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RESUMEN

Los ultimos afios han presentado un crecimiento turistico en el Ecuador. Los ingresos en
esta industria incrementaron en 19% del 2013 al 2014 y el reconocimiento del pais como
destino verde en Sudamérica presenta una excelente oportunidad para el desarrollo del
turismo de aventura.

Las ventajas demogréficas del pais permiten la practica de diversas actividades turisticas,
entre estas destaca el turismo de montafia, cuya practica es constante en la cordillera de
los Andes del pais. La practica de esta disciplina ha crecido a la par de la industria
turistica, impulsada en gran parte por la mejora en la calidad del servicio ofertado por los
guias de montafia nacionales.

Estos factores han llamado la atencién del turista internacional, especificamente del
segmento que practica turismo de montafia, los cuales pertenecen a una clase econémica
media alta y comprenden edades entre 30 y 50 afos. Los ciudadanos de Estados Unidos
presentan un segmento muy atractivo pues el 31% de todos los turistas, practica
actividades deportivas durante sus vacaciones.

La investigacion de mercado realizada mostré que el Ecuador tiene la infraestructura y los
proveedores de servicio necesarios para explotar el turismo de montafia en los clientes
estadounidense, no obstante, no se satisfacen las necesidades principales de los clientes
que consiste en guias capacitados que hablen inglés, servicio de renta de equipamiento y
seleccion de distintas opciones de alimentacién, adicionalmente existe también el deseo
de los turistas por realizar actividades de aventura durante sus dias libres. Estas
necesidades y deseos insatisfechos abren la oportunidad a una empresa que oferte tours
de montafia y actividades complementarias de aventura.

Condor Summits se constituye como una empresa para cumplir con estos requerimientos.
La misma ofrecerd en sus paquetes turisticos guias de montafia capacitados en
motivacion y liderazgo que dominan el idioma inglés, servicio de alquiler de equipamiento
de montafia sin costo adicional y una seleccidon de alimentacion para los clientes;
adicionalmente, durante los dias libres del tour ofrecera una variedad de actividades de
aventura complementarias. Los paquetes turisticos tendran una duracion de 9 dias, en los
cuales se ascenderan 2 nevados y se realizaran 3 dias de actividades de aventura.

Los tours tienen un precio de $2.574 para clientes que lo realicen de forma individual y de
$2.062 para los que lo hagan en grupo. Este precio es el precio 6ptimo que los clientes
estarian dispuestos a pagar en base al modelo Van Westendorp realizado y generan un
margen del 74% por cada tour.

La empresa utilizard una estrategia de promocion de jalar para atraer a los clientes
mediante campafias de publicidad, promocion de ventas, marketing directo, publicity y
merchandising.

Condor Summits se constituira como una compafia de Responsabilidad Limitada, la
misma adoptara una estructura pequefia de 3 miembros directos: Gerente General,
Asesor de Marketing y Lider de Tour, el Gltimo acompafia a los clientes durante el tour y
es la imagen de la empresa en este momento, asistiendo al guia y a los clientes para que
Su experiencia sea la mejor.

Al finalizar los primeros 5 afos, el proyecto es atractivo para los socios. Se genera un
VAN de $83.087, lo cual es superior a la inversion inicial de $82.209 y permite una
rentabilidad de del 101%. Adicionalmente, se presenta una TIR de 31%, superior al
WACC de 11,15%. El capital de trabajo se lo recuperara en menos de 4 afios y el quinto
afo presentara un ROE de 51%.
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ABSTRACT

In the last years, there has been a tourist growth in Ecuador. The incomes of the industry
increased 19% from 2013 to 2014, and the country’s recognition as a leading green
destiny in South America presents an excellent opportunity for the development of
adventure tourism.

Ecuador has demographic advantages that allow the practice of different tourist activities,
and the Andes Mountains that cross trough the country allow snowy mountains tourism to
stand out. This practice has grown at the same pace at the tourist industry itself, boosted
by the improvement on the service provided by the national guides.

These characteristics have drawn attention of international tourists, specifically those who
practice snowy mountains tourism, people from a middle class that are aged between 30
and 50 years old. United States citizens represent an attractive market in this segment
because 31% of all U.S. citizens’ practice sports activities during their vacations.

The development of the market research showed that Ecuador has the infrastructure and
service providers needed to exploit snowy mountain tourism in the U.S. market; however,
there are some requirements from the clients that are not being satisfied. They want
trained guides that speak English, rental service for mountain equipment and different
options of food to select from, additionally; they want to practice adventure activities on
their free days. These unsatisfied requirements open the door for the creation of a
company that offers snowy mountains tourism, complemented by adventure activities.

Condor Summits is created to satisfy these requirements. It will offer tourist packages that
offer trained guides in motivation and leadership who master English language, free
service of mountain equipment rental and a selection of different options of food from
where the client can choose, it will also offer different adventure activities to do on the free
days of the tour. The tours last 9 days, costumers will climb 2 snowy mountains and have
3 days to practice adventure activities.

The price of the package is $2.574 for clients who buy it individually and $2.062 for those
who buy it as a group of two people or more. This is the optimal price costumers are willing
to pay according to the Van Westendorp model that was done in the market research,
each tour will allow a 74% income margin.

The company will use a pull promotion strategy, which will attract the costumers with
advertising campaigns, sales promotion, direct marketing, publicity and merchandising.
Condor Summits will be constituted as a company of Limited Responsibility, it will adopt an
small structure with 3 direct members: CEO, Marketing Advisor and Tour Leader, this last
one will travel next to the clients throughout the tour, being the face of the company during
this time and assisting the guide and costumers to allow them having the best experience.

After the first 5 years, the project is attractive to the partners. It will generate a NPV of
$83.087 which is higher than the initial investment of $82.209 and allows 101% of
rentability. Additionally, it will present an IRR of 31%, better than the WACC of 11,15%.
The working capital will be recovered in less than four years and the fifth year will present
a ROE of 51%.
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1. CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion
La industria turistica en el Ecuador toma cada vez una mayor relevancia. Segun el
Ministerio de turismo del Ecuador (2015), en el 2014 el turismo representd la tercera
fuente de ingresos no petroleros del pais. En total, este generd ingresos por 1.487,1
millones de dodlares, un incremento del 19% en relacion al 2013. En 2014 Ecuador recibio
a mas de 1.5 millones de turistas. Al final del afio, el saldo en la balanza turistica fue
positivo en 469 millones de ddlares, lo cual representa un incremento del 78% en relacion
al afo 2013. En Octubre del 2015, en los World Travel Awards, Ecuador obtuvo 14
reconocimientos. Se destacan Quito como destino lider de la regién y Ecuador como
destino verde de Sudamérica.
Ecuador es un pais geograficamente privilegiado, el mismo presenta varias alternativas
para el turismo de aventura, y dentro de éste, el de montafia. Pero, ¢cémo se encuentra
la industria a nivel global? En el octavo congreso mundial sobre turismo de nieve y
montafia, realizado en 2014 en Andorra Espafia, se analizé el desarrollo de la industria y
las nuevas tendencias del mercado, la evolucién del mercado ha motivado a cambiar del
turismo de masas a un turismo multi-nicho, el cual satisfaga las necesidades especificas
de diversos nichos de mercado, enfocandose principalmente en aquellos que consumen
mas en relacién al promedio. En conclusion, el mercado ha cambiado en sus preferencias
y la oferta debe adaptarse a este cambio. Ecuador debe potenciar su posicionamiento
como destino verde lider, sumarse a la nueva moda de turismo de montafia e impulsar el
desarrollo de la industria.
En el mercado ecuatoriano, empresas como High Summits Climbing Company y Ruta
Cero, han tomado un enfoque moderno en relacion al turismo de montafa, ofreciendo
calidad en su servicio y paquetes variados. Ambas empresas ofrecen un servicio con
guias capacitados de la ASEGUIM (Asociacion Ecuatoriana de Guias de Montafa).
Existen otras alternativas para el turista de montafia. Empresas pequefas, clubes de
montafiismo, blogs y apps, o el contacto directo con un guia privado.
El crecimiento de la industria turistica del Ecuador permite una diversificacion de
oportunidades turisticas. El creciente interés del turista internacional por realizar
montafiismo, y el reconocimiento del Chimborazo como lo montafia mas alta del mundo
desde el centro de la tierra, impulsa a crear en el pais una empresa que ofrezca un
servicio de gran calidad y profesionalismo, enfocado principalmente en el mercado
estadounidense.

1.1.1. Objetivo General

¢ Identificar una oportunidad de negocio relacionada al turismo de aventura y
realizar un estudio que demuestre que la misma es financieramente viable y tiene
un buen mercado para desarrollarse.

1.1.2. Objetivos Especificos

o Determinar las amenazas que presenta la industria del turismo de montafia para
una nueva empresa en el Ecuador.

o Determinar las necesidades del cliente para una empresa de turismo de montafia,
mediante un estudio cualitativo y cuantitativo.

e |dentificar y desarrollar las estrategias de marketing mas adecuadas.

e Realizar un analisis del marketing mix las cuales permitan generar una ventaja
competitiva que diferencien a la empresa del mercado.

e Construir los lineamientos y estructura organizacional de la empresa.

e Demostrar que la empresa puede generar rentabilidad si esta fuera creada.



2. CAPITULO 2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. CluuU

o N. Actividades de servicios administrativos y de apoyo.

e N79. Actividades de agencias de viajes, operadores turisticos, servicios de
reservas y actividades conexas.

e N791. Actividades de agencias de viajes y operadores turisticos.

e N7912. Actividades de operadores turisticos.

2.1.1. Tendencias

En los Gltimos diez afos, la industria del turismo en Ecuador ha crecido. En el afio 2014,
los ingresos por turismo incrementaron en un 19% en relacion al 2013 (Ministerio de
Turismo, 2015). Segun Juliana Garcia, presidenta de la Asociacion ecuatoriana de guias
de montafia, el turismo de montafa ha ido de la mano en cuanto al crecimiento de la
industria turistica global. En los Gltimos afios ha mejorado la calidad y el nivel de los guias
de montafia en el pais, lo que ha ayudado a incrementar la cantidad de turistas que visitan
nuestro pais para realizar estas actividades. Ecuador presenta una ventaja en relacion al
resto del mundo en lo que se refiere a turismo de montafia porque se pueden realizar
ascensos en cualquier temporada del afio, a diferencia de otros paises en los cuales
donde solo se lo puede realizar durante temporadas especificas.

De acuerdo a Juliana Garcia, el turismo de montafa internacional es realizado en su
mayoria por turistas de Estados Unidos y Europa, los cuales pertenecen a la clase
econOmica media o superior. La gran mayoria de personas tienen una edad promedio
entre los 30 y 50 afios, personas que buscan nuevos desafios en su vida y cuentan con
los recursos econémicos para hacerlo.

2.1.2. Cadenade valor

Logistica

Logistica Externa Servicios

Operaciones Marketing

Interna
Negociacién con |Disefioy Negociacién con Actividades de | Atencion al cliente
hoteles, guias, construccion del  |empresas promocién y en su decision de
alimentacion. tour. internacionales. publicidad. compra.

Negociacién directa Manejo de Servicio al cliente
con clientes. pagina web y durante el tour.
redes sociales. |Retroalimentacion.

Figura 1: Cadena de valor de la Industria.
Adaptado de entrevistas a profesionales.

2.2. ANALISIS PESTEL

2.2.1. Andélisis Politico/Legal
La inversion realizada en el pais pretende seguir haciendo del pais una nacion en vias de
desarrollo y dejar de ser un pais tercermundista.
En la industria del turismo, grandes campafias de publicidad, ferias y eventos,
activaciones, free press; buscan que Ecuador se convierta en potencia turistica mundial.
De acuerdo a los datos del Ministerio de Turismo, en el 2015 estas campafias han logrado
sus objetivos y han permitido que Ecuador sea reconocido mundialmente como destino
turistico lider en la region.
El crecimiento en la industria turistica ha sido bien controlado. El ministerio ha
regularizado la industria. Licencias de funcionamiento buscan garantizar calidad al turista,



estas normativas buscan regularizar todas las industrias relacionadas al turismo como lo
son la hoteleria, alimentacion, entretenimiento, entre otras.

Para que una agencia de turismo de aventura pueda operar en el pais, esta debe obtener
distintos permisos de funcionamiento. En Ecuador, es obligatorio que los turistas que
deseen realizar turismo de montafa con un guia, lo hagan con un profesional ecuatoriano,
es decir, una empresa multinacional no puede ingresar al pais con sus turistas y sus
guias, por lo cual deben asociarse con empresas ecuatorianas que realicen este trabajo.

