseen cada uno de los establecimientos, de
acuerdo a su informaciébn general, categorizacion, actividades de
entretenimiento, infraestructura, servicios de hospedaje, restauracion vy

Servicios varios:



50

SO1S3NndI

JANTIONI ON SOID34d
645 31dI4L NOIDYLIGYH
195 31900 NOIDVLIGYH

dINI+00°ZTS (DNIdINYD
- OYYYD) ONIdINYD
dINI+00°6S
ONIdNVD
dNI+00°STS
(Xvd T) In9y3g1v

09°GHTS (XWd ) HYITINYA
02295 (SXvd ) HvaANVYLS3
08°2LS

(sxvd 2) NIIND YYD
09°68%

(sXvd 2) DN YINYD
96°9€S (Xvd T) YAILND3AMA

(Xvd T)

SO1S3NdiNI

JANTIONI ON SOID34d

8ES I1dIYL NQIDVYLIgGYH
925 319040 NOIDVLIgvYH
0ZS Y1TIDN3S NOIDYLIgYH

SO1S3ndl

JANTIONI ON SOID3Hd
865 31dI1YL NQIDVLIEGVH
58S TVINOWIHLYIA
NOQIDV1IgYH

SOLS3INdNI
JANTONI ON SOID34d
STeS (xed g-xew)

Y1SI4N1 MOTYONNE
S8TS (xed g'xew)yoI43dns
Y1SIHN1 MOTYONNE

0T€ § (xed g=xew) QrN7

30 0 XN130 MOTYONNE
£015-S4S

I1dI¥L NOIDVLIAYH
£65-09%

37900 NOIDVYLIAYH
FTITS-08S TYINOWIHLYIN
NOIDVLIgYH

SV4IYVL

NOQIDVZIH0931vd

OHINNYH1IX3 A TYNOIDYN

OHINNYY1X3 A TYNOIDYN

OHINNVH1IXI A TYNOIDYN

OY3NNVH1X3 A TYNOIDYN

OHIMNVYHY1IXI A TYNOIDYN

OdvIHInW

30 NOIDVLININS3S

e| e |euo8elp ‘Jew |e ajual4
| sejj2g sendy ouleg

‘eluey ojjinbseqieg
eAe|d ‘ojinbsequeg “ny

‘olainoliod "ezeoold
e eIA ‘OlUN[ 3p § 3||eD

‘ejue|n "o8e|a1unipy
|2 owueg ‘vz "m A TIN 91D

VI431SOH VI431SOH VI431SOH VI431SOH VI431SOH IMYd3d5S0H 30 OdIL
“J0pensy ‘go80ET eHuBLRA ‘Jopena3 ‘oliweler
B1UES ‘|OgIN} ap BYOURD "Jopena3 “Jjopena3 "Jopen23 "BIUB|A SP PEPNID B NOIDYIEN

ap soinuiw QT B ofaiouod
— BlUBA BIA GT "W

“Aesmepjewns mmmf/.diy

Inbsequeqailoy-mmm//:d1y

02°[aAR1ISOd3 MMM/ f:d11Yy

|eeisIARLIBISOY MMM //:d1aY

19YNVYIN 1GVNVIN 19YNYIN 1GVNVIN 19YNYIN VIDNINOHd
v1s02 V150D v1s0d v1s0D Y1500 NOQID3H
dyd-uenf
-ues-elnb-euaisoy/olain
/22 Jwoo o [ouod/seusisoy/iopends /w /s3/woo iew | /wod-a8po|-o0d3-awo|jopeq

-eUBISOY MMM/ /:d11Y

TYY3INID

EEIURARVAY NODYINHOANI

28po1-023 Aesme) yewns

o|jinbsequeq ela1soy

uenl ueg equInp

Jew[elsiA BLIS1SOH

28po1-003 pwojoueg

IVID0S NOZWY

Y.123¥1d VIDON3L3dNOD

AURINEISNY A CLINSO}]

WA MPC TP

0123A04d

NOIDdI¥Is3a

0OdI10901

NOIDVIHEISYTD

‘8bp07-003 suwiojorieg ap g8l elousjedwon /| ejqe]



51

30 NOTVS RENTRTETLE LAY

IS IS IS IS S0IdOYd SOYIANIS
SANOIDYLIAYH/SYNYEYD

IS IS IS IS IS ~
JY1N3 YIDNIANIAIANI
IS IS (¥dS) NOIDWIVI3Y 30 VIuY
IS IS IS IS IS ¥2ID0TOD3 WHNLINYLSIVHANI
SILNYHNYLSIY

T T T T T

30 OY3IWNN
(MOVEYH ‘SOIYVYA SODINT)
IS IS IS IS IS OLNIININILIHING
IS SONIN YHvd Y3dy
IS IS IS IS IS 03INDYYd 30 AYADYdYD
IS IS IS IS IS Ag901

SINOIDVLIGVYH 9

SINOIDYLIGVYH 0¢

SINOIDVLIGVH
/S¥YNVEYD 30 OYIWNN

IS

IS

SOLIN3AT 30 NOTVS

ONIdWYD 30 Y3y

IS

IS

IVID0S V3Idy

IS

VNIDSId

OWSIdN1OY9Y
30 S3AVAIAILDY

IVINIIGWY YIDNIIDNOD
30 S3AVAIAILDY

SOW3HIX3
$3140d30 3d S3avaInILY

OLINIINWINIIFHINT
30 S3AVAIALLY

OWSIY3IAN3S

IAOVHYA

SONI153d
SOSHIAIQ ¥V SHNOL

0Tvavd v V1vo1vavd

28po1-003 Aesme) yewns

o||inbseqJeq e11a1s0H

uen( ues ejui

no

Jew|eIsiA BLIS1SOH 28po7-023 swojoueg

IVID0S NOZVYH

Y123dId VION3L3dINOD

AUBINEISIY A CLIISOH

VIPIA PSPPI

0

%-—.Oﬂ.ﬂ Sasaires 13 i pramre 2o 53
- P
JegZe) orevig

0123A04d

TvH3INID
eLINleIeRl NODDYINYOINI

NOQIDdI¥I2s3a NQIDYIHISYT1D



52

SOI¥VYA

SOIAY3S

NODVYYNVY1S3Y

30 SOIJINE3S

4v1S3 3a v1IvS ANYa3adsoH

ERl:LaR. o RV oINEREIN 30 SOIDIAHAS

Y123d1d VIDON313dNOoD

L 4-ELER)
ofi[ikelolonl NOIDYINHOLNI

7dS 3d OIDINY3S
IS IS IS OavZIMYNOSYd3d OIDIAY3S
IS J1HOdSNYYL 30 OIDINY3S
IS IS VN3D 3d NNIW
IS IS OZ43INWTY 3d NNIW
IS IS ONNAYS3A 3d NNIW
IS IS IS JININYD YNOV
IS YHOOVHIOIH43d
IS IS JINIIONIdIANI ONVE
V131dWNOD YWTTIMVA
YNIDOD
SYANOOHDIIN
IS IS IS NQIDVLIGYH V1V OIDIAY3S
IS IS ONO43731
IS IS IS
IS IS

IS IS IS I41M
IS IS IS OAvNOIDIONODY JFHIV

SYITINYS SVYINVEVD S3HL A HOIY3dNS
VH¥d SINOIDVLIGYH SIUVITINVA IVINOWIHLVIN VISIHNL SYNVEYD SVavliy3ido
S3Hoavind A $31dNYaynd s34l ‘orn13a SYNVEYD SINOIDVLIGVH 30 OdIL

ON YdVd SINOIDVLIEVH ‘$31d141 ‘531900 I1dI¥L A 376800 S31INS A SINOIDVLIGYH S04 *MOTIVONNE

JLTINTHDLIA 'S31dINIS SINOIDVLIGYH “Y11IDN3S NQIDVLIgVH SOd NOD SYNVEYD 0OdI1 SYNVEYD OHDO
e oot 08 SVZY1d 30 O43INNN
28po7-003 Aesmey yewns o||inbsequeg euaisoy uen( ueg ewuinp Jew|elsip BlI2150H 28po7-023 awojoueg 1VID0S NOZWY

BINE A BLI2)50] [ i AL
PP AP Iy | v 14 SWORIRL
——

NOI2dI¥253a NOIDVIHISYT1D



53

SOI21IAH3S IN SOLs3INdNI
JAMTIONI ON SOID34d

8E S I1dIYL NOIDVLIEYH
975 31900 NOIDVLIGYH

0ZS I1dINIS NOIDV LIGYH

SOIDIAH3S IN SOLS3INdNI
JANTIONI ON SOI234d

59 S 31dI¥L NQIDYLIgVH
0SS 37900 NOIDVLIgYH

0tS I1dWIS NOIDVLIGVH

SO1S3INdINI

JANTONI ON SOID3Yd
0F'06TS

IYIDONIAISIYd LINS
‘0¢'€9TS HOINNT 3LINS
08'ZTS TWINOWIMLYIA
NQIDVLIBYH

09'T8S$ 318040 NOIDV LI8YH

SOIDIAY3S

IN SOLSINdINI OQINTONI
ON @sn Sz ¥ ST 3as3d
(xed g ~xew) syNvaVD
SY1 N3 N3Q3dSOH 3S 3ND
SYNOS¥3d 30 QvalLNYD
¥130 NIANId3A SOIDIHd

SOL1SINIAI
JANTONI ON SOID3Yd
STES (xed g'xew)

V1SIYNL MOTYONNE
5875 (xed g xew)yoI43dNS
V1SIYNL MOTYONNE

0TE § (xed gxew) OrN7

30 0 XN1 30 MOTYONNE
£0T$-G/$

31dI¥L NOIDYLIYH
£65-09$

31800 NQIDVLI8YH
YTTS$-085 TYINOWIHLYIN
NOIDV1I8YH

SV4IHVL

NOIRVZIY0D3LYD

OYIINVHIX3 A TYNOIDVYN

OYITNVH1X3 A TVNOIDVN

OY3IINVYIXI A T¥YNOIDWN

OYITNVH1X3 A TYNOIDVN

OHIINVHIX3 A TVNOIDWN

OavoIy3In
30 NQIDVINIWOS3S

VI431SOH IV1SOH VI431SOH V]431SOH VI431SOH 3va3dsOH 3a OdIL

“10pend3 ‘ofiweler

lopena] ‘iqeuey "PlUB|A| 3P pEPNID B]
. . . . NQIDWIIEN

“Jjopena3 Jopena3| ‘zanbeue) ap eiyeg ‘ugjjeg Jopena] ‘zado ouang| ap solnuiw T e olainouod 4

‘ofainoniod - 021y) o1y ‘eluep ‘07 3[|e2 A 2T MY ueJnQg OIXI§ "AAY ‘G TWY|  U/S B1SUNZ| OIN[ UQI3[e] — BIUB|A| BIA GT "Ly
19YNYIA 19YNYIN 1aYNYIA 1aYNYIN 1a¥YNYIA VIDONIAOYHd
v1s0D V1s0D v1s0D v1s0D V1S0D NOI93YH

lopenaa

dyd-ezueuoq-euaisoy/olain
ouod/seualsoy/iopendafw
on_._m.>mbm0um..333\\"nﬁ:

dyd-ureuew-jeisoy
Jfeluew /sajaioyflopendaful
on_._m.>mbmon_m..>>33\\"aﬁz

Jwooogiacesen/f:dny

-5B119150Y-2IUB300-BLI21S0Y

-zadoj-ouand-ua-seusl
soy/eEgy/s01208au/iopend
a/wod unuwing-mmm/f:dny

/W03 aFpoj-0da-awojolEeq

“ELI2IS0Y MMM

gIM ¥NIOYd T EEL)

NOIYINHO4NI

BZUuBUOY EL=1S0H

upjeuey [B150H

eds
|810H @nbinog ogia) ese)

2iue=2() BlI=2150H

a8po7-003 swojopueg

IVID0S NOZWY

AANEZNVHGH o

\lllllll.l....l m
ur mcmi

V.1D3YIANI VIDON3ILIdINOD

i Ratairr 37 sl poveire ood v
.y A
2 WOIOLRY'E

0L1D03A0Hd

0dI110901

NOQIDdIddS3a

NQIDVIHISVTOD

‘8bp07-003 sLlojoLIRg B8P BJOSJIPU| BIOUSIEdWO)) 8 Blqe]



54

Is Is Is SO1dOYd SOYIANIS
SINODVLIEVH/SYINYEYD
Is Is Is Is Is £
3Y¥1N3 VIDNIANIJIANI
IS IS (vdS) NQIDWIV13d 30 VIHY
IS IS IS IS ¥2ID01023 VENLONYLSIVEANI
SILNVHNVLSIY
T T T T T
30 O¥ANNN
(DIOVHYA ‘SOIEVA S093NT)
Is Is Is OLN3ININILIYING
EMINORLA YHNLONUISIVHANI
Is SONIN vvd vy
Is Is Is Is Is 03NDYYd 30 AVAIDVdYD
Is Is Is Is Is A9801
SINODVLIAVH
SINOIDVLIAYH TT SINOIDVLIAYH OT SINOIDVLIEVH 8T SINOIDVLIAVH ZT SINOIVLIAVH T
/ SYNVEYD 30 OHIWNN
Is Is Is Is SOLN3A3 30 NOTVS
Is Is ONIdNYD 30 vy
Is Is Is Is Is VID0S vady
Is Is Is Is VNIDSId
< OWSIINLOYOY
30 53avVAINILDY
< < TVANIIENY VIONIIDNOD
30 S3avVAIAILY
< < < SONIHLX3
S3140d30 30 SIAVAIALLDY | s
3d S3AYaIALLIY
Is OWSI¥IANIS
Is IOV
SONILS3a
Is Is
SOSYIAIQ Y SUNOL
Is O11v8YD ¥ Y1VO IvEYD
eds g
T7ID0S NOZvY
BIUBLOY BLISISOH upjeueyy |e1soH| 2104 anbinog oqia) ese) JlueaQ BlLB1S0H 28po1-023 swojoueyg §
—_ o~ 7 AL T LT T L LLL:ENED)]
B TN e Yy NOIDVINHO4NI
A wznvnos ~B | uneue v@‘l V4797 )it vsY”) LI »W&\QVDH 279 0dILO901 | g
’ - 7 '

YLD3HIANI VION3ILIdINOD OLD33A0Hd NOIDdI¥DS3a NOQIDWYIHISY1D



55

vdS 3d OIDIAY3S

SOI¥VYA
SOIAY3S

OAVZITYNOSd3d OI12IAY3S

J1HOdSNVY1 30 OI2IAH3S

VN3D 3d NNIW

OZ43INWTY 3d NNIW NORVHUNYISIY

30 SOIJINE3S

ONNAYS3A 3d NNIW

JINIINYI VNOV

YH0av43IoId43yd

JINIIONIdIANI ONVE

V13TdNOD VTTINYA

VYNI20D

SYANOOHDIN

NQIDVLIGYH V1V OIDIAY3S

ONO43731

4v1S3 3a v1IvS ANYa3adsoH

ERl:LaR. o RV oINEREIN 30 SOIDIAHAS

I41M

OdVNOIDIONQODY FHIV

'S37dI41 A 537900

SITVIDONIAISIHd A HOINNT

SIUYITIAYL A STTdIYL
6371900 ‘STTVINOWIHLYIN

ViSiHNL

SYNVEYD SIHL A HOIH3dNS
VISIHNL SYNVEYD
$3Y1‘0rN7 30 SYNYEYD

SvYav1i434o
S3INOIDVLIEYH 3d OdIL

‘531dINIS SINOIDYLIEYH "$31dI¥L A $3180A| S3LINS 'STTVINOWIYLYIN ‘S31¥NAIAIANI SOQ :MOTIvaNNgd
‘SYNVEVYD S13S ‘531dINIS SINOIDYLIEYH 531800 SINOIDVLIEVH SINOIDVLIGYH 0OdI1 SYNVEYD OHDO
0€ 8¢ or 8v 06 SVZY1d 30 O43INNN

BZUBUOY BLI=21S0H

upjeue|y |EISOH

edg g
|210H anbiinog oqia) esed)

Jlue=22(0 BU=2150H

a8po1-023 swojoueg

IVID0S NQZVH

A HWENVYNOH \.r/.?..l_.n..

Y123dIaNI VION3L3dNOD

&‘-—.Oﬂ.ﬂ. Stato 3 sl primire 5o 77
.o f 7
S WOINLRYL

0123A04d

L 4-ELER)
NOIYINHO4NI

0dI10901

NOI2dI¥253a NOIDVIHISYT1D



56

2.16. Ventaja competitiva.

Segun Porter, la ventaja competitiva, es aquella que mediante la innovacion,
define una manera viable para competir, por ello, el posicionamiento, la
dindmica y la ubicacion, deben estar relacionados entre si como factores
diferenciadores frente a otros establecimientos con servicios similares,
adicionando la implementacion de mejoras y estrategias continuas necesarias

para lograr una prosperidad socioeconémica (1999, pp.34-36).

La figura a continuacion, sefiala las caracteristicas mas relevantes de
Bartolomé Eco-Lodge, como los diferenciadores mas relevantes frente aquellos
establecimientos considerados anteriormente como su competencia directa e

indirecta:

Espacios verdes Innovacion y
para actividades mantenimiento
derecreacidny continuo de
relajacién intalaciones
I{. ., A .—,—/' '\—_—/'
Actividades de
agroturismo, Facil accesoe
historiay instalaciones
conservacion amplias
ambiental ) |_
—
e \
Servicio | BARTOLOME ! Convenios con
personalizadoy [ ECO-LODGE ergpresas de
rivacidad ' : : / - eportes
& \ diferenciadores / extremos y tours.
h, /

Figura 11 Diferenciadores de la Ventaja Competitiva.

De manera general, el diferenciador mas innovador, que a largo plazo puede
convertirse en una ventaja competitiva, son las actividades de agroturismo,

historia y conservacion ambiental, ya que ni la competencia directa como
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indirecta, poseen los recursos y facilidades necesarias para poder implementar

un servicio similar.

Sin embargo, cabe mencionar que en relacion a la competencia directa, existen
otros diferenciadores potenciales para convertirse en ventaja competitiva a

largo plazo:

v' Cabalgata a caballo.
v' Area exclusiva para nifios.

v’ Servicio de spa personalizado.

Por otra parte, en el caso de la competencia indirecta, se mencionan los

siguientes diferenciadores potenciales a ser ventaja competitiva a largo plazo:

v' Cabalgata a caballo.

v' Karaoke.

v' Senderismo.

v' Area exclusiva para nifios.

v" Microondas, cocina y vajilla completa por bungalow.
v

Servicio de transporte.
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3. Capitulo IIl. Analisis de mercado.

3.1. Obijetivo del estudio de mercado.

La investigaciéon de mercados, es una herramienta fundamental en la toma de
decisiones administrativas, ya que la informacién obtenida de ésta, sirve de
base para desarrollar y mejorar productos o servicios para la satisfaccion de las
necesidades del consumidor (Zikmund, Babin y Quifiones, 1998, p.2).

En cuanto a su desarrollo, Zikmund, Babin y Quifiones, en su articulo
“Investigacion de Mercados”, sefialan tres pasos a seguir para determinar el
objetivo del estudio de mercado, siendo la definicibn o descubrimiento del
problema el primer paso, seguido del establecimiento de los objetivos de la
investigacién, donde se realiza una formulacién detallada del problema, y
finalmente, se define la manera o maneras, que se van a emplear para

recopilar la informacién (1998, p.4).

3.1.1. Definicion del problema.

Una investigacion se puede realizar mediante la utilizacion de varios recursos,
dependiendo el tipo de investigacion a realizar, sin embargo,
independientemente de su tipo, el proceso para identificar un problema, debe
ser definido de manera clara y precisa, tomando en cuenta todos los aspectos
estratégicos que proyectan el curso por el cual se realizara la recopilacion de
datos, segun el articulo “Investigacion de Mercados” (Zikmund, Babin y
Quifiones, 1998, pp.5,6), éste proceso lo conforman los siguientes seis pasos:

1. ldentificar los objetivos de la toma de decisiones: trata de la satisfaccion de
objetivos generales y especificos, erradicando posibles problemas que
impidan su ejecucién, en el presente proyecto, se identificaron los

siguientes posibles problemas:
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Falencias en la creacion de un Manual de Operaciones y Buenas Pricticas.
Incumplimiento por parte de las empresas con las que se acordaran
alianzas estratégicas.

La no recuperacion de la inversion inicial en el tiempo estimado de cinco
anos.

No cumplir con las expectativas de nuestros clientes.

Comprender los antecedentes del problema: se refiere al andlisis de la

situacion actual.

Falta de promocion turistica en el sector.
No conocimiento del destino por parte de los turistas.
No aplicacion de estandares de calidad en infraestructura, alimentacion y

servicio.

Identificar las causas probables del problema:

Poco interés en promocion turistica, por parte de entidades publicas.
Falta de informacién del sector en temas turisticos.
Poco interés de adquirir una cultura de educacion en estandares de calidad

en infraestructura, alimentacion y servicio.

Definir el grupo de andlisis: las caracteristicas del grupo al que se va a

analizar, estan detalladas en el punto 3.2.1.

Identificar las variables relevantes: son todos aquellos aspectos que
influyen en la decision final del turista.

Cambios en gustos y preferencias de turistas.
Competitividad entre establecimientos.
Cambios climaticos.

Destino de moda.
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- Mantenimiento, deterioro o creacion de vias de acceso.

6. Planteamiento de la hipdtesis: comprobar la factibilidad y el nivel de
aceptacion en el mercado de un disefio de un plan de negocio para la
creacion de una hosteria ecoldgica en el cantén Jaramijé, provincia de

Manabi.

3.1.2. Objetivos de la investigacion.

En una investigacion, es de vital importancia, determinar correctamente el
propésito de una investigacion, el término de medicion y las normas a aplicar
(Zikmund, Babin y Quifiones, 1998, p.6).

El propdsito del presente estudio es: identificar las preferencias del turista
nacional y extranjero, en relaciéon a la eleccion del alojamiento y destino
turistico idoneo, determinando las caracteristicas mas relevantes de los
mismos y el rango de precios que estarian dispuestos a pagar por la prestacion

de éste servicio.
3.1.3. Necesidades de informacion.

Al ser una investigacion inicial, ésta es caracterizada por brindar informacién en
base a una serie especifica de un estudio informal, cuyo objetivo es definir la
naturaleza del problema, es asi que, en base al estudio de Zikmund, Babin y
Quifiones (1998, pp.6,7,9,10), para el presente proyecto, se tomaran en cuenta

dos de las categorias de investigacion:

v Encuestas: es una serie de preguntas, que mediante técnicas
informales, se procede al cuestionamiento a individuos, de temas relacionados

con el problema de investigacién en mencion.

Las encuestas, pretenden identificar las caracteristicas del mercado meta,
medir el comportamiento del consumidor e identificar el patrén de compra o

adquisicién de un producto o servicio.
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Su aplicacion es rapida, econdémica, flexible y eficiente, siendo caracteristicas

gue aportan positivamente en la obtencion de la informacion.

Aungue la recopilacién de informacion sea veridica, y en cierta forma exacta,
cabe recalcar que se pueden presentar variaciones en la seleccion de
elementos de la muestra, por ello es necesario tomar en cuenta un porcentaje

de error de muestreo aleatorio.
Para el presente proyecto, el método de comunicacion a utilizarse sera por
medio de entrevistas personales, con preguntas estructuradas, las cuales

imponen limites en las posibles respuestas del encuestado.

v Entrevistas a profundidad: es una de las técnicas de investigacion de la

categoria de estudios piloto, donde las normas aplicadas en el muestreo, no
son rigurosas en su totalidad, las entrevistas realizadas son amplias y poco
estructuradas, sin embargo, en su aplicacién se pretende obtener respuestas

especificas y profundas.

Su desarrollo y aplicacion, trata en recabar la informaciéon de forma directa. La
realimentacién es una de las principales caracteristicas de las entrevistas a

profundidad, ya que permite al encuestador aclarar posibles dudas.

El tiempo empleado es amplio, por lo que es necesario acordar una cita previa
con la persona o representante a entrevistar, la misma que podra responder a
todas las preguntas de forma mas detallada en comparaciéon a encuestas o

entrevistas por teléfono o correo.

Los aspectos negativos de éste tipo de entrevistas son sin duda los costos de
ejecucion, los cuales son mas elevados que las llamadas telefonicas y correos,
adicionalmente, siendo que no existe anonimato, se corre el riesgo que la

persona a entrevistar se niegue a proporcionar informacion confidencial.
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3.2. Investigacion de mercado.

3.2.1. Fuentes de informacion.

La poblacion seleccionada para el estudio, esta comprendida por turistas
nacionales, hombres y mujeres desde los 25 afios de edad, con ingresos
mensuales desde USD 1.200,00 en adelante (INEC, 2012), pertenecientes a la
poblacibn econdmicamente activa que realizan turismo dentro del territorio
ecuatoriano, dato obtenido del Anuario de estadisticas de Entradas y Salidas
Internacionales 2012 (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2012,
p.229), los cuales practican actividades de ecoturismo y turismo de naturaleza,
producto turistico que figura el 7,9% del motivo diversién y recreacién, segun el
Barometro turistico de Ecuador (Ministerio de Turismo, 2011, p.7).

3.2.2. Instrumento para la obtencién de datos.

Para la eleccion de los turistas a encuestar, se emple6 el muestreo aleatorio
simple, cuya precision depende del tamafio muestral y el porcentaje de
variabilidad de datos, en donde, los individuos pertenecientes a la poblacion
seleccionada, poseen la misma ventaja para ser seleccionados (Scheaffer,
Mendenhall y Ott, 2007, pp.82,83).

La encuesta a realizar serd una herramienta para poder estimar el porcentaje
de posibles clientes, cuya preferencia sea el turismo de naturaleza. La misma
constard de 14 items, en los que constan preguntas de opcion mdultiple y
preguntas que deben ser calificadas por el encuestado, de acuerdo a las

siguientes ponderaciones:

e Muchas veces, Algunas veces, Rara vez, Pocas veces, Nunca.
e Muy probable, Probable, No tan probable, Poco probable, Nada probable.

e Muy relevante, Relevante, Poco relevante, Nada relevante.

El resultado obtenido, sera un reflejo del servicio que, el encuestado como

posible cliente, espera de una hosteria ecoldgica en el cantén Jaramijo.
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Para el célculo estimado del tamafo de la muestra, se utilizara la férmula del

Departamento de Matematicas de la Universidad de las Américas:

Ecuacion 1 Formula aplicada para el calculo de la muestra poblacional.

B N
"TTREN-D+1
Donde:
n = tamafio estimado de la muestra.
N = totalidad de la poblacion (11.340 turistas nacionales que realizan

turismo de naturaleza en el territorio ecuatoriano (Ministerio de Turismo,

2011)).
E = porcentaje de error estimado (para éste caso el error de estimacion es
E =0,05).
Aplicacion:
_ 11.340
"= 0,052(11.340 — 1) + 1
11.340
n

= 0,0025(11.339) + 1

11.340
" =2835+1

11.340

29,35

n = 386,4

Resultado: n = 386 turistas nacionales
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3.2.4. Método de contacto para la obtencion de datos.
Para el desarrollo del estudio, se llevara a cabo el siguiente procedimiento:

En principio, se identifica el ingreso monetario promedio tomando en cuenta los
grupos de edades, seguido por la identificacién segun la categoria ocupacional
y su distribucion de ingresos, posteriormente, se determina el porcentaje de la
poblacién activa cuya motivacion de viaje es el turismo y con las caracteristicas
anteriormente establecidas. Posteriormente, de acuerdo al motivo de viaje y
producto turistico, se obtiene una totalidad de 11.340 turistas nacionales, como
el universo de estudio para el célculo muestral. Por consiguiente, después de
obtenida la muestra, se aplicard una encuesta de modo personal (Malhotra,
2008, p.170) a 386 turistas nacionales.

Los 14 items constados en la encuesta, seran calificados por la persona
encuestada, de acuerdo al nivel de servicio que desea recibir en una hosteria,
en areas como: recepcion, habitaciones, instalaciones, areas recreativas y
restaurante. Para finalizar, el procedimiento de investigacion incluira entrevistas
a profundidad exhaustivas (Malhotra, 2008, p.170), a seis tour operadoras o
agencias de viajes ecuatorianas, para conocer cual es el punto de vista de

acuerdo a las actividades de preferencia del turista extranjero.

En base a los resultados obtenidos, se analizar4, mediante datos medibles y
comparables, la preferencia del consumidor y su comportamiento de consumo,
con el objetivo de conocer las necesidades y realidades del mercado al que

esta enfocado el estudio.

En la figura a continuacion, se detalla el modelo de encuestas realizadas:
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Encuesta Bartolomé Ecolodge.

La encuesta a continuacion, tendra una duracion aproximada de tres a cinco minutos, la misma se
basa en el estudio para la realizacion de una hosteria ecoldgica, que brinda servicios de primer
nivel, comprendidos en hospedaije, alimentacién, entretenimiento, y demas actividades de
conciencia ambiental, ubicada en el kilémetro 15 via Manta — Portoviejo, en el canton Jaramijs,
Provincia de Manabi.

Agradeciendo de antemano por el tiempo invertido en la presente encuesta, favor contestar segun
su criterio.

* Required

Elija su género *
() Hombre
) Mujer

Elija su rango de edad *
() De18a25afos
() De 26 a45afios
() De 46 a 52 afos

() De 52 afios en adelante

:En qué ciudad reside actualmente? *
() Quito

) Machala

() Manta

) Guayaquil

) Ambato

() Riobamba

() Cuenca

() Otra ciudad

i Conoce usted el cantén Jaramijo? *

O Si
() No
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iHa escuchado usted el términe Ecoturismo? *

Ecoturismo: actividades turisticas de relajacion, deportivas o educativas que se realizan en un entorno
natural, ya sea que se encuentren en dreas protegidas, rurales o periurbanas.

O Si
|_-J N{]

iCuantas veces ha realizado actividades de Ecoturismo? *
) Muchas veces

) Algunas veces

() Raravez

() Pocasveces

() Nunca

En el momento de elegir el destino para realizar Ecoturismo, ;Cual region es de su preferencia? *

Costa

Sierra
Amazonia
Regidn insular

Ninguno, no realizo viajes de Ecoturismo

Cuando realiza viajes de Ecoturisme, dentro del territorio nacional, usted viaja: *
) Solo

() Con amigos

() En familia

() Viajes en grupo, organizados por una agencia de viajes

) Minguno, no realizo viajes de Ecoturismo

£Qué tan probable es que usted se hospede en un Ecolodge? *

Ecolodge - Hosteria ecoldgica: establecimiento hotelero, que cuenta con areas verdes, de entretenimiento y
deporte, de preferencia localizado en lugares cercanos a carreteras, en el que por medio de un precio, se
brinde servicio de hospedaje y alimentacion con capacidad minima para seis habitaciones.

) Muy probable
() Probable

) Mo tan probable
() Poco Probable
() MNada probable




Si usted se hospeda en un Ecolodge, senale segin su consideracién, el nivel de relevancia acorde
a los siguientes servicios y actividades desarrollados en éste. *

Muy relevante Relevante Poco relevante Nada relevante

Hospedaje

Servicios de
internet

Alimentacidn
Areas sociales
Centro de Spa

Infraestructura

Atencion
personalizada
Actividades de
recreacion
(cabalgatas)
Actividades de
conciencia
ambiental
Actividades de
turismo
comunitario

;Cudl de los siguientes medios usa frecuentemente para buscar informacién sobre hospedaje? *
Poner Si en aquellos medios utilizados frecuentemente y No a los que no utiliza.

Si No
Buscadores (Google, Yahoo, etc.)
Pagina web del establecimiento
Redes scciales
Correa electrdnico
Agencia de viajes

Operadora turistica

De acuerdo a las siguientes opciones, ;En qué rango se encuentra su ingreso mensual? *
Dolares americanos

) De 354 USD a 550 USD

) De 550 USD a 750 USD
) De750UsSD a 1200 UsSD

) De 1200 USD en adelante

67
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De acuerdo a su accesibilidad econémica, senale el valor que estaria dispuesto a pagar en un
ecolodge por una habitacién doble, de acuerdo a la siguiente clasificacién: *

Full Day - Dia completo: incluye uso de las instalaciones por un dia, almuerzo a la carta, no incluye
hospedaje. Bungalow Turista: hospedaje por una noche en bungalow econémico, incluye desayuno tipo
bufet y uso de instalaciones limitado. Bungalow Turista Superior: incluye hospedaje por una noche en
bungalow con servicio a la habitacion, desayuno a la carta y uso de instalaciones limitado. Bungalow De
Lux - Bungalow De Lujo: incluye hospedaje por una noche en uno de nuestros mas exclusivos bungalows,
con servicio personalizado y servicio a la habitacion, desayuno y cena a la carta, acceso ilimitado a todas
las instalaciones y servicio de spa.

Mas de 45 Mas de 65 Mas de 90 .
MEHEZSE 45 UsD, menos de  USD, menos de  USD, menos de MESUdS%1 20
65 USD S0 uUsD 120 USD

Full Day

Por noche en
Bungalow Turista
Por noche en
Bungalow Turista
Superior

Por noche en
Bungalow De Lux

Si usted se ha hospedado en un Ecolodge anteriormente, ;Qué tan probable es que, en un futuro,
vuelva a hospedarse en uno? *

) Muy probable

| Probable

) Mo tan probable
) Poco Probable

) Mada probable

Powered by This form was created inside of Universidad de Las Americas.

E '300812 Forms Report Abuse - Terms of Service - Additienal Terms

Figura 12 Formato de encuesta.

Asi mismo, en la tabla a continuacion, se detallan los aspectos mas relevantes
para el presente proyecto, que fueron tratados en entrevistas a las tour

operadoras y agencias de viaje:
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Tabla 19 Cuadro Comparativo de entrevistas a Tour Operadoras y Agencias de
Viajes.

INFLUENCIA | ACIONALIDAD DEL | REGION MAs DESTINOS FEaTE HT
DEL TURISTA VISITADA ESPECIFICOS PISPUESTO &
INTERNET PAGAR?
Argentinos, 1.Ruta del Sol $30,00-
Holiday Travel 100% |estadounidensesy Costa 2.Galapagos 585,00
europeos 3.Yasuni diarios
., 1.Gala 80,00 -
: Estadounidenses y Region alapagos >80,
Delfin Travel 100% ) 2.Cuyabeno $120,00
europeos insular L.
3.Ruta del Sol diarios
1.Cotopaxi 200,00 -
Ecuador Holandés, aleman . . P > !
100% . Sierra 2.Quilotoa 51500 gasto
Treasure y estadounidense
3.0tavalo total
1.Quito $50,00 -
Ecomundo 100% Asiaticos Sierra 2.Napo $70,00
3.Esmeraldas diarios
Viajes y ] 540,00 -
. Canadienses y
Turismo 100% . Costa 1.Ruta del Sol 595,00
estadounidenses o
Delgado diarios
.. 1.Galdpagos 535,00 -
. Europeosy Region
Polimundo 100% ] . 2.Cuenca 594,00
estadounidenses insular .
3.Esmeraldas diarios

Por parte de Holiday Travel, se entrevisté a Santiago Yumbla, siguiendo con la
Agencia de Viajes y Turismo Delfin Travel donde se entrevistd al sefior Vinicio
Segovia, en Ecuador Treasure se entrevisto a Ana Galindo, en Viajes y
Turismo Delgado a Karla Bravo, en Viajes y Turismo Ecomundo a Yolanda
Pazmifio, y finalmente, en Polimundo se entrevistd a Maria Paz Sierra, citados

en la lista de Referencias, al final del presente proyecto.

3.3. Andlisis de resultados.

La obtencion de resultados fue netamente virtual, para lo cual los resultados se

registraron automaticamente a una base de datos adjuntada en el anexo 16.

A continuacién se realizard una ponderacion de resultados con su respectivo

analisis.
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Pregunta 1: Elija su género

Tabla 20 Género.

GENERO
HOMBRE 202
MUJER 184
TOTAL 386
GENERO

52% ®m HOMBRE m MUIJER

Figura 13 Género

En relacion a las respuestas obtenidas, se concluye que existe un porcentaje

similar en cuanto al género, siendo el 48% femenino y el 52% masculino.
Pregunta 2: Elija su rango de edad

Tabla 21 Edad.

