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RESUMEN EJECUTIVO 

Generalmente el turista busca nutrir su experiencia de vida en base al aprendizaje 

mediante el  conocimiento de culturas y lugares.  Es por tal motivo el presente 

proyecto estudia la factibilidad de establecer en la ciudad de Guayaquil una 

agencia de viajes operadora de turismo enfocado en el “turismo estudiantil”  

Siendo un aporte para la enseñanza y para el turismo nacional tanto emisor como 

interno,  haciendo mayor énfasis en el turismo local. 

A través de instrumentos de recolección de información se determina las 

características más importantes de la empresa, para la cual se estima una inversión 

inicial de $14.393,94 con una periodo de recuperación de dos años 

aproximadamente, con  un Valor Agregado Neto para el inversionista de $ 

51.554,54 y una Tasa Interna de Retorno del 78%, con lo cual se determina la 

viabilidad y factibilidad de la empresa. 

Palabras claves: operadora de turismo, turismo estudiantil, turismo 

nacional y educación. 

ABSTRACT  

Generally, tourists seek to expand upon their life-experiences and worldview 

through learning about different cultures and foreign places. Thus we can study 

the feasibility of establishing a travel agency/tour operator in Guayaquil which 

would focus in "student tourism". Such this project would be a contribution to 

education and domestic tourism, place greater emphasis on local tourism. 

Through the usage of data collection instruments the most important 

features of implementing an enterprise-student tourist focus can be determined.  

With initial investment of 14.393,94, with a recovery period of approximately two 

years, with an added value to the investor net (NPV) $ 51,554.54 and an Internal 

Rate of Return (IRR) of 78%, determining the feasibility and practicality of the 

initial enterprise. 

Key words: tour operator, student tourism, national tourism and 

education. 
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CAPITULO I 

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION 

1.1. Introducción 

El sector turístico en el Ecuador ha ido evolucionando con el transcurso de 

los años;  durante el 2010 se sitúa como  el cuarto rubro de ingreso del país 

después del petróleo, banano y camarón según la Balanza de Pagos  donde refleja 

que el ingreso de divisas por turismo  esta en los 786,5 millones de dólares. 

(Ministerio de Turismo del Ecuador [MINTUR], 2012).    

El Ecuador es un país con gran biodiversidad, multiétnico y pluricultural; 

con impresionantes volcanes y nevados, hermosas playas, ríos caudalosos, 

bosques tropicales y húmedos que hacen de este país un lugar privilegiado y a ésta 

naturaleza se suman una diversidad de patrimonios arquitectónicos y expresiones 

culturales, motivando viajes de diversos tipos de turistas con una variedad de 

intereses tales como: culturales, de esparcimiento, de aventura, educativos, etc. 

Tomando el interés educativo como un motor de viaje esta investigación 

busca analizar la oferta y la demanda del turismo estudiantil que sustenten la 

propuesta de la viabilidad de establecer una empresa turística que programe tours 

y circuitos de enfoque cultural-histórico, ecológicos – científico y de 

esparcimiento dentro tres líneas  de   acuerdo al currículo actual de los estudiantes 

de 8vo de básica hasta 3ro de bachillerato de instituciones de educación regular 

con administración privada del sector urbano del cantón Guayaquil, teniendo en 

cuenta que las agencias de viajes y operadores de turismo son un actor importante 

dentro del proceso de acceso al producto turístico. 

Las empresas públicas y privadas durante estos años han considerado, 

estudiado y trabajado muchas áreas del turismo, pero poco o nada el segmento del 

turismo  estudiantil. 

En otros países como en Costa Rica se han realizado estudios de éste 

fenómeno conceptualizando los términos y su origen, en Argentina, Perú, 

Colombia y España se desarrolla  inversión privada para la oferta de servicios 

estudiantiles,  en Argentina  existe un marco legal que regula las agencias de 
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viajes dedicadas a este sector, y en Perú se organiza anualmente “Feria de 

Turismo Escolar” lo cual demuestra que es un sector dinámico, rentable que se ha 

desarrollado en entornos sociales similares al de este país. 

Este nicho de mercado se enmarca en un aprendizaje por experiencia,  que 

nace en el sistema educativo y se vuelve turística al momento de trasladarse a 

lugares diferentes de su residencia habitual y cuando requieren servicios turísticos.  

Considerando este mercado emergente y las necesidades de una empresa 

turística aplicada a la educación que genere confianza en el manejo de grupo 

escolares se propone  esta investigación, la cual está dividida en ocho capítulos: 

capítulo I Descripción de la Investigación; capítulo II  abarca referentes teóricos, 

conceptuales y legales; posteriormente el capítulo III trata sobre la Metodología, 

el capítulo IV un diagnóstico del entorno macro y micro, el capítulo V el Estudio 

del Mercado, el capítulo VI desarrolla la propuesta de empresa, luego el capítulo 

VII expone un  Estudio Técnico  y al final el capítulo VIII propone la Evaluación 

Financiera. Finaliza con las conclusiones  que  sustentan  el concepto “Educar a 

través del Turismo” y las recomendaciones de acciones que podrían tomar 

inversiones privadas  y entidades públicas para dinamizar la oferta de este 

segmento del turismo. 

1.2. Planteamiento del problema 

1.2.1.  Ubicación del problema en un contexto 

El problema se debe abordar desde el contexto turístico y educativo: 

En cuanto al contexto turístico, la planta turística del Ecuador está formada 

en parte por agencias de viajes que constituyen un canal importante de 

comercialización de productos turísticos.  

Hasta el 2010: en Guayas, las operadoras  representaban el 11,51%, las 

agencias duales representan el 18,82%,  las agencias mayoristas el 36.05% y las 

agencias de viajes  internacional con un 32.37%  (MINTUR, 2012) 

Por lo cual se identifica que en Guayaquil existen pocas agencias 

operadoras que impulsen el turismo interno, ya que este es  poco promocionado  

por estas empresas debido a que los ecuatorianos prefieren realizarlo por sus 

propios medios. (MINTUR, 2007). 
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En el contexto educativo, es necesario mencionar que para el Ecuador  y  

para Guayaquil en particular, el sistema educativo es de suma importancia, 

teniendo en cuenta que dentro de las  instituciones educativas se forma a los 

estudiantes en conocimientos teóricos, sociales, históricos y culturales.   

Así mismo  las nuevas reformas curriculares educativas a nivel básico 

como el nuevo Bachillerato Unificado, (Ministerio de Educación del Ecuador, 

2010) y la inserción de varias instituciones educativas de Guayaquil al programa 

de diploma del Bachillerato Internacional, se está desarrollando una nueva la 

estructura educativa que demanda un aprendizaje integral, indagador y de 

experiencias. 

Lo que genera la necesidad de visitar los sitios de interés cultural, cívico, 

ecológico -natural y científico como complemento para ese aprendizaje. (Cedeño 

Chica, 2005). Dando lugar a crear una experiencia única a través de lo vivencial 

que aportará  mucho más conocimiento de lo que se estudia en los salones de 

clase, conociendo  este tipo de fenómeno como   “turismo estudiantil” dentro del 

amplio segmento de “turismo educativo”. 

1.2.2. Situación conflicto 

Según estudios anteriores y experiencias: No existen empresas turísticas 

especializadas en turismo estudiantil en la ciudad, la mayoría están enfocadas en  

los viajes de fin de curso, y no ofrecen servicios turísticos aplicados al 

aprendizaje. (Medina Gaybor, 2003). 

Algunas instituciones guayaquileñas de educación media y a nivel 

nacional como parte de su programa de estudios y, buscando reforzar lo aprendido 

en clase, han realizado excursiones o giras educativas y así mismo han tenido 

experiencias negativas al organizarlos a través de un padre de familia o profesor, 

contratando directamente los servicios turísticos, ocurriendo a errores de logística 

por tratarse de proveedores no certificados en turismo, lo que torna en un fracaso  

la visita turística y por ende la iniciativa de repetir esta actividad.  

También surge la idea de que los viajes tienen precios altos al realizarlo a 

través de una agencia de viajes. Es indispensable crear una estrategia que permita 

recuperar la confianza y satisfacer las expectativas del mercado. 
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Otro motivo que se puede apreciar, es que algunos niños y jóvenes 

conocen lugares turísticos de su ciudad y país, pero desconocen el valor histórico, 

cultural y natural de estos atractivos. 

1.2.3.  Causas del problema / Consecuencias 

Causas: 

El problema planteado se manifiesta por las siguientes causas: 

 Falta de estudio por organismos públicos o privados del país del 

fenómeno del segmento del turismo educativo y sus sub-segmentos 

como el turismo estudiantil. 

 Las instituciones de educación media al querer organizar alguna 

actividad turística, académica o recreativa a través de una agencia de 

viajes es difícil ya que se encuentran con barreras como la falta de 

confianza que existe hacia las empresas turísticas por falta de asesoría, 

organización, precios elevados, incumplimientos o del conocimiento 

de seguridad y asistencia de grupos de escolares. 

 Carencia de programas que dinamicen el sector 

 Confusión  al determinar que solo los viajes de fin de curso  

representan  turismo estudiantil. 

 Nuevos currículos educativos y metodologías de enseñanza que se 

están comenzando a implementar en la plataforma educativa de 

Guayaquil que buscan que el estudiante forme conceptos en base a la 

experiencia. 

 Las salidas pedagógicas o viajes de estudio son una tendencia que con 

el pasar de los años se ha convertido en una necesidad para los 

colegios buscando un nuevo instrumento de aprendizaje. 

 La poca inversión en el turismo local por parte de las empresas 

turísticas debido a que los residentes prefieren acceder a los servicios 

por sus propios medios. 
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 La logística poco profesional de proveedores que son contratados de 

manera directa por las instituciones educativas. 

Efectos: 

Si este problema se sigue manifestando, podrían proyectarse los    

siguientes efectos: 

 Que las instituciones educativas dejen de realizar actividades 

turísticas por la inseguridad que generan los proveedores que 

contratan o la carencia de una empresa especializada. 

 Accidentes que pueden ocurrir al no tomar la medidas de seguridad y 

salud que requieren los viajes de grupos y especialmente de jóvenes. 

 Se habrá dejado a un lado la posibilidad de invertir en el turismo 

local, considerando que en el manejo de grupos escolares, la 

ganancia es diferente al tratarse de un turismo de masas organizado. 

1.2.4.  Delimitación del problema 

Considerando los factores anteriores, la presente investigación  analiza la 

necesidad de servicios turísticos estudiantiles, la existencia de agencias de viajes 

especializadas en el sector que fortalezca el aprendizaje en los estudiantes de 

básica superior y bachillerato de la ciudad. 

1.2.5. Formulación del problema 

¿Será factible el establecimiento de una agencia operadora que se 

especialice en programas turísticos estudiantiles que fortalezcan la educación 

media del área urbana de Guayaquil? 
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1.3.  Justificación de la investigación 

Por la importancia que tiene el área educativa, el área turística debe 

considerar al sector escolar como un mercado potencial, y esta propuesta busca 

comprobar que mediante la implementación de una empresa turística 

especializada en el sector escolar se puede fortalecer la educación  y  el  área 

turística, en especial el turismo interno cumpliendo con el 5to objetivo general del 

Planeación Estratégica de Turismo 2020 del MINTUR (2007)  sin dejar a un lado  

el turismo emisor ya que se consideran también los viajes de fin de año al exterior 

como parte de una línea de producto, es por esta razón que se presenta que sea una 

operadora y agencia de viajes internacional, considerada en la industria turística  

como una agencia dual. 

Esta propuesta  además se apoya el Art. 174 del Reglamento general a la 

Ley Orgánica de Educación Intercultural del Ecuador que indica que las 

excursiones y giras de observación son actividades educativas: 

 

Son actividades educativas que se incluyen en la programación académica 

y se desarrollan como parte de la jornada escolar con el propósito de 

complementar los aprendizajes científicos, culturales, artísticos y de 

patrimonio natural de los estudiantes. Durante estas actividades, la 

seguridad integral de los estudiantes que participen en ellas debe ser 

responsabilidad de los docentes que las lideran, así como de la autoridad 

del establecimiento educativo, quien debe autorizarlas, previo 

cumplimiento de las disposiciones específicas emitidas por el Nivel 

Central de la Autoridad Educativa Nacional. (Ministerio de Educación del 

Ecuador, 2012, p.26 ) 

 

Al estudiar la factibilidad de este tipo de empresa busca brindar confianza, 

calidad, precios según las condiciones socioeconómicas y lo más importante 
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ofrecer una oferta turística- educativa diferenciada con líneas de producto basadas 

en las necesidades de los alumnos, puesto que no existe en la urbe una agencia de 

turismo académico, dando así una ventaja competitiva en el sector turístico. 

Se analiza también los siguientes beneficiarios: 

Las instituciones de educación media ya que por medio de una agencia  

podrán plantear salidas pedagógicas en forma conjunta de acuerdo a los objetivos 

que se deseen alcanzar en los currículos actuales, contaran con apoyo didáctico y 

seguridad. Inclusive al organizar la actividad por medio de una agencia 

especializada aumentará su prestigio en calidad estudiantil, puesto que 

actualmente los colegios son evaluados constantemente en esta área. 

Los profesores podrán fácilmente hacer las explicaciones de la materia que 

enseñan. (Ramírez Castellano, 2010). 

 Los estudiantes se favorecerán de una escuela al aire libre, reforzando sus 

conocimientos en base a la experiencia, desarrollando en ellos un perfil indagador 

y respetuoso ante el patrimonio natural y cultural. 

La empresa como tal, a nivel de rentabilidad, se verá beneficiada en este 

tipo de enfoque turístico, puesto que la oferta turística se dará bajo modalidad de 

paquetes de grupos que generan una mayor margen de ganancia, a comparación 

del ingreso que normalmente se obtiene en viajes tradicionales de turistas en 

pareja o familias, y de la misma forma ofertará precios asequibles a mayor 

cantidad de clientes. 

Así mismo se generarán de nuevas plazas de trabajo de manera directa e 

indirecta del área turística y no turística. 

Esta propuesta puede ser un marco de referencia para que en un futuro se 

puedan establecer empresas con este enfoque y realizar estudios de lineamientos 

legales en turismo escolar.  

Actualmente algunos países poseen planes de turismo estudiantil, leyes 

especializadas y se han implementado operadoras de turismo para este rubro, las 

cuales llevan operando muchos años, tales como: Faciltours y Program Tours en 

Perú,  Diviértete Hoy y Turismo Escolar en España y Aucklano - Viaja distinto y 

Turismo Chalten en Argentina. 
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Todos estos factores justifican la necesidad de que se analice la viabilidad 

para establecer una operadora de turismo con un enfoque académico en Guayaquil  

recordando de que “El turismo no es sólo una oportunidad, sino también ha de ser 

un derecho para todos”. (Card. Veglio, 2012, en el discurso Inaugural del VII 

Congreso Mundial de la Pastoral del Turismo). 

1.4. Objetivos de la Investigación 

1.4.1.  Objetivo General 

Analizar la factibilidad para establecer una agencia operadora 

especializada en promover paquetes de turismo estudiantil para fortalecer la 

educación media del área urbana de Guayaquil. 

1.4.2.  Objetivos Específicos  

1. Realizar un análisis del mercado mediante investigación e 

instrumentos de recolección de datos para determinar estrategias que 

fortalezcan el concepto de “Educar a través del Turismo” 

2. Evaluar los aspectos técnicos relacionados a la localización de la 

agencia, recursos de operación, según el análisis del mercado para determinar 

su viabilidad. 

3. Determinar los aspectos administrativos, y legales,  mediante un 

análisis del marco teórico – legal. 

4. Investigar y establecer formas de financiamiento  y así elaborar las 

proyecciones financieras para determinar la factibilidad del proyecto. 
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CAPITULO II 

2. MARCO TEORICO 

2.1. Referencias Conceptuales 

2.1.1.  Definición del Turismo 

Para la Organización Mundial de Turismo (1998) “El turismo comprende 

las actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares 

distintos a su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un 

año, con fines de ocio, por negocios y otros” (p.11)  

También tenemos que “El turismo es un fenómeno social que consiste en 

el desplazamiento voluntario, temporal de individuos o grupos de personas que, 

fundamentalmente con motivo de recreación, descanso, cultura o salud, se 

trasladan de su lugar de residencia habitual a otro, en el que no ejercen ninguna 

actividad lucrativa ni remunerada, generando múltiples interrelaciones de 

importancia social, económica y cultural.” (De la Torre, 1992, citado en Gurría, 

1998, p14.)  

2.1.2. Clasificación del Turismo 

El turismo puede ser dividido de muchas formas depende de las 

características que se quieran destacar. Para este apartado tomaremos las más 

representativas con referencia a  la propuesta de investigación. 

Según el origen y destino: 

De acuerdo a   la demanda, la OMT (1998) indica que  el turismo se puede 

clasificar:  

 Turismo interno: residentes de un país  y que viajan únicamente 

dentro de los límites geográficos de su mismo país.  

 Turismo receptor  o receptivo: no residentes del país que se 

movilizan dentro de ese mismo estado. 
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 Turismo emisor: residentes del país que viajan a un país diferente al 

país origen. 

Estas formas de turismo pueden formar: El turismo interior: está 

conformado por el turismo interno y receptivo, el turismo nacional: interno y 

emisor, el turismo internacional: emisor y receptivo. 

Según la organización:  

De acuerdo a Quesada (2006) se refiere a la forma en que viajan los 

turistas, desde el punto de vista si requieren o no de un facilitador que organice el 

viaje. 

 Organizado: esta modalidad se centra cuando el turista requiere viajar 

con todo organizado y busca una empresa turística que le ofrezca: 

asistencia, facilidades de formas de pago, servicio todo incluido, 

seguros, etc. Quienes buscan este tipo viaje buscan garantía y 

seguridad. 

 No organizado: este tipo es promovido por personas que  seleccionan 

con libertad su destino y actividades turísticas, ofrece mayor 

flexibilidad en tiempo, sensación de aventura. Realizan la organización 

del viaje por cuenta propia comprando los servicios por separado. 

Según volumen y capacidad de ingresos:  

 Turismo selectivo o de elite: Enfocado para pasajeros de clase social 

alta o pasajeros VIP, este tipo de turismo se caracteriza  por sus tarifas 

altas,  servicios personalizados de primera y por sus visitas a lugares 

exóticos.  

 Turismo de masas:  Aquí lo conforman turistas de nivel medio que 

viajan en grandes grupos, por lo general contratando paquetes de 

Sistema Todo Incluido (IT), viajes chárter, transportes y otros servicios 

en forma compartida, bajo tarifas promocionales o con descuento. Este 

turismo está sujeto a periodos vacacionales. 
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 Turismo social: Echeverría & Labanda (2006) señala que esta clase de 

turismo está destinado a los sectores que no cuentan con recursos 

financieros para actividades de esparcimiento y turismo, se presenta 

como ayuda social, y de poco gasto. 

Los estudiantes y jubilados pueden acceder a este tipo de turismo.  

Por la motivación de viaje: 

Según Cárdenas Tabares (1991) también se segmenta el turismo según la 

motivación de viaje. Entre los cuales tenemos: 

 Turismo cultural: Donde el turista busca conocer aspectos específicos  

relacionados con la cultura: manifestaciones artísticas, monumentos, 

historia, costumbres, arqueologías, religión, etc.  

 Turismo de aventura: Donde el propósito es experimentar y participar 

de  actividades con cierto riesgo.    

 Turismo de placer o de descanso: Entendemos como turismo de 

descanso el que practica la persona cuyo motivo principal es divertirse 

y desea escapar o distenderse de las ocupaciones habituales estando en 

estado de "relax". 

 Turismo educativo: es aquel que es practicado fundamentalmente por 

estudiantes y su objetivo principal de viaje es el estudio. Más adelante 

desarrollaremos a fondo este segmento del turismo. 

 Turismo naturalista: engloba a aquellas personas atraídas por conocer 

recursos naturales, según el nivel del interés se subdivide en: turismo de 

naturaleza suave, turismo de naturaleza fuerte y ecoturismo. 

Hay otros tipos de turismo como: de negocios o compras, de congresos y 

convenciones, religioso, gastronómico, de salud, familiar y de amigos, que forman 

también parte de esta clasificación. 

