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RESUMEN

Este plan de negocio explica la creacion de una empresa de servicios de transporte
terrestre turisticos para la frontera Ecuador — Colombia, con presencia fisica en las
ciudades de Tulcan, Quito e Ipiales. La empresa ofrece rutas turisticas por medio de
un servicio privado y exclusivo, es decir sus ventas se realizan por medio de contratos
suscritos con un grupo de personas definido. Es asi, que el mercado objetivo del plan
de negocio son las personas de nivel socioecondémico medio bajo, medio, medio alto,
gue estén dispuestas a viajar en una furgoneta alquilada con un conductor designado.

Se ha identificado la oportunidad de establecer esta empresa, pues en la ciudad de
Tulcan no existe un servicio similar, por lo que Chasqui Tour Cia. Ltda. seria pionero

en el mercado.
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ABSTRACT

The business plan explains the creation of touristic land transportation enterprise to the
Ecuador and Colombia boarder, with presence in Tulcan, Quito and Ipiales. The
company offers touristic routes through a private and exclusive service, so the sales
are made by signed contracts with a defined people group. The target market of this
business plan is the population, who its socio- economic status is lower middle, middle,
and upper middle class, which are also interested in traveling in a rented van with a
designed driver.

The opportunity was identified, because in Tulcan any company offers a similar

service, so Chasqui Tour Cia. Ltda. would be the pioneer at the marketplace.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

El plan de negocios se realiza para satisfacer la demanda de turistas para la zona
transfronteriza entre Ecuador y Colombia. En Ecuador, a las provincias del Carchi,
Imbabura y Pichincha que en total suman aproximadamente 3,636.540 habitantes
(INEC, 2010) y en Colombia a la poblacion departamental de Narifio, que de acuerdo a
la DANE tiene una poblaciéon proyectada al 2016 de 1,766.008 habitantes (DANE,
2005).

El proposito principal es brindar un servicio privado de transporte terrestre tanto para
ecuatorianos como colombianos para conocer diferentes lugares cercanos a la frontera
de ambos paises, por lo que este plan de negocio se encuentra encasillado en el
cédigo ClIU H4922.01: Otras Actividades De Transporte De Pasajeros por Via
Terrestre. (Instituto Nacional de Estadistico y Censos (INEC), 2012)

La industria del turismo entre miembros de la CAN como los son Ecuador y Colombia
se ve beneficiada por las facilidades que se ofrecen a los turistas de ambos paises, y
el procedimiento actualmente establecido para salir e ingresar de estos paises.
(Comunidad Andina, 2012). Adicionalmente, es importante recalcar las llegadas
internacionales de turistas de paises miembros de la Comunidad Andina, para
Colombia equivale al 12% (194 000 visitantes), dentro de los cuales el 56%
corresponde a ecuatorianos. (Comunidad Andina, 2012). Para el Ecuador se evidencio
gue del total de ingresos extranjeros al pais, el 27.06% eran colombianos (421 342
visitantes). (Usifia, 2014, pag. 43) Los ingresos por via terrestre equivalen al 10%
para Colombia y 23% para Ecuador. (Comunidad Andina, 2012)

1.1.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad para ejecutar el plan de negocios de una empresa de servicio
de transporte terrestre turistico transfronterizo entre Colombia y Ecuador.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Analizar el entorno externo e interno de ambos paises Colombia y Ecuador.

e Llevar a cabo una encuesta mediante la metodologia seleccionada para conocer
las necesidades y preferencias del cliente.

e Establecer un listado de lugares que el cliente podria visitar incluyendo la distancia
arecorrer y las horas de viaje.

e [Establecer un programa de marketing para promover ventas y posicionamiento.

e Crear una estructura organizacional que optimice el desarrollo de actividades y
procesos.

e Analizar la viabilidad econémica financiera del plan de negocio.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo
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El andlisis del entorno externo conocido como PEST nos permitird identificar factores
externos que pueden influir negativamente o positivamente para la ejecucién del plan

Entorno Externo

de negocios sobre la creacion de una empresa de transporte terrestre turistico.

Tabla 1. Andlisis PEST Ecuador

Perfil Detalle Criticidad \

Politico

Decision 463: Régimen para el Desarrollo e Integracion del
Turismo en la Comunidad Andina (Sistema de Informacion
sobre Comercio Exterior, 2016)

Muy Positivo

Reglamento de Transporte Turistico 108 emitido en el
2014, todos los lineamientos para aplicacion de Transporte
Terrestre Turistico Transfronterizo. (Agencia Nacional de
Transito, 2014)

Muy Positivo

Normas de Transito y Transporte emitido por la ANT,
incluye pago de SPPAT y tener una licencia tipo B vigente

Positivo

Ley de Turismo:
Art 8: Obtencién de Registro de Turismo y Licencia anual
de Funcionamiento (Ministerio de Turismo, 2008, pag. 2)

Positivo

Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito, y
Seguridad Vial, Articulo 57 (Agencia Nacional de Transito,
2015)

Positivo

Partida arancelaria 4013100000: Tipos utilizados en
automoviles de turismo, registra el 45% para importacion.
(Aduana, 2015, pag. 9)

Negativo

Régimen aduanero para importacion de bienes de
Colombia a Ecuador. (Aduana, 2015)

Negativo

Economico

Inflacién anual de Febrero 2015 a Febrero 2016 se registra
en 2.60% (Banco Central del Ecuador, 2016)

Muy Positivo

Balanza comercial Total al cierre del 2015 cerrd con déficit,
el proyecto permitird el ingreso de divisas al pais. (Banco
Central del Ecuador, 2016)

Positivo

Del total de ingresos extranjeros al pais al 2014, el 27.06%
eran colombianos (421 342 visitantes). (Usifia, 2014, pég.
43)

Muy Positivo

Social

El 37% de la clase media ecuatoriano son usuarios
frecuentes de Internet (EKOS, 2014, pag. 31)

Muy Positivo

El 15.38% de los extranjeros ingresan por Tulcén, es decir
al 2014 un total de 239 456 y la salida de ecuatorianos por
Tulcan un total de 39 867 personas.

(Usifia, 2014, pag. 61)

Positivo

La salida de ecuatorianos se distribuye en 50.11%
hombres, y 49.89% mujeres. (Usifia, 2014, pag. 56)

Positivo

El mayor porcentaje de ecuatorianos que salen del pais
estan entre las edades de 20 a 49 afios (59.21%- 756 902
personas). El 60.19% salen por motivo de turismo (EKOS,
2014)

Positivo

Tecnolbgico

Reglamento de Transporte Turistico 108, donde se
menciona el equipamiento que las furgonetas deben tener.
(Agencia Nacional de Transito, 2014)

Negativo

Tomado de: varias fuentes incluidas en el detalle de la tabla.




Tabla 2. Andlisis PEST Colombia

| Perfil | Detalle | Criticidad
Politico Decision 463: Régimen para el Desarrollo e Integracién del | Muy Positivo
Turismo en la Comunidad Andina (Sistema de Informacion
sobre Comercio Exterior, 2016)
Reglamento de Transporte Turistico 108 emitido en el | Muy Positivo
2014, todos los lineamientos para aplicaciéon de Transporte
Terrestre Turistico Transfronterizo. (Agencia Nacional de
Transito, 2014)
Reglamento de Transito y Transporte Terrestre Turistico | Muy Positivo
entre Colombia y Ecuador.
Cédigo de Transito de Colombia. Ley 1383 (Congreso de | Positivo
Colombia, 2002)
Ley General del Turismo, Ley 1558 (2012). Positivo
Art.30. Toda la Publicidad debe mostrar el precio a pagar
final, y si aplica el tipo de cambio que se aplicara.
(Presidencia Colombia, 2012, pag. 15)
Econdmico En los udltimos 12 meses (Marzo 2015 al 2016) el promedio | Muy Positivo
del valor del peso es 0.03479 frente al délar. (Banco
Central del Ecuador, 2016)
Colombia registré 6.77% de inflacion anual 2015 (DANE, | Negativo
2016)
La llegada de turistas ecuatorianos al 2012 fueron de 108 | Muy Positivo
640 personas. (Comunidad Andina, 2012)
Social Del total de viajeros colombianos en el 2014, el 8.9% viaj6 | Positivo
a Ecuador, es decir 347.550 (El segundo destino dentro de
Sudameérica) (Migracion Colombia, 2014)
Tecnolégico | Condiciones mecéanicas, ambientales y de seguridad | Negativo
Optimas para vehiculos de placas nacionales y extranjeras.
(Art. 50)
Reglamento de Transporte Turistico 108, donde se | Negativo
menciona el equipamiento que las furgonetas deben tener
(Agencia Nacional de Transito, 2014)
Tomado de: varias fuentes incluidas en el detalle de la tabla.

En general, el analisis de los factores externos muestra un panorama muy positivo,
tanto en acuerdos comerciales, reglamentaciones y facilidades que se ofrece para
transitar de un pais a otro.

2.1.2 Analisis de la Industria

A continuacién se analiza diferentes factores de la industria a la cual se enfoca el plan
de negocio, en Ecuador es el cddigo CllU H4922.01: Otras Actividades De Transporte
De Pasajeros por Via Terrestre. (Instituto Nacional de Estadistico y Censos (INEC),
2012, pag. 48), y en Colombia ClIU 4921: Transporte de pasajeros (Camara de
Comercio de Bogoté, 2016)

Poder de Negociacion de los Proveedores (Bajo):
Ecuador:

Los proveedores principales para la industria del transporte terrestre, son: Gasolineras
mecanicas y aseguradoras.

El nimero de gasolineras en todo el pais suman 1062. Las tres empresas
comercializadoras con mayor participaciéon en el mercado son Petroecuador, PyS vy
Primax. Si revisamos en la provincia del Carchi existen 33 gasolineras, distribuidas



entre las diferentes ciudades. Sin embargo, hay que considerar que en Tulcan existen
solamente 2 gasolineras (ambas Petroecuador). En la provincia de Imbabura existen
36 gasolineras, y en su capital Ibarra existen 13 gasolineras. En la ciudad de Quito,
existen aproximadamente 158 gasolineras. (El Comercio , 2015)

Hay que tener presente en este sentido, que no existe poder de negociacion de los
proveedores de gasolina, pues existen precios fijados a nivel nacional y sin ninguna
diferenciacién en el producto final.