EDAD
DE 18 A 25 ANOS 44
DE 26 A 45 ANOS 94
DE 46 A 52 ANOS 148
DE 52 ANOS EN ADELANTE 100
TOTAL 386




EDAD

Figura 14 Edad.

m DE 18 A 25 ANOS

m DE 26 A 45 ANOS

DE 46 A 52 ANOS

m DE 52 ANOS EN ADELANTE

En la recopilacion de informacion, se puede determinar que en su mayoria, los
encuestados tienen edades entre los 46 a 52 afios, los cuales representan el
38% del total. Cabe recalcar que, de los turistas encuestados, solo el 12%

tienen entre 18 a 25 anos.

Pregunta 3: ¢ En qué ciudad reside actualmente?

Tabla 22 Ciudad de residencia.

CIUDAD DE RESIDENCIA
QUITO 70
MACHALA 54
MANTA 78
GUAYAQUIL 62
AMBATO 33
RIOBAMBA 26
CUENCA 33
OTRA CIUDAD 30
TOTAL 386
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CIUDAD DE RESIDENCIA

Figura 15 Ciudad de residencia.

mQUITO

m MACHALA
MANTA

B GUAYAQUIL

m AMBATO

m RIOBAMBA

W CUENCA
OTRA CIUDAD

Al ser una encuesta virtual, se pudo obtener informacion de varias ciudades,

sin embargo cabe recalcar que, de los turistas encuestados, el 20% residen en

la ciudad de Manta siendo la ponderacion més alta, el 18% en la ciudad de

Quito, el 16% en la ciudad de Guayaquil y el 14% en la ciudad de Machala, el

32% restante, representa a los residentes en ciudades de Ambato, Riobamba,

Cuenca y otras ciudades, que comprenden del 7% al 9% por ciudad.

Concluyendo que las tres ciudades de residencia a las que se debe enfocar el

proyecto son: Manta, Guayaquil y Quito.

Pregunta 4: ¢ Conoce usted el canton Jaramij6?

Tabla 23 Conoce 0 no Jaramijo.

CONOCE EL CANTON JARAMIJO

Sl 211
NO 175
TOTAL 386
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CONOCE JARAMIO

m sl
mNO

Figura 16 Conoce o no Jaramijé

Del total de encuestados, existe una similitud en resultados, siendo que el 55%

de ellos si conoce el canton Jaramijo, y el 45% no conoce. Se concluye que el

destino es un potencial destino turistico que puede ser explotado a futuro

mediante una correcta promocion turistica, sin embargo, es una gran

oportunidad de desarrollo para empresas nuevas, siendo un beneficio para el

crecimiento del presente proyecto.

Pregunta 5: ¢ Ha escuchado usted el término Ecoturismo?

Tabla 24 Ha escuchado de Ecoturismo.

HA ESCUCHADO USTED EL TERMINO ECOTURISMO

Sl 296
NO 90
TOTAL 386

HA ESCUCHADO DE ECOTURISMO

m sl
mNO

Figura 17 Ha escuchado de Ecoturismo.
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Se denota una gran diferencia en los resultados, siendo que al 77% de
encuestados, el término ecoturismo les es familiar, mientras que al 23% de los
mismos no lo es. La notoria diferencia en porcentajes es positiva para el
proyecto ya que en su mayoria, los encuestados conocen las actividades que

se realizan en éste tipo de turismo.
Pregunta 6: ¢ Cuantas veces ha realizado actividades de Ecoturismo?

Tabla 25 Veces que ha realizado Ecoturismo.

VECES QUE HA REALIZADO ECOTURISMO
MUCHAS VECES 90
ALGUNAS VECES 121
RARA VEZ 45
POCAS VECES 60
NUNCA 70
TOTAL 386

VECES QUE HA REALIZADO
ECOTURISMO

m MUCHAS VECES

B ALGUNAS VECES
RARA VEZ

W POCAS VECES

m NUNCA

Figura 18 Veces que ha realizado Ecoturismo.

Al ser el ecoturismo, una actividad turistica que, a pesar de estar en continuo
desarrollo, es una terminologia nueva para muchos turistas, es por ello que el
31% de los encuestados sefialaron que han realizado ecoturismo algunas
veces, éste porcentaje supera al 23% de encuestados que afirman haber
realizado ecoturismo muchas veces, sin embargo hay que tomar en cuenta que
el 18% de los encuestados nunca ha realizado ecoturismo, lo cual supera al
16% que pocas veces ha realizado ecoturismo y al 12% que rara vez ha

realizado ecoturismo.
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Pregunta 7: En el momento de elegir el destino para realizar Ecoturismo, ¢, Cual

region es de su preferencia?

Tabla 26 Destino de preferencia.

DESTINO PREFERENCIAL PARA REALIZAR ECOTURISMO

COSTA 75
SIERRA 35
AMAZONIA 158
REGION INSULAR 45
NINGUNO, NO REALIZO VIAJES DE

ECOTURISMO 73
TOTAL 386

DESTINO PARA ECOTURISMO

Figura 19 Destino de preferencia.

m COSTA

W SIERRA

AMAZONIA

B REGION INSULAR

® NINGUNO, NO REALIZO VIAJES DE
ECOTURISMO

Existe una notoria diferencia en relacion al destino de preferencia para realizar

actividades de ecoturismo, siendo que el 41% de encuestados mencionan que

el lugar idoneo para realizar éste tipo de actividades es la Amazonia, sin

embargo exististe una similitud exacta, que determina que el 19% de

encuestados han preferido el destino Costa y otro 19% nunca ha realizado

viajes de ecoturismo, y finalmente, el 12% prefieren la Region Insular y el 9%,

siendo el menor porcentaje, prefiere como destino eco turistico a la Sierra.
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Pregunta 8: Cuando realiza viajes de Ecoturismo, dentro del territorio nacional,
usted viaja solo, con amigos, en familia, viajes en grupo organizados por una
agencia de viajes, 0 ninguno.

Tabla 27 Viajes.

EN VIAJES NACIONALES, USTED VIAJA:
SOLO 32
CON AMIGOS 45
EN FAMILIA 129
VIAJES EN GRUPO, ORGANIZADOS POR
UNA AGENCIA DE VIAJES 107
NINGUNO, NO REALIZO VIAJES DE
ECOTURISMO 3
TOTAL 386

USTED VIAJA:

mSOLO
H CON AMIGOS
EN FAMILIA
B VIAJES EN GRUPO, ORGANIZADOS POR UNA

AGENCIA DE VIAJES
B NINGUNO, NO REALIZO VIAJES DE ECOTURISMO

Figura 20 Viajes.

Los viajes de ecoturismo, en su mayoria se determina que el 33% de
encuestados viajan en familia y el 28% en viajes organizados por agentes de
viajes. Mientras que el 19% no ha realizado viajes de ecoturismo, el 8% ha

viajado solo y el 12% con amigos.
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Pregunta 9: ¢ Qué tan probable es que usted se hospede en un Ecolodge?

Tabla 28 Probabilidad de hospedarse en un ecolodge.

PROBABILIDAD DE HOSPEDARSE EN ECOLODGE
MUY PROBABLE 133
PROBABLE 160
NO TAN PROBABLE 29
POCO PROBABLE 36
NADA PROBABLE 28
TOTAL 386

PROBABILIDAD DE HOSPEDARSE EN
ECOLODGE

® MUY PROBABLE
B PROBABLE

NO TAN PROBABLE
W POCO PROBABLE
B NADA PROBABLE

Figura 21 Probabilidad de hospedarse en un ecolodge.

Existe un alto porcentaje de encuestados, de los cuales el 35% de ellos
seflalan que es muy probable que decidan hospedarse en un ecolodge y el
41% seialan que es probable, sin embargo existe un porcentaje minoritario, de
los cuales, para el 8% de encuestados no es tan probable, para el 9% es poco
probable y el 7% restante indica que no es nada probable que se hospeden en

un ecolodge.

Pregunta 10: Si usted se hospeda en un Ecolodge, sefiale segun su
consideracion, el nivel de relevancia acorde a los siguientes servicios y

actividades desarrollados en éste:




Tabla 29 Relevancia en hospedaje.
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NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN HOSPEDAJE

MUY RELEVANTE 317
RELEVANTE 61
POCO RELEVANTE 8
NADA RELEVANTE 0
TOTAL 386

RELEVANCIA EN HOSPEDAIE

Figura 22 Relevancia en hospedaje.

B MUY RELEVANTE
B RELEVANTE

POCO RELEVANTE
W NADA RELEVANTE

Para la gran mayoria de encuestados, representados por el 82% de ellos,

consideran que el servicio de hospedaje es muy relevante, el 16% Ilo

consideran relevante y el 2% restante lo consideran poco relevante.

Tabla 30 Relevancia en internet.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN SERVICIOS DE INTERNET

MUY RELEVANTE 213
RELEVANTE 154
POCO RELEVANTE 19
NADA RELEVANTE 0

TOTAL 386
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RELEVANCIA EN INTERNET

Figura 23 Relevancia en internet.

® MUY RELEVANTE
W RELEVANTE

1 POCO RELEVANTE
W NADA RELEVANTE

En su mayoria de encuestados, el 55% de ellos, consideran que el servicio de

internet es muy relevante, el 40% lo consideran relevante y el 5% restante lo

consideran poco relevante.

Tabla 31 Relevancia en alimentacion.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN ALIMENTACION

MUY RELEVANTE 297
RELEVANTE 89
POCO RELEVANTE 0
NADA RELEVANTE 0
TOTAL 386

RELEVANCIA EN ALIMENTACION

Figura 24 Relevancia en alimentacion.

= MUY RELEVANTE

W RELEVANTE

= POCO RELEVANTE

W NADA RELEVANTE
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Se denota una gran diferencia en porcentajes, siendo que el 77% de
encuestados, consideran que el servicio de alimentacion es muy relevante, el

22% restante lo consideran relevante.

Tabla 32 Relevancia en areas sociales.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN AREAS SOCIALES

MUY RELEVANTE 188
RELEVANTE 169
POCO RELEVANTE 29
NADA RELEVANTE 0

TOTAL 386

RELEVANCIA EN AREAS SOCIALES

® MUY RELEVANTE
W RELEVANTE
POCO RELEVANTE

B NADA RELEVANTE

Figura 25 Relevancia en areas sociales.

Dos de los porcentajes obtenidos, tienen una minima diferencia, siendo que el
49% de encuestados, consideran que las areas sociales son muy relevantes, y
el 44% las consideran relevantes, finalmente el 7% restante las consideran

poco relevantes.
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Tabla 33 Relevancia en spa.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN CENTRO DE SPA

MUY RELEVANTE 135
RELEVANTE 180
POCO RELEVANTE 37
NADA RELEVANTE 34
TOTAL 386
RELEVANCIA EN SPA

® MUY RELEVANTE
W RELEVANTE

POCO RELEVANTE
W NADA RELEVANTE

Figura 26 Relevancia en spa.

Para el 35% de encuestados, el servicio de spa es muy relevante, no obstante
éste resultado es superado por el 47% de ellos que lo consideran relevante,
seguido por el 9% que lo consideran poco relevante y el 9% restante lo

consideran poco relevante.

Tabla 34 Relevancia en infraestructura.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN INFRAESTRUCTURA

MUY RELEVANTE 278
RELEVANTE 108
POCO RELEVANTE 0
NADA RELEVANTE 0
TOTAL 386
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RELEVANCIA EN

INFRAESTRUCTURA

Figura 27 Relevancia en infraestructura.

B MUY RELEVANTE
W RELEVANTE

W POCO RELEVANTE
m NADA RELEVANTE

En relacion a la infraestructura, para el 72% de encuestados es muy relevante

y para el 28% restante, es relevante.

Tabla 35 Relevancia en atencion personalizada.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN ATENCION PERSONALIZADA

MUY RELEVANTE 283
RELEVANTE 103
POCO RELEVANTE 0
NADA RELEVANTE 0
TOTAL 386

RELEVANCIA EN ATENCION

PERSONALIZADA

Figura 28 Relevancia en atencion personalizad.

B MUY RELEVANTE
B RELEVANTE

W POCO RELEVANTE
B NADA RELEVANTE
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Para la gran mayoria de encuestados, representados por el 73%, consideran
que una atencién personalizada es muy relevante y el 27% restante lo

consideran relevante.

Tabla 36 Relevancia en actividades de recreacion.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN ACTIVIDADES DE RECREACION
(CABALGATAS)

MUY RELEVANTE 151

RELEVANTE 200

POCO RELEVANTE 13

NADA RELEVANTE 22

TOTAL 386

RELEVANCIA EN ACTIVIDADES DE
RECREACION

B MUY RELEVANTE
W RELEVANTE
POCO RELEVANTE

W NADA RELEVANTE

Figura 29 Relevancia en actividades de recreacion.

El 52% de encuestados consideran que las actividades de recreacion son muy
relevantes, seguidos por el 39% que las consideran relevantes. No obstante
éstos porcentajes tienen una gran diferencia frente al 3% que las consideran

poco relevantes y al 6% restante que las consideran nada relevantes.
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Tabla 37 Relevancia en actividades de conciencia ambiental.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN ACTIVIDADES DE CONCIENCIA

AMBIENTAL
MUY RELEVANTE 189
RELEVANTE 147
POCO RELEVANTE 36
NADA RELEVANTE 14
TOTAL 386

RELEVANCIA EN ACTIVIDADES DE
CONCIENCIA AMBIENTAL

B MUY RELEVANTE
W RELEVANTE
POCO RELEVANTE

B NADA RELEVANTE

Figura 30 Relevancia en actividades de conciencia ambiental.

En cuanto a la relevancia en actividades de conciencia ambiental, para la
mayoria de encuestados, representados por el 49% de ellos, son muy
relevantes, para el 38% relevantes, para el 9%, siendo un bajo porcentaje,
estas actividades son poco relevantes y finalmente, para el 4% restante, son

poco relevantes.

Tabla 38 Relevancia en actividades de agroturismo.

NIVEL DE RELEVANCIA CONSIDERADO EN ACTIVIDADES DE AGROTURISMO

MUY RELEVANTE 213
RELEVANTE 127
POCO RELEVANTE 34
NADA RELEVANTE 12
TOTAL 386
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RELEVANCIA EN
AGROTURISMO

B MUY RELEVANTE
m RELEVANTE

POCO
RELEVANTE

Figura 31 Relevancia en actividades de agroturismo.

Con relacion al agroturismo, el 55% de encuestados lo consideran muy
relevante, el 33% relevante, el 9%, poco relevante y finalmente, el 3% poco

relevante.

Para concluir, la relevancia en servicios de hospedaje, internet, alimentacion,
areas sociales, spa, infraestructura, atencién personalizada, actividades de
recreacion, conciencia ambiental y agroturismo, tiene un grado de expectativa
muy alto en los encuestados, ya que en un rango del 35% al 82% de ellos, es
de suma relevancia que éstos servicios cumplan con sus expectativas, lo cual
indica que lo ofertado por la hosteria en mencién, va a tener la acogida

esperada.
Pregunta 11: ¢/ Cudl de los siguientes medios usa frecuentemente para buscar

informacion sobre hospedaje?

Tabla 39 Utiliza o no buscadores.
UTILIZA BUSCADORES

Sl 304
NO 82
TOTAL 386




86

UTILIZA BUSCADORES

Figura 32 Utiliza o no buscadores.

m Sl
mNO

El 79% si utiliza buscadores, mientras que el 21% no. Al no existir una relacion

directa en los porcentajes, se concluye que la mayoria de los encuestados

representan una respuesta positiva.

Tabla 40 Utiliza o no pagina web.

UTILIZA PAGINA WEB

Figura 33 Utiliza o no pagina web.

S| 287
NO 99
TOTAL 386
UTILIZA PAGINA WEB
m S|
ENO

La diferencia en porcentajes es notoria, ya que el 74% si utiliza paginas web,

mientras que el 26% no. Concluyendo entonces, que el porcentaje mayoritario,

representa una respuesta positiva.
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Tabla 41 Utiliza o no redes sociales.

UTILIZA REDES SOCIALES

S| 231
NO 155
TOTAL 386
UTILIZA REDES SOCIALES
m S|
mNO

Figura 34 Utiliza o no redes sociales.

El 60% si utiliza redes sociales, mientras que el 40% no. Aunque existe una
pequefia relacion directa en los porcentajes, el resultado positivo es

mayoritario.

Tabla 42 Utiliza o no correo electrénico.

UTILIZA CORREO ELECTRONICO

SI 223
NO 163
TOTAL 386

UTILIZA CORREO ELECTRONICO

Sl
ENO

Figura 35 Utiliza o no correo electrénico.
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Al igual que en las redes sociales, la diferencia entre porcentajes es minima,
sin embargo, el 58% representa una respuesta positiva en la utilizacién del

correo electrénico, mientras que el 42% no.

Tabla 43 Consulta 0 no en agencia de viajes.

CONSULTA AGENCIA DE VIAJES

SI 254
NO 132
TOTAL 386

CONSULTA AGENCIA DE VIAIJES

m Sl
mNO

Figura 36 Consulta o0 no en agencia de viajes.

A pesar de que el autoservicio es una actividad en crecimiento, y existe
variedad de GDS en el mercado, en la encuesta realizada se puede notar que
el 66% de los encuestados prefieren consultar en agencias de viajes sobre
actividades eco, turisticas, mientras que el 34% no.

Tabla 44 Consulta 0 no en operadora turistica.

CONSULTA OPERADORA TURISTICA

Sl 265
NO 121
TOTAL 386
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CONSULTA OPERADORA TURISTICA

mSI mNO

Figura 37 Consulta o no en operadora turistica.

La mayoria de los encuestados, representados por el 69% consulta en
operadoras turisticas sobre actividades de ecoturismo y lugares donde

hospedarse, sin embargo el 31% ya no recurre a sus servicios.

El resultado obtenido en la encuesta, determina que existe un rango del 58% al
79% con respuesta positiva, es decir que, en su mayoria, los encuestados
utilizan todos los medios sefalados anteriormente, lo cual es positivo para la
hosteria, que debe enfocarse en la difusion de la publicidad mediante
buscadores, paginas web, redes sociales, correo electrénico, agencias de
viajes y operadoras turisticas, que, mediante alianzas estratégicas, sea posible
para los potenciales consumidores conocer sobre el producto ofertado. Sin
embargo, aunque en la actualidad la utilizacion de medios para obtener
informacion es de facil acceso, aln existe un porcentaje de personas que no

los utilizan, ya sean éstos fisicos o virtuales.

Pregunta 12: De acuerdo a las siguientes opciones, ¢En qué rango se

encuentra su ingreso mensual?

Tabla 45 Ingreso mensual.

INGRESO MENSUAL

DE 354 USD A 550 USD 14
DE 550 USD A 750 USD 44
DE 750 USD A 1200 USD 89
DE 1200 USD EN ADELANTE 239
TOTAL 386
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INGRESO MENSUAL

m DE 354 USD A 550 USD
m DE 550 USD A 750 USD
DE 750 USD A 1200 USD
W DE 1200 USD EN ADELANTE

Figura 38 Ingreso mensual.

Con un porcentaje relativamente alto, en relacion a otros resultados, el 62% de
encuestados tienen un ingreso mensual de 1200 doélares americanos en
adelante, no obstante el 23% ganan entre 750 USD a 120 USD, el 11% de 550
USD a 750USD y el 4% restante ganan de 354 USD a 550 USD. Para concluir,
en base a los resultados obtenidos en ésta pregunta, el turista nacional tiene la
posibilidad de pagar un precio mayor, si se le oferta un servicio de calidad

superior a la competencia.

Pregunta 13: De acuerdo a su accesibilidad econdmica, sefale el valor que
estaria dispuesto a pagar en un ecolodge por una habitacion doble, de acuerdo

a la siguiente clasificacion:

Full Day - Dia completo: incluye uso de las instalaciones por un dia, almuerzo a

la carta, no incluye hospedaje.

Tabla 46 Valor dispuesto a pagar por Full Day en habitacién doble.

VALOR FULL DAY

MENOS DE 45 USD 87
MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD 154
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD 116
MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD 29
MAS DE 120 USD 0

TOTAL 386
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VALOR
FULL DAY

® MENOS DE 45 USD
B MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD

MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD
B MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD
®m MAS DE 120 USD

Figura 39 Valor dispuesto a pagar por Full Day en habitacién doble.

Los porcentajes mas determinantes son del 40% que comprende a los
encuestados estan dispuestos a pagar por el concepto de Full Day, es mas de
45 USD pero menos de 65 USD y del 30% que estan dispuestos a pagar mas
de 65 USD pero menos de 90USD. Esto quiere decir que el rango de precios a

considerar por el concepto Full Day varia entre 45 a 90 ddlares americanos.

Bungalow Turista: hospedaje por una noche en bungalow econdémico, incluye

desayuno tipo bufet y uso de instalaciones limitado.

Tabla 47 Valor dispuesto a pagar por Bungalow Turista en habitacion doble.

POR NOCHE EN BUNGALOW TURISTA

MENOS DE 45 USD 21
MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD 88
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD 160
MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD 106
MAS DE 120 USD 11
TOTAL 386
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POR NOCHE EN BUNGALOW TURISTA

® MENOS DE 45 USD

B MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD

B MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD

E MAS DE 120 USD

Figura 40 Valor dispuesto a pagar por Bungalow Turista en habitacion doble.

El porcentaje mas determinante es del 41% que representa a los encuestados
gue estan dispuestos a pagar por el concepto de Bungalow Turista, es mas de
65 USD pero menos de 90 USD, seguidos por el 28% que estan dispuestos a
pagar mas de 90 USD pero menos de 120 USD y el 23% que esta dispuesto a
pagar mas de 45 USD pero menos de 65 USD. Por lo tanto, tomando en cuenta
los dos porcentajes que representan la mayoria de encuestados, el rango de
precios a considerar por el concepto Bungalow Turista, varia entre 65 a 120

dolares americanos.

Bungalow Turista Superior: incluye hospedaje por una noche en bungalow con

servicio a la habitacién, desayuno a la carta y uso de instalaciones limitado.

Tabla 48 Valor dispuesto a pagar por Bungalow Turista Superior en habitacién
doble.

POR NOCHE EN BUNGALOW TURISTA SUPERIOR

MENOS DE 45 USD 0

MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD 50
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD 99
MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD 133
MAS DE 120 USD 104
TOTAL 386
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POR NOCHE EN BUNGALOW TURISTA
SUPERIOR
® MENOS DE 45 USD
® MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD
® MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD
= MAS DE 120 USD

Figura 41 Valor dispuesto a pagar por Bungalow Turista Superior en habitacién doble.

De acuerdo a las respuestas de los entrevistados, los porcentajes mas
determinantes son, el 34% quienes estan dispuestos a pagar por el concepto
de Bungalow Turista Superior, mas de 90 USD pero menos de 120 USD, el
27% dispuestos a pagar mas de 120 y el 26% que estan dispuestos a pagar
mas de 65 USD pero menos de 90USD. Es decir, que el rango de precios a
considerar por el concepto Bungalow Turista Superior, varia entre 90 a méas de

120 délares americanos.

Bungalow De Lux - Bungalow De Lujo: incluye hospedaje por una noche en uno
de nuestros mas exclusivos bungalows, con servicio personalizado y servicio a
la habitacion, desayuno y cena a la carta, acceso ilimitado a todas las
instalaciones y servicio de spa.

Tabla 49 Valor dispuesto a pagar por Bungalow De Lux en habitacion doble.

POR NOCHE EN BUNGALOW DE LUX

MENOS DE 45 USD 0
MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD 25
MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD 73
MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD 102
MAS DE 120 USD 186
TOTAL 386
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POR NOCHE EN BUNGALOW DE LUX

® MENOS DE 45 USD
B MAS DE 45 USD, MENOS DE 65 USD

MAS DE 65 USD, MENOS DE 90 USD
® MAS DE 90 USD, MENOS DE 120 USD
®m MAS DE 120 USD

Figura 42 Valor dispuesto a pagar por Bungalow De Lux en habitacion doble.

El porcentaje mas determinante es del 48% de encuestados que estan
dispuestos a pagar mas de 120 USD por concepto de Bungalow De Lux,
seguido por el 26% que esta dispuesto a pagar mas de 90 USD pero menos de
120 USD y del 19% que esté dispuesto a pagar mas de 65 USD pero menos de
90USD. En éste caso, el 48% es el porcentaje mas considerable, por lo que el
rango de precios a ofertar sera de 120 ddlares americanos en adelante,

siempre y cuando el precio justifique la calidad del servicio ofertado.

Pregunta 14: Si usted se ha hospedado en un Ecolodge anteriormente, ¢Qué

tan probable es que, en un futuro, vuelva a hospedarse en uno?

Tabla 50 Probabilidad de volver a hospedarse en un ecolodge.

PROBABILIDAD DE VOLVER A HOSPEDARSE EN ECOLODGE

MUY PROBABLE 145
PROBABLE 159
NO TAN PROBABLE 17
POCO PROBABLE 34
NADA PROBABLE 31
TOTAL 386




95

PROBABILIDAD DE VOLVER A HOSPEDARSE
EN ECOLODGE

® MUY PROBABLE
W PROBABLE

NO TAN PROBABLE
W POCO PROBABLE
m NADA PROBABLE

Figura 43 Probabilidad de volver a hospedarse en un ecolodge.

Gracias a que tanto para el 41% de los encuestados, que sefialan que es muy
probable, como para el 38% de ellos que afirman que es probable que vuelvan
a hospedarse en un ecolodge, se puede concluir que una hosteria o ecolodge,
es un lugar de preferencia para la mayoria de turistas nacionales que realizan

actividades de ecoturismo.
3.4. Plan estratégico de mercado.

Tomando en cuenta los resultados de la encuesta, es necesario formular
estrategias enfocadas a un segmento de mercado especifico, en relacién al
perfil del turista nacional, determinado por hombres y mujeres de 46 afios en
adelante, con un ingreso mensual de 1200 USD en adelante, residentes en
Ecuador, que, independientemente si conozcan o no el canton Jaramijo, tengan
conocimiento sobre el término Ecoturismo, y hayan realizado éste algunas o

muchas veces asi sea en la regién Costa 0 Amazonia.

Que en su mayoria, hayan viajado en familia o en grupos organizados por
agencias de viajes, cuya probabilidad de hospedarse en un ecolodge o volver a
hospedarse en uno sea alta, asi mismo sus expectativas en servicios de
hospedaje, internet, alimentacion, areas sociales, spa, infraestructura, atencion
personalizada, actividades de recreacion, conciencia ambiental y agroturismo
sean altas, y finalmente, para obtener informacion tengan acceso a distintos

medios de informacion.
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En relacion al perfil del turista extranjero, cuya nacionalidad sea
estadounidense, canadiense 0 argentino, cuyos destinos a visitar estén
ubicados en la costa ecuatoriana y que estén dispuestos a pagar por hospedaje
de 30 USD a 95 USD diarios.

Por lo tanto, a continuacion se nombran las siguientes estrategias de mercado

a implementar:

e Alianzas estratégicas con GDS, tour operadoras y agencias de viajes,
especializadas en turismo receptivo.

e Publicidad en redes sociales.

e Reparticion de volantes en agencias de viajes y operadoras turisticas.

e Obtener una base de datos y difundir correos electrénicos con paquetes
con una validez de tiempo limitado.

e El rango especificado segun lo que los encuestados estan dispuestos a

pagar en una tarifa promedio, es el siguiente:

- Full Day: mas de 45 USD, menos de 90 USD.
- Turista: mas de 65 USD, menos de 120 USD.
- Turista Superior: mas de 90 USD y 120 USD.
- De Lux: mas de 120 USD.
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4. Capitulo IV. Plan integral de marketing.

4.1. Desarrollo del plan de marketing.

El plan de marketing, es la estrategia que, por medio de procesos, se va a
utilizar para vender nuestro servicio. De acuerdo a las categorias de servicios
de Lovelock (2009, p.35), donde existen cuatro procesos, cuyos servicios estan

relacionados entre si:

- El proceso hacia las personas, el cual mediante servicios de hosteleria y
restauracion, brinda un beneficio directo a nuestros clientes, enfocandose
en el bienestar del cuerpo fisico de las personas.

- El proceso hacia las posesiones, ejecutar un correcto mantenimiento de la
infraestructura, control de inventarios, revision de correos fisicos, y demas
posesiones fisicas que demandan atencion.

- El proceso de estimulo mental, ayudar al huésped a crear sensaciones y
experiencias por medio del servicio, que al ser intangible, es dificiimente
medible.

- El proceso de informacién, abarca todos los estudios realizados por

profesionales en el disefio del proyecto.

Siendo el proceso hacia las personas, la base para que los deméas elementos
estratégicos puedan desarrollarse, es necesario el detalle de las tres etapas del

consumo del servicio (Lovelock, 2009, p.39):

e FEtapa previa a la compra:

Los mecanismos que se utilizaran para dar a conocer nuestro servicio y
convencer al cliente para que lo compre, estaran respaldados por lideres de
opinion, siguiendo con la satisfaccibn de las necesidades basada en la

segmentacion de mercado detallada en el capitulo 3.
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e Etapa del encuentro de servicio:
En un negocio, es importante, mediante acuerdo mutuo, realizar alianzas
estratégicas y determinar nuestros posibles proveedores, para que asi se

pueda concretar el servicio ofertado.

e Etapa posterior al encuentro:

La experiencia del huésped es sumamente importante en la realimentacion de
la hosteria, que basadas en encuestas realizadas por el personal de recepcion
al momento que el huésped realiza su check-out, daran a conocer el nivel de
satisfaccion y asi poder realizar, si es necesario, una ratificacion en los

procesos de servicio.

4.2. 8 Ps del Marketing.

Comprender el valor del cliente en los servicios, nos da como resultado una
fuerte ventaja competitiva, es por ello que Lovelock (2009, p.22) menciona la
necesidad de una gama mas amplia de elementos estratégicos, denominados
las 8 Ps del marketing de servicios, los cuales se detallan a continuacion:

4.2.1.Elementos del producto:
Segun Lovelock (2009), existen cuatro procedimientos a seguir en la creacién
de un servicio, sin embargo, para respetar la rabrica de la universidad, en base

al plan de titulacion, éstos seran detallados en el punto 5.2. del presente

estudio.

4.2.2.Lugar y tiempo: (plaza)

Trata de la forma en la que se va a realizar la distribucion del servicio, para ello,

Lovelock nombra cinco determinantes (2009, pp.98-121):
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- Proceso de distribucion:

FLUJO DE FLUJO DEL
2 FLUJO DE
INFORMACION 2 PRODUCTO
. ) NEGOCIACION
Difundir . Acuerdos
. ., Alianzas
informacion de los semestrales con

estratégicas con

distintos
tour operadores

proveedores.

servicios ofertados
en la hosteria.

Figura 44 Proceso de Distribucién

- Opciones de entrega: el cliente va al establecimiento.

- Lugar y tiempo: no existen limitaciones geogréficas, climaticas ni legales,
gue impidan su acceso o construccion. El servicio de hospedaje y restauracion,
se lo brindara solo en la hosteria, ya que no se cuenta con sucursales. Las
instalaciones de la hosteria, no solo ofertan servicio de hospedaje, sino
también otros servicios, cuyas especificaciones y horarios de atencion, estan

detallados anteriormente en el capitulo dos.

- Servicios en el ciberespacio: se contard con un sistema de reservacion
automética en la pagina web de la hosteria, asi mismo un espacio de

comentarios sobre la experiencia dentro de la misma, como retroalimentacion.

- Intermediarios: Delfin Travel S.A., Ecuador Kite Surf y Humboldt Kites.

La toma de decisiones basada en éstos determinantes, permiten al ecolodge
simplificar las tareas administrativas y de marketing, encaminandolo a
segmentos especificos de mercado, tomando en cuenta la logistica,
multiculturalismo, tasas de impuestos, tamafio del pais, diversidad de su
poblacién, variedad climatica y topografica, escala y alcance de negocios,
diversidad de practicas gubernamentales y demas factores influyentes en el
desarrollo de actividades.
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4.2.3.Precio y otros costos para el usuario:

Hospedaje
Full Day (uso de las instalaciones por un dia, almuerzo a la carta, no incluye

hospedaje).

Tabla 51 Precio Full Day por persona.

TARIFA BASE 38,50
IVA GENERADO 12% 4,62
SERVICIO 10% 3,85
PRECIO FINAL $ 46,97

Bungalow Turista (hospedaje por una noche, desayuno tipo bufet y uso de

instalaciones limitado).

Tabla 52 Precios Bungalow Turista por habitacion.

BUNGALOW
MATRIMONIAL |DOBLE TRIPLE COMPLETO 8
PAX
TARIFA BASE 80,00 60,00 75,00 215,00
IVA GENERADO 12% 9,60 7,20 9,00 25,80
SERVICIO 10% 8,00 6,00 7,50 21,50
PRECIO FINAL $ 97,60 $ 73,20 $ 91,50 $ 262,30

Bungalow Turista Superior (hospedaje por una noche, servicio a la habitacion,

desayuno a la carta y uso de instalaciones limitado).

Tabla 53 Precios Bungalow Turista Superior por habitacion.

BUNGALOW
MATRIMONIAL [DOBLE TRIPLE COMPLETO 8
PAX
TARIFA BASE 105,00 85,00 95,00 285,00
IVA GENERADO 12% 12,60 10,20 11,40 34,20
SERVICIO 10% 10,50 8,50 9,50 28,50
PRECIO FINAL $ 128,10 $103,70] $115,90 $ 347,70

Bungalow De Lux (hospedaje por una noche, servicio a la habitacién, desayuno

y cena a la carta, acceso ilimitado a todas las instalaciones y servicio de spa).



Tabla 54 Precios Bungalow De Lux por habitacion.
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BUNGALOW
MATRIMONIAL [DOBLE TRIPLE COMPLETO 8
PAX
TARIFA BASE 114,00 93,00 103,00 310,00
IVA GENERADO 12% 13,68 11,16 12,36 37,20
SERVICIO 10% 11,40 9,30 10,30 31,00
PRECIO FINAL $ 139,08 $113,46 $ 125,66 $ 378,20

Restauracion

* Modelo de menu con precios finales, en anexo 2.

* Recetas estandar, en anexo 3.

Cabalgatas en caballo

* El servicio de cabalgatas, lo realizaran personas de confianza, que residen en

el sector y conozcan la zona a la perfeccion.

*Los caballos son grandes, y por razones de seguridad, éste servicio, sera

accesible solo para personas desde 1 m y 50 cm de altura.

Tabla 55 Precio de cabalgatas

TARIFA ADT TARIFA CHD
COSTO DEL PERSONAL 5,80 2,90
COMISION HOSTERIA 30% 1,74 0,87
IVA GENERADO 12% 0,70 0,35
SERVICIO 10% 0,58 0,29
PRECIO FINAL POR PERSONA $ 8,82 $4,41

Senderismo

* El servicio de senderismo, lo realizaran personas de confianza, que residen

en el sector y conozcan la zona a la perfeccion.

Tabla 56 Precio de senderismo por persona

TARIFA ADT TARIFA CHD
COSTO DEL PERSONAL 2,50 1,25
COMISION HOSTERIA 30% 0,75 0,38
IVA GENERADO 12% 0,30 0,15
SERVICIO 10% 0,25 0,13
PRECIO FINAL POR PERSONA $ 3,80 $ 1,90




Deportes extremos

102

* Las empresas responsables del manejo, proporcionar equipos Y logistica de

deportes extremos, son Ecuador Kite Surf y Humboldt Kites.

* Las tarifas acordadas, estan sujetas a cambios, dependiendo de la

temporada.

Ecuador Kite Surf

Tabla 57 Precios Ecuador Kite Surf (kite surf).