2.2.2. Andlisis Econémico

2.2.2.1. Balanzaturistica
De acuerdo a los datos del Ministerio de Turismo, el 2014 Ecuador recibié a 1,5 millones
de visitantes, los cuales dejaron ingresos de $1.487,2 millones. El afio cerré con una
balanza favorable de $469 millones. Esto representa un incremento del 78% en relacién al
afo 2013.

2.2.2.2. Tasadeinterés
Al igual que en el 2015, Ecuador presenta una tasa activa efectiva maxima para PYMES
de 11,83% en Mayo de 2016, es decir que la misma se ha mantenido estable con el
transcurso de los afios (Banco Central del Ecuador [BCE], 2015).

2.2.2.3. Producto Interno Bruto (PIB):
En el afio 2015, el PIB total del Ecuador fue de $100,87 mil millones (Banco Mundial,
2015), lo cual presenta un decrecimiento en relacion al afio 2014, cuando se presento un
PIB total de 100,91 millones.

2.2.2.3.1. PIB no petrolero
Segun datos del Ministerio de Turismo, en el 2014 la industria turistica se posicion6 como
la tercera fuente de ingresos no petroleros en el pais. Esta industria cuenta con el aporte
directo de industrias como transporte, hospedaje, alimentacion, entre otras.

2.2.3. Andlisis Social

2.2.3.1. Demografia global
En el afio 2014, de acuerdo al estudio realizado por la empresa estadounidense
Resonance Consultancy (2015), 1,1 mil millones de personas viajaron al extranjero,
presentando un crecimiento del 4,7% sobre el afio 2013. Si el crecimiento en el turismo se
mantiene estable, es previsto que para el afio 2035 la cifra suba a 2 mil millones. Europa
es el continente mas visitado por los turistas alrededor del mundo.
En cuanto a nivel econémico, en Estados Unidos reside el 41% de todos los millonarios
del mundo, 91% de ellos toma vacaciones de forma ocasional o regular.
Por estos motivos, los habitantes de Estados Unidos conformaran nuestro grupo objetivo.

2.2.3.2. Tendencias poblacion Estados Unidos
El 31% de todos los estadounidenses participa regular u ocasionalmente en competencias
deportivas durante sus vacaciones. El 26% de todos los estadounidenses disfruta de
viajar a lugares remotos como el Artico o las islas Galapagos.
Las opiniones y recomendaciones de familiares y amigos tienen mucha importancia al
momento de tomar decisiones de viajes para los turistas. EI 80% de los turistas que
pertenecen a la generacion de los Millenials (18-34 afios) son influidos por estas
recomendaciones de forma ocasional o regular (Resonance Consultancy, 2015).
En el afio 2013, 27% de los 4.515 extranjeros que ingresaron a Ecuador para realizar
turismo de montafia provenia de Estados Unidos (Ministerio de Turismo).



2.2.3.3. Numero de empleados en el sector turistico ecuatoriano
En el afio 2014, la industria del turismo empleé directamente a 405.819 personas.
(Ministerio de Turismo, 2015). Esto representa un incremento del 16,3% en relacion al afio
2013, siendo la segunda industria con mayor crecimiento en namero de empleados,
superada Unicamente por el sector transporte.

2.2.4. Andlisis Tecnoldgico

2.2.4.1. Acceso ainternet
De acuerdo a la encuesta realizada en Estados Unidos por Pew Research Center (2015),
el 84% de los adultos usan internet. Factores como la edad y educacién influyen
directamente en el porcentaje; en los adultos jovenes con educacion universitaria, la
penetracion de internet es casi total.

2.2.4.2. Uso de las tecnologias
En el 2015, 65% de los estadounidenses poseian smartphones y 45% Tablets o
computadoras.
El 29% de los estadounidenses toman fotos y las cargan a redes sociales durante sus
viajes de forma diaria, mientras que el 24% postea comentarios sobre sus viajes con la
misma regularidad (Resonance Consultancy, 2015).

2.3. ANALISIS PORTER

2.3.1. Amenaza de nuevos competidores (Barreras de entrada)
Aunque se requieren diversos permisos y patentes para funcionar, esto no presenta una
gran amenaza. La mayor amenaza presenta la fuerte inversion en publicidad y promocion.
En esta industria, si el turista tuvo una buena experiencia con una empresa, suele volver a
contratar sus servicios en caso de volver al pais, pero no existe una gran fidelidad hacia
una empresa especifica. (Amenaza Media).

Tabla 1. Amenaza de nuevos competidores.
# Variable Peso Amenaza Ponderado

1[Licencias y Permisos. 0,2 2 0,4
2|Inversion Publicitaria. 0,5 4 2
3[Costos logisticos. 0,3 3 0,9

Total| 1 - 33

2.3.2. Amenaza de productos y servicios sustitutos
Un turista tiene distintas opciones a contratar un operador turistico para realizar su viaje.
Viajar de forma independiente o acudir a blogs y otras herramientas para buscar
informacion. (Amenaza Media).

Tabla 2. Amenaza de productos y servicios sustitutos
# Variable Peso Amenaza Ponderado

1|Viajes de forma independiente 0,5 3 1,5
2|Blogs, apps, web, etc. 0,5 3 1,5
Total| 1 - 3

2.3.3. Poder de negociacién con clientes
Los turistas cuentan con una gran cantidad de informacion para tomar sus decisiones. La
variedad de oferta de agencias de turismo y el acceso que el cliente tiene a esta
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informacién hacen que su poder de negociacién sea elevado por lo cual la oferta de
servicios complementarios en los tours es muy importante. (Amenaza Alta).

Tabla 3. Poder de negociacion con clientes.
# Variable Peso Amenaza Ponderado

1|Variedad de opciones.
2 Variedad de precios. O 2 0 4
3|Informacién disponible. 04 4 1,6
Total| 1 - 4

2.3.4. Poder de negociacién con proveedores
La mayor amenaza en relacion a proveedores se la presenta por parte de los guias
turisticos. Si bien son cerca de 100 los guias capacitados y certificados por la ASEGUIM,
todos perteneces a la asociacién por lo cual su poder de negociacibn aumenta. En
relacién a los otros proveedores que permiten ofertar el tour completo, la oferta es amplia.
(Amenaza Media).

Tabla 4. Poder de negociacidon con proveedores
# Variable Peso Amenaza Ponderado

1| Guias turisticos.

2|Hospedaje y transporte. 0,3 3 0,9

3[Implementos. 0,2 2 04

4|Actividades turisticas. 0,2 3 0,6
Total| 1 - 3,1

2.3.5. Rivalidad entre competidores
La inversion publicitaria, la posibilidad de bajar de forma independiente, la variada oferta
de empresas que ofertan turismo de montafia y la asociacién de guias son claves en la
industria, y las mismas generan rivalidad entre competidores y deberd tomarselo en
cuenta. (Amenaza Media).

Tabla 5. Rivalidad entre competidores
# Variable Peso Amenaza Ponderado

1|Inversidn publicitaria y promocién 0,25

2|Viajes de forma independiente. 0,25 3 0,75

3|Cantidad de empresas competidoras. | 0,25 4 1

4|Variedad guias turisticos. 0,25 4 1

Total| 1 - 3,75
2.4. MATRIZ EFE
Tabla 6. Matriz de Evaluacién de Factores Externos
Crecimiento de la industria del turismo de montafia. 0,15
Posibilidad de realizar ascensos de montafia durante todo el afio. 0,08 2 0,16
Variedad de opciones turisticas en las 3 regiones del pais. 0,1 3 0,3
31% de turistas de Estados Unidos practican ocasional o regularmente actividades deportivas
en sus vacaciones. 0,12 3 0,36
84% de adultos estadounidenses usan internet y 65% poseen smartphones. 0,08 3 0,24
AMENAZAS Peso Calificacion Ponderado
La industria requiere de una fuerte inversion publicitaria. 0,07 4 0,28
Mayor frecuencia en viajes independientes, impulsados por medios de informacion gratuitos. | 0,15 3 0,45
Elevado poder de negociacion de los clientes. 0,1 4 0,4
Guias de montafia certificados organizados en una asociacion. 0,05 3 0,15
Fuerte rivalidad entre competidores. 0,1 3 0,3
Total 3,24




2.5.

CONCLUSIONES:
El impulso del gobierno con campafas que promocionan Ecuador ha generado un
crecimiento en el turismo en los Ultimos afios. La industria del turismo de montafa
ha crecido a la par y presenta buenas oportunidades para que empresas ingresen
en esta industria, ofreciendo servicios de calidad internacional.
Ecuador presenta dos ventajas competitivas en relacién a los otros mercados que
ofrecen turismo de montafia. La posibilidad de realizar ascensos a montafias en
cualquier época del afio y la gran variedad de opciones turisticas que se presentan
en las 3 regiones del pais, esto permite ofrecer tours variados donde
complementan sus actividades de turismo de montafia con turismo de aventura,
cultural o de descanso.
Los turistas de Estados Unidos tienen una fuerte disposicion a realizar actividades
deportivas durante sus vacaciones (1 de cada 3). Esta caracteristica del mercado
presenta una gran oportunidad a paises como el Ecuador, que dispone de una
variada oferta de actividades de aventura y deportivas.
Las personas en Estados Unidos tienen mucho acceso a internet y a tecnologias
como Smartphones y Tablets; el uso de estas tecnologias durante sus vacaciones
es cada vez mas comun. Esta tendencia ha facilitado tanto la comunicacion con
los consumidores como la recomendacion de los mismos.
La entrada de nuevos competidores en la industria representa una amenaza
media, siendo la inversion publicitaria para captar consumidores el factor mas
importante a tomar en cuenta y el que presenta la mayor dificultad.
Existe una amenaza alta por los productos sustitutos. Los avances tecnoldgicos y
la globalizacion han desarrollado opciones para los turistas que representan
menores costos y que entregan informacién muy acertada, lo cual hace que los
viajes de forma independiente sean mas frecuentes.
El poder de negociacion de los clientes es muy elevado, lo que representa una
amenaza alta. La variedad de opciones al momento de seleccionar un operador
turistico y el acceso a gran cantidad de informacién de forma anticipada, permiten
al cliente tener un mayor conocimiento al momento de tomar una decisiéon en
relacion a seleccionar un operador especifico.
La negociacidn con proveedores representa una amenaza media. Los guias de
montafia certificados internacionalmente en el pais pertenecen en su totalidad a
una asociacion, lo que genera en estos un mayor poder de negociacion. En cuanto
a hospedaje y transporte, implementos deportivos y actividades turisticas, la oferta
es variada lo que otorga una mayor posibilidad de negociacion a la industria.
La industria presenta una rivalidad entre competidores media alta. La alta
amenaza de productos sustitutos y el elevado poder de negociacion de los clientes
presentan los mayores problemas. Esta rivalidad de competidores hace
indispensable la creacién de una propuesta de valor convincente para el grupo
obijetivo.



3. CAPITULO 3. ANALISIS DEL CLIENTE
En el presente capitulo se realizaran dos investigaciones de mercado; una investigacion
cualitativa mediante entrevistas a profundidad y un grupo focal que permitiran obtener
informacion relevante sobre la actualidad del turismo de montafia. Con esta informacion
se podra estructurar la investigacion cuantitativa basada en las caracteristicas y atributos
gue se requieren para el proyecto.

3.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
¢, Cuales son los factores especificos que generan interés del turista para realizar
actividades de turismo de montafia y complementarlas con turismo de placer?

3.1.1. Objetivo general
e Determinar el nivel de aceptacion de una empresa de turismo de montafia y
servicios turisticos complementarios

3.1.2. Objetivos especificos

e Establecer las caracteristicas que un paquete turistico de actividades de montafa
deberia ofrecer a los turistas extranjeros.

e Indagar el precio que los turistas estarian dispuestos a pagar por el paquete.

e Investigar los medios de comunicacion mas adecuados para llegar al cliente de
forma efectiva y eficaz.

3.2.  INVESTIGACION CUALITATIVA
3.2.1. Entrevistal
Entrevistada: Juliana Garcia, presidenta de la ASEGUIM.

La tendencia de la industria de turismo de montafia en Ecuador ha crecido en los dltimos
afos gracias al impulso del turismo y la profesionalizacion de los guias de montafa del
pais. Ecuador tiene la ventaja que por sus condiciones geograficas y climaticas, permite
realizar turismo de alta montafia todo el afio, a diferencia de los otros paises donde se lo
puede realizar en temporadas especificas. Sin embargo la temporada alta se presenta
entre Diciembre-Febrero y Mayo-Julio. En su mayoria, los turistas vienen de Estados
Unidos y Europa; estos son turistas que contratan una agencia antes de viajar. Estas
agencias por ley tienen que tener patente ecuatoriana, es decir, no pueden venir agencias
internacionales con guias internacionales a realizar tours en Ecuador. Los turistas son de
clase media o superior, de 35-50 afios de edad.