Otro proveedor principal que permite el desarrollo de la actividad de negocio de
Transporte Terrestre son las empresas de mantenimiento y reparacion de automotores
“Mecanicas”, a nivel pais de acuerdo al cédigo ClIU G4520 existen 214 empresas, las
mismas que estan ubicadas en un 42% en la Costa, 57% en la Sierra 'y 1% en el
Oriente. Podemos concluir que la oferta es amplia, por lo que los proveedores no
tendrian un fuerte poder de negociacién. (Superintendencia de Compaiiias, 2012)

Finalmente, nuestro servicio garantizar la seguridad del cliente por medio de seguros
de pasajeros. En el mercado ecuatoriano, existen 35 aseguradoras, por lo cual
Chasqui Tour tiene la libertad de escoger el proveedor que prefiera. Se considera que
no existe un poder de negociacidon relevante. (Superintendencia de Bancos del
Ecuador, 2014)

Colombia:

El nUmero de gasolineras en el departamento de Narifio son 462, dentro de las cuales
existen 11 estaciones en la ciudad de Ipiales. (Ministro de Minas y Energia, 2015). De
acuerdo, a los bajos precios registrados a nivel mundial en el barril de petréleo, el litro
de gasolina en Colombia también ha tenido un descenso en el precio. Sin embargo,
hay que considerar que en Colombia no se cuenta con un subsidio por parte del
Gobierno. (El Tiempo, 2016)

El precio del galon en Colombia es de USD 4.33, a diferencia de Ecuador donde el
valor es de USD 1.20. (Revista Lideres, 2013)

Poder de Negociacion de los clientes (Bajo):
Ecuador:

El plan de negocios sigue la modalidad Business to Consumer, es decir no busca
intermediarios para llegar al consumidor final, sino que realiza una negociacion directa
con el cliente. Por este motivo, se puede concluir que el poder de negociacion que
tienen los clientes con la empresa es bajo.

Colombia:

En el caso de Pasto, el cliente de la empresa sera la agencia de viajes “Cielo y Tierra”,
pues seran ellos quienes realizaran la captacién del mercado en esta zona geografica,
por lo que el poder de negociacién es medio. Se ha escogido inicialmente a la agencia
Cielo y Tierra, pues dentro de su oferta ofrece paquetes turisticos de Pasto hacia
Ecuador. No obstante, se debe contemplar que existen 16 agencias de turismo
establecidas en Pasto, con las cuales se podria establecer negociaciones, en caso sea
necesario. Para la poblacién de Ipiales, la venta sera directa a través de una oficina de
representacion y por lo tanto su poder de negociacion es bajo. (Viajes Cielo y Tierra,
2016) (Cultura'y Turismo, 2014)

Amenaza de Ingreso de nuevos competidores (Medio):



Ecuador:

De acuerdo a lo revisado en el analisis PESTEL, y el reglamento de Transporte
Turistico vigente se estipula que las agencias de viajes pueden brindar un servicio
integral que incluya: hospedaje, alimentacion y transporte, lo que representa una
amenaza al momento de margenes de utilidad, pero que también puede representar
una oportunidad para captacién de clientes.

Ecuador y Colombia:

En la industria, la principal barrera de entrada es tener el conocimiento y experiencia
de transporte terrestre turistico transfronterizo, conocer todos los requerimientos que
se estipulan entre ambos paises.

Otra barrera de entrada al mercado, es contar con la licencia profesional tipo B que
avala el manejo de furgonetas o busetas, y por ende el desempefio de la actividad de
transporte terrestre.

Adicionalmente, es importante considerar la inversion para los activos fijos de la
empresa, esto representa una alta inversiobn al momento de establecer una empresa
de este tipo.

Amenaza de productos sustitutos (Medio):
Ecuador y Colombia:

Las empresas de transporte publico interprovincial representan otra opcion para los
clientes, lo cual les permite ahorrar costos, pues no es un servicio exclusivo, sino un
servicio general que se ofrece a todo publico, acompafiado de optar por tomar
pequefias furgonetas que movilizan a personas hasta la frontera.

Existe el servicio de la empresa Panamericana Internacional, quienes ofrecen destinos
fuera del pais a Caracas, Lima, y existe la amenaza de que se amplie su oferta en
destinos. Asi como también de la empresa Rutas de América, quien tiene diferentes
destinos a Colombia, Venezuela y Lima. (Rutas de América, 2013)

Finalmente, los usuarios tienen la alternativa de pasar la frontera con su vehiculo
particular.

Intensidad de larivalidad entre los competidores existentes (Baja):
Ecuador:

El cédigo ClIU para este proyecto, muestra hasta Diciembre 2012 una existencia de
166 compafiias a nivel nacional, distribuidas en 14% en la Costa, 75% en la Sierra, 8%
en el Oriente y 2% en la regién insular. Considerando que la empresa se encontrara
en la Sierra, debemos contemplar que existen 125 compafiias constituidas entre todas
las provincias de esta region, las mismas que si bien pueden estar enfocadas
solamente al servicio de una o algunas ciudades, existe la posibilidad de que busquen
expandir sus negocios.

Una oportunidad es conocer que existe solo una empresa sociedad anénima de
transporte terrestre en la provincia del Carchi, y en Imbabura 4 empresas, sin embargo
ninguna de ellas es empresa grande, lo que permite analizar lo conveniente que es
crear una empresa en estos lugares geograficos. (Superintendencia de Compaiiias,
2012).



Colombia:

Existen 11 empresas de transporte terrestre en la capital de Narifio, Pasto, las mismas
gue podrian buscar expandir sus negocios para brindar también un servicio
transfronterizo. (Cadmara de Comercio de Pasto)

Con base en la informacién obtenida se realiz6 una Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (EFE) que se encuentra en el Anexo No 2.

Conclusiones del Analisis de Entorno

El levantamiento de aspectos politicos, econdémicos, legales, tecnoloégicos vy
ambientales referente al sector en el cual el plan de negocio se va a desarrollar, pone
un panorama favorable para el desarrollo de la actividad econdmica.

Adicionalmente, la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) nos da la pauta
de que entre los promedios ponderados de las Oportunidades y Amenazas, son las
Oportunidades las que prevalecen con un promedio ponderado de 2.92. Es por eso,
gue se ha identificado que el plan de negocios debe aprovechar:

e Elreglamento establecido entre ambos paises para brindar el servicio, teniendo la
ventaja de que es una actividad aprobada por Colombia y Ecuador.

e Los factores externos coyunturales mas beneficiosos en este momento como: la
devaluacion del peso y la apreciacion del ddlar, lo cual hace complicado que el
cliente colombiano pueda contratar un servicio de transporte terrestre de una
empresa ecuatoriana, pero que por el otro lado, hace que para el cliente
ecuatoriano sea muy beneficioso, pues econémicamente es mas conveniente ir a
Colombia para adquirir bienes de primera necesidad, aun teniendo ciertas
limitantes para importaciones realizadas por viajeros por via terrestre.

e Al ser una empresa que se enfoca a brindar un servicio internacional a
colombianos y ecuatorianos en la frontera, el cambio de moneda no afectaria a la
actividad comercial.

¢ No existe presencia de empresas de transporte terrestre turistico en el Carchi.

e El transporte privado turistico no esta regulado bajo fijacion de precios, como
sucede en el caso de transporte interprovincial.

De todas maneras, hay que precautelar o implementar planes de contingencia,
especialmente para poder mitigar las posibles consecuencias que pueden darse
principalmente por los siguientes motivos:

e Eliminacion de Subsidio de los combustibles, lo cual sin duda aumentara los costos
de operacién, siendo el insumo principal para el transporte.

¢ Aumento de participaciéon de agencia de viajes con oferta en la zona fronteriza,
para esto se podrian buscar estrategias de integracién o alianzas.

e Inversion inicial que se debe realizar para la compra de furgonetas y busetas,
considerando los aranceles de importacion para el fin.

En base al analisis Porter realizado se puede determinar a la industria como un sector
favorable debido a las siguientes razones:

e Hay productos sustitutos identificados, por lo que se debe buscar usar una
estrategia de diferenciacion en el servicio que se va a entregar.

o Existe suficiente oferta de diésel y fijaciébn de precios, por lo que el poder de
negociacion de los proveedores es bajo.



e EIl Business to Consumer es util para que una empresa pueda tener su base de
clientes y buscar fidelizacién con los mismos.

¢ Nuevos competidores podrian ingresar a la industria, y especificamente a la idea
de negocio que se plantea. Sin embargo, la empresa puede aventajarse del tiempo
establecido en el mercado y el know how adquirido.

e No existe una intensidad en la rivalidad entre competidores, debido a que en las
ciudades limitantes de la frontera (Tulcan e Ipiales) no se registra mayor presencia
de empresas de transporte terrestre turistico.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion Cualitativa

Se escogieron a dos personas para desarrollar las entrevistas a profundidad. Primero,
al Responsable de la Gestion Turistica del Carchi y luego al Presidente de Transporte
Terrestre Turistico Interprovincial, las mismas que se detallan a continuacion:

a) Entrevista al Responsable de la Oficina de Gestion Turistica del Carchi

La primera entrevista se realiz6 al Ing. Diego Garcia en su oficina ubicada en la ciudad
de Tulcan. El ingeniero Diego Garcia es experto en el sector del Turismo para la
provincia del Carchi, lo cual permite enriquecer el plan de negocios debido a su
conocimiento del mercado turistico en la zona. El objetivo principal de la entrevista fue
conocer las caracteristicas del sector turistico en la provincia, y en si el funcionamiento
del mismo. La ficha técnica de la entrevista realizada se encuentra en el Anexo No. 4.

A continuacién se sintetizan los principales resultados de la entrevista realizada al
experto de Turismo:

Existen oportunidades para el desarrollo de un operador de transporte turistico en la
provincia, una de ellas es limitar con el vecino pais Colombia, lo cual permite el
ingreso no solo de colombianos, sino de extranjeros de otros paises. Otra oportunidad
gue tendria el plan de negocio, es el establecimiento de diferentes actividades en este
afio como son el Cicloturismo, ruta de orquideas y de aves, lo que permitirhd fomentar
el turismo en la provincia.

Por otro lado, dentro de las amenazas se puede recalcar la escasa presencia de
operadoras de agencias turisticas. Hace un afio comenz6 a trabajar la primera agencia
de viajes Guagua Tours, la cual se enfoca a un nicho de mercado de viajes
estudiantiles dentro de la provincia. La segunda agencia de viajes, esta en proceso de
recibir los documentos para operacién, su servicio ofrece paquetes turisticos a nivel
provincial del Carchi.

Segun el Ing. Garcia, los Colombianos prefieren en un 70% visitar las playas de
Esmeraldas y en un 30% lugares como Sierra Centro, Sucumbios y el Centro Historico
de Quito. Una de las principales razones, por lo cual los colombianos optan por viajar a
Ecuador es la seguridad vial y el buen estado de sus carreteras, la calidad en los
servicios y la poca distancia que existe para conocer diversos lugares de las diferentes
regiones.