CITE SURF BASIC(? DOS| COMPLETO DELUXE | PRIVADO DOS
DiAS TRESDIAS | CINCO DIAS HORAS
PRECIO ECUADOR KITE SURF 205,00 250,00 385,00 30,00
COMISION HOSTERIA 30% 61,50 75,00 115,50 9,00
IVA GENERADO 12% 24,60 30,00 46,20 3,60
SERVICIO 10% 20,50 25,00 38,50 3,00
PRECIO FINAL POR PERSONA $311,60 $ 380,00 $ 585,20 $ 45,60
Tabla 58 Precios Ecuador Kite Surf (surf).
SURF UN PAX 2 DOSPAX2 | 3PAXTRES | ALQUILER
HORAS HORAS HORAS  |TABLE 1 HORA
PRECIO ECUADOR KITE SURF 18,00 32,00 52,00 6,00
COMISION HOSTERIA 30% 5,40 9,60 15,60 1,80
IVA GENERADO 12% 2,16 3,84 6,24 0,72
SERVICIO 10% 1,80 3,20 5,20 0,60
PRECIO FINAL POR PERSONA $27,36 $48,64 $79,04 $9,12
Tabla 59 Precios Ecuador Kite Surf (paddleboard).
UN PAX 1 DOSPAX1 | TRESPAX2 | ALQUILER
PADDLE BOARD
HORA HORA HORAS PADDLE 1
PRECIO ECUADOR KITE SURF 15,00 25,00 65,00 9,75
COMISION HOSTERIA 30% 4,50 7,50 19,50 2,93
IVA GENERADO 12% 1,80 3,00 7,80 1,17
SERVICIO 10% 1,50 2,50 6,50 0,98
PRECIO FINAL POR PERSONA $22,80 $38,00 $ 98,80 $14,82




Humboldt Kites

Tabla 60 Precios Humboldt Kites
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UN PAX 2 DOS PAX 2 3 PAX 2 3 PAX3
KITE SURF

HORAS HORAS HORAS HORAS
PRECIO ECUADOR KITE SURF 20,00 45,00 60,00 75,00
COMISION HOSTERIA 30% 6,00 13,50 18,00 22,50
IVA GENERADO 12% 2,40 5,40 7,20 9,00
SERVICIO 10% 2,00 4,50 6,00 7,50
PRECIO FINAL POR PERSONA $30,40 $ 68,40 $91,20 $114,00

Tours

* La responsabilidad, manejo, costos y logistica, son exclusiva responsabilidad

de Delfin Travel S.A.

* El acuerdo del precio final por tour, no incluye alimentacién y es de la

siguiente manera:

Tour Santa Marianita

Tabla 61 Precio Tour Santa Marianita

TARIFA ADT TARIFA CHD
PRECIO AGENCIA DT 17,00 8,00
COMISION HOSTERIA 40% 6,80 3,20
IVA 0% 0,00 0,00
SERVICIO 10% 1,70 0,80
PRECIO FINAL POR PERSONA $ 25,50 $12,00
Tour San Mateo
Tabla 62 Precio Tour San Mateo
TARIFA ADT TARIFA CHD
PRECIO AGENCIA DT 15,00 7,50
COMISION HOSTERIA 40% 6,00 3,00
IVA 0% 0,00 0,00
SERVICIO 10% 1,50 0,75
PRECIO FINAL POR PERSONA $22,50 $11,25




Tour Manta

Tabla 63 Precio Tour Manta
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TARIFA ADT TARIFA CHD
PRECIO AGENCIA DT 12,00 6,40
COMISION HOSTERIA 40% 4,80 2,56
IVA 0% 0,00 0,00
SERVICIO 10% 1,20 0,64
PRECIO FINAL POR PERSONA $18,00 $9,60
Tour Montecristi
Tabla 64 Precio Tour Montecristi

TARIFA ADT TARIFA CHD
PRECIO AGENCIADT 10,00 5,60
COMISION HOSTERIA 40% 4,00 2,24
IVA 0% 0,00 0,00
SERVICIO 10% 1,00 0,56
PRECIO FINAL POR PERSONA $15,00 $8,40
Transfer aeropuerto - ecolodge - aeropuerto
Tabla 65 Precio Transfer Aeropuerto - Ecolodge - Aeropuerto.

TARIFA ADT TARIFA CHD
PRECIO AGENCIA DT 6,00 3,00
COMISION HOSTERIA 40% 2,40 1,20
IVA 0% 0,00 0,00
SERVICIO 10% 0,60 0,30
PRECIO FINAL POR PERSONA $9,00 $4,50

4.2.4.Promocion:

La promocion o disefio corporativo, comprende a todos los recursos que, por

medio del marketing, se utilizaran para comunicar los objetivos de la hosteria,
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utilizando varios medios de comunicaciéon o difusion y disefios tangibles
(Lovelock, 2009, pp. 160-176).

A continuacion, se muestra el disefio de camisetas, valla publicitaria, tarjetas de
presentacion, facturacion, notas de venta, hojas membretadas, volantes
publicitarios y carpeta de documentos cotizados, a excepcion de las camisetas,
por la empresa Golden Grafic en el anexo 14:

BARTLAE
Sontety

Figura 45 Disefio de camisetas para mujer y hombre

Km.IS via a Picoaza. Referencia: Puente "El Duende", a 10 minutos de Manta. Encuéntranos en:

Reserva ya:

@l %
www.l’losteria—bartolome-eco-lodge.com
098 405 5533 [s] d
(02) 2 442 860

(05) 2923 513

BAFEDUENNE s¢

La paz natupal gue te mepeces ‘%%co .Lgﬂ@e

Figura 46 Valla publicitaria.
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BARIU M ET

La paz natural gue te mepeces %co.l_o‘d@e

Ing. Carolina Cevallos

Gerente General

gerencia(@bartolome.com

098 405 5533 099 856 7350
£8 poz satural gue te RSy IEco-Lodje
Quito: (02) 2 442 860 Manta: (05) 2 923 513

Km. 15 via a Picoaza. Ref.: Puente "EI Duende".
www.hosteria-bartolome-eco-lodge.com

Figura 47 Tarjeta de presentacion.




107

oy oo g o g o8
BALEINMINNC

La paz natural gue te mereccs %ﬂ-l.@d@e Telef - Quito: (02) 2 442 860 - Manta: [05) 2 923 513
B Celular: 098 405 5533

HOSTERIA BARTOLOME ECO-LODGE

R.U.C.:

"La paz natural que te mereces”

www.hosteria-bartolome-eco-lodge.com

Matriz: Km. 15 via a Picoazd. Ref.: Puente "El Duende".

FACTURA
N® 001-001-00

Autoriz. 5.R.1.

Fecha Autoriz.:
Emision valida hasta:

Razdn Social / Nombres y Apellidos:

RUC / Cedula de identidad:

Teléfono:
Fecha de emision: Ciudad:
NGmero de habitacion:
FECHA CONCEPTO CARGOS PAGOS

Diferencia Cargos - Pagos

SON: Subtotal 12%
FORMA DE PAGO: ubtoral 0%
OBSERVACIONES: ubtotal U%
I.V.A. 12%
I.V.A. 10%
VALOR TOTAL
ELABORADOQ POR AUTORIZADO POR RECIBI CONFORME

Figura 48 Factura.
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HOSTERIA BARTOLOME ECO-LODGE R'NS}A DE VENTA
S "La paz natural que te mereces" N° 001-001-00
i 4‘%7&@ }? ‘?e www.hosteria-bartolome-eco-lodge.com
0}’ 5 ! - 9' / vc' Matriz: Km. 15 via a Picoaza. Ref.: Puente "El Duende". Autoriz. S.R.L:
La paz natural gue te mereces %'.nge Telef.: Quito: (02) 2 442 860 - Manta: (05) 2 923513  Fecha A-ut‘or-iz-.-:
- Emision vélida hasta:

Celular: 098 405 5533

Razon Social / Nombres y Apellidos:
RUC / Cédula de identidad: Teléfono:

Fecha de emision: Ciudad:

Numero de habitacion:

FECHA CONCEPTO CARGOS PAGOS

Diferencia Cargos - Pagos

"SON: Subtotal 12%
FORMA DE PAGO: T
OBSERVACIONES: ubtotal 0%

L LV.A. 12%

I.V.A. 10%
VALOR TOTAL
ELABORADO POR AUTORIZADO POR RECIBI CONFORME

Figura 49 Nota de venta.
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— P TENES .ﬁ‘?
BATETUENMNE
L par mataral gue te mensies E—c._mge

HOSTERIA BARTOLOME ECO-LODGE
"Lz paz natural que te mereces”

Matriz: Km. 15 via a Picoaza. Ref.: Puente "El Duende".
Telef.: Quito: (02) 2 442 860 - Manta: (05) 2923 513 Celular: 098 405 5533

www_hosteria-bartolome-eco-lodge.com

Figura 50 Hoja membretada.
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s s oo o€
BARZTANAE
La paz matural gue te meles ﬁco -L%e

(Cansado de hospedarte en el mismo lugar de siempre?
Veny disfruta de una de las mejores experiencias en hospedaje ecologico.

Ademas de estar localizado en la costa ecuatoriana, Bartolomé Eco-Lodge, esta

en una zona de facil acceso.
(Qué puedes enconfrar en nuestras instalaciones?

Area sociales

Zona de parqueo gratuito
Piscinas

Area de camping

Salon de eventos
Cabanas tipo bungalow
Area para nifios

Area de spa

Senderos propios

SR NN O N W L NN

Restaurante "La Barca’, con servicio buffet y platos a la carta.

¢Te gustaria cabalgar en caballo por senderos llenos de ceibos, cantar tus
canciones favoritas, realizar senderismo, actividades de deportes extremos,
actividades de conciencia ambiental o saber como es el proceso productivo del

banano?
Bartolomé Eco-Lodge, es el lugar indicado, tenemos todo en un mismo lugar..
LY si quieres conocer mas destinos y estar mas en contacto con la naturaleza?

Ya lo tenemos resuelto, Bartolomé Eco-Lodge oferta servicios de tour
a Santa Marianita, San Mateo, Manta y Montecristi.

ZVienes en avion, desde ofra ciudad?

No te preocupes, también tenemos servido de transfer aeropuerto-hosteria-
aeropuerto incluido!

Animate, sera un honor atenderte..

HOSTERIA BARTOLOME ECO-LODGE
"La paz natural que te mereces"
Km. 15 via a Picoaza. Ref.: Puente "El Duende".
Telef.: Quito: (02) 2 442 860
Manta: (05) 2 923 513 Celular: 098 405 5533

www.hosteria-bartolome-eco-lodge.com

Figura 51 Volante publicitario.
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HOSTERIA BARTOLOME ECO-LODGE La paz natural gue te mepeces }Eco_Ladge
=1

“La paz natural que te me:

Km, 15 via a Picoaza. Ref, Duende”

JARAMIJO - ECUADOR

Figura 52 Carpeta.

4.2.5.Proceso:

Diagrama de servicios: Para la creacién del diagrama de servicios, se nombran

tres actos: la escena de apertura, la entrega del servicio basico y la finalizacion
del drama (Lovelock, 2009, pp.233-240).

PRIMER ACTO | SEGUNDO ACTO | TERCER ACTO
DIRIGIR A DIRIGIR A DIRIGIR A

RESER- v BIEN- wese'| | CHECK- b usooe | | [idesee EREse i DESPE- =

CLIENTE vacION [PinsTALA [ vENDA [P DESA R T R RN 'g%ﬁé’s“ M1 neeer ™ JL’??NL.& ® eacTi- [ DDA [P INSTALA

CIONES ooy | on | =) RA CIONES

| receecion |

PERSONAL cio | RECEPCION | | PERSONAL

VENTAS e PERSONAL | | PERSONAL | PERSONAL | | PERSONAL l PERSONAL | | DE
e SERVICIO bE DE  ||[RECEPCION DE DE |l TbE | IRECEPCION| [RECEPCION| | PERSONAL | | SERVICIO
RECEPCION TRANSPOR | | SERVICIO SERVICIO SERVICIO SERVICIO ¥ SERVICIO | | DE TRANSPOR

el | RESTAURA || i SERVICIO TE
O I aon O

BASE DE DATOS
SISTEMATIZADO

() orcionaL
<> RIESGO DE ESPERA

Figura 53 Diagrama de servicios




112

Redisefio de procesos de servicio: Si existiera el caso de que un proceso se

considere obsoleto o su aplicacion no aporte a la rentabilidad de la hosteria, es
posible recurrir a un redisefio de éstos, ya sea eliminando aquellos que no
anaden valor o cambiando la accesibilidad del autoservicio, redisefiando

paquetes y aspectos fisicos del servicio (Lovelock, 2009, pp.242-244).

Cliente coproductor: El nivel de participacion de nuestros clientes, tanto en el

servicio de hospedaje como en el servicio de restauracién, es bajo, por lo que
permanecen ajenos a los procesos que realiza el personal y so6lo deben

participar al momento de efectuar el pago (Lovelock, 2009, p.245).

4.2.6.Entorno fisico:

Lovelock, menciona que el entorno fisico influye directamente en las
sensaciones que el cliente puede experimentar en su estancia, por lo tanto, es
necesaria la determinacién de un propdsito del establecimiento, la reaccion
esperada de los clientes, la dimension del entorno y la integracion lograda entre

el establecimiento y el cliente (2009, pp. 230-240).

El propésito de la hosteria es enfocarse en los sentimientos, logrando un
impacto en los huéspedes por medio de experiencias 0 emociones, cuya
reaccion en ellos sea, en medida de lo posible, positiva, haciendo que el
huésped se sienta parte importante del establecimiento en un entorno
placentero con instalaciones de primera, logrando en éste la necesidad de
volver a experimentar las sensaciones y difundir sus experiencias con

familiares y amigos.

4.2.7.Personal:
El primer impacto del huésped es el mas importante, es por ello que debe
existir una distribucion estratégica de actividades del personal, ya que sin éste

no seria posible ofertar un servicio (Lovelock, 2009, p. 310).
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Es asi que Lovelock, menciona cuatro aspectos cruciales, que deben tomarse
en préactica con el personal interno de la hosteria (2009, pp. 311-337):

- Personal de servicio: es un ente fundamental que ayuda al cliente externo,

a crear experiencias mediante objetos.

- Personal en contacto directo con el cliente o PCD: brinda su tiempo y
servicio intangible, facilitando de ésta manera el desenvolvimiento de
actividades del cliente externo. Su labor es de gran dificultad, ya que debe
lidiar con los conflictos entre el cliente, la hosteria y en si, el papel que

desarrolla.

- Administracion de RRHH: tomando en consideracién los derechos y el
bienestar del personal interno, como lo son el personal de servicio, PCD y
demas personal que brinda sus servicios en la hosteria, se utilizan
motivaciones por medio de recompensas y creando una cultura de buen

trato.

- El liderazgo y la cultura de servicio, son aspectos necesarios para un
correcto desenvolvimiento de actividades, tener la capacidad de delegar
funciones, controlarlas y participar en ellas, por medio del marketing

interno.

Adicionalmente, el uso de uniformes que identifiguen las funciones del
personal, seran basados en el catalogo N° 9 de la empresa Chef City, con la

cotizacién respectiva en el anexo 7.
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DESCARTABLES

Fig. 7

FRANCESA

Figura 54 Gorro descartable Francesa 9".
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.3.

Figura 55 Mallas.
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.3.

Fig. 22

CLASICA

Figura 56 Camisa clésica.
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.5.
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Fig. 45
CARGO MALLA

Figura 57 Pantalén Cargo Malla.
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.8.

| | |
PECHERA AMERICANO

Figura 58 Pechera Americano.
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.9.

§
S

l ’ Fig. 56
VESTIDO DE MUCAMA

Figura 59 Vestido de mucama.
Tomado de Catélogo 9 Chef City, 2015, p.10.




116

Fig. 68
OVER ALL CLASICO
Figura 60 OverAll Clasico.
Tomado de Catalogo 9 Chef City, 2015, p.11.

4.2.8.Productividad y calidad:

La eficiencia en productividad y calidad, se logra por medio de la optimizacion
de recursos (Lovelock, 2009, pp. 435-439), es asi que se implementaran
estrategias de calidad, servicio y productividad, identificando aquellos
problemas y brechas que dificultan o limitan las actividades dentro de la
hosteria, desarrollando un sistema de medicion y mejora de la calidad y otro

sistema que permita medir y mejorar la productividad.

La implementacion de estas estrategias basadas en el libro Marketing de
Servicios, es idonea para el ecolodge, ya que mediante un control de procesos
adecuado, aportard no solo a la reduccion de costos, sino también al
posicionamiento del ecolodge en el mercado, mediante la percepcién del

servicio por parte del cliente.
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5. Capitulo V. Disefio de estandares y procedimientos.

5.1. Estudio técnico.

Para el presente estudio, en base a la localizacién del terreno donde se llevara
a cabo el proyecto, se determinaran diversos aspectos, como el disefio de su
infraestructura, tanto en su fachada interior y exterior, de igual manera, se
detallaran los materiales y el equipamiento necesarios para el desarrollo éptimo

de actividades.

5.1.1. Localizacion.

Segun el Plan de Ordenamiento Territorial Cantén Jaramijo (2012, p. 43),
siendo que el terreno se encuentra localizado en una de las principales vias de
acceso a la ciudad de Manta, la zona en la que se ubica el mismo, se la
considera como zona verde, recreativa y/o de jardines. La ubicacion esta

detallada anteriormente en la figura 61.
Datos del cantén:

Representando al 0,51% de la provincia de Manabi, la superficie del canton
Jaramij6 es de 97,01 km? aproximadamente y colinda con (Plan de

Ordenamiento Territorial Canton Jaramijé, 2012, p.19:

Norte: Océano Pacifico.
Sur: cantén Montecristi.
Este: canton Portoviejo.

D N N NN

Oeste: cantdn Manta.
Caracteristicas Fisico Naturales:

En la zona baja del cantdn, se pueden encontrar las llanuras, en las que reside
un bajo porcentaje de la poblacion, mientras que en la zona media,

comprendida por colinas pequefias y considerada una zona agricola, se
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encuentra el 80% de la poblacion (Plan de Ordenamiento Territorial Cantén
Jaramijo, 2012, pp.19,20).

A pesar de una acelerada deforestacion de las ultimas décadas, en su
superficie existen grandes bosques tropicales, adicionalmente, debido a sus
elevaciones topograficas que no superan los 100 msnm, sus bosques secos, su
variedad de ecosistemas y vestigios arqueoldgicos, es sin duda, un sector con
altos potenciales turisticos (Plan de Ordenamiento Territorial Canton Jaramijo,
2012, pp.19,20).

MAPA 1- UBICACION EN EL CONTEXTO NACIONAL Y ZONAL

COLOMBIA

OCEANO PACIFICO
PERU

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -2011

Figura 61 Mapa de ubicacion del canton Jaramijo
Extraido del Plan de Ordenamiento Territorial Canton Jaramijo, 2012, p.20.

Cuencas del cantén Jaramijo:

La primera cuenca, Portoviejo, es el resultado de la union de la quebrada
Calado de 9 km? y otra sin nombre de 2 km?, por otra parte, la cuenca

Jaramijd, representa la unién del rio Jaramijé de 32 km?, la quebrada Chilan de




119

78 km? y 31 km? de tres quebradas sin nombres (Plan de Ordenamiento

Territorial Canton Jaramijé, 2012, pp.22,23).

Aunque no se tiene un porcentaje exacto de la pérdida de cobertura boscosa,
las actividades agricolas y ganaderas han impactado en la cobertura hidrica del
sistema de cuencas (Plan de Ordenamiento Territorial Canton Jaramijo, 2012,
pp.22,23).

MAPA 2 -CUENCAS

Fuente: IGM -2010

Figura 62 Mapa de las cuencas existentes en el cantén Jaramijé

Extraido del Plan de Ordenamiento Territorial Canton Jaramijo, 2012, p.23.

Caracteristicas Demograficas:

El canton cuenta con ocho barrios de caracteristicas demograficas similares,
analogamente, el 51.45% de su poblacion es de género masculino y el 48.55%
de género femenino, dando un total de 18 486 habitantes, de los cuales mas
del 52% de ellos aun no son mayores de edad, razon por la cual, se considera
que la poblacién del canton es joven (Plan de Ordenamiento Territorial Canton
Jaramijo, 2012, p.23).
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5.1.2. Estudio arquitectonico.

Tomando en cuenta que la distribucidon de habitaciones es parte esencial, para
que, tanto el personal como los clientes puedan desarrollar sus actividades, es
necesario que éstas sean disefiadas estratégicamente bajo estandares
especificos, es asi, que en cuanto a las instalaciones, se procedera a sefialar el
estudio realizado por la Arq. Fatima Cevallos, en donde se detalla el
Levantamiento Planimétrico del terreno y los posibles disefios a implementar.

Las imagenes del terreno, se encuentran en el anexo 11.

Para comenzar, se expone el Levantamiento Planimétrico del terreno, con una
escala de 1:2500, en donde se detalla que el terreno cuenta con dos areas, la
primera comprendida por 84.334,00 m2 y la segunda por 45.980,00 m2, dando
un area total de 130.314,00 m2. En éste existe gran variedad de ceibos, por lo
que la construccion de la hosteria se la realizara al borde de la carretera, donde
existe menos densidad de los mismos, conservando aproximadamente mas del

70% de la fauna y flora existente.

Propsadad del Sr. Jardnima Cafarte

Propiadad dal
Sr. Héctor Anchundia.

-
®

270

PROPIEDAD: SR. SIXTO CEVALLOS MERO
¥ SRA. ROSA SANTANA CARRILLO
AREA= 45.580,00 M2

PROPIEDAD: SR. SIXTO CEVALLOS MERC
¥ SRA. ROSA SANTANA CARRILLOD
AREA= 84.334,00 M2

CAMING PLELICD

1% B

Propiedad del Sr. Héclor Anchundia,

LEVANTAMIENTO PLANIMETRICO
escala: 1:2500

[ SR, SIX10 CEVALLOS MERD Y.
SRA, ROSA SANTANA CARRILLO

Propiedad del Sr. Lawido Santana ‘

Figura 63 Levantamiento Planimétrico.
Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.
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A continuacion, la distribucion y el disefio exterior de las instalaciones se

detallan de la siguiente manera:

Figura 64 Plano completo de Bartolomé Eco-Lodge

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.

Figura 65 Parte A del plano de Bartolomé Eco-Lodge.

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.
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———— SO0 CEV, S WERD oy
BRA. AO%A SANTANA CARSRLO J

La Barca Restaurante

Area
de camping

2% ©.0.737.90 's @
0’8, e® “g @

3.0 892 %feézaa?a@ﬂde@o 2922 o

.
e

Figura 66 Parte B del plano de Bartolomé Eco-Lodge.
Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.

En la figura 64, se puede apreciar de una manera global, las divisiones que se

realizaran en el terreno, que estara conformado por cuatro partes.

En la figura 65, denominada como parte A, se detalla la localizacién de los
bungalows y diversas cabafias donde se ubicaran varias oficinas como el
lobby, el spa y las oficinas de deportes extremos, actividades de conciencia
ambiental y agroturismo, el area social y karaoke, el area para nifios, la piscina

y la sala de eventos.

Mientras que en la figura 66, denominada como parte B, se detalla la
localizacion de las oficinas de senderismo y cabalgatas con su respectivo corral

para caballos, el restaurante, y el area de camping.
La parte C es el &rea para cabalgatas y la parte D, el &rea para senderismo.

Finalmente, se detallan los disefios de interiores, los cuales contaran con las

siguientes divisiones, y cuya cotizacion se muestra en el anexo 4:
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DISENO DE BUNGALOW TURISTA

PLANTA BAJA PLANTA ALTA

9534,78

Balcon

SANTANA CARRILLO

oE PLANOS
Y [rmnoemoresona. ) [ Resronssanina ecwoa:
Aeaar H ™ -

SR. SIXTO CEVALLOS MERO Y e
SRA. ROSA

Figura 67 Disefio de Bungalow Turista.

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.

DISENO DE BUNGALOW TURISTA SUPERIOR

PLANTA BAJA PLANTA ALTA

SUE.

i -
e L
' =
S

SR, SIXTO CEVALLOS MERO Y
RO!

I SRA, ROSA SANTANA CARRILLO ] DDDDDD

Figura 68 Disefio de Bungalow Turista Superior.

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.
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DISENO DE BUNGALOW DE LUX

PLANTA BAJA PLANTA ALTA
wi 9
\ . | hamacas
%ﬁ\f - EE I8N0z
T
o
— | >
..
> - Balcon %
fum J- .- / %
e [0
SR. SIXTO CEVALLOS MERO Y I e
SRA. ROSA SANTANA CARRILLO DisERD

DE PLANDS

Figura 69 Disefio de Bungalow De Lux.

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.

DISENO DE RESTAURANTE
"LA BARCA"

=
P E:E Es’: : 3 [ :
Ao | mimigtt
OoOoo (8 i -
sl f
[e]
oojoo |9
sis sTo i %
o . o)
1% o
EEEEE 6 IR
‘SELLOS DE APROBACION. SR, SIXTO CEVALLOS MERO Y coment
’ SRA. ROSA SANTANA CARRILLO ] DISERIO
: :{ P }‘ DE PLANOS

Figura 70 Disefio de Restaurante "La Barca".

Elaborado por: Arg. Fatima Cevallos.
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5.1.3. Equipamiento.

Para que las actividades a desarrollarse en el presente proyecto puedan
llevarse a cabo, es necesario que las instalaciones cuenten con el equipo

necesario de acuerdo a cada area.

Los muebles de todo el establecimiento, seran cotizados con un valor final por
la Arg. Fatima Cevallos, la misma que se hard responsable del disefio,

cotizaciones y calculos financieros de los mismos en el capitulo 6.

Para las habitaciones, se contara con la linea Chaide&Chaide, la misma que
detalla su cotizacién en el anexo 10 de los siguientes tipos y numero de

colchones:

Continental De Lujo Tradicional
Medida : 1 ¥ Plazas: 1.05x 1.90 m, Color : Tela Azul

Continental De Lujo Tradicional
Medida : 2 Plazas: 1.35 x 1.90 m, Color: Tela Azul

Continental De Lujo Tradicional
Medida : 2 = Plazas: 1.60 x 2.00 m, Colaor : Tela Azul

979 ¢

Figura 71 Tipos de colchones.
Tomado de Chaide&Chaide, 2015.

Para el revestimiento de colchones, y adquisicion de almohadas, se trabajara
con los productos de la empresa Noperti, la misma que detalla en el anexo 15,

la cotizacion de los siguientes productos:
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Edredones Coleccion Holiday

Sobrios vy elegantes estampados, en tonos beige v taupe. Reversible a
rayas en los mismos tonos. Las piezas se venden por separado. Los
edredones incluyen las fundas para las almehadas. Disponible en todas las
plazas. Taupe - Regal - 4003

Grupo: Colchas

Almohadas especiales Deluxe

Disponible en todos los tamafios 100 lavables a maquina

Grupo: Almohadas

almohadas
especiales deluxe

Sabanas para Hotel "Jackard"

Comparta la suavidad del satén egipcio de Moperti toda la noche. Disponible
en diferentes colores e hilajes Disponible en todas las plazas Las sabanas
ajustables tisnen cajon profundo (deep pocket), aptas para colchones de
hasta 40 cm. de grosor (con pillow top).

Grupe: Ropa de cama para hoteles

Figura 72 Revestimiento de colchones.
Tomado de Noperti, 2015.

Para el funcionamiento operativo y sistematico de la recepcion, se detalla la

lista de equipos electrénicos, de la empresa Computron en el anexo 8.

Para servicios de telefonia, internet fijo y television satelital, se contratara el

servicio CNT Pack, detallado en el anexo 9.

Para equipos Yy utensilios de cocina, se trabajara con

la empresa

TERMALIMEX, empresa que detalla la cotizacion de los siguientes productos

qgue provee en el anexo 5, cuyas unidades a requerir estan detallados en la

siguiente tabla:




Tabla 66 Listado de productos a usarse en el area de restauracion.
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PRODUCTO

IMAGEN

UNIDADES

CANASTAS

1/4(2)

CANASTAS DE POLIOPROPILENO 30
CENICERO
CENICEROS DE CRISTAL & 30
COCTELERA
=
)
COCTELERAS DE ACERO INOXIDABLE , 5
dy
DISPENS. PALILLOS
-
DISPENSADOR DE PALILLOS 1
-
PALA PARA PAPAS
S
PALAS PARA PAPAS ql' 4% 2
PICAHIELO
PICA HIELO = 3
POZUELOS
POZUELOS 30
-
SALEROS/PIMENTEROS | 60
STAND & CUBETA
1
STANDY CUBETA )H {5 10
BANDEJAS SOLIDAS:
=
FULL(4) ‘Ks\i i
1 .
MEDIANA(4) 14
2/3(2)
1/3(2)
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BATIDOR CREMA
BATIDOR DE CREMA T 1
a2
PINZA MULTIUSO
]
PINZA MULTIUSO 5
BANDEJA DE ALUMINIO
BANDEJADE ALUMINIO =4 a
CANASTA FREIDORA
\\
CANASTAFREIDORA \\ 2
DISPENSADOR
DISPENSADOR — 2
OLLAS DE ALUMINIO
OLLAS DE ALUMINIO PAA- r¢7 ZI\DAE)%’;'EQ
8T/12T/24T/40T/60T = TOTALL 10
OLLAS DE PRESION
£
- 1DE CADA
OLLAS DE PRESION 910- AL 10,5 Qt. Y 921-AL 21,5 Q. MODELO
TOTAL=2
MANDOLINA 9,5 CM @ 4
PELAPAPAS
PELAPAPAS ——— a
PUNTILLA CURVA
PUNTILLA CURVA _— 3
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PUNTILLA RECTA

PUNTILLA RECTA i 3
RALLADOR 4 LADOS
RALLADOR 4 LADOS 2
GUANTE SILICONA
'
GUANTESILICONA 4
JARRAS DE MEDICION
JARRA DE MEDICION 3
MANGAS DE NYLON
/
MANGAS DE NYLON s 4
MOLDE PASTELERO
@ ) 1 DE CADA
MOLDE PASTELERO AB-40 Y AB-50 —— MODELO
.4 TOTAL=2
ABRELATAS
< 0
ABRELATAS Ly 2
CUCH. DESHUESADOR
CUCHILLO DESHUESADOR —= 2
CUCHARA SERVICIO
CUCHARA SERVICIO » 6
CUCHARAS DE MEDIDA
s
CUCHARAS DE MEDIDA =y 5

Z3EEH
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CUCHILLO CARNICERO
CUCHILLO CARNICERO 2
suaaos?
CUCHILLO DE SIERRA
CUCHILLO DE SIERRA e 2
ESPATULA FLEXIBLE
. [ o
ESPATULA FLEXIBLE 6
PAELLERA NAPOLI
PAELLERA NAPOLI . 2
PRENSA PARA PURE
€ r
PRENSA PARA PURE 2
PUNTILLA
PUNTILLA 3
TAZONES
TAZONES 0,5 MM ESPESOR
16QT/L -
3QT/L \\ l" 5
6QT/L
16QT/L
TERMOMETRO
TERMOMETRO 1
crounz
TAPAS DOMO
TAPAS DOMO 15
COCHE PARA BANDEJAS Z 1

PRIDIK
[ —
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COPA COCTEL
‘1,
COPA COCTEL ‘ 100
COPA DE AGUA
\\'
COPADE AGUA ) 100
COPA DE CHAMPAN
. \4
COPA DE CHAMPAN I l 100
COPA DE CONAC
COPA DE CONAC \g_/ 100
COPA DE HELADO N1 100
<
COPA DE MARGARITAS
COPA DE MARGARITAS 100
COPA DE VINO
COPADE VINO 100
COPA GOBLET
COPA GOBLET 100
COPA TIPO FLAUTA
COPATIPO FLAUTA EE 100
CUBETA DE HIELO
CUBETADE HIELO 100

5

5050
Dstate 4o prodec.
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JARRA
TR
JARRA ( i.! 50
JARRA CERVECERA
-
JARRA CERVECERA 100
JARRA Y AZUCARERA
1
JARRAY AZUCARERA - 50
VASO 100
VASOGLN_A
VASOGINA 100
CUCHARA POSTRE
CUCHARA DE POSTRE & 200
CUCHARA TE
CUCHARATE o 200
CUCHARA SOPERA
CUCHARA SOPERA > 200
CUCHARA TE HELADO
CUCHARATE HELADO S 200
CUCHILLO DE ASADO
pasm—— = )
CUCHILLO DE ASADO 200

22200005

[ —
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CUCHILLO DE MESA

CUCHILLO DE MESA 200
TENEDOR DE MESA
TENEDORDE MESA ‘ 200
23732000
TENEDOR DE MESA
—
TENEDORDE MESA 200
211070
TENEDOR POSTRE
TENEDORDE POSTRE = 200
BOLO PERFORMA
b3
= |
BOLO PERFORMA ’ o
e
400685
ENSALADERA
ENSALADERA 0
PLATO BASE TOLEDO
PLATO BASE TOLEDO N 200
PLATO PARA POSTRE
PLATO PARA POSTRE 200
458480
PLATO SOPERO
PLATO SOPERO I 200
POZUEL;
POZUELO X I 100
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TAZA Y PLATO
TAZAY PLATO g 200
TAZON
TAZON - : 200
PLATO TENDIDO
PLATO TENDIDO { 200
CAFETERA SEMIAUTO
CAFETERASEMIAUTO 1
FREIDORA 1 POZO
FREIDORA 1 POZO 1
LICUAD;;A BASICA
LICUADORA BASICA 2
WCT800/805
TOSTADORINDUSTRIAL a
COCINA 6 HORNILLAS
COCINA6 HORNILLAS 5 1
HORNO CONVECCION
HORNO CONVECCION H 1
MICRO COMERCIAL
MICRO COMERCIAL 1

n
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SISTEMAS DE EXTRACCION

SISTEMAS DE EXTRAC.

o 1

CONGELADOR

CONGELADOR 1
JUGUERA 2 TANQUES
JUGUERA 2 TANQUES d 1
MESA FRIA
hﬁ F
MESA FRIA . l i 1
REFRIGERADOR
|
REFRIGERADOR 1
BASURERO
BASURERO - 10
COCHE
o~
COCHE 'E 5
==
POZO
POZO

-

BATIDORA ARTESANAL

BATIDORA ARTESANAL

Ksu150
[Rp—

BALANZA MECANICA

BALANZA MECANICA

M-10PK24PKZ5PK/S4PK/100PK
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EXHIBIDOR

EXHIBIDOR Y 4

Tomado de Termalimex, 2015.

5.2. Ciclo de operaciones.

Como se menciono en el punto 4.2.1. para desarrollar el concepto del servicio,
es necesario identificar cuales son los elementos basicos ofertados y cuales
son los elementos complementarios. Para ello Lovelock (2009, pp. 68-77),
concluye que es necesaria una planeacion de creacion de servicios, seguida de
una planeacién de la secuencia de entrega, la creacion de diagramas de flujo, y
finalmente, definir el papel que cumplen éstos, segun su clasificacion en la Flor

de Servicio.

La planeacion y creacién de un servicio, trata de la ampliacion del producto
basico, acompafado de aquellos servicios que lo complementan, y del disefio
del concepto de servicio, donde se define el producto basico, los servicios
complementarios y el proceso de entrega (Lovelock 2009, pp. 69-71). Para el
presente proyecto, se realizd un disefio del modelo molecular de Shostack y

otro de la descripcién de la oferta de servicio, mostrados a continuacion:

() Elementos tangibles
() Elementos intangibles

et N Bungalows
i Frecuencia \‘
i del servicio
b s

~
<~ -

-

Comida y
bebida
~
//Servicio antes y,
I después de
', hospedarse '
e Habitaciones

PRECIO
DISTRIBUCION
POSICIONAMIENTO

Figura 73 Modelo molecular de Shostack: servicio de hospedaje y restauracion.
Adaptado de Lovelock, 2009, p.69.
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Uso del teléfono

Uso de las
instalaciones

Entretenimiento

Servicio a la habitacion

@ Proceso de la entrega @

Reservacion

@

Estacionamiento

basica

Horarios de | Naturaleza Check in / out
atencion el proceso
Nivel de Papel del -
servicio huésped Ser.wmo,
hospitalario
Alimentacién

Servicios complementarios

Figura 74 Descripcion de la oferta de servicio de estancia de una noche en Bartolomé Eco-Lodge.

Adaptado de Lovelock, 2009, p.71.

Analogamente, la planeacién de la secuencia de entrega, se basa en el

procedimiento que se va a realizar en la entrega del servicio a través del tiempo

(Lovelock 2009, p.72).