ASEGUIM es la Unica asociacién legalmente reconocida por el ministerio y avalada por la
UIAGM (Unién Internacional de Guias de Montafa). A partir de este afo, todos los guias
de la ASEGUIM seran guias con certificacion internacional de la UIAGM. Todos los guias
certificados deben hablar al menos 2 idiomas.

3.2.2. Entrevista 2
Entrevistada: Silvia Sdnchez, atencion al cliente en High Summits Climbing.

El 20% de los turistas que vienen al pais, realizan turismo de montafa. El tour que
usualmente contratan los turistas consiste en el proceso de aclimatacién, ascenso a una
montafia nivel medio, ascenso al Cotopaxi, Cayambe o Antizana y finalmente el
Chimborazo. También se realizan City Tours o viajes a otras regiones del pais. High
Summits tiene un porcentaje aproximado de 50% de re-compra sus servicios. Los turistas
buscan agencias que ofrezcan servicios de calidad y con quienes puedan comunicarse en
su idioma natal. La agencia pide a los turistas contar con un seguro medico propio.



3.2.3. Entrevista 3
Entrevistado: Dave Krupa, estadounidense practicante de turismo de montafia, residente
en Ecuador.

Ecuador, a diferencia de otros paises, cuenta con la ventaja de poder realizar turismo de
montafia durante todo el afo. Sus nevados son hermosos, con un nivel de dificultad
medio lo cual motiva a muchos turistas a visitarlos. Las agencias de turismo de montafia
deben siempre ofrecer tours atractivos, con distintas opciones de ascensos a montafia,
hospedaje confortable durante el tour y guias capacitados para los ascensos. Los guias
ecuatorianos ofrecen un excelente servicio, su entrenamiento es muy bueno y permiten al
turista disfrutar de una experiencia inolvidable. Siempre es importante que los guias
motiven a los turistas durante los ascensos, para que estos cumplan su objetivo. Durante
los dias de descanso en el tour, es agradable visitar lugares turisticos o realizar deportes
de aventura, Ecuador tiene diversidad de opciones para todos los gustos de los clientes.

3.2.4. Grupo focal
Fecha y lugar: 4 de Abril de 2016. Instalaciones G.A.M. escuela de musica.
Participantes: Jaime Yépez (59 afios), Javier (26 afos), Gladys Anangond (38 afios),
Alvaro Iturralde (56 afios), José Andrés Barreiro (28 afios), Diego Vivero (45 afios).

Entre los lugares turisticos mas atractivos del pais se encuentran Mindo, Galapagos,
Manabi, Quito, Cuenca, entre otros. Todas ofrecen alternativas en ambitos culturales,
gastronémicos, climatoldgicos, deportivos, entre otras opciones. Estos destinos ofrecen
diversas opciones turisticas como relajacion, aventura, cultural y muchas mas.

Para realizar turismo de montafia, se considera que el guia debe brindar un servicio
adicional a la ayuda fisica, es decir, debe servir como un psicélogo que ayude a las
personas a lograr su objetivo. Se propuso realizar una charla motivadora posterior a los
ascensos, con el objetivo de aplicar el aprendizaje del ascenso a la vida personal. Se
sugirieron distintas actividades para realizar en los dias libres que dispongan durante el
tour: actividades de relajacién, actividades culturales y actividades de aventura.

Factores que influirian al momento de seleccionar la agencia con quien realizar un tour
son el precio, los servicios e informacion brindada y recomendaciones de otras personas.

3.3. INVESTIGACION CUANTITATIVA
3.3.1. Demanda

e Poblacion Total Estados Unidos (2016): 323.220.000
e Personas que viajaron a Sudamérica en 2015: 1.869.463
e Edades 30-50 afios (2014): 27,42%. 512.606
e Ingreso familiar +$35.000 (2012): 64,7% 331.656
e Viajes por placer (2013): 62.1% 205.958
e Visita de extranjeros a areas protegidas de Ecuador/Total turistas extranjeros
(2014): (296.394/1°557.006) 19% 39.206
3.3.2. Calculo de la muestra
- Ng2 z2 - 39206 . 0,52.1,962 .
N = N Dezrorzz M~ Gozos—Doos2rosz1oer N = 380,44

La encuesta deberia realizarse a 380 personas. No obstante, para el presente proyecto se
realizara un sondeo a 50 personas mediante el método un muestreo no probabilistico por
conveniencia.



3.3.3. Encuestas
Las encuestas fueron realizadas a extranjeros que realizan turismo de montafia a través
de Google Forms. El 66% fueron hombres y el 33% mujeres, quienes promediaron una
edad de 37 afios. En su mayoria realizan turismo de montafia entre 1 y 3 veces al afio y
los tours tienen una duracion entre 5 y 15 dias, siendo los tours de 7 a 10 dias los mas
comunes. En Sudamérica, los paises que mas han visitado para realizar turismo de
montafia son Ecuador, Argentina y Chile; siendo Ecuador el destino que mas disfrutaron,
principalmente por sus paisajes y su cultura. Los servicios mas importantes que una
agencia debe brindar son: renta de equipamiento, guia que hable inglés y hospedaje
comodo; también se considera importante que se ofrezca diversidad en alimentos.

Al 96% de los encuestados les gusta realizar otras actividades turisticas adicionales a la
montafia durante sus tours. El 66% dedica al menos 4 dias de su tour a actividades que
son exclusivamente de montafia; en los dias restantes al 50% les gusta realizar
actividades de aventura, al 27% actividades culturales y al 23% actividades de descanso.
Los medios mas utilizados para obtener informacién sobre agencias son: Google (30%),
redes sociales (25%) y familia o0 amigos (20%). Por otra parte, los medios por los cuales
les gustaria recibir informacién son: correo electronico (39%) y redes sociales (35%).

La figura 2 muestra el margen de precio sugerido segun el método Van Westendorp,
donde $2.000 es el precio optimo.
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50% —— Barato
20% ‘ Przcinindifara% o
0% jrimo barato f_? - Eﬂuv Caro
20% '\\‘_f" ,_/ T MiEdmo Caro
2288888 RR33%8 8 8 8
S-SR 8552382338R8¢%
Figura 2: Matriz de precios Van Westendorp.

3.4. CONCLUSIONES

e En la actualidad el Ecuador cuenta con buena infraestructura para la oferta de
actividades de montafa, amplia oferta de guias capacitados y certificados, y muy
buenas condiciones geogréficas y climaticas que permiten ofertar un excelente
servicio al turista internacional durante todo el afio.

e El turista internacional destina en promedio 4 dias de su tour a actividades no
relacionadas a la montafia. La gran variedad de oferta en actividades de aventura,
cultura y descanso, hacen del Ecuador un destino atractivo para este mercado.

¢ Las necesidades fundamentales que los turistas presentan para realizar turismo de
montafia son: guias capacitados que hablen inglés, la posibilidad de rentar
equipamiento de montafia y hospedaje confortable.

e La tecnologia es la plataforma mas importante para la comunicacién del servicio
ofertado, en especial herramientas personalizadas como el correo electronico y las
redes sociales. Estos medios permitiran ofrecer un buen servicio pre y post venta
para realizar un seguimiento y determinar los niveles de satisfaccion del cliente.

e El paquete turistico ideal para ofrecer al consumidor internacional consta de un
conjunto de servicios que en las actividades de montafia satisfagan sus
necesidades especificas y que en los dias libres ofrezca actividades turisticas
complementarias, para de esta forma generar una experiencia Unica e inolvidable.
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4. CAPITULO 4. OPORTUNIDAD DE MERCADO

El Ecuador es un pais globalmente reconocido como un destino turistico muy atractivo. Su
amplia diversidad geografica lo ha convertido en una excelente alternativa para la préactica
del turismo de aventura y una gran opcién para los turistas. Dentro de esta diversidad
geografica, destaca su cordillera de volcanes y nevados, la misma que cuenta con el
Chimborazo, la montafia mas alta del mundo medida desde el centro de la tierra, atractivo
para los turistas alrededor del mundo. A la variedad de montafias, se suma un buen grupo
de guias capacitados y certificados, la infraestructura hotelera necesaria y la posibilidad
de realizar ascensos ha montafia en cualquier época del afio. Estos factores han
permitido que la industria del turismo de montafia crezca a la par del turismo en Ecuador.

En la oferta de agencias en el Ecuador, aun existen deseos y necesidades del cliente
internacional que no han sido totalmente satisfechas. El turista internacional busca
generar en sus vacaciones una experiencia completa, la cual tenga como base
fundamental ascensos a montafia, pero que la misma sea complementada con otras
actividades turisticas, el 96% de los encuestados demuestra esta tendencia. Las opciones
de actividades turisticas complementarias se organizan en 3 grupos: aventura, cultura y
descanso. Existe una preferencia de los turistas por incluir actividades de aventura
(distintas a los ascensos a montafias) a sus tours, el 50% de los encuestados opt6 por
esta alternativa, y Ecuador cuenta con una gran variedad de opciones en esta categoria.

Si bien las actividades complementarias presentan un fuerte interés en los turistas, su
principal interés es el ascenso a uno o varios nevados durante sus vacaciones y para esto
demandan distintos servicios. La oferta y calidad de estos servicios adicionales son claves
al momento de tomar la decisibn de contratar una agencia para realizar su tour. Los
servicios mas apetecidos por los turistas internacionales son: guias capacitados y
certificados que ofrezcan mucha informacién en los ascensos y que hablen inglés, la
oportunidad de rentar directamente de la agencia el equipamiento necesario para realizar
los ascensos y que las agencias les permitan elegir entre varias opciones de alimentacion
durante su tour. Las agencias no suelen brindar todos estos servicios en sus paquetes y
el cliente no recibe el maximo nivel de satisfaccion durante su tour. Ofrecerlos con un alto
nivel de calidad permitira que la experiencia de las personas durante su tour sea la mejor
posible y disfruten en todo momento.

Estados Unidos cuenta con un mercado potencial de 39.206 personas que podrian elegir
estos servicios turisticos en Sudameérica. Esto presenta una excelente oportunidad para la
creacion de una empresa de turismo de montafia que satisfaga las necesidades
detectadas: guias de calidad, renta de equipos y variedad de comida; y que complemente
su tour de montafia con actividades de aventura.

Por estos motivos, se planea crear la empresa que llevara el nombre de “Condor
Summits”. La misma brindara el servicio de turismo de montafia en Ecuador a extranjeros
provenientes de Estados Unidos. Los tours ofreceran guias capacitados que dominen el
idioma Inglés, equipamiento de montafia sin costo para las personas que lo requieran,
distintas opciones de alimentaciébn y una seleccion de actividades de aventura para
realizarlas en los dias libres.
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5. CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING

5.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING
Se implementara una estrategia de diferenciaciébn en guias capacitados en motivacion y
liderazgo, los cuales hablen inglés, también se ofrecera equipamiento deportivo para las
actividades del tour sin un costo extra y adicionalmente los clientes podran seleccionar
entre varias opciones de alimentacion. De esta forma, el cliente recibira mayores
beneficios a un menor precio.

5.1.1. Mercado objetivo

En el capitulo 3 se determiné que el mercado potencial que presenta el negocio es de
39.206. Para determinar el mercado objetivo se segmentara el mercado potencial a
personas a quienes les gusta realizar turismo de aventura como un servicio
complementario a las actividades de montafia. De estos se tomaran a aquellos que
desean que se les ofrezca guias de montafia que hablen inglés, renta de equipamiento y
diversidad de comida. La figura 3 muestra el célculo de acuerdo a las caracteristicas
mencionadas.

Mercado Potencial
39.206

Figura 3: Calculo del mercado objetivo.

“%, Guias que hablen inglés
(26%) 5.097

Turismo deo =% Renta de equipamiento Mercado objetivo
aventura (50%)
21! 7 (29%) 5.685 14.115

Diversidad de comida
(17%) 3.333

5.1.2. Propuesta de valor
La figura 4 muestra la propuesta de valor de Condor Summits para satisfacer los deseos
de los clientes.

E Creadores de Alegrias
= Servicio de equipamiento de
montafia de calidad sin costo.
« Actividades de aventura
complementarias durante el tour.
« Guias certificados que hablen
inglés.