El autor Gurria Di-bella (1998) considera  que “Esta clasificación  permite 

segmentar el mercado. Sin embargo, hay que considerar que no existe, por lo 

general, un factor motivante. Se puede afirmar que hay una motivación primaria y 

otras secundarias, que podrían o no jerarquizarse”. (p.92)  
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 El turista puede estar atraído por un turismo específico pero ese lo llevará 

a efectuar otros tipos de turismo a la vez. 

Después de esta conceptualización de las diferentes tipologías de turismo 

se determina que esta propuesta se establece como: 

Un turismo nacional puesto que engloba el turismo interno y emisor, 

siendo a la vez un turismo en masas organizado con una motivación de viaje que 

nos lleva al turismo educativo y de manera indirecta a otras motivaciones de 

turismo. 

2.1.3. Terminología Turística en materia de viajes 

Es conveniente conocer ampliamente algunos términos turísticos que se 

utilizaran en el desarrollo de los siguientes capítulos. 

 Producto turístico: Acerenza (1990) manifiesta que el producto 

turístico engloba el conjunto de prestaciones tangibles e intangibles 

que se ofertan al turista para satisfacer sus necesidades y expectativas, 

desde el momento que inicia el viaje hasta que lo finalizan. El cual 

posee tres componentes esenciales: 

- Atractivo turístico: Es aquel seleccionado por el visitante, el lugar 

del destino de su viaje. Desde un enfoque de mercado los 

atractivos pueden ser: de sitio y de eventos. 

- Facilidades turísticas: Son aquellas que no son el interés principal 

del turista pero constituyen un complemento fundamental para el 

producto turístico ya que sin ellas no existiría corriente turística. 

Estas facilidades son: alojamiento, transportación, tours o 

excursiones, alimentación, servicios complementarios, etc. 

- Acceso: Constituye la disponibilidad, la cercanía del destino 

desde la residencia habitual del turista. 

 Paquete turístico: Conjunto de servicios y bienes turísticos 

establecidos de tal forma que cumpla con las expectativas  y 

necesidades del turista. (Cabo Nadal, 2004) 
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 Viajes Inclusive Tour (IT): Se refiere a los tipos de viajes que 

además del transporte aéreo, incluye todos los servicios del cliente 

pueda disfrutar en el destino tales como: alojamiento, transportación, 

alimentación, tours etc. Todo en un solo precio. (Cabo Nadal, 2004)  

 Este tipo de viaje por lo general incluye estancias en resorts que 

manejan en sistema IT.  

 Paquetes forfait o a la medida: También llamados como paquetes 

tailor made son aquellos viajes que se organizan bajo una solicitud y 

según la demanda de servicios del cliente. 

2.1.4. Turismo estudiantil: un estudio conceptual 

2.1.4.1. Según las movilidades estudiantiles 

Según Pawlowska (2011) existe mundialmente variedades de movilidades 

estudiantiles motivados por el aprendizaje pero desde enfoques diferentes. Lo que 

ha dado por resultado que existan diferentes tipologías de turismo en el ámbito de 

este estudio.  

Por lo tanto presentaremos las definiciones relacionadas y el término  

específico que se ubica en el esquema de  ésta investigación. 

 Turismo Juvenil o Turismo de jóvenes: son todos los viajes 

efectuados por temporadas menores a un año influenciados por el 

deseo de experimentar otras culturas, tener una experiencia y/o 

oportunidades de educación formal e informal. 

La edad de este segmento es entre los: 15 a  26 años y están 

relacionados con  algunos programas o estilos de viajes: intercambios, 

prácticas profesionales, voluntariado, cursos de idiomas, programas 

Au pair, viajes independientes, turismo mochilero, etc.   

 Turismo lingüístico/ turilingüismo: engloba a los turistas cuyo 

objetivo principal es aprender algún idioma en el extranjero. El cual 

podría también pertenecer a la amplia gama de características del 

turismo juvenil.   
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El término que se ajusta a este estudio es el de turismo educativo puesto 

que este busca fortalecer contenidos académicos de manera espontanea siendo los 

estudiantes los autores de su proceso de aprendizaje.  

 Turismo educativo o educacional: se define como  un  turismo 

especializado y como un método de educación no estructurada, el cual se 

desenvuelve en un ambiente experimental de forma libre, caracterizado por las  

vivencias “el aprender haciendo” (hands on).  

Se puede desarrollar en áreas abiertas tales como: naturales, culturales, 

rurales, urbanos,  etc.  Y estos  viajes o visitas tienen gran contenido educativo. 

(García, Cabada & Bonilla, 2005)  

El mismo autor propone una división del turismo educacional: 

- Turismo Científico: es aquel  relacionado con investigaciones 

especializadas y generan nuevo conocimiento, se lo puede diferenciar 

por Científicos tesistas o Científicos profesionales. 

- Turismo Educación Continua: incluye programas dirigidos para 

personas mayores que no son estudiantes usuales y que se dividen en 

Retirados y No retirados. 

- Turismo Estudiantil: comprende visitas o viajes pedagógicos que a 

diferencia de los anteriores aquí intervienen dos sujetos: educadores y 

estudiantes desarrollados  dentro la Educación formal o No formal y en 

sus tres niveles académicos: educación básica, media y bachillerato. 
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Gráfico # 1 Sub segmentación del Turismo Educativo 

Fuente: Turismo Educativo / Educational Travel “Prometedor Segmento para la Diversificación de 

la Oferta Turística de Costa Rica” 

 

Así, el turismo educativo bajo sub segmentación de Turismo estudiantil 

engloba el ámbito de estudio de esta propuesta, convirtiéndose en una especie de 

“escuela al aire libre” para los alumnos y tutores, y una herramienta pedagógica 

que lleva  a la investigación  y a un proceso de cuestionamientos que permiten al 

estudiante ir más allá de la teoría  o de lo visto en los salones de clases. 

2.1.4.2.  Según sinónimos 

Algunas enmarcan la misma teoría  de Turismo Estudiantil pero en 

diferentes términos: 

 Turismo Didáctico: Según Jiménez (2003)  

Turismo Didáctico es una forma sistemática de trabajo, organizado y 

ético que promueve la indagación de la realidad, integrando saberes 

relevantes de distintas áreas, para confrontación de esos saberes 

teóricos con la realidad, con el fin de propiciar la propia producción, 

aunando el saber, con el saber razonar, con el saber hacer y con el 

saber ser. (p.24)  
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 Turismo pedagógico: Es el que tiene como objetivo de salir de lo 

regular, buscar a través de salidas pedagógicas, educar y ayudar a la 

integración social. Consiste en desarrollar visitas educativas que 

apoyen el programa académico de las instituciones, y un medio donde 

los estudiantes de manera lúdica se identifiquen con su entorno social, 

natural y cultural. (Medina Gaybor, 2003) 

2.2. El Turismo y las Agencias de Viajes 

2.2.1. Antecedentes 

Desde el principio el ser humano se ha movilizado por distintos motivos: 

caza, religión, comercio, guerras, ocio, etc. (OMT, 1998).  

Pero  realmente unos de los primeros turistas de acuerdo a las definiciones 

modernas del turismo, serian los estudiantes ya que en el siglo XVII, los 

egresados londinenses de la clase acomodada una vez culminado sus estudios 

realizaban viajes por el continente europeo con motivos de formación, conocidos 

con el nombre de “Grand Tour”. (Lickorish & Jenkins, 1997) 

Sin embargo el turismo  como lo conocemos surge realmente hasta la 

segunda mitad del siglo XX. 

El sector de las agencias de viajes comienza a desarrollarse puntualmente 

desde 1841 con su precursor Thomas Cook  a quien se lo reconoce como el primer 

agente de viajes,   fundó la agencia de viajes Thomas Cook & Sons. 

Todo  comienza cuando se llevó a cabo un congreso de antialcohólicos y 

tuvo que fletear un tren para movilizar a 578 personas entre las ciudades de 

Loughborough y Leicester, efectuando todos los arreglos necesarios, y de esta 

forma descubrió el potencial que tenía la  organización de viajes. Y es así que se 

dedica a emprender excursiones con las características de lo que actualmente se 

denomina tour operador, y con el tiempo va incorporando itinerarios descriptivos, 

guías de turismo, la operación Individual Inclusive Tour (ITT). Luego  con el 

tiempo creció la competencia tanto Inglaterra como en el resto del mundo 

(Acerenza, 1990) 
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2.2.2.   El Sistema Turístico 

Actualmente el turismo no solo implica viaje de turistas, sino también un 

sistema complejo de organización, promoción, operación e intermediación 

provocando relaciones directas e indirectas de quienes participan en esta industria. 

Según la OMT (1998) indica que es una actividad de un  sistema dinámico  

de elementos interrelacionados entre sí, donde se distinguen cuatro elementos: 

1. La demanda: es el mercado de consumidores de bienes y 

servicios turísticos. 

2. La oferta: son los productos, servicios intangibles y 

empresas implicados activamente en el servicio turístico. 

3. El lugar geográfico: lugar físico donde se encuentra la 

oferta y la demanda.  

4. Los operadores del mercado: son aquellas entidades que son 

intermediarias entre la oferta y la demanda, tales como: las agencias de 

viajes, empresas de transporte, organismos públicos y privados. 

Este sistema turístico es abierto y se relaciona con un entorno  dinámico  

puesto que  determina algunos intercambios debido a las necesidades y 

perspectivas de los usuarios quienes demandan constantemente cambios y 

evolución en los servicios turísticos – recreativos.  (Dieckow, 2010) 

2.2.3. Operadores del mercado: Agencias de Viajes 

Se denomina operadores del  mercado a aquellos que participan el turismo 

como intermediarios entre el turista  y el producto turístico, es decir entre la 

demanda y la oferta turística. (OMT, 1998) 

Dentro de los operadores de mercado tenemos: las agencias de viajes, 

empresas de transporte, organismos públicos y privados. 

Este estudio realizará un análisis a profundidad de las agencias de viajes, 

ya que es una de las variables de incidencia la propuesta de investigación. 

Anteriormente se revisó una breve  reseña  histórica  del turismo y el 

nacimiento de las agencias de viajes, a continuación veremos  la clasificación, 

conceptos, principales funciones y servicios de estas empresas turísticas. 
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2.2.3.1. Clasificación de las Agencias de Viajes 

Por la forma de organización o el volumen de su operación las agencias se 

diferencias en tres tipos:  

 Agencias de viajes minoristas 

 Agencias mayoristas 

 Operadores de turismo 

Agencias de viajes minorista: También conocida como agencia detallista 

y/o como agencia de viajes internacional, es aquella que por su operación 

comercializa los productos elaborados por la Agencia Mayorista o por los tour 

operadores vendiéndolo directamente al cliente. El autor Espín Martínez (1999) 

expresa que su función principal es la de intermediación y la de asesora ya que 

tiene contacto directo con el usuario. 

Las agencias minoristas manejan un gran flujo de ventas de tickets aéreos. 

Según el  MINTUR (2002) en el Reglamento General de Actividades 

Turisticas, Art.81 indica:  

 

Son aquellas que comercializan el producto de las agencias mayoristas,  

vendiéndolo directamente al usuario;  o bien proyectan, elaboran, 

organizan o venden toda clase de servicios y paquetes turísticos, 

directamente al usuario o comercializan, tanto local como 

internacionalmente, el producto de las agencias operadoras. Estas agencias 

no pueden ofrecer ni vender productos que se desarrollen en el exterior a 

otras agencias de viajes dentro del territorio nacional. (p.25) 

Agencias de viajes mayoristas: Manejan toda la organización y 

elaboración de paquetes turísticos que engloba todas las facilidades, contratando 

servicios turísticos en grandes cantidades en su mayoría a tour operadores o 

directamente  realizan convenios con las aerolíneas u hoteles para obtener 

ventajosos precios y  así ofrecerlas a las agencias detallistas.  
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Espín Martínez (1999)  indica que la mayorista moviliza miles de personas 

anualmente y este tipo de empresa no puede vender su producto directamente al 

cliente. 

Operadores de turismo: También conocida como tour operadores, son 

aquellas que elaboran, proyectan y  operan sus propios programas dentro del 

espacio nacional con servicios terrestres suyos o bien subcontratados. 

 Además comercializan sus paquetes directamente al turista o a través de 

agencias de viajes internacionales. (Acerenza, 1990) 

Este tipo de empresa a diferencia de las anteriores es la que controla 

manera directa la operación del servicio turístico, por lo tanto su función principal 

es la de productora. 

El  MINTUR (2002) en el  Reglamento General de Actividades Turisticas 

en su Art. 82 expresa que: 

 

Son agencias de viajes operadoras las que elaboran, organizan, operan y 

venden, ya sea directamente al usuario o a través de los otros dos tipos de 

agencias de viajes, toda clase de servicios y paquetes turísticos dentro del 

territorio nacional, para ser vendidos al interior o fuera del país. (p.26) 

 

Y además el Art.79 del Reglamento General de Actividades Turísticas  del 

MINTUR (2002) indica lo siguiente: 

 

… Las agencias internacionales y las operadoras podrán ejercer los dos 

tipos de actividades a la vez, siempre y cuando el activo real sea igual a la 

sumatoria de los requeridos para cada una de ellas. En la licencia anual de 

funcionamiento constará este particular. 

Ni las agencias internacionales, ni los operadores, podrán en 

ningún caso realizar las actividades determinadas como propias de las 
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agencias mayoristas; estas últimas no podrán efectuar las actividades de 

ninguna de las otras. (p.25) 

 

Según este marco legal el tipo de agencia de viajes factible para el 

mercado de estudiantes es una  agencia dual  la cual ejerce las actividades de una 

agencia de viajes internacional  y operadora de turismo a la vez permitiendo  

manejar el turismo receptivo y emisivo, y así  ampliar  la oferta  de turismo 

educativo. 

Servicios generales de  una agencia de viajes y operadora: 

A continuación revisaremos los principales servicios de una agencia de 

viajes operadora 

a. Información al público en general y asistencia personalizada a sus 

clientes 

b. Venta de servicios por separado: 

- Reserva y venta  tickets aéreo, marítimo o terrestre 

- Alquiler de vehículos 

- Reserva y venta de habitaciones de hoteles  

- Reserva y venta de seguros de viaje, asistencia médica 

c. Reserva y venta de paquetes turísticos: engloba la reserva y venta de 

todas las facilidades turísticas que se puede vender como servicios 

sueltos, pero dentro de la modalidad de “paquete”. 

 Acerenza (1990) expresa que los paquetes que  se pueden vender  son de 

dos tipos: 

1. Paquetes elaborados: estos son aquellos proyectados y 

organizados por el operador turístico, que pueden ser: servicios para viajes 

personalizados, viajes para individuales, viajes para grupos. 
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Aquí se reserva y vende todos los servicios individuales mencionados 

anteriormente, y dependiendo  de lo que incluya el paquete se puede además 

complementar con: 

- Entradas para museos o eventos culturales 

- Servicios de guías de turismo 

2. Paquetes estandarizados: preparados por mayoristas u operadores 

turísticos y comercializados por la agencia de viajes internacional. 

En el ámbito de este estudio los paquetes  elaborados  se manejan como 

actividad del “operador turístico” impulsando el turismo interno, siendo objetivo 

la creación de paquetes de viajes de grupo y  servicios para viajes personalizados 

bajo solicitud de las instituciones estudiantiles.  

Y la venta de los paquetes de viajes estandarizados aplica solo a nivel de 

turismo emisor, teniendo como objetivo los paquetes  turísticos elaborados  por 

las  agencias mayoristas nacionales quienes actúan como proveedores de una 

“agencia de viajes minorista”. 

2.3. El Turismo en el Área Educativa 

El turismo es una industria  dinámica y versátil capaz de enlazarse con 

diversas ciencias tales como: la salud, los negocios, el deporte, la agricultura y la 

educación. Siempre y cuando tenga que movilizarse fuera de su lugar de 

residencia y requerir de una organización logística ahí se presenta el turismo,  

junto  al interés que motiva ese desplazamiento, en el caso de esta investigación es 

“La Educación”. 

2.3.1.  Factores relacionados al turismo estudiantil 

Por la naturaleza cualitativa de este segmento turístico, aparecen algunos 

elementos que influyen de manera fundamental en el entorno del mismo: 

 Animación sociocultural: Conjunto de actividades sociales basadas en 

la participación, tiene por finalidad motivar y dinamizar a la gente en su 

propio desarrollo cultural.  
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De acuerdo a  Mitre Aranda (2006) Los animadores socioculturales 

elaboran y dirigen  la participación de los turistas en determinadas 

actividades culturales, deportivas y de recreación que existen dentro de 

los viajes. 

El animador turístico nació en los cruceros, luego en los hoteles tipo 

resort y poco a poco se fue incorporando en los servicios de una agencia 

de viajes especialmente de aquellas con servicio especializado y para 

grupos de turismo receptivo. Es un profesional indispensable para 

ciertos segmentos del mercado como: la tercera edad, escolares, familia, 

producto de congresos, viajes de incentivo, crucero entre otros. 

Entre las principales características que debe de tener un animador 

turístico son: amplia cultura, sentido lúdico, creatividad, liderazgo, 

comunicativos, conocimiento de idiomas, capacidad de animación, 

dinamismo. Es una persona que incentiva a la participación de los 

turistas. 

Las actividades que e intervienen son:  

Eventos diversos, animación sociocultural en visitas y excursiones 

turísticas, asistencia y recreación para niños y tercera edad, clases de 

baile, música y cocina  y olimpiadas o eventos deportivos de 

integración. 

 

 Educación: Para Piaget la educación es:  

“un proceso mediante el cual los niños van creciendo en 

autonomía moral e intelectual, cooperando con sus semejantes  y  

en interacción con el entorno,  sociocultural en el que viven. El 

fin último de la educación es la autonomía intelectual y moral.” 

(citado en  Requena & Sainz de Vicuña, 2009, p10) 

 Turismo vivencial: busca un intercambio humano, una experiencia 

directa con el ambiente. Es una modalidad que ayuda a que se den 

otros tipos de turismo. 
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2.3.2.   Turismo estudiantil: relaciones y diferencias con otras   

modalidades turísticas 

El turismo estudiantil se encuentra descrito por muchos autores como 

Turismo Cultural ya que este tipo de turismo busca  igualmente la formación y la 

exploración como lo analizamos en la definición de turismo del autor  De la Torre. 

Pero Marino (2007) expresa que el Turismo estudiantil forma parte de una 

de las actividades  que engloba el Turismo Cultural. 

Y además indica que  al organizar excursiones de turismo estudiantil las 

clasificaciones del turismo no son tan estrictas o rígidas, ya que por medio del 

turismo educativo se pueden encausar  diversidad de tipos de turismo, como 

excursiones de turismo ecológico, urbano, aventura, rural entre otros.  

2.3.3.   El turismo una vía para la Educación  

El segmento de Turismo Educativo ha sido evolutivo y se generó en  

respuesta a algunos fenómenos – sociales.  

En el apartado anterior  que examina los antecedentes del turismo  se 

encuentra que los estudiantes  fueron considerados los primeros turistas puesto 

que en la época de la Ilustración la burguesía de egresados realizaba viajes para 

conocer y aprender y a esto se le denominó con el nombre de Grand Tour.  

Con el tiempo  el aprender y conocer culturas  se consolida como una 

necesidad y el viajar se transforma en una  vía para lograrlo. 

Por lo tanto “Educar en Turismo” según Chica Cedeño (2005) es la 

facultad de aprender y apreciar el patrimonio tangible e intangible, explorar el 

ambiente y apreciar los atributos del lugar donde habitamos desde el enfoque 

turístico. 
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2.3.4.   Destinos turísticos escolares 

Según la Secretaría de Educación del Gobierno de Jalisco (2012) los 

destinos escolares se pueden clasificar en: 

“Educación ambiental, histórico, cívico cultural, artesanal, científico –

tecnológico, medio de transporte e instituciones públicas, industriales, museos 

interactivos y recreativos deportivos.” 

2.3.5.  Líneas de productos turísticos estudiantiles 

 Viajes de estudios: De acuerdo a la Ministrio de Turismo 

Presidencia de la Nación de Argentina (2002) en el Art.2 Ley 

29.599 de las Agencias de Viajes Turísticos conceptualiza que los 

viajes de estudio son “…Actividades formativas integradas a la 

propuesta curricular de las escuelas, que son organizadas y 

supervisadas por las autoridades y docentes del respectivo 

establecimiento” (p.29)  

Para Ipsos Apoyo- Opinión de Mercado S.A -Perú (2008) señala 

que los viajes de estudio se efectúan desde quinto de primaria hasta 

cuarto de secundaria, dependiendo de los programas de cada 

institución. 