El presente proyecto, se basara en disefio de la dimensién temporal siguiente:

\|/Reservacic’>n
Recepcion del automovil
Estacionamiento del automovil Registro de !5:34|idalD
[ egistro de llegada Teléfono [
Usodela
habitacion
Port Television pagada Servicio a Ia
orero I omiga habitacién /
(I desayuno

— Esquema de tiempo de la visita de una noche a un hotel

Antes de la visita

Figura 75 Dimensién Temporal de una noche en el hotel

Adaptado de Lovelock, 2009, p.72.
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En el diagrama de flujo, se definen los procesos a seguir que identifican hacia

donde estéd dirigido el servicio, y si el beneficio que el cliente recibe es

inmediato, a la mitad del servicio o al final del servicio (Lovelock 2009, p.73-74).

En el caso de Bartolomé Eco-Lodge, los procesos van dirigidos hacia las

personas, las mismas que reciben un beneficio inmediato del servicio.

A continuacion se desarrollan cinco diagramas de flujo, que determinaran las

actividades a realizar para que el cliente pueda experimentar el beneficio

adquirido:

v

Diagrama de flujo para una reservacion: representa la dinamica entre el
personal del ecolodge y el futuro cliente, donde se determinara si este

altimo decide adquirir el servicio.

Diagrama de flujo para realizar el Check-in y Check-out: detalla las posibles
actividades que el cliente realiza desde que llega al establecimiento hasta

su retiro del mismo.

Diagrama de flujo para consumo en el restaurante: el servicio de
restaurante esta disponible para el publico en general, independientemente
si la persona estd hospedada o no en el ecolodge, éste diagrama de flujo
sefala las actividades que el cliente realiza dependiendo al menu que va a

consumir.

Diagrama de flujo de actividades del ecolodge: detalla las diversas
opciones que el cliente puede elegir, de acuerdo a sus gustos Yy

preferencias.

Diagrama de flujo para limpieza: indica los procesos de limpieza que realiza

el personal del ecolodge, de acuerdo al area en la que se desempefia.
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Diagrama de flujo para una reservacion

Cliente

contacta a la .
hosteria y pide
una reserva

L

correo

Mediante

T
! Personal de
1+ ventas recibe
.
L]

correo

Tipo de proceso:

[ ] Cliente

==

Invisible
"7} Visible

Complementario

O Fin del servicio

Cliente
no
acept

Disculparse con el
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Diagrama de flujo para Check-in y Check-out
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Diagrama de flujo para consumo en restaurante
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Diagrama de flujo de actividades del ecolodge

El cliente desea Cliente se dirige Recepcion
realizar ol o 9 indica los
actividades del ide inftfr maci}én servicios y
ecolodge P actividades
Informar
precios al
cliente, silos
hubiera
Solicitar nombre CIergisrljg: ere No
y numero de servicios o
habitacion .
actividades
— [ 1 —
Actividades s Frtene B Actividades
— incluidas en i elgsistema s con costo
hospedaje : : adicional
............. -
Cliente se
% Karaocke acerca al Caballjgﬁta a
area social Cliente se caballo
acerca ala Actividades
oficina de dentro del
senderismo establecimiento
y cabalgatas
Actividades Senderismo
9 de turismo Cliente se
comunitario acerca al
areade —
actividades de Actividades
o — — . de deportes
e Cliente se extremos
cimunitario y acerca ala
conciencia oficing de Actividades
Actividades ambiental deportes fuera del
de conciencia extremos y establecimiento
ambiental tours Servicio de
tours
) N/
Tipo de proceso: Personal capacitada,

|:| Cliente

"} visible

&
@ Complementario
O Fin del servicio

proporciona los equipos
necesarios al cliente, de
acuerdo a la actividad a
realizar

Desarrollo de los
servicios y
actividades

Figura 79 Diagrama de flujo de actividades del ecolodge.

Retorno a
recepcion

Fin del
servicio




143

Proceso de
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Finalmente, la Flor de Servicio se divide en los servicios complementarios de
facilitacién, siendo éstos la informacion, reservaciones, facturacion y pago, y
los servicios complementarios de mejora como lo son la consulta, hospitalidad,

cuidado y excepciones (Lovelock 2009, p.77).

Informacion

Pago Consulta

Producto

) Reservaciones
basico

Facturacion

Excepciones Hospitalidad

Cuidado

Figura 81 Flor del servicio.

Adaptado de Lovelock, 2009, p.77.

La determinacion de los servicios de facilitacion y de mejora que conforman
parte del producto basico ofertado, aporta en la organizacion de actividades

gue desarrollan los clientes dentro del ecolodge, de la siguiente manera:
Servicios de facilitacion

v Informacién: dar a conocer los precios ofertados en el mercado, los
recordatorios de actividades, posibles cambios, procesos de

documentacion y horarios de atencion (Lovelock 2009, p.78).

v' Reservaciones: determina solicitudes varias, ingresos de pedidos,

reservaciones y registros (Lovelock 2009, pp.78-80).
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Facturacion: genera estado de ventas, facturas pagas y pendientes de
pago, avisos emergentes (Lovelock 2009, pp.80-81).

Pagos: permite al cliente elegir su forma de pago, si lo realiza en efectivo,

por débito bancario o con tarjeta de crédito (Lovelock 2009, p.81).
Servicios de mejora

Consulta: el personal esta dispuesto a sugerir, aconsejar y asesorar a los

clientes, siempre y cuando éstos lo requieran (Lovelock 2009, pp.81-82).

Hospitalidad: el personal debe ser cortés, amable e implementar
comportamientos de etiqueta y protocolo, en todas al areas de servicio,
siendo éstas hospedaje, alimentacion, recreacion, educacion ambiental y

comunitaria, transporte y seguridad (Lovelock 2009, pp.82-83).

Cuidado: el personal debe ser cauteloso, no solo cuidando el patrimonio del
ecolodge, sino también ser atentos en el trato a los clientes (Lovelock 2009,
pp.83-84).

Excepciones: el personal debe estar preparado para lidiar con la gestion de

solicitudes, reclamos y posibles equivocaciones (Lovelock 2009, pp.84-85).



6. Capitulo VI. Plan financiero.

6.1. Presupuesto de inversion.

En la estructuracion del presupuesto de inversion,
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los valores fueron

ingresados en base a las cotizaciones solicitadas, para posteriormente ser

clasificados segun el tipo de inversion y el tipo de gastos respectivamente, los

mismos que estan detallados en la tabla a continuacion:

Tabla 67 Matriz de Presupuesto de Inversion.

MATRIZ DE PRESUPUESTO DE INVERSION
INVERSION EN OBRAS FiSICAS

RUBRO UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO

MEDIDA UNITARIO TOTAL
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE CABANAS (3 HAB. C/U) m2 4,875 40,00 | $ 195.040,00
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE RESTAURANTE ¥ COCINA m2 560 15,00 | $  8.400,00
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE CABANA PARA RECEPCION m2 297 10,00 | $  2.970,00
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE OFICINA m2 131 8,00 | $ 1.048,00
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE PISCINA m2 104 418,00 | § 43.472,00
ADECUACION DE SENDEROS m2 1.240 9,00 | $ 11.160,00
ADECUACION DE AREA DE CAMPING m2 843 5,00 |3 4.21500
ADECUACION DE PARQUEOS m2 1.046 17,00 | § 17.732,00
ADECUACION DE CABALLERIZAS m2 93 12,00 | $ 1.116,00
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE CASETA DE SEGURIDAD m2 30 15,00 | $ 450,00
TOTAL INVERSIGN EN OBRAS FiSICAS $ 285.653,00

INVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS

RUBRO UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO

MEDIDA UNITARIO TOTAL
BATIDOR CREMA CHANTILLY unidades 1 150,9088 | $ 150,91
ABRELATAS SWING A WAY 407BK unidades 1 17,9984 | § 18,00
PRENSA DE PAPA 3RS unidades 2 106,0416 | $ 212,08
TERMOMETRO DIGITAL 400W unidades 1 25,6032 | $ 25,60
MAQUINA DE CAFE unidades 1 2.932,5520 | §  2.932,55
FILTRO DE AGUA unidades 1 177,8784 | § 177,88
FREIDORA unidades 1 275,1280 | $ 275,13
LICUADORA unidades 1 555,2084 | § 555,21
TOSTADORA unidades 1 581,3360 | § 58134
COCINA INDUSTRIAL unidades 1 3.060,2880 | $  3.060,29
HORNO INDUSTRIAL DE CONVECCION unidades 1 7.683,9840 | $ 7.683,98
HORNO INDUSTRIAL DE MICROONDAS unidades 1 704,2336 | $ 704,23
DISPENSADOR REFRIGERADO unidades 1 1.148,0112 | $ 1.148,01
MESA REFRIGERADA INDUSTRIAL unidades 1 2.713,4352 | §  2.713,44
COMNGELADOR INDUSTRIAL unidades 1 3.415,6080 | § 3.415,61
REFRIGERADOR INDUSTRIAL unidades 1 2.672,6112 | $  2.672,61
BATIDORA SEMI INDUSTRIAL unidades 1 4453120 | § 445,31
BALANZA MECANICA M-25PK unidades 1 170,3072 | § 170,31
EXHIBIDOR TIPO BANO MARIA BMA4002 1,8KW unidades 1 1.197,3808 | $ 1.197.38
CONTROL REMOTO TV UNIVERSAL unidades 2 11,9952 | $ 23,99
LED 40" SAMSUNG unidades 4 1.169,9968 | $ 4.679,99
LED 40" TCL unidades 2 650,0032 | $  1.300,01
LED 32" TCL unidades 1 450,0048 | $ 450,00
LED 32" LG unidades 1 588,9968 | 5 589,00
LED 32" PRIMA unidades 3 450,0048 | §  1.350,01
CONTROL REMOTO GE UNIVERSAL unidades 1 7,0000 | 7,00
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BLURAY LG | unidades | 6 1250032 [ $ 750,02

TOTAL INVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS $ 37.280,38

INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES
UNIDAD DE cosTo cosTo
RUBRO CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO TOTAL

CANASTA OVALADA unidades 30 2,7328 | $ 81,98
CENICERO unidades 30 1,748 |$ 5,74
COCTELERA unidades 5 9,680 | $ 43,44
DISPENSADOR DE PALILLOS unidades 1 31,4160 | § 31,42
PALA PARA PAPAS unidades 2 37,0048 [ 7401
PICA HIELO unidades 3 2,2400 | $ 6,72
POZUELO DE SALSAS unidades 30 28112 | § 84,34
SALERO / PIMENTERO unidades 60 1,8816 | $ 112,90
STAND PARA EXHIBICION DE VINOS unidades 10 58,5984 | $§ 585,93
BANDEJA 53,0 x 32,5 x 6,4 unidades 4 27,1040 [ § 108,42
BANDEJA 32,4 26,4 x 6,4 unidades 4 17,2368 | 5 68,95
BANDEJA 35,2X 324X 6 unidades 2 251552 [$ 50,31
BANDEJA 32,4x17,5%6 unidades 2 14,5600 [ § 29,12
BANDEJA 26,4 x 16,2 x 6,4 unidades 2 10,9088 [ § 21,82
PINZA MULTIUSO unidades 5 9,654 | $ 48,27
BANDEJA PARA HORNEAR 45,7 X 66 unidades 4 206752 [§ 82,70
CANASTA PARA FREIR CB-10F unidades 1 13,7312 [§ 13,73
CANASTA PARA FREIR CB-10M unidades 1 12,3760 | § 12,38
DISPENSADOR DE CONDIMENTOS unidades 2 48,8320 [$ 97,66
OLLA 12 Q. unidades 2 48,6864 | S 97,37
OLLA 24 Qt. unidades 2 71,6464 | § 143,29
OLLA40 QL. unidades 2 1155392 [ 231,08
OLLA 60 Q. unidades 2 170,4528 [ $ 340,91
OLLA DE PRESION 10,5 Qt. unidades 1 5152336 | § 515,23
OLLA DE PRESION 21 QL. unidades 1 592,5248 | § 592,52
REBANADOR DE VEGETALES unidades 4 88,4128 | § 353,65
PELADOR PARA PAPAS unidades 4 63280 | $ 2531
PUNTILLA CURVA unidades 3 5,689 |5 17,07
PUNTILLA RECTA unidades 3 205445 1216
RALLADOR DE CUATRO LADOS unidades 2 20,2334 [§  anas
GUANTE DE SILICONA unidades 4 33,1744 [ § 132,70
TAZA DE MEDIDAS unidades 3 208544 [§ 62,56
MANGA PASTELERA 33 x 61 unidades 4 13,6752 [$ 54,70
MANGA PASTELERA 22,9 x 33 unidades 1 7,3920 | $ 7,39
MANGA PASTELERA 22,9 x 38,1 unidades 1 7,5488 | $ 7,55
MANGA PASTELERA 25,4 X 40,6 unidades 1 9,1168 | $ 9,12
MANGA PASTELERA 27,9 x 43,1 unidades 1 9,7440 | $ 9,74
MANGA PASTELERA 30,5 x 48,3 unidades 1 10,7296 | 10,73
MANGA PASTELERA 35,6 x 50,8 unidades 1 11,1664 | § 11,17
MANGA PASTELERA 35,6 X 50,8 unidades 1 11,1664 [ § 11,17
MANGA PASTELERA 36,8 x 53,3 unidades 1 11,9504 [ § 11,95
MOLDE PASTELERO 20,32 x 6 unidades 1 8,7472 | § 8,75
MOLDE PASTELERO 25,4 X 6 unidades 1 9,9120 | $ 9,91
CUCHILLO DESHUESADOR unidades 2 24,2928 | § 48,59
CUCHARA CUADRADA PARA SERVICIO unidades 6 3,6176 | § 21,71
CUCHARAS DE 1/4, 1/2, CUCHARAS DE TE Y DE MESA unidades 2 12,0544 | § 8,11
CUCHILLO CARNICERQ unidades 2 11,8832 [§ 23,77
CUCHILLO TIPO SIERRA unidades 2 9,3184 | $ 18,64
ESPATULA unidades 1 10,0016 [ § 10,00
REJILLA 60,9 41,9 x 2,2 unidades 2 81,4912 [ § 162,98
PUNTILLA MANGO PLASTICO unidades 3 2,9008 | $ 8,70
TAZON 16 Qt. unidades 5 244720 [ § 122,36
TAZON3 Q. unidades 5 3,7856 | $ 18,93
TAZON 5 Qt. unidades 5 50736 |5 25,37
TAZON 1,5 Qt. unidades 5 2,790 |[$ 13,72




148

TAPATIPO DOMO 30,4 x 25,4 PSD13EH-07 unidades 7 62,4176 | S 436,92
TAPATIPO DOMO 30,4 x 25,4 PSD13CH-07 unidades 7 62,4176 | S 436,92
COCHE PORTA BANDEJAS unidades 1 4295312 | 5 429,53
COPA COCKTAIL unidades 100 65,8880 | 5 688,80
COPA VINO unidades 100 4,3904 | & 439,04
COPA FLAUTA unidades 100 3,8192 | 5 381,92
COPA COGMAC unidades 100 26880 | 5 268,80
COPA HELADO unidades 100 4,5920 | & 459,20
COPA MARGARITA unidades 100 6,5184 | & 651,84
COPA AGUA unidades 1.000 3,6848 | & 3.684,80
CUBETA DE HIELO unidades 100 13,6304 | & 1.363,04
JARRA DE VIDRIO unidades 50 7.7168 | 5 385,84
JARRO CERVECERO unidades 100 41,8608 | S 486,08
JARRAY AZUCARERA unidades 30 16,0384 | § 201,92
VASO 11,5 onz unidades 100 2,4864 | 5 248,64
VASO BAJO unidades 100 2,1280 | & 212,80
CUCHARA CAFE unidades 200 0,7840 | S 156,80
CUCHARA TE HELADO unidades 200 0,8400 | S 168,00
CUCHARA SOPA unidades 200 1,0976 | 5 219,52
CUCHILLO STEAK unidades 200 1,8368 | 5 367,36
TEMEDOR MESA unidades 200 1,0976 | S 219,52
BOWL 12cm unidades 50 3,3264 | § 166,32
EMSALADERA TRANSPARENTE unidades 50 3,5280 | 5 176,40
PLATO BASE unidades 200 10,5168 | $ 2.103,36
PLATO PARA POSTRE unidades 200 3,7968 | & 739,36
PLATO SOPERO unidades 200 3,6512 | 5 730,24
POZUELO 10cm unidades 100 1,6352 | 5 163,52
PLATO CUADRADO CON TAZA unidades 200 41,6816 | & 936,32
BOWL 17cm unidades 200 2,6992 | § 539,84
PLATO TENDIDO 23,5cm unidades 200 3,2704 | 5 654,08
BASURERO 20 gal / 76 lts unidades 10 43,3664 | 5 433,66
COCHE DE LIMPIEZA unidades 3 2759120 | § 1.379,56
CORRECTOR LiQUIDO unidades 2 14,9968 | § 29,99
GOMA BLAMCA unidades 1 16,0048 | 5 16,00
CINTA ADHESIVA unidades 1 7,9968 | & 8,00
CUBO DENOTAS unidades 2 3,0016 | S 6,00
GOMA EM BARRA unidades 1 10,0016 | $ 10,00
VINCHAS METALITAS unidades 1 59,0048 | 9,00
CINTA EMPAQUE ADHESIVA unidades 1 11,9952 | S 12,00
CLIP 33mm unidades 2 6,0032 | 5 12,01
CINTA ADHESIVA TRANSPARENTE unidades 1 9,0048 | § 9,00
GRAPADORA unidades 4 60032 | 5 24,01
GRAPAS unidades 2 3,0016 | 6,00
SELLO FECHADOR MANUAL unidades 2 3,0016 | S 6,00
CALCULADORA CIEMTIFICA unidades 1 17,9984 | S 18,00
CALCULADORA DE MESA PILA SOLAR unidades 1 7.9968 | 5 8,00
CALCULADORA DE MESA PILA AA unidades 3 7,0000 | S 21,00
DISPENSADOR DE CINTA ADHESIVA unidades 2 3,0016 | 6,00
SACAGRAPAS unidades 2 1,5008 | 5 3,00
COLCHON UNA PLAZA ¥ MEDIA unidades 16 1577968 | & 2.524,75
COLCHON DOS PLAZAS unidades 16 206,8528 | S 3.309,64
COLCHON DOS PLAZAS ¥ MEDIA unidades 8 259,9968 | §  2.079,97
CARPETAS FULL COLOR COM BOLSILLO unidades 500 0,5936 | 5 296,80
HOJAS MEMBRETADAS FULL COLOR unidades 500 0,2464 | 5 123,20
PULSERAS EN PVC ALTO RELIEVE unidades 500 2,5200 | & 1.260,00
FACTURAS unidades 300 0,1378 | § 41,33
NOTAS DE VENTA unidades 150 0,792 | 5 26,88
ALMOHADA FRIME unidades 90 8,2656 | & 743,90
ALMOHADA DELUXE unidades 90 17,6848 | §  1.591,63
PROTECTOR DE COLCHON TWIN unidades 45 24,0800 | § 1.083,60
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PROTECTOR DE COLCHON FULL unidades a5 27,5520 | $  1.239,84
JUEGO DE SABANAS 1,5PL FULL unidades a5 78,5792 | § 3.536,06
JUEGO DE SABANAS 2PL FULL unidades a5 83,1824 [ § 3.743,21
EDREDOM DUVET TWIN unidades a5 42,0000 | $  1.890,00
EDREDOM DUVET FULL unidades a5 47,5440 | $  2.139,48
FUNDA NORDICA TWIN unidades a5 69,3168 | § 3.119,26
FUNDA NORDICA FULL unidades a5 80,7744 | §  3.634,85
TOTAL INVERSION EN MUEBLES Y ENCERES $ 57.048,67
INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTACION

RUBRO UNIDADDE | cosTO COSTO

MEDIDA UNITARIO TOTAL
PROYECTOR unidades 1 598,9984 [ $ 599,00
PANTALLA DE PROYECTOR unidades 1 79,0048 | $ 79,00
IMPRESORA EPSON unidades 1 329,9968 | $ 330,00
COMPUTADOR unidades 3 648,9952 | &  1.946,99
IMPRESORA MULTIFUNCION unidades 2 378,9968 | $ 757,99
TOTAL INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTACION $ 3.712,98

OTROS GASTOS (OPERACION, PUBLICIDAD]

RUBRO UNIDADDE | cosTO COSTO

MEDIDA UNITARIO TOTAL
PLAN ANUAL PAGINA WEB meses 12 12,4200 [ $ 149,04
SERVICIOS BASICOS meses 3 340,0000 | $  1.020,00
CAJA CHICA meses 3 240,0000 | $ 720,00
UNIFORMES DEL PERSOMAL unidades 1 2970240 | & 297,02
CNT PACK (TELEFONIA, INTERNET Y TELEVISION) meses 1 159,8900 | $ 159,89
GASTOS DE CONSTITUCION unidades 1| 2.100,0000 [ $ 2.100,00
GASTOS DE PUBLICIDAD unidades 1 5017600 [ $ 501,76
TOTAL GASTOS DE OPERACION $  4.047,71

GASTOS NO OPERACIONALES

RUBRO UNIDADDE | o COSTO COSTO

MEDIDA UNITARIO TOTAL
GASTOS NO OPERACIONALES meses 3 1.300,0000 | $  3.900,00
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES $  3.900,00

Una vez calculados los valores de inversion y gastos, se procede a la
sumatoria de todos los rubros, para posteriormente obtener el valor total de
inversion, siendo éste de $ 393.452,24.

Tabla 68 Presupuesto de Inversion Inicial.

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

DESCRIPCION VALOR
INVERSION EN OBRAS FiSICAS 5 285.653,00
INVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS S 37.289,88
INVERION EN MUEBLES Y ENSERES S 57.948,67
INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTACION S 3.712,98
GASTOS DE OPERACION S 4.947,71
GASTOS NO OPERACIONALES S 3.900,00
TOTAL PRESUPUESTO DE INVERSION s 393.452,24




6.2. Depreciacion.
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El célculo de las depreciaciones, se lo realizard por el método de linea recta,

tomando en cuenta el tiempo de vida util del activo fijo y su porcentaje de
depreciacion deducible(DSPACE, s.f., pp.13,18).

A continuacion, se muestra el célculo general e individual de depreciacion de

los activos fijos tangibles del ecolodge:

Tabla 69 Depreciacidén de Activos Fijos Tangibles.

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIIOS TANGIBLES (METODO LINEA RECTA)
VIDA UTIL PORCENTAIJE DE DEPRECIACION
TIPO DE BIEN = VALOR TOTAL =
ESTIMADA EN | DEPRECIACION POR ANO

INMUEBLES (EXCEPTUANDO 20 st
TERRENOS) 285.6853,00 14.282,65
INSTALACION, MAQUINARIA, 10 10%
EQUIPOS Y MUEBLES 95.238,55 9.523,86
EQUIPOS DE COMPUTACION
Y SOFTWARE 3 33% 3.712,98 1.237,66

TOTAL 384.604,53 25.044,16

Tabla 70 Depreciacién de Inmuebles.

TABLA DE DEPRECIACION DE INMUEBLES
PERIODO PDRCENTA.IEIDE VALOR DEL INMUEBLE VALOR DEPRECIACION
DEPRECIACION ANUAL
19 5% 285.653,00 14.282,65
18 5% 285.653,00 14.282,65
17 5% 285.653,00 14.282,65
16 5% 285.653,00 14.282,65
15 5% 285.653,00 14.282,65
14 5% 285.653,00 14.282,65
13 5% 285.653,00 14.282,65
12 5% 285.653,00 14.282,65
11 5% 285.653,00 14.282,65
10 5% 285.653,00 14.282,65
9 5% 285.653,00 14.282,65
8 5% 285.653,00 14.282,65
7 5% 285.653,00 14.282,65
6 5% 285.653,00 14.282,65
5 5% 285.653,00 14.282,65
4 5% 285.653,00 14.282,65
3 5% 285.653,00 14.282,65
2 5% 285.653,00 14.282,65
1 5% 285.653,00 14.282,65




Tabla 71 Depreciacion de Maquinaria, Equipos y Muebles.
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TABLA DE DEPRECIACION DE MAQUINARIA, EQUIPOS Y MUEBLES
PERIODO PORCENTAJE DE VALOR DE VALOR DEPRECIACION
10 10% 95.238,55 9.523,86
9 10% 95.238,55 9.523,36
8 10% 95.238,55 9.523,36
7 10% 95.238,55 9.523,36
6 10% 95.238,55 9.523,36
5 10% 95.238,55 9.523,86
4 10% 95.238,55 9.523,86
3 10% 95.238,55 9.523,36
2 10% 95.238,55 9.523,36
1 10% 95.238,55 9.523,36

Tabla 72 Depreciacién de Equipos de Computacion y Software.

TABLA DE DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE

PERIODO PORCENTAJE DE VALOR DE EQUIPO DE | VALOR DEPRECIACION
3 3% 3.712,98 1.237,66
2 3% 3.712,98 1.237,66
1 3% 3.712,98 1.237,66

6.3. Presupuesto de financiacion.

El 54% de la financiacion del proyecto esta representado por aportaciones de

dos socios, el 46% restante se solicitara un préstamo a la Corporaciéon

Financiera Nacional (CFN), cuya amortizaciéon del mismo, esta calculada con

las formulas automatizadas de la pagina web oficial de la CFN, detallada en el

anexo 12.

Tabla 73 Presupuesto de Financiacion.

PRESUPUESTO DE FINANCIACION

TIPO DETALLE % VALOR
INVERSION PROPIA APDRTACIC’}N S0CIO 1 26%| S 102.000,00
APORTACION SOCIO 2 28%| S 111.452,24
PRESTAMO BANCARIO PRESTAMO CFN 46%| 5 180.000,00
TOTAL PRESUPUESTO DE FINANCIACION 100%| $ 393.452,24

En lo referente al préstamo de la CFN, se realizardn pagos mensuales por

cuatro afios (1440 dias), con una tasa de interés del 8,13% y 48 cuotas de

$4.378,19, generando un interés total de $30.177,70. Por consecuente, el valor
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total a pagar del préstamo es de $210.177,70(Corporacién Financiera Nacional,

2015).

6.4. Estado de situacion inicial.

Para el estado de situacion inicial del proyecto, se clasificaron los rubros en

activos, pasivos y patrimonio, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 74 Estado de Situacion Inicial.

ACTIVO CORRIENTE
CAJA
BAMNCOS

ACTIVO NO CORRIENTE
INMOVILIZADO METO
MAQUINARIAY EQUIPOS
MUEBLES Y ENSERES
EQUIPOS DE COMPUTACION
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE PUBLICIDAD

TOTAL ACTIVOS

$  1.740,00
4 3.900,00

4 285.653,00
$ 37.289,88
4 57.948,67
§ 3.712,98
§  2.705,95
$ 501,76

GEREMTE

BARTOLOME ECO-LODGE
ESTADO DE SITUACION INICIAL
AL 01 ENERO DEL 2016

5 5.640,00

% 387.812,24

% 303.452,24

PASIVO CORRIENTE $ 180.000,00
EFEC. A PAGAR (PRESTAMO CFN) S 180.000,00

PATRIMONIO $213.452,24

FONDOS PROPIOS § 213.452,24

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $303.452,24
CONTADOR

6.5. Calculo estimativo de ndmina salarial.

Siendo $354,00 el Salario Basico Unificado (SBU) del 2015 (Ministerio del

Trabajo, 2014), se detalla a continuacion, el calculo de las nédminas salariales

del primer y segundo afo de funcionamiento del ecolodge:
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6.6. Gastos administrativos.

Siendo los gastos administrativos, todos aquellos que se generan en el
desarrollo de operaciones del ecolodge, se procede al célculo de un estimado
para el primer trimestre de operacion, para lo cual, la siguiente tabla detalla de
manera individual, el periodo de pago de cada rubro, dando un total estimado
de $5.235,71.

Tabla 77 Gastos Administrativos.

GASTOS ADMINISTRATIVOS
. COSTO
UNIDAD DE | NUMERO | COSTO
RUBRO PRIMER
MEDIDA | DEMESES | MENSUAL

TRIMESTRE

PLAN ANUAL PAGINA WEB meses 3|35 12,42|% 37,26
GASTO DE AGUA POTABLE meses 3|% 110,005 330,00
GASTO DE LUZ ELECTRICA meses 3|% 230,005 690,00
GASTO TELEFONIA PUBLICA meses 3|5 6,15 | § 18,45
GASTO INTERMET FIJO meses 3|% 109,115 327,33
GASTO TELEVISION SATELITAL meses 3|5 44635 133,89
UNIFORMES DEL PERSOMNAL meses 1|5 297,025 297,02
REGISTRC DE ACTIVIDAD TURISTICA veces 1|5 420,14 |5 420,14
PERMISO SANITARIO afios 1|% 38L60|5S 381,60
PERMISO DE BOMBEROS afios 1|5 515|535 5,15
PATENTE MUNICIPAL afios 1|5 253,005 253,00
CONTRIBUCION 1X1000 afios 1|5% 555115 555,11
TASA DE SERVICIOS TURISTICOS meses 3|% 400,00 | S  1.200,00
INSCRIPCION DE NOMBRE COMERCIAL veces 1|5 85005 85,00
TARJETAS DE PRESENTACION trimestre 1|5 16805 16,80
BOLIGRAFOS ECOLOGICOS trimestre 1|5 168,005 168,00
BOTOMES PUBLICITARIOS trimestre 1% 22,408 22,40
PULSERAS EN TELA IMPRESA trimestre 1|5 184,80 |5 184,80
VOLANTES trimestre 1|5 109,76 | 5 109,76
TOTAL GASTOS DE OPERACION $3.411,09 | §  5.23571

6.7. Capital de trabajo.

En relacion al capital de trabajo, su calculo se basa en la sumatoria de los
costos del personal o denominado también salarios, los gastos de
administracion detallados anteriormente y el valor destinado a imprevistos,

dando un capital de trabajo para el primer trimestre de $32.871,59.



Tabla 78 Capital de Trabajo.

CAPITAL DE TRABAIC
CONCEPTO VALOR VALOR

UNITARIO TRIMESTRAL
COSTOS DEL PERSOMAL 5 8.871,96 5 26.615,88
GASTOS DE ADMINISTRACION 5 3.411,09 5 5.235,71
IMPREVISTOS $ 340,00 $ 1.020,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAIO 5 12.623,05 5 32.871,59

6.8. Indice de inflacion.

156

Previo al calculo del presupuesto de costos y gastos, es necesario determinar

un porcentaje referencial de inflacion, para ello, en el siguiente cuadro

comparativo, se detallan los porcentajes mensuales de inflacion anual del IPC
desde el afio 2011 hasta el afio 2014 (Banco Central del Ecuador, 2015).

Tabla 79 Inflacién Anual del IPC y Division de Consumo.

INFLACION ANUAL DEL IPC Y DIVISION DE CONSUMO
2010 2011 2012 2013 2014

z | g=| 2 |82| 2 |82 & |82| & |&=2

[C] o o= [C] o o= [C] o o= [C] o o= [l -
ENERO 444! 669 3,17 3,73| 5,29 7,57| 4,10 740 2,92| 5,89
FEBRERO 431| 6,05 3,39| 3,82 553| 848| 3,48 6,08 2,85 6,84
MARZO 3,35| 6,10 3,57| 4,10/ 6,12 863| 3,01 677] 3,11| 5,95
ABRIL 3,21| 6,49 3,88 3,55| 5,42 854 3,03| 6,75 3,23 5,63
MAYO 3,24| 6,07| 4,23 3,87 4,585 879 3,01 6,21 3,41| 5,85
JUNIO 3,30| 6,03| 4,28 4,42| s,00 7,93 268 665 367 591
JULIO 3,40\ 6,22| 4,44| 4,26| 5,09 849 2,338| 6,00| 4,11| 5,75
AGOSTO 3,82 - 484 48s| 4,88 8733] 2,27| 6,34] 4,15 4,92
SEPTIEMBRE 3,44| 5,26 5,39| 5,57| 5,22 7,71 1,71| 5,86| 4,19 5,33
OCTUBRE 3,46| 4,41 s550| 7,05 4,94 6,20 2,04| 6,05| 3,98 5,09
NOVIEMBRE 3,398| 4,25| 553| 7,231 4,77| 6,48 2730| 6,77 3,76 4,30
DICIEMBRE 3,33| 4,56| 541| 6,54| 4,16| 6,75 2,70| 6,35| 3,67 4,12
PROMEDIO TOTAL % 3,56| 5,18| 4,47 4,92 5,11 7,83| 2,73| 6,44| 3,59| 5,47

a. Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.
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6.10. Estimado de ingresos.
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Para poder obtener el valor de ingresos por hospedaje y restauracion, es

necesario, por medio del escenario realista, pesimista y optimista, determinar

un proyecto de inversion en base al crecimiento de ventas anuales, el costo de

oportunidad de los accionistas, la capacidad méaxima de las instalaciones, los

turnos de rotacion del cliente, el porcentaje estimado de ocupacion de las

instalaciones, el promedio de precios, los costos de ventas y el porcentaje de

inflacion anual, previamente calculado.

Tabla 81 Proyecto de Inversion.

BARTOLOME ECO-LODGE
PROYECTO DE INVERSION

AL 01 ENERO DEL 2016
REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA
CRECIMIENTO DE VENTAS ANUALES 1,05 1,05 1,05
COSTO DE OPORTUNIDAD ACCIONISTAS 1,020 1,020 1,020
CAPACIDAD:
CAPACIDAD MAXIMA HOTEL 50 30 50
CAPACIDAD MAXIMA RESTAURANTE 100 100 100
TURNOS:
TURNO HOTEL HABITACION POR NOCHE 1 1 1
TURNO DE SERVICIO DE RESTAURANTE 1 1 1
% DE OCUPACION:
OCUPACION PROMEDIO HOTEL 27% 34% 16%
OCUPACION PROMEDIO RESTAURANTE 18% 25% 4%
ESTRUCTURA DE PRECIOS ESTABLECIDA:
PROMEDIO PRECIO DE HOSPEDAJE POR PERSONA 5§ 55,00 5§ 5500 5§ 55,00
PROMEDIO PRECIO DE ALIMENTACION POR PERSONA 3 7,00 3 7,00 5 7,00
COSTO DE VENTAS:
AMENITIES 5 25,00 5 2500 5 25,00
SERVICIOS DE ALIMENTACION 5 8,75 5 8,75 5 8,75
% DE INFLACION:
COSTO DE VIDA 3,59% 3,59% 3,59%
CAPACIDAD MAXIMA HABITACIONES $ 8.748,00 $11.016,00 $ 5.184,00
CAPACIDAD MAXIMA RESTAURANTE § 6.480,00 $ 9.000,00 § 1.440,00

Una vez obtenidos los valores del proyecto de inversion, para realizar el calculo

de los ingresos del primer afio, se multiplica la capacidad maxima, el nimero

de turnos, los dias del mes (30), los meses del afio (12), el porcentaje de
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fios

dio y el precio por persona, para el calculo de los a

ocupacion prome

siguientes, se multiplica el valor del afio anterior por el crecimiento de ventas

anuales, por otra parte, para el célculo de los costos del primer afo, se

multiplica el costo de ventas por la capacidad maxima, y para los afios

siguientes, se multiplica el costo de ventas, el costo de oportunidad, la

capacidad méxima y el crecimiento de ventas anuales.
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6.11. Proyeccién de ventas y flujo estimado de efectivo al primer

ano de funcionamiento.

El flujo de efectivo del primer afio de funcionamiento, es el resultado de las

ventas netas menos los gastos devengados, menos los pagos acumulados,

menos pagos a proveedores y empleados, menos el pago de intereses, tal

como lo detalla la siguiente tabla:

Tabla 85 Flujo de Efectivo por Actividades Operativas (primer afio).