D
—]
J Q) Aliviadores de

frustraciones

w Alegrias

» Ascender a cumbres de montafias.

* Gufas capacitados que los
entiendan.

* Viajar con poco equipaje.

= Vivir mas aventuras.

ks
Productos
y Servicios

Trabajos

* Turismo de
montafia.

* Actividades
complementarias
de aventura.

* Hacer Ejercicio.
*+ Ser admirado.
* Superacion
personal.

. 1
s~ Frustraciones

« No disfrutar la experiencia.
* No lograr coronar la montafa.
* Sufrir lesiones o accidentes.

* Verse obligados a alimentarse
con algo que no les gusta.

* Guias muy informados y capacitados
en motivacion y liderazgo.

* Hospedaje, alimentacién y servicio
de calidad y amigable.

+ Distintas opciones de comida para
seleccionar.

Figura 4. Modelo Canvas de propuesta de valor Condor Summits.

5.1.3. Posicionamiento:
Para los turistas estadounidenses de 30 a 50 afios de edad que aman el montafismo,
Condor Summits es la empresa de turismo de montafia que les brinda guias
especializados que hablan inglés y equipamiento sin costo lo que le permitira tener la
seguridad, confianza y la garantia de disfrutar de una experiencia distinta.
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5.2. PRODUCTO/SERVICIO

5.2.1. Niveles del producto/servicio

5.2.1.1.  Servicio Bésico
Condor Summits ofrece turismo de montafia y servicios complementarios de actividades
de aventura.

5.2.1.2. Servicio Real
Condor Summits ofrece un tour de 9 dias. El paquete incluye hospedaje, transporte,
alimentacién, ascenso a minimo 2 nevados del pais y 3 dias libres para realizar
actividades de aventura que el cliente podra seleccionar.
Antes de realizar los ascensos, se realiza un proceso de aclimatacién y entrenamiento,
este proceso estd a cargo de un guia especializado. Durante los ascensos, un guia
trabajara con maximo 2 turistas.
La empresa ofrece el ascenso a 3 montafias, Cayambe, Cotopaxi o Chimborazo, el cliente
elegira 2 de estos. Para las actividades de aventura las opciones son varias entre las
ciudades de Mindo, Bafios, Ibarra y Ayangue.

5.2.1.3. Servicio Aumentado
En adicién a los servicios mencionados, Condor Summits ofrece una serie de beneficios
adicionales en su paquete turistico.

¢ Alimentacién: El cliente podra seleccionar entre distintas opciones de comida con
anticipacion, al disefar el paquete personal.

e Guias: Todos los guias de Condor Summits cuentan con el certificado de la
UIAGM a través de la ASEGUIM. Los mismos hablaran inglés y seran capacitados
por Condor Summits en motivacion y liderazgo.

e Equipamiento sin costo: Condor Summits entregara a los turistas equipamiento de
montafia sin costo.

5.2.1.3.1. Paquete turistico
A continuacion se muestra el cronograma del tour completo de 9 dias. Los mismos
variaran levemente en relacion a la seleccién de nevados y actividades de aventura.

 Arribo a Quito, city tour y aclimatacion.

¢ Ascenso a Guagua Pichincha, viaje a Ibarra.

* Ascenso a Imbabura, viaje a refugio Cayambe.

¢ Ascenso a Cayambe, retorno a hospedaje Ibarra.

» Dia de aventura. Viaje a hospedaje Machachi/Riobamba.
* Ascenso a refugio Cotopaxi/Chimborazo.

* Ascenso a Cotopaxi/Chimborazo, retorno a hospedaje.

pias * Dia de aventura.

* Dia de aventura.

Figura 5: Paquete turistico Condor Summits.
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5.2.1.3.2. Servicios complementarios
La figura 6 muestra todas las opciones de servicios turisticos que estaran a disposicion de
los clientes para disefiar su paquete a la medida.

Turismo de

Montana

Figura 6: Mezcla de productos

5.2.1.3.3. Alianzas estratégicas
Para conseguir mejores costos en los servicios brindados al cliente por medio de un
intermediario, se generaran alianzas estratégicas con los proveedores. Condor Summits
ofrecera a los proveedores exclusividad en el uso de sus servicios a cambio de mejores
costos. En el primer afio de operaciones se identificardn a los proveedores que generen
mayor satisfaccion en los clientes, y se realizard alianzas con estos.

5.2.1.4. Servicio Potencial
Ocasionalmente los montafiistas no logran ascender a la cumbre por factores climaticos y
pierden su dinero. En un futuro Condor Summits ofrecera un “seguro de ascensos”.
Por un precio adicional los clientes podran adquirirlo y, en caso de que no hayan podido
ascender una montafa, recuperar el dinero correspondiente a ese ascenso 0 recibir un
descuento en un futuro tour.

5.2.2. Branding

CONDOR SUMMITS CONDOR SUMMITS

Figura 7: Logos fondo blanco y fondo negro Condor Summits.

El logo de Condor Summits muestra la sinergia entre el Condor como el simbolo del
Ecuador y la cumbre del volcan Cotopaxi formada por su cuello. El Sol que toma el lugar
de su cabeza represente el deseo de los montafiistas por llegar a la cumbre de los
nevados y estar mas cerca del Sol que nunca. El color negro representa la noche que es
cuando los montafiismos comienzan su ascenso y el blanco la luz del dia cuando llegan a
la cumbre.

5.2.3. Costeo Producto/Servicio
En la creacion del producto el Unico costo en el cual se incurrié fue en el disefio del logo
de Condor Summits, el cual estuvo a cargo de Alejandro Alarcon con un costo de $20.
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5.3.  PRECIO
Para la fijacién de precios se consideraran las 3 variables mas importantes.

e Costo: Determinar los costos que representa el paquete turistico y fijar un precio el
cual genere beneficios econdmicos.

¢ Valor: Mediante el método Van Westendorp en la investigacion de mercados, se
determind el valor que los clientes consideran tiene el tour.

e Competencia: Analizar los precios y tours de la competencia, y ofrecer un paquete
turistico mas variado y a un mejor precio.

5.3.1. Costo de ventas del tour
El paquete turistico de Condor Summits es uno solo, pero el cliente podra disefiarlo a su
gusto en cuanto a las montafas y actividades de aventura que desee realizar.
En el anexo 5 se muestran los costos individuales de los productos y servicios que
componen el tour: hospedaje, refugios, guia, extras y actividades de aventura.
En la tabla 7 se puede observar el costo del paquete turistico, de 9 dias de duracion,
ofertado por Condor Summits.

Tabla 7. Costo tour Condor Summits, Eaﬂuete individual.

Hospedaje Quito $17,86 Refugio Chimborazo $30
City tour, Quito Tour Bus $15 . Guia $ 130,00
a - — Dia 6 —
Dial |Alimentacion $10 Acompafante $30,00
Acompafante $25,00 Total| $190,00
Total| $67,86 Hospedaje Mach / Rio $36
Hospedaje Otavalo $35 Alimentacion $10
Alimentacion $15 Dia7 |Guia $110,00
Dia2 |Guia $112,50 Acompafante $ 46,00
Acompafante $32,50 Total| $202,00
Total| $195,00 Hospedaje $36
Refugio Cayambe $30 Dia de aventura $65
Alimentacién $10 Dia8 |Alimentacion $10
Dia3 |Guia $ 150,00 Acompafante $46,00
Acompafiante $40,00 Total| $157,00
Total| $230,00 Dia de aventura $65
Hospedaje Otavalo $35 . Alimentacién $10
Alimentacion $10 Bl Acompafante $10,00
Diad4 |Guia $110,00 Total $ 85,00
Acompafiante $ 45,00 Tour Gran Total $1.478,86
Total| $200,00 * El cliente llega a una habitacion individual.
Hospedaje Mach / Rio $36 | *El acompafiante de Condor Summits no realiza
Actividad de aventura $ 60 ascensos ni actividades de aventura.
Dia5 |Alimentacién $ 15,00 * Para los dias de aventura se consideran la
Acompaiiante $41,00 actividad y hospedaje mds costosos.
Total| $ 152,00 * Alimentacion, $5 por comida.

5.3.2. Andlisis de competidores
El precio promedio diario de los tours de la competencia es de $338.
La tabla 8 muestra los paquetes de la competencia, su duracion y su precio.
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Tabla 8. Precios de tours empresas competidoras.
Duracion
del tour

Precio 2
personas

Precio
por dia

Precio 1
persona

Nevados ascendidos

Empresa

SURTREK 14 dias Cotopaxiy Chimborazo - - $3.905
SURTREK 5 dias Antisana - - $1.495
Andean Face 7 dias Cayambe $2.375 $ 339 $1.275
Andean Face 7 dias Antisana - - $1.600
Andean Face 13 dias Cayambe y Antisana $4.100 S 315 $ 2.400
High Summits 9 dias Cotopaxi y Chimborazo - - $2.900
Cumbre Tours 11 dias Cayambe y Chimborazo $3.900 S 355 $2.300
Cumbre Tours 8 dias Cayambe y Chimborazo $2.755 S 344 $1.628

5.3.3. Estrategia de fijacion de precios
El ingreso al mercado sera con una estrategia de penetracion de mercado. Esta decision
esta sustentada en el siguiente analisis:

e El costo del paquete de 9 dias es de $1.479, lo que representa $164 diarios.

e El estudio Van Westendorp realizado en la investigacion de mercado, mostré que
el precio 6ptimo que el cliente esta dispuesto a pagar por un tour de 7 dias es de
$2.000, es decir $286 por dia.

e La competencia ofrece tours a un precio promedio de $338 por dia.

El precio que los clientes estan dispuestos a pagar es un 74% superior al costo del tour y
un 18% inferior al precio promedio ofrecido por los competidores.

Por este motivo, Condor Summits ofrecera sus tours al precio 6ptimo determinado en la
investigacion de mercado, el cual permite obtener un buen margen de ganancias y ser
mas econdémicos que los competidores.

En la tabla 9 se puede observar el precio del tour de 9 dias Condor Summits.

Tabla 9. Calculo de precio del tour.
Costo total | Costo diario [ Precio 6 ptimo diario
S 1.479 S 164 S 286

Precio total tour
$2.574

Margen de utilidad
74%

5.3.4. Proyeccion de ventas
Para determinar los costos de las actividades de marketing, se realizard un estimado de
tours que se venderan en los primeros 5 afios de funcionamiento.
Segun Silvia Sanchez, High Summits promedia 110 clientes anuales. Este dato
representa un poco menos que el 1% de nuestro mercado objetivo. Condor Summits
buscara cubrir un 0,35% del mercado objetivo en su primer afio, incrementar sus ventas
un 40 % anual durante los 3 primeros afios y un 30% los afios siguientes

Tabla 10. Proyeccion de ventas Condor Summits.

Mercado | Proyeccidn | Incremento | Incremento i
A ~ ~ - Precio Tour
Objetivo aho 1 ahos 1-3 anos 4-5
14.115 0,35% 40% 30% $2.574
PROYECCIONES Aio 1 Aio 2 Aio 3 Aino 4 Aiho 5
Tours realizados 49 69 97 126 164
Ingreso porventas | $127.162 | $178.027 | $249.238 | $324.009 | $421.212
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5.3.5. Estrategia de ajuste de precios
Para incentivar al cliente a contratar tours entre mas personas se utilizara una estrategia
de descuentos. En el anexo 6 se puede observar el costo del paquete turistico con precios
ajustados para 2 personas. El costo por persona de este paquete es de $966, es decir
$512 menor al costo del paquete individual, un 35% de descuento.
Cuando los clientes compren el paquete turistico entre 2 0 mas personas, recibiran este
mismo descuento monetario de $512, lo que representa un 19,9% de descuento.
Este precio presenta un descuento econdmico significativo para el cliente y permite a la
empresa obtener un mayor margen de ganancia en estos tours.

De acuerdo a datos de Silvia Sanchez, el 30% de los clientes de High Summits realizan el
tour de forma individual mientras que el 70% lo hace en grupo.

A continuacién se muestra una proyeccion de los descuentos que se entregaran en los 5
primeros afios de funcionamiento.

Tabla 11. Proyeccion de descuentos por paquetes grupales.
% tours % tours | Precio Tour | Precio Tour | Descuento
individuales | grupales individual grupal |Tour grupal
30% 70% $2.574 $2.062 $512
PROYECCIONES Ao 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Total tours anuales 49 69 97 126 164
Tours individuales 15 21 29 38 49
Tours grupales 34 48 68 88 115
Descuento Total| $17.408 $24.576 $34.816 $ 45.056 $58.880

5.4, PLAZA

5.4.1. Estrategia de distribucién
Condor Summits utilizard una estrategia de distribucion directa, es decir, no existiran
intermediarios entre la empresa y el consumidor final.
Esta decision se la tomé debido a que el servicio brindado necesita un control directo de
la empresa para garantizar su correcta ejecucion y calidad.