Finalmente, el experto de Turismo del Carchi nos confirma que hasta el momento no
existe ninguna empresa de Transporte Turistica en el Carchi. Sin embargo, existe una
gue actualmente esta tramitando los permisos para operar en el mercado.

b) Presidente de Transporte Terrestre de Pasajeros Interprovincial

La segunda entrevista se realiz6 a Armando Almeida Hurtado, Presidente de la Union
de Transporte Interprovincial. El tiene una experiencia de aproximadamente 16 afios
en el sector del transporte, ha pertenecido a dos cooperativas de transporte
Interprovincial. El propdsito principal de la entrevista fue conocer factores importantes
en la industria de transporte terrestre y los costos de operacion que se requieren. La
ficha técnica de la entrevista realizada se encuentra en el Anexo No. 3.

Armando Almeida sefald, la importancia de realizar un mantenimiento permanente a
las unidades de transporte, considerando la distancia recorrida diariamente. Dentro de
las actividades del mantenimiento permanente estan:

e Cambio de aceite. El costo aproximado es de USD 100, que incluye una caneca de
aceite de 5 galones y el filtro.

e Cambio de aceite de la caja y transmision.

¢ Mantenimiento de frenos, cambio de zapatas delanteras y posteriores..

e Cambios de neumaticos, lo realizan por medio de compra de un producto nuevo o
por medio de un proceso de reencauche, lo cual implica la mitad del costo de una
llanta nueva.

Sobre la alta inversion que se realiza en el sector del transporte para adquirir los
vehiculos, Armando menciond, que todos los inversionistas estan en una constante
deuda por la renovacién de nuevos vehiculos. Si bien la ANT determina el cambio de
vehiculos interprovinciales cada 20 afios, cada una de las cooperativas establece
internamente el tiempo de renovacion, en promedio lo realizan cada 5 o 6 afios. Para
cubrir este costo, lo que una empresa o socio usualmente hace es solicitar un
préstamo por el chasis o la carroceria, lo cual equivale a la mitad del total del activo
fijo, es decir USD 70 000. De esta manera, este valor es cancelado en 2 o 3 afos,
para que los otros 3 afos de servicio se pueda ahorrar una suma de dinero para
adquirir el nuevo vehiculo de renovacion.

Los pasajes del transporte interprovincial para la ruta Tulcan Quito son de USD 6, si el
destino es el terminal de Carcelén, o USD 7, si el destino es el terminal de Quitumbe.
La ruta de Tulcan a Ibarra tiene un precio de USD 3. Hay que tomar en cuenta que los
precios son fijados por la Agencia Nacional de Transito (ANT)

c) Focus Group

El 06 de abril del 2016 se desarrollé un focus group con la participacion de 9 personas
de diferentes edades, la persona mas joven con 22 afios y la mayor de 34 afios. La
edad promedio de los participantes fue de 28 afos. Los participantes fueron
identificados como clientes potenciales. Entre los hallazgos principales para
determinar preferencias del consumidor, se pueden destacar las siguientes:



e Ser asesores para el cliente: recomendaciones sobre restaurantes, hoteles,
lugares para realizar compras, proceso de cambio de pesos colombianos,
limitaciones para comprar y proceso de pago de impuestos.

e Ofrecer dos tipos de servicios: Turistico o de compras.

e El servicio deberia estar enfocado en una propuesta de valor que se enfoque en
comodidad, seguridad, confiabilidad por medio de pagina web y redes sociales
actualizadas y puntualidad en el servicio entregado.

e Se evidencia la preferencia por blusqueda de empresas y realizacion de reservas
por medio del internet.

e La contratacion de un servicio de transporte terrestre turistico prefieren no hacerlo
por medio de una agencia de viajes.

¢ Actividades de valor agregado como entrega de snack, peliculas en el viaje,
actividades familiares o entrega de revistas.

e Los asistentes estan dispuestos a pagar un valor entre USD 15 a USD 25 para un
viaje a realizarse en un dia desde Quito a Ipiales. El precio maximo que podrian
pagar bajo el mismo concepto es USD 40.

e A los participantes les gustaria que se les proporcionen promociones como un
pasajero gratis, como premio a su fidelizacién

3.2. Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa se realiza en base del método de muestreo no
probabilistico. La realizacibn de encuestas permite destacar las variables que los
clientes valoran al momento de escoger un proveedor de transporte terrestre turistico.
La elaboracion de la encuesta se ha enfocado en las 7Ps del marketing: Producto,
Plaza, Promocion, Precio, Personas, Procesos y Presencia Fisica

Se realizé la investigacién cuantitativa con un total de veinticinco encuestas aplicadas
a la poblacion de Ipiales- Narifio y veinticinco encuestas en la poblacion de Quito
(Anexo No 6), sobre las cuales podemos destacar lo siguiente:

Informacion Demografica

e En ambos paises la mayoria de los encuestados tienen entre 24 y 30 afios, en
Colombia el 76% se concentra en personas entre 17 y 37 afos, para Ecuador
equivale al 72%.

e Se encuestaron en un 52% a hombres y en 48% a mujeres.

Identificacion de potencial demanda

e EI84% de los ecuatorianos han viajado con su vehiculo propio, y solamente el 4%
lo hizo por medio de un bus.

e Los quitefios encuestados han viajado en un mayor porcentaje hacia Ipiales o
Pasto con un 92%, en comparacion con los colombianos que han viajado a
Ecuador en un 88%.

e Los colombianos que han viajado a Ecuador, en un 60% lo hicieron con su
vehiculo particular y 28% en bus.
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No

Si

32%

28%

Ecuador m Colombia

68%

2%

Figura 1. Intencién de compra

e En Ipiales, el 72% afirm6 que estaria dispuesto a contratar un transporte terrestre
turistico para viajar a Ecuador. Por otro lado, en Quito un porcentaje inferior (68%)
estaria dispuesto a contratar el servicio.

Tabla 3. Resultados Marketing Mix

| Factor ' Colombianos _ Ecuatorianos
Destinos Turisticos prevalecen con las | EI propdésito del viaje para la
playas del norte de Ecuador, seguido | mayoria de encuestados son las
de Quito, Fiesta de Artesanias en | compras en Ipiales y Pasto con un
Otavalo, Reservas ecologicas, | 80%.
Amazonia del Ecuador y por Gltimo
Lagos y Lagunas de Imbabura.
El 4% buscan estar en Ecuador de 1 a | El 56% busca permanecer en el
3 dias, el 24% de 4 a 6 dias, el 24% | vecino pais de 2 a 3 dias. Un 24%
de 7 a 9 dias, el 16% de 10 a 12 dias, | buscarian viajar entre 4 a 6 dias, y
y el 32% mas de 12 dias. el 16% entre 7 a 9 dias.

Producto Viajar con las familias predomina} en | El _7_6% buscaria viajar con su
un 78%, y el 22% restante mencioné | familia y el 56% lo haria con
gue les gustaria viajar con Amigos. amigos. El 30% tomaron ambas

opciones.
El 40% buscan comodidad, seguido | El 100% buscan comodidad en los
por un 21% por television en las | asientos, seguido por musica
unidades. personalizada, television y Lunch.
El 56% prefieren ir a un alojamiento | EI 80% prefiere un alojamiento
tipo estandar estandar
El 66% pagaria el servicio en efectivo | EI 68% pagaria el servicio en
y el 28% con tarjeta de crédito efectivo, y 44% con tarjeta de
crédito.
Los encuestados preferirian encontrar | El 72% buscaria una empresa de
Plaza informacion de la empresa en la | transporte terrestre por medio de la
pagina web y en la oficina, ambas con | web, seguido por redes sociales y
el 30%. el teléfono.
El 48% de las personas encuestadas | EI 60% le gustaria encontrar
prefieren que la informacion sobre | informacion de los destinos por
rutas turisticas esté disponible en el | internet, y un 52% por redes
internet y el 32% presencialmente. sociales.
Mas de la mitad de las personas | El 68% viajaria a Ipiales o Pasto en
Promocidn | elegirian viajar en la temporada de | un fin de semana

Vacaciones Escolares.

El 59% de los colombianos
escogerian un pasajero gratis como
incentivo por fidelidad.

El 76% de los ecuatorianos
escogerian un pasajero gratis como
incentivo por fidelidad.
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Los colombianos estan dispuestos a | Las personas encuestadas
pagar entre USD 21 y USD 25 por | muestran aceptacién del precio por
persona para un viaje de un solo dia. USD 20 en una gran mayoria, si se
considera un viaje de un solo dia.

Precio

Conclusiones:

e Los colombianos buscan viajar al Ecuador principalmente por Turismo, tanto la
entrevista a profundidad como las encuestas nos demuestran su preferencia por
las playas del norte del pais, y por ultimo los lagos y lagunas de Imbabura.

e Los ecuatorianos viajan a Ipiales o Pasto principalmente por compras.

e Tanto en colombianos como en ecuatorianos se evidencia su preferencia por viajar
conjuntamente con su familia, mas que con amigos.

e Los ecuatorianos buscan estadndares muchos mas altos en un servicio de
transporte terrestre turistico, el 100% de los encuestados buscan comodidad y
muchos factores adicionales que les entreguen valor agregado. En el caso de los
colombianos, el 40% busca comodidad en el servicio, seguido de television con un
21% y después por musica con un 15%.

e Los ecuatorianos en comparacion con los colombianos tienen mayor aceptacion
del pago con tarjeta de crédito.

e Se evidencia que los ecuatorianos tienen mayor uso del internet para reservas,
busqueda de empresas y redes sociales; los colombianos por otro lado, prefieren ir
a las oficinas y buscarlo también por internet (ambas 30%)

e Los colombianos buscan viajar en temporada de vacaciones escolares,
considerando que prefieren permanecer un periodo amplio en dias, mientras que
los ecuatorianos prefieren viajar en un fin de semana, tomando en cuenta que el
motivo principal de su viaje son las compras.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Tras haber realizado el analisis externo y el andlisis del cliente para el plan de
negocios, enfocado en un servicio de transporte terrestre turistico privado para la
frontera del norte (Rumichaca) entre Colombia y Ecuador, se identifica una
oportunidad de negocio para establecer una empresa de servicios de este tipo,
considerando que el 68% de los ecuatorianos y 72% de los colombianos contratarian
el servicio.

En el analisis externo, se destacan los acuerdos que mantienen Ecuador y Colombia
dentro de la Comunidad Andina facilitan e incentivan el turismo entre ambos paises
como el reglamento de transporte terrestre binacional y los requisitos de migracion.

De acuerdo al andlisis del sector, actualmente hay la presencia de empresas que
brindan un servicio sustituto, como lo son las empresas de buses internacionales
Panamericana Internacional, Ormefio y Rutas de América, quienes ofrecen rutas a lo
largo de Sudamérica. Sin embargo, hay que tener presente que por ejemplo, la
empresa Rutas de América tiene frecuencia para salir de Quito a Ipiales todos los dias
viernes, domingo y martes a las 06h00 desde sus oficinas, con un valor de pasaje solo
ida a USD 40,00. Todos estos servicios son de tipo publico (no exclusivo), pues las
personas que viajan no se conocen entre si. Por otro lado, en Pasto existe una
agencia de viajes que entre sus paquetes ofrece viajes desde alla a Ecuador, por
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medio de transporte terrestre turistico, pero consultando en Abril, mencionaron que
existe disponibilidad en Julio tentativamente.