BARTOLOME ECO-LODGE
FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES OPERATIVAS (PRIMER ANO)
AL 01 ENERO DEL 2016

REALISTA OPTIMISTA
VENTAS NETAS 4 251.100,00 4 314.730,00

GASTOS DEVENGADOS
COSTOS DEL PERSONAL % 106.463,50
GASTOS OPERATIVOS % 14.951,78
TOTAL GASTOS DEVENGADOS $121.415,28 % 121.415,28

PAGOS ACUMULADOS
INCREMENTO DE INVENTARIO S 26.000,00
INCREMENTO DE GASTOS PREPAGADQS S 8.900,00
TOTAL PAGOS ACUMULADOS 4 34.900,00 $ 34.900,00

PAGOS A PROVEEDORES Y EMPLEADOS
INCREMENTO DE PROVEEDORES S 15.400,00
TOTAL PAGOS A PROVEEDORES Y EMPLEADOS $ 15.400,00 $ 15.400,00

PAGO POR INTERESES
INTERES PRESTAMO CFN $ 12.656,98
TOTAL PAGO POR INTERESES $ 12.656,98 $ 12.656,98

PESIMISTA
4 153.000,00

$121.415,28

% 34.900,00

$ 15.400,00

$ 12.656,98

FLUJO DE ACTIVIDAD OPERATIVA $ 66.727,74 $130.357,74

6.12. Punto de equilibrio.

$ (31.372,26)

Para el calculo del Punto de Equilibrio (PEQ), se aplicara la féormula del libro

Contabilidad de Costos (Chanaba, 2010, p.135):
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Ecuacion 2 Punto de Equilibrio.

CF
PEq = T [
=7
Donde:
PEq = Punto de equilibrio.
CF = Costo Fijo.
cv = Costo Variable.
4 = Ventas.

Para la aplicacion de la formula de punto de equilibrio, se realizé la tabla a

continuacion, donde se obtuvo como resultado $159.536,07 de utilidad en

ventas.

Tabla 86 Punto de Equilibrio (escenario realista).

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS NETAS $  251.100,00
COSTO FIJO S 134.072,26
COSTO VARIABLE S 50.300,00
V./ PEq. $  167.657,09

GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO

M
OSe®
\Z
NS
400.000 + UTILIDAD
$ 167.657,09
300.000
PUNTO DE
EQUILIBRIO COSTOS
200000 y | < — . VARIABLES
------------ COSTOS
100.000 FLos

50,000  100.000 150.000  200.000 250.000 300.000 350.000

Figura 82 Gréfico Punto de Equilibrio (escenario realista).
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Tabla 87 Punto de Equilibrio (escenario optimista).

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS NETAS $  314.730,00
COSTO FLIO S 134.072,26
COSTO VARIABLE s 50.300,00
V./ PEq. $  159.575,55

GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO

=
ﬁo‘i?" o
23
400.000 +
UTILIDAD
$ 159.575,55
300.000 +
PUNTO DE
EQUILIBRIO COSTOS
2000000 4 VARIABLES
|
|
“““““ 7 T~~~ ~--~-t--—------— COSTOS
100,000 4 : FLIOS
|
|
|
1

50.000 100,000  150.000 200,000 250000 300.000 350,000

Figura 83 Grafico Punto de Equilibrio (escenario optimista).

Tabla 88 Punto de Equilibrio (escenario pesimista).

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS NETAS $  153.000,00
COSTO FIJO S 134.072,26
COSTO VARIABLE S 50.300,00
V./ PEq. $  199.737,64
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GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO

UTILIDAD

400,000 + $199.737,64

300,000 +

PUNTO DE

EQUILIBRIO COSTOS

VARIABLES

200,000 +

———d e COSTOS

100.000 FIJOS

e

50.000 100.000 150.000 200.000  250.000  300.000 350.000

Figura 84 Grafico Punto de Equilibrio (escenario pesimista).

6.13. Balance proyectado a 5 afnos.

Partiendo del estado de situacion inicial, se realiza el célculo del balance
proyectado a cinco afios, en éste balance se toma en consideracion también la
depreciaciéon acumulada, los intereses generados del valor del préstamo a la

CFN y las ventas netas.

El calculo de éste balance, genera los valores para la elaboracion del Balance

General del primer afio de funcionamiento.
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En el estado de pérdidas y ganancias, se genera el valor de la utilidad bruta del
ecolodge, siendo resultado de las ventas menos los costos fijos y variables.

6.14. Presupuesto del estado de Pérdidas y Ganancias.
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6.15. Balance General.

Una vez realizado el balance proyectado a cinco afios, es posible realizar el

balance general del primer afio de funcionamiento, detallado a continuacion:
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6.16. Indicadores de evaluacion financiera.

6.8.1. TMAR.

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), representa el resultado de
la suma de los porcentajes de inflacion, interés pasivo y riesgo pais(Weston,
2009), en el caso del ecolodge, los porcentajes tomados, son del 2014 (Banco
Central del Ecuador, 2015).

Tabla 98 TMAR.

TMAR
INFLACION 3,59%
INTERES PASIVO 4,53%
RIESGO PAIS 5,24%
TOTAL TMAR 13,36%

a. Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

6.8.2. VAN.

Para el célculo del Valor Actual Neto (VAN), se aplicara la formula del libro

Fundamentos de Administracion Financiera(Weston, 2009).

Ecuacién 3 Valor Actual Neto (VAN).

VAN—Zn: Vi I
L+t

Donde:
Vi = representa los flujos de caja en cada periodo t.
lo = es el valor del desembolso inicial de la inversién.
n = es el numero de periodos considerado.

k = es el tipo de interés.




Tabla 99 VAN (escenario realista).

VAN
INVERSION INICIAL S (393.452,24)
VENTAS COSTOS COSTOS UTILIDAD COSTO DE
FLIOS VARIABLES | GENERADA | OPORTUNIDAD
ANO 1| $251.100,00 | $134.072,26 | $ 50.300,00 | § 66.727,74| $  65.419,35
ANO 2| $257.871,60 | $135.197,63 | $ 48.834,95 | § 73.839,02| ¢  72.391,19
ANO 3| $264.571,16 | $136.217,62 | $ 46.956,68 | § 81.396,85 | $  79.800,84
ANO 4| $271.165,92 | $137.116,61 | $ 44.720,65 | § 89.328,66 | $ 87.577.12
ANOS5 | $277.619,42 | $139.798,58 | $ 41.028,12 | $ 96.792,72 | ¢  94.894,82
TOTAL VAN 3 6.631,08
Tabla 100 VAN (escenario optimista).
VAN
INVERSION INICIAL S (393.452,24)
VENTAS COSTOS COSTOS UTILIDAD COSTO DE
FLIOS VARIABLES | GENERADA | OPORTUNIDAD
ANO 1| $314.730,00 | $134.072,26 | $ 50.300,00 | $130.357,74 | ¢ 127.801,71
ANO 2| $323.029,35 | $135.197,63 | $ 48.834,95 | $138.996,77 | $ 136.271,34
ANO 3| $331.215,63 | $136.217,62 | $ 46.956,68 | $148.041,33 | $ 145.138,55
ANO 4| $339.245,70 | $137.116,61 | $ 44.720,65 | $157.408,44 | $ 154.322,00
ANO S | $347.071,58 | $139.798,58 | $ 41.028,12 | $166.244,83 | ¢ 162.985,18
TOTAL VAN $  333.066,54
Tabla 101 VAN (escenario pesimista).
VAN
INVERSION INICIAL S (393.452,24)
VENTAS COSTOS COSTOS UTILIDAD COSTO DE
FLIOS VARIABLES | GENERADA | OPORTUNIDAD
ANO 1| $153.000,00 | $134.072,26 | $ 50.300,00 | $(31.372,26)| § (30.757,12)
ANO 2| 5157.663,80 | $135.197,63 | $ 48.834,95 | $(26.368,78)| 5  (25.851,75)
ANO 3| $162.348,77 | $136.217,62 | $ 46.956,68 | $(20.825,53)| 5  (20.417,19)
ANO4 | 5167.040,91 | $137.116,61 | $ 44.720,65 | $ (14.796,34)| 5  (14.506,22)
ANOS | $171.724,47 | $139.798,58 | $ 41.028,12 | $ (9.102,23)| $  (8.923,75)
TOTAL VAN $ (493.908,27)
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6.8.3. TIR.

Para el célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR), se aplicara la formula del

libro Fundamentos de Administracion Financiera (Weston, 2009).

Ecuacion 4 Tasa Interna de Retorno (TIR).

VAN—Zn: Vet I, =0
_t_1(1+k)t 0=

Donde:

Ve t= es el flujo de caja en el periodo t.

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

n = es el numero de periodos considerado.

k = es el tipo de interés.

A continuacion, se detallan los porcentajes resultantes del célculo de la Tasa

Interna de Retorno, acorde a cada escenario:

Tabla 102 TIR (escenario realista).

TIR
COSTO DE
oporTUNIDAD| ©ORCENTAIE
INVERSION INICIAL| ® 39349224 100%
ANO1 $  65.419,35 16,63%
ANO2 $ 7239119 18,40%
ANO3 $  79.200,34 20,28%
ANO4 $  87.577,12 22,26%
ANOS $ 9483482  24,12%
% TIR 20,34%




Tabla 103 TIR (escenario optimista).

TIR
COSTO DE
oporTuNipap| PORCENTAIE

INVERSION INICIAL o ooaEEeiind LR
ANO 1 $  127.801,71 32,48%
ANO 2 $ 136.271,34 34,63%
ANO 3 $  145.138,55 36,39%
ANO4 $  154.322,00 39,22%
ANOS $  162.985,18 41,42%

% TIR 36,93%

Tabla 104 TIR (escenario pesimista).

TIR
COSTO DE
PORCENTAIE
OPORTUNIDAD

INVERSION INIciaL| ® 393-452.24 100%
ANO1 s (Bosr)|  -7,89%
ANO2 $ (25.85,75)]  -6.57%
ANOS3 s (20.417,19) -5,19%
ANO4 s (14.506,22))  -3,69%
ANOS s  (8923,75)] -207%

% TIR -5,11%

6.8.4. Costo - beneficio.

178

Para el calculo del Analisis Costo - Beneficio, se aplicara la férmula del libro

Fundamentos de Administracion Financiera (Weston, 2009).
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Ecuacion 5 Costo - Beneficio.

Vv
Andlisis Costo — Beneficio = ————
f CF +CV
Donde:

V =ventas

CF = costos fijos

CV = costos variables
Tabla 105 Relacion Costo - Beneficio (escenario realista).

RELACION COSTO - BENEFICIO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 251.100,00 | $ 257.87L,60 | § 264.571,16 | $ 271.165,92 | $ 277.619,42
COSTOS FIIOS $ 134.072,26 | $ 135.197,63 | § 136.217,62 | $ 137.116,61 | $ 139.798,58
COSTOS VARIABLES | $ 50.300,00 | $ 48.834,95 | $ 46.956,68 | § 44.720,65 | $ 41.028,12
% RENTABILIDAD 1,36% 1,40% 1,44% 1,49% 1,54%
Tabla 106 Relacion Costo - Beneficio (escenario optimista).
RELACION COSTO - BENEFICIO
ANO 1 ANOD 2 ANOD 3 ANO 4 ANO S

VENTAS $ 314.730,00 | $ 323.029,35 | § 331.215,63 | $ 339.245,70 | $ 347.07L58
COSTOS FIIOS $ 134.072,26 | $ 135.197,63 | $ 136.217,62 | $ 137.116,61 | $ 139.798,58
COSTOS VARIABLES | § 50.300,00 | $ 48.834,95 | $ 46.956,68 | § 44.720,65 | $ 41.028,12
% RENTABILIDAD 1,71% 1,76% 1,81% 1,87% 1,92%




Tabla 107 Relacion Costo - Beneficio (escenario pesimista).
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RELACION COSTO - BENEFICIO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 153.000,00 | $ 157.663,80 | § 162.348,77 | $ 167.040,91 | $ 171.724,47
COSTOS FIIOS § 134.072,26 | $ 135.197,63 | § 136.217,62 | $ 137.116,61 | S 139.798,58
COSTOS VARIABLES| $ 50.300,00 | $ 48.834,95 | $ 46.955,68 | $ 44.720,65 | 5 41.028,12
% RENTABILIDAD 0,83% 0,86% 0,89% 0,92% 0,95%,

6.8.5. PRC.

Para el célculo del Periodo de Recuperacion del Capital (PRC), se aplicara la

formula del libro Fundamentos de Administracion Financiera (Weston, 2009).

Ecuacion 6 Periodo de Recuperacion del Capital (PRC).

PRC = (t +( En )
= (tn) FTE
Donde:

t = inversion inicial

C = flujo de fondos del afio anterior

FTE =flujo de fondos del afio de recuperacién

Tabla 108 PRC (escenario realista).

PRC

INVERSION INICIAL $  303.452,24
niempo | COSTODE n?n?gﬂiﬁ?gm

OPORTUNIDAD| e caprmaL
ANO1 |$ 6541935|%  65.419,35
ANo2 | ¢ 7239119 | & 137.810,54
ANO3 |$ 79.800,84| 5 217.611,38
ANO4a | ¢ 8757712 $ 305.188,50
ANO5 | $ 94.894,82| $ 400.083,33
PRC $  400.083,33




Tabla 109 PRC (escenario optimista).

PRC

INVERSION INICIAL $  303.452,24
niempo | COSTODE n?n?gﬂiﬁ?gm

OPORTUNIDAD| e caprmaL
ANO1 | § 127.801,71| 5 127.801,71
ANO2 | 8 13627134 | 5 264.073,04
ANO3 | § 145.13855| 5 409.211,60
ANO4 | 8 154.322,00| § 563.533,60
ANO5 | § 16298518 | $ 726.518,78
PRC § 726.518,78

Tabla 110 PRC (escenario pesimista).

PRC
INVERSION INICIAL | § 393.452,24
TiEmpo | €OSTODE D“I;JR?E::‘EE[IJ{?N
OPORTUNIDAD|  pey capiTaL
ANO1 | $ (30.757,12)| $ (30.757,12)
ANO2 | $ (25.851,75)| $ (56.608,87)
ANO3 | $ (20.417,19)| $ (77.026,06)
ANO4 | $ (14.506,22)| $  (91.532,28)
ANOS5 | $  (8.923,75)| $ (100.456,03)
PRC $ (100.456,03)

6.8.6. Analisis de

resultados y determinacion de

rentabilidad del proyecto.

la
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rentabilidad o no

En base al libro Fundamentos de Administracion Financiera (Weston, 2009),

para poder determinar la factibilidad en términos financieros de la creacién de

una empresa, se debe cumplir con los siguientes estandares de rentabilidad:

Tabla 111 Estdndares de Rentabilidad.

PASOS ESTANDARES DE RENTABILIDAD
1 VAN mayor a cero
2 |TIR mayor al porcentaje de TMAR
3 COSTO - BENEFICIO|mayor al 1%
4 |PRC menor o igual a cinco afios
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Adicionalmente, se recomienda que si los resultados obtenidos en uno o mas

indicadores financieros no llegan a cumplir o alcanzar los estandares de

rentabilidad, es mejor no continuar con el proyecto.

Tabla 112 Resultados Obtenidos (escenario realista).

PASO : RESULTADOS |:CONTINUAR CON
S INDICADOR ESTANDAR DE RENTABILIDAD OBTENIDOS EL PROYECTO?
1 |vAaN mayaor a cero S  6.631,08 gl
2 |TIR mayor al porcentaje de TMAR 20,34% Sl
3 COSTO - BEMEFICIO  [mayor al 1% 1,45% ]|
4 |PRC menor o igual a cinco afios 4a, 2m, 19d |

Tabla 113 Resultados Obtenidos (escenario optimista).

PASO , RESULTADOS |:CONTINUAR CON
S INDICADOR ESTANDAR DE RENTABILIDAD OBTENIDOS EL PROYECTO?
1 VAN mayor a cero 5 333.066,54 sl
2 |TIR mayor al porcentaje de TMAR 36,93% Sl
3 |COSTO-BEMEFICIO |mayoral 1% 1,81% ]|
4 |PRC menor o igual a cinco afios 2a, 1ad |

Tabla 114 Resultados Obtenidos (escenario pesimista).

PASO . RESULTADOS |:CONTINUAR CON

S INDICADOR ESTANDAR DE RENTABILIDAD OBTENIDOS EL PROYECTO?
1 |VAN mMayor a cerg 5 (493.908,27) MO
2 |TIR mayor al porcentaje de TMAR -5,11% MO
3 |COSTO- BEMEFICIO |mayoral 1% 0,89% NO
4 |PRC menor o igual a cinco afios mds de 5 afios NO

De acuerdo a los resultados obtenidos en cada uno de los escenarios, para la

determinacion de la rentabilidad o no rentabilidad del proyecto, se concluye lo

siguiente:
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v" Escenario realista:

En el presente escenario, el resultado del VAN fue de $6.631,08, del TIR
20,34%, el Analisis Costo - Beneficio obtuvo un resultado promedio de 1,45%
para los cinco primeros afios de funcionamiento, y para finalizar, el periodo de

recuperacion del capital es de 4 afos, 2 meses y 19 dia.

En sintesis, en el escenario realista, se concluye que el proyecto es rentable y

es posible proceder a su implementacion.

v' Escenario optimista:

En el presente proyecto, el resultado del VAN fue de $333.066,54, del TIR
36,93%, el Analisis Costo - Beneficio obtuvo un resultado promedio de 1,81%
para los cinco primeros afios de funcionamiento, y para finalizar, el periodo de

recuperacion del capital es de 2 afios y 14 dias.

En sintesis, en el escenario optimista, se concluye que el proyecto es rentable

y es posible proceder a su implementacion.

v' Escenario pesimista:

En el presente proyecto, el resultado del VAN fue de $6.166,10, del TIR
20,42%, el Andlisis Costo - Beneficio obtuvo un resultado promedio de 0,89%
para los cinco primeros afios de funcionamiento, y para finalizar, el periodo de

recuperacion del capital supera al lapso recomendado de cinco afios.

En sintesis, en el escenario pesimista, se concluye que el proyecto no es

rentable y se recomienda no proceder a su implementacion.
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Conclusiones.

v

La utilizacion de fuentes actualizadas, aporta al presente proyecto una
amplia validez en la totalidad de sus contenidos, siendo en su mayoria,
fuentes de rigor obtenidas de péaginas institucionales, académicas y datos

oficiales generados directamente de entidades publicas.

Es de vital importancia estructurar estrategias optimas, que permitan desde
un principio, saber concretamente los resultados, que como empresa, se
estiman alcanzar, adicionalmente, la implementacion de las mismas, son
guias determinantes para que la empresa no pierda su rumbo y pueda

llevar a cabo el cumplimiento de las metas establecidas.

Gracias al desarrollo tecnologico en la actualidad, se lo considera un
facilitador en el procesos de constitucion de una compafiia, permitiendo asi

disminuir la proyeccion de gastos y tiempo empleados.

La delegacion de funciones, horarios, sistemas, documentos de control y
calificacion del nivel del servicio, procesos y actividades internas, es
necesaria para un correcto desempefio laboral, creando una armonia

interna, que sin duda, seré percibida por los clientes.

La clasificacion, calidad y variedad de los factores diferenciadores en
relacion a los servicios ofertados, es de gran influencia en la decision del
cliente, el mismo que por medio de comparaciones competitivas, siempre
va a decidir por un servicio acorde a sus gustos y preferencias, que no sélo

satisfaga sus necesidades, sino que también supere sus expectativas.

En relacion a la imagen corporativa, se pretende crear en los clientes una
sensacion de confort, por medio de la correcta utilizacion de recursos
publicitarios, analogamente, la facilidad de acceso a las instalaciones, los

espacios verdes amplios y otros factores naturales, incrementan valor en el
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patrimonio y por ende, genera curiosidad de los servicios ofertados en los
futuros clientes, creando en ellos la necesidad de compra del servicio.

v Gracias al andlisis financiero, se comprob¢ la factibilidad de implementar el
proyecto, en el que se generd una utilidad, que ademas de ser estable, es
atractiva para los inversionistas, dandoles a éstos, la seguridad para poder

tomar la decision de llevar a cabo el proyecto en un futuro cercano.

Recomendaciones.

v' Siendo que el comportamiento cultural y social en el sector es
problemético, se recomienda la contratacion de personal que haya
realizado sus estudios en otras ciudades.

v' Se recomienda que para la utilizacion de la pagina web y de las redes

sociales, es necesario actualizar la informacién periédicamente.

v" Aunque se concreten acuerdos de proveedores y alianzas estratégicas con
tour operadoras y agencias de viajes, se recomienda buscar otras
alternativas, con el propdésito de concretar acuerdos mas atractivos y tener
la facilidad de poder acceder a otros acuerdos 0 servicios en casos

emergentes.

v' Para el area de alimentos y bebidas, se recomienda la creacién de nuevos
platos en el segundo semestre de funcionamiento, permitiendo al

restaurante poseer una gama mas amplia de platos.
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Anexo 1 Registro de Usuario.

SUPER]NTENDENC[A

DE COMPANIAS, VALORES ¥ SEGLIROS

REGISTRO DE USUARIO

1. INFORMACION PERSONAL:

") TIPO DE IDE NTIFICACION:

") USUARIO A UTILIZAR (510

caracteres):

() EMAIL:

*) PRIMER. APELLIDO:
(*PRIMER NOMBRE:

TERCER NOMERE:

2. DIRECCION:
{*) PROVINGIA:
(*}) CIUDAD:
[*JCALLE:
*) INTERSECCION:
PISC/DEPARTAMENTO:
CASILLA POSTAL:
{*) TELEFONO FLIO [con

codige de area):

*) TELEFONO CELULAR:

{*}NO. CEDULA DE
IDENTIDAD/PASAF ORTE:

(") CONFIRMAR MAIL
SEGUNDO APELLIDO:
SEGUNDC NOMBRE:

*) NACIONALIDAD:

[FJCANTON:

BARRIO O SECTOR:
NUMERO:

EDIFICIO:

SITIO WEB:

FAX:
TELEFONO FIJO (2):

") CONFIRMAR TELEFONOD
CELULAR:

[&] Registrar ¢ Limpiar




Anexo 2 Menu de Restaurante "La Barca".

BARCA

Restaurante

*Preguntar al mesero si
incluye en su tarifa.

Desayuno
buffet 7,19

Ceviche de pescado....5,43
Conchas asadas........ 12,70

Encebollado de
alb 5,17

Majarisco..ccceccceccssccss 11,50
Biche de pescado........7,93

Arroz con
CAMAIONES.cccssecsssscecss &7

Bollo de pescado........ 9,53
Chupé de pescado.... 12,34
Sopa marinera......... 12,32

Cazuela de
MAriSCOS.cerecssecsseseees 16,48

Moro de lenteja
con carne, pollo
y chuleta (2pax)...... 12,97

Cangrejada
(2 cangrejos).ccccecceeecss 5,11

Tres
LecheS.ccccceccceccsee 4,29

Selva
Negracscecsssseesssdy65

Mousse de
Maracuya..cceeeeceess 4,39

Jarra de jugo
de naranja...ccceecescd,19

Jara de
limonada...ceeccsesee3,43

Jarra de
IO Accecccssccsccsssccees Oy2L

Mocachino.....cceeeee 5,56

Cafgé
AMEriCanO.icccecceees3y26

Café
EXPIeSO.cccscssssssssesss2 QL

* Precios ya incluyen IVA.

)

=

iy MR o
BARETOUOMNE

4o pux satuvel gue te mameey

Eco-Lodge



Anexo 3 Recetas Estandar.

BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIOMNES APROXIMADO DE
PREPARACION
1 30 45 minutos
NOMBRE DE LA RECETA: DESAYUNO BUFFET
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Huevo unidades 60 0,15 9,00
Pan integral gr 1000 0,0046 4,60
Pan en tajadas unidades 10 1,5 15,00
Pan baguette unidades 10 1,2 12,00
Mantequilla gr 1000 0,0152 15,20
Mermelada gr 1000 0,0072 7,20
Agua It 15 0,00065 0,01
Café ar 250 0,045470588 11,37
Azicar gr 300 0,0004 0,12
Leche It 3 0,0011 0,00
Sobre de té verde unidades 15 0,0228 0,34
Sobre de té de manzanilla unidades 15 0,0228 0,34
Yogurt natural It 3 0,0026 0,01
Naranja unidades 80 0,083333333 6,67
Salchicha gr 3000 0,0044 13,20
Sandia unidades 3 4 12,00
Pifia unidades 4 1,5 6,00
Kiwi unidades 60 0,2 12,00
Manzana unidades 30 0,25 7,50
Cereal gr 3 5,2 15,60
PREPARACION: Huevos: 15 a |z copa, 15 du'ros. ZE) (:l (CTl] COSTO BRUTO: 148,16
ustes 1970 ek o0 792 2% | 300, | (MEV) MARGEN DE ERROR: 14,82
salchichas rancheras fritas. Agua caliente para café. (:l (CTP] COSTO TOTAL DE PREPARACION: 162,98
e s o oot s s ven toga o vuics |30 |(CP) COSTO POR PORCION: 2
platos, jarras y bandejas, respectivamente. 20% (CMP' COSTO GERENCIAL: 1,09
(: (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 5,00
OBSERVACIONMNES: Para su consumo se (=] (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 2,17 1,09
contara con 45 platos grandes, 45 platos 12% IVA GENERADO: 1,69 0,60
pequefios, 45 tazas de café y 60 vasos 10% SERVICIO GENERADO: 5,50 0,50
para jugos. (= [PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 7,19




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
2 1 5 horas
NOMBRE DE LA RECETA: CEVICHE DE PESCADO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR

Pescado albacora gr 1000 0,0025 2,50
Cebolla paiteiia unidades 2 0,05 0,10
Tomate unidades 4 0,0625 0,25
Pimiento unidades 2 0,083333333 0,17
Limén unidades 20 0,05 1,00
Cilantro gr 4 0,0025 0,01
Sal gr 7 0,00047 0,00
Aceite de girasol cc 4 0,0054 0,02
Pimienta gr 7 0,012 0,08
PREPARACION: cortar en cuadros pequefios el (= (CTI) COSTO BRUTO: 4,14
pescado, cubrirlos con sal y jugo de 10 limones, 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,41
enfriar por4 horas en el Vrefrrigeradorr, mezclar = (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 4,55
con cebollas, tomates, pimientos y cilandro —
cortados, agregar el zumo de limon restante y 1 (CP' COSTO POR PORCION: 4,55
dejar reposar por una hora, afiadir la sal y servir. 30% (CMP' COSTO GERENCIAL: 1,36

(= [PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 3,33
OBSERVACIONES: el aceite lo agrega el (= (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 2,73 1,36
comensal a su gusto. 12% IVA GENERADO: 1,76 0,40

10% SERVICIO GENERADO: 3,67 0,33

(= [PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 5,43




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
3 1 2 horas
NOMBRE DE LA RECETA: CONCHAS ASADAS
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Conchas prietas unidades 24 0,15 3,60
Limon unidades 2 0,05 0,10
Tomate unidades 3 0,0625 0,19
Cebolla paitefia unidades 2 0,05 0,10
Platano verde unidades 2 0,142857143 0,29
Aji cc 12 0,006 0,07
sal ar 7 0,00047 0,00
Pimienta gr 7 0,012 0,08
Aceite vegetal cc 37 0,0025 0,09
Cilantro gr 5 0,0025 0,01
PREPARACION: lavar y hervir las conchas (= (CTI) COSTO BRUTO: 4,54
por tres minutos, asarlas en una parrilla 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,45
por 5 minutos, servirlas acompafiadas de (= (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 4,99
patacones y encurtido preparado con 1 (CP) COSTO POR PORCION: 4,99
cebolla picada, tomate y limén. 10% (CMP) COSTO GERENCIAL: 0,50
': (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 10,00
OBSERVACIONES: el lavado de las (=] (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 1,00 0,50
conchas debe ser con un cepillo fuerte. 12% IVA GENERADO: 1,70 1,20
10% SERVICIO GENERADO: 11,00 1,00
(= [PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 12,70




Pescado albacora ar 1000 0,0025 2,50
Cebolla paitefia unidades 2 0,05 0,10
Tomate rifion unidades 2 0,0625 0,13
Cebolla blanca unidades 1 0,166666667 0,17
Ajo unidades 2 0,033333333 0,07
Yuca unidades 1 0,0625 0,06
Zumo de limén cc 75 0,00001 0,00
Aceite vegetal cc 36 0,0025 0,09
Culantro ar 4 0,0077 0,03
Sal ar 7 0,00047 0,00
Comino ar 7 0,015 0,11
Pimienta ar 7 0,012 0,08

PREPARACION: cocinar la yuca, el pescado
y la cebolla, preparar una salsa de cebollas,
tomates, culantro y limoén, en una olla
poner la yuca, el pescado, el culantro junto
con el agua donde se hirvi el pescado y la
yuca, mezclar con la salsa antes de servir.

OBSERVACIONES: todos los ingredientes
se preparan por separado, el agua donde
se hierve el pescado debe ser cernida.

1,10




Platano verde

unidades 0,142857143 0,29
Camarones medianos unidades 10 0,08 0,80
Calamares pequefios unidades 4 0,1 0,40
Mejillones unidades 4 0,14 0,56
Almejas unidades 4 0,12 0,48
Ajo unidades 2 0,033333333 0,07
Vino blanco cc 90 0,00743 0,67
Aji cc 5 0,006 0,03
Maicena gr 15 0,0024 0,04
sal gr 7 0,00047 0,00
Pimienta 0,012

PREPARACION: freir, majar y reservar los
verdes, sofreir en aceite el ajo, aji, vino
blanco y maicena, afiadir los mariscos y
cocinar por 5 minutos, verter la mezcla
sobre la base de verde majado y servir.

OBSERVACIONES:




LA

BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
6 4 1 hora
NOMBRE DE LA RECETA: BICHE DE PESCADO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES MEDIDA UTILIZAR COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

Pescado cabezudo gr 1000 0,0008 0,80
Mantequilla gr 18,75 0,0152 0,29
Cebolla paitefia gr 150 0,00025 0,04
Ajo unidades 6 0,033333333 0,20
Pimiento rojo unidades 1 0,083333333 0,08
Orégano gr 5 0,00095 0,00
Comino gr 9 0,015 0,14
Achiote cc 4 0,002 0,01
Mantequilla de mani gr 60 0,019142857 1,15
Yuca ar 680,4 0,003125 2,13
Platano maduro unidades 2 0,125 0,25
Choclos unidades 2 0,333333333 0,67
Cilantro gr 5 0,0025 0,01
Sal gar 7 0,00047 0,00
Pimienta ar 7 0,012 0,08
Limén unidades 1 0,05 0,05
Aji entero unidades 1 0,05 0,05
PREPARACION: calentar el aceite en una olla, agregar (=) (CTI) COSTO BRUTO: 5,94
la ceb~o||a., ajo, pimiento, achiote, clomino., oréganoy 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,59
sal, afadir caldo de pescado y mani, hervir a fuego -
lento, agregar el choclo, yuca, cocinar durante 40 (=) (CTP) COSTO TOTAL DE ?REPARACJON: 6,54
minutos, agregar maduro y pescado, cocinar por 10 4 (CP) COSTO POR PORCION: 1,63
minutos, servir, espolvorear el cilantro y decorar con 16% (cmp) COSTO GERENCIAL: 0,26
una odafa de;fimon yafl (=) (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 6,29
OBSERVACIONES: Cocinar a fuego lento, (=) (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 0,52 0,26
de preferencia en una cacerola grande. 12% IVA GENERADO: 1,01 0,75

10% SERVICIO GENERADO: 6,92 0,63

(=) (PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 7,93




Vino blanco cc 75 0,00743 0,56
Cebolla perla unidades 1 0,1 0,10
Achiote cc 4 0,002 0,01
Pimiento unidades 1 0,083333333 0,08
Aceite vegetal cc 24 0,0025 0,06
Comino ar 14 0,015 0,21
Camarones ar 750 0,0075 5,63
Arroz gr 200 0,0005 0,10
Tomate rifion unidades 2 0,0625 0,13
Mantequilla ar 90 0,0152 1,37
Perejil ar 102 0,000833333 0,09
Ajo unidades 8 0,033333333 0,27
Sal er 7 0,00047 0,00
Pimienta ar 0,012

PREPARACION: lavar y sazonar los camarones con sal,
pimienta, comino y ajo, reposar por una hora, hervir
agua en una olla, afiadir los camaranes y hervir por
dos minutos, pelar los camarones y picar la mitad,
cocinar el arroz con ajo, sofreir la cebolla, pimiento,
‘tomate, perejil, achiote, comino, sal y pimienta por 10
minutos, afiadir el vino, mezclar todo y servir.

OBSERVACIONES: cocinar a fuego lento, el
camaron en una olla mediana, el arroz en
una olla grande y el sofrito en sartén
pequefio.




BARC.

/
SSo/%

Restaurante

TIEMPO

N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
8 1 2 horas
NOMBRE DE LA RECETA: BOLLO DE PESCADO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Pescado albacora gr 400 0,0025 1,00
Mani gr 250 0,019142857 4,79
Platano verde unidades 3 0,142857143 0,43
Tomate unidades 1 0,0625 0,06
Cebolla paitefia unidades 1 0,05 0,05
Pimiento unidades 1 0,083333333 0,08
Hoja de platano unidades 1 0,1 0,10
Canela gr 75 0,024 1,80
Cilantro gr 4 0,0025 0,01
Agua cc 150 0,00065 0,10
Arroz gr 100 0,0005 0,05
sal ar 14 0,00047 0,01
PREPARACION: Sofreir la cebolla, tomate, (=) (cTI) COSTO BRUTO: 8,47
pimiento y ajo, agregar agua, pescado 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,85
previamente cocinado y desmenuzado, (=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 9,32
verde, mani y culantro, colocar la masa en 1 (CP) COSTO POR PORCION: 9,32
una hoja de platano, envolver y cocinar al 15% (CMP) COSTO GERENCIAL: 1,40
valor por media hora, servir. (=) (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 6,67
OBSERVACIONES: (=) |(%RC) PORCENTAIE DE COSTO: 2,80 1,40
12%  |IVA GENERADO: 2,20 0,80
10% |SERVICIO GENERADO: 7,33 0,67
(=) (PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 9,53




|9 | 1 | 30minutos |

PREPARACION: sofreir cebolla, ajo y
papas en una olla, cortar los filetes en
tiras, sazonarlos y colocarlos en la olla,
afiadir agua, sal, comino, orégano, yuca y
cocinar por 20 minutos, servir y decorar
con culantro picado.