5.4.2. Punto de venta
Para actividades administrativas y logisticas se arrendara una oficina, la cual se la
utilizard como punto de encuentro entre los turistas y Condor Summits, previo a realizar el
city tour en Quito, el cual parte desde el parque de la Carolina.
Una vez los clientes se hayan instalado en su hotel, se los llevara a la oficina de Condor
Summits donde se les entregara el equipamiento y un kit de bienvenida.
Por este motivo, se ha seleccionado una oficina ubicada en la Republica del Salvador y
Moscu, una ubicacidn estratégica para las actividades de control en Quito.

Por otra parte, el mercado objetivo de la empresa se encuentra en Estados Unidos, por lo
cual Condor Summits tendra en su pagina web su punto de venta. La misma, aparte de
entregar toda la informacién sobre la empresa y sus paquetes turisticos, permitira la
reserva y pago de los paquetes a través de una transferencia bancaria.
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5.4.3. Costo punto de venta
La pagina web es el principal punto de venta y su disefio amigable es clave para que el
cliente pueda obtener informacién, disefiar su tour y pagarlo. La tabla 12 muestra el costo
del disefio de la pagina y su mantenimiento anual.

Tabla 12. Costo disefio pagina web y mantenimiento anual Dominio.

. Costo Anual
Especificaciones Costo .
Dominio
Disefio y Desarrollo pagina web + Dominio + Correo
Y Pag -° . $ 660 $30
electrénico corporativo

En la tabla 13 mostrada a continuacién, podemos observar el costo de la oficina para
iniciar su funcionamiento. De acuerdo al BCE, en Abril de 2016 la inflacién era del 1,78%,
los costos de la oficina incrementaran anualmente de acuerdo a este porcentaje.

Tabla 13. Costo oficina anual.

Item Ao 1 Aio 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Arriendo $6.000| $6.107 | $6.216| $6.326 | $6.439
Alicuota $ 960 $977 $994| $1.012| $1.030
Servicios Basicos $75 $76 $78 S$79 $80

Amoblamiento $6.216
Total| $ 13.251 $7.160 | $7.288| $7.417 S 7.549

55. PROMOCION

5.5.1. Estrategia de Promocion
Se utilizara una estrategia de promocién de jalar (Armstrong y Kotler, 2013, p. 364) en la
cual mediante los elementos de la mezcla de marketing se inducira al cliente a adquirir los
servicios de Condor Summits.

5.5.2. Mezcla de Promocion
Es clave el uso adecuado de los elementos de la mezcla de promocién pues el mercado
objetivo de Condor Summits se encuentra en Estados Unidos.
El uso de los medios digitales sera clave para la comunicacién efectiva. Por este motivo,
se contratara una agencia especializada, la cual brindara el servicio de disefio y
Community Manager.

5.5.2.1. Publicidad

o Pautas segmentadas en Facebook.

¢ Google Adwords.

e Mailing a base de datos de clientes.
El costo anual de las actividades de publicidad para los primeros 5 afios de operacion
sera el siguiente. El costo de Community Manager y disefio de artes se mantiene
constante, mientras que la inversion en Facebook y Google aumenta en los afios 2 y 4.



Tabla 14. Costos anuales de publicidad.

Item Aio 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Community Manager $2.400 $2.443 $2.486 $2.530 $2.575
Disefio Artes $1.200 $1.221 $1.243 $1.265 $1.288
Paustas en Facebook $12.000 $13.200 $13.200 $20.400 $20.400
Google Adwords $ 3.600 S 4.800 $ 6.000 $9.000 $12.000

Total $19.200 S 21.664 $22.929 $33.195 $36.263
5.5.2.2. Promocién de ventas
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o Descuento del 5% sobre el valor total del tour a clientes que repitan su compra en
un periodo de 1 afio en relacion a la anterior.
e Para las personas que adquieran el paquete individual, el descuento del 5%

representa $128,7 mientras que para el paquete grupal representa $102,95.
Para el primer afio no se estima tener clientes repetidos, en los siguientes 4 afios se
espera que 10% de los clientes del afio anterior repitan su compra. Al igual que antes, se
espera que el 70% de los clientes adquieran el paquete grupal.

Tabla 15. Proyeccion de clientes repetidos y descuentos anuales.

Descuento paquete individual S 128,70 | Descuento paquete grupal $ 102,95
Item Ano 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
Clientes Totales 49 69 97 126 164
Clientes Repetidos 0 5 7 10 13

Descuento total SO S 542 S 764 $1.074 $1.395

5.5.2.3. Relaciones Publicas
¢ Publicity en medios nacionales e internacionales.
e Comunicacion en medios sociales externos a Condor Summits (blogs, fan pages,
paginas de clubes de montafia y aventura, entre otros).
e Comunicacién en medios digitales (programas de television, programas de radio).
e Comunicacién en medios fisicos (perioddicos, revistas especializadas, revistas de
interés, entre otros).
Las artes para el material de comunicacion las desarrolla la empresa de publicidad como
parte del convenio.
A medios internacionales se les enviara la comunicacién de la empresa en formato PDF
mediante correo electrénico. A medios nacionales se realizard una visita personal con
material impreso y se enviara posteriormente la informacion por correo electrénico.

Tabla 16. Costo material de comunicacién impreso.
Disefo material| Material impreso| Unidades | Costo Total
$0 $20 3 $ 60

5.5.2.4. Marketing Directo

e Herramienta de chat en vivo en pagina web.
El chat en vivo permite a los clientes obtener mayor informacion y resolver inquietudes de
forma inmediata. Esta opcion estara habilitada entre semana de 8:00-17:00.
La herramienta de chat en vivo sera manejada por los empleados de Condor Summits y la
misma no tiene ningun costo adicional al disefio de la pagina web.

¢ Mensajes directos y respuesta a comentarios en redes sociales.
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El Community Manager serd el encargado de dar respuesta a todas las inquietudes que
los clientes presenten en redes sociales y redirigirlos a la pagina web oficial.

5.5.2.5. Merchandising

Kit de bienvenida a clientes.

Todos los clientes recibiran un kit de bienvenida al llegar al Ecuador. El mismo consistira
en un bolso, una camiseta polo, un termo y un esfero de Condor Summits.

El merchandising permitira generar recordacion de marca en el cliente mucho después de
haber realizado su tour y a su vez promocionar la marca Condor Summits en su grupo
social.

Tabla 17. Cotizacién de merchandising.

Ao 1 Aio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Item Costo [Unidades |Unidades |Unidades [Unidades |Unidades
Termo Aluminio S6 50 100 100 100 200
Esferos $ 0,55 150 0 150 220 0
Camiseta Polo S8 50 100 100 100 200
Bolso Gym Sack | $ 2,50 100 100 100 100 120
Total| $1.033 $1.650 $1.733 $1.771 $3.100
Cotizacidn en base a minimos de produccion
5.6. COSTOS DE MARKETING
Tabla 18. Costos totales de actividades de marketing.
Categoria Item Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Aio 5 Total
Producto |Logotipo $20 SO S0 S0 SO $20
Precio Tours individuales $22.185| $31.059 | $42.891 | $56.202 | $72.471 | $224.808
Tour grupales $32.844 | $46.368 | $65.688 | $85.008 [$111.090 | S 340.998
Disefio Pagina Web S 660 S0 SO SO S0 S 660
Dominio Pagina Web S0 S 30 $30 $ 30 S 30 $120
Arriendo oficina $6.000 | $6.107| $6.216| $6.326| $6.439| $31.088
Plaza|— =
Alicuota oficina S 960 S 977 $ 994 $1.012 $1.030 $4.973
Servicios Bésicos S$75 $76 S78 $79 $ 80 $4.973
Decoracidn oficina $6.216 SO S0 S0 SO $6.216
Publicidad $19.200 | $21.664 | $22.929 | $33.195| $36.263 |$133.251
.. _|Promocién de ventas SO $542 $764 | $1.074| $1.395 $3.774
Promocion
Relaciones Publicas S 60 S0 SO SO S0 S 60
Merchandising $1.033 $1.650 $1.733 $1.771 $3.100 $9.286
Total| $89.253 |$108.474 |$141.322 |S 184.697 |$ 231.898 |$ 760.227




20

6. CAPITULO 6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA EMPRESARIAL

6.1. MISION, VISION Y OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION

6.1.1. Mision
Ofrecer a nuestros clientes una experiencia de turismo de montafia complementado por
actividades de aventura en Ecuador. Brindar un excelente paquete de servicios durante
los procesos de decision de compra, utilizacién y seguimiento post venta, a través de
nuestro personal y proveedores altamente capacitados, generando satisfaccion total.

6.1.2. Vision
En 5 afos, convertirnos en la primera opcién de los clientes estadounidenses que quieran
realizar turismo de montafia en Sudameérica.

6.1.3. Objetivos
Tabla 19. Objetivos a mediano y largo plazo.
Ampliar la oferta de actividades complementarias, incluyendo actividades culturales y de
descanso a partir del sexto afio.
Mantener un minimo de 200 tours realizados de forma anual a partir del sexto afio.
Incluir a Galapagos como un destino turistico para las actividades complementarias en un
periodo maximo de 7 afios.
Generar mas de $100,000 de utilidades en un méximo de 8 afios.
Abrir una sede de Condor Summits en Estados Unidos para el noveno afio de operacion,
ofreciendo el servicio de forma directa en el mercado.
Establecer una red de proveedores (hospedaje, alimentacion, guias) de confianza, con los
cuales se pueda negociar exclusividad y mejores costos en un afio.
Cumplir la proyeccién minima de 49 tours realizados en el primer afio, a través de la oferta de
un buen servicio y una excelente comunicacion digital.
Obtener mas de un 90% de comentarios positivos en redes sociales, pagina web y
cuestionarios de retroalimentacion, en relacion al servicio brindado hasta el segundo afio.
Generar utilidades a partir del tercer afio de operacion de Condor Summits.
Mantener un porcentaje minimo del 10% de clientes repetidos de forma anual.

Largo Plazo

Mediano Plazo

6.2. PLAN DE OPERACIONES

6.2.1. Cadena de Valor
A continuacion se muestra la cadena de valor de Condor Summits, basada en el modelo
de Porter para productos, adaptada por Gustavo Alonso (2008) para servicios.

Direccion General y Recursos Humanosl Visién compartida, compromiso, capacitacion.

Estructura de la empresa, investigacion de mercado y
desarrollo de nuevos valores.

Organizacion Interna y Tecnologia|

Infraestructura y Ambientel Oficina, control de instalaciones (hoteles, refugios)

Abastecimiento| Adquisicion de equipamiento, servicios, proveedores.

Marketing y | Personalde | Soperte fisico y - . Otros Clientes | e
- Prestacion Clientes de
Ventas Contacto habilidades -

Marketing Acompafiante Equipamiento de Turismo de Servicio enfocado ||Generar Servicio
Directo. Condor Summits. | montafia de calidad. montafia. en la satisfaccion |[integracion entre
Relaciones Personal de Guias capacitados en (| Actividades de || (sl R WTeTol =] |1 (ols eI [e]
publicas. hoteles. motivacion y liderazgo. |aventura. los procesos de [|integrantes del
Merchandising. |Guias. Personal que hable Experiencia decision, tour a partir de su
Publicidad. inglés. Unica. utilizacién y post |[primer dia en el
venta. pais.

Figura 8. Cadena de valor de Condor Summits.

6.2.2. Flujograma de operaciones
A continuacién se muestra el flujograma de operaciones de todos los procesos de Condor
Summits. Para el mismo, los colores representan lo siguiente:
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Azul: Actividades procesos pre compra.

Amarillo: Actividades procesos de utilizacién del servicio.
Gris: Actividades proceso post compra.

Verde: Decision del cliente.

Rojo: Cliente decide no seguir con el proceso.

Naranja: Actividades de retroalimentacién empresa-cliente.
Morado: Actividades de solucion de conflictos.

Cliente inicia proceso de Buscar solucciones para Se envia encuesta sobre

Tour finaliza, acompaniante eltour y los senvicios al
lleva al cliente al aeropuerto correo del cliente

Acompafiante mide la
In‘gresa g satisfaccidn del cliente >

Continuar con

tour

Asistente inici Recibimiento del cliente Cliente arriba a Ecuadar,
sistente inicia ’ o =
= . Inicio de tour | <—— ¥ ENlrega de kit de bienvenida | <§— acompaiante |0 recibe
en oficinas Condor Summits en el aeropuerto
| — Agradecer por

seleccionar
Condor Summits.