Considerando estos factores, la oportunidad de negocio se basa en ser un servicio de
transporte completamente privado y exclusivo, donde todos los pasajeros son un
grupo conocido. Adicionalmente, los dias para salir de viaje no lo definiria la empresa,
sino el cliente en base a su necesidad.

Segun las preferencias del consumidor, se refleja el interés de los colombianos por
realizar actividades turisticas en la zona centro norte de Ecuador, y por el lado de los
ecuatorianos, el interés se inclina por las compras en Ipiales y Pasto (80%). Para
poder establecer el servicio, los clientes ecuatorianos, esperan por ejemplo, no solo
ser una empresa de transporte terrestre turistico, sino también asesores o
conocedores al momento de realizar compras, enfatizando en los lugares
recomendables para que los clientes acudan, al igual que los restaurantes y los sitios
donde se pueden cambiar délares a la moneda local. Es importante tener presente,
gque los ecuatorianos conocen Ipiales o Pasto solamente por la conveniencia al
momento de comprar, pero no tienen conocimiento de actividades turisticas que
pueden complementar su viaje. Para los colombianos, se puede establecer algo similar
pero recomendando lugares de hospedaje y venta de los destinos turisticos.

Finalmente, es primordial considerar que actualmente no existe ninguna empresa de
transporte terrestre turistico en Tulcan, por lo que se buscaria ser los pioneros en el
mercado del transporte turistico en la ciudad, y tomar ventaja del uso del internet en
los diferentes clientes, que les permita contactarnos y conocernos via web.

5. PLAN DE MARKETING
5.1. Mercado Objetivo

e Geogréfico: En Ecuador a personas que vivan en el cantén Quito, Otavalo, Ibarra,
y Tulcan. En Colombia a personas que vivan en Ipiales y Pasto.

e Demogréafico: Mujeres y Hombres colombianos y ecuatorianos, de clase
socioeconémica B y C+.

e Variables conductuales: En Ecuador el cliente busca un servicio con altos
estandares de calidad, en Colombia no toda la poblacidon busca una empresa que
les garantice una completa comodidad, y otras actividades.

Por lo cual, en el mercado objetivo se pueden definir tres segmentos:

e Hombres y mujeres de Ipiales y/o Pasto que les guste viajar por turismo y lo harian
por medio de un servicio de transporte terrestre turistico.

e Hombres y Mujeres de Quito, Otavalo, Ibarra y Tulcdn que estén interesados en
viajar por compras a Ipiales o Pasto por medio de transporte terrestre turistico que
garantice comodidad y exclusividad.

e Hombres y Mujeres de Quito, Otavalo, Ibarra y Tulcan que quieran viajar por
turismo a Ipiales y Pasto que garantice comodidad y exclusividad.

Tabla 4. Mercado objetivo de Ecuador

Poblacién 2016 Nivel Socioeconémico Acceso a Internet

Quito 1,633,169.00 555,277.46 293,382.48
Ibarra 115,117.00 39,139.78 20,679.62
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Tulcan 54,126.00 18,402.84 9,723.19
Otavalo 57,558.00 19,569.72 10,339.72
334,125.01

Tomado de: Ecuador en Cifras

El total del mercado objetivo de ecuatorianos son 334,125.01 resultado de la
segmentacion por nivel socioeconémico y por las personas que tienen acceso a
Internet, a este numero se le considera el porcentaje que arrojé el andlisis del cliente
respecto a la intencién de compra del 68%, por lo que tendriamos una cifra final de
227,204 personas.

Tabla 5. Mercado Objetivo de Colombia

Poblacion 2016 Nivel Socioecondmico

Pasto 445,511.00 63,921.08
Ipiales 141,863.00 20,354.24
84,275.32

Tomado de: Superintendencia de Servicios Publicos - Sistema Unico de Informacion
de Servicios Publicos y del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.

La totalidad del mercado objetivo de colombianos que residen en Pasto o Ipiales son
84,275 personas, de los cuales hay que considerar el 72% de intencidon de compra, por
lo que se debe tomar en cuenta a 60,678 personas.

5.2.  Propuesta de Valor

La propuesta de valor que la empresa ofrece se resume en: entregar al cliente una
experiencia enriquecedora de movilizacion con comodidad y diversion para la frontera
Ecuador-Colombia, a través de un servicio exclusivo de transporte terrestre turistico, la
misma que se encuentra sustentada en el siguiente modelo Canvas:

Tabla 6. Modelo Canvas

Propuesta de Valor \
Entregar al cliente una experiencia enriquecedora de movilizacién con comodidad y diversién
para la frontera Ecuador- Colombia, a través de un servicio exclusivo de transporte terrestre
turistico.

Alianzas Procesos Relacionamiento Segmento de
Clientes
Socios Estratégicos: | Marketing y | B2C: Relacion directa con | Usuarios Finales
Agencias de viajes | Ventas el usuario. Ecuador:
establecidas en el | Manejo de la | B2B: Pobladores de las
sur de Colombia. Flota Empresarial | Relacion directa con las | ciudades de Quito,
Agencia de agencias de viajes | Otavalo, Ibarra vy
publicidad e imagen establecidas Tulcan.
corporativa. Colombia:
Mecanicas para el | Humanos: Oficina administrativa en | Pobladores de
mantenimiento de los | Personal Tulcan (Matriz) Ipiales y Pasto
vehiculos. administrativo Oficina de
Hoteles identificados | Choferes Representacion en Ipiales | En ambos casos de
Fisicos: y en Quito. nivel
Busetas Sitio web de la empresa socioeconémico
Fan Page en Facebook medio- medio alto,
Agencias de viajes | ¥ que su edad sea
establecidas: Guagua | mayor a 18 afios.
Tours, Cielo y Tierra.
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Ingresos
Hosting de la pagina web Venta B2C de destinos turisticos
Mantenimiento de la flota Venta B2B a través de agencias de viajes
Promocién y Publicidad establecidas.

Chasqui Tour buscard proporcionar informaciébn complementaria al servicio de
transporte terrestre como lugares para hospedaje y alimentacion, si el cliente asi lo
desea. Sin embargo, la empresa no tiene ningin compromiso o responsabilidad con el
cliente frente a estos lugares que no forman parte del giro de negocio.

PRODUCTO:

Atributos del Producto/ Servicio: El servicio de transporte terrestre turistico
transfronterizo ofrecera a sus clientes un servicio de calidad que sera canalizado por
medio de busetas Joylong de color blanco, propiedad de la empresa. Las unidades de
transporte seran nuevas y completamente equipadas con aire acondicionado y
calefaccion, radio MP3, asientos reclinables y basureros.

El servicio se ofrecerd también por medio de unidades de transporte subcontratadas,
las mismas que seran de color blanco para mantener la homogeneidad en la imagen
de nuestra empresa. Las busetas alquiladas se usaran, una vez que los vehiculos
propios, hayan contemplado la totalidad de la capacidad operacional.

Hay que considerar que los servicios son intangibles, inseparables, variables y no
tienen caducidad. Sin embargo, se puede mencionar que el atributo psicolégico para el
cliente serd recibir un servicio de transporte que le permita tener una excelente
experiencia de movilizacion con familiares o amigos.

Las rutas turisticas que se ofreceran son:

Tabla 7. Lugares de destino y su distancia en KM

Iﬁ:?t?c;;e Lugar de Destino

Quito Ipiales (254 KM), Pasto (331 KM), Laguna La Cocha (362 KM), Volcan Azufral y
Laguna Verde (298 KM)

Ibarra Ipiales (136 KM), Pasto (218 KM), Laguna La Cocha (252 KM), Volcan Azufral y
Laguna Verde (185 KM)

Otavalo Ipiales (158 KM), Pasto (240 KM), Laguna La Cocha (273 KM), Volcan Azufral y
Laguna Verde (207 KM)

Tulcan Ipiales (11 KM), Pasto (92.8 KM), Laguna La Cocha (126 KM), Volcan Azufral y

Laguna Verde (60.2 KM)

Tonsupa (402 KM), Las Pefias (305 KM), Atacames (407 KM), Mompiche (481
Ipiales KM), Lagunas Imbabura (164 KM), Otavalo (159 KM), Reserva Ecoldgica El
Angel (13 KM), Quito (254 KM), Tena (409 KM)

Tonsupa (483 KM), Las Pefias (387 KM), Atacames (488 KM), Mompiche (563
Pasto KM), Lagunas Imbabura (245 KM), Otavalo (240 KM), Reserva Ecoldgica El
Angel (95.3 KM), Quito (332 KM), Tena (490 KM)

Tomado de: Google Maps

Etapa del ciclo de vida del producto/ servicio: El servicio de transporte terrestre
transfronterizo entre Colombia y Ecuador se encuentra en la fase de introduccion al
mercado.
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Branding:

e El nombre de la marca para el servicio sera CHASQUI TOUR, que quiere reflejar
rapidez en el transporte y que tanto colombianos como ecuatorianos se sientan
identificados con el nombre que forma parte de la historia inca.

e Laidentidad del servicio se basara en la exclusividad, comodidad y diversidad.

e Ellogo de la empresa sera:

ofgsaul

TOURS

Figura 2. Logo

e Los colores seleccionados para el logo estan basados en la bandera de Colombia
y de Ecuador, resaltando la hermandad entre los paises y su relaciéon

e Se definié un logo sencillo para que sea de facil identificacion para los clientes y
publico en general

e La estrategia que se aplicara es la de marca Unica, considerando que es una
empresa de servicios que quiere ser reconocida a lo largo del tiempo Unicamente
por su nombre y su logo. No es necesario aplicar una marca privada, pues no hay
una linea diversa en los servicios que ofrece, ademas que minimiza los costos de
marketing y fomenta el posicionamiento en el mercado.

PRECIO:

Costo de ventas: Se ha realizado un andlisis para establecer el costo de venta por KM,
el valor asciende a USD 0.37. Por lo que, el valor total del transfer dependera de la
ruta y el total kilometraje del viaje.

En la industria del transporte, se conoce al transfer como la distancia recorrida por
pagar, puede ser por ida (IN), o regreso (OUT). En este plan, el costo y el precio se ha
establecido en base al kilometraje recorrido para un transfer IN o OUT, pero no ambos.
El costo de ventas ha considerado el mantenimiento de las dos furgonetas, los
conductores profesionales bajo relacion de dependencia y otros gastos.