OBSERVACIONES:

Filete de Dorado ar 500 0,0025 1,25
Comino ar 9 0,015 0,14
sal ar 9 0,00047 0,00
Ajo unidades 4 0,033333333 0,13
Cebolla perla unidades 1 0,1 0,10
Yuca gr 120 0,0625 7,50
Orégano gr 8,5 0,00095 0,01
Pimienta negra gr 8,5 0,012 0,10
Agua ml 1500 0,00065 0,98
Achiote cc 2 0,002 0,00
Papa gr 120 0,0003 0,04
Culantro gr 0,0077




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIOMNES APROXIMADO DE
. | PREPARACIGN
il e 10 2 2 horas
NOMBRE DE LA RECETA: SOPA MARINERA
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR

Agua It 2 0,00065 0,00
Almejas gr 226,8 0,003 0,68
Camarones gr 453,6 0,004 1,81
Pescado corvina gr 453,6 0,011266667 5,11
Ostiones gr 226,8 0,004 0,91
Cangrejos unidades 3 1,25 3,75
Langosta unidades 1 6 6,00
Caracoles gr 1134 0,0035 0,40
Cebolla paiteiia unidades 1 0,05 0,05
Perejil gr 4 0,000833333 0,00
Ajo unidades 3 0,033333333 0,10
Mani gr 60 0,019142857 1,15
Aceite vegetal cc 36 0,0025 0,09
Tomate unidades 1 0,0625 0,06
Comino gr 7 0,015 0,11
Pimienta gr 7 0,012 0,08
sal ar 7 0,00047 0,00
Achiote cc 12 0,002 0,02
PREPARACION: Sofreir aceite, cebolla, (=] (CTI) COSTO BRUTO: 20,33
comino, pimienta, tomate, perejil, ajo, 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 2,03
pimiento, achiote y sal, agregar agua, (=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 22,36
mariscos, pescados, mani y cocinar a 2 (CP) COSTO POR PORCION: 11,18
fuego lento, servir. 11% (CMP) COSTO GERENCIAL: 1,23
(= [PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 9,09

OBSERVACIONES: (=] (%RC) PORCENTAIJE DE COSTO: 2,46 1,23

12% IVA GENERADO: 2,32 1,09

10% SERVICIO GENERADO: 10,00 0,91
= [PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 12,32




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
11 6 2 horas
NOMBRE DE LA RECETA: CAZUELA DE MARISCOS
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Cebolla paitefia unidades 3 0,05 0,15
Pimiento verde unidades 2 0,083333333 0,17
Culantro gr 20 0,0077 0,15
Achiote cc 36 0,002 0,07
Pimienta gr 7 0,012 0,08
Comino gr 7 0,015 0,11
Platano verde unidades 6 0,142857143 0,86
Mani gr 120 0,019142857 2,30
Leche cc 150 0,0011 0,17
Agua cc 1050 0,00065 0,68
Sal gr 7 0,00047 0,00
Pescado picudo gr 453,6 0,0045 2,04
Camarones er 680,4 0,08 54,43
Almejas unidades 300 0,06 18,00
Tenazas de cangrejo, pata gorda unidades 2 0,00
Conchas unidades 30 0,15 4,50
PREPARACION: en un recipiente sobreir cebolla, (=l (c‘"] COSTO BRUTO: 83,71
LTINS N | aon ey manGepe evror.
platano licuado y cocinar por 10 minutos. En otra olla (=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 92,08
o somimios T conieis st = prepermc i € R el e 15,35
del platano, los mariscos y el pescado, llevar al horno 8% (CMP' COSTO GERENCIAL: 1,23
hasta que dore, servir en la misma cazuela. (= [PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 12,50
OBSERVACIONES: (=] (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 2,46 1,23
12% IVA GENERADO: 2,73 1,50
10%  |SERVICIO GENERADO: 13,75 1,25
(= (PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 16,48




2:30 horas

Lenteja ar 500 0,0026 1,30
Quezo mozarella ar 100 0,0114 1,14
Salsa de tomate cc 25 0,009164491 0,23
Agua cc 300 0,00065 0,20
Arroz gr 150 0,0005 0,08
Culantro ar 7 0,0077 0,05
Achiote cc 24 0,002 0,05
Sal gr 7 0,00047 0,00
Carne de res ar 150 0,0095 1,43
Pollo gr 150 0,008235294 1,24
Chuleta 150 0,00889 1,33

PREPARACION: cocinar las lentejas por
dos horas y sazonar con culantro,
achiote y sal. Cocinar el arroz y mezclar
con la lenteja, mozarella y salsa de
tomate, revolver bien. Asar y sazonar los
filetes de las tres carnes, servir.
OBSERVACIONES:

0,77




|13 | 6 | hoas |

Cangrejos unidades 12 1,25 15,00
Cebolla blanca unidades 4 0,166666667 0,67
Pimienta negra ar 25 0,012 0,30
Cilantro gr 10 0,0025 0,03
Orégano ar 40 0,00095 0,04
Comino gr 25 0,015 0,38
Sal ar 50 0,00047 0,02
Ajo unidades 4 0,133333333 0,53
Cerveza cc 600 0,001666667 1,00
Platano maduro unidades 4 0,125 0,50
Platano verde unidades 0,142857143

PREPARACION: En una olla grande hervir
alifios e ir agregando poco a poco los
cangrejos previamente lavados, agregar
los platanos y la cerveza, hervir hasta que
los cangrejos se tornen color rojo, servir.

OBSERVACIONES: al lavar los cangrejos,
se deshechan los muertos.




Huevo Unidades 9 0,15 1,35
Azcar gr 174 0,004 0,70
Harina de trigo gr 100 0,022 2,20

La Lechera tres leches

PREPARACION: precalentar el horno a 180 °C,
batir las claras de huevo a punto nieve, agregar
azucar, yemas y harina, verter la masa en un

molde enharinado y enmantequillado, hornear

por 35 minutos, desmoldar y verter La Lechera
tres leches, refrigerar, dividir en porcionesy
servir.

OBSERVACIONES:




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIOMNES APROXIMADO DE
PREPARACION
/ /) /1] 15 10 45 minutos
NOMBRE DE LA RECETA: SELVA NEGRA
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Harina de trigo gr 265 0,022 5,83
Azicar gr 600 0,004 2,40
Cacao en polvo gr 65 0,016 1,04
Polvo para hornear gr 7,5 0,018 0,14
Bicarbonato de sodio gr 4,7 0,002 0,01
Sal gr 4,7 0,00047 0,00
Huevo unidades 3 0,15 0,45
Leche cc 250 0,0011 0,28
Aceite vegetal cc 120 0,0025 0,30
Esencia de vainilla cc 16 0,0094 0,15
Cerezas er 425 0,003 1,28
Fécula de maiz gr 60 0,0004 0,02
Crema de leche cc 750 0,0076 5,70
Azicar impalpable gr a0 0,00075 0,07
PREPARACION: Precalentar el horno a 180°C, enarinar (=l [CT” COSTO BRUTO: 17,66
dos moldes, en un bowl batir harina, azdcar, cacao,
polvo de hornear, bicarbonato, sal huevos, leche, 10% [ME‘” MARGEN DE ERROR: _ 1,77
aceite, vainilla y colocar la mezcla en los moldes, (:' [CTP] COSTO TOTAL DE PREPARACION: 19,42
hornear por 35 minutos, enfriar y desmoldar. Para el ARl
relleno, mezclar las cerezas, azicar, fécula de maiz y 10 [CP] ST FEk P 1,94
vainilla, cocinar a fuego lento hasta que espese. Para 30% ICMP] COSTO GERENCIAL: 0,58
la crema batida, batir a velocidad alts la crema de (=' (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 333
leche y el azicar hasta formar picos duros. cortar el :
pastel en tres capas horizontales, y colocar la crema (=' [%Rcl PORCENTAIJE DE COSTO: 1,17 0,58
batida en una separacién y la crema de cerezas en la 12% IVA GENERADO: 0,98 0,40
segunda sz_ap_ar_ac'lén. cu!jr'lrtoda la f:orta con crema, 10% SERVICIO GENERADO: 3,67 0,33
decorar, dividir en porciones y servir, - -
(=) (PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 4,65




397

0,0056

2,22

Leche condensada cc
Maracuya unidades 8 0,166666667 1,33
Crema de leche cc 300 0,0076 2,28

Gelatina sin sabor

PREPARACION: triturar, colar y almacenar las
frutas, mezclar la pulpa con la leche condensada,
batir la crema de leche a punto medio, hidratar la
gelatinca con agua tibia y mezclar todos los
ingredientes, colocar la mezcla en moldes y
refrigerar, servir cuando esté cuajada.

OBSERVACIONES:

gr

0,005333333




Naranja unidades 6 0,083333333 0,50
Agua cc 300 0,00065 0,20
Azicar gr 0,0004

PREPARACION: en una licuadora colocar
todos los ingredientes y licuar hasta
obtener una mezcla homogénea, servir.

OBSERVACIONES:




Limon unidades 30 0,05 1,50
Agua cc 300 0,00065 0,20
Aztcar gr

PREPARACION: en una licuadora colocar
todos los ingredientes y licuar hasta
obtener una mezcla homogénea, servir.

OBSERVACIONES:




Pulpa de mora cc 200 0,004 0,80
Agua cc 250 0,00065 0,16
Azicar ar 72 0,0004 0,03

PREPARACION: en una licuadora colocar
todos los ingredientes y licuar hasta
obtener una mezcla homogénea, servir.

OBSERVACIONES:

0,11
0,60




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES | APROXIMADO DE
PREPARACION
20 1 25 minutos
NOMBRE DE LA RECETA: MOCACHINO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR

Café expreso gr 90 0,045470588 4,09

Leche cc 45 0,0011 0,05

Cacao en polvo gr 24 0,016 0,38

Azucar gr 18 0,0004 0,01

PREPARACION: Mezclar la leche y el café (=) (CTI) COSTO BRUTO: 4,53

con el cacao en polvo, calentary 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,45

remover pero no hervir, licuar la mezcla (=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 4,99

por un minuto hasta que haga espuma y 1 (CP) COSTO POR PORCION: 4,99

servir, decorar con canela o chocolate en 30% (CMP) COSTO GERENCIAL: 1,50

polvo. (=) (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 3,33
OBSERVACIONES: (=) (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 2,99 1,50
12% IVA GENERADO: 1,90 0,40
10% SERVICIO GENERADO: 3,67 0,33

(=) (PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION: 5,56




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
21 1 25 minutos
NOMBRE DE LA RECETA: CAFE AMERICANO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Café molido gr 8 0,045470588 0,36
Agua cc 90 0,00065 0,06
Rama de canela pequefia unidades 1 0,0464 0,05
Azucar gr 14 0,0004 0,01
PREPARACION: Calentar el agua, disolver (=) (CTI) COSTO BRUTO: 0,47
el café y el azicar en el agua, serviry 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,05
decorar con una rama de canela. (=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 0,52
1 (CP) COSTO POR PORCION: 0,52
40% (CMP) COSTO GERENCIAL: 0,21
(=) (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 2,50
OBSERVACIONES: (=) (%RC) PORCENTAJE DE COSTO: 0,42 0,21
12% IVA GENERADO: 0,51 0,30
10% SERVICIO GENERADO: 2,75 0,25

[PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION:

3,26




BARCA

Restaurante

TIEMPO
N°. RECETA N°. PORCIONES APROXIMADO DE
PREPARACION
22 1 20 minutos
NOMBRE DE LA RECETA: CAFE EXPRESO
UNIDAD DE CANTIDAD A
INGREDIENTES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA UTILIZAR
Café molido er 18 0,045470588 0,82
Agua cc 45 0,00065 0,03
PREPARACION: Calentar el agua, disolver (=) (CTI) COSTO BRUTO: 0,85
el café en el agua, servir. 10% (MEV) MARGEN DE ERROR: 0,08
(=) (CTP) COSTO TOTAL DE PREPARACION: 0,93
1 (CP) COSTO POR PORCIGN: 0,93
50% (CMP) COSTO GERENCIAL: 0,47
(=) (PPV) PRECIO POTENCIAL DE VENTA POR PORCION: 2,00
OBSERVACIONES: (=) |(%RC) PORCENTAIE DE COSTO: 0,93 0,47
12% IVA GENERADO: 0,71 0,24
10% SERVICIO GENERADO: 2,20 0,20

(=)

(PVP) PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR PORCION:

2,91




Anexo 4 Cotizacion inicial Arg. Fatima Cevallos.

/ N\

2(0. &+
o
ARQUITECTURA Y MAS

Te 1.0984084065

PROFORMA
Julio 2015

Sefiores
Bartolomé Eco-lodge

Estimada Carolina,

A continuacion, detallo costes de construccidn tentativos y honorarios, para la construccién de
instalaciones.

CONSTRUCCION Y ADECUACION DE CABARIAS (3 HAB. C/U) 4.876 m2 195‘040,03
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE RESTAURANTE Y COCINA 560 m2 3‘4ou,o§
CONSTRUCCION Y ADECUACIGON DE CABARA PARA RECEPCION 297 m2 2‘970,03
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE OFICINA 131 m2 1‘043,03
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE PISCINA 104 m2 43‘472,03
ADECUACION DE SENDERDS 1.240m2 11‘160,03
ADECUACION DE AREA DE CAMPING 843 m2 4‘215,03
ADECUACION DE PARQUEOS 1.046 m2 17‘782,03
ADECUACION DE CABALLERIZAS 93m2 1‘115,03
CONSTRUCCION Y ADECUACION DE CASETA DE SEGURIDAD 30m2 450,03

El costo estimado de la obra es $ 285.653,00.
Los honorarios se acordaran previo a la confirmacion del negocio.
Proforma valida hasta Marzo 2016.

ARQ. FATIMA CEVALLOS A.
Reg. Prof. #1016-10-969619



Anexo 5 Cotizacidon Termalimex.

TERMALIMEX CIA. LTDA.

Direccion: RUMIPAMBA OE1-60 Y AV. 10 DEAGOSTO

R.U.C.: 1790162524001
SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECIALES

RESOLUCION SRI No. 345 07/07/2004 PROFORMA: 0036078

Cliente : BARTOLOME Quito, 23 de Julio del 2015

Contacto :

Direccién : QUITO

Ciudad I QUITO Email 1

R.U.C. ! 99990099g9Q TELEFONO : 222222 Cod. Vendedor : Csa Pag.1de 6

No. CANT DESCRIPCION PRECIO U. DSCTO. P.TOTAL

1 30 Canasta ovalada HALCO 8879 fabricada en polipropileno, de 22.9cm x 17.8 cm x 2.44 0.00 73.20
7.6cm.

2 30 Cenicero BORMIOLI 1.23806 1 1/2" 35mm 1.54 0.00 46.20

3 5 Coctelera HALCO CS377WC, fabricada de acero inoxidable de 30 onzas, provista de 8.65 0.00 43.25
tapa.

4 1 Dispensador de palillos marca HALCO HLTDS fabricado en acero inoxidable de 11.4 cm 28.05 0.00 28.05
de altura. Solo para palillos redondeados.

5 2 Pala para papas fritas AMERICAN METALCRAFT, FFSR1, fabricada en s/s. 33.04 0.00 66.08

6 3 Pica hielo HALCO 7IP 1 punta de acero al carbono con mango de madera de 19.1 cms. 2.00 0.00 6.00
de longitud.

7 30 Pozuelo para salsas AMERICAN METALCRAFT CRMK2 fabricado de ceramica de 2 oz de 2.51 0.00 75.30
capacidad.

8 60 Salero pimentero HALCO 1565P, fabricado en acero inoxidable 1a tapa v frasco de 1.68 0.00 100.80
cristal 3 oz de capacidad

9 10 Stand para exhibicién de vinos HALCO 6950, cubeta de acero inoxidable montada 52.32 0.00 523.20
sobre stand de 76.2 cms. de alto.

10 4 Bandeja HALCO 88002 fabricada de acero inoxidable calibre 24, 1/1 GN de 53.0 x 24,20 0.00 96,80
32.5x 6.4 cm

11 4 Bandeja HALCO 88122 fabricada de acero inoxidable, calibre 24; 1/2 GN de 32.4 x 15.39 0.00 61.56
26.4 % 6.4 cms.

12 2 Bandeja HALCO 88232 fabricada de acero inoxidable calibre 24 2/3 GN de 35.2 x 32.4 27 .46 0.00 44,92
X 6 cms.

13 2 Bandeja HALCO 88132 fabricada en acero inoxidable, calibre 24 1/3 GN de 32.4 x 13.00 0.00 26.00
17.5 % 6.0 cms.

14 2 Bandeja HALCO 88142 fabricado en acero inoxidable calibre 24 1/4 GN de 26.4 x 16.2 9,74 0.00 19,48
¥ 6.4 cm

15 1 Batidor - dispensador de crema chantilly ISI 1603, recipiente s/s de 0.5 Its. de 134.74 0.00 134,74
capacidad. Incluye tres boquillas plasticas, porta - cartucho, tapa y cepillo de limpieza.

16 5  Pinza de utilidad general WESTMARK 15172270 de 14", mango de acero inoxidable 8.62 0.00 43.10
con extremos de nylon.

18 4 Bandeja para hornear ADVANCE 18-8A-26 fabricada de aluminio, calibre 18 de 45.7 % 18.46 0.00 73.84
66.0 cms.

19 1 Canasta para freir ADCRAFT CB-10F fabricada de malla de alambre niquelado de 25.4 12.26 0.00 12.26
cm de didmetro, malla fina.

20 1 Canasta para freir ADCRAFT CB-10M fabricada de malla de alambre niquelado de 25.4 11.05 0.00 11.05
cm de didmetro, malla media.

21 2 Dispensador de condimentos ADCRAFT DCD-6BK de seis compartimentos con tapa de 43.60 0.00 87.20
policarbonato transparente

23 2 Olla alta UPDATE U-APT-12T fabricada de aluminio de 12 Qt. de capacidad, provista de 43,47 0.00 86,04
tapa.

24 2 Olla alta UPDATE U-APT-24T fabricada de aluminio de 24 Qt. de capacidad, provista de 63.97 0.00 127.94
tapa.

25 2 Olla alta UPDATE U-APT-40T fabricada en aluminio de 40 Qt. de capacidad, provista de 103.16 0.00 206.32

tapa.
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Ollz alta UPDATE U-APT-60T fabricada de aluminio de 60 Qt. de capacidad, provista de
tapa.

Olla de presidon ALL AMERICAN 910-AL de fabricacién americana, fabricada de
aluminio de 10.5 Qt. de capacidad.

Ollz de presion ALL AMERICAN 921-AL fabricada de aluminio de 21 Qt. de capacidad.

Rebanador de vegetales marca BERINER 902524, unidad provista de 3 cuchillas para
diferentes tipos de corte.

Pelador para papas VICTORINOX 5.0203 doble filo de fabricacion suiza.
Puntilla curva VICTORINOX 5.3103 de fabricacién suiza, hoja de 6 cms.
Puntilla recta VICTORINOX 5.0303 de fabricacién suiza, hoja de 3 cms.

Rallador cuatro lados con recogedor WESTMARK 11382270, fabricado en acero
inoxidable.

Guante de silicona SILIKOMART ACCO82/CN color negro, resistente a temperaturas de
hasta 230*C. Unidad de 38.5 x 16.8 cms

Taza medidas UPDATE, U-MEA-400PC, fabricada en policarbonato, 4Qt.
Manga pastelera HALCO NPB10 fabricada de nylon de 33 x 61 cms.
Manga pastelera HALCO NPB3 fabricada de nylon de 22.9 x 33. cms.
Manga pastelera HALCO NPB4 fabricada de nylon de 22.9 x 38.1 cms.
Manga pastelera HALCO NPB5S fabricada de nylon de 25.4 x 40.6 cms.
Manga pastelera HALCO NPB6 fabricada de nylon de 27.9 x 43.1 cms.
Manga pastelera HALCO NPB7 fabricada de nylon de 30.5 x 48.3 cms.
Manga pastelera HALCO NPBS8 fabricada en nylon de 35.6 x 50.8 cms.
Managa pastelera HALCO NPES8 fabricada en nylon de 35.6 x 50.8 cms.
Manga pastelera HALCO NPB9 fabricada de nylon de 36.8 x 53.3 cms.

Molde pastelero UPDATE, CPSF-08, fabricado de acero esmaltado, 20.32cm de
diametro x 6cm de profundidad

Molde pastelero UPDATE, CPSF-10, fabricado de acero esmaltado, de 25.4cm de
diametro x 6cm de profundidad

Abrelatas SWING-A-WAY, 407BK
Cuchillo deshuesador VICTORINOX 5.6403.15 de fabricacién suiza, hoja de 15 cms.

Cuchara cuadrada para servicio HALCO 817 fabricada de acero inoxidable de 21.6
cms. de longitud.

Cucharas de medidas HALCO 2316EH fabricadas en acero inoxidable de medidas 1/4,
1/2, 1 cuchara de te, 1 cuchara de mesa

Cuchillo carnicero TRAMONTINA 24646/087 7" (17.9cms), mango plastico.
Cuchillo tipo sierra TRAMONTINA 24627/080 10" (25.4 cms.), mango plastico.

Espatula HALCO 44, hoja fabricada en acero inoxidable con mango largo de madera
hoja de 20.3x7.6 cm

Rejilla VOLLRATH 20038 fabricado en acero inoxidable de 60.9x41.9x2.2 cm

Prensa de papa HALCO 3RS fabricada en acero ioxidable de 43.1 cm tamafio de bol
12.7x11.4 cm.

Puntilla TRAMONTINA 24625/084 4" (10.1 cms.), mango plastico.

Tazon HALCO S780 fabricado en acero inoxidable de 16 Qt de capacidad.

Tazon KING METAL K-MBDO3 fabricade en acero inoxidable con capacidad de 3 Qt.
Tazén KING METAL K-MBDOS fabricado en acero inoxidable con capacidad de 5 Qt.
Tazon KING METAL K-MBDO15, fabricado en acero inoxidable con capacidad de 1.5 Qt.

Termometro digital COOPER DPP400W, rango de temperatura de -40 a 200 grados
Centigrados.

Tapa tipo domo con corte al extremo CARLISLE PSD13EH-07 fabricada de
policarbonato transparente de 30.4 x 25.4 cms.

Tapa tipo domo con corte central CARLISLE PSD13CH-07 fabricada de policarbonato
transparente de 30.4 x 25.4 cms.
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0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

304.38

460.03

529.04

315.76

22.60

15.24

10.86

36.14

118.48

55.86

48.84

6.60

6.74

8.70

9.58

9.97

9.97

10.67

7.81

8.85

16.07

43.38

19.38

7.24

21.22

16.64

8.93

145.52

189.36

7.77

109.25

16.90

22.65

12.25

22.86

390.11

390.11
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1 Coche porta bandejas ADVANCE PR20-3K, fabricado de aluminio, capacidad para 383.51
albergar 20 bandejas de 18" x 26", 0 40 bandejas de 14" x 18". Unidad montada
sobre ruedas de 5" de diametro.
100 Copa para cocktail BORMIOLLI 1.24490, de 8-1/4 onz, 24.5 cl de capacidad 6.15
100 Copa para vino BORMIOLI 1.67241, de 11-1/4 onz de capacidad, 33.5cl 3,92
100 Copa tipo flauta marca BORMIOLLI 1.36120 de 5.3/4 oz. de capacidad. 3.41
100 Copa Cognac BORMIOLI 1.28290, de 8.5 onz de capacidad, 25cl 2.40
100 Copa helado BORMIOLI 3.35760 4 1/4" 7 3/4 onz (23 cl) 4.10
100 Copa para margarita BORMIOLLI 1.66440 de 11-1/4 onz., 33 cl de capacidad. 5.82
1,000 Copa agua marca BORMIOLLI 1.36130 de 9.5 oz. de capacidad. 3.29
100 Cubeta para hielo BORMIOLI 1.25050 6 1/2" 43 7/8 onz (120 cl) 12.17
5o Jarra de vidrio BORMIOLI 3.35940, capacidad 48 3/4 oz/ 1,5 lts. 5.89
100 Jarro cervecero BORMIOLI de 17.1/4 Oz.altura de 168 mm. 4.34
5o Jarra y azucarera BORMIOLI 11.80 onz (35 cl) 14.32
100 Vasoc BORMIOLI 1.91190, de 11.5 onz de capacidad, 34 cl 2,22
100 Vaso bajo 1.90
200 Cuchara café DOGGERS 1034 fabricada de acero inoxidable 0.70
200 Cuchara té helado DOGGERS 1036 fabricada de acero inoxidable 0.75
200 Cuchara sopa DOGGERS 1031 fabricada de acero inoxidable 0.08
200 Cuchillo steak DOGGERS 1082, de acero inoxidable 1.64
200 Tenedor mesa DOGGERS 1051 fabricada de acere inoxidable 0.98
50 Bowl performa BORMIOLI 4.00886 de 12 cms de didmetro, color blanco. 2.97
50 Ensaladera BORMIOLI 6.31350 capacidad 29ox [ 86 cl, color transparente 3.15
200 Plato base toledo BORMIOLI 4.00851 de 29 cms de diametre, color blanco. 9.39
200 Plato para postre BORMIOLI 4.98880, medidas 200 x 200mm 3.39
200 Plato sopero BORMIOLI 4.05811 de 22.5 cms. de didmetro, color blanco. 3.76
100 Pozuelo BORMIOLI 4.05876 de 10 cms. de didmetro y 5 3/4onz de capacidad, color 1.46
blanco.
200 Plato cuadrado con taza BORMIOLI 4.98950, taza capacidad 71/20z o 22 cl, plato 4.18
medida 140 x 140mm, color blanco
200 Bowl multiuso BORMIOLI 4.05883 de 17 cms. de didmetre, color blanco. 2.41
200 Plato tendido BORMIOLI 4.05810 de 23.5 cms. de diametro, color blanco. 2.92
1 M3quina de café expreso y/o capuchino semi automatica NUOVA SIMONELLI APPIA 11 2,618.35
1 GR, de fabricacion italiana. Unidad de un grupe, tanque de caldero de 5 Its., poder
de 1500 3 1800 Watts. Unidad provista de tubo de vapor y porta tazas superior.
Especif. eléctrica 115/60/1
1 Filtro de agua NUOVA SIMONELLI KD8. 158.82
1 Freidora tipo counter ANVIL FFA2001, operacién eléctrica a 2.5 KW, unidad fabricada 245,65
de acero inoxidable provista de tanque del mismo material con capacidad para 5 litros
de aceite, (aprox. 8,8 |lbs. papa por hora) canastilla de acero inoxidable. Dimensiones
28.2 x 47 % 27.8 cms. Espec. eléctrica 110/60/1.
1 Licuadora WARING Mod. MX1050XTX, capacidad 64 onz., contenedor de policarbonato, 495,72
control digital, espec. elec. 115/60/1.
1 Tostadora Industrial WARING WCTS800 de fabricacion americana con 4 canales de 519.05
alimentacién, fabricada en acero inoxidable con controles electrénicos. Con capacidad
de 380 rebanadas de pan por hora. Espec. elec. 120/60/1
1 Cocina industrial IMPERIAL IR-6 de fabricacion americana, operacion a gas con seis 2,732.40

hornillas abiertas con capacidad de calentamiento de 28.000 BTU cada una y piloto
independiente, parrillas de hierro fundido de 30 x 30 cms., unidad montada scbre

base con horno de 35.000 BTU y control termostatico de temperatura entre 150 a

500*F. Terminado exterior en acero inoxidable. Dimensiones 91 x 72 x 91 cms. de
alto.
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0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

383.51

615.00

392.00

341.00

240.00

410.00

582.00

3,290.00

1,217.00

344,50

434,00

716.00

222.00

190.00

140.00

150.00

196.00

328.00

196.00

148.50

157.50

1,878.00

678.00

652.00

146.00

836.00

482.00

584.00

2,618.35

158.82

245.65

495.72

519.05

2,732.40
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Horno industrial de conveccion IMPERIAL ICVGP de fabricacion americana, un 6,860.70
compartimento con capacidad para albergar entre 5 v 12 latas, unidad provista de
cinco repisas. Operacién a gas con capacidad de calentamiento de 70.000 BTU. Puerta
frontal con una hoja de vidrie. Control de temperatura de 150 a 500*F. Motor de
ventilacién de 1/2 HP de dos velocidades. Dimensiones 96.5 x 102.2 x 152.4 cms.
Espec. eléctrica 120/60/1
Horno industrial de microondas AMANA RCS10DSE, capacidad de calentamiento 1000 628.78
Watts, capacidad interior de 1.2 Cu Ft. Controles de operacion mediante perilla, timer
de 6 minutos. Interior y exterior de acero inoxidable. Especificacién eléctrica
115/60/1
Dispensador refrigerado de agua vy jugo CRATHCO E29-4, dos contenedores 1,025.01
independientes con capacidad para 2.4 galones cada uno, sistema de refrigeracion
autocontenida, bomba independiente para recirculacién del liguido. Especificaciones
eléctricas 120/60/1
Mesa refrigerada industrial TERMAL CWR2PSTD, 340 litros de capacidad, compuesto 2,422.71
de dos puertas solidas, sistema de refrigeracion ventilada que garantiza la distribucion
del aire frio en el espacio interno y sistema de evaporacion que elimina la
condensacion de agua. Defrost automatico indicado con luz de advertencia. Provisto
con termostato de medificacion de temperatura de +1 a +8 grados centigrados. Usa
refrigerante R134A. Compresor Lg de 1/3 HP, poder de 328 Watts. Medidas
122.50%76.2x93.9 cms.
Congeladoer industrial TERMAL CWN700, 665 litros de capacidad,compuesto de un 3,049.65
cuerpo puerta solida, sistema de refrigeracion ventilada que garantiza la distribucion
del aire frio en el espacio interno y sistema de evaporacion que elimina la
condensacion de agua. Defrost automatico indicado con luz de advertencia. Compresor
Tecumshe ¥z HP, 500 watts y 2.6 amps. Provisto con termostato de modificacion de
temperatura de -25 a -170 grados centigrados. Usa refrigerante R404a. Dimensiones
73x78x198 cm.
Refrigerador industrial TERMAL CWR700, 665 litros de capacidad, compuesto de un 2,386.26
cuerpo puerta solida, sistema de refrigeracion ventilada que garantiza la distribucion
del aire frio en el espacio interno y sistema de evaporacion que elimina la
condensacion, 3 parrillas, compresor LG de 1/4 HP, refrigerante R134a, 2.3 amperios,
338 watts. Medidas 73x78x198 cms. Especificacion electrica 115/60/1.
Basurero PERFECT P-JWCR7GET, provisto de tapa, fabricado de polietileno, de 20 gal / 38.72
76 Its de capacidad, color gris
Coche de limpieza CARLISLE JC1945L-23 posee portaherramientas, estantes y 246,35
ganchos
Batidora semi-industrial de fabricacion americana, KITCHEN AID KSM150 artesanal, 397.60
de 5 cuartos de galon de capacidad, tazon de acero inoxidable con protector para
evitar derrames, un batidor globo de alambre tipo D, un batidor plano tipo B, ¥ un
batidor de gancho tipe ED, control de 10 velocidades; motor de 325w.
Balanza mecanica YAMATO M-25PK, capacidad para 11kg. x 50gr. (25 Ibs. x 2 onz.}, 152.06
plataforma de acero inoxidable de 19 x 19 cms.
Exhibidor tipo bafio maria ANVIL BMA4002, operacion electrica a 1.8 KW, tina con 1,069.09
capacidad para dos bandejas tamarfio 1/1 de hasta 6" de profundidad, unidad fabricada
de acero inoxidable provista de protector frontal de vidrio. Dimensiones 73.4 x 65.5 x
74.0 cms. Espec. eléctrica 120/60/1
SUBTOTAL:
DSCTO. :
SUBTOTAL :
TRANSPORTE:
LV.A. 12 %:
TOTAL :

CONDICIONES DE COMPRA Y VTA.

FORMA DE PAGO.
A convenir.
PLAZO DE ENTREGA.

Inmediato salvo previa venta

LUGAR DE ENTREGA

Bodegas de Termalimex en |a ciudad de Quito.
VALIDEZ DE LA OFERTA.

5 dias a partir de la presente

NOTA

Los precios no incluyen materiales ni mano de obra de instalacion
El Cliente sera responsable de la instalacion de los equipos de acuerdo a las instrucciones de
las Memorias Técnicas que entregara Temmalimex Cia. Ltda.

NOTA.

"Los precios estan sujetos a variacion debido a las politicas arancelarias adoptadas por el
Gobiemno. En el caso de incremento de aranceles, salvaguarda, etc. que afecte a las partidas
arancelanas dentro de las cuales se importa estos articulos, los precios serdn modificados.

GARANTIA.

Un (1) afio contra defectos de fabricacion. Se excluye de esta Garantia dafios por
fluctuaciones de voltaje, falta de limpieza y mantenimiento preventivo de los equipos de
acuerdo a las recomendaciones del fabricante, inobservancia de las instrucciones de
instalacion de acuerdo a las Memorias Técnicas que entregara Termalimex. Cia. Ltda.,
negligencia y mal manejo de los mismos y repuestos de desgaste normal.

Atentamente,

Carmen Salazar
DPTO. COMERCIA

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

6,860.70

628.78

1,025.01

2,422.71

3,049.65

2,386.26

387.20

1,231.75

397.60

152.06

1,069.09

47,767.94
0.00
47,767.94
0.00
5,732.15
53,500.09



Anexo 6 Cotizacion Pagina Web.

Ei? Wlx Mis Sitios Plantillas Explora Suscripciones Ayuda @ Espaiiol

Planes Premium

Wix te da cientos de plantillas, paginas ilimitadas y hosting de alta calidad GRATIS
Haz upgrade a Premium y recibe ain mas

eCommerce Unlimited Combo Connect Domain

Ideal para Pequefias Empresas  Emprendedores y Freelancers Para Uso Personal Lo Més Basico

US$1 617 US$1242 USSB 25 US$4 08

MEJOR Imes Imes Imes imes
OPCION i
(i) Este Plan Exhibe
Ahorra 36% Ahorra 45% Ahorra 36% Anuncios de Wix
Plan An Ual 92, Recibe hasta USSTS en Recibe hasta USSTS en Recibe hasta USSTS en
Paga MeﬂOS cupones promocionales cupones promocionales cupones promocionales —
Dominio Gratis Dominio Gratis Dominio Gratis —
®
) Plan Mensual
Eliminar Anuncios de Wix v v v x
Almacenamiento 20GB 10GB 3GB 500MB

Ancho de Banda 10GB ILIMITADO 2GB 1GB
Conecta tu Dominio v v v v
Carrito de Compras v X X x
Agrega un Favicon v v v x
Sitio Mévil sin Anuncios v v v x
Hosting GRATUITO v v v v
Goegle Analytics v v v v
Soporte Premium v v v v
Gupdn de Geogle Adwords® Uss7s UsS$75 Uss7s X

*Vdlido solo en Planes Anuales

Todos los Planes Premium Siempre Incluyen:

+" Hosting GRATUITO  «/ Sin Cargos de Instalacidn  +/ Plantillas  + Google Analytics  + Soporte Premium  + Totalmente Personalizable



Anexo 7 Cotizacion Chef City.

CONFECCIONAMOS UNIFORMES PARA INSTITUCIONES

—
J HOTELERAS Y GASTRONOMICAS
' - CENTRO COMERCIAL UNICORNIO- LOCAL 309
o/ Almacén: 593 2464-567

Fabrica: 593 2401-144
www.mychefcity.com
chefcity@gmail.com

chefcity2000@yahoo.com

COTIZA CION

FECHA: 18 de Julio del2015
DE: Chef City Clothing
PARA: BARTOLOME ECO - LODGE
ATENCION: Ing. Carolina Cevallos
FAX 0984055533,
e-mail carocevallosdt@gmail.com
CANT. ARTICULO UNIDAD TOTAL
2|CHAQUETA CLASICA BLANCAS 17.50 35,00
2[PANTALON CARGO MALLA NEGRO 28,00 56,00
2|DELANTAL DE PECHERA AMERICANO RAYA GRUESA 8.50 17,00
2[VESTIDO DE MUCAMA 28,00 56,00
2|OVER CLASICO FIG#68 25,00 50,00
8|TOCAS DESCARTABLES 9 PULGADAS 1,79 14,32
8[MALLAS DESCARTABLE PAQUETE X3 1,75 14,00
SMALLAS NACIONAL NEGRAS 134 10,72
8[MALLAS IMPORTADAS 152 12,16
265,20
12% 31.82
total 207,02
FACTURAR A

Razon Social
C.C. oRUC
Direccion
Teléfono
Validez
Forma de

Pagos

DEPOSITOS

Magali Merchan

VENTAS
2 464- 567

Condiciones Comerciales
30 dias calendario
50% entrada 50% contra entrega
Menores a $500,00 ddlares se deberdn ser cancelados en almacenes de Chef City de
Quito o Guayagquil
Bco. Pichincha - Cta. Cte. # 3367319804 - Gladys I1za - C.C. 1704616463

confirmar depositos o transferencias a chefcity@gmail.com

almacenuio®mychefcity.com




Anexo 8 Cotizacion Computron.

Categorias « | Busear en todaia ter 57 Items -
US$ 11,666,959

Categorias Quiénes Somos Directorio De Locales Marcas Ofertas

CARRO DE LA COMPRA
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Anexo 9 Cotizacion CNT.

Movil L internet & Telefonia EHr1v D ontriay TH CNT PACK

CNT PACK

2]
-10% C )
‘. cd 15%
ﬁ\ dst;

BENEFICIO AL CONTRATAR CNT PACK

Arma tu CNT PACK con los servicios de Telefonia Fija - Internet Fijo - Televisién DTH; obtienes un descuento
del 10% 0 15% al realizar un Dlo o Triple CNT PACK.