Disedar paquete turistico Resemva de proveedores \ i i

Mantener contacto por correo,
l enviar informacidn y promociones J

Brindar infarmacidn
i y beneficios de

Cliente busca
realizar tour

Cliente quiere contratar

el paguete turistico

Figura 9. Flujograma de operaciones Condor Summits.

6.2.3. Talento humano
Para que Condor Summits pueda se requiere del siguiente personal:

Tabla 20. Cargo, funcién, responsabilidades y remuneracion de personal.
Cargo Funcion y Responsabilidades Remuneracion
Administracion general del negocio y la marca.

Responsable de controlar el desempefio de actividades de todo el personal.
Gerente General  |Adquisicidn de materiales. $ 700
Negociacion con proveedores de materiales y servicios.

Encargado de planificar y ejecutar los objetivos de crecimiento anuales.
Comunicacié con potenciales clientes, clientes y antiguos clientes.

Control del correcto desarrollo de los tours.
Asesor de Marketing |Planificacidon y control de actividades mensuales con empresa de publicidad. $ 550
Desarrollo de campafias de comunicacion y posicionamiento de marca.
Actividades de publicity en medios nacionales e internacionales.

Acompaniante de los clientes durante todo el tour.

Conductor del vehiculo de tour.

Intermediario en la comunicacién entre cliente y Asesor de marketing.
Analisis de la satisfaccion del cliente y solucionador de problemas.
Control de proveedores de materiales y servicios.

Blsqueda de nuevos proveedores.

Lider de tour $ 400

A partir del cuarto afio, se proyecta realizar mas de 100 tours anuales, por lo cual va a ser
indispensable la contratacién de un nuevo miembro que colabore en las actividades. Su
cargo seria el de asistente de marketing y ayudaria al asesor de marketing y al lider de
tour en distintas actividades. Si llegara a darse el caso en el que Condor Summits realice
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tours con 2 grupos distintos en la misma fecha, el asesor de marketing cumplira el rol de
lider de tour con el segundo grupo y se rentara un automdavil para la duracién del mismo.
El anexo 7 muestra el rol de pagos del personal.

6.2.4. Requerimiento de material
Para cumplir con sus funciones, el personal necesita distinto material de trabajo. La tabla
21 muestra el material necesario por cada cargo y su costo.
Adicionalmente se necesitara abastecerse de equipamiento de montafa, el cual va a ser
utilizado por los clientes que no deseen llevar su propio equipamiento.

Tabla 21. Requerimiento de material.

Cargo Material  Costo Costo total| EQuipamiento Unidades C?Stc_’ Costo total

Gerente General  |ELIG] Y-GS SE7p]| de montaiia Unitario

Asesor de Marketing [IE}s(e]J:CIE S 370||Piolet 8 $110,00 $ 880,00
Suministros Casco 8 S 83,00 S 664,00
de oficina $ 200||Crampones 8 $218,00 $1.744,00
Impresora $ 300(|ATC 8 $ 39,00 $312,00
Telefonia fija Screwgate 8 $ 15,00 $120,00
einternet $3135 $ 376/ Arnés hombre 5 $ 69,00 $ 345,00
Van Hyundai Arnés mujer 3 $ 76,00 $ 228,00

Liderde tour  LiNEPA:XN] $42.990||inerna de cabeza 8 $8200  $656,00
Gasolina $56 5 672|(p6 lainas 8 $3500  $280,00

6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.3.1. Tipo de estructura
Condor Summits funcionara con una estructura de Linea Staff. La organizacion es
pequefia y busca mantener el principio de autoridad Gnica, es decir, el gerente general es
a su vez, el duefio de la empresa y la autoridad maxima.
El gerente general (6rgano de linea) es el encargado de tomar las decisiones, mientras
gue los otros miembros de la organizacion (6rganos de staff) brindan asesoria, planeacion
y control, recomendacion y ejecucion (Scharff, n.d.).

6.3.2. Organigrama
Gerente
General
Asesor de Contador
Marketing externo
Lider de Tour

Guias ASEGUIM

Figura 10. Organigrama Condor Summits.

La estructura de Condor Summits es simple. El gerente general lidera la organizacion,
tanto el como el asesor de marketing supervisan y controlan el trabajo del asistente de
marketing y el lider de tour.

Los guias de ASEGUIM no forman parte directa de la organizacién, ya que son
contratados en funciéon a las necesidades de los tours. No obstante, durante el tour
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forman parte de Condor Summits y sus acciones repercuten en la imagen de la empresa.
Por tal motivo, durante los tours, el lider de tour es el representante de la empresa y los
guias responden ante él.

Se contratara a un contador externo, encargado del manejo financiero de la empresa y de
brindar asesoria. El asesoramiento y control del contador tiene un costo mensual de $50.

6.3.3. Legal
Condor Summits sera constituida como una compafiia limitada.
Segun lo estipulado en el articulo 92 de la ley de compainiias, la misma serd constituida
con el minimo de socios, es decir 2 personas.

Para los trdmites legales de constitucion de Condor Summits Cia. Ltda. se contratara un
abogado, el cual cobrard un monto de $3.000 por todo el proceso.

6.4. CONCLUSIONES

¢ La cadena de valor de Condor Summits ofrecera a los clientes valores agregados
en sus actividades primarias, creando una mejor experiencia en el cliente.

e Durante todo el proceso de operaciones, es fundamental brindar un servicio de
excelencia al cliente, respondiendo rapidamente a sus inquietudes y solventando
cualquier problema que pueda presentarse; de esta manera se lograra una mayor
satisfaccion de los clientes y se incrementard la posibilidad de recompra y
recomendacion.

e El tipo de estructura de Condor Summits no requiere de un gran nimero de
personal ya que se busca un alto nivel de colaboracién entre empleados para
desempefiar todas las actividades necesarias, por tal motivo su estructura
organizacional es pequefia.



7. CAPITULO 7. EVALUACION FINANCIERA.
En el presente capitulo se muestran los un resumen de los estados financieros para los
primeros 5 afios de operaciones de Condor Summits. A partir del anexo 8 al anexo # se
pueden observar los estados financieros completos.

7.1.

7.1.1. Estado de resultados
Tabla 22. Resumen del Estado de Resultados de Condor Summits.

PROYECCION FINANCIERA

oyectado A

Variables Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso por ventas $126.126 $177.606 $249.678 $324.324 $422.136
Costo de ventas| ($55.035,40)| ($77.436,06)| (S 108.591,94)| ($ 141.226,68)| ($ 183.582,89)
Descuentos (Tours Grupales)| ($17.408,00)| (S 24.576,00)| (S 34.816,00)| (S 45.056,00)| (S 58.880,00)
Utilidad Bruta| $53.682,60 $75.593,94 | $106.270,06 | $138.041,32 | $179.673,11
Gastos Administrativos ($ 69.498) ($ 72.458) ($ 75.697) ($94.813) ($ 102.097)
Utilidad antes de intereses, impuestos y participacién| ($ 15.815,47) $3.135,88 | $30.573,46 | $43.228,78 | $77.575,62
Intereses ($6.321) ($5.323) ($ 4.206) ($2.958) ($1.562)
Utilidad antes de impuestos y participacién| ($22.136,93)| ($2.187,16)| $26.366,96 | $40.270,91 | $76.014,10
15% Participacion Trabajadores $ 0,00 $0,00 ($3.955,04)| ($6.040,64)| ($11.402,11)
22% Impuesto a la renta $0,00 $ 0,00 ($4.930,62) ($7.530,66)| (S14.214,64)
Utilidad/Pérdida Neta| ($22.136,93) ($2.187,16)| $17.481,30 $ 26.699,62 $ 50.397,35
7.1.2. Balance General
Tabla 23. Resumen del Balance General de Condor Summits.
Balance General Proyectado Anual
Variables Inicial Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Activos $ 82.209 $51.632 $ 40.007 $ 55.819 $75.401 | $124.644
Pasivos $53.436 $ 44.996 $ 35.558 $ 33.889 $ 26.771 $ 25.617
Patrimonio $28.773 $ 6.636 $ 4.449 $21.930 $ 48.630 $99.027
Comprobacién SO SO SO SO S0 S0
7.1.3. Estado de flujo de efectivo
Tabla 24. Resumen del Flujo de Efectivo de Condor Summits.
Estado de Flujo de Efectivo Proyectado Anual
Variables Inicial Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aio 5
Actividades Operacionales $0,00 | (S 15.274,36)| $4.675,41 | $33.229,53 | $38.247,81 | $69.305,37
Actividades de Inversion ($ 53.209,00) $0,00 $0,00 $0,00 | (S1.040,00) $ 0,00
Actividades de Financiamiento | $ 82.209,00 | ($8.439,79)| ($9.438,21)|($ 10.554,75)| ($ 11.803,38)| ($ 13.199,72)
Incremento neto en efectivo $29.000,00 | (S 23.714,15)| ($4.762,80)| $22.674,78 | $25.404,43 | $56.105,65
Efectivo inicios del periodo $0,00 | $29.000,00 $5.285,85 $523,05| $23.197,83 | $48.602,26
Total efectivo final del periodo | $ 29.000,00 $5.285,85 $523,05 | $23.197,83 | $48.602,26 |$ 104.707,91
7.1.4. Estado de flujo de caja
Tabla 25. Flujo de caja proyectado.
Variables Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Utilidad antes de intereses, impuestos y participacién ($15.815,47)| $3.135,88 | $30.573,46 43228,78| $77.575,62
Depreciacion $ 6.863 $ 6.863 $ 6.863 6862,57 $6.863
Impuestos $0,00 $0,00 | ($8.885,67)|($ 13.571,30)| ($ 25.616,75)
Flujo de Efectivo Operativo (FEO) $0,00 | ($8.952,90)| $9.998,44 |$28.550,36 | $36.520,05 | $58.821,44
Variacién CTN $29.000 $5.286 $523 $14.312 $35.031 $79.091
Gastos Capital $ 53.209,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 | $1.040,00 $ 0,00
Flujo de Caja Proyectado ($ 82.209,00)| ($3.667,05)| $10.521,49 |$42.862,52 | $72.591,01 |$ 137.912,60




25

7.2. INVERSION INICIAL, CAPITAL DE TRABAJO Y ESTRUCTURA DE
CAPITAL

El proyecto requiere una inversion inicial de $82.209. La misma se divide en $53.209
necesarios para la compra de propiedad, planta y equipo, y en $29.000 en efectivo para
cubrir gastos de operacion del primer y segundo afo.
Condor Summits tiene la siguiente estructura de capital:

e 65% de la inversion inicial ($53.436) ser4 mediante un préstamo bancario.

e 35% de la inversion inicial ($28.773) representara el capital de trabajo financiado a

través de los dos socios de Condor Summits.
e Cada socio participara con el 50% del capital de trabajo en efectivo.

7.3. INDICES FINANCIEROS

El proyecto proyectado para 5 afios presenta una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 31%
y un Valor Actual Neto (VAN) de $83.087. Esto representa un indice de Rentabilidad (IR)
de 91% y un Periodo de Recuperacion del Capital (PRC) de 3.96 afios.

Adicionalmente, el proyecto alcanza un Rendimiento sobre su Capital (ROE) maximo en
su tercer afo de operaciones (80%), no obstante este dato no es muy representativo pues
su patrimonio para dicho afio acarreaba las pérdidas de los dos afios iniciales. Para el
quinto afio, el (ROE) del proyecto es del 51% con un Rendimiento sobre Activos (ROA)
del 40% y un margen de utilidad del 12%.