 Viajes de egresados, de promoción o fin de año:  la Ley 25.599 

de las Agencias de Viajes Turísticos  del en el Art.2  del Ministerio 

de Turismo de Presidencia de la Nación de Argentina, 2002 define 

estos viajes como:  

…Actividades turísticas realizadas con el objeto de celebrar la 

finalización de un nivel educativo o carrera, organizadas con la 

participación de los padres o tutores de los alumnos, con 

propósito de recreación y esparcimiento, ajenos a la propuesta 

curricular de las escuelas y sin perjuicio del cumplimiento del 

mínimo de días de clase dispuesto en el calendario escolar de 

cada jurisdicción educativa (p.29) 
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Hay que tomar en cuenta que la terminología de egresados son 

utilizados en Argentina, en el Ecuador este tipo de viajes es 

conocido como  viaje de fin de año escolar. 

 Visitas de Estudio: recorridos por la ciudad, museos, yacimientos, 

arqueológicos, de ciencia y naturaleza, talleres vivenciales, 

campamentos y caminatas que duran de 3 horas a 1 día entero.   

2.3.6.  Los actores del turismo estudiantil 

Los  actores que intervienen en  el sistema turístico estudiantil son: 

 Las instituciones educativas 

 Los estudiantes  

 Representantes legales  

 Los prestadores de servicio o proveedores 

 Las Agencias  

 Dependencias gubernamentales asociadas a la educación y al 

turismo. 

2.4. Entorno Legal de las Agencias de Viajes 

Para que una agencia de viajes puede operar legalmente en Guayaquil, 

necesita cumplir con algunos requisitos que los estipulan diferentes entidades 

estatales y municipales  reguladoras.  

2.4.1. Requisitos y permisos  

Una agencia de viajes u operadora de turismo para realizar sus operaciones 

debe cumplir con algunos requisitos y permisos para su constitución legal: 

2.4.1.1.  Constitución de la Compañía 

La Agencia de Viajes como compañía se  debe constituir obligatoriamente 

como  empresa comercial sujeta a control de la Superintendencia de Compañías y 

su razón social debe de estar debidamente inscrita en el Registro Mercantil 
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Se  opta  por una empresa de  Sociedad Anónima, la razón de esta elección 

será explicada en el Capítulo VI “La Empresa” 

Según la Cámara Provincial de Turismo (CAPTUR, 2012) Los pasos para 

la constitución  de la compañía son: 

1. Realizar la reserva del nombre en la Superintendencia de Compañías 

2. Abrir una cuenta  de integración de capital en el Banco que 

actualmente se encuentra en un valor promedio de USD 800 

3. Se tramita con un abogado la Minuta de la compañía 

4. Registrar los nombramientos de Presidente y Gerente General o 

Representante Legal en el Registro Mercantil;   

5. Se saca el Ruc como persona jurídica en el Servicio de rentas Internas 

(SRI) 

6. Se abre un número patronal de empleador en el Instituto Ecuatoriano 

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (I.E.S.S.)  

7. Se obtiene el Certificado de Registro en el Ministerio de Turismo. 

(Véase el Anexo 1 para ver los requisitos necesarios para este 

certificado). 

2.4.1.2.  Registro de Actividad Turística 

8. Obtener el Registro de Turismo en el Ministerio de Turismo (Véase el  

Anexo 2) 

9. Licencia Anual de funcionamiento en el Municipio de Guayaquil: la 

cual se la tramita a partir de enero de cada año.   

Estos dos requisitos son obligatorios según los  Arts. 8 y 9 de la Ley de 

Turismo del MINTUR (2002)  

 

Art. 8. Para el ejercicio de actividades turísticas se requiere obtener el 

registro de turismo y la licencia anual de funcionamiento, que acredite 
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idoneidad del servicio que ofrece y se sujeten a las normas técnicas y de 

calidad vigentes.  

 

Art. 9.- El Registro de Turismo consiste en la inscripción del prestador de 

servicios turísticos, sea persona natural o j jurídica, previo al inicio de 

actividades y por una sola vez en el Ministerio de Turismo, cumpliendo 

con los requisitos que establece el Reglamento de esta Ley. En el registro 

se establecerá la clasificación y categoría que le corresponda.  
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CAPITULO III 

3. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACION 

3.1. Justificación de la elección del método 

La presente investigación se presenta en la modalidad de estudio de 

factibilidad que de acuerdo  los autores Chaves & Luna (2001) es: el diagnóstico 

de una empresa  que verifica  si la propuesta es  viable o no  y los  entornos en que 

se debe desarrollar para lograr eso y si contribuye con la conservación, protección 

del ambiente. 

Considerando también que factibilidad “es el grado en que lograr algo es 

posible o las posibilidades que tiene de lograrse” (Morales Castro & Morales 

Castro, 2009, p.35) 

Y por la delimitación del problema y el que enfoque turístico –educativo, 

la metodología del estudio se establece de la siguiente forma: 

Investigación Cualitativa 

En relación a la naturaleza de la información se determina una 

Investigación Cualitativa ya que se delimita a  un estudio focalizado, utiliza 

instrumentos cualitativos como la encuesta y la entrevista, no prueba teorías o 

hipótesis, sino que las genera. Principalmente es de carácter inductivo, permite 

desarrollar conceptos, por lo que maneja una  flexibilidad para obtener análisis o  

conclusiones  a partir de datos  primarios o secundarios que formen esta 

propuesta. Tiene lineamientos a seguir pero sin ser estos estructurados admitiendo 

que los métodos sirvan al investigador y además considera la conducta humana 

creando una compatibilidad con la naturaleza  psicosocial del  presente  de grado.  

(Posso Yépez, 2004) 

Investigación Descriptiva 

Y de acuerdo al objetivo científico se utiliza el Método Descriptivo puesto 

que busca que los datos que se recojan se organicen y se evalúen con conclusiones 

significativas, informa con objetividad y  con la mayor precisión posible. (Posso 

Yépez, 2004) 
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3.2.  Diseño de la Investigación 

De acuerdo a los dos criterios de investigación anteriormente expuestos se 

establece los siguientes procedimientos para el desarrollo de la investigación 

3.2.1. Recopilación de información secundaria 

 Revisión bibliográfica, boletines de estadísticas, referencias 

conceptuales y  legales acerca del turismo y la educación 

 Diagnóstico de las agencias de viajes en Guayaquil y análisis de la 

competencia a nivel de agencias de viajes a nivel local 

3.2.2. Recopilación de información primaria 

 Se crea información a través de entrevistas estructuradas y encuestas 

hacia las diferentes poblaciones de estudio.  

3.3. Muestra y selección de los participantes 

3.3.1.  Población  

De acuerdo a la propuesta de investigación y objetivos planteados, la 

población que se propone a continuación considera sujetos claves que aporten con 

datos necesarios para desarrollar el estudio de mercado a partir del  concepto de: 

“Población es el conjunto o suma total de unidades de investigación, pudiendo 

estas ser referidas a personas, instituciones, hechos, etc.… En una investigación 

puede haber uno o más universos por estudiarse…” (Posso Yépez, 2004, p.118) 

Se fijan 2 poblaciones de estudio, separadas en base a las técnicas de 

recogida de información: 

Población 1: población principal compuesta de tres estratos en los cuales 

se aplicará una recolección de datos determinada. 

 Estrato A: Estudiantes  de instituciones de administración privada de 

educación media del área urbana de Guayaquil  de 8vo de básica a 3ro 

de bachillerato, de nivel socioeconómico: media, media alta. – Técnica 

de recogida de información: Encuestas. 
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 Estrato B: Docentes del área de estudios Sociales, ciencias naturales, 

dirigentes entre otros de instituciones de administración privada de 

educación media del área urbana de Guayaquil  de 8vo de básica a 3ro 

de bachillerato, de nivel socioeconómico: media, media alta. – 

Técnica de recogida de información: Encuestas  

 Estrato C: Padres de familias de estudiantes de instituciones de 

administración privada de educación media del área urbana de 

Guayaquil  de 8vo de básica a 3ro de bachillerato, nivel 

socioeconómico: media, media alta – Técnica de recogida de 

información: Encuestas 

Población 2: Autoridades de las instituciones de administración privada 

de educación media del área urbana de Guayaquil, nivel socioeconómico: media, 

media alta. – Técnica de recogida de información: Entrevistas 

3.3.2.  Determinación de la Muestra:  

Para poder desarrollar los instrumentos de recolección de datos es 

indispensable determinar el tamaño de la muestra la cual  obtiene información 

“… de un grupo representativo del universo de consumidores… por lo que 

primero se determina el tamaño de la muestra y después se procede a elegir el 

método de muestreo” (Morales Castro & Morales Castro, 2009, p. 47) 

El cálculo de la muestra se  efectúa a la Población 1, por medio de la 

fórmula de población finita, ya que la propuesta está enfocada a un segmento 

específico del mercado;  y según el muestreo de conglomerado se lo divide en tres 

estratos y estos son: padres de familia, profesores y estudiantes. 

El valor de la población se determina mediante la base de datos de 

“Instituciones Educativas Activas de la Provincia del Guayas”, actualizada al 15 

de Agosto del 2011 del Departamento de Investigación, Estadística y Evaluación 

del Ministerio de Educación del Ecuador (Ver Anexo 3 y 4) 

Se toman en cuenta los siguientes criterios para segmentar la población: 

- Instituciones Activas del cantón Guayaquil de nivel básico medio y 

bachillerato 
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- Zona institucional: Urbana 

- Sostenimiento: Particular y Fisco misional 

- Tipo de Educación: regular 

- Financiamiento: privado 

- Parroquias: todas las de Guayaquil 

Lo cual dio los siguientes valores: 

Numero de instituciones: 430  

Número de estudiantes de bachillerato (N.E.B.): 43 505.00 

Número de estudiantes de básica superior (N.E.B.S.): 51.577.0 

Estrato A: N.E.B. + N.E.B.S. = 95 082.00 estudiantes 

Estrato B: 9.760.00 profesores 

Estrato C: 95 082.00 padres (proporcional a la cantidad de estudiantes) 

 

Población 1: Estrato A+ Estrato B+ Estrato C = 199.924.00 

La fórmula es la siguiente:  

 

Se escoge esta fórmula de población finita debido la cantidad es menor a 

500.000 personas 

N= 199.924.00habitantes 

Z = 1,96 ~ 2 (95% confiabilidad) 

e = 5 % = 0,05 (Error de estimación) 

p = 50 % = 0,5 (Probabilidad a favor) 

q = 50% = 0,5 (Probabilidad en contra) 

n = Tamaño de la muestra 
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Desarrollo: 

 (1,96)² x199.924.00x 0,5 x 0,5 

 

 (0,05)² (199.924.00 -1) + (1,96)² x 0,5 x 0,5 

 

192.007.01 

                                                        = 383.43 = 384 

                500.77         

         Tamaño de la muestra: 384 Encuestas 

3.3.3.   Tipo de muestreo  

Para desarrollar la muestra se escoge el tipo de muestreo por 

conglomerado y luego para seleccionar los participantes de estudio el muestreo  

por conveniencia, el diseño y razón de la aplicación de este método de muestreo 

será explicado en el apartado de “Distribución de encuestas a aplicar”. 

3.4. Instrumentos de Recolección de datos 

Se determina dos técnicas de recolección de datos: encuestas y entrevistas 

estructuradas.  

3.4.1. Encuestas 

La muestra indica que se tienen  que realizar 384 encuestas para que el 

estudio refleje conclusiones lo más reales posibles sobre la oferta y la demanda y 

así conocer información clave para realizar el estudio de mercado. 

Se  aplica cuatro formatos de encuestas dirigidos a: 

 Estudiantes de Básica Superior (.E.B.S.):  de 12 a14 años 

 Estudiantes de Bachillerato (E.B.): de 15 a 18 años 

 Profesores de secundaria 
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 Padres de Familia 

Los formatos de las encuestas se encuentran en los Anexos 5, 6, 7 y 8 

respectivamente. 

3.4.1.1. Distribución de encuestas a aplicar 

Según los autores Medina Gaybor (2003) e Ipsos Apoyo Opinión de 

Mercado (2008) indican que los padres de familia son los decisores principales de 

la participación de los estudiantes en visitas o viajes de turismo escolar, en cambio 

los profesores son aquellos que determinan el tiempo, la organización y el tipo de 

paquete turístico que desean según los objetivos del  programa de estudio y los 

estudiantes son hacia quienes va dirigido este tipo de servicios por lo cual sus 

gustos y preferencias son importantes. 

Estos 3 actores determinan la aceptación o no de una agencia de turismo 

estudiantil en Guayaquil, por lo cual es imprescindible estudiarlos y se ha 

determinado el porcentaje de aplicación de encuestas considerando los niveles de 

incidencia de cada actor en la decisión de compra de programas de turismo 

estudiantil. 

Tabla # 1: Distribución de encuestas a aplicar por estrato 

Elaboración: La autora 

 

Como lo indica la Tabla 1 para el estrato A como clientes finales  se aplica 

192 encuestas tomando en cuenta un 50% para E.B.S. y E.B, 77 para el estrato B 

que son los profesores y 115 para el estrato C el cual se refiere a los 

representantes quienes son los decisores de la compra. 

Para la aplicación de las encuestas se seleccionan 4 colegios  tomando en 

cuenta los siguientes aspectos: 
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 Que los colegios elegibles para el estudio correspondan a una población 

estudiantil de nivel socioeconómico medio –medio alto. 

 Y que pertenezcan a las siguientes dos parroquias: La parroquia Tarqui 

por ser en la cual se encuentran la mayoría de colegios de la urbe y la 

parroquia Chongón debido al rápido crecimiento que se está 

manifestando Vía a la Costa y cuya población también corresponde a un 

nivel socioeconómico medio alto. 

A continuación se presenta la cantidad de encuestas realizadas por 

colegios: 

Tabla # 2: Cantidad de encuestas por colegios participantes 

Elaboración: La Autora 

 

En el Anexo N° 10  se registran las cartas de solicitud a dichas 

instituciones para realizar las encuestas y en al Anexo N° 11 figuran algunas fotos 

de este estudio de mercado en los colegios de Guayaquil. 

3.4.2. Entrevista estructurada 

La entrevista estructurada se la realiza a través de un cuestionario de 

preguntas estandarizadas. Es una entrevista formal exacta y expone a los 

entrevistados a los mismos estímulos (Posso Yépez, 2004) 

Se ejecutó una entrevista estructurada a la Vicerrectora del Colegio Delfos, 

en el Anexo N° 9  se puede revisar el formato de la entrevista estructurada y en el 

capítulo V el análisis de la misma. 
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CAPITULO IV 

4. ANALISIS DEL ENTORNO 

4.1. Análisis PEST 

4.1.1. Factores Políticos 

Este aspecto analiza todos los detalles políticos legales que afectarían el 

desarrollo de la empresa. 

Ecuador es un país democrático, independiente, plurinacional y 

descentralizado, cuya última constitución fue realizada en el 2008. 

La industria turística es una política de estado  y esta regularizada por el 

Ministerio de Turismo el cual ha diseñado el Plandertur 2020 para promover un 

desarrollo en este sector en el país a través de proyectos y programas; entre los 

puntos más importantes que esta herramienta justifica la propuesta de estudio 

tenemos:  

 Dos objetivos generales:  Los cuales son : 

(a) “Incentivar el volumen del turismo interno dentro de las 

posibilidades socio-económicas del mercado, su evolución en el tiempo 

y abierta a todos los sectores de la población que ejerce el ocio como 

derecho”  y  (b) “Atraer una demanda turística internacional selectiva, 

consciente de la sostenibilidad y con mayor disposición al gasto 

turístico por su estancia, así como una demanda turística nacional 

amplia y abierta a todos los sectores de la población que ejerce el ocio 

como un derecho.” (MINTUR, 2007, p.22) 

 Programa de educación y formación de turismo sostenible: bajo el 

proyecto de “Incorporación de los Principios de Turismo Sostenible en 

la Malla Curricular de Escuelas y Colegios”.  
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4.1.2. Factores Económicos 

La Balanza de Pagos y las Cuentas Nacionales elaboradas por el Banco 

Central del Ecuador son las fuentes oficiales de información económica –turística. 

De acuerdo  al MINTUR (2012)  la Balanza de Pagos  refleja que el 

ingreso de divisas por turismo  esta en los 786,5 millones de dólares durante el 

año 2010, ubicando al turismo como el cuarto rubro después del petróleo, banano 

y camarón, como se muestra en la Tabla N° 3. 

Tabla # 3: Ingresos por Turismo y por Exportaciones según Producto 

Principal   

Años 2006- 2010 / Millones de dólares 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Boletín de Estadísticas Turísticas del 2006 al 2010 

Elaboración: Información Estadística Mensual / mayo 2011 - Banco Central Del Ecuador. 

 

Al comparar con el ingreso de divisas (de 786,5 millones de dólares) y el 

egreso (825,5 millones de dólares) por concepto de turismo se  observa que la 

balanza presenta un déficit de 39 millones de dólares, por lo que se concluye  que 

el gasto realizado por los turistas extranjeros en el país es menor que el gasto  

efectuado por los ecuatorianos en el exterior (Véase la Tabla N° 4).  
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Tabla # 4: Balanza Turística - Años: 2006- 2010 

Millones de dólares 

 

Fuente: Boletín de Estadísticas Turísticas del 2006 al 2010 

Elaboración: Balanza de Pagos - Banco Central del Ecuador 

 

Otra variable para medir el turismo en la economía del país está el peso del 

consumo turístico receptor (conturec) y el consumo turístico emisor (conturem). 

Consumo del turístico receptor: El peso del conturec  en  el Producto 

Interno Bruto (PIB), muestra  el gasto turístico efectuado en el país por los turistas 

extranjeros, en el 2010 el conturec en el Producto Interno Bruto (PIB) era del 

1.4% a comparación del 2009 que estaba en un 1.3% (Véase el Gráfico N°2),   

este indicador se obtiene a partir de la información de la Balanza de Pagos y  en  

relación a los rubros viajes más transporte de pasajeros en la cuenta corriente con 

el PIB. 

Gráfico # 2: Peso del Consumo turístico receptor en el PIB 

Fuente: Boletín de Estadísticas Turísticas del 2006 al 2010 

Elaboración: Banco Central del Ecuador 
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Consumo turístico emisor: engloba al gasto realizado por los ecuatorianos  

en sus viajes al exterior. En el  año 2010, el porcentaje del conturem fluctuaba en 

un 1.4% indicando que existe una gran salida de divisas. (Véase el Gráfico N° 3) 

Gráfico # 3: Peso del Consumo turístico emisor en el PIB 

Fuente: Boletín de Estadísticas Turísticas del 2006 al 2010 

Elaboración: Banco Central del Ecuador 

 

El  MINTUR (2012) considerando este ultimo indicador expresa: “Resulta 

importante propiciar el desarrollo del turismo interno, para desestimular la salida 

de visitantes residentes y reducir consecuentemente el egreso de divisas al exterior 

por concepto de turismo” (p.69) 

4.1.3. Factor Social 

El aspecto social del ambiente, contiene componentes  socios 

demográficos  tales como: población, analfabetismo, empleo, nivel 

socioeconómico,  entre otros. 

De acuerdo al INEC (2010)  la ciudad de Guayaquil cuenta con un acervo 

poblacional  de 2.350.915 considerando el último censo de Población y Vivienda 

del 2010,   con una tasa de crecimiento poblacional anual  es del 2,50%,  y además 

se encuentra que el 63.8%  son  hombres y el 65.2% son mujeres, concentrándose 

la mayoría de su población en el área urbana  con 2.278.691 de habitantes 

aproximadamente. La edad promedio es de 29 años  y el índice analfabetismo se 

refleja en un 3.1%. 
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En Guayaquil el desempleo pasó a reducir del 7.60% en el 2010 al 5.90% 

en el 2011. 