~—

sty T e 10- 150
rma tu GnsAaﬁiScmn b A;

Rack si contratas si contratas

2 servicios 3 servicios

@ ()

—
Telefonia Fija Internet Fijo Televisién
Selecciona un Plan de Telefoni; Selecciona un Plan de Internet; Selecciona un Plan de Television:
Linea Telefénica Residencial v Plan 50 x 5 Mbps v PLAN SD v
Minutos Incluidos 150 min. Velocidad de Bajada 50 Mbps ¥ PLAN Super 70 canales @
Tarifa Local CNTa CNT 509 Velocidad de Subida 5 Mbps @ Plan Total Plus 29 canales ()
@ Plan FOX+ 8 canales ()

@ Plan HBO Max Digital 9 canales (1)

Costo del plan: $ 6.20 Costo del plan: $ 1 1 0.00 Costo del plan: $ 45.00

*val

PRECIO NORMAL CON IMPUESTOS DESCUENTO CNT PACK 15 % PRECIO FINAL A PAGAR

$ 18810 $ 2822 $ 15989

Condiciones y Restricciones

Todos los servicios que conformen el CNT PACK deben ser contratados bajo un solo nimero de cédula y mantenerlos activos.
El cliente podra contratar CNT PACK, siempre y cuando adquiera por lo menos dos servicios, maxime tres. Un servicio de cada linea de negocio

(Telefonia Fija — Internet Fijo — Television DTH).

Todos los servicios que conforman CNT PACK seran comercializados bajo factibilidad técnica y verificacién de Burd de crédito.

No aplica CNT PACK para personas que cuenten con beneficios o descuentos de tercera edad. (No aplica para telefonia fija).

No aplica CNT PACK para personas que cuenten con beneficios o descuentos de Discapacitados. (No aplica para Telefonfa fija e Internet fijo).

La oferta de CNT PACK no aplica para la provincia de Galapagos.

Promocién "Cero costo de instalacion” en CNT PACK. Vigencia desde el 1° de junio hasta el 31 de julio 2015. Ntimero de notificacion: GNTI-GREG-04-0831-
2015.

Aplican restricciones.

Precios

Costos de instalacion CNT PACK por producto USD 20 (Telefonia Fija - Internet Fijo - Television SD/HD):

* DUO CNT PACK costo USD 40.

+ TRIPLE CNT PACK costo USD 60.

Los precios de DUO CNT PACK y TRIPLE CNT PACK, incluyen el valor de la pension basica mensual de los planes contratados y el descuento por paquete
10% y 15% respectivamente.

Los descuentos del 10% y 15% de CNT PACK se reflejaran en la siguiente factura para el cobro.

Todos los servicios que conforman los distintos paquetes de CNT PACK estan sujetos al pago del Impuesto al Valor Agregado (VA 12%). Particularmente,
el servicio de Television por Suscripcion esté sujeto al pago del Impuesto de los Consumos Especiales (ICE 15%), considerando que la base imponible es
el valor original del plan de television sin descuentos.

Tiempo minimo de permanencia para clientes con promocién "Cero costo de Instalacién” es de 60 meses. La cancelacion anticipada involucra los
siguientes rubros individuales por instalacion:

- Costo de instalacion Telefonia Fija USD 60.

* Costo de instalacion Internet Fijo USD 50.

- Costo cancelacion anticipada Television DTH SD/HD USD 50 (Antes de afio).

» Costo de instalacion Television DTH USD 20 (Después del afio).

lores estan sujetos al pago del Impuesto.



Anexo 10 Cotizaciéon Chaide&Chaide.

| LA EMPRESA | ARTICULOS DEINTERES | FARS | TRABAJE CON NOSOTROS | B2B | INTRANET | PRI]VEEI]]RES|

CHAIDE

SUERA CON UM MUNDO MEJOR

Buscar

Asesor de compra Productos Innovaciones Tiendas Hoteleria

Carrito de compras

W Registro X Direccién

Su carrito contiene 3 productos

Producto Descripcidn Precio unitario Cantidad Total E
Continental De Lujo Tradicional
’ Medida - 1  Plazas: 1.05 x 1.90 m, Color : Tela Azul §140.89 18 §2,254.24
M °° 16x Continental De L. 52.254.24 T
124 Plazas 1,05 % 190 m Tela Azul
183 Continental De L 2,055.04 i
2Fiszas 135190 m Tels Azl
Continental De Lujo Tradicional Zx Continental De L. 51,857.12 fff
’ Medida : 2 Plazas: 1.35 x 1.90 m, Color : Tela Azul $184.69 T $2,955.04 24 Plazas 160 200 m, Tela Azl
'|]I_ °° fransporte $0.00
total $7,066.40

Continental De Lujo Tradicional
’ Medida : 2 - Plazas: 1.60 x 2.00 m, Color : Tela Azul $232.14 . 8 $1,85712 s skl

=)
©
0

Total (sin IVA): $7,066.40
Total IVA: ssa7o7 P GeoTrust: 0"
100% segura
Total {incluye IVA): $7,914.37

l \ AHORRE TIEMPO



Anexo 11 Iméagenes del terreno.

Fotos tomadas por: Carolina Cevallos.



Anexo 12 Tabla de Amortizacion.

SimuLanor CrEDITO

Tipo Prestamo: Los valores presentados son solamente una guia informativa para
el cliente, con informacién aproximada, la cual podria variar al
o e res s rehtan s 0 g, oot chevio e
Tipo Tabla: ® Cuta Fija lo hara en funcion a 360 dias.
= Capital Fijo
wBckze
Saldo_Capital i Valor_Cuota Tasa_Interes
1 11/4/2018 180,000.00 3,206.09 1,172.10 4,378.19 8.13
2 12/4/2015 176,793.91 3,226.97 1,151.22 4,378.19 8.13
3 1/3/2016 173,566.54 3,247.98 1,130.21 4,378.19 8.13
4 2/2/2016 170,318.96 3,269.13 1,109.06 4,378.19 8.13
5 3/3/2016 167,049.83 3,290.42 1,087.77 4,378.19 813
6 4/2/2016 163,759.41 3,311.84 1,066.35 4,378.19 8.13
7 5/2/2016 160,447.57 3,333.41 1,044.78 4,378.19 8.13
& 6/1/2016 157,114.16 3,365.11 1,023.08 4,378.19 8.13
K 7i1/2016 153,759.05 3,376.96 1,001.23 4,378.19 813
10 T/31/2016 150,382.09 3,398.95 979.24 4,378.19 8.13
1 £/30/2016 146,583.14 3,421.08 95711 4,378.19 813
12 312912016 143,562.06 3,443.36 934.83 4,378.19 8.13
13 10/29/2016 140,118.70 3,465.78 F12.41 4,378.19 8.13
14 11/28/2016 136,652.92 3,488.35 B889.84 4,378.19 8.13
15 12/28/2016 133,164.57 3,511.07 867.12 4,378.19 813
16 12772017 119,653.50 3,533.93 B44.26 4,378.19 8.13
17 212612017 126,119.57 3,556.94 821.25 4,378.19 8.13
18 3/28/2017 122,562.63 3,580.10 798.09 4,378.19 8.13
19 4/27/2017 118,982.53 3,603.42 77477 4,378.19 8.13
20 /2772017 115,379.11 3,626.88 75131 4,378.19 8.13
2 6/26/2017 111,752.23 3,650.50 727.69 4,378.19 813
2 T/26/2017 108,101.73 3,674.27 703.92 4,378.19 8.13
23 B/25/2017 104,427.46 3,698.19 680.00 4,378.19 8.13
24 9/24/2017 100,729.27 3,722.17 655.92 4,378.19 8.13
25 10/24/2017 97,007.00 3,746.51 631.68 4,378.19 8.13
26 11/23/2017 93,260.49 3,770.91 607.28 4,378.19 8.13
27 12/23/2017 £9,489.58 3,795.46 582.73 4,378.19 813
28 1/22/2018 85,694.12 3,820.18 558.01 4,378.19 8.13
29 2/21/2018 81,873.54 3,845.05 533.14 4,378.19 8.13
30 3/23/2018 78,028.8% 3,870.0% 508.10 4,378.19 8.13
k)l 4/22/2018 74,158.80 3,895.29 482.90 4,378.19 813
32 5/22/2018 70,263.51 3,920.66 457.53 4,378.19 8.13
33 6/21/2018 66,342.85 3,946.19 432.00 4,378.19 8.13
34 7/21/2018 62,3%6.66 3,971.88 406.31 4,378.19 8.13
35 B/20/2018 58,424.78 3,997.75 380.44 4,378.19 8.13
36 9/19/2018 54,427.03 4,023.78 354.41 4,378.19 8.13
37 10/19/2018 50,403.25 4,04%.98 32821 4,378.19 813
38 11/18/2018 46,353.27 4,076.35 301.84 4,378.19 8.13
39 12/18/2018 42,276.92 4,102.90 275.29 4,378.19 8.13
40 11772019 38,174.02 4,129.61 248.58 4,378.19 8.13
41 2/16/2019 34,044 .41 4,156.50 221.69 4,378.19 8.13
42 3/18/2019 19,887.91 4,183.57 194.62 4,378.19 8.13
43 417/201% 25,704,324 4,210.81 167.38 4,378.19 813
44 5/17/201%9 21,493.53 4,238.23 139.%6 4,378.19 8.13
45 6/16/2019 17,255.30 4,265.83 112.36 4,378.19 8.13
46 716/201% 12,%85.47 4,293.61 84,58 4,378.19 8.13
47 B15/201% 8,695.86 4,321.57 56.62 4,378.19 813
48 9/14/2019 4,374.29 4,374.29 18.48 4,402.77 8.13
TOTAL: 180,000.00 30,177.70 210,177.70




Anexo 13 Matriz de Tasas de Interés.

MATRIZ DE TASAS DE INTERES /
DEL 01 AL 30 JUNIO 2015 mqumw”,I

CREDITO DIRECTO
SEGMENTO: PYMES

CALIFICACION/PLAZO (HASTA) 3
TASA BASE DE REAJUSTE 5.48% S.48% 5.48%

]

S.40% S.40%

TASA AMUAL BTS00 % 10.5000% 10.8500% 11.1500% 11.6500%
MOMINAL SEMESTRAL B.6233% 10.2380% 106707  10.8554% 11.321%
MOMINAL TRIMESTRAL BA125% 10.1102% 10.4346%  10.7120% MATH%
MOMINAL MEMSUAL GI306% 10.0262% 10.2451% 106177 110706

LA TASH BASE PARS REAJUSTE ES LATASA PASIVA REFEREMCIAL ¥ TIEME VIGEMCIA MENSUAL

SEGMEMTO: EMPRESARIAL

-5

5.48% 5AE% 5.48% GAEY GAEY
TASA AMUAL 8.0000% B.2500% 9.45007% S.5000% 10.0000%
MOMINAL SEMESTRAL 8.5061% 054 9.2367T% B2B45% BTE1E%
MOMINAL TRIMESTRAL BT113% B9454% 9,1326% B1792% B6455%
MOMINAL MENSUAL 8.6486% BATIER 9.0B36% S1098% B.5690%

LA TASA BASE PARA REAJUSTE E5 LATASA PASIVA REFERENCIAL ¥ TIEME VIGENCLA MENSUAL

1 PROGRAMAS QUE APLICAN ESTA TASA:

= Cridiln dimcte para el desamolio

= Programa de apayo productive y financen

= Programma adquisicion de inmusbles para dversificicin de irversiones
* Prograiiia para Smpresas oon pEnlicipacion 0 recuns pobioos

= Plantas de ratamienta 02 apua

* Frigrama emerpente para e Bacir ananam

& Frograma de apyn tnanckno ranspons plblco urbans de basss

= Programa Flan Tiermas

= Programa pam meseadngs minoeistas y centros de mposicion aresanal
= Programa preferente para personas con dscapacidad

= Programa de fisanciamisnto del 1095 de bisses adquirides con CPG
= Programa proyecin piloio acuiculiura mering

» Programa Biemvenidos a ciss

» Programa de gromeién para el sechor caletzlan

SEGMEMNTO: CORPORATIVO

TASA BASE DE REAJUSTE 5.48% 5.48% 5.48% 5.48% 5.48%

TASA ANLIAL BL0000%: 8.0500% B.1000% B.1500% 8.6500%
NOMIMNAL SEMESTRAL TH461% 7.8042% T2 T.H904% BAT0E%
NOMIMAL TRIMESTRAL TITDE S TE1TES T.BEE0% T8121% B.3B2E%
WNOMIMAL MENSUAL T7208% TIETA% T.E140% T.B605% 8.3240%

LATASA BASE PARA REAJUSTE ES LA TASA PASIVA REFERENCIAL Y TIENE WHGENMCIA MENSLIAL

FORESTAL
)E INTERES 5 0
TASA BASE DE REAJLSTE 540%  Sa48%  B4B%  S4e%
TASA ANLIAL 7.5000% 8.0000% B.2500% 8.5000%
HOMIMNAL SEMESTRAL T.36544% T.8461% B.0865% 8.3267%
NOMINAL TRIMESTRAL TIOTN  TIT06%  BODGA%  8.2418%
NOMIMAL MEMSUAL T.2539% 7.7 206% 7.0536% 8.1B56%

LA TASA BASE PARA REAJUSTE ES LA TASA PASAA REFERENCIAL Y TIENE WIGEMCIA MENSUAL



Anexo 14 Cotizacion de Imprenta Golden Grafic.

Matovelle 0e3-41 y Yargas
Telf. 2572 663 / 2280 00 RUC 1706501685001
Telefax: 2282 692
julio 2015
Sefiores
BARTOLOME ECO-LODGE
Presente
RUC:
Atencion: Carolina Cevallos TELF.:

CANT. DESCRIPCION V. UNIT. | V. TOTAL
200 TARJETAS DE PRSENTACION $ 0,075 |§ 15,00
200 CARPETAS FULL COLOR, con un bolsillo $ 1,075 | S 215,00
500 CARPETAS FULL COLOR, con un bolsillo $ 0,530 |S 265,00
200 HOJAS MEMBRETADAS, full color S 0450 |$ 90,00
500 HOJAS MEMBRETADAS, full color $ 0,220 |$ 110,00

300 BOLIGRAFOS ECOLOGICOS, impreso un color $ 0500 |S 150,00

15 BOTONES PUBLICITARIOS 5,5 CM DIAMETRO $ 1,333 |$§ 2000

150 PULSERAS EN TELA IMPRESA full color S 0447 |$ 67,00
500 PULSERAS EN TELA IMPRESA full color $ 0,330 |S 165,00
150 PULSERAS EN PVC en bajo o alto relieve S 6,433 |$ 965,00
500 PULSERAS EN PVC en bajo o alto relieve $ 2,250 |$1.125,00
300 FACTURAS 21x17, una copia $ 0123 |$ 37,00
150 NOTAS DE VENTA 21X14, una copia $ 0,160 |S 24,00
300 VOLANTES AS, FULL COLOR, UN LADO $ 0,230 |$ 69,00
500 VOLANTES A5, FULL COLOR, UN LADO $ 0196 |S 98,00

* Precios mas IVA.

Att.

; ;‘:Nny Aeoiter
GOLDEN GRATIC
Teléfonos: oz
Tolefax
Celular




Anexo 15 Cotizacion de Noperti.

Quito, 21 de julio del 2015

Sefiores:

Bartolomé Eco-Lodge.

Att: Ing. Carolina Cevallos
Manta - Ecuador

Tel: 244 28 60 / 0984055533
caro.cevallosdt@gmail.com

Estimada Carolina

A continuacién detallo la cotizacién de los productos de la linea hotelera Noperti

Opcion #1
CANT PRODUCTO PRECIO TNOE.I.-I.';L
90 |ALMOHADA FIRME 70X50 $7.38 $663.78
90 ALMOHADA DELUXE 70X50 $15.79 $1.421.35
45 PROT. COLCHON TC 150 1.5 PL. TWIN $21.50 $967.68
45 |PROT. COLCHON TC 150 2 PL. FULL $24.60 $1.107.16
45 |JUEGO DE SABANA HOTEL 260 HILOS 1.5 PL. FULL $70.16 $3.157.17
45 JUEGO DE SABANA HOTEL 260 HILOS 2 PL. FULL $74.27 $3.342.20
45 EDREDON DUVET 150 HILOS XT 1.5 PL. TWIN $37.50 $1.687.32
45 |EDREDON DUVET 150 HILOS XT 2 PL. FULL $4245 $1.910.16
45 FUNDA NORDICA NEW HOTEL 260 HILOS 1.5 PL. TWIN $61.89 $2.784.06
45 FUNDA NORDICA NEW HOTEL 260 HILOS 2 PL. FULL $72.12 $3.245.40

Notas:
- Favor aplicar el L.V.A. a estos precios
- Forma de pago: A convenir
- Tiempo de entrega: A convenir
- Los precios aplican a compras al por mayor
- El transporte de la mercaderia cancela el cliente

Le agradecemos la oportunidad concedida para la presentacion de nuestro producto
la misma que esperamos sea de su interés a fin de vernos favorecidos con su amable orden.

Saludos cordiales.
Ing. Carlos Chumania G.
Asesor Comercial Corporativo

Cel.: 0998 49 44 92

Certificados por:

Madrofios 1141 y Las Palmeras (El Inca)
Telf: 2923773 1 2923774 | 2445145

Fax: 2459890

€-mail: cchumania@gruponoperti.com

www.gruponoperti.com
Quito - Ecuador




Elija Elijasu ¢En qué ;Conoc
su rango de ciudad e usted
género edad reside el
actualm cantén
ente?  Jaramid
?

Mujer De 52 afitQuito

Hombre De 52 afic Quito

Hombre De 46 a & Quito

Hombre De 46 a 5 Cuenca
Mujer De 52 afic Ambato
Hombre De 52 afic Quito

Mujer De 52 afic Machala
Hombre De 46 a 5 Ambato
Hombre De 46 a £ Machala
Hombre De 26 a 4 Machala
Mujer De 52 afic Ambato
Mujer De 52 afi Machala
Hombre De 46 a § Manta

Hombre De 46 a £ Machala
Hombre De 26 a 4 Quito

Mujer De 46 a 5 Machala
Mujer De 46 a 5 Quito

Hombre De 52 afic Quito

Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
HombreDe 18 a 2Manta  Si
Mujer De 46 a SManta Si
Hombre De 46 a 5 Quito  Si
Hombre De 52 afi Otra ciud No
Hombre De 52 afit Ambato  Si
Mujer De 26 a 4Ambato No
Hombre De 46 a SQuito  Si
Hombre De 46 a 5Quito  Si
Mujer De 26 a 4 Quito No
Mujer De 52 afic Ambato No
Mujer  De 52 afi Otra ciud Si
Hombre De 46 a 5 Quito No
Hombre De 52 afic Ambato No
Mujer De 46 a 5 Cuenca Si
Hombre De 46 a & Cuenca Si
Hombre De 46 a 5 Riobamb Si
Hombre De 52 aficQuito  No
Mujer De 46 a 5 GuayaquNo
Mujer De 46 a 5 Quito No
Mujer De 46 a 5 Quito Si
Hombre De 46 a 5 Otra ciud Si
Mujer De 26 a4Manta Si
Mujer De 46 a5Quito  No
Hombre De 52 aficManta ~ Si
Hombre De 52 afic Cuenca Si
Hombre De 18 a Z Guayaqu Si
Mujer De 46 a 5 Quito No
Mujer De 52 afic Guayaqu Si
Mujer De 26 a 4Machala Si
Hombre De 46 a § Ambato  Si
Hombre De 26 a 4 Machala Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Mujer De 52 aficQuito Si
Hombre De 18 a 2Manta ~ Si
Mujer De 18 aZManta Si
Mujer De 26 a 4 Machala Si
Hombre De 52 aficQuito  Si
Mujer De 26 a 4 Riobamb No
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb Si
Hombre De 46 a § Guayaqu Si
Mujer De 46 a 5Ambato No
Mujer De 46 a SManta  Si
Hombre De 52 aficManta  Si
Mujer De 26 a 4 Quito Si
Mujer De 46 a SAmbato No
Mujer De 52 aficManta  Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu No
Hombre De 26 a 4Machala Si
Mujer De 26 a 4Cuenca No
Mujer De 46 a 5 Quito No
Hombre De 18 a 2Quito  Si
Hombre De 52 afit Ambato  Si
Hombre De 18 a 2 Ambato No
Mujer De 46 a 5Ambato No
Hombre De 18 a 2 Otra ciudNo
Mujer De 46 a 5 Quito No

¢Ha
escuc
hado
usted
el
termin
o
Ecotur
ismo?

Anexo 16 Encuesta (base de datos).

¢Cuantas En el
veces ha momento
realizado de elegir el
actividad destino
es de para
Ecoluris  realizar
mo? Ecoturismo
<Cudl
region es
de su
preferencia
2
Rara vez Oriente
Nunca Ninguno, no
Nunca Ninguno, no
Muchas ve Costa
Nunca  Ninguno, no
Pocas vec Oriente
Raravez Costa

Algunas ve Oriente

Muchas ve Costa
Nunca Ninguno, no
Nunca Ninguno, no
Rara vez Oriente
Nunca Ninguno, no
Muchas ve Costa
Nunca Ninguno, no
Nunca Ninguno, no

Pocas vec Oriente
Algunas ve Oriente
Rara vez Costa
Ninguno,
Muchas ve Costa

Nunca no
Pocas vec Oriente
Raravez Costa
Ninguno
Algunas ve Oriente
Algunas ve Sierra
Pocas vec Oriente
Algunas ve Costa
Muchas ve Regién insul

Nunca no

Rara vez Costa
Pocas vec Oriente
Algunas ve Region insul
Algunas ve Sierra
Pocas vec Oriente
Oriente
Ninguno, no
Costa
Ninguno, no
Pocas vec Oriente
Algunas ve Costa
Muchas ve Costa

Rara vez
Nunca
Rara vez
Nunca

Pocas vec Sierra

Rara vez Oriente
Muchas ve Sierra
Raravez Costa
Pocas vec Sierra
Pocas vec Oriente
Muchas ve Costa
Algunas ve Oriente
Nunca Ninguno, no
Algunas ve Regién insul
Muchas ve Oriente
Nunca  Ninguno, no
Pocas vec Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Oriente
Ninguno, no
Pocas vec Oriente
Muchas ve Regién insul
Algunas ve Costa
Algunas ve Oriente
Algunas ve Costa
Muchas ve Oriente

Nunca

Pocas vec Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Oriente
Algunas ve Ninguno
Pocas vec Sierra
Algunas ve Oriente
Rara vez Costa

no

Muchas ve Oriente

Nunca Ninguno, no
Nunca Ninguno, no
Algunas ve Oriente

Nunca Ninguno, no

Muchas ve Oriente

Cuando ¢Qué tan Si usted se Si usted se Si usted se Si usted se Si usted se Si usted se Si usted se
realiza probable hospeda enun hospeda enun  hospeda en un hospeda en un hospeda enun  hospeda en un  hospeda en un
viajes de esque Ecolodge, Ecolodge, sefiale Ecolodge, sefiale Ecolodge, Ecolodge, sefiale Ecolodge, Ecolodge,
Ecoturismo, usted se sefiale segun su segln su segun su sefiale segin su segun su sefiale segun su sefiale segun su
dentro del hospede consideracion, consideracion, el consideracion, el consideracion, i el i i0 i i6
territorio enun el nivel de nivel de nivel de el nivel de nivel de el nivel de el nivel de
nacional Ecolodge i relevancia relevancia relevancia relevancia
usted vigja: ? acorde a los acorde a los acorde a los acorde a los acorde a los acorde a los acorde a los

servicios y senvicios y senvicios y senvicios y servicios y servicios y servicios y

i i i i tividad: actividades actividades

desarrollados en

éste
- - | [Hospedaje]

En familia  Probable Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
En familia Muy probi Relevante

Ninguno, no Nada prot Muy relevante
En familia  Muy prob: Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante

Con amigos Probable Relevante
En familia Muy prob: Relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Con amigos No tan prc Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
En familia  Muy probi Relevante
Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante

desarrollados en
éste. [Servicios
de internet] .
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Poco relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Poco relevante

desarrollados en

éste
[Alimentacion]
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

desarrollados en

éste. [Areas
sociales]

Poco relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante

desarrollados en
éste. [Ceniro de

Spa]

Poco relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Nada relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Nada relevante
Muy relevante
Nada relevante

desarrollados en
este
[Infraestructur( S
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

desarrollados en
éste. [Atencion
personalizada] .
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Viajes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
En familia Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante Poco relevante  Muy relevante  Muy relevante
En familia Muy prob: Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Ninguno, no Poco Prol Relevant Relevant Relevant Relevants Relevants Relevant: Relevants

Con amigos Muy prob: Poco relevante  Muy relevante Relevante Poco relevante  Nada relevante  Relevante

Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griMuy prob Muy relevante
Ninguno, no Nada prot Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos Probable Relevante

Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en gri Probable Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos No tan prc Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
En familia  Muy probi Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griProbable Relevante

Con amigos Muy prob: Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Muy prob: Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Con amigos No tan prc Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
En familia  Nada prot Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Solo Muy prob: Muy relevante

En familia

Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Poco relevante
Muy relevante
Poco relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Nada relevante
Relevante
Poco relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Ninguno, no Poco Prol Rel it
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
En familia  Muy probi Muy relevante
Ninguno, no Poco Prol Relevante
Viajes en griNo tan prc Relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Muy prob: Muy relevante
Ninguno, no Poco Prol Muy relevante
Viajes en griProbable Poco relevante
Solo Muy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos Probable Relevante

En familia  Probable Relevante
Muy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Ninguno, no Probable Muy relevante

Solo

En familia

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante Relevante Poco relevante  Muy relevante Muy relevante
Relevant Relevants Relevant Relevant: Relevant
Relevante Relevante Nada relevante  Relevante Relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Relevante Muy relevante Muy relevante Rel e Rels 1t Rel e
Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Relevante
Rel It Rel It Rel It Poco relevante  Relevante Relevante
Muy relevante Rel it Rel it Rel it Muy relevante  Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante
Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevant Relevants Relevant Relevant:

Muy relevante Poco relevante  Poco relevante  Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Viajes en griPoco Prol Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Solo Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
En familia Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante  Poco relevante  Muy relevante Muy relevante Poco relevante  Muy relevante Muy relevante
Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante
Ninguno, no Poco Prol Rel i Rel it Rel it Rel it Rel f Rel it Rel f

Con amigos Probable Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Ninguno, no Nada prot Rel t Rel it Rel it Muy relevante Nada relevante  Relevante Relevante

Viajes en griMuy probi Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante



Mujer De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 52 afic Quito No
Hombre De 52 afit Ambato ~ Si
Mujer De 18 a ZAmbato No
Mujer De 52 afic Guayaqu Si
Mujer De 46 a SManta Si
Hombre De 18 a 2Ambato  No
Hombre De 26 a 4 Ambato  No
Mujer De 18 a 2 Riobamb No
Mujer De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 52 afic Quito  No
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Hombre De 52 aficManta  Si

Mujer De 46 a SManta  Si
Mujer De 18 a Z Otra ciud No
Mujer De 46 a SManta  Si

Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 52 aficManta  Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a 5 Cuenca No
Hombre De 26 a 4 Ambato  No
Mujer
Hombre De 18 a 2 Cuenca Si
Mujer De 46 a 5Machala No
Hombre De 26 a 4Machala No
Mujer De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 26 a 4 Cuenca No
Mujer

De 46 a 5Cuenca No

De 18 a 2Cuenca Si
Mujer De 46 a SManta  Si
Mujer De 26 a 4 Otra ciud Si
Hombre De 52 aficMachala No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 46 a SMachala No
Hombre De 18 a 2 Guayaqu No
Hombre De 26 a 4 Ofra ciud No
Mujer De 46 a 5 Quito Si
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 26 a 4 Riobamb No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 46 a 5 Cuenca No
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 46 a & Guayaqu Si
Hombre De 52 aficManta ~ Si
Hombre De 52 aficManta  Si
Mujer De 46 a § Guayaqu Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a & Riobamb Si
Hombre De 26 a 4 Ofra ciud No
Hombre De 18 a 2Ambato  No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 26 a 4 Cuenca No
Hombre De 46 a SManta  Si

Mujer De 26 a 4Ambato No
Mujer De 46 a 5Manta  Si
Mujer De 52 aficManta ~ Si

Hombre De 26 a 4 Otra ciud No
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 52 aficAmbato  No
Hombre De 26 a 4Ambato  No
Mujer De 26 a 4 Quito Si
Hombre De 26 a 4Quito  Si
Hombre De 46 a SManta ~ Si
Hombre De 26 a 4Quito  Si
Hombre De 52 afi Ofra ciud No
Hombre De 26 a 4 Quito Si
Mujer De 46 a 5Manta  Si
Mujer De 46 a §Machala Si
Hombre De 52 afic Quito No
Hombre De 26 a 4Machala Si
Hombre De 52 afic Quito No
Mujer De 52 aficAmbato No
Hombre De 46 a § Guayaqu Si
Mujer De 26 a 4Ambato No
Mujer De 26 a 4Machala Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu No
Mujer De 52 aficMachala Si
Mujer De 52 afi Ofra ciud Si
Hombre De 52 afic Cuenca Si
Hombre De 52 afic Quite  Si
Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 46 aSManta Si
Mujer De 26 a 4Manta  Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu No
Mujer De 52 aficMachala Si
Mujer De 46 a §Machala Si
Hombre De 52 afic Ambato  No
Hombre De 26 a 4 Ambato  No
Hombre De 52 afic Cuenca Si
Hombre De 26 a 4 Cuenca No
Mujer De 46 a S Ambato No
Hombre De 52 afit Ambato  No
Mujer De 26 a 4 Cuenca No
Mujer De 46 a 5 Ambato No

Nunca  Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Relevant

Relevante

Relevante

Relevant

Relevante

Relevante

Relevantc

Algunas ve Costa Viajes en griProbable Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Muchas ve Oriente Viajes en griMuy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Muchas ve Costa En familia Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Rel it Rele 1t Rel e Rel it Rel e Rel e Rel i
Algunas ve Oriente Con amigos Probable Muy relevante  Rele 1t Rel ite Rel it Poco relevante  Relevante Relevante
Algunas ve Oriente Solo Probable Relevante Poco relevante  Relevante Relevante Poco relevante  Relevante Relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Costa Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos Probable Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Poco relevante  Rel 1t Rel ite Rel it Poco relevante  Relevante Relevante
Rara vez Costa En familia  Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante
Pocas vec Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Pocas vec Sierra Con amigos Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Relevante
Algunas ve Oriente En fam Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muchas ve Oriente En familia  Muy probi Muy relevante  Muy relevante Rel 0 Rel i Rel it Rel 0 Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Pocas vec Sierra Con amigos Probable Muy relevante  Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante
Algunas ve Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Regién insul En familia  Muy probi Muy relevante  Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Pocas vec Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Pocas vec Sierra Viajes en griPoco Prol Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Region insul Solo Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Relevante Relevante
Muchas ve Region insul En familia  Muy probi Muy relevante  Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Rara vez Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Rels it Rels 1t Rel e Rel it Rel e Rel e Rel i
Pocas vec Oriente En familia Probable Relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Region insul Solo Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante
Pocas vec Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante

Algunas veOriente  Vigjes en griMuy probi Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Algunas ve Region insul Solo Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante  Relevant Relevants Relevants
Pocas vec Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Raravez Costa Viajes en griPoco ProlMuy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Rels it Rels 1t Rels e Rel it Rels e Rels e Rel i
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Relevante Poco relevante  Relevante Relevante Poco relevante  Relevante Relevante

Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante

Viajes en griProbable Muy relevante

Nunca
Muchas ve Costa

Muchas veOriente  En familia  Muy probi Muy relevante
Algunas veOriente  En familia  Muy probi Muy relevante
Algunas veOriente  En familia  Muy probi Muy relevante

Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Muchas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Muy relevante
Muchas ve Regién insul Solo Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Solo Probable Muy relevante
Muchas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Muy relevante
Muchas ve Oriente
Algunas ve Costa

Algunas ve Regién insul En familia
Algunas ve Oriente En familia
Muchas ve Oriente

Nunca
Nunca

Nunca
Viajes en griProbable Muy relevante
Probable Muy relevante
Muy probi Muy relevante
Probable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Muy relevante
Muchas ve Oriente Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Sierra Con amigos Poco Prol Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Muy probi Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Relevante

Algunas ve Oriente Muy probi Muy relevante
Muchas ve Costa Con amigos Muy probi Poco relevante
Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante

En familia

Nunca
Nunca
En familia
En familia

En familia

Nunca

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante

Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante  Muy relevante  Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Relevant Relevant Relevant: Relevantt

Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante
Muy relevante Relevante Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante

Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Muy relevante Relevante

Relevante Relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante

Poco relevante
Poco relevante

Nada relevante
Nada relevante

Relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Algunas ve Oriente En familia  Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Poco relevante  Muy relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it
Pocas vec Oriente En familia  Muy prob: Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Relevante
Raravez Costa En familia  Muy prob: Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante

Muchas veOriente  Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Algunas ve Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Rara vez Costa Probable Muy relevante
Vigjes en griMuy probi Muy relevante

Vigies en griMuy probi Muy relevante

En familia
Raravez Costa
Muchas ve Sierra

Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Costa En fam Probable Relevante

Muchas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Muy prob: Muy relevante
Con amigos No tan prcMuy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Pocas vec Region insul Viajes en griMuy probi Muy relevante

Pocas vec Sierra

Rara vez Costa En familia
Rara vez Oriente

Nunca

Con amigos Probable Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Pocas vec Sierra Viajes en griPoco Prol Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante
Algunas ve Regidn insul Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Algunas ve Oriente Solo Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos Probable Relevante

Muchas ve Sierra

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Nada relevante
Nada relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante



Mujer De 46 a 5Ambato No
Hombre De 26 a 4Machala No
Mujer De 26 a 4Ambato No
Hombre De 26 a 4 Ambato  No
Hombre De 46 a S Ambato  No
Mujer De 26 a4Manta Si
Mujer De 46 a SManta  Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 26 a 4 Cuenca No
Hombre De 52 afitManta ~ Si
Hombre De 46 a S Machala Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 52 afic Quito Si
Mujer De 52 afi Quito Si
Hombre De 46 a 5Quito  Si
Mujer De 46 a 5 Cuenca Si
Hombre De 52 afic Cuenca No
Mujer De 52 aficQuito No
Mujer De 52 aficMachala Si
Mujer De 46 a 5Ambato No
Hombre De 46 a £ Machala Si
Mujer De 26 a 4Machala Si
Mujer De 52 aficMachala Si
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 46 a 5Machala Si
Mujer De 26 a 4 Quito No
Mujer De 46 a 5Machala Si
Hombre De 46 a £ Quito No
Hombre De 52 afic Quito No
Hombre De 46 a & Guayaqu Si
Hombre De 18 a ZManta  Si
Mujer De 46 aSManta Si
Hombre De 46 a 5 Quito Si
Hombre De 52 afi Ofra ciud No
Mujer De 52 aficManta  Si
Mujer De 26 a 4Manta No
Hombre De 46 a 5 Quito Si
Hombre De 46 @ 5 Quite  Si

Mujer De 26 a 4 Quito No
Mujer De 52 aficManta  No
Mujer  De 52 afic Otra ciud Si

Hombre De 46 a 5 Quito No
Hombre De 52 afictManta  No
Mujer De 46 a 5 Cuenca Si
Hombre De 46 a 5 Cuenca  Si
Hombre De 46 a 5 Riobamb Si
Hombre De 52 afic Quito No

Mujer De 46 a 5 Guayaqu No
Mujer De 46 a 5 Quito No
Mujer De 46 a 5 Quito Si

Hombre De 46 a 5 Otra ciud Si
Mujer De 26 a 4Manta  Si
Mujer De 46 a 5 Quito No
Hombre De 52 aficManta  Si
Hombre De 52 afic Cuenca  Si
Hombre De 18 a Z Guayaqu Si
De 46 a 5 Quito No
Mujer De 52 afic Guayaqu Si
Mujer De 26 a 4Machala Si
Hombre De 46 a 5 Machala Si
Hombre De 26 a 4Machala Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Mujer De 52 aficQuito Si
Hombre De 18 a ZManta  Si
Mujer De 18 a2Manta  Si
Mujer De 26 a 4Machala Si
Hombre De 52 afic Quito Si
Mujer De 26 a 4 Riobamb No
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb Si
Hombre De 46 a § Guayaqu Si
Mujer De 46aSManta No
Mujer De 46 a SManta Si
Hombre De 52 aficManta ~ Si
Mujer De 26 a 4 Quito Si
Mujer De 46 a & Guayaqu No
Mujer De 52 afic Guayaqu Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu No
Hombre De 26 a 4Machala Si
Mujer De 26 a 4Cuenca No
Mujer De 46 a 5 Quito No
Hombre De 18 a 2 Quito Si
Hombre De 52 afic Guayaqu Si
Hombre De 18 a 2 Guayaqu No
Mujer De 46 a 5 Guayaqu No
Hombre De 18 a 2 Otra ciud No
Mujer De 46 a 5 Quito No
Mujer De 18 a Z Riobamb No
Hombre De 52 aficQuito  No
Hombre De 52 afit Riobamb Si
Mujer De 18 a Z Riobamb No
Mujer De 52 afi Guayaqu Si
Mujer De 46 aSManta Si
Hombre De 18 a ZManta  No
Hombre De 26 a 4Manta  No