Tabla 8. Detalle de costo de ventas

Detalle Rendimiento Costo por KM

(KM)

Gasolina 28,00 | $ 1,03 $ 0,04
Cambio de Aceite motor 4.000,00 | $ 64,00 $ 0,02
Lavador y engrasado 2.000,00 | $ 15,00 $ 0,01
Cambio de aceite cajay 28.000,00 | $ 28,00 $ 0,00
corona

ABC 12.000,00 | $ 50,00 $ 0,00
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Amortiguadores 16.000,00 | $ 234,00 $ 0,01
delanteros
Amortiguadores 16.000,00 | $ 180,00 $ 0,01
posteriores
Frenos pastillas y trasera 20.000,00 | $ 70,00 $ 0,00
Bujia 20.000,00 | $ 56,00 $ 0,00
Filtros aire y combustible 20.000,00 | $ 45,00 $ 0,00
Rulimanes delanteros y 20.000,00 | $ 150,00 $ 0,01
posteriores
Bujes y Cauchos 20.000,00 | $ 80,00 $ 0,00
Rotulas y Terminales 20.000,00 | $ 150,00 $ 0,01
Llantas cambio (5) 32.000,00 | $ 640,00 $ 0,02
Reajuste de carroceria 12.000,00 | $ 50,00 $ 0,00
Chequeo eléctrico 12.000,00 | $ 40,00 $ 0,00
Chegqueo mecéanico 12.000,00 | $ 40,00 $ 0,00
CostoporKM | $ 0,15
No de Furgonetas 2
Costo de mantenimiento total (por KM) | $ 0,30

Detalle Horas al Costo Costo por hora
mes/anuales

Sueldo Basico 480.00 | $ 1,114.00 $ 2.32
Fondos de Reserva 480.00 | $ 92.83 $ 0.19
Décimo Tercer Sueldo 5,760.00 $ 1,114.00 $ 0,19
Décimo Cuarto Sueldo 5,760.00 | $ 732.00 $ 0,13
Aporte Patronal IESS 480,00 | ¢ 135.35 $ 0.28
Vacaciones 5,760.00 | ¢ 46.42 $ 0.01
Costo por hora | $ 3,12
KM/ hora 60
CostoporKM(B) | $ 0,05

e Se consideran dos conductores profesionales tiempo completo.

Detalle Costo afio H Costo x Dia Costo por Hora
SOAT Matricula $ 90.00 $ 0.25 $ 0.03
Peajes Promedio $ 1.00
Costo porhora | $ 1.03
KM/ hora 60
Costo por KM (C) $ 0,02

COSTO DE VENTAS: A+B+C=0.30+0.05+0.02 =0.37

El precio de venta se establece con un 60% sobre el costo de venta por KM, de tal
manera que en caso de que el cliente opte por viajar de Quito a Ipiales tendria que
pagar un valor por transfer IN de USD 147.75. Considerando que, la capacidad de
pasajeros en cada unidad es de 18 pasajeros, el valor por persona seria de USD 8.20.

En caso de que el cliente quiera contratar el servicio por dias adicionales, se considera
un fee diario de USD 120, el precio se define en base a la depreciacion (20%), gastos
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relacionados al vehiculo (29%), sueldo del chofer (21%), gastos administrativos (10%)
y la utilidad esperada (20%)

Si se compara el precio que el servicio de transporte interprovincial ofrece bajo la ruta
de Quito a Tulcan (USD 6), se puede concluir que el precio que ofrece Chasqui Tour a
sus clientes es barato y accesible, tomando en cuenta que el servicio de transporte es
privado y exclusivo.

Adicionalmente, revisando ofertas informales del servicio de transporte por medio de la
web, se puede observar que la ruta Quito- Ipiales —Quito tiene un costo base de USD
15. El precio establecido no detalla el vehiculo que se usara para el servicio y asi
mismo no considera un servicio que se ofrezca para un grupo de personas definido.
(Tixuz, 2016)

=l Estrategia de ajuste

*Fijacion de precios de promocionales.

= Estrategia de Precios

*Penetracion de Mercados: ingreso al mercado con precios accesibles

= Estrategia de Entrada

*Pioneros

=l Estrategia de Entrada a Mercado Internacional

+Alianza estratégica con Agencia de Viaje de Pasto

Figura 3. Estrategias de Precios

En la figura anterior se consolida la estrategia de precios que usara la empresa para
ingresar al mercado. Hay que considerar que el servicio de transporte terrestre
turistico seria pionero en todos sus segmentos, pues no existe una empresa
competidora que se enfoque en el tipo de servicio que se va a ofrecer.

Se debe tener en cuenta que la empresa Chasqui Tour es de origen ecuatoriano, por
lo gque es indispensable crear una alianza estratégica con una agencia de viajes
colombiana que nos permita ingresar al mercado de ese pais, especialmente para la
ciudad de Pasto.

Los precios establecidos seguiran la estrategia de penetracion de mercados, cuyo fin
es captar la mayor cantidad de usuarios, que tengan a su disposicion un servicio
privado y de calidad a un precio accesible

Para el mediano plazo, se busca tener una estrategia de ajuste que ofrezca fijacion de
precios con descuento para temporadas bajas de viajes (escasa demanda).

PLAZA:

La estrategia de Distribucién que se aplicara es la Distribucion exclusiva por medio de
la agencia de viajes Cielo y Tierra, especialmente para los clientes colombianos. En el
caso de Ecuador, hay un mayor manejo del internet, por lo que los usuarios prefieren
contratar un servicio de transporte terrestre turistico sin intermediarios.

Sobre los puntos de venta, se contara con una oficina de representacién en la ciudad
de Ipiales y Quito, y con la oficina matriz en la ciudad de Tulcan.
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Tabla 9. Costos de plaza

‘ Detalle Frecuencia Costo [ UL ‘
Oficina Matriz Tulcan Mensual $ 200,00 $ 2400,00
Oficina Sucursal Quito Mensual $ 400,00 $ 4800,00
Oficlina de Representacién Mensual $ 300,00 $ 3600,00
Ipiales

Tomado de: Mercado Libre Ecuador, Tixuz Inmuebles y Mitula.

La estructura del canal de distribucién para los ecuatorianos y la poblacion de Ipiales
es directa, y para la poblacién de Pasto a través de la agencia de viajes Cielo y Tierra.

Chasqui

T . : .
our Chasqui Agencia de Usuario
Tour WEES Final

Canal Distribuciéon Directa Canal Distribucién indirecta ‘

Usuario
Final

Figura 4. Canales de Distribucién

e Se considera para la aplicacion de la estructura para los clientes de Pasto, donde
el intermediario tendra un descuento del 5% del precio de venta al publico.

PROMOCION:

La estrategia promocional que se aplicara se llama estrategia PULL, considerando que
nuestros canales de distribuciéon en su mayoria son la venta directa, la promocion se
enfocara en atraer principalmente al consumidor final.

El mix promocional se encuentra detallado a continuacion:

e Publicidad: difusion de la marca y los servicios que ofrece la empresa en redes
sociales, pagina web y volantes.

e Promocion de ventas: Después de dos viajes con la empresa de transporte
terrestre, en el tercero un pasajero no paga.

¢ Relaciones Publicas: en Ipiales con centros comerciales principales y agencia de
viajes en Pasto

¢ Ventas Directas: En su mayoria, a excepcion de los clientes de Pasto, la relacion
con el cliente sera directa.

e Marketing Directo: La venta personal se realizara a través de las oficinas de
representacion, oficina matriz, via teléfono o por email.

Tabla 10. Costos de promocion

Detalle Frecuencia Costo Costo anual

Fee Mensual de Mensual $ 250,00 +IVA $ 3.000
administracion y manejo de
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redes sociales

Desarrollo de pagina Web Anual $ 600,00 + IVA $ 600,00
HTML 5 incluye dominio y
hosting anual

Disefio de Flyers Anual $ 85,00 +IVA $ 85,00
promocionales

500 Flyers impresos A5 full Trimestral $ 55,00 +IVA $ 220,00
Color

Tomado de: Cotizacion de proveedor Gabo Carpio Estudio de Disefio

Los gastos en promocién se realizardn de manera significativa al inicio de actividades
de la empresa, considerando que es un servicio nuevo que debe a darse a conocer.
Paulatinamente, y conforme se logre posicionamiento en el mercado, estos costos
pueden disminuir.

Chasqui Tour Cia. Ltda. ofrece un servicio, por tal motivo se consideran 3Ps
adicionales en el mix de marketing como son: personas, procesos y presencia fisica.

PERSONAS:

El personal requerido para llevar a cabo la prestacién de un servicio de transporte
terrestre turistico son los choferes y los representantes por zona geografica.

El chofer representa un cargo critico para que la percepcion de los clientes sea buena,
pues ellos son los que estaran durante el “consumo” del servicio y quienes permitiran o
no que la experiencia sea buena o mala. Es indispensable preparar a los choferes en
la amabilidad, ser conductores viales responsables, que cuenten con una vestimenta
adecuada y finalmente que tengan conocimiento turistico de los destinos que la
empresa ofrece.

El representante sera el encargado de cotizar y vender las rutas turisticas ofrecidas a
los clientes, enfatizando en la propuesta de valor de la empresa.

El adecuado servicio y atencion que presten los funcionarios de la empresa forman la
Calidad Técnica a los usuarios. Para estar en constante mejora en el servicio, se
planificara capacitacion al personal en atencion al cliente.

Tabla 11. Costos de Capacitaciéon

Detalle ‘ Frecuencia H Costo Comentarios

Servicio al cliente Anual $ 290,00 + IVA Precio por persona
Tomado de: Cotizacion Desempre S.A.

PROCESOS:

Manejo de Flota

Marketing y Ventas Atencién al Cliente

Empresarial

Figura 5. Procesos

1. Marketing y Ventas: administracion de la oferta de rutas turisticas, pricing y
manejo de promociones en los canales de comunicacién. Cotizacién y
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coordinacion de la venta del servicio: horario, rutas turisticas, punto de partida
y tiempo del viaje. Facturacion del servicio.

2. Manejo de Flota Empresarial: Administracion de las furgonetas empresariales y
asignacion de conductor para el viaje. Asegurar el mantenimiento de las
furgonetas para brindar el servicio.

3. Atencion al cliente: Asegurar la satisfaccion del cliente por la atencién recibida.

PRESENCIA FISICA:

El establecimiento de la oficina matriz en la ciudad de Tulcan tendrd un rotulo
identificativo de la empresa, usando los colores corporativos por dentro de las
instalaciones y en las unidades de transporte. Si bien, hay una gran aceptacién de
contratar un servicio por medio de la web, se puede incluir en la pagina oficial de la
empresa y en redes sociales imagenes de las oficinas, de las unidades de transporte y
del personal, lo cual brinde la mayor confiabilidad a las personas que quisieran
comprar el servicio.