Mientras tanto el subempleo representa un 39.6% en Diciembre del 2011 menor a 

la del 2010 que se encontraba en un 42.9%. Igualmente la tasa de ocupados plenos 

es favorable ya que en el 2011 se encontraba con un 53.4% mayor al de al año 

anterior estas comparaciones que se pueden observar en el Gráfico Nº 4 ( INEC, 

2010,  citado en el Diario el Comercio, 2012) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 4 Índices de Empleo en Guayaquil 2009 -2011 

Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 

Elaboración: Diario El Comercio 

 

A nivel nacional los niveles socioeconómicos se dividen en 5 estratos 

(Véase el Grafico N° 5) el nivel superior es el A y el inferior en nivel D, en el 

siguiente gráfico se puede observar el porcentaje de la población ecuatoriana que 

representa cada estrato, esta clasificación se determina por el nivel de educación, 

formas de consumo, tipo de vivienda, bienes, acceso a la tecnología, entre otros. 

(INEC, 2011) 
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Gráfico # 5 Niveles Socioeconómicos del Ecuador 

Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 

 

4.1.4. Factor Tecnológico 

La globalización ha promovido que se introduzcan las últimas tecnologías 

en el país tales como el Internet, los GPS, páginas web, redes sociales, blogs 

sistemas tecnológicos, entre otros.   

Estos avances ayudan cada vez más a las empresas y especialmente a las 

nuevas a darse a conocer en el mercado de una manera más rápida y precisa, y con 

poco presupuesto. 

Según  lo citado en el artículo de “Las redes sociales y el turismo: ¡atentos 

a la revolución!” en Hablamos de Turismo (2011) indica que The Next Web 

realizó una infografía que demuestra la gran influencia de las redes sociales en el 

turismo actualmente 

En el siguiente grafico se puede ver que mundialmente el 72% de los 

turistas usan redes sociales mientras viajan 
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Gráfico # 6 Nivel de acceso diario a redes sociales mientras viajan 

Fuente: Hablamos de Turismo 

Elaboración: The Next Web 

 

También señala la presencia de las redes sociales como: Twitter y Facebook  en 

principales cadenas hoteleras, cruceros, líneas aéreas entre otros y se puede ver la 

siguiente imagen el número de fans o seguidores es súper grande 
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Gráfico # 7 Presencia de las Redes Sociales en las Empresas Turísticas 

Fuente: Hablamos de Turismo 

Elaboración: The Next Web 

 

Adicional señala que la inspiración o ideas de viajar se pueden encontrar 

en la red social Facebook mediante: fotos de viajes de sus amigos, invitaciones a 

un viaje desde Facebook, y además influyen los comentarios remitidos a las redes 

por medio de TripAdvisor. 

Por otra parte Gabriela Castellanos en el I Foro sobre competitividad e 

innovación en el turismo (Inturtech) en Valladolid, España  indica que más del 

50% de los turistas utilizan las redes sociales  para planificar y comprar sus viajes,  

y además aconseja que las empresas turísticas usen esta tecnología ya que los 
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ayudará a ahorrar cotos y tener una ventaja competitiva con el público meta. 

(Diario La Razon, 2012) 

 Como empresa turística el Internet y las redes sociales son dos 

herramientas de trabajo indispensable para el proceso de atención, cotización, 

promoción, venta, asesoramiento y post venta. 

Como un sistema tecnológico de importancia se encuentra también el 

Sistema Global de Reservas (GDS: Global Distribution System) que facilita a 

todas las agencias de viajes a tener acceso sobre la disponibilidad de vuelos, 

habitaciones de hoteles, entre otros. Por la importancia de esta herramienta  esta 

investigación considera que dentro de los sistemas de reservas más utilizados el 

Sistema de Amadeus es el apropiado para este tipo de empresa. 

4.2. Análisis de Porter 

Este análisis permite conocer el micro entorno del sector, ya que plantea 

un patrón para fijar  las consecuencias de la rentabilidad de un mercado en un 

periodo largo, mediante el diagnóstico de los recursos y los objetivos cara a las 

cinco fuerzas de la competitividad.  

Las cuales establecen cuán beneficioso es un sector.  

4.2.1. Amenaza de nuevos competidores 

La amenaza de que ingresen competidores similares al mercado dentro de 

los primeros años es media, puesto que el sector se enfoca más en el turismo 

receptivo con turistas extranjeros y para clientes nacionales el turismo emisivo.  

Cabe recalcar que hay un crecimiento medio de operadoras turísticas  y de 

empresas de transporte turístico que podrían convertirse en competencia. 

4.2.2. Poder de negociación de los clientes 

Los usuarios tienen el poder de que los precios bajen y exigir calidad, lo 

que producirá que algunas empresas por ganar clientes reduzca sus beneficios y 

por ende  el sector en general. 

Siendo un turismo grupal organizado, los clientes demandaran liberados, 

descuentos, especiales entre otros para que puedan viajar los profesores y padres 
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de familia como gratuidades, también los consumidores cotizaran otras opciones 

en la competencia, por lo cual al momento de presentar un precio hay que manejar 

un margen de porcentaje que en el instante que el usuario requiera un descuento 

adicional se pueda ofrecer sin afectar la ganancia, además otra opción es negociar 

a la vez con el proveedor internamente para reducir costos o encontrar otras 

estrategias que permitan que el cliente sienta un beneficio. 

4.2.3. Poder de negociación de los proveedores 

Los proveedores turísticos locales están abiertos a negociaciones de 

tarifas, muchas veces el solicitar una tarifa menor a lo expuesto en el mercado 

conlleva a que el proveedor solicite  un incremento del volumen de clientes hacia 

la agencia, todas estas negociaciones de precios se determinan por medio de un 

convenio que queda por escrito el compromiso de las dos partes.  

Por otro lado algunos proveedores se pueden convertir en competencia, ya 

que ellos mismos venden a los clientes, casos como estos suceden con el 

transporte aéreo y terrestre, el alojamiento, operadores de turismo, entre otros. 

4.2.4.  Amenaza de productos sustitutos 

Una amenaza actual del sector de las agencias de viajes es el internet, 

algunas personas prefieren realizar sus compras de tickets aéreos, reservas de 

hoteles, atractivos, entre otros por medio de la web. Un ejemplo de esto es la 

página Despegar.com y agencias virtuales que han hecho que en algunas agencias 

de viajes disminuya su nivel de ventas.   

Razón por la cual esta propuesta considera el turismo especializado debido 

a que los padres de familia tienen como principales características la protección y 

la seguridad, lo cual lleva a que muchos deseen conocer la empresa, realizar los 

pagos por medio de una cuenta o presencialmente que genere seguridad en ellos y 

que puedan tener un respaldo, ventaja que no posee una empresa virtual. 

Otro producto sustituto y que existe actualmente son los paquetes que las 

agencias locales venden y que pueden ser ofrecidos a grupos de escolares, pero 

carecen estudio académico y asistencias necesarias para los adolescentes. 

 



 

57 
 

 

4.2.5.  Rivalidad entre competidores 

La rivalidad entre competencias es algo que siempre existe en cualquier 

sector, dentro de las agencias de viajes a nivel nacional y de la ciudad es algo 

palpable y creciente, los clientes ecuatorianos antes de tomar una decisión hacen 

varias cotizaciones a diferentes empresas para compara, solicitan descuentos entre 

otros, y está en el poder de negociación de la agencia concretar el cierre de la 

venta; durante todo este proceso se presenta una gran competencia de precios, se 

servicios, y otros. 

Como una nueva propuesta de agencia y como servicio enfocado en 

estudiantes, existirá una cierta rivalidad ya que la competencia buscará ofrecer 

servicios y precios similares. 

 

4.3. Análisis de la Industria Turística en el Ecuador 

 

La industria turística del país está conformada por una serie de empresas 

que ofrecen servicios turísticos.  

De acuerdo MINTUR (2012) los establecimientos registrados en el año 

2010, ascienden a 17.778, y según las estadísticas el número de empleados 

directos era de 92.828.  

El  58.8%  concierne a la actividad de alimentos y bebidas, el 28.1% en 

alojamiento y el 13.1% en otras actividades turísticas.  

En lo que se refiere a las agencias de viajes hasta el 2010  se  registraron  

oficialmente 1396, de los cuales en Guayas solo habían 280 que representa un 

20.06 % del total de agencias turísticas en el país, como se puede apreciar en el 

siguiente cuadro: 
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Tabla # 5 Agencias de Viajes registradas en el MINTUR por Provincias - 

Año: 2010 

Fuente: Catastros de establecimientos turísticos 2011 - dirección de regulación y control - 

subsecretaría de gestión turística - ministerio de turismo. 

 

El turismo en el país está dado por tres clases: el domestico, receptivo y el interno 

4.3.1. Turismo Interno 

El  turismo interior o doméstico indica la afluencia de visitantes residentes 

y no residentes dentro del país. Este es el principal tipo de turismo que esta 

propuesta busca desarrollar. 

En relación a una encuesta realizada en junio 2002 - julio 2003 “el 

volumen del turismo interno en Ecuador alcanza casi los diez millones de 

visitantes  de los cuales 3.504.131 (36%) son excursionistas y 6.354.341 (64%) 

son turistas con al menos una pernoctación fuera de su residencia habitual” 

(MINTUR, 2007p.10) 
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De acuerdo al MINTUR (2009) El turismo Interno del país se resume en 

las siguientes características:  

 Ciudades de origen: Guayaquil, Quito y Cuenca 

 Periodos de desplazamiento: Temporada Alta: de diciembre a abril y 

Temporada Baja: de mayo a noviembre, considerando que las vacaciones de 

la Costa coincide con la temporada Alta, y las vacaciones de la sierra se da en 

Junio a Septiembre. 

Es común en la temporada alta que los ecuatorianos prefieran los 

balnearios considerando los días de sol y en la temporada baja hay mayor 

desplazamiento entre mayo a septiembre por el avistamiento de Ballenas siendo 

Puerto López y Salinas lugares claves para esta atracción turística. 

 Esta estacionalidad es necesario considerarla y analizarla más adelante en 

la demanda del turismo estudiantil puesto que es un variable independiente de 

gran incidencia en esta propuesta. 

 Los feriados: son también días de mayor movimiento turístico. 

 Motivos de viaje: recreación, visita a familiares, intereses religiosos, 

estudios, conferencias o motivos profesionales. 

 Promedio de viaje: fin de semana de 1 a 2 noches, puentes vacacionales de 

feriado de 2 a 3noches y vacaciones hasta 7 noches. Porcentualmente los 

viajes de 1 a 2 días representan el 19%, de 3 a 4 días el 48%, de 6 a 7 días un 

25%, y de 9 días en adelante un 19%. 

 Gasto aproximado: del viajero, sea este excursionista o turista se encuentra 

en un rango de US$42 y US$52 según estudios realizados en el 2008. 

 Consumo interno turístico: sabiendo el gasto promedio del turista nacional, 

es necesario saber cuáles son sus consumos, a continuación el siguiente 

gráfico describe los más comunes: 
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Gráfico # 8 Estructura del Consumo Turístico Interno - 2003 

Fuente: Plan Integral de Marketing Turístico de Ecuador 2014 

Elaboración: Departamento de Estadísticas & Estudios del MINTUR. 

 

Como podemos ver el transporte por carretera representa un 50% dentro 

de los principales consumos, puesto que este turista prefiere el desplazamiento 

terrestre sea este público o vehículo propio.  

Las agencias de viajes representan un 17%, un porcentaje bajo puesto 

que el ecuatoriano realiza estos viajes con organización propia y pocos usan la 

intermediación de una empresa turística. 

Y los otros servicios se encuentran entre  un  10% a 7% los cuales 

comprenden: hoteles un 8%, en su mayoría prefieren quedarse en casa de amigos 

o familiares, alimentación 8%, combustible, servicios de recreación o culturales 

entre otros. 

 Destinos más visitados: Ciudades principales como Quito, Guayaquil y 

Cuenca, balnearios de la Costa y Parques Nacionales de la Sierra 

 Preferencias de actividades turísticas: El mismo estudio que determinó el 

volumen de turistas internos realizado en junio 2002 - julio 2003 tomando 

una muestra de 2’666.315, la cual nos proporciona la siguiente tabla: 
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Tabla # 6 Preferencias de actividades del turista nacional 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Plan Integral de Marketing Turístico de Ecuador 2014 

Elaboración: Encuesta de Turismo Interno (junio 2002- julio 2003) – Sistema de Estadísticas 

Turísticas del Ecuador. MINTUR 

 

Analizando los resultados las actividades de diversión se sitúan en el 

primer lugar  representando el 45,6%; le sigue con un 26.1% las áreas protegidas  

y en tercer lugar la práctica de deportes  con el 12,2%.  

Demanda de productos turísticos nacionales para el mercado nacional 

Según  MINTUR (2009) a partir de la  Encuesta al Trade para la Fase I de 

Evaluación  del PIMTE ´03-´06 (2009) los más comercializados en orden de 

importancia son: El ecoturismo, Galápagos, productos de Sol y Playa. 

4.3.2. Turismo Receptor 

Esta clase registra  el turismo realizado por los extranjeros  que se movilizan 

dentro de ese mismo estado. 

Durante el año 2010 en el  Ecuador, el número de llegadas de extranjeros ascendió 

a 1047.098, con un porcentaje del 8.1% superior al año 2009,  

Los principales mercados para el Ecuador  se encuentran  Estados Unidos, 

Colombia y Perú, países que representan un 23.8%, 19.5% y  14.7%  

respectivamente. Europa tiene una participación importante con viajeros de 

España, Alemania y Reino Unido registraron  un aporte del 5.6%, 2.4% y 2.2%. 
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El 94.1% de llegadas de extranjeros, que constituye el 985.678  se refiere a 

de extranjeros denominados  no inmigrantes, es decir, la de todo extranjero. 

(MINTUR, 2012) 

4.3.3. Turismo Emisor 

En el turismo emisor constituye las salidas de los ecuatorianos fuera del 

país.  

En el 2010 de acuerdo al MINTUR (2012) se registraron 898.885 salidas 

de ecuatorianos al extranjero, dándose un incremento del crecimiento del 10.5% 

en comparación al año anterior.  Se establece que los principales países de destino 

fueron Estados Unidos recibiendo un 34%, Perú con el  17.1%, Colombia con el 

12% y España con un  11.1%, pero los países del continente americano fueron 

destino en el 82,1% de las salidas de ecuatorianos y los del continente europeo en 

el 16,1% de los casos.  Y el motivo principal de la salida de los ecuatorianos  fue 

el “turismo recreativo”  representando el 52.8%. 

De acuerdo con este motivo de esparcimiento o diversión el Diario El 

Comercio (2012) indica que los paquetes chárter tienen una alta demanda en el 

país, el 60% o 70% de las empresas turísticas tienen como negocio la 

comercialización de este producto, la mayoría de los destinos son hacia la parte 

norte y central de América, destinos como: Punta Cana, Panamá, Cancún, 

Jamaica, Bahamas y San Andrés, Cartagena, Orlando y Miami son los más 

solicitados. También el Diario el Universo (2012) señala que la preferencia de este 

sistma apunta al  segmento de clase media los cuales  financian el viaje con tarjeta 

de crédito en su mayoría.  

Algunas agencias mayoristas que venden estos paquetes son: Maxitravel, 

Kemtours, Dream and Travel, Mas Travel, Hdp, entre otros. 

  

4.3.4. Evolución de la industria turística en Guayaquil 

La evolución de las empresas turísticas en la ciudad se desarrolló 

aproximadamente dentro del periodo de  1944 a 1965, aquí nacen las empresas 

pioneras de esta industria en la urbe tales como: Ecuadorian tours  1948 y 
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Metropolitan Touring en  1952, además las líneas aéreas extranjeras Panagra y 

Sedta apoyaron a estas empresas, con el tiempo se fueron creando gremios 

turísticos como la ASETUC en 1957 (Asociación Ecuatoriana De Agencias De 

Viajes, Operadores Turísticos Y Mayoristas) y CETURIS. Tame nace en 1962 

como aerolínea nacional. 

Con el tiempo Guayaquil se convirtió en punto de conexión de los 

extranjeros que querían conocer las Islas Galápagos lo cual motivó a que los 

turistas realicen actividades turísticas en la ciudad. (Estrella Silva & Guadamud 

Montenegro, 2002) 

Actualmente Guayaquil cuenta con una variedad de atractivos turísticos 

dentro de la ciudad y sus alrededores. 

En consideración a las agencias de viajes  hasta el 2010 en Guayas cuya 

ciudad principal es Guayaquil y es en donde se encuentran el mayor número de 

establecimientos, se contabiliza que las operadoras  representaban el 11,51%, las 

agencias duales representan el 18,82%,  las agencias mayoristas el 36.05% y las 

agencias de viajes  internacional con un 32.37% siendo en total 286 agencias en 

comparación a Pichincha donde existen hasta ese año 536 agencia, como se refleja 

en la Tabla Nº 5  (MINTUR, 2012) 

Por lo cual el círculo de empresas en la ciudad es un poco pequeño y 

acerca de la operación directa de servicios de turismo interno muy poco. 

Dentro de las más importantes agencias de la ciudad tenemos: 

Metropolitan, Delgado Travel, Tecnoviajes, La Moneda, Emelatour, entre 

otros. 
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CAPITULO V 

5. ESTUDIO DE MERCADO 

El estudio de mercado se proyecta a comprobar y cuantificar la demanda, 

determinar el tipo de oferta del turismo estudiantil en Guayaquil, el perfil de 

servicios, canales de distribución acordes con el segmento, amenazas y 

oportunidades lo cual ofrece el entorno para este tipo de turismo especializado, 

por lo  que el mercado es un aspecto de gran importancia para  validar la 

factibilidad.  

Entiéndase por mercado “al conjunto de personas que necesitan productos 

y/o servicios y tienen posibilidad de adquirirlos” (Morales Castro & Morales 

Castro, p.20) 

Para definir y medir el mercado  se creará información primaria a través de 

los instrumentos de recolección de datos como fuentes de información, 

considerando  las Investigaciones Cualitativa y Descriptiva, particularizando el 

análisis de datos, siendo objetiva y produciendo conclusiones a través de los 

resultados. 

En la modalidad de estudio de factibilidad, el análisis del mercado, sirve 

de  referencia para los estudios posteriores: técnicos, de ingeniería y financieros 

para así determinar la viabilidad de la empresa. (Blanco, 2008) 

Dentro de las motivaciones del turismo se observa que el turismo 

estudiantil es una de las tantas estimulaciones de viaje que puede complementar a 

motivaciones secundarias.  

5.1. Análisis de la Demanda 

5.1.1. Mercado Potencial 

Todos los estudiantes de instituciones de educación secundaria del área 

urbana de Guayaquil de financiamiento privado. 
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5.1.1.1. Cuantificación de mercado potencial 

La ciudad de Guayaquil cuenta con un acervo poblacional de 2.350.915 y 

una tasa de crecimiento poblacional anual del 2,50%. (INEC, 2010) 

El  número de instituciones educativas activas  de educación media, tipo 

regular de Guayaquil del área urbana es de 429 con 95.082.00 estudiantes de 8vo 

básica a 3ro de bachillerato  entre las edades de 12 a 18 años el cual fue 

determinado mediante la base de datos de Instituciones Educativas Activas de la 

Provincia del Guayas (Ministerio de Educación del Ecuador - Dpto. de 

Investigación, Estadística y Evaluación, 2011) 

Teniendo en cuenta que tengan un sostenimiento: particular  o fisco 

misional y con un financiamiento privado. 

Por lo cual el mercado meta representa el 4% de la población de la ciudad. 

5.1.2. Segmentación 

Para poder segmentar nuestro mercado potencial y llegar a nuestro 

mercado meta, se usaron algunos criterios de juicio propio y así determinar 

colegios de estrato A, B y C+  según la estratificación del (INEC, 2011) puesto 

que actualmente no existe una  segmentación oficial de instituciones educativas 

por nivel socioeconómico: 

La Parroquia con mayor  número de colegios: La parroquia Tarqui cubre el 

50% del universo de estudio, y la concentración de algunos barrios residenciales 

como: Urdesa, Ceibos, etc. 
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Tabla # 7: Colegios particulares por parroquias urbanas de Guayaquil  -  

educación regular  y financiamiento privado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: La autora 

 

 La parroquia Chongón: La ciudad de Guayaquil actualmente está 

evolucionando vía a la costa, y en esta área se desarrollan grandes 

ciudadelas residenciales, por lo cual los colegios de alrededor son una 

demanda efectiva de clientes. 