Mujer

Algunas ve Oriente
Pocas vec Sierra
Algunas ve Oriente
Pocas vec Sierra
Ninguno.
Muchas ve Costa

Nunca

Muchas ve Costa
Rara vez Costa

Algunas ve Regién insul Solo

Muchas ve Oriente
Muchas ve Costa
Rara vez Costa
Raravez Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Costa
Ninguno,
Pocas vec Oriente

Nunca

Rara vez Costa
Algunas ve Oriente
Muchas ve Costa
Muchas ve Oriente
Nunca  Ninguno
Rara vez Oriente

Muchas ve Regién insul En familia

Muchas ve Costa
Ninguno
Muchas ve Oriente

Nunca

Pocas vec Oriente
Algunas ve Oriente
Raravez Costa
Ninguno
Muchas ve Costa

Nunca

Pocas vec Oriente
Rara vez Costa
Ninguno,
Algunas ve Oriente
Algunas ve Sierra
Pocas vec Oriente
Algunas ve Costa

Nunca

Con amigos Probable Relevante
Viajes en griPoco Prol Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Con amigos Probable Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Muy probi Muy relevante
Muy probi Muy relevante

En familia

En familia  Muy prob: Muy relevante
En familia  Muy probi Relevante

En familia  Muy prob: Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Solo Probable Muy relevante
Solo Probable Muy relevante
En familia Muy prob: Relevante

no Ningune, no Nada prot Muy relevante
En familia  Muy prob: Muy relevante
Probable Muy relevante
Con amigos Probable Relevante
En familia  Muy prob: Relevante
Probable Muy relevante
no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Con amigos No tan prcMuy relevante
Probable Muy relevante
Muy prob: Relevante
no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Solo Probable Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
En familia  Muy probi Muy relevante
Muy probi Muy relevante

En familia

Solo

En familia

En familia

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Poco relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Poco relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevant

Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevant

Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevants

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante
Relevant

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante

Nada relevante
Muy relevante
Poco relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Nada relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Nada relevante
Muy relevante
Nada relevante
Relevante
Poco relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

no Ninguno, no Poco Prol Rel it
Con amigos Muy probi Poco relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante

no Ningune, no Nada prot Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos Probable Relevante

Muchas ve Region insul Viajes en griMuy probi Muy relevante

Raravez Costa
Pocas vec Oriente

Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante

Algunas ve Regién insul Viajes en griMuy probi Muy relevante

Algunas ve Sierra
Pocas vec Oriente
Rara vez Oriente
Algunas ve Costa
Raravez Costa
Muchas ve Oriente
Pocas vec Oriente
Algunas ve Costa
Muchas ve Costa
Pocas vec Sierra
Rara vez Oriente
Muchas ve Sierra
Rara vez Costa
Pocas vec Sierra
Pocas vec Oriente
Muchas ve Costa
Algunas ve Oriente

Vigjes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos No tan pr¢Muy relevante
Con amigos Probable Muy relevante
En familia  Muy probi Muy relevante
Probable Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griProbable Relevante

Con amigos Muy prob: Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
En familia  Muy prob: Muy relevante
Vigjes en griMuy prob: Muy relevante
Con amigos No tan prcMuy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Nada prot Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Solo Muy prob: Muy relevante

Solo

En familia

Muchas ve Regién insul Viajes en griPoco Prol Rel it
Algunas ve Regién insul Viajes en griMuy probi Muy relevante

Muchas ve Oriente
Ninguno
Pocas vec Oriente

Nunca

Muchas ve Oriente
Muchas ve Oriente

Algunas ve Regién insul En familia

Pocas vec Oriente

Muchas ve Regién insul Solo

Algunas ve Costa
Algunas ve Oriente
Algunas ve Costa
Muchas ve Oriente
Pocas vec Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Oriente
Algunas ve Oriente
Pocas vec Sierra
Algunas ve Oriente
Rara vez Costa
Muchas ve Oriente

Nunca Ninguno
Nunca  Ninguno
Algunas ve Oriente
Nunca Ninguno,
Muchas ve Oriente
Nunca Ninguno

Algunas ve Costa
Nunca Ninguno,
Algunas ve Oriente
Muchas ve Oriente
Muchas ve Costa
Ninguno
Algunas ve Oriente

Nunca

Muy relevante
Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Poco relevante
Muy relevante
Poco relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Nada relevante
Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Nada relevante
Relevante
Poco relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Poco relevante
Relevante
Nada relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

En familia  Muy prob: Muy relevante
no Ninguno, no Poco Prol Relevante
Viajes en griNo tan prcRelevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Solo Muy probi Muy relevante
Poco Prol Muy relevante
Viajes en griProbable Poco relevante
Muy probi Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Con amigos No tan prc¢ Relevante
En familia  No tan prc¢ Relevante
Muy prob: Muy relevante
Viajes en griProbable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Con amigos Probable Muy relevante

En familia

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante Muy relevante Relevante Poco relevante  Muy relevante  Muy relevante
Muy relevante Rel e Rel 1t Rel e Rel e Rel i

Muy relevante Relevante Relevante Nada relevante  Relevante Relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Muy relevante Muy relevante Rel e Rel ite Rel 1(
Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Relevante

Rel it Rel f Rel It Poco relevante  Relevante Relevante
Muy relevante Rel it Rel it Rel it Muy relevante  Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante
Relevant: Relevant Relevants Relevant:

Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Paco relevante

Poco relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Viajes en griPoco ProlMuy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Solo Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
En familia  Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante  Poco relevante  Muy relevante Muy relevante Poco relevante  Muy relevante Muy relevante
no Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante
no Ninguno, no Poco Prol Rel i Rel it Rel it Rel i Rel it Rel it Rel it
Con amigos Probable Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
no Ninguno, no Nada prot Rels it Rel it Rel it Muy relevante Nada relevante  Relevante Relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
no Ninguno, no No tan prc Rel it Rels 1t Rels e Rel it Rels e Rels e Rel i

Viajes en griProbable Muy relevante
no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
En familia  Probable Muy relevante
Viajes en griMuy probi Muy relevante

En familia Probable Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante

no Ninguno, no Nada prot Rel it
Con amigos Probable Muy relevante

Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Relevante
Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Muy relevante  Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Rel t Rel t Rel t Poco relevante  Relevante Relevante




Mujer De 18 a Z Riobamb No
Mujer De 46 a & Guayaqu Si
Hombre De 52 afic Quito No
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Hombre De 52 aficManta ~ Si

Mujer De 46 a SManta Si
Mujer De 18 a Z Otra ciud No
Mujer De 46 aSManta Si

Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 52 aficManta ~ Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a £ Cuenca No
Hombre De 26 a 4Manta  No
De 46 a 5 Cuenca No
Hombre De 18 a 2 Cuenca  Si
Mujer De 46 a 5Machala No
Hombre De 26 a 4Machala No
Mujer De 18 a Z Riobamb No
Hombre De 26 @ 4 Cuenca No
Mujer

Mujer

De 18 a ZCuenca Si
Mujer De 46 aSManta Si
Mujer De 26 a 4 Otra ciud Si
Hombre De 52 aficMachala No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 46 a 5 Machala No
Hombre De 18 a Z Guayaqu No
Hombre De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 46 a 5 Quito Si
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 26 a 4 Riobamb No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 46 a 5 Cuenca No
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 52 aficManta  Si
Hombre De 52 aficManta ~ Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu Si
Mujer De 46 a § Guayaqu Si
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a 5 Riobamb Si
Hombre De 26 a 4 Ofra ciud No
Hombre De 18 a 2 Otra ciud No
Mujer De 26 a 4 Otra ciud No
Mujer De 26 a4Manta No
Hombre De 46 a 5 Manta ~ Si

Mujer De 26 a4Manta No
Mujer De 46 a SManta Si
Mujer De 52 afitManta  Si

Hombre De 26 a 4 Ofra ciud No
Hombre De 18 a 2 Riobamb No
Hombre De 46 a § Guayaqu Si
Hombre De 52 afic Quito No
Hombre De 26 a 4 Quito No
Mujer De 26 a 4 Quito Si
Hombre De 26 a 4Quite  Si
Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 46 aSManta Si
Mujer De 46 a 5 Machala Si
Hombre De 52 afic Quito No
Mujer De 26 a 4Machala Si
Mujer De 52 aficQuito No
Mujer De 52 aficQuito No
Mujer De 46 a & Guayaqu Si
Hombre De 26 a 4 Guayaqu No
Hombre De 26 a 4Machala Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu No
Hombre De 52 aficMachala Si
Mujer De 52 afic Otra ciud Si
Mujer De 52 afic Guayaqu Si
Mujer De 52 afi Quito Si
Hombre De 46 a SManta  Si
Mujer De 46 aSManta Si
Hombre De 26 a 4Manta  Si
Mujer De 46 a § Guayaqu No
Hombre De 52 aficMachala Si
Hombre De 46 a 5 Machala Si
Mujer De 52 afit Guayaqu No
Mujer De 26 a 4 Guayaqu No
Hombre De 52 afi Guayaqu Si
Hombre De 26 a 4 Guayaqu No
Mujer
Mujer
Hombre De 26 a 4 Cuenca No
Hombre De 46 a 5 Machala No
Hombre De 26 a 4Machala No

De 46 a & GuayaquNo
De 52 afiCuenca No

Mujer De 26 a 4Manta No
Mujer De 26 a4Manta No
Mujer De 46aSManta No

Hombre De 26 a 4Manta  Si
Hombre De 46 a SManta ~ Si
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si
Hombre De 26 a 4 Guayaqu No
Mujer De 52 aficManta  Si
Mujer De 46 a 5 Machala Si
Mujer De 46 a 5 Guayaqu Si

Algunas ve Oriente Solo No tan prc¢ Relevante

Poco relevante  Relevante Relevante Poco relevante  Relevante Relevante
Nunca  Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Costa Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos No tan prc¢ Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Poco relevante  Rel it Rel it Rel it Poco relevante  Relevante Relevante
Raravez Costa En familia Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante
Pocas vec Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Pocas vec Sierra Con amigos Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante
Algunas ve Oriente En familia  Muy prob: Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muchas ve Oriente En familia  Muy prob: Muy relevante  Muy relevante Rel e Rel it Rel e Rel e Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos Probable Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante
Algunas ve Oriente  Vigjes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Regién insul En familia  Muy prob: Muy relevante  Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Pocas vec Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Pocas vec Sierra Viajes en griPoco ProlMuy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Regién insul Solo Muy prob: Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante
Muchas ve Regicn insul En familia  Muy probi Muy relevante  Muy relevante  Relevante Relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante
Rara vez Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it
Pocas vec Oriente En familia  No tan prc Relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Regién insul Solo Muy prob: Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante  Relevante
Pocas vec Oriente En familia  Probable Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente Viajes en griMuy probi Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Regién insul Solo Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante  Relevants Relevant Relevante
Pocas vec Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante
Rara vez Regidn insul Viajes en griPoco Prol Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Algunas ve Regién insul En familia  No tan prc Rek it Rel it Rel f Rel it Rel f Rel f Rel it
Algunas ve Oriente Con amigos Poco Prol Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Relevante Poco relevante  Relevante Relevante Poco relevante  Relevante Relevante

Nunca Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Muchas ve Regién insul Viajes en griProbable Muy relevante
Muchas ve Oriente Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Oriente Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Oriente Muy prob: Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Muchas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Muy relevante
Muchas ve Regién insul Solo Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Solo Probable Muy relevante
Muchas ve Regién insul En familia  Probable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no No tan prc Muy relevante
Muchas ve Oriente Viajes en griProbable Muy relevante
Algunas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Algunas ve Regién insul En familia  Muy probi Muy relevante
Algunas ve Oriente Probable Muy relevante
Muchas ve Oriente Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos No tan pr¢Muy relevante
Muchas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Sierra Con amigos Poco Prol Muy relevante
Muchas ve Regién insul Con amigos Muy probi Poco relevante
Nunca

Nunca

En familia

En fam:
En familia

Nunca
Nunca

Nunca

En familia

Nunca

En familia

Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante

Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante Relevante
Muy relevante Relevante Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Relevante Muy relevante Relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Relevante Muy relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Muy relevante Muy relevante Muy relevante
Relevante Muy relevante Relevante
Relevante Relevante Muy relevante
Relevant Relevants Relevant
Poco relevante  Nada relevante  Relevante

Poco relevante

Nada relevante

Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Algunas ve Oriente En familia Muy prob: Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Poco relevante  Muy relevante Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Poco Prol Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it Rel it
Pocas vec Oriente Enfamilia  Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante Relevante
Raravez Costa Enfamilia Muy probi Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante

Muchas ve Oriente Viajes en griMuy probi Muy relevante
Algunas ve Ninguno, no Ninguno, no Probable Muy relevante
Raravez Costa Probable Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Viajes en griMuy prob: Muy relevante

Algunas ve Region insul En familia  Probable Muy relevante

En familia
Rara vez Costa
Muchas ve Sierra

Algunas ve Oriente En familia  Muy prob: Muy relevante
Algunas ve Costa En familia  No tan prc Relevante

Muchas ve Costa En familia  Probable Muy relevante
Raravez Costa En familia  Muy prob: Muy relevante

Rara vez Oriente Con amigos No tan prcMuy relevante

Algunas ve Costa En familia
Pocas vec Region insul Viajes en griMuy prob: Muy relevante
Pocas vec Sierra Con amigos Probable Muy relevante
Vigjes en griMuy probi Muy relevante
Viajes en griPoco Prol Muy relevante
En familia

Probable Muy relevante

Muchas ve Sierra
Pocas vec Sierra
Algunas ve Oriente
Algunas ve Regién insul Viajes en grtMuy prob: Muy relevante
Algunas ve Oriente Solo Probable Muy relevante
Algunas ve Oriente Con amigos Probable Relevante
Pocas vec Sierra Viajes en griPoco Prol Muy relevante
Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante
Pocas vec Sierra Viajes en griProbable Muy relevante
Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante
Muchas ve Regién insul Con amigos Probable Muy relevante
Muchas ve Region insul En familia  Probable Muy relevante
Rara vez Regidn insul En familia  Muy probi Muy relevante
Algunas ve Region insul Solo Muy prob: Muy relevante

Probable Muy relevante

Nunca

Muchas ve Oriente En familia  Muy probi Muy relevante
Muchas ve Costa En familia  Muy prob: Relevante
Raravez Costa En familia  Muy prob: Muy relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante
Relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante
Poco relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Poco relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Poco relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Nada relevante
Nada relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante

Nada relevante
Muy relevante

Muy relevante
Muy relevante

Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante
Relevante

Muy relevante
Muy relevante
Muy relevante



Hombre De 52 afic Guayaqu Si

Vigies en griMuy probi Muy relevante

Muy relevante

Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante

Si Muchas ve Sierra

Hombre De 26 a 4 Guayaqu No Si Pocas vec Sierra Viajes en griPoco ProlMuy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 46 a 5 Guayaqu No Si Algunas ve Oriente En familia Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 52 afic Cuenca No Si Algunas ve Regién insul Viajes en griMuy probi Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 26 a 4Cuenca No Si Algunas ve Oriente Solo Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 46 a S Machala No No Algunas ve Oriente Con amigos Probable Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 26 a 4Machala No Si Pocas vec Sierra Viajes en griPoco ProlMuy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 26 a 4Manta No Si Algunas ve Oriente En familia  Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 26 a 4Manta  No Si Pocas vec Sierra Viajes en griProbable Muy relevante  Muy relevante Relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante
Mujer De 46a5Manta No No  Nunca Ninguno, no Ninguno, no Nada prot Muy relevante  Relevante Muy relevante  Relevante Relevante Muy relevante  Relevante
Hombre De 26 a 4Manta  Si Si Muchas ve Region insul Con amigos Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 46 a SManta  Si Si Muchas ve Regién insul En familia  Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 46 a 5 Guayaqu Si Si Rara vez Regién insul En familia  Muy prob: Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 26 a 4 Guayaqu No Si Algunas ve Region insul Solo Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Relevante Relevante
Mujer De 52 aficManta  Si Si Muchas ve Oriente En familia Muy probi Muy relevante  Muy relevante Muy relevante
Mujer De 46 a & Machala Si Si Muchas ve Costa En familia  Muy prob: Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante  Nada relevante  Muy relevante  Muy relevante
Mujer  De 46 a 5 Guayaqu Si Si Rara vez Costa En familia  Muy probi Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 52 afic Quito No Si Pocas vec Oriente En fam Muy probi Muy relevante  Relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 52 aficQuito  Si Si Raravez Costa En familia  Probable Muy relevante  Muy relevante Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante  Muy relevante
Hombre De 46 a 5 Guayaqu No No Algunas ve Oriente Con amigos No tan prc Relevante Muy relevante Muy relevante Relevante Relevante Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 46 a 5 Guayaqu Si Si Muchas ve Costa En familia  Muy prob: Relevante Relevante Muy relevante Muy relevante  Nada relevante  Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 26 a 4 Guayaqu Si Si Muchas ve Oriente Solo Probable Muy relevante  Poco relevante  Muy relevante Poco relevante  Poco relevante  Muy relevante  Muy relevante
Mujer De 46 a § Quito Si Si Pocas vec Oriente Viajes en griProbable Muy relevante  Relevante Muy relevante Muy relevante  Relevante Muy relevante  Muy relevante
Si usted se Si usted se Si usted se ¢(Cuélde (Cudldelos (Cudlde (Cudlde (Cudlde (Cudlde Deacuerdo Deacuerdoasu Deacuerdoasu Deacuerdoasu Deacuerdoasu Siustedseha
hospedaenun  hospedaenun hospedaenun  los siguientes los los los alas en
Ecolodge, sefiale Ecolodge, sefiale Ecolodge, seflale siguientes medios usa  siguientes  siguientes siguientes siguientes —siguientes sefiale sefiale 3 un Ecolodge
seqgin su seg0n su seg0n su medios usa frecuentemen medios usa medios  medios  medios usa opciones,  sefiale el valor el valor que estarfa el valor que sefiale el valor  anteriormente,

on, el ol te para usa usa frecuentem ¢(En qué que estaria dispuesto a pagar  estaria dispuesto  que estaria ¢Qué tan
nivel de relevancia nivel de nivel de entepara  buscar entepara frecuentem frecuente entepara rangose  dispuesto a pagar en un ecolodge por a pagar en un dispuesto a pagar probable es
acorde a los relevancia acorde relevancia acorde buscar informacion  buscar entepara menle  buscar  encuentra Su en un ecolodge  una habitacion  ecolodge por una en un ecolodge  que, en un
siguientes alos siguientes @ los siguientes  informacion sobre. informacién buscar  para informacié  ingreso por una doble, de acuerdo  habitacion doble, por una futuro, vueha
servicios y servicios y servicios y sobre hospedaje?  sobre informacié buscar  nsobre  mensual?  habitacion doble, ala siguiente deacuerdoala habitacion doble, a hospedarse

[Pégina web n sobre deacuerdoala clasificacion: [Por siguiente deacuerdoala en uno?
en en en del [Redes hospedaje nsobre  [Operadora siguiente noche en clasificacion. [Por siguiente
éste. [/ éste. [/ éste. [/ s (Google, sociales] 7 [Correo  hospedaje turistica] clasificacion: [Full Bungalow Turista] noche en clasificacion: [Por
de recreacion de conciencia de turismo ‘Yahoo, to] electrénico ? [Agencia Day] Bungalow Turista noche en
- v BILLS) B =1 ~|de vigjes, [ - = |« | Superior] - | Bungalow De Ly [ -

Relevante Relevante Relevante Si Si No Si Si Si De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD Probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  Si Si No No No No De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD Probable
Muy relevante Relevante Relevante Si Si Si No Si Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Probable
Relevante Retevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
Muy relevante Relevante Muy relevante Si Si No Si No No De 1200 USC Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 45 USD, miMés de 45 USD, m Probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  Si Si Si No No No De 750 USD : Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
Relevante Relevante Relevante No No Si Si Si Si De 550 USD :Méas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Méas de 65 USD, miMés de 90 USD, m Poco Probable
Relevante Relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, m Muy probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  Si Si Si Si No No De 750 USD :Menos de 45 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, miMas de 90 USD, m Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 1200 USC Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Méas de 65 USD, miMas de 65 USD, m Nada probable
Nada relevante  Poco relevante  Poco relevante  Si No Si No Si No De 1200 USD Menos de 45 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, miMas de 65 USD, m Probable
Muy relevante Relevante Relevante Si Si Si No Si Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 65 USD, i Probable
Relevante Relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
Muy relevante Muy relevante Relevante Si Si Si No No No De 1200 USC Mas de 45 USD, m Més de 45 USD, me Mas de 45 USD, miMas de 45 USD, m Muy probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  Si Si No Si No Si De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD  No tan probabk
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USC Més de 65 USD, m Més de 90 USD, me Méas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable
Relevante Relevante Muy relevante Si Si No Si Si Si De 1200 USD Més de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD  Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si No No Si Si De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMés de 120 USD  Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si Si Si No No No De 750 USD :Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 90 USD, m Poco Probable
Relevante Relevante Relevante No Si Si No Si Si De 1200 USD Mas de 45 USD, n Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 65 USD, m Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Méas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
Relevante Muy relevante Muy relevante No Si No No Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, miMés de 65 USD, m Nada probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si Si No De 750 USD :Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
Nada relevante Poco relevante  Poco relevante  No No No No Si Si De 1200 USC Més de 45 USD, m Més de 45 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 90 USD, m Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USC Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable
Nada relevante Relevante Relevante Si Si Si No No No De 750 USD :Menos de 45 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
Nada relevante Nada relevante  Nada relevante  Si Si Si No No No De 1200 USD Més de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
Relevante Muy relevante Muy relevante No Si No No Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMés de 90 USD, m Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USC Méas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante No No No Si Si Si De 1200 USD Més de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si No No Si De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  No No No No Si Si De 1200 USD Més de 90 USD, mMés de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD  Probable
Relevante Relevante Relevante No Si Si Si Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 90 USD, m Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si No No Si Si De 1200 USD Més de 45 USD, mMés de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD  Muy probable
Relevante Relevante Relevante No Si Si Si Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Méas de 90 USD, m Probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USD Més de 65 USD, mMés de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD Probable
Nada relevante Poco relevante  Poco relevante  Si No Si No No Si De 750 USD :Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, miMéas de 90 USD, r Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante No Si Si No Si Si De 750 USD iMas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si No Si Si De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Si Si Si Si Si Si De 1200 USC Més de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Méas de 120 USD  Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si Si Si No No No De 550 USD :Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 90 USD,  Probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USC Més de 65 USD, mMés de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD Probable
Muy relevante Relevante Relevante No No No No Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Nada probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si No Si No No Si De 1200 USD Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 65 USD, i Probable
Nada relevante Nada relevante  Nada relevante  No No No No Si Si De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si Si Si Si No No De 354 USD :Menos de 45 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si De 1200 USC Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD  Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante No Si No Si Si Si De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
Relevante Nada relevante  Nada relevante  No No No No No No De 354 USD :Menos de 45 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, miMas de 45 USD, m Nada probable
Relevante Poco relevante  Poco relevante  No Si Si No No No De 550 USD :Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 90 USD, m Poco Probable
Muy relevante Muy relevante  Muy relevante  Si No Si No No Si De 1200 USC Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Méas de 65 USD, m«Méas de 65 USD, i Probable
Poco relevante Relevante Relevante No Si No Si Si No De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD Mas de 120 USD Muy probable
Nada relevante  Nada relevante  Nada relevante  Si Si No No Si Si De 550 USD Més de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 90 USD, i Poco Probable
Relevante Relevante Relevante Si Si No No Si Si De 750 USD :Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, miMas de 65 USD, m Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si No Si Si De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si Si No No De 1200 USC Mas de 45 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
Relevante Relevante Relevante No No Si Si Si Si De 550 USD (Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, r Poco Probable
Relevante Relevante Relevante No Si No Si Si No De 1200 USC Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Méas de 90 USD, mMés de 120 USD  Probable
Relevante Muy relevante Muy relevante Si Si Si No Si Si De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, miMas de 120 USD Muy probable
Relevante Relevante Relevante Si No No Si No No De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, me Méas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
Muy relevante Muy relevante Muy relevante Si Si No No Si Si De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
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De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD i Mas de 65 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 1200 USC Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Poco Probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD Mas de 120 USD Probable

De 750 USD i Més de 65 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD,  Poco Probable
De 354 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, mMés de 65 USD, m Nada probable
De 354 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Poco Probable
De 550 USD (Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 90 USD, meMas de 120 USD Mas de 120 USD Muy probable
De 550 USD Més de 45 USD, n Méas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMés de 65 USD, m No tan probabk
De 1200 USD Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, meMas de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USC Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 550 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m:Mas de 65 USD, m Nada probable
De 550 USD :Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Més de 90 USD, i Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Probable

De 750 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD Méas de 65 USD, m Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

De 750 USD Més de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m No tan probabk
De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMéas de 90 USD,  Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, m Méas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 750 USD i Mas de 45 USD, nm Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD,  Probable

De 1200 USC Més de 65 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Muy probable
De 750 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD,  Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, i Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD,  Probable

De 750 USD Més de 65 USD, m Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, mMas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 550 USD (Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 90 USD, m Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, i Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 750 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

De 354 USD (Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD i Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, mMas de 90 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 550 USD :Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, mMas de 45 USD, m No tan probabk
De 550 USD :Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, i Poco Probable
De 750 USD i Mas de 65 USD, n Més de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD iMenos de 45 USD Méas de 45 USD, me Més de 65 USD, mMéas de 65 USD, m Probable

De 750 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, i Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Méas de 90 USD, mMés de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD  Probable

De 550 USD i Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Més de 65 USD, n Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Probable

De 550 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, i No tan probabk
De 550 USD iMas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 750 USD i Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Probable

De 550 USD i Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, mMas de 65 USD, m No tan probabk
De 1200 USD Mas de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, i Méas de 90 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 90 USD,  Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, i Més de 65 USD, me Més de 65 USD, mMéas de 90 USD,  Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Més de 65 USD, m Nada probable
De 750 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Méas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 550 USD iMas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Méas de 120 USD Poco Probable
De 1200 USD Més de 45 USD,  Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 750 USD i Més de 65 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m No tan probabk
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m: Més de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, n Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMéas de 120 USD No tan probabk
De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Muy probable
De 354 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, mMéas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USC Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 45 USD, i Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD Méas de 45 USD, n Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMéas de 65 USD, i Probable

De 750 USD i Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Més de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, n Mas de 90 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMéas de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD No tan probabk
De 1200 USD Méas de 90 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, i Probable

De 1200 USD Més de 90 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Muy probable
De 550 USD iMés de 45 USD,  Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 90 USD, m Probable

De 750 USD iMas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 90 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, mMés de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable
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De 550 USD iMas de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, i Poco Probable
De 550 USD (Mas de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 90 USD, i Probable

De 750 USD (Mas de 45 USD, it Més de 45 USD, me Més de 45 USD, miMas de 45 USD, m Muy probable
Da 1200 USD Mas de 65 USD, i Mas de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, maMés de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas do 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, n Méas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD  Muy probable
Da 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, m Méas de 90 USD, me Mas de 90 USD, mvMés de 120 USD  Probable

De 750 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, maMas de 65 USD, mMas de 65 USD, i Probable

De 750 USD i Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, i Muy probable
De 1200 USO Menos de 45 USD Méas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Probable

De 750 USD (Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
Da 550 USD (Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, ma Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, m Poco Probable
De 750 USD i Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Muy probable
Da 750 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, m«Mas de 90 USD, r Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, m«Mas de 65 USD, i Probable

De 750 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, i Probable

De 750 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, mMés de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 45 USD, ma Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD No tan probabk
Dae 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, maMas de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Méas de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Muy probable
De 750 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Més de 90 USD, " Poco Probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, it Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, maMés de 65 USD, m«Més de 65 USD, m Nada probable
De 750 USD (Més de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, mMés de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 45 USD, ma Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 750 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, m Mas de 90 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, nn Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable

Da 1200 USD Mas de 65 USD,
De 1200 USD Més de 90 USD,
De 1200 USD Mas de 45 USD,
De 1200 USD Més de 65 USD,
De 1200 USD Mas de 90 USD,
De 1200 USD Més de 65 USD,
De 1200 USD Més de 45 USD,
Da 1200 USD Més de 65 USD,
De 1200 USD Més de 65 USD,

mMas de 90 USD, maMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
1 Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD  Muy probable
m Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, i Muy probable
1 Més de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD Probable
mMés de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
n Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Més de 90 USD, m Probable
mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
mMas de 65 USD, ma Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Probable
1 Més de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD Probable

De 750 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD,  Probable

De 750 USD (Més de 45 USD,
De 1200 USD Mas de 65 USD,
Da 1200 USD Més de 90 USD,
De 1200 USD Més de 90 USD,
De 550 USD 1 Mas de 65 USD,
De 1200 USD Més de 65 USD,
De 1200 USD Mas do 65 USD,

mMés de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
n Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable
mMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
n Mas de 90 USD, me Méas de 120 USD  Més de 120 USD  Muy probable
1 Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, i Probable

1 Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable
mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Nada probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m Probable

De 1200 USD Més de 90 USD, m Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Més de 65 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD,  Mas de 65 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, mMas de 45 USD, m Nada probable
Do 550 USD (Méas de 45 USD, n Mas de 65 USD, maMas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Més de 65 USD, me Mas de 65 USD, nvMas de 65 USD, i Probable

De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 550 USD i Mas de 65 USD, m Més de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, i Poco Probable
De 750 USD iMas de 45 USD, i Més de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD,  Probable

Da 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
De 550 USD (Méas de 45 USD, i Mas de 65 USD, ma Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, i Poco Probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas do 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, meMas de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
Da 1200 USD Més de 65 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Muy probable
De 750 USD (Més de 65 USD, n Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

Da 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Poco Probable
De 1200 USD Més de 90 USD, m Méas de 120 USD  Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 750 USD i Mas do 65 USD, n Mas de 65 USD, maMas de 90 USD, mMas de 90 USD, m Poco Probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, m«Mas de 65 USD, i Muy probable
De 1200 USO Menos de 45 USD Méas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Poco Probable
De 550 USD (Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, maMas de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Méas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD  Muy probable
Da 550 USD Mas de 45 USD, i Mas de 65 USD, maMas de 65 USD, mMas de 65 USD, rm No tan probabk
De 1200 USD Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Nada probable
De 750 USD (Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, i Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD,  Mas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 550 USD (Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Més de 65 USD, m Nada probable
Da 550 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, ma Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD,  Probable

De 750 USD (Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, r Probable

De 750 USD (Més de 45 USD,  Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD,  Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Mas de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 750 USD Mas de 65 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Probable

De 750 USD Mas do 45 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m No tan probabk
De 1200 USD Més de 45 USD,  Més de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, i Probable

Da 1200 USD Més do 45 USD,
De 750 USD (Més de 45 USD,
De 1200 USD Mas de 65 USD,
De 1200 USD Més de 65 USD,

mMas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, m Poco Probable
1 Més de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Probable
nmMas de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

1 Més de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD  Muy probable
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De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD i Més de 65 USD, m Més de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, m Més de 90 USD, me Més de 90 USD, m:Més de 90 USD, m Probable

De 750 USD Més de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, i Probable

De 750 USD Méas de 65 USD, m Més de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 550 USD i Mas de 45 USD, nm Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 90 USD,  Probable

De 750 USD Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 65 USD, mMés de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 750 USD (Més de 65 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, mMas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Probable

De 354 USD Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, i Nada probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Méas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 750 USD (Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, meMas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, nm Més de 90 USD, meMas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 750 USD i Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 550 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, i No tan probabk
De 550 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Poco Probable
De 750 USD Més de 65 USD, n Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Maés de 120 USD  Probable

De 750 USD i Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, m Probable

De 750 USD iMenos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mvMéas de 120 USD Probable

De 550 USD i Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Méas de 120 USD Probable

De 550 USD (Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m No tan probabk
De 550 USD i Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, m Poco Probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 750 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 550 USD (Menos de 45 USD Méas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Més de 65 USD, i No tan probabk
De 1200 USD Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mMas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Més de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD  Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, mvMas de 90 USD, r Probable

De 750 USD Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD  Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 750 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 65 USD, im Poco Probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Més de 90 USD, meMas de 120 USD Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD,  Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 550 USD i Mas de 65 USD, mMas de 90 USD, meMas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Poco Probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Més de 45 USD, me Més de 65 USD, m«Més de 65 USD, m Muy probable
De 1200 USD Méas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 120 USD No tan probabk
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 354 USD (Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, im Nada probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, mMéas de 45 USD, m Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, mMas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD (Més de 45 USD, n Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Més de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 65 USD, m Probable

De 750 USD i Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD Mas de 120 USD Probable

De 750 USD i Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Més de 65 USD, me Més de 90 USD, mMas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USC Més de 90 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 90 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Probable

De 1200 USO Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, m Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, i Més de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Menos de 45 USD  Mas de 45 USD, mMas de 65 USD,  Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD  No tan probabk
De 1200 USD Mas de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Més de 90 USD, me Més de 90 USD, m:Més de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 550 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, mMéas de 90 USD,  Probable

De 750 USD «Més de 45 USD, n Mas de 45 USD, me Més de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, m Mas de 90 USD, meMas de 120 USD Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 90 USD, m Méas de 120 USD  Més de 120 USD  Maés de 120 USD Probable

De 550 USD i Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 90 USD,  Poco Probable
De 550 USD (Més de 45 USD, i Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Més de 90 USD, m Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 90 USD, me Més de 90 USD, mMés de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Més de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD  Probable

De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD,  Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Més de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 65 USD, mMas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Més de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, m Mas de 90 USD, me Méas de 120 USD Mas de 120 USD Muy probable
De 550 USD Més de 45 USD, m Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m:Mas de 90 USD, m Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 45 USD, meMas de 45 USD, m«Mas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 90 USD, i Més de 90 USD, me Més de 120 USD  Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Mas de 90 USD, mMas de 120 USD  Mas de 120 USD Mas de 120 USD Probable

De 550 USD i Méas de 45 USD, m Méas de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Poco Probable
De 550 USD Més de 45 USD, r Méas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, i Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, n Mas de 45 USD, me Mas de 45 USD, mMas de 45 USD, m Muy probable
De 1200 USD Més de 65 USD, i Méas de 90 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Menos de 45 USD Mas de 45 USD, me Mas de 65 USD, mMas de 65 USD, m Nada probable
De 1200 USD Més de 65 USD, m Méas de 90 USD, me Més de 120 USD  Més de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 65 USD, mMas de 90 USD, me Mas de 120 USD  Mas de 120 USD Probable

De 1200 USD Més de 45 USD, m Més de 65 USD, me Més de 90 USD, mMés de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Més de 45 USD, i Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 65 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 750 USD i Menos de 45 USD Méas de 45 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 1200 USD Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Mas de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 1200 USD Menos de 45 USD Més de 45 USD, me Més de 45 USD, mMés de 45 USD, m Probable

De 750 USD i Mas de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 90 USD, m«Mas de 120 USD Muy probable
De 550 USD iMés de 45 USD, m Mas de 65 USD, me Més de 65 USD, m«Més de 90 USD, m Poco Probable



Relevante Relevante Relevante No No Si Si Si Si
Relevante Relevante Muy relevante Si Si Si Si Si Si
Relevante Poco relevante  Poco relevante  Si S Si Si No No
Relevante Relevante Relevante Si No No St No No

De 550 USD : Mas de 45 USD, n Mas de 65 USD, me Mas de 65 USD, m«Mas de 90 USD,  Poco Probable
De 750 USD iMenos de 45 USD Mas de 45 USD, me Més de 85 USD, m«Mas de 90 USD, m Muy probable
De 750 USD iMenos de 45 USD Menos de 45 USD  Més de 45 USD, m«Mas de 90 USD, m Probable

De 1200 USD Mas de 65 USD, nm Més de 90 USD, me Més de 120 USD _ Mas de 120 USD _Probable