7.4. CONCLUSIONES

e Condor Summits presentara pérdidas en sus dos primeros afios de operacion, no
obstante, la fuerte inversion en actividades de marketing permitir4 atraer a nuevos
clientes los cuales generaran utilidades a partir del tercer afio, las mismas que
crecen un 53% para el cuarto afio y un 89% para el quinto afio.

e La inversion inicial de Condor Summits es elevada por dos factores principales, la
adquisicion de un vehiculo propio y la necesidad de $29.000 en efectivo que
permitiran cubrir los gastos de los primeros dos afios donde la empresa presenta
pérdidas al final del periodo.

e Condor Summits es un proyecto atractivo a mediano plazo, el capital sera
recuperado en su totalidad a finales del cuarto afio de operaciones y la empresa
en sus cinco primeros afios de operacion, generara una ganancia de $83.087 en
valor presente (VAN).

e El proyecto presenta una TIR de 31%, esta es muy superior a la tasa de descuento
gue los socios exigirian (9.88%), lo que quiere decir que Condor Summits es viable
y atractivo para su inversion.

e La ganancia de los primeros 5 afios de operacion comparada con la inversion
inicial de $82.209, representa una rentabilidad de 101%, lo cual resulta atractivo
para el proyecto, y si la comparamos con la inversion realizada Unicamente por los
socios de $28.773, la rentabilidad sobre su aporte incrementa al 288%.
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CAPITULO 8. CONCLUSIONES GENERALES

El crecimiento de la industria turistica en Ecuador, las ventajas demogréficas que
presenta la cordillera de los andes ecuatoriana y la mejora en la calidad del
servicio brindado por los guias de montafia, generan la oportunidad para que una
empresa oferte turismo de montafia a extranjeros provenientes de Estados Unidos.
Las principales amenazas que la industria presenta son la fuerte inversion
publicitaria requerida, la agrupacién de los guias de montafia con certificacién en
una asociacion privada, la tendencia de los clientes a realizar viajes de forma
independiente a las agencias y el elevado poder de negociacion que tienen los
clientes gracias a la variedad y rivalidad de competidores.

El estudio de mercado realizado mostré que las personas de Estados Unidos que
practican turismo de montafia desean que las agencias les ofrezcan tres servicios
fundamentales: guias capacitados que hablen inglés, servicio de renta de
equipamiento de montafia y seleccién de distintas opciones de alimentacion;
adicionalmente quieren realizar actividades de aventura en sus dias libres, por lo
cual Condor Summits ofrecera paquetes turisticos que ofrezcan al cliente estos
servicios para maximizar su satisfaccion.

La estrategia de marketing mas adecuada para utilizarse serd la de diferenciacion,
Condor Summits ofrecera beneficios que la competencia no lo hace vy
adicionalmente, el cliente podra disfrutar de estos beneficios a un menor precio.

El estudio de mercado realizado con el método Van Westendorp permitid
determinar que el precio optimo del tour es de $2.574, el cual permite generar
utiidades a la empresa y ofrecer tours a un menor precio que el de los
competidores.

Se utilizara una estrategia de promocion de jalar, atrayendo a los clientes hacia la
empresa a través de campafias publicitarias en medios digitales, promaociones de
venta y marketing directo, adicionalmente se aprovecharan medios de
comunicacion externos para realizar publicity y merchandising para generar
recordacién de marca y promocionar la empresa a través de los clientes.

Condor Summits generara valor para los clientes durante el proceso de compra:
decision de compra, utilizacién del servicio y post venta. Parte fundamental de la
creacion del valor, son los servicios complementarios: servicio personalizado y
calidad en servicios de hospedaje, alimentacion y guias de montafia capacitados
en motivacién y liderazgo.

En el primer afio, se llegard a un 0,35% del mercado objetivo y se realizardn 49
tours, esta cantidad aumentara en un 40% en el afio dos y tres y en un 30% en los
afios 4y 5.

Condor Summits se constituira como una compafiia de Responsabilidad Limitada y
tendrd una estructura pequefia pues esta es suficiente para cumplir con el trabajo
los primeros tres afios, a partir del cuarto afio, debido al aumento en los tours
realizados anualmente, se incorporara a un cuarto miembro.

El proyecto presentara pérdidas los primeros dos afios, pero a partir del tercer afio
generara utilidades las cuales aumentaran un 53% y 89% en los afios cuatro y
cinco, permitiendo asi que el proyecto sea rentable.

El proyecto es viable, se recupera el capital de inversion a finales del cuarto afio y
después de cinco afios presenta un VAN de $83.087, una rentabilidad del 101% y
una TIR del 31%, la cual es superior a la tasa del descuento de 11.15%.
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Anexo 1. Entrevista a guia de montafia.

1.

2.

¢ Cudl ha sido la tendencia del turismo de montafia en Ecuador en los ultimos
anos?

¢, Cual es el perfil de los turistas internacionales? (Edad, nacionalidad, situacion
econdémica, estructura familiar)

¢En qué consiste el tour que se efectta? ¢Qué actividades se realiza, que se
ofrece al turista?

¢Es ASEGUIM la Unica institucién que ofrece guias capacitados y certificados en
el pais?

¢, Qué capacitacion tienen los guias, cuél es su experiencia y qué idiomas hablan?
¢, Quiénes son los lideres en la industria? (Paises, empresas multinacionales,
empresas nacionales)

¢Cudl es la situacion politica del pais en relacion a la industria? (Permisos,
tratados, convenios, incentivos)

¢, Qué requisitos legales requiere una empresa para funcionar? (Normativa,
seguros)

¢Cual es la situacion con los proveedores de materiales, implementos y
hospedaje? ¢ En el tour, el turista lleva sus materiales, la agencia los alquila o los
presta?

Anexo 2. Entrevista a un miembro de una agencia de turismo.

1.

2.

10.

11.

¢Cual ha sido la tendencia del turismo de montafia en Ecuador en los ultimos
afnos?

¢, Cual es el perfil de los turistas internacionales? (Edad, nacionalidad, situacion
econdémica, estructura familiar)

¢En qué consiste el tour que se efectia? ¢Qué actividades se realiza, que se
ofrece al turista?

¢ Cudl es el proceso que se realiza para generar los tours, desde sus inicios en la
comunicacion hasta un servicio post-venta?

¢,Con qué guias de montafia realizan los tours? ¢ Cudles son los guias que mas se
utilizan en la industria y cudl es la alternativa?

¢Quiénes son los lideres en la industria? (Paises, empresas multinacionales,
empresas nacionales)

¢ Existe un alto porcentaje de turistas que vuelven al pais para realizar turismo de
montafia (las mismas o distintas montafias)?

Para el turista ¢Qué es lo mas importante al momento de decidir qué empresa
contratar para realizar el tour?

¢Cudl es la situacion politica del pais en relacion a la industria? (Permisos,
tratados, convenios, incentivos)

¢Qué requisitos legales requiere una empresa para funcionar? (Normativa,
seguros)

¢Cudl es la situacion con los proveedores de materiales, implementos y
hospedaje? ¢ En el tour, el turista lleva sus materiales, la agencia los alquila o los
presta?

Anexo 3. Entrevista a un cliente extranjero.

1.

¢ Qué ventajas consideras Ecuador tiene frente a otros paises para la realizacion
de turismo de montafia?



¢, Cuales consideras son los principales servicios una agencia de turismo de
montafia debe ofrecerte para la realizacién del tour?

¢ Consideras que los guias de montafia ecuatorianos ofrecen un buen servicio y
estan capacitados para realizar los tours? ¢ Qué mejorarias en su servicio?
¢Durante los dias que dura un tour, que otras actividades (turismo, deporte,
descanso, etc.) te gusta realizar adicionalmente a los ascensos a montafia?

Anexo 3. Disefio de grupo focal, presentacion y preguntas.

1. Presentacion personal y breve informacion sobre la realizacion del grupo focal.
2. Reglas del grupo focal:

a. Todo comentario u opinién es bienvenido.

b. No hay respuestas correctas o incorrectas.

c. Por favor respetemos la opinion de todas las personas.

d. También les pido que hablen alto, toda la conversacion sera grabada.

3. Introduccién de los participantes:

a. Nombre.

b. Edad.

c. Profesion.

d. ¢Cual es su primera opcion de actividad turistica?
Preguntas:

1. Dentro del Ecuador, ¢Cuales consideran ustedes que son los mejores lugares
turisticos para visitar y por qué?

2. Existen principalmente 2 tipos de turismo. El turismo por negocios y el turismo por
placer. Dentro de la categoria de turismo por placer existen muchas alternativas y
actividades, podrian mencionar algunas.

3. Como lo han mencionado, tenemos diversas opciones. Una alternativa de turismo
que se ha popularizado en los Ultimos afios es el turismo de aventura. Dentro de
esta categoria tenemos el turismo de montafia. EI mismo consiste en realizar
ascensos a montafias, especificamente nevados. ¢Alguno de ustedes ha realizado
turismo de montafia? ¢Donde lo han hecho y cudl fue su experiencia?

4. Para la realizacion de turismo de montafia de forma segura, se debe contar con la
presencia de un guia especializado, el cual ayuda a los turistas durante todo el
proceso, el cual consiste en la aclimatacion, el entrenamiento, el ascenso a la
montafia y el descenso. ¢Adicionalmente al guia especializado, que servicio extra
les gustaria recibir durante los ascensos y descensos a las montafias?

5. Un paquete turistico standard se compone de transporte, hospedaje, alimentacion
y el ascenso a por lo menos 2 nevados. Este paquete promedia una duracién de 7
dias. Si como turistas dispusieran de 3 dias adicionales en su tour para realizar
cualquier actividad, ¢ Qué actividades les gustaria les fuesen ofrecidas?

6. Como turistas. ¢Qué consideran son el o los factores mas importantes que los
llevaria a seleccionar la agencia con quien realizarian su tour?

7. A continuacion les entregaré un papel a cada uno. Escriban por favor la respuesta

a la siguiente pregunta. Si ustedes contratarian un tour de montafia, de una
duracién de 10 dias, donde todos los servicios estan incluidos. ¢Cual seria el
precio maximo que estarian dispuestos a pagar? ¢Alguien desea compartir su
respuesta y la explicacion a la misma?



Anexo 4. Encuesta

Snowy Mountain Tourism

Hello, the following is an academic survey that will allow me study the market for snowy
mountain tours in order to finish my undergraduate final project. It won’t take you more
than 5 minutes to answer it, | appreciate your help.

1.
°

O O O 0O O O 0 O0

o

O O O O O O

oo

10.

Gender
Male
Female

Age
How many times in the year do you travel to do snowy mountains tours?
Approximately, how many days does the tour take?

To which countries in South America have you traveled to do snowy mountains
tours?

Argentina

Bolivia

Chile

Colombia

Ecuador

Peru

Venezuela

None

From the countries you chose in question 3, which one was the one you liked the
most, and why?

From the following options, what do you think are the most important services an
agency must provide you during your tour? (Please choose only 3)

Guide that speaks English

Equipment rental

Comfortable lodging

WiFi in lodging

Diverse food options

Otro:

During your tour, apart from mountain tourism, do you like to do other tourist
activities?

Yes

No

From the days you mentioned your tour approximately takes (question 2), how
many of them do you expend exclusively in mountain tourism?

On your free days, what kind of activities would you like to do?
Adventure activities



o
o
o

Cultural activities
Rest and leisure activities
Otro:

For a tour that will last 7 days, that includes the acclimatization process, climbing 2 snowy
mountains, lodging, transportation, food and drinks:
Please answer the next 4 questions related to this tour

11.

12.

13.

14.

In a range of $1.000 to $3.000, at what price would you begin to think the service is
so cheap that you would question its quality?

In a range of $1.000 to $3.000, at what price would you think the service is a great
deal for what it offers?

In a range of $1.000 to $3.000, at what price would you begin to think the service is
getting expensive, but it is still worth it?

In a range of $1.000 to $3.000, at what price would you begin to think the service is
too expensive to consider it?

. Through which means do you get information about agencies that offer snowy

mountains tours? (Please choose only 3)
Selecciona todos los que correspondan.
Google search

Blogs

Specialized magazines

Family and friends

Social networks

Otro:

. Through which means would you like to receive information about snowy

mountains tours?

Selecciona todos los que correspondan.
Email

SMS

Social Networks

Smartphone or tablet App

Phone call

Otro:



Anexo 5. Costo individual de elementos del tour.

. Habitacion Habitacion
Ciudad Hotel individual doble Desayuno
Quito La Rosario $17,86 S 14,25 No
Otavalo Hosteria Samay Toa S 35,00 $17,50 No
Machachi Hosteria Merceditas $35 $35 Si
Riobamba Hotel Rincén Aleman S 36 S27 Si
Mindo Hosteria Saguamby S31 S28 Si
Ayangue Muyuyo Lodge $30 S 15 Si
Refugios
Montaiia Refugio Costo Incluye
Cayambe Oleas Ruales $30 Cena / Desayuno
Cotopaxi José Ribas $30 Cena / Desayuno
Chimborazo Hermanos Carrel S 40 Cena / Desayuno
Costo individual Costo compartido .. . .
Informacion adicional
(1 persona) (2 personas)
$50 $100 hospedaje.
Extras
Ciudad Actividad Costo por persona

Quito City Tour, Quito Tour Bus S 15
Ciudad Actividad Empresa Costo

Otavalo Deportes acuaticos Parque acuatico de araque S 40
Ibarra Parapente Quito Paragliding S 60
Bafios Rafting Geotours S 25
Banos Canyoning Geotours S 25
Bafos Canopy Geotours $20
Bafos Puenting Geotours $20
Bafos Parapente Geotours S 60
Ayangue Buceo Buceo y Aventura S 65
Mindo Canopy Mindo Canopy $20
Mindo Canyoning Mindo Xtreme S 15
Mindo Ciclismo Mindo Xtreme $6
Mindo Tubing Mindo Xtreme $6
Mindo Rafting Mindo Xtreme S50




Anexo 6. Costo paquete turistico 9 dias para 2 personas.