5.1.3. Mercado Meta 

Los estudiantes de educación básica superior de 12 a 14 años y de 

bachillerato de 15 a 18 años del área urbana de Guayaquil, de financiamiento 

privado, estrato económico medio y medio-alto, que dependan de sus padres, 

busquen realizar tours o viajes con motivo de estudio o esparcimiento y que 

quieran reforzar sus estudios por medio del aprendizaje vivencial. 

5.1.3.1. Cuantificación del Mercado meta  

Después de haber realizado la segmentación del mercado de manera 

geográfica se obtiene que la demanda potencial represente el 2% de la población 

de la ciudad. Lo cual se refleja en los siguientes datos: 

226 instituciones  

50. 383 estudiantes  
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50. 883 padres, decisores de compra 

5 569 profesores 

5.1.4. Mercado de Compradores 

Los clientes compradores comprenden los padres y/o representantes de los 

estudiantes,  y docentes que accederán a los servicios de la empresa. 

5.1.5. Posicionamiento 

Considerando cuantificación del mercado meta existen 226 instituciones 

como clientes efectivos, de los cuales  la empresa  busca posicionarse en 5 años  

del 10% que representaría a 23 colegios.  

 

 

Gráfico # 9: Posicionamiento Proyectado 

Elaboración: La Autora 

 

5.1.6. Perfil del Consumidor 

Estudiante: Cliente consumidor 

 Edad: 12 a 18 años 

 Nivel de ingresos y gastos: dependen económicamente de los 

padres, por lo cual todos sus gastos son solventados por sus padres: 

educación, alimentación, entretenimiento, vestimenta, etc. 

 Hábitos de consumo: Ellos realizan actividades turísticas bien sea 

con familia en temporada de vacaciones o compañeros de colegio. 

100% 

10% 

Colegios del Mercado Meta 

Posicionamiento proyectado 
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 Gustos y preferencias: prefieren actividades de entretenimiento o 

diversión que los lleven a compartir experiencias con sus amigos. 

 Nivel cultural: Educación media 

Padre de Familia: Cliente Comprador 

 Edad : Entre los 30 a 60 años 

 Nivel de ingresos y gastos: Pertenecen a la población 

económicamente activa de Guayaquil del estrato económico A, B y 

C+, profesionales científicos, intelectuales, técnico y, empresarios. 

Sus gastos son de, vivienda, educación, servicios básicos, de 

internet, viajes, tecnología, etc. 

 Hábitos de consumo: Viajan por dos motivos que son las 

vacaciones familiares y la mayoría de las veces por negocios  

 Gustos y preferencias: Prefieren actividades familiares, servicios 

organizados que tengan todo incluido, seguridad, confort, calidad, 

rapidez.  

 Nivel cultural: Estudios Superiores, algunos con estudios de 

Postgrado 
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5.2. Análisis de la Recolección de Datos 

5.2.1. Encuestas: Análisis y tabulación  

La  investigación fue fundamentada en la implementación de una encuesta 

realizada a un grupo de 384 personas, la cual permitió obtener conocimiento de la 

oferta y demanda del mercado meta. 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 10: Informantes encuestados 

Elaboración: La Autora 

 

1. Análisis de resultados de 196 Encuestas aplicadas al Estrato A - 

96 encuestas a Estudiantes de Educación Básica Superior: entre los 12 y 15 

años que se encuentran en los cursos de 8vo a 10mo de los colegios Santiago 

Mayor, Centro de Estudios Espíritu Santo, Colegio Politécnico y Delfos. 

Información General: 

 

 

 

 

 

Gráfico # 11: Edad  Promedio de  Informantes de Básica Superior 

Elaboración: La Autora 

 

De acuerdo al resultado la mayoría de encuestados fluctúa en la edad de 

los 14 años con un porcentaje mayoritario del 44%. 
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Información Específica: 

1. Durante el año escolar ¿Ud. ha realizado salidas o paseos con 

sus compañeros? 

 

 

 

 

 

Gráfico # 12: Realización de tours por los E.B.S. 

Elaboración: La Autora 

 

Siendo una pregunta cerrada con  respuesta de alternativa simple, afirma 

que un 83% de los estudiantes han realizado alguna excursión durante el periodo 

escolar. 

2. ¿Cuántas veces al año Ud. realiza salidas o paseos  con tus 

compañeros de colegio por motivo de estudio? 

 

 

 

 

 

Gráfico # 13: Frecuencia anual de tours por E.B.S. 

Elaboración: La Autora 

 

Un 71% de los informantes que respondieron Si a la anterior pregunta 

indica que la frecuencia de estos tours es una vez al año, mientras que un 25% 

indica que podría ser de 2 a 3 veces. 
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3. ¿Qué es  lo que más le gusta de esas salidas? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 14: Principales preferencias de los E.B.S. en los tours 

Elaboración: La Autora 

 

De acuerdo a esta pregunta cerrada de opción múltiple, existen cuatro  

preferencias mayoritarias con casi el mismo porcentaje; compartir con sus 

compañeros se ubica en un 25%, el 23% las actividades que realizó, y  conocer 

lugares nuevos y el lugar que visitó tienen un 22% respectivamente. Lo que 

aprendió refleja un 6%, por lo cual este punto tendría que ser reforzado en los 

programas a ofertar. 

 

4. ¿Qué lugares le gustaría visitar con sus compañeros? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 15 Preferencias de lugares turísticos para visitas de estudio 

Elaboración: La Autora 
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De acuerdo a esta pregunta de alternativa múltiple las salidas a una fábrica 

de procesos industriales representan un 21%,  los lugares como los zoológicos y 

haciendas se ubican en un13% y los museos en un 12%. 

5. ¿Qué tipo de viajes o tours le gustaría hacer con sus 

compañeros? 

  

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 16: Tipos de Tours de Preferencia según E.B.S. 

Elaboración: La Autora 

Los tours ecológicos – naturales tienen una preferencia del 22% sobre los 

96 encuestados, luego con una leve diferencia con un 21% los tours de ocio y un 

19% los tours históricos culturales. 

Información Complementaria: 

6. Durante sus salidas o paseos ¿Ud. ha contado con un guía 

turístico en el recorrido?  

 

 

 

 

 

Gráfico # 17: Nivel de contratación de guías en tours estudiantiles según 

E.B.S. 

Elaboración: La Autora 
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Dentro del 83% que si realizan salidas, las respuestas de esta pregunta  se 

encuentran divididas ya que un 40% afirma que “Si” ha contado y otro 40% que 

“No”, mientras que un 20% “No Sabe”, lo cual manifiesta que un 60% desconoce 

el papel del guía turístico en estas salidas. 

7. ¿Le gustaría  aprender de  historia nacional, de la diversidad 

de la flora y fauna del país  o de procesos industriales, visitando los lugares  

más representativos  acompañado de un guía experto  y  animación 

sociocultural? 

 

 

 

 

 

Gráfico # 18: Nivel de aceptación de aprendizaje por medio de tours E.B.S. 

Elaboración: La Autora 

 

Esta pregunta representa la aceptación del 81% de los estudiantes de 

efectuar tours con el propósito de aprender acompañados de un guía experto. 

8. ¿Conoce Ud. el término turismo estudiantil o turismo 

didáctico?       

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 19: Conocimiento término “Turismo Estudiantil” según E.B.S. 

Elaboración: La Autora 

De acuerdo a las respuestas un 58% indica que desconoce el término. 
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9. ¿Cómo cree Ud. que sería más fácil aprender? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 20: Formas más fáciles de aprender según E.B.S 

Elaboración: La Autora 

 

Se puede concluir que la mayoría prefiere visitar lugares para aprender de 

manera más fácil pues representa el 43%, lo cual es una ventaja para la propuesta 

de estudio. 

2. Análisis de resultados de 196 Encuestas aplicadas al Estrato A  - 

96 encuestas a Estudiantes de Bachillerato: Entre los 15 y 18 años de los cursos 

de 1ro a 3ro de bachillerato de diferentes especializaciones  de los colegios 

Santiago Mayor, Centro de Estudios Espíritu Santo, Colegio Politécnico y Delfos. 

Información General: 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 21: Edad Promedio de Informantes de Bachillerato 

Elaboración: La Autora 

De acuerdo al resultado la mayoría de los encuestados  fluctúan en la edad 

de los 16 años con un 44% y 17 años con un 37% 
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Información Específica: 

1. Durante el año escolar ¿Ud. ha realizado salidas o paseos con 

sus compañeros? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 22: Realización de tours por los E.B. 

Elaboración: La Autora 

Los informantes afirman que un 80% ha realizado algún tour o viajes 

durante el periodo escolar, similar a los estudiantes de básica. 

2. ¿Cuántas veces al año Ud. realiza salidas o paseos  con tus 

compañeros de colegio por motivo de estudio? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 23: Frecuencia anual de tours por E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

Según las respuestas, los porcentajes señalan que la frecuencia de salidas 

de los estudiantes de bachillerato es mayor que la de los estudiantes de básica 

superior (Véase el Gráfico N° 13) ya que estos informantes indica  en un 64% que 

realizan tours de 2 a 3 veces al año. 
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3. ¿Qué tipo de salidas  por estudio o paseo  ha realizado con sus 

compañeros? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 24: Tipo de tours estudiantiles realizados por los E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

De la muestra investigada se encuentra que la mayoría (el 60%) realiza 

visitas de estudio o excursiones de observación en la ciudad y alrededores que 

duran solo horas, mientras que el 32% afirma realizar viajes de fin curso o 

convivencias y se refleja que los viajes por motivo de estudio son muy pocos 

realizados puesto que reflejan un 8%. 

 

4. ¿Qué es  lo que más le gusta de esas salidas? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 25: Principales preferencias de los  E.B. en los tours 

Elaboración: La Autora 
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En relación al  80% de los encuestados que realizan tours, ellos prefieren 

en su mayoría compartir con sus compañeros siendo este un 27% y el 23% indica 

que le gusta conocer lugares nuevos. Estas respuestas son similares a los 

estudiantes de Educación Básica. 

5. ¿A qué tipo de destinos le gustaría visitar con sus compañeros?  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 26: Preferencias  de Tipo de Destinos Turísticos según E.B. 

Elaborado por: La Autora 

 

El total de la muestra en su mayoría le gustaría destinos fuera del país 

siendo este un 43% y un 32% destinos dentro del país. 

6. ¿Qué tipo de viajes o tours le gustaría hacer con sus 

compañeros? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 27: Tipos de Tours de Preferencia de E.B. 

Elaboración: La Autora 
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Los tours ecológicos – naturales y los tours de ocio tienen una preferencia 

del 23%  respectivamente sobre los 96 encuestados, igual que los estudiantes de 

básica; y también existe un gusto del 16% los tours arqueológicos y un 15%  los 

tours históricos culturales. 

Información Complementaria: 

7. Indique el nombre de algún lugar del Ecuador o de la ciudad 

que le gustaría conocer  ¿qué cree Ud. que aprendería de ese lugar?  

Esta es la única pregunta abierta de la encuesta la cual busca saber cuáles 

son los destinos turísticos que desena conocer y lo que ellos están interesados en 

aprender. 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 28: Destinos turísticos de preferencia según E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

Galápagos y la Amazonía son los lugares que los estudiantes quieren 

conocer en un 39% y 28% respectivamente. 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 29: Aspectos que buscan aprender en los Tours según E.B. 

Elaboración: La Autora 
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Un 47% está interesado en aprender sobre cultura y un 39% aprender 

sobre la flora y fauna. 

8. Durante sus salidas o paseos ¿Ud. ha contado con un guía 

turístico en el recorrido?  

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 30: Nivel de contratación de guías en recorridos estudiantiles según 

E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

Dentro del 80% que si realizan salidas, las respuestas de esta pregunta  se 

encuentran igualmente divididas que en los estudiantes de básica ya que un 45% 

afirma que “Si” ha contado con guía y otro 42% que “No”, mientras que un 13% 

“No Sabe”, lo cual manifiesta que un 55% desconoce el papel del guía turístico en 

estas salidas. 

9. ¿Le gustaría  aprender de  historia nacional, de la diversidad 

de la flora y fauna del país  o de procesos industriales, visitando los lugares  

más representativos  acompañado de un guía experto  y  animación 

sociocultural? 

 

 

 

 

 

Gráfico # 31: Nivel de aceptación de aprendizaje por medio de tours según 

E.B. 

Elaboración: La Autora 

85% 

15% Si No 

42% 

45% 

13% 

Si No No sabe 



 

80 
 

Esta pregunta representa la aceptación del 85% de los estudiantes de 

efectuar tours con el propósito de aprender acompañados de un guía experto. 

10. ¿Conoce Ud. el término turismo estudiantil o turismo 

didáctico?    

 

 

 

 

 

Gráfico # 32: Conocimiento término “Turismo Estudiantil” según E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

De acuerdo a las respuestas un 54% indica que desconoce el término. 

 

11. ¿Qué aspectos son importantes para decidirse por un programa 

turístico para estudiantes ofertado por una empresa de turismo? 

 

Gráfico # 33: Aspectos integrantes de un programa turístico según E.B. 

Elaboración: La Autora 
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La mayoría para decidirse por un programa indica que tomaría en cuenta el 

alojamiento con espacios de esparcimiento y el Precio que tienen un 12% cada 

uno, un 10% considera importante los buses full equipo  y los servicios como 

recuerdos por medio de filmaciones, animación sociocultural y programas con 

Sistema TI reflejan un 8% cada uno.  

12. ¿Cómo cree Ud. que sería más fácil aprender? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 34: Formas más fáciles de aprender según E.B. 

Elaboración: La Autora 

 

Esta pregunta cerrada  de alternativa múltiple, indica que hay un 40% que 

considera que puede aprender fácilmente por visitas a lugares históricos y 

naturales. 

 

3. Análisis de resultados de 77 Encuestas aplicadas al Estrato B: 

Profesores: Profesores entre los 20 y 50 años aproximadamente de los colegios 

Santiago Mayor, Centro de Estudios Espíritu Santo, Colegio Politécnico y Delfos.  

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 35: Edad Promedio de Informantes profesores 

Elaboración: La Autora 

32% 

32% 

20% 

16% 

20 a 29 años 

30 a 39 años 

40 a 49 años 

50 años a más 

14% 

32% 
40% 

13% 1% 
Por libros 

Por internet 

Visitando lugares históricos, 
naturales entre otros 

En clase 



 

82 
 

De acuerdo al resultado la mayoría de los encuestados  fluctúan en el 

rango de edad de los 30 a 39 años y 40 a 49 años con un 32% cada uno.  

 

Información General: 

1. Tipo de profesor o materia que imparte 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 36: Tipo de profesor Encuestado 

Elaboración: La Autora 

 

De la muestra investigada el 47% representa a profesores de diversas 

materias, el 23% profesores de la materia de Sociales, el 17% en cambio refleja a 

los profesores de Ciencias Naturales y finalmente el 13% a tutores o dirigentes de 

curso. 

2. Niveles o ciclos que imparten clases: 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 37: Niveles que imparten clases los profesores encuestados 

Elaboración: La Autora 
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Para tener una referencia de respuestas equilibrada se busco que los 

informantes sean un 50% a 40% profesores de E.B. y así mismo de E.B.S. en 

promedio de 40% a 50%. Lo cual refleja en este gráfico puesto que el 52% de los 

profesores imparten clases a estudiantes de bachillerato y el 48% a estudiantes de 

básica superior 

3. Durante el año escolar ¿Ud. como profesor programa 

excursiones de observación, viajes de estudio  y viajes de fin de 

curso/convivencias con sus estudiantes? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 38: Realización de tours con estudiantiles según los profesores 

Elaboración: La Autora 

De acuerdo a los informantes del estrato B ellos afirman en un 62% 

realizar algún tipo de tour estudiantil durante el periodo escolar. 

4. ¿Qué tipo de salidas  por estudio o paseo  Ud. ha realizado con 

sus estudiantes? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 39: Tipo de Tours estudiantiles realizados según los profesores 

Elaboración: La Autora 
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En relación a la pregunta el 62% que indicó que  si han realizado tours 

estudiantiles, ellos indican que el 65% de estos son excursiones de observación, el 

22% viajes por motivo de convivencia o finalización del año escolar  y el 13% 

viajes por motivo de estudio. Respuestas que coinciden con el Gráfico N°24 

donde los E.B. analizan también el tipo de tour que han realizado. 

5. ¿Por qué Ud. realiza estas actividades? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 40: Importancia de realizar salidas estudiantiles 

Elaboración: La Autora 

 

Los profesores afirman que realiza estas actividades indican que la razón 

en un 34% para que el estudiante aprenda por medio de la experiencia y de lo 

vivencial, y en un 22% como una actividad complementaria al currículo de 

estudios o para que el alumno desarrolle un perfil indagador y respetuoso con el 

patrimonio natural y cultural. Estas razones son importantes en el enfoque de la 

oferta turística estudiantil de la empresa. 

6. Indique  para los estudiantes de  8vo básica a 3ro de 

bachillerato ¿Cuáles serian los tours más apropiados de acuerdo a la edad y 

currículo de estudios? 

Se le presenta al profesor las tres líneas de tours estudiantiles para que 

según su concepto, ellos puedan definir a qué cursos aplicarían. 
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6.1. Excursiones de observación o visitas de estudio: tours dentro de 

la ciudad o alrededores con una duración de horas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 41: Curso aptos para realizar  visitas de estudio  según  los 

profesores 

Elaboración: La Autora 

La mayoría se inclinan por los estudiantes de básica superior para la 

realización de estos tours que representan un 28% para 8vo, un 24% para 9no y un 

24% para 10mo. Y un 8% para cada curso del bachillerato. 

6.2. Viajes de estudio: duración de 2 días a más, salidas fuera de la 

ciudad con motivo de estudio 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 42: Curso aptos para realizar  viajes de estudio  según  los 

profesores 

Elaboración: La Autora 

De acuerdo a las respuestas se refleja que una aceptación del 29% y 25% 

para los estudiantes de 3ro y 2do bachillerato respectivamente para realizar estos 

viajes de estudio, otros indican que los estudiantes de 1ro de bachillerato y 10mo 
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podrían estar realizando estos programas en un 16% cada uno. Para los 2 primeros 

niveles de básica hay poca aceptación para este tipo de tour pues indican un 

porcentaje del 8% y 6%. 

6.3. Viajes de fin de año o fin de curso / convivencias: duración de 2 

días a más, salidas fuera de la ciudad con motivo de integrarse u ocio. 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 43: Curso aptos para realizar  visitas de fin de curso  según  los 

profesores 

Elaboración: La Autora 

 

De acuerdo a las respuestas se refleja que una aceptación del 29% y 20% 

para los estudiantes de 3ro y 2do bachillerato respectivamente para realizar estos 

viajes con motivo de integración u ocio, otros indican que los estudiantes de 1ro 

de bachillerato con un 20% y 10mo con un 17% podrían estar realizando estos 

programas.  Para los 2 primeros niveles de básica hay poca aceptación para este 

tipo de tour pues indican un porcentaje del 9% y 7%. Esta respuesta es muy 

similar a los Viajes de estudio. 
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7. ¿Cuántas veces al año realiza salidas o paseos con sus 

estudiantes? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 44: Frecuencia anual de tours  según los profesores 

Elaboración: La Autora 

 

Según e 62 % de profesores que realizan tours anualmente, ellos señalan 

que la frecuencia de salidas que efectúan con sus estudiantes un 59% lo realizan 1 

vez al año, un 41% de 2 a 3 veces y un 0% de 4 a 5 veces, en comparación a las 

respuesta de los estudiantes de bachillerato ellos afirman en un 30% realizar tours 

1 vez al año y los de básica afirman en un 71% (Véanse Grafico N °13 y N °23).  

Conclusión: Lo cual esta pregunta nos da un promedio entre  los tres 

informantes  que  55% realizan 1 vez al año y el 43% 2 veces al año. 

8. ¿Cuál o cuáles son los periodos de meses  donde Ud.  realiza  o 

ejecuta estos tours o viajes? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 45: Frecuencia de tours por periodos de meses 

Elaboración: La Autora 
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La muestra indica que el 43%  realizan estas actividades de Junio a Agosto 

y un 29% de Septiembre a Noviembre meses que serian la temporada alta de la 

empresa, siendo  el 16% de Abril a mayo y el 12% de Diciembre a Enero. 