Adicionalmente, parte de la presencia fisica que se tendra son los volantes con
informacion de la empresa y destinos turisticos.

Las busetas Joylong se usaran para ofrecer el servicio, las mismas que contaran con
basureros por dentro, Radio Touch Screen con reproductor de DVD y Bluetooth. Se ha
escogido esta marca y tipo de buseta porque disefios parecidos como la KIA PREGIO
o la HIUNDAY H1 cuentan con asientos expandibles que no tienen un apoya cabezas,
lo que dificulta la comodidad, propuesta de valor de Chasqui Tour Cia. Ltda. El costo
de cada furgoneta es USD 44.990,00, incluido IVA.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, Vision y Objetivos de la organizacion

MISION: “Chasqui Tour Cia. Ltda. es una empresa pionera en el servicio exclusivo de
transporte terrestre turistico transfronterizo entre Pasto y Quito, para personas que les
gusta viajar de manera segura y comoda. Por lo tanto, es una empresa comprometida
con el bienestar del cliente y también de su personal.”

VISION: “Ser empresa lider en comodidad dentro del mercado de transporte turistico
para la frontera Ecuador- Colombia, garantizando el cumplimiento de estandares de
seguridad”

OBJETIVOS:
Objetivos de mediano plazo

e Alcanzar altos niveles de satisfaccion del cliente (calificacién 5) a través del fan
page de la empresa.

e Disminuir el numero anual de inconformidades de los clientes en un 10%.

e Lograr el 45% de la retencién de los clientes durante los dos primeros afios.

Objetivos de largo plazo



e Obtener un incremento en ventas del 15% a partir del cuarto afio.
e Conseguir el 6% de utilidad operacional

6.2.

Plan de Operaciones

Descripcidn del proceso Chasqui Tour ha definido un plan de operaciones de diez
pasos para entregar un servicio de calidad. El detalle del proceso se refleja en la

siguiente figura:
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Persona contacta a
Chasqui Tour por
informacion (via web,
teléfono o presencial)

El representante Chasqui
Tour coordina el viaje con el
conductor (interno o externo)

Un representante de la
empresa le contestara

requerida y sus costos

El cliente revisa la oferta

con la informacion realizada por Chasqui Tour

¢ El cliente
aprueba la
propuesta?

El representante Chasqui
Tour realizara el
seguimiento al cliente y

| ofrecera asesoria

El representante Chasqui
Tour presenta el contrato
de servicio con los detalles
correspondientes:
horarios, numero de dias,
listado de pasajeros

P

Se inicia la prestacion del
servicio a la ruta turistica

El cliente realiza el pago 2 g A
pag escogida por el cliente

en su totalidad por el
servicio

El representante realiza
<—— una llamada para evaluar
la satisfaccién del cliente

Figura 6. Plan de operaciones

El agente principal en la coordinacion de la entrega del servicio es el representante de

la zona geogréfica.
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I Infraestructura empresarial I
I Desarrollo Tecnol6gico I
w I Gestion de Talento Humano I
g o
a | - || &
g Adquisiciones ]
—
S - - — —  _ _ __ ___1| »°
o
[ e —— — — — — — —
I . Atencion al I
Ventas y Ma';‘gtoa g Cliente/
Marketing Empresarial Servicio
Postventa

Figura 7. Cadena de Valor

Necesidades de mantenimiento: Es primordial que las unidades de transporte de la
empresa cuenten con las actividades de mantenimiento al dia. El detalle del costo para
asegurar el funcionamiento correcto de las busetas se definié en la Tabla No 8: Detalle
de costo de ventas

Instalaciones:

1. Las instalaciones fisicas necesarias para la ejecuciéon del plan de negocios se
detalla en la Tabla No 9: Costos de plaza. Chasqui Tour Cia. Ltda. necesita una
oficina en Ipiales, Tulcan y Quito para poder canalizar los requerimientos y
solicitudes presencialmente.

2. La ubicacion de nuestras instalaciones no necesariamente debe ser en lugares de
gran concurrencia. Considerando ademas, que las ciudades de Tulcan e Ipiales
son pequefas, por lo que las personas pueden llegar facilmente a los puntos de
venta definidos por Chasqui Tour.

El motivo de tener instalaciones fisicas es llegar a los clientes que no hagan uso
de la tecnologia para contactarse con la empresa, y de igual manera para que los
clientes puedan garantizar la existencia de la empresa.

Las caracteristicas de los locales es contar con servicios basicos, telefonia fija,
bafio y una superficie al menos de 36m2

Tabla 12. Equipamiento

‘ Detalle Cantidad Costo unitario ‘
Busetas Joylong 18 pasajeros 2 $ 44,900.00
Escritorios 3 $ 165.04
Sillas Ejecutivas 3 $ 109.00
Sillas Sencillas 6 $ 35.46

Tomado de: Mercado Libre y Starsmotors S.A.

Las busetas Joylong cuentan con parrilla para el equipaje de sus pasajeros. La politica
del equipaje permite que cada pasajero lleve una maleta de 15 KG por persona y un
bolso de mano.

Tabla 13. Tecnologia
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‘ Detalle Cantidad Costo unitario ‘
Computadores 3 $ 339.00
Impresoras Multifuncionales 3 $ 509.00

Tomado de: Mercado Libre

Tabla 14. Recurso Humanos

Detalle Cantidad Costo unitario

Gerente General 1 $ 1,759.28
Rep. de ventas Ipiales y Tulcan 2 $ 695.42
Representante de ventas Quito 1 $ 828.40
Conductores profesionales 2 $ 695.42

Los costos unitarios de cada posicion sefialados en la tabla anterior, incluyen los
beneficios sociales, de acuerdo a la normativa ecuatoriana vigente.

6.3. Estructura Organizacional

La entidad legal serd una Compafiia Limitada, debido a que cuenta con la participacion
de cinco socios para la constitucién de la empresa. Segun la Ley de Compaiiias, el
numero maximo de socios en una empresa Compafiia Limitada debe ser de quince,
por lo que el plan de negocios considera este factor, en caso de llegar a requerir
incremento de capital en un futuro. Una ventaja de este tipo de empresa es que la
venta de las participaciones no puede realizarse a una persona desconocida.

La estructura organizacional para la operatividad de la empresa estd basada en la
departamentalizacién territorial o geografica. La empresa tendra presencia de un
representante en las ciudades de Quito, Tulcan e Ipiales. La sucursal de Quito, esta a
cargo de la gestion en las ciudades de Otavalo e Ibarra, donde no existe presencia de
oficinas fisicas. Por otro lado, se contara con dos conductores profesionales bajo la
estructura, uno en la ciudad de Tulcan y otro en la ciudad de Quito.

Otras actividades como asesoria legal y servicio técnico de computadores sera
coordinado por medio de honorarios profesionales cuando se requiera.

Representacian Tulcan cion Ipiales

Representante Administrativo Representante Administrativa Representante Adrministrativo
yWentas y Wentas yVentas
Conductar Profesional Conductar Profesional

Figura 8. Organigrama

Tabla 15. Detalle de competencias por posicion
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| Posicion Funciones Competencias
Gerencia General Representar a la compafiia frente a | Liderazgo
entes externos. Comunicacioén Interpersonal
Manejo y desarrollo del recurso Andlisis Numérico
humano. Direccion de Reuniones
Aprobacién de balances
financieros.
Representante Atender solicitudes de posibles | Servicio al Cliente
Administrativo y | clientes para ofertas servicios de la | Empatia
Ventas empresa. Negociacion
Manejo de base de datos de | Conocimiento medio de
clientes informética
Coordinar viajes contratados entre | Analisis y Resoluciéon de
el cliente y el conductor interno o | Problemas
contratado.
Facturacién de servicios
Conductor Conducir el vehiculo de la empresa | Calidad en el Trabajo
Profesional de la forma adecuada. Analisis 'y Resolucién de
Conocimiento de las rutas turisticas | Problemas
gue la empresa ofrece. Conocimiento de conduccion
profesional

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado
de flujo de efectivo y flujo de caja

Tabla 16. Detalle de Estados Financieros

Costo de La estructura del costo de ventas se encuentra definido por
ventas los vehiculos propios y en alquiler.
En ambos casos se ha definido un costo por KM recorrido,
pero para el caso en el que la empresa deba subcontratar
el servicio, la empresa obtendra un 20% de margen.
Precio de Se considera el 60% del margen sobre el costo de ventas,
venta en el caso de las ventas a Pasto se considera un 5% de
descuento, que es la ganancia de la agencia de viajes.
Ventas en Sobre el mercado objetivo, se considera un porcentaje de
namero de captacion, la intencién de compra y las preferencias por
Estado de transfers destino turistico
RESIEG[ \entas en Se considera el precio de venta, el nUmero de transfers y
doélares la distancia en KM de cada destino.

Las ventas se especifican cuando se realiza por medio de
los vehiculos de la compafiia, o cuando se realiza por
medio de la subcontratacion.

% Crecimiento

Se realiza una proyeccion lineal sobre el historico de la

en ventas e informacion obtenida de fuentes oficiales como la CAN y el
inflacién anual | BCE.
Gastos Se proyectan los gastos anualmente con un incremento

Operacionales

basado en la inflacion proyectada. En el caso de los gastos
promocionales, estos se mantienen sin incremento.

e Para entregar el servicio al cliente, se puede notar que durante los cinco afios en
promedio el 77% de las ventas anuales corresponde al costo de ventas. Por lo que
se habla de un margen bruto de 23%.

¢ Durante los dos primeros afos, los gastos operacionales son mayores a la utilidad
bruta, desde el tercer afio se obtiene una utilidad operacional.



25

35,00%

25,00% | = O=——=ly - .

15,00%
5,00%

2016 2017 2018 2019 2020

== UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos Operacionales

Figura 9. Utilidad proyectada

El promedio de la utilidad operacional de los cinco afios es de 2.33%, lo cual es bueno
si lo comparamos con otras empresas a nivel nacional, que en el 2013 reportaron a la
Superintendencia de Companiias una utilidad neta promedio de 1%.

e El punto de equilibrio en nimero de transfers mensuales es de 80 entre las dos
furgonetas, por lo que al afio se consideraria un total de 960 transfers, los cuales
estan distribuidos el 79.06% en viajes de Ecuador a Colombia, y el 20.94%
corresponden a viajes de Colombia a Ecuador

Tabla 17. Detalle del Estado de Situacion Financiera

SSELN I Activos En el afio 0, los vehiculos corresponden el 94% dentro de
Situacion los activos.

Financiera

e En el analisis del estado de situacion financiera de Chasqui Tour Cia. Ltda. se
puede evidenciar que la empresa cuenta con una estructura de financiamiento
sélida a través de sus afios de operaciones, el primer afio la deuda obtenida
representa el 33%. Esto permite que los acreedores puedan confiar en la empresa
y se podria incrementar porcentualmente el nivel de endeudamiento si el negocio
lo requiere. Ver anexo No 8.