Hospedaje Quito $ 14,25 Refugio Chim/Coto S 30
City tour, Quito Tour Bus $15 , Guia S 65,00
. - =~ Dia 6 —
Dial Alimentacién S 10 Acompafiante $ 15,00
Acompafante $12,50 Total| S 110,00
Total| $51,75 Hospedaje Mach / Rio $35
Hospedaje Otavalo S18 Alimentacién S 10
Alimentacién S 15 Dia 7 Guia S 55,00
Dia 2 Guia $ 56,25 Acompafiante $ 23,00
Acompafiante $16,25 Total| $ 123,00
Total| S 105,00 Hospedaje S 28
Refugio Cayambe $30 Dia de aventura S 65
Alimentacién $10 Dia 8 Alimentacién $10
Dia 3 Guia $ 75,00 Acompafiante $ 23,00
Acompafiante $ 20,00 Total| S 126,00
Total| $ 135,00 Dia de aventura $65
Hospedaje Otavalo S18 Dia 9 Alimentacién S 10
Alimentacién S10 Acompafiante $ 5,00
Dia 4 Guia $ 55,00 Total| S 80,00
Acompafiante $ 22,50 Tour Gran Total $ 966,25
Total|$ 105,00 | * El cliente llega a una habitacion compartida.
Hospedaje Mach / Rio S35 * El acompafiante de Condor Summits no
Actividad de aventura $60 | realiza ascensos ni actividades de aventura.
Dia 5 Alimentacion $15,00 | * Para los dias de aventura se consideran la
Acompafante $20,50 actividad y hospedaje mas costosos.
Total|$ 130,50 | * La alimentacidn tiene un costo de S5 por




Anexo 7. Rol de pagos de n6mino Condor Summits.

Incremento anual 5% 5% 5% 5%
Remuneracién Mensual S 700 S 735 S 772 S 810 $ 851
Remuneraciéon Anual $ 8.400 S 8.820 $9.261 $9.724 $10.210
Décimo Tercero S 700 $735 S 772 $ 810 $ 851
Décimo Cuarto S 366 S 366 S 366 S 366 S 366
Fondos de Reserva = S 735 S 772 S 810 $ 851
Vacaciones S 350 S 368 S 386 S 405 S 425
Aporte al IESS Patronal 11,15% $937 $ 983 $1.033 $1.084 $1.138
Aporte al IESS Personal 9,45% S 794 $ 833 S 875 $919 S 965

TOTAL $11.546 $12.840 $ 13.464 $14.119 $ 14.807

Incremento anual 5% 5% 5% 5%
Remuneracién Mensual $ 550 $ 578 S 606 S 637 S 669
Remuneracién Anual $ 6.600 $6.930 $7.277 S 7.640 $8.022
Décimo Tercero S 550 $578 S 606 $ 637 S 669
Décimo Cuarto $ 366 $ 366 $ 366 $ 366 $ 366
Fondos de Reserva - $578 S 606 $ 637 S 669
Vacaciones S 275 $ 289 $303 $318 S$334
Aporte al IESS Patronal 11,15% S 736 S$773 $ 811 $ 852 S 894
Aporte al IESS Personal 9,45% S 624 S 655 S 688 $722 S 758

TOTAL $9.151 $10.167 $10.657 $11.172 $11.712

Incremento anual 5% 5% 5% 5%
Remuneracién Mensual S 400 $420 S 441 $ 463 S 486
Remuneracién Anual $4.800 $ 5.040 $5.292 $5.557 $5.834
Décimo Tercero S 400 S 420 S 441 S 463 S 486
Décimo Cuarto S 366 S 366 S 366 S 366 S 366
Fondos de Reserva - S 420 S 441 S 463 S 486
Vacaciones $ 200 $210 $221 $232 S 243
Aporte al IESS Patronal 11,15% $ 535 S 562 S 590 $ 620 S 651
Aporte al IESS Personal 9,45% S 454 S 476 S 500 $ 525 S 551

TOTAL $6.755 $7.494 $7.851 $8.225 $8.618

Incremento anual 5%
Remuneracién Mensual S 400 $ 420
Remuneraciéon Anual S 4.800 $5.040
Décimo Tercero S 400 S 420
Décimo Cuarto $ 366 S 366
Fondos de Reserva - S 420
Vacaciones S 200 S 210
Aporte al IESS Patronal 11,15% $535 $ 562
Aporte al IESS Personal 9,45% S 454 S 476

TOTAL SO S0 SO $ 6.755 $7.494
TOTAL SUELDOS ANUAL $27.452 $30.502 $31.972 $40.271 $42.631




Anexo 8. Estado de Resultados Proyectado de Condor Summits.

pyectado A

Variables Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5

Ingreso por ventas $126.126 $177.606 $249.678 $324.324 $422.136
Costo de ventas| ($55.035,40)| ($77.436,06)| ($108.591,94)| (S 141.226,68)| (S 183.582,89)
Tours individuales ($22.182,90) ($31.056,06) ($ 42.886,94) ($56.196,68) ($72.464,14)
Tours grupales ($32.852,50) ($ 46.380,00) ($ 65.705,00) ($85.030,00)|  ($111.118,75)
Descuentos (Tours Grupales)| ($17.408,00)| (S 24.576,00)| (S 34.816,00)| (S 45.056,00)| (S 58.880,00)

Utilidad Bruta| $53.682,60 | $75.593,94 | $106.270,06 | $138.041,32 | $179.673,11
Gastos Administrativos ($ 69.498) ($ 72.458) ($ 75.697) ($94.813) ($102.097)
Gasto Sueldos ($27.452) ($30.502) ($31.972) ($40.271) ($42.631)
Gastos Generales ($14.211) ($11.207) (S 11.407) ($11.610) ($11.816)
Gastos de Venta ($20.973) ($23.886) ($25.455) ($36.070) ($40.788)
Gastos Depreciacién ($6.863) ($6.863) ($6.863) ($6.863) ($6.863)
Utilidad antes de intereses, impuestos y participacién| ($ 15.815,47) $3.135,88 | $30.573,46 | $43.228,78 | $77.575,62
Intereses ($6.321) ($5.323) (S 4.206) ($2.958) ($1.562)

Utilidad antes de impuestos y participacion| ($22.136,93)| ($2.187,16)| $26.366,96 | $40.270,91 | $76.014,10

15% Participacion Trabajadores $ 0,00 $0,00 ($3.955,04)| ($6.040,64) ($11.402,11)

Utilidad antes de impuestos| ($22.136,93) ($2.187,16)| $22.411,92 $ 34.230,28 $64.611,98

22% Impuesto a la renta $0,00 $ 0,00 ($4.930,62) ($7.530,66)| (S14.214,64)

Utilidad/Pérdida Neta| ($22.136,93) ($2.187,16)| $17.481,30 $ 26.699,62 $50.397,35

Anexo 9. Balance General Proyectado de Condor Summits.

Balance General Proyectado Anual

Variables Inicial Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Activos $ 82.209 $51.632 $ 40.007 $ 55.819 $75.401 | $124.644
Corrientes $29.000 $5.286 $523 $23.198 $ 48.602 $ 104.708
Efectivo y sus equivalentes $29.000,00 $5.285,85 $523,05 | $23.197,83 | $48.602,26 |S 104.707,91
No Corrientes $53.209 $ 46.346 $39.484 $32.621 $ 26.799 $19.936
Propiedad, planta y equipo $53.209 $53.209 $53.209 $53.209 $53.209 $53.209
Depreciaciéon acumulada SO (5 6.863) (5 13.725) ($20.588) (S 26.410) ($33.273)
Pasivos $53.436 $ 44.996 $ 35.558 $ 33.889 $ 26.771 $ 25.617
Corrientes S0 $0 S0 $ 8.886 $13.571 $25.617
Impuestos por pagar S0 $ 0,00 $0,00| $8.88567 | $13.571,30 | $25.616,75
No Corrientes $53.435,85 | $44.996,06 | $35.557,85 | $25.003,10 | $13.199,72 $ 0,00
Deuda a largo plazo $53.435,85 | $44.996,06 | $35.557,85 | $25.003,10 | $13.199,72 $ 0,00
Patrimonio $ 28.773 $ 6.636 $ 4.449 $21.930 $ 48.630 $99.027
Capital $28.773 $28.773 $28.773 $28.773 $28.773 $28.773
Resultado del ejercicio ($22.136,93)| ($2.187,16)| $17.481,30 | $26.699,62 | $50.397,35
Resultado ejercicios anteriores ($22.136,93)| (S 24.324,09)| ($6.842,79)| $19.856,83
Comprobacién SO SO SO SO SO SO




Anexo 10. Estado de Flujo de Efectivo Proyectado de Condor Summits.

Estado de Flujo de Efectivo Proyectado Anual

Variables

Inicial

Ao 1

Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5

Actividades Operacionales $0,00 (($15.274,36)| $4.675,41 | $33.229,53 | $38.247,81 | $69.305,37
Utilidad Neta $0,00 | ($22.136,93)| ($2.187,16)| $17.481,30 | $26.699,62 | $50.397,35
Depreciacién $0,00 $6.862,57 $6.862,57 $6.862,57 $6.862,57 $6.862,57
Impuestos $0,00 $0,00 $0,00 $ 8.885,67 $4.685,63 | $12.045,45
Actividades de Inversién ($ 53.209,00) $0,00 $0,00 $0,00 | ($1.040,00) $0,00
Adqusicién PPE ($ 53.209,00) $0,00 $0,00 $0,00 | ($1.040,00) $0,00
Actividades de Financiamiento | $82.209,00 | ($ 8.439,79)| ($9.438,21)(($ 10.554,75)| ($ 11.803,38)| ($ 13.199,72)
Deuda a largo plazo $53.435,85 | ($8.439,79)| ($9.438,21)| (¢ 10.554,75)| ($ 11.803,38)| (& 13.199,72)
Capital $28.773,15 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Incremento neto en efectivo $29.000,00 | ($ 23.714,15)| ($4.762,80)| $22.674,78 | $25.404,43 | $56.105,65
Efectivo inicios del periodo $0,00 | $29.000,00 $5.285,85 $523,05| $23.197,83 | $48.602,26
Total efectivo final del periodo | $ 29.000,00 $5.285,85 $523,05 | $23.197,83 | $48.602,26 |$ 104.707,91

Anexo 11. Inversién Inicial, Estructura de Capital y Deuda Condor Summits.

Inversiones PPE
Gastos Efectivo

Inversion Inicial

$53.209
$29.000

$82.209

Estructura de Capital Propio 35% $28.773
Deuda 65%  $53.436
Monto del proyecto  $53.436
Plazo 5 ANOS
Anual 11,83%

# de cuota 0 1 2 3 4 5 Total
Capital ($8.440) | ($9.438) | ($10.555)| ($11.803)| ($13.200)| ($53.436)
Interés $6.321 $5.323 $4.206 $2.958 $ 1.562 $20.370
Cuota $14.761 | $14.761 | $14.761 $14.761 $14.761 $73.806
Capital deducido $53.436 | $44.996 | $35.558 | $25.003 $ 13.200 $0




Anexo 12. Indicadores Financieros (TIR, VAN, PRC e IR)

TIR 31%
VAN| $83.087,25
WACC| 11,15% |
Peso Tasas
Capital 35% 9,88% |CAPM
Deuda 65% 11,83%|Interés
PRC 3,96 |
Flujo Proyectado VPN VPN
ANO 0 $ 82.209,00 Acumulado
ANO 1 ($3.667,05)| ($3.299,24)| ($3.299,24)
ANO 2 $10.521,49 $8.516,71 $5.217,47
ANO 3 $42.862,52 | $31.215,46 | $36.432,93
ANO 4 $72.591,01 | $47.563,32 | $83.996,25
ANO 5 $137.912,60 | $81.300,00 |S 165.296,25
IR 101% |
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