9. ¿Qué tipo de viajes o tours  serían los más adecuados para los 

estudiantes? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 46: Tipos de Tours de Preferencia según profesores 

Elaboración: La Autora 

Los profesores prefieren los tours históricos – culturales figuran con un   

28% seguido de los tours ecológicos – naturales con un 26% y un 18% los tours 

de observación de procesos industriales, estas respuestas tienen cierta similitud 

con las preferencias de los estudiantes. 

10. ¿Le gustaría que sus estudiantes aprendan de  historia 

nacional, de la diversidad de la flora y fauna del país  o de procesos 

industriales, visitando los lugares  más representativos  acompañado de un 

guía experto  y  de una animación sociocultural? 

 

 

 

 

 

Gráfico # 47: Nivel de aceptación de aprendizaje por medio de tours según 

Profesores  

Elaboración: La Autora 
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El 95% de los informantes acepta realizar  tours como una forma de 

aprendizaje. 

Información complementaria: 

11. ¿Conoce  Ud. el término turismo estudiantil o turismo 

didáctico?       

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 48: Conocimiento término “Turismo Estudiantil” según los 

profesores 

Elaboración: La Autora 

 

El 68% de los profesores afirman conocer el término, lo cual nos indica 

que ya existe un conocimiento previo de esta modalidad  de turismo. 

12. ¿Conoce Ud. algún organismo o empresa que ofrezca turismo 

estudiantil? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 49: Conocimiento de Organismos de Turismo Estudiantil según 

Profesores 

Elaboración: La Autora 
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El 99% de los encuestados informa que no conoce algún organismo que 

dedique especialmente a esta clase  de turismo, lo cual genera una ventaja 

competitiva, al no haber empresas que se dediquen a este sector. 

 

13. ¿Ud. cree que el turismo estudiantil se puede insertar como una 

herramienta para la educación? Si o No y ¿por qué? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 50: T.  Estudiantil como herramienta para la Educación según 

Profesores 

Elaboración: La Autora 

 

El 90% afirma que el turismo estudiantil se puede orientar como una 

herramienta pedagógica para la educación. 
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14. ¿Qué aspectos son importantes para decidirse por un programa 

turístico para estudiantes ofertado por una empresa de viajes?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 51: Aspectos integrantes de un programa turístico según profesores 

Elaboración: La Autora 

 

Para decidirse por un tipo de programa para estudiantes los profesores 

consideran en un 15% que es importante el precio y las de pago facilidades y con 

una leve diferencia también considera que el guía especializado en adolescentes es 

de importancia con un 14%, un 12% que el destino sea significativo, 11% la 

oportunidad de realizar Labor social y un 10% la seguridad y asistencia médica. 
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15. ¿Ud. estaría de acuerdo que la  organización de los tours o 

excursiones de los estudiantes se den mediante los servicios de una agencia de 

viajes con enfoque educativo y pedagógico en conjunto con la institución 

educativa? Si o No y ¿por qué? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 52: Nivel de aceptación de una agencia en la organización de Tours 

según profesores 

Elaboración: La Autora 

 

La respuesta refleja que un 87% estaría de acuerdo en contra con los 

servicios de una agencia de viajes para la organización de estas actividades. 

 

16.  ¿Cuál sería el presupuesto máximo que un estudiante podría 

solventar  en las siguientes  líneas de turismo estudiantil? 

16.1. Visitas de estudio o excursiones de observación 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 53: Rango de precios para  visitas de estudio según profesores 

Elaboración: La Autora 
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Los profesores como mediadores de la organización de estos tours,  la 

mayoría señala en un 56% que para las excursiones el valor aproximado debería r 

entre los 10 a 30 dólares y un 28% entre los 30 a 50 dólares. 

 

16.2. Viajes de estudio / de fin de año o de convivencia 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 54 Rango de precios para viajes de estudio según profesores 

Elaboración: La Autora 

Ellos también indican que para los viajes por motivo de estudio o integración 

consideran dos rangos promedio  de valor debería ser entre  los 90 a 135 dólares o entre 

los 350 a 550 dólares, con un 31% cada uno. Se tomaran en cuenta estos valores según el 

tipo de programa. 

4. Análisis de resultados de 115 Encuestas aplicadas al Estrato C: 

Padres de familia: Representantes entre los 20 y 50 años aproximadamente de 

los colegios Santiago Mayor, Centro de Estudios Espíritu Santo, Colegio 

Politécnico y Delfos. 

Información General: 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 55: Edad Promedio de informantes padres de familia 

Elaboración: La Autora 
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Según el gráfico la mayoría de los representantes tenían edad  entre los 30 a 40 

años. 

1. Escoja el rango  de niveles o ciclos  al cual pertenece su 

representado. 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 56 : Niveles a los que pertenecen los hijos de los padres encuestados 

Elaboración: La Autora 

 

Se considera que el 50% de la muestra tenía hijos en básica superior y el 

50% en bachillerato lo cual ofrece que el desarrollo del análisis de las posteriores 

preguntas se obtenga una respuesta equilibrada considerando los 2 niveles de 

estudiantes que este estudio propone. 

2. Edad de su hijo o representado 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 57: Rango de edades  de los hijos de los  padres encuestados 

Elaboración: La Autora 

 

La muestra de padres refleja que la mayoría de sus hijos están entre la 

edad de los 16 a 18 años con un 43%, no muy lejos con un 35% los padres que 

tienen hijos entre los 14 a 15 años 
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Información específica: 

3. Durante el presente año escolar o los años escolares anteriores 

¿Ud. como padre de familia ha enviado a excursiones de observación, viajes 

de estudio  o viajes de fin de curso/convivencias a su hijo o representado? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 58: Realización de tours según los padres de familia 

Elaboración: La Autora 

 

Según los representantes un 83% afirma haber enviado a su hijo a algún 

tipo de tours estudiantil, respuesta que coincide con la de los profesores y 

estudiantes. 

4. Indique  para los estudiantes de  8vo básica a 3ro de 

bachillerato ¿cuáles serian los tours más apropiados de acuerdo a la edad y 

currículo de estudios? 

Se le presenta al profesor las tres líneas de tours estudiantiles para que 

según su concepto, ellos puedan definir a qué cursos aplicarían. 

4.1. Excursiones de observación o visitas de estudio: tours dentro de 

la ciudad o alrededores con una duración de horas. 

 

 

 

 

 

Gráfico # 59: Curso aptos para realizar  visitas de estudio  según padres  

Elaboración: La Autora 

83% 

17% 

Si 

No 

25% 

18% 
20% 15% 

13% 
9% 

8vo 

9no 

10mo 

1ro 

2do 



 

96 
 

La mayoría se inclinan por los estudiantes de básica superior para la 

realización de estos tours que representan un 25% para 8vo, un 18% para 9no y un 

20% para 10mo. Y para bachillerato están entre el 9% al 15%. Esta respuesta va 

acorde a los resultados que indicaron los profesores, (Véase Gráfico N° 41) 

4.2. Viajes de estudio: duración de 2 días a más, salidas fuera de la 

ciudad con motivo de estudio 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 60: Curso aptos para realizar  viajes de estudio  según padres 

Elaboración: La Autora 

 

La mayoría se inclinan por los estudiantes bachillerato para la realización 

de estos tours que están entre un 27% a 23%, los estudiantes de 10mo tienen una 

aceptación media a este tipo de tours con un 14% y los otros niveles de básica 

tienen poca aceptación con un 7% y 2%. Resultados similares a la información de 

profesores (Véase Grafico N° 42) 

4.3. Viajes de fin de año o fin de curso / convivencias 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 61: Curso aptos para realizar  viajes de fin de curso  según padres 

Elaboración: La Autora 
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De acuerdo a los resultados hay un mayor nivel de aceptación para este 

tipo de tours en los  estudiantes de 3ro y 2do de bachillerato con un 38% y 27% 

cada uno.  

5. ¿Qué tipo de viajes o tours  serían los más adecuado para los 

estudiantes  Ubique las  3  más representativas para Ud.? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 62: Tipos de tours de Preferencia según  padres  

Elaboración: La Autora 

 

Los tours ecológicos y los culturales son de preferencia de los padres con 

un 34% y 22% respectivamente 

6. ¿Le gustaría que sus estudiantes aprendan de  historia 

nacional, de la diversidad de la flora y fauna del país  o de procesos 

industriales, visitando los lugares  más representativos  acompañado de un 

guía experto  y  de una animación sociocultural? 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 63 Nivel de aceptación del servicio de guianza según padres de 

familia 

Elaboración: La Autora 
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Los representantes les gustarían en un 97% que sus hijos realicen tours 

como forma de aprendizaje con el acompañamiento de un guía. 

Información complementaria: 

7. ¿Conoce  Ud. el término turismo estudiantil o turismo 

didáctico?     

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 64: Conocimiento término “Turismo Estudiantil” según padres  

Elaboración: La Autora 

 

El 86% de los padres desconoce este término, resultado que difiere de los 

profesores  (Véase Gráfico N° 48) 

8. ¿Conoce Ud. algún organismo o empresa que ofrezca turismo 

estudiantil? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 65: Conocimiento de Organismos de Turismo Estudiantil según 

Profesores  

Elaboración: La Autora 
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El 100% de los encuestados informa que no conoce algún organismo que 

dedique especialmente a esta clase  de turismo, lo cual genera una ventaja 

competitiva, al no haber empresas que se dediquen a este sector. 

 

9. ¿Ud. cree que el turismo estudiantil se puede insertar como una 

herramienta para la educación? Si o No y ¿por qué? 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 66: T.  Estudiantil como herramienta para la Educación según 

padres  

Elaboración: La Autora 

 

El 83% afirma que el turismo estudiantil se puede orientar como una 

herramienta pedagógica para la educación, respuesta similar a la proporcionada 

por profesores (Véase Gráfico N° 50) 
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10. ¿Qué aspectos son importantes para decidirse por un programa 

turístico para estudiantes ofertado por una empresa de viajes? Ubique el 

número de las 6 más representativas para Ud. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 67: Aspectos integrantes de un programa turístico estudiantil según 

padres 

Elaboración: La Autora 

Para decidirse por un tipo de programa para estudiantes los padres 

considera un factor importante el Precio con un 18%, seguido por una leve 

diferencia de como un la Seguridad con asistencia médica con un 16%, un 14% un 

Guía especializado en adolescentes y el Destino sea significativo con un 12%. 

Aspectos que coinciden con la de los estudiantes y profesores en diferentes 

niveles de importancia. (Véase Gráfico N° 33 y N 51°)  

11. ¿Ud. estaría de acuerdo que la  organización de los tours o 

excursiones de los estudiantes se den mediante los servicios de una agencia de 

viajes con enfoque educativo y pedagógico en conjunto con la institución 

educativa? Si o No y ¿por qué? 

11% 

14% 

2% 

18% 

3% 

6% 

2% 

16% 

10% 

4% 7% 
2% 5% 

Destino sea significativo  

Guía  

Aloj. con espacios de 
esparcimiento 
El precio  

Diversidad de sitios 

Sistema TI 

Filmación y fotografías  

Seguridad y asistencia médica 

A. sociocultural 

Descuentos especiales 

Buses  full equipo  

Contacto con la comunidad local 



 

101 
 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 68: Nivel de aceptación de una agencia en la organización de tours 

según padres. 

Elaboración: La Autora 

 

El 83% está de acuerdo con la intervención de una empresa de viajes en 

estas actividades escolares. 

12. ¿Cuál sería el presupuesto máximo que un estudiante podría 

solventar  en las siguientes  líneas de turismo estudiantil? 

 

12.1. Visitas de estudio o excursiones de observación 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 69: Rango de precios para  visitas de estudio según padres. 

Elaboración: La Autora 

Los padres consideran que el rango de precios para una visita de estudio 

con un 39% debería estar entre los 10 a 30 dólares y con una leve distancia un 

35% de 30 a 50 dólares. 
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12.2. Viajes de estudio / de fin de año o de convivencia 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 70: Rango de precios para viajes de estudio o según padres 

Elaboración: La Autora 

 

En relación a los  resultados   el 30% considera que los valores deberían 

estar entre los 350 a 550 dólares y el 24% entre los 90    a 135 dólares. 

 

5.2.2. Análisis de la Entrevista 

Para motivo de una investigación cualitativa se efectúa una entrevista 

estructurada a la Vicerrectora del Colegio Delfos, según las preguntas elaboradas 

en el formato del  Anexo N° 9.  

A continuación se presenta un resumen de las repuestas con su respectivo 

análisis: 

Según la Vicerrectora si se han realizado algunas salidas turísticas como 

objetivo de reforzar lo visto en clase, la mayoría son tours que duran horas 

especialmente a lugares naturales o culturales; con poca frecuencia realizan viajes 

donde tengan que alojarse en otro lugar y las veces que se han efectuado son por 

integración. 

Con esta respuesta se confirman que las visitas estudiantiles son las que 

mayor frecuencia se dan en comparación a los viajes 

Los chicos realizan estas salidas de campo más en Sociales o ciencias 

naturales  o por algún tipo de labor social también salen.  La organización la 
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realiza el profesor encargado, según ella se  aseguran  de que todo esté bien, 

permisos de carros, lugares, etc. Ha habido algunos problemas con los 

transportistas en cuestión de puntualidad y de atención, a veces no saben esperar  

o están apurados, y ellos son los mismos que hacen expresos a los chicos, ya que 

los conocen y confían en ellos. 

De acuerdo a esta entrevista se conoce las materias que más realizan estas 

actividades y que también la labor social es algo importante, el profesor es el 

intermediario de este proceso por lo cual es necesario también llegar a ellos como 

motivadores de la compra y decisores de manera compartida del cierre de venta, 

vemos también que buscan transportación por medio de conocidos y que la 

impuntualidad  y el servicio al cliente algo que considera. 

Indica que la ventaja principal es que los estudiantes aprendan y se 

distraigan un poco, también es difícil manejar la conducta o que ellos realmente 

aprecien el sentido de la salida, algunas se  distraen y señala que se manejan los 

guías que dan los museos y zoológicos, y no hay animación sociocultural.  

 

Se distingue la falta de guías especializados y de animación que ayuden a 

los estudiantes a tener atención en el recorrido y despierten el interés. 

Ella  cree que todos los estudiantes de básica y bachillerato podrían hacer 

las salidas por la ciudad y los viajes  los chicos de los dos últimos años ya que 

tienen mayor influencia en los padres y son más grandes, esta respuesta reafirma 

los resultados  de las encuestas a padres y profesores. Por lo tanto los viajes  se 

estiman más para los grandes por cuestión de permisos de padres. 

No ha escuchado sobre el termino turismo estudiantil pero asume que tiene 

que ver con el turismo realizado por alumnos que poseen como meta que ellos 

conozcan aprendan y se identifiquen con el entorno, por lo cual cree  que si podría 

ser algo que contribuya a la educación. 

Como autoridad indica que si aceptaría los servicios de una agencia, pero 

depende de los precios, de lo que ofrezca y además  de lo que el profesor busque 

que ellos aprendan. Una agencia de viajes tendría que tener prestigio y 

conocimiento pedagógico si quiere trabajar con chicos, ya que con ellos es 
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diferente que con adultos, que tenga servicios de alimentación, y que demuestre 

seguridad. 

Con las ultimas repuestas  acepta la introducción de una empresa turística 

en la organización de estas actividades pero también advierte que influye lo que 

esta agencia ofrezca y según lo que el profesor desee, lo cual indica que los 

destinos o atractivos tienen que estar basado en el programa del maestro para que 

coincidan y tengan beneficio didáctico.  

 

5.3. Análisis de la Competencia 

Este análisis es un aspecto importante  para  el estudio de mercado, puesto 

que se puede evaluar las estrategias  de venta, los productos, y el desarrollo de las 

empresas que son consideradas competencia. 

 Buscando siempre en este diagnóstico diferenciar los atributos de los 

servicios de esta empresa especializada busca comercializar  en contraste con la 

oferta del mercado actual otorgando una idea más precisa de la fijación de los 

precios. 

5.3.1. Competencia Directa 

En el  momento no existen empresas dedicadas a este mercado, puesto las 

agencias de viajes  y operadoras de turismo establecidas en la ciudad tienen una 

amplia variedad de productos, pero no ofrecen un turismo especializado en 

estudiantes con objetivos académicos. 

5.3.2. Competencia Indirecta 

Representa aquellas empresas que se encuentran en el mismo mercado, 

buscando satisfacer la demanda del turismo estudiantil con un producto diferente. 

Son todas las agencias de viajes en general de la ciudad promocionan 

paquetes turísticos para grupos de escolares, enfocados sólo en el fin curso  u 

organizan paquetes bajo solicitud de los clientes. Habría que considerar a los 

hoteles u  hosterías  que por su ubicación geográfica son un atractivo turístico y 

ofrecen programas para estudiantes.  
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Tabla # 8: Tabla Comparativa de la Competencia 

Elaborado por: La Autora 
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5.4. Análisis de la Oferta 

Según el cuadro comparativo de competencia  que se aprecia en la Tabla 

N°8  podemos ver que la oferta para estudiantes es netamente de ocio, la 

propuesta de esta empresa además de ofrecer viajes de esparcimiento tiene los 

siguientes atributos que lo diferencian del mercado: 

 Programas especializados para grupos escolares 

 Orientado a las necesidades de aprendizaje 

 Asesoramiento personalizado 

 Participación  activa en las reuniones con representantes como 

intermediario y asesor 

 Precios cotizados para grupos y facilidades de pago por ser un grupo. 

 Guianza especializada en adolescentes 

 Entretenimiento y animación sociocultural 

 Seguridad, asistencia médica y acompañamiento. 

 Kit estudiantil y recuerdos del viaje 

 Sistema Todo Incluido en los viajes. 

Logrando obtener estas tres características: precio, educación y diversión. 

En el Análisis de la Mezcla de la Mercadotecnia, de evaluara al detalle los 

aspectos del producto y el precio 
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5.5. Análisis de la Mezcla de Mercadotecnia 

La Mezcla de la Mercadotecnia o Marketing Mix es un conjunto de 

técnicas conocidas como: producto, plaza, precio y promoción que este estudio 

evalúa para conocer  

Producto: 

Los productos que ofrecerá este empresa comprende en su mayoría en 

oferta para el mercado potencial: tours y paquetes estudiantiles a nivel local con 

objetivo didáctico y otros a nivel internacional.  

Además los bienes intangibles que brindará a los clientes en general: 

tickets aéreos, reservaciones de hotel, alquiler de autos, paquetes, etc. 

La empresa según el resultado de las encuestas y el análisis del mercado 

turístico a nivel nacional e internacional, considera tres líneas de producto 

estudiantil: 

• Visitas de estudio o salidas de excursión: cuya oferta son en lugares 

dentro de la ciudad o alrededores que tengan un valor académico y 

tienen una duración promedio de 3 a 8 horas. Destinados 

principalmente para estudiantes de educación Básica Superior. Como 

productos principales se diseñaron: 

- Tour Mangla Churute: Tour natural - ecológico 

- Tour Guayas y Quil: Tour cultural 

- Tour Valdivia –Salinas: Tour natural y cultural 

- Tour a la Hacienda de Cacao: Tour de observación de procesos 

industriales. 

Estas excursiones de observación contaran con visitas a: museos, parques, 

fábricas, haciendas, acuarios, bosques monumentos, iglesias, zoológicos, etc.; 

donde lo vivencial refuerce los conocimientos vistos en clase. 
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• Viajes de estudio: aquellos que duran de 2 días a más, que incluye 

dormir en otro lugar y cuyo objetivo es ir a algún destino con valor 

académico. Como productos principales se diseñaron: 

- Ruta Spondylus 

- Cuenca & Ingapirca 

• Viajes de Fin de curso: Viajes dentro del país u otros países, con 

motivo de celebrar el fin de año escolar o de integrarse 

- Galápagos 

- Punta Cana 

Precio:  

Los precios establecidos están de acuerdo a los rubros del mercado. 

Se considera en los tours nacionales un 30% de margen de utilidad sobre el 

valor del costo y  en los paquetes internacionales una ganancia del 10% que es la 

comisión que otorga el mayorista.   