7.2. Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital

e Elvalor de la inversion total para el inicio de operaciones es de USD 95,598.88, se
considera la compra de activos fijos (vehiculos, muebles y enseres y equipos de
computacion) y adicionalmente gastos de constitucién y desarrollo de la pagina
web. Los vehiculos forman parte mayoritaria de la inversion, alineado a la
oportunidad de negocio encontrada de ofrecer un servicio privado que garantice
comodidad y seguridad.

e La estructura de capital establecida para el plan de negocios esta constituido por
70% capital y 30% deuda, se ha contemplado esta estructura, ya que es aceptable
dentro de un proyecto. La deuda tiene la tasa de interés activa determinada por el
BCE.

e EI70% del capital equivale a USD 66,919.22, el mismo que esta constituido por los
cinco socios de la empresa. La aportacion de cada uno es de USD 13,383.84.

7.3. Estado y Evaluacion financiera del proyecto
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Valor actual neto del Proyecto: EI VAN del proyecto Chasqui Tour Cia. Ltda. es
mayor a cero con un valor de USD 30,251.71, por lo que la ejecucién del proyecto
es viable, tomando en cuenta que se recupera el 32% de la inversion total. El
célculo ha considerado la estructura de capital entre 30% deuda y 70% capital.
Valor actual neto del Inversionista: EI VAN del inversionista para el proyecto se
muestra favorable, sobre el valor de la inversion inicial realizada por un valor de
USD 19,803.36. La razén beneficio capital es de 21%, por lo que es atractivo para
los inversionistas.

La tasa interna de retorno del proyecto es del 23.66%, es decir es mayor al WACC
establecido (15.84%). Por lo que, la ejecucién del proyecto es viable, pues genera
una rentabilidad mayor al de la inversion y al costo de la financiacion.

El periodo de recuperacion de la inversion del proyecto es de 3.50 afios.

El indice de rentabilidad del proyecto cada délar que se invierte, se obtiene una
rentabilidad de USD 1.75

Ver anexo No 10

7.4. indices Financieros

En el primer afio los activos representan el 34% de la deuda adquirida por la
empresa, el porcentaje demuestra el giro del negocio una importante inversion en
vehiculos.

Desde el afio 3 de operaciones el margen neto se muestra positivo con un 1.34%,
alcanzando un 6.15% en el quinto afio.

Los dos primeros afios el margen operacional es negativo, es decir las ventas
efectuadas por la empresa no cubren los gastos operativos (administrativos y de
ventas). Ver anexo No 6

El impacto de los gastos administrativos dentro del primer afio de operaciones es
del 30%.

8. Conclusiones

De acuerdo a la investigacion y al analisis desarrollado en este documento, se puede
concluir gue Chasqui Tour Cia. Ltda. es un proyecto viable por los siguientes motivos:

Andlisis del Entorno:

No existe competencia directa que ofrezca un servicio idéntico, la empresa puede
aprovechar esta oportunidad para tener un posicionamiento en el mercado y
convertirse en una empresa lider.

Colombia y Ecuador forman parte de la CAN, lo cual incentiva al sector del turismo
entre los paises. Existen facilidades para el ingreso a los paises miembros.

Dado que el servicio se brinda tanto para ecuatorianos como colombianos, el tipo
cambiario de las monedas no genera un fuerte impacto para la compafiia.

Andlisis del Cliente:

Hay aceptacion por parte de los potenciales clientes para contratar el servicio,
tanto en Colombia como en Ecuador.

La imagen y la propuesta de valor debe reflejar un servicio de transporte turistico
exclusivo, es decir se debe enfatizar en la diferenciacién con servicio de transporte
publico y sus derivados.
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La presencia fisica es importante, especialmente para el cliente colombiano, quien
prefiere acudir a las oficinas que hacerlo por via web. Por tal motivo, la oficina de
representacion de Ipiales debe mantenerse para obtener captacion de clientes.

Plan de Operaciones - Infraestructura

Chasqui Tour Cia. Ltda. tiene una capacidad propia limitada, por lo que es
importante tener una base de datos con personas naturales que cuenten con
vehiculos propios, del mismo modelo con el cual trabaja la empresa para evitar
tener una mala imagen y desenfocar la propuesta de valor: seguridad y
comodidad.

La capacidad de ventas por medio de las dos furgonetas anualmente es de 960
transfers. Se contempla realizar viajes los cinco dias a la semana.

Evaluacion Financiera:

Se demuestra que el proyecto es rentable, pues genera utilidades a partir del
tercer afio de operaciones.

La inversion realizada se recupera en tres afios y medio.

Las ventas que se realizan con los vehiculos de la empresa son mayores a los
gastos operativos, lo cual permite cancelar las obligaciones de corto plazo.
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Anexo No. 1: Requisitos para Transporte de Terrestre Transfronterizo

Documentos necesarios para ingreso de colombianos:
e Pasaporte o Cédula de Identidad
e Tarjeta Andina de Migracion
e Sielviajero es menor de edad debera contar con la autorizacion de sus
padres.
Generalidades:
e Los turistas pueden ingresar a territorio ecuatoriano en sus vehiculos, si asi
lo desean.
e El maximo tiempo de permanencia de los vehiculos de la compafiia es de
30 dias.

La compafiia de Transporte Terrestre Turistico debe contar con un Documento Unico
de Transporte Turistico, cuya vigencia es de un afio y es de gratuita emision, para ello
de acuerdo al Articulo 15 de Reglamento es necesario la presentacion de:

Permiso de Operacion otorgado por la ANT

Pdliza de Seguro del Vehiculo

Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito

Certificado de Registro de Turismo de la Compafiia

Detalle de la Flota Vehicular Autorizada y matricula vigente

Adicionalmente, en el viaje se debe presentar:

e Licencia profesional y matricula del vehiculo
Lista del grupo turistico
Contrato de Transporte Turistico
Documento Gnico de Transporte
Los documentos sefialados anteriormente.

El tipo de servicio sera de traslados, es decir no incluye alimentacion, alojamiento,
pues esto debe ser Unicamente gestionado a través de una agencia de viajes y no por
medio de una empresa de transporte.

Anexo No. 2 Matriz EFE

Factores Determinantes del éxito

Oportunidades Peso Calificacion Peso Ponderado
Acuerdo formal binacional para
1 | transporte terrestre transfronterizo 0.08 4 0.32

Facil ingreso y salida de colombianos y
ecuatorianos por la frontera. Documento

2 | de identidad de cada pais. 0.07 3 0.21
Permanencia hasta 30 dias por fines

3 | turisticos en cada uno de los paises 0.02 3 0.06
Se registra una Unica empresa de

4 | transporte terrestre turistico en el Carchi | 0.15 3 0.45

Apreciacion del Délar y Devaluacion del
peso, fomenta viajes de Ecuador a
5| Colombia 0.2 4 0.80




Amenazas Peso Calificacion Peso Ponderado
Posible eliminacién de subsidio a los
combustibles en Ecuador y limitacién en
1| carga de combustible. 0.15 1 0.15
Agencia de Viajes pueden brindar un
servicio turistico integral, incluye

2 | transporte terrestre 0.11 4 0.44
Otros medios de transporte: vehiculo
3 | propio o transporte publico interprovincial | 0.02 2 0.04

125 empresas de transporte terrestre en
la Sierra ecuatoriana y 11 en Pasto

4 | podrian expandir sus negocios 0.08 4 0.32
En Ecuador, Altos impuestos de
importacién a furgonetas y busetas
5| (25%) 0.12 2 0.24

Total 2.92

\

Anexo No. 3 Ficha Técnica de Entrevista a Armando Almeida

ENTREVISTAN® 1

Nombre: |Armando Aimeida Hurtado
Cargo: |Presidente de Transporte Terrestre de Pasajeros Interprovincial

Conocer factores importantes en la industria de transporte terrestre turistico para aplicarlo

Objetivo: .
en el plan de negocio

1. ¢ Cuanto tiempo lleva en la industria del transporte?

2. ¢Cada cuanto tiempo realiza revisiones y mantenimiento a los vehiculos? ¢ me podria ayudar con un
costo estimado?

3. ¢ Como realiza la carga de combustible en Tulcan? ¢ Cual es el valor semanal que destina a la carga de
combustible?

4. ¢, Cuanto es el costo para un viaje por persona?

5. ¢ Mensualmente cuantas personas viajan de Quito a Tulcan y viceversa? Tiene algin nimero de cuantos
son colombianos?

6. ¢ Cudles son los meses de mayor afluencia de pasajeros?

7. ¢ Qué costos deben considerarse para la operacién de una empresa de transporte?

8. ¢ Como se financian el costo de compra o renovacion de vehiculos?

1. Desempefia la funcion de presidente de la union de transporte interprovincial de la provincia, ha
pertenecido a dos cooperativas a Velotax y actualmente a la Expreso Tulcan. En la actividad llevé cerca de
16 afios

2. Las revisiones son permanentes, tienen una frecuencia diaria de Tulcan- Quito y viceversa antes se
hablaba de permisos de operacion, ahora se habla de contratos de operacion, en las que se establecen
viajes diarios (650 KM diarios), unos con destino a Carcelén, otros a Quitumbe. El mantenimiento que se
debe hacer para cuidar al motor, el aceite se cambia cada 4500 o 5000 KM que recorre el vehiculo, este
costo es de USD 100 (Caneca de aceite 5 galones Yy filtro de aceite). Cada 25000 o 30000 KM se hace el
cambio de aceite de la caja y transmision, los frenos (zapatas delanteras y posteriores) se hace cada mes y
medio o dos meses para los vehiculos interprovinciales.

3. La mayoria de transportistas (120 vehiculos) se abastecen de combustible en el camino, generalmente en
el valle del Chota, El Juncal. Muy pocos se abastecen en la ciudad de Tulcan. En promedio, en ir y regresar
Tulcan Quito, se necesita una carga de USD 50 para cada viaje.
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4. El pasaje fijado se realiza por la ANT, hasta la ciudad de Ibarra o Quito. A la ciudad de Ibarra cuesta USD
3, y a Quito USD 6 a Carcelén, y 7 a Quitumbe. El pago de 50% a todos los grupos vulnerables.