Tomando en cuenta las siguientes variables que inciden en ubicación de 

precios: 

- El cliente que decide es el padre de familia, cuyo nivel de estudio 

es superior y por los diversos consumos que realiza diariamente 

posee un buen nivel de evaluación en la relación precio-calidad. 

- Maximizar utilidades 

- Aumentar el volumen de ventas 

- Paquetes grupales: las tarifas varían según el número de personas, a 

mayor número de niños menor es el valor. 

- Análisis de precios de la competencia 

- Los servicios que incluya cada tour o paquetes tales como: 

alojamiento, alimentación, transporte y actividades extras. 

Al ser paquetes de introducción los precios serán económicos, a medida de 

que los paquetes y la agencia se posicione en el mercado los precios variaran en 
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función de lo que incluya, calidad, demanda y vigencia del paquete o tour. Estos 

serian los precios en relación a los productos armados: 

 Visitas de estudio o salidas de excursión: Los precios fluctúan entre 

los $9 a $56 en base a 30 personas. Sujeto a cambios por motivos de 

fuerza mayor. 

 Viajes de estudio: Los precios de venta estarían en los $144 y $131 

respectivamente  en base a 30 personas. Sujeto a cambios por motivos 

de fuerza mayor. 

 Viajes de Fin de curso: Los precios de venta estarían en los $517 y 

$834 respectivamente  en base a 30 personas. Sujeto a cambios por 

motivos de fuerza mayor 

Plaza:  

La matriz estará ubicada en el norte de la ciudad estratégicamente donde 

se encuentra la mayoría de la demanda efectiva de esta propuesta empresarial, 

además de ser un canal de distribución de algunos proveedores turísticos. 

Promoción: 

Además de la ventaja competitiva de ser la primera empresa del sector, se 

necesitará armar algunas estrategias de promoción para posicionar el mercado 

entre las cuales se proponen las siguientes: 

 Venta directa: Concertar citas privadas con autoridades de centros 

educativos y profesores los primeros meses del año lectivo para dar a 

conocer los beneficios que ofrece la empresa y  establecer alianzas 

estratégicas considerando los planes de estudio, fechas tentativas de 

tours y logrando así la fidelización del colegio con la agencia. 

Organizar presentaciones grupales a los padres y autoridades de 

colegios como decisores directos de la compra, dando a conocer los 

beneficios del turismo por medio de la experiencia  y de lo vivencial, 

brindando información de los tours, planes de pago, consejos de viajes 
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entre otros, haciendo uso de herramienta visuales: videos, manuales de 

producto, folletería, etc. 

 Relaciones públicas: Acudir a eventos de índole educativo puede ser 

de un solo colegio o preferible de varios colegios a la vez, tales como: 

ferias, bingos, olimpiadas, entre otros que permitan a la agencia 

mostrar su portafolio de servicios a los clientes potenciales. 

 Publicidad: Hacer uso de las redes sociales, crear una página para 

llegar a los estudiantes y padres de familia y así dar a conocer los 

beneficios de la agencia, considerando que este es un medio donde la 

mayoría de los jóvenes pasan la mayor parte del tiempo. 

Conseguir base de datos de profesores, padres de familia y profesores 

para enviar correos masivos de las promociones de la agencia mediante 

el proveedor Constant Contact. 

Publicidad por  revistas educativas y  aquellas especializadas en 

turismo, considerando que los anuncios por medios escritos son 

relativamente altos se considera establecer acuerdos comerciales los 

cuales se pueda acordar con los medios cierta cantidad de anuncios al 

año  a cambio  de estadías en hoteles  u otros servicios turísticos en 

temporada baja, y estos a la vez serán negociados con los respectivos 

proveedores turísticos con otro acuerdo comercial a cambio de cierta 

cantidad de ventas de sus servicios. 

 Promoción de Ventas: Descuentos especiales  o pasajeros gratis por 

cierta cantidad de personas, establecer tarifas especiales por 

temporadas, kits estudiantiles, materiales didácticos, regalos, entre 

otros. 
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5.6. Presupuesto de Marketing 

Para comenzar a introducir la empresa en el mercado se puede determinar 

aproximadamente un presupuesto de publicidad de lanzamiento entre los $ 650  ya 

que al ser una agencia de viajes los medios de promoción serían revistas 

educativas, turísticas o periódicos, redes sociales, envío de mails masivos a los 

correos de las instituciones estudiantiles y la folletería de presentación: manuales 

de producto, cds de presentación empresarial, panfletos de promociones de 

introducción, etc. La fuerza de marketing más importante serían las 

presentaciones  personalizadas para cada institución. Considerando también la 

elaboración de un banner publicitario para todas las exposiciones que tenga la 

empresa. 

Y además el presupuesto  promedio que se proyecta mensual, tomando en 

cuenta las temporadas altas  considera lo siguiente: 

 

Tabla # 9 Presupuesto de Marketing 

 

Elaboración: La Autora 

 

Hay que contemplar que los valores pueden variar debido a la inflación, 

temporadas, alza de tarifas en anuncios, entre otros. 
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5.7. Estrategias Competitivas 

Estrategias de Servicio  

1. Seleccionar un personal con alto nivel del servicio al cliente 

2. Realizar cada dos meses capacitaciones de atención al cliente y de 

información sobre geografía, historia, documentación y todo lo necesario que el 

recurso humano debe conocer para asesorar y promocionar la oferta. 

Estrategias  de Facilidades de Pago 

1. Inicialmente buscar con los proveedores establecer plazos para los 

pagos que nos permitan brindar a los clientes la facilidad de realizar sus pagos por 

cuotas, con una cantidad inicial que garantice su reserva. 

2. Establecer un sistema de pagos con tarjeta de crédito mediante un 

proveedor que nos facilite establecer este tipo de cobros. 

3. Ofrecer una cuenta a nombre de la empresa a disposición para que 

los usuarios puedan realizar directamente los pagos, facilitándole el tiempo de 

tener que trasladarse a la agencia 

Estrategias de Clientes: 

1. Ir creando una Base de datos que permita ir incrementando la 

oportunidad de nuevos clientes. 

2. Durante la operación realizar animación sociocultural que 

mediantes teatro, juegos los estudiantes aprendan y conozcan de tal forma que la 

salida o viaje sea divertida, buscando la fidelización de los clientes consumidores, 

y compradores.  

3. Realizar un servicio post –venta para garantizar la lealtad de los 

clientes, mediante una llamada o encuestas de retroalimentación y/o algún 

recordatorio a la institución como agradecimiento por contar que nuestros 

servicios. 
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Estrategia de Operación: 

1.  Al ser una empresa nueva no contará directamente con transporte 

turístico, sino que lo subcontratará a través de un proveedor de este servicio, la 

operadora deberá afianzar su operación directa a través de guías turísticos y de la 

animación sociocultural  y de alianzas comerciales con alojamientos y lugares de 

recreación y cultura, mientras menos intermediarios exista en la oferta turística 

mejores costos se obtendrán. 

2. Esta investigación considera recomendable  que para afianzar en el 

mercado la agencia de turismo estudiantil presente  productos con su propio sello 

para el turismo emisivo.  

Las agencias de administración  dual actuales  pueden ofrecer mejores 

precios y diferenciar  los productos turísticos internacionales, solicitando 

cotizaciones a tour operadores internacionales, y negociar con la aerolínea la 

porción aérea, poniendo en el mercado un programa con su marca. 
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CAPITULO VI 

6. LA EMPRESA 

6.1. Nombre Comercial 

El nombre comercial de la empresa será: Papagayo Tours S.A. 

6.2. Logo de la empresa 

El logo que represente la compañía será el siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 71: Logo de la Empresa 

Elaboración: La Autora 

 

Y  además se encuentra acompañado un logo que represente todas las 

líneas de producto estudiantil, denominado: “Turi School” 

 

Gráfico # 72: Logo de Turismo Estudiantil “Turi School” 

Elaboración: La Autora 
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6.3. Descripción de la idea o negocio 

Actualmente en la ciudad de Guayaquil no existe una empresa turística 

orientada al turismo estudiantil, lo cual genera una ventaja competitiva para esta 

propuesta. 

Teniendo como mercado potencial son los estudiantes de colegios de 

estrato medio – medio alto de la ciudad entre las edades de 13 a 18 años, donde el 

poder adquisitivo lo tienen los padres. 

Es por esto que la  empresa busca: 

Ser una Agencia de Viajes y operadora de Turismo especialista en 

conducción de grupos con enfoque al turismo estudiantil, conformada por jóvenes 

dedicados a brindar servicios turísticos de calidad, con entusiasmo y 

profesionalismo programando circuitos que reflejen la cultura y protección al 

medio ambiente buscando que el adolescente se identifique con el patrimonio y 

aprenda a través de lo vivencial, brindando seguridad y confianza a nuestros 

clientes. 

Los valores agregados de nuestro servicio son: El aprendizaje, la 

seguridad, asistencia médica e informativa, guianza orientada en adolescentes, 

servicio social y tours teatralizados  

6.4. Misión, Visión y Valores de la Empresa 

Misión: 

Ser una Agencia de Viajes y operadora de Turismo especializada en 

conducción de grupos estudiantiles comprometidos en ofrecer un servicio de 

calidad, puntual, y con entusiasmo.  

Visión: 

En cinco años posicionarnos como la  agencia preferida en turismo 

estudiantil en la ciudad de Guayaquil. 
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Valores: 

Puntualidad: Todas las cotizaciones serán entregadas en el en el tiempo 

indicado y la operación de los tours se realizarán en los horarios indicados para 

garantizar una logística exitosa.  

Confiabilidad: Conscientes de que somos responsables de menores de 

edad, es primordial brindar seguridad a los estudiantes padres y profesores, este 

servicio se reflejará desde la información asertiva en el proceso de pre venta y de 

los servicios autorizados que se manejen en la operación de los tours. 

Amabilidad: Los profesionales que integran la empresa saben que el 

principio de toda buena relación se encuentra en la amabilidad del servicio que se 

proporcione, por lo cual será un valor clave en todos nuestros procesos de 

atención al cliente. 

Comunicación: El grupo humano que integra la empresa está 

comprometido con ofrecer al cliente toda la información necesaria en el proceso 

de pre venta y post venta para así lograr una comunicación efectiva y éxito en los 

servicios ofrecidos. Así mismo la operación con adolescentes requiere guías 

comunicativos y extrovertidos. 

6.5. Objetivos de la empresa 

6.5.1. Objetivo General 

Programar, operar y brindar  servicios turísticos profesionales con 

entusiasmo que satisfaga las necesidades de los clientes insertando al turismo 

como una herramienta para la educación y nos permita desarrollarnos 

económicamente. 

6.5.2. Objetivos específicos 

1. Realizar alianzas estratégicas con instituciones educativas y 

proveedores para incrementar nuestro nivel de ventas y mejorar el precio de venta 

en los primeros 6 meses. 
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2. Capacitar cada 3 meses al recurso humano en cuestión de servicio, 

animación y guianza especializada para lograr los objetivos estudiantiles y  de 

atención de calidad. 

3. Realizar una fuerte publicidad de los servicios mediante asistencia 

a eventos estudiantiles, turísticos y citas formales para la introducción de la 

empresa en el primer año. 

4. Crear una plataforma virtual (blog o red social) de fotos exclusivas 

de los viajes realizados, para que los adolescentes interactúen y tenga contacto con 

la agencia. 
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6.6. Análisis FODA 

Las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa son 

las siguientes: 

 

Gráfico # 73: Matriz FODA de Papagayo Tours 

Elaboración: La Autora 

 

 

FORTALEZAS 

*Producto innnovador 

*Dominio de tecnicas de 
elaboración de  tours y 
conocimiento de destinos 

*Mercado  de fácil acceso 

*Personal capacitado en ventas y 
en servicio 

 

  

 

OPORTUNIDADES 

*El desarrollo de  la educación y 
los  objetivos  academicos y 
formativos 

* El Art. 174 del Reglamento a La 
Ley Orgánica de Educación del 
Ecuador (Ver Justificación) 

* Gran variedad de destinos y 
atractivos de valor academico  a 
distancias cercanas 

*Falta de productos o servicios 
para este segmento de mercado 

*Precios  adsequibles al operar 
grupos lo cual hará que los costos 
sean menores  y el P.V.P. 
adsequible  

 

 

DEBILIDADES 

*Empresa nueva 

*Poca garantía de 
cumplimiento de los 
proveedores 

*Falta de contactos en el área 
educativa 

* Poca disponibilidad de guias 
turisticos especilizados 

*Poca disponibilidad de 
personas que sepan brindar 
animación sociocultural. 

AMENAZAS: 

* Alza de la inflación y de 

tarifas por parte de los 
proveedores 

* El pensamiento de las 
personas de que comprar 
por una agencia de viajes es 
más costoso. 

*Experiencias negativas que 
hayan tenido los colegios 
previamente realizando 
estas actividades. 
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6.7. Aspecto Societario de la empresa 

Se prefiere una Sociedad Anónima por acuerdo entre los socios, ya que la 

empresa Papagayo Tour S.A. se establecerá por dos personas que tienen 

propósitos en común, por este juicio se acordó que sea una Compañía Anónima, 

puesto que permite posteriormente  buscar más accionistas para la empresa, esta 

es la razón  principal de establecer la  empresa como Sociedad Anónima, según el 

Art. 160 de la Ley de Compañías (Super Intendencia de Compañias, 1999). 

6.8. Entorno Administrativo 

6.8.1. Estructura Organizacional 

Gráfico # 74: Estructura organizacional de Papagayo Tours 

Elaboración: La Autora 

 

 Gerente General: es el encargado de planear, supervisar, gestionar, 

controlar,  administrar  y negociar alianzas estratégicas que beneficien a la 

empresa tanto con proveedores como clientes; teniendo permanente 

contacto con los demás colaboradores. 

 Asistente administrativo contable: encargado de organizar la agenda del 

Gerente General,  y administrar el área administrativa y contable de la 

empresa. 

 Agente de Counter: aquel que estará a cargo de  elaborar , cotizar 

reservar, vender y  organizar la logística de los paquetes turísticos, tours y 

Gerente General 

Agente de 
Counter 

Ejecutiva de 
Ventas 

Asistente 
administrativo -

contable 
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otros servicios turísticos, además de brindar atención al cliente dando 

asesoría e información oportuna de la oferta de la empresa. 

 Ejecutiva de Ventas: tiene como responsabilidad principal concertar 

ventas para la empresa, mediante búsqueda de clientes, alianzas, 

organización de presentaciones, negociación de publicidad y otras 

estrategias de promoción, además de ser  apoyo al agente de counter en 

temporadas altas. 

 Otros: Aparte se cuenta con otro recurso humano que dará servicios a la 

empresa de manera ocasional o por tiempos definidos. 

- Conserje: el manejara los envíos, limpieza y pagos que tenga que 

realizar la empresa como un empleado subcontratado con 4 horas 

laborables al día. El pago de los servicios se refleja en la 

Proyección de Gastos. 

- Abogado: manejara toda la parte legal de la empresa, como 

diariamente no se necesita de sus servicios, serán requeridos 

cuando la empresa lo solicite. El pago de los servicios se refleja en 

la Proyección de Gastos. 

- Diseñador: conociendo que la imagen es importante para llegar al 

mercado meta, se contará con los servicios de un diseñador en 

ciertas  promociones  y /o  presentaciones  que requieran una 

presentación mucho más elaborada. El pago de los servicios se 

refleja en la Proyección de Gastos. 

- Guías turísticos y animadores socioculturales: contratados solo 

cuando se realicen los servicios turísticos, el pago del guía se 

refleja dentro del valor del tour y  no consta dentro de la 

proyección de de gastos ya que la tarifa del guía y de los 

animadores depende del número de operaciones que se den al mes, 

cantidad de personas y tipo de servicio. 
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6.8.2. Funciones de una empresa turística  

En el  capítulo II se revisó las funciones que una agencia de viajes y una 

operadora de turismo nacional tienen por la naturaleza de su organización: 

mediadora, asesora y productora. 

 

La función productora  solicita una indagación constante del mercado y así  

conocer las necesidades de la demanda, interesarse por la calidad de su oferta 

cuidando la selección de proveedores y el estudio de los mismos.  

  Pero además una agencia de viajes al ser una empresa mercantil de 

acuerdo a Cabo Nadal (2004) también tiene las siguientes funciones: 

 Función Técnica 

 Función Financiera o contable 

 Función Comercial 

 Función de Venta 
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CAPITULO VII 

7. ESTUDIO TECNICO 

 

7.1. Estructura y Recursos de la Empresa 

7.1.1.  Ubicación de la Empresa 

Este estudio analiza la factibilidad de una empresa que se  ubique en la 

ciudad de Guayaquil, y se contempla que un lugar idóneo seria la parroquia 

Tarqui por las razones mencionadas en el estudio de mercado, se ha designado 

como posible ubicación en un local  dentro del Centro Comercial Las Vitrinas, 

localizado frente del Centro Comercial Policentro  a lado de la Clínica Kennedy, 

esta localización se la escogió  primordialmente por que se encuentra dentro de la  

parroquia mencionada y cercana de algunas instituciones potenciales, además por 

ser un lugar conocido, comercial y de fácil acceso.  

7.1.2. Tamaño de la planta 

El local es esquinero, con entrada y vista desde la calle y también al 

interior del Centro Comercial, cuenta con 2 plantas, la 1ra puede servir para 

atención al cliente y en la planta alta la oficina administrativa. 

El local  posee  55 m2, el valor del alquiler es de $672 aproximadamente. 

7.1.3. Distribución de las instalaciones 

La oficina estará dividida en 4 áreas: 

Planta Baja: Sala de espera, área de Atención al cliente el cual contará 

con el agente de counter y asesora de ventas y el Departamento Contabilidad y 

Pagos donde estará la Asistente contable-administrativa. 

A continuación se representa un diseño de la planta baja: 
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Gráfico # 75: Diseño de la Planta Baja 

La Elaboración: La Autora 

 

Planta Alta:   Gerencia General 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 76: Diseño de la Planta Alta 

Elaboración: La Autora 
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7.1.4.  Estructura operativa 

Papagayo Tours para poder comenzar sus labores operativas, necesita 

algunos equipos, los cuales son los siguientes: 

1. Equipos de cómputo: se proyectan 3 computadoras para el agente 

de counter, la asesora de ventas y la asistente administrativa. El gerente General 

contará con su laptop personal, por lo cual este equipo no cuenta dentro del 

inventario. 

2. Equipos de oficina 

3. Mobiliario 

4. Software: 2 licencias para el programa Amadeus, ya que de 

acuerdo a  Cabo Nadal  (2004) en  la función de mediadora, la emisión de tickets 

es elemental, especialmente como agencia de viajes minorista. La intermediación 

exige contar: con  un Sistema de Reservas y la licencia IATA para la emisión de 

billetes electrónicos. 

Previa la obtención IATA y lograr emitir documentos valorados en un 

futuro, este estudio analiza la utilización de una agencia consolidadora para la 

emisión de billetes electrónicos, puesto que la empresa es una agencia no Iata. 

7.2.  Proveedores 

Como se revisó en el capítulo II las agencias de viajes participan en el 

sistema turístico como intermediarias, vendiendo el producto turístico al usuario 

directamente y el proveedor le ofrece un precio con una comisión acordada.  

Como mediadora la agencia solicita al proveedor (mayorista u operadora 

de turismo) información sobre el destino, servicio para dar información al cliente  

y el cierre de la venta, además  la agencia se compromete a promocionar y vende 

el producto según el precio que le estipule el proveedor. Existen 2 principios 

comerciales entre la agencia minorista y los proveedores y estos son: 

Compromiso de la agencia de viajes: Depositar el dinero que se recibió de 

la venta en la cuenta del proveedor. 
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Deber del proveedor: Suministrar a la agencia de viajes la comisión por la 

comercialización del producto.  (Cabo Nadal, 2004) 

Tomando en cuentas estos conceptos y características que tiene que tener 

la relación de la empresa Papagayo Tours con los proveedores. Se han 

determinado los siguientes tipos de proveedores según la naturaleza de la empresa 

y los programas de oferta: 

1. Proveedores turísticos: 

 Transportación: Empresas de transporte turístico autorizado 

 Guianza: Guías freelance con conocimiento históricos, culturales, 

ecológicos y académicos. 