5. Hay mucha gente colombiana, especialmente del departamento de Narifio por tener familiares en
Ecuador. En Imbabura hay registro de muchos Colombianos

6. Los meses mas altos de carga de pasajeros es en vacaciones, feriados.

7. Los cambios de neumaticos cada 5 0 6 meses por una nuevas o por reencauche (mitad de costo de una
llanta nueva), el desgaste de los vehiculos es permanente. La renovacion de vehiculos se reglamenta en
cada una de las empresas, usualmente dentro de los 5 o0 6 afios. La Ley (ANT) da a los vehiculos
interprovincial permite 20 afios de operacion, sin embargo el mantenimiento tambien es mas caro. El valor
promedio de un vehiculo nuevo es 150.000 USD

8. Los inversionistas en transporte tiene siempre una deuda, sacar un vehiculo nuevo a crédito (chasis) o la
carroceria. Cuesta USD 70 000, pagan la deuda en 2 o 3 afios, cuando empiezan a ahorrar dinero para el
cambio de vehictilo en tres afins mas

Anexo No. 4 Ficha técnica de Entrevista al Ing. Diego Garcia
ENTREVISTA N° 2

Nombre: | Diego Garcia
Cargo: |Responsable de la Oficina de Gestion Turistica del Carchi

Objetivo: Conocer las caracteristicas del sector turistico en el Carchi, y en si el funcionamiento del
" |mismo

1. ¢ Qué tan potencializado es el turismo en la provincia del Carchi?

2. ¢Cudles son las principales oportunidades y amenazas que se presenta en el Carchi?

3. De acuerdo a la reglamentacién actual, es Unicamente la agencia de viajes quien puede ofrecer un
servicio integral: alojamiento, alimentacién y transporte. Se ha pensado como una oportunidad establecer
alianzas con agencias de viajes establecido, que opina al respecto?

4. Conoce un nimero estimado de Colombianos que ingresan al Ecuador

5. ¢ Qué lugar de Ecuador es el que tiene mayor acogida por los Colombianos?

6. Qué tan fuerte es la competencia de empresas de transporte terrestre turistico?

7. ¢ Cudl es el proceso para establecer una empresa de transporte terrestre turistico?

8. ¢ Qué se necesita para pasar frontera de Colombia?

9. Es posible que el operador turistica puede ofrecer el servicio de transporte?

10. De los turistas que ingresan por la frontera que es lo que ellos mas valoran para ingresar al Ecuador?

Se define a la actividad como transporte turistico, no como transporte terrestre transfronterizo.

Un transporte terrestre turistico puedes estar en Colombia y también estar en Ecuador

1. Oficina de Gestion establecida por 4 afios, se trata de priorizar el tema turistico en cada cantén,
lamentablemente aun no se ha llegado a un acuerdo por medio de una firma. Por ejemplo, en el canton de
Tulcan se esta potencializando el aviturismo a nivel nacional e internacional, estas estrategias va acorde a
lo que el Ministerio de Turismo esta ofreciendo internacionalmente.

2. Una Oportunidad es ser frontera no solo de Colombianos, sino también de otros extrajenros. Una
debilidad es que no existen servicios de calidad, el Ministerio ha estado capacitando a muchas personas.
Esta es una capacidad que le compete a al Municipio, un ejemplo es la ciudad de Tulcan, donde se puede
evidenciar que en el cementerio, iglesias, museos, no hay nadie que venda o presente estos atractivos
turisticos, no hay el tema articulado del turismo.

Otra debilidad, es la escasa presencia de agencias de viajes. Hace poco dos agencias de viajes locales
se han establecido. La primera ya lleva trabajando un afio, empez6 con un nicho de mercado del turismo
estudiantil, las personas que se educan en el Carchi necesitan ir al centro, por ejemplo. Esta empresa se
llama guagua tours. La segunda operadora, es una que en el dia de hoy estamos entregando los papeles
para que pueda trabajar, cuyo enfoque ya es ofrecer paquetes turisticos, vender a la provincia. Es
importante contar con agencias de viajes, porque son los Unicos que pueden operar a nivel local y
nacional. Una debilidad que también se ha evidenciado es la falta de cultura de lo que es el turismo en el
Carchi, y muchos de los ciudadanos no saben hablar otro idioma. Por otro lado, una oportunidad es que si
todos trabajan por el turismo lo que tiene como obijetivo la direccién de turismo es que se piense como
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provincia. En este afio va a salir una ruta de cicloturismo (los mejores a nivel nacional), otra ruta de
orquideas y de aves, apoyados por la academia. Una ventaja es la naturalez, y trabajar en beneficio
comdn.

3. Los servicios turisticos: Alimentacion (restaurantes, bares, discotecas), Alojamiento, (Hostales de 2 a 4
estrellas y Hoteles de 2 a 5 estrellas), las agencias de viajes son las Unicas que pueden contratar los
servicios de alimentacion, alojamiento y transporte. Las agencias de viajes no pueden tener estos
servicios incluidos y de la misma manera una operadora de transporte turistico.

4. Un mercado prioritario son los Colombianos para Ecuador, por el tema de la devaluacion del peso ha
disminuido un 15 al 20% pero siguen visitando nuestro pais, ahora ya no buscan solamente viajar a las
playas, sino tambien a Sucumbios, Sierra Centro, Centro Histérico en Quito. Imbabura no es tan atractivo.
El nimero exacto de visitantes colombianos no lo tiene la Direccién de Turismo, sino Migracién. Se podria
estimar que solo el 40% de las personas ue ingresan de Colombia ingresan con su vehiculo particular.

5. La playa 70%, y el 30% esta repartido para los otros destinos. El afio pasado se hiz6 un lanzamiento de
un programa Ecuador bacan para promocionar a las playas a las personas jovenes de Colombia.

6. No existe una operadora de transporte terrestre turistico establecida, hay una empresa que esta
entregando los papeles, en tramite para su funcionamiento.

7. Constituirse juridicamente, y luego sacar el permiso de operaciones en la ANT. Una empresa de
transporte de terrestre turistico no puede pararse en un lugar, como una empresa para llevarle a otro
destino. Solo son contratados por una operadora para llevar a pasajeros de un punto A a un punto B.

8. La operadora se encarga del contrato, lista de pasajeros, el itinerario (que establece la agencia de
viajes). Debemos presentar papeles en migracion. Nosotros como ecuatorianos podemos ir al
departamento de Narifio y Putumayo solo con la cédula de ciudadania y el vehiculo hacer el proceso de
internacioén como turismo. No hay que confundir transporte terrestre turistico, y el publico. El transporte
publico tiene establecida una ruta, el transporte turistico es establecido por una agencia de viajes.

9. Esporadicamente bajo un contrato, si hay algun equipo de futbol o se maneje un grupo de gente. Se
puede llevar a un destino, pero no hay un itinerario, no hay actividades, esto debe ser realizado por una
agencia, es un turismo responsable. Un turismo informal es fletar un vehiculo para ir a un destino, se
podria incurrir en temas penales.

10. Ellos nos visitan por ser un pais que tiene seguridad: seguridad vial, calidad en los servicios, en tan
poca distancia conocer algunos lugares

Anexo No. 5 Graficas de la investigacion cuantitativa
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Anexo No.6 Flujo de Efectivo

Actividades Operacionales

Utilidad Neta $ $ (3125.08) $ (2,162.27) $ 5417 $ 348286 $ 8,959.29
(+) Depreciacién $ $ 157596 $ 157596 $ 157596 $ 1,505.29 $ 1,505.29
(+) Amortizacion $ $ 37.00 $ 37.00 $ 37.00 $ 37.00 $ 37.00
() Inc CxC $ $ 681.98 $ 45189 $ 427.08 $ 49980 $ (285.03)
(-) Inc CxP $ $ - $ - $ - $ - $ -
Efectivo Neto de las Actividades de Operacion $ $ (830.14) $ (97.43) $ 2,09420 $ 552495 $  10,216.55
Actividades de Inversion

(-) Adquisiciones de Activos Fijos $ 9337888 $ $ - $ - $ $

(-) Otras Actividades de Inversion $ 222000 $ $ - $ - $ $

Efectivo Neto de las Actividades de Inversion $ (95,598.88) $ $ - $ - $ $

Actividades de Financiacién

() Disminucién de Deuda de Largo Plazo $ 2867966 $  (41360) $  (451.90) $  (493.75) $ (539.48) $ (589.45)
(-) Disminucién en Cuentas por Pagar $ 6691922 $ - $ - $ - $ - $ -

(-) Dividendos Pagados $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Efectivo Neto de las Actividades de Financiamiento $ 9559888 $ (413.60) $ (451.90) $ (493.75) $ (539.48) $ (589.45)
INCREMENTO NETO DE EFECTIVO $ $ (1,243.74) $ (549.33) $ 1,600.45 $ 498547 $ 9,627.10
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $ $ (21,576.01) $ (25133.75) $ (2,81825) $ 52,77443 $ 153,148.38
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $ $ (22,819.75) $ (25,683.08) $ (1,217.80) $ 57,759.90 $ 162,775.49




Anexo No. 7 Estado de Situacién Financiera

ACTIVOS

Corrientes $ -
Caja- Bancos $ -
No Corriente $ 95,598.88
Cuentas por Cobrar

Vehiculos $ 89,800.00
Equipo de Computacién $ 2,544.00
Muebles y Enseres $ 1,034.88
Inversiones Intangibles $ 2,220.00
TOTAL ACTIVOS $ 95,598.88
PASIVOS

Corrientes $ -
Cuentas por pagar $ -
No Corriente $ 28,679.66
Deuda a largo plazo $ 28,679.66
TOTAL PASIVOS $ 28,679.66
PATRIMONIO

Capital $ 66,919.22
Utilidades retenidas $ -
TOTAL PATRIMONIO $ 66,919.22
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18,70361 $ 13,012.42
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(25,085.14)
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27,02441 $ 41,834.08
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$

$

$
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57,759.90 $ 162,775.49
57,759.90 $ 162,775.49
43,989.57 $ 35,755.93
2496464 $ 35,238.49
17,960.00 $ -
- -
62093 $ 517.44
44400 $ -
101,749.46 $ 198,531.41
- $
$ -
6,794.16 $ 0.00
6,794.16 $ 0.00
6,794.16 $ 0.00
66,919.22 $ 66,919.22
28,036.09 $ 131,612.20
94,955.31 $  198,531.41

Anexo No. 8 Flujo de Caja

Flujo de Caja del Proyecto Anual

0 2016 2017 2018 2019 2020
$ (95,598.88)| $ 16,503.78 | $ 7,107.47 | $ 9,255.87 |$ 12,207.02 | $ 179,399.49
$ 16,503.78|$ 23611.25|$% 32,867.13|$ 45074.14 | $ 224,473.64

Flujo de Caja del Inversionista Anual

0 2016 2017 2018 2019 2020
$  (66919.22)$ 9,378.03[$ (18.28)| $ 213012 |$ 508126 |$ 172,273.74
$ 937803[$ 9,35075|$ 11,48087|$ 1657113 |$ 188,844.87

Anexo No. 9 Criterios de la Inversion

Criterios de Inversién Inversionista

Criterios de Inversion Proyecto

VAN $22,688.47 VAN $13,490.20
INDICE DE RENTABILIDAD $1.68 IR $1.42
TIR 21.90% TIR 25.08%