 Alojamiento: diversos tipos de hoteles, hosterías, campamentos, 

etc. 

 Animación Sociocultural: personas con conocimientos en 

animación, grupos teatrales, etc. 

 Atractivos turísticos: parques, zoológico, museos, reservas, 

acuarios, planetarios, etc. 

 Tickets aéreos: Amadeus software y  para consolidadora de 

emisión de tickets 

2.  Proveedores para ventas y administración: 

 Imprenta: para la reproducción de ayudas didácticas, kits de 

viajes, videos, vouchers, entre otros. 
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CAPITULO VIII 

8. ANALISIS Y EVALUACION FINANCIERA 

 

En la creación y operación de cualquier tipo de empresa es necesario llevar 

un control de las finanzas que permitan a alcanzar los objetivos propuestos y  

además evaluar la viabilidad del negocio. 

Al realizar el estudio financiero de “Papagayo Tours”  se tomó en cuenta 

los siguientes parámetros o indicadores  con respecto al entorno del mercado, a la 

legislación laboral, tributaria  que aplica en el Ecuador que tendrán influencia en 

las proyecciones financieras de este estudio: 

 El crecimiento estimado en ventas de los programas turísticos es del 4% 

ya que al ser una empresa nueva se estima este crecimiento hasta una 

posición fuerte en el mercado. 

 El porcentaje de incremento de costos de los programas turísticos 

dentro del entorno se encuentran en un 10% aproximadamente  puesto 

que es el promedio que suelen subir los proveedores turísticos locales: 

como hoteles, operadores de transporte entre otros. Y cuando hablamos 

se paquetes chárter, un producto de alta demanda en la población 

ecuatoriana estos fluctúan entre un 15% a 20% ya que hay que 

considerar el alza del combustible y de el impuesto de salida de divisas 

(ISD) puesto que para pagar a los proveedores en el exterior se tiene 

que considerar este rubro, siendo este un impuesto variable según las 

ordenanzas del gobierno. Se considera para este estudio el incremento 

del  19% en los costos de agencia. 

 El aumento de precios de venta  de las agencias de viajes va de la mano 

de los costos   y estas empresas actualmente cuando existen algún tipo 

de incremento en el costo para no aumentar demasiado los precios 

asume un 2% a 5% aproximadamente del costo para nivelar la tarifa que 

ofrece al cliente quedando entre un promedio del 10 al 15%  del 

incremento del precio de venta tomando en cuenta el reportaje del 
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Diario el Universo (2012) donde refleja un cuadro de los valores 

anteriores de los charters en el 2011 y los valores actuales en el 2012 

debido a al alza de los costos del combustible y del ISD 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico # 77 Incremento de Precios de paquetes turísticos 2011 -2012 

Fuente: Diario El Universo 

 

Para esta propuesta se considera un 15% de incremento de precios de   

venta. 

 El porcentaje que concierne al incremento de costos y de gastos de 

administración y ventas  es del 5% que corresponde a la inflación, 

índice actual hasta octubre del 2012 en el Banco Central del Ecuador 

(porcentaje aproximado). 

 La tasa de Impuesto a la Renta sociedades en el ejercicio fiscal del 2013 

es del 22% 

Datos adicionales para tomar en consideración: 

 Los ejecutivos de ventas manejarían una comisión del  5% para las 

ventas al contado y el 3% para ventas por plazos. 

La factibilidad financiera se valorará a través el flujo de efectivo y el 

estado de perdida y ganancias para establecer las utilidades del proyecto y los 

flujos anuales que ayudaran a evaluar la TIR y VAN para así comprobar la 
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viabilidad del proyecto y su permanencia en los próximos cinco años en el 

mercado. 

8.1. Inversión 

Para que la Agencia  de Viajes Operadora “Papagayo Tours”   empiece a 

funcionar se requerirán varios rubros, los cuales se reflejan en el siguiente cuadro 

de inversión. 

Tabla # 10: Presupuesto de Inversión de Papagayo Tours 

Elaboración: La Autora 

 

Tabla # 11: Inversión Total de la Empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: La Autora 
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Sustentada en que la mayoría de los servicios que se ofrecerán son 

obtenidos por proveedores tales como: transporte, guianza, alimentación, 

alojamiento, entradas a atractivos y entre otros. 

Entre los rubros estimados en la inversión, tenemos los activos fijos: 

equipos de oficina, equipos de computo, mobiliarios y suministros; los activos 

diferidos que son todos aquellos gastos necesarios para el comienzo de la 

operación: gastos de arriendo pagados por anticipado, gastos de dominio web, 

gastos de constitución o legalización de la empresa, gastos de instalación y 

adecuación,  de publicidad, gastos de servicio de pago con tarjeta y licencia del 

sistema de reservas Amadeus. (Véase en la Tabla N°12  y en el Anexo N° 12 

algunas cotizaciones), 

Tabla # 12: Inversión de Gastos Pre pagados y de Pre operación 

Elaboración: La Autora 

 

8.2. Capital de Trabajo 

El capital de trabajo inicial representa el rubro de Caja – Bancos que será 

destinado a solventar los gastos operativos  que incurran durante el primer periodo 

de funcionamiento se determinará específicamente los montos para el arriendo de 

oficina,  pago  de salarios, y otros imprevistos.  
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Tabla # 13: Capital de Trabajo 

 

Elaboración: La Autora 

 

8.3. Fuentes de Financiamiento 

La inversión inicial  de 14.393.94 USD se financiará con un 40% capital 

propio de los dos accionistas siendo un patrimonio de  USD 5.757.58   y el 60% 

que representa  USD 8.636.37, mediante un microcrédito al Banco Nacional de 

Fomento que cubrirá los activos fijos y el capital de trabajo, con una tasa de 

interés del 10% a un plazo de 5 años. 

Para  estos microcréditos son sujetos  de crédito las personas naturales o 

jurídicas legalmente constituidas, y que estén relacionadas con la producción, 

servicio o comercio, cuyo monto vaya desde los $100 a $20.000 y puede financiar 

hasta el 100% de la inversión y puede tener una garantía quirografaria o 

hipotecaria. (BNF, 2012) 

La tasa de interés va desde un 11% para producción y del 15% anual para 

el sector de comercio y servicio. Pero el turismo según el  BNF (2012) y el 

MINTUR (2012)  contemplan una  tasa de interés del 10%. 

Se calculó la amortización de acuerdo al Método Francés, en cuotas 

mensuales (Véase el Anexo N°13) 

8.4. Depreciaciones 

Con el transcurso del tiempo los activos fijos tales como mobiliarios, 

equipos de oficina y de computación pierden su valor debido a razones físicas, 

este deterioro físico representan los gastos por depreciación.  
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La tasa de depreciación de activos fijos vigente según el literal 6 a del Art. 

17  de Gastos deducibles del  Reglamento de Aplicación de la Ley de Régimen 

Tributario Interno indica lo siguiente: 

a) Las depreciaciones de los activos fijos del respectivo negocio, en base a 

los siguientes porcentajes máximos: 

(i) Inmuebles (excepto terrenos) 5% anual. 

(ii) Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual. 

(iii) Vehículos, equipos de transporte, equipo caminero móvil, equipos de 

computación 20% anual. (Servicio de Rentas Internas, 2010, p.7) 

En el siguiente cuadro se presentan las depreciaciones de la empresa: 

 Tabla # 14: Depreciación y Amortizaciones de Activos Fijos 

 

Elaboración: La Autora 

 

8.5. Balance Inicial 

De acuerdo a los activos que requiere la empresa, el patrimonio del 40% 

con el cual los accionistas aportaran y el préstamo a realizar. El Balance Inicial se 

ubica con fecha de Marzo / 2013 un mes antes del inicio de la temporada escolar 

en la ciudad y se proyecta de la siguiente manera:  
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Tabla # 15: Balance Inicial 

 

Elaboración: La Autora 

 

8.6. Sueldos 

Según el organigrama de la empresa propuesta se determinan cuatro personas que 

trabajarían activamente en la agencia, por cual las mismas deben de percibir un 

sueldo según su cargo y funciones y contar con todos los beneficios que dicta la 

ley del país.  

Tabla # 16 Sueldos y Beneficios Anuales 

Elaboración: La Autora 
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8.7. Proyección de Ingresos 

Los ingresos de  la empresa se los alcanza de las ventas que generen los 

paquetes turísticos. 

La empresa tendrán como mercado principal los estudiantes, pero también 

los clientes nacionales como cualquier otra agencia de viajes de la ciudad, quienes 

serán los que nivelen los ingresos en los meses de vacaciones en los colegios. 

Para conocer la  cantidad de tours estudiantiles se considero la cantidad de 

estudiantes que hay en un curso según la base de datos… va en un rango de 20 a 

40 estudiantes aproximadamente, por lo cual se va a considerar el promedio de 30 

estudiantes por tour mínimo. 

De acuerdo a la cuantificación del mercado meta existen 226 instituciones 

como clientes efectivos, de los cuales Papagayo Tours se proyecta a cubrir el en 5 

años el 10% que representaría a 26 colegios. 

Para determinación de las temporadas este análisis se sustenta  en la 

pregunta realizada a profesores sobre la Frecuencia de tours por periodos de 

meses en el Grafico N° 45 que indica que la mayoría  realizan estas actividades en 

Junio a Agosto siendo un 43% y en un 29% de Septiembre a Noviembre meses 

que serian la Temporada alta de la empresa, siendo  Abril, Mayo, Diciembre y 

Enero la temporada media y de Febrero a Marzo la temporada baja. 

Proyectando un aproximado de 112 tours en el primer año de operaciones, 

distribuidos en los diversos paquetes que a continuación se especificaran: 

8.7.1. Cantidad proyectada de visitas o  excursiones de observación.  

Para las visitas escolares se toma en cuenta los 30 pasajeros mínimo,  

considerando 4 semanas de operación al mes, y que dentro de cada semana se 

programen 3 salidas que constituye la cobertura del 13 % de los 23 colegios que la 

agencia se plantea cubrir hasta el 5to año, en temporada alta. 

Considerando  de los 3 estratos encuestados las preferencias de tours se 

determinaron 4 tours: 1 tour cultural, 1 tours cultural – natural, 1 tour natural,  y 1 

tour de observación de procesos industriales. 
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Temporada Alta: Junio a Noviembre 

4 semanas X 3 salidas semanales = 12 tours  mensuales 

Temporada Media: Abril a Mayo 

 4 semanas X  2 salidas semanal = 8 tours  mensuales     

8.7.2. Cantidad proyectada de viajes de estudio 

Para los  viajes de estudio  también se proyectan mínimo 30 pasajeros, 

tomando en cuenta 1 salida mensual. Esta estimación representa a los periodos 

que serian la Temporada Alta de Junio a Noviembre. 

Temporada Alta: Junio a Noviembre 

1 tour  mensual   

8.7.3. Cantidad proyectada de viajes de fin de curso  o integración 

Para este tipo de paquetes  también se estiman mínimo 30 pasajeros, en los 

cuales se proyecta una demanda  para el mes de Enero  y principios de Febrero. 

Temporada Media: Enero y principios de Febrero 

Enero: 4 semanas X 1 salida semanal = 4 paquetes  mensuales  

Febrero: las 2 primeras semanas = 1 paquetes  mensual  

Y durante Junio a  Diciembre se considera adicionalmente una frecuencia 

de 4 tours distribuidos en los 7 meses con  objeto de integración. 

En la de vacaciones de Diciembre a Marzo la agencia manejará paquetes 

vacacionales, especiales de quinceañeras, o salidas por turismo tanto nacionales 

como internacionales; teniendo como clientes  las familias de dichos colegios en 

los cuales durante el año lectivo se operan tours  y otros clientes que soliciten los 

servicios, con una meta de mínima de 30 pasajeros  y se ubica como meta 3 tours 

dentro del periodo. 
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Tabla # 17 Proyección de Cantidad de tours Mensuales 

Elaboración: La Autora 

 

Tomando en cuenta un 4% de incremento en ventas en los primeros 5 años 

se obtiene la siguiente proyección anual. 

 

Tabla # 18: Proyección de Cantidad de tours Anuales 

Elaboración: La Autora 

 

En el Análisis de la Mercadotecnia se evaluó los precios que establecería 

“Papagayo Tours”, por lo tanto continuación se muestra un cuadro en el cual 

indica las tarifas finales en base a 30 personas de los diferentes paquetes turísticos   

 



 

136 
 

Tabla # 19: Precio de Venta en Base a 30 personas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: La Autora 

 

En la siguiente tabla refleja la proyección anual según el precio de venta 

establecido y el 15% de incremento del P.V.P. y las cantidades de tours 

determinados. 

Tabla # 20: Proyección Anual de precios de venta de paquetes y tours  

 

Elaboración: La Autora 

 

En el siguiente cuadro se establece una Proyección de los Ingresos por 

ventas de los 5 primeros años, para lo cual se  ha considerado un incremento del 

15% en el precio de venta 4% en las cantidades. 
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Tabla # 21: Proyección Anual de Ingresos 

Elaboración: La Autora 

8.8. Proyección  de Costos 

El costo de producción de las tres líneas de producto de “Papagayo Tours” 

está calculado en base mínima a 30 personas. 

Es necesario indicar que las alianzas que se efectúen con los proveedores 

son de gran importancia para la reducción de costos debido a que se logran 

beneficios al considerar precios al por mayor. 

Los costos están dados por los servicios que incluyen los programas según 

el estudio del mercado. 

A continuación se detallan los costos de los principales programas: 

Tabla # 22: Costo de paquetes y tours 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: La Autora 



 

138 
 

 

8.9. Proyección de Gastos 

8.9.1. Gastos Administrativos 

Corresponde a los gastos que se deben de realizar para llevar a cabo las 

funciones de la empresa, tales como: los sueldos y beneficios, patentes, 

suministros de oficina, servicios de imprenta,  los honorarios del diseñador, 

abogado y conserje  que laborará en la empresa como subempleado puesto que 

ellos trabajaran en horarios determinados o cuando se requieran de sus servicios 

por lo cual no es necesario tenerlos en la oficina las 8 horas laborables y otros 

rubros adicionales. 

8.9.2. Gastos de  Ventas  

Son aquellos gastos que realiza el área  de Ventas, para la 

comercialización de los programas turísticos, estos están relacionados con: la 

publicidad, los gastos de honorarios, comisiones de los pagos con tarjeta de 

crédito y las comisiones de los vendedores. 

8.9.3. Gastos Financieros  

Reflejan los gastos del interés sobre el préstamo que la empresa realiza 

para el comienzo de su operación. 
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Tabla # 23: Proyección Anual de Gastos Generales 

 

Elaboración: La Autora 

 

8.10. Proyección de Estados Financieros 

8.10.1. Estado de Resultados 

Según Morales Castro & Morales Castro (2009) este es una estado que 

tiene por finalidad obtener las utilidades o perdidas, puesto que de los ingresos se 

reducen los gastos y costos, y de esta forma evalua si la compañía esta generando 

ganancias o no,  y asi mismo proporciona el monto de impuestos y reparto sobre 

las utilidades. 

Para su realización es necesario considerar: 

 Los ingresos por la venta de los programas 

 Todos los costos y gastos que posea la compañía 
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 La tasa del impuesto a renta para sociedades para el 2013 que de 

acuerdo a  la Disposición Reformatoria Segunda, numeral 2.6 reforma el Art. 37 

de la Ley de Régimen Tributario Interno del Servicio de Rentas Internas (2010)  

es del 22%. 

Tabla # 24: Estado de Resultados Anual 

 

Elaboración: La Autora 

8.10.2. Flujo de Caja 

El  flujo de caja es un estado de gran valor financiero puesto que el cálculo 

del flujo de caja se lo ejecuta para  evaluar los fondos disponibles de efectivo que 

tiene la agencia operadora para cubrir los costos. 

Tabla # 25: Proyección de Flujo de Caja 

Elaboración: La Autora 
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8.10.3. Balance General 

Es una herramienta que muestra el estado de una compañía en una fecha 

determinada y aquí se ven las inversiones y fuentes de financiamiento que ha 

realizado la agencia “Papagayo Tours”. Se la utiliza para evaluar la cantidad de 

recursos que se necesitará y el costo del de financiamiento más favorable y  de 

esta forma determinar la combinación de capital y pasivos más conveniente. 

Las tres cuentas que la confirman son: activos, pasivos y capital. 

Tabla # 26: Balance General de la Empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración: La Autora 
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8.11. Punto de Equilibrio 

El Punto de equilibrio del proyecto indica que lo minimo que debe de 

vender para no incurrir en perdida es:  $ 298.766, 87 al primer año. 

8.12.  Evaluación del Proyecto 

Los resultados financieros y el análisis financiero, se muestran favorables 

para la puesta en marcha del proyecto de factibilidad, puesto que el valor actual 

neto es positivo e indica que dentro del horizonte de proyección utilizado de cinco 

años, una vez recuperada la inversión, el presente proyecto generaría un valor 

agregado neto para los inversionistas es de $ 51.554,54 con una tasa interna de 

retorno del 78% ya que es mayor que la tasa de descuento la cual es el 12%, esto 

muestra la alta rentabilidad del proyecto, el cual se proyecta como viable y 

factible. 

 

Tabla # 27: Evaluación Financiera 

 

Elaboración: La Autora 

 

Hay una recuperación de la inversión a los 2 años y 8 meses. 
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8.13. Análisis de Escenarios 

Este diagnostico permite evaluar variables criticas que pueden afectar la 

puesta en marcha de esta empresa turística. Se analizaron las siguientes variables:  

- Incremento en  los costos de agencia 

- Incremento en el Precio de Venta 

- Incremento de las cantidades de venta 

 

Tabla # 28: Análisis de Escenarios 

Elaboración: La Autora 
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CONCLUSIONES 

 El turismo como actividad económica –social ofrece oportunidad de 

empleo de forma directa e indirecta 

 Este estudio permitió determinar la factibilidad de una empresa turística 

enfocada en el sector estudiantil,  así mismo reconocer las necesidades, saber cómo 

satisfacerlas, y de esta forma poder desarrollar una estructura empresarial adecuada a la 

investigación. 

 La localización es de gran importancia para una agencia operadora de 

turismo estudiantil, puesto que tiene que están ubicada en un punto donde estén 

concentrado el mayor numero del mercado meta, para que así ayude a los consumidores a 

ubicarla fácilmente y acceder a ella para asesoramiento, pagos, cotizaciones e 

información. 

 Las nuevas tendencias de redes sociales facilitan la comunicación con 

nuestros clientes consumidores y compradores. 

 Obtener tarifas asequibles al operar grupos grandes, lo cual ofrece una 

ventaja competitiva 

 Al ser una empresa pionera en este segmento  y a medida que se efectúen 

las operaciones, se creará una identidad en la mente de los consumidores, ayudando a que 

se posicione como la primera agencia de turismo estudiantil lo cual ayudará a la  lealtad 

de los clientes actuales y futuros. 

 El personal tiene que tener alto nivel en servicio al cliente, en ventas y en 

cotización de paquetes y  además guías con conocimientos histórico, culturales, sociales, 

naturales entre otros, que 

 Es necesario crear presentaciones y reuniones informativas hacia los 

padres de familia como clientes compradores. 
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RECOMENDACIONES 

 Las empresas privadas, gobiernos o particulares deberían profundizar en 

estudios sobre esta nueva tendencia de turismo que oes permita crear medias, programas 

sociales o empresariales para atender a este sector. 

 Sería bueno que se organice un programa social para estudiante de bajos 

recursos y puedan realizar estas actividades incentivando conocer el patrimonio natural y 

cultural y cultivando la cultura turística en ellos. 

 Realizar estudios continuos sobre las nuevas tendencias educativas o 

reformas que permitan actualizar la oferta de la empresa. 

 Considerar el entusiasmo un factor clave en todo el servicio de Papagayo 

Tours S.A. ya que al ser una agencia para adolescentes hay que transmitir esta actitud. 
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ANEXOS 

 



 

 
 

ANEXO 1 

TRAMITES PARA LA CONSTITUCION DE COMPAÑIAS 

El Trámite para la constitución de una compañía es el siguiente: 

 Reserva del nombre en la Superintendencia de Compañías. (Mínimo 10 

opciones). La reserva del nombre tendrá validez por el plazo de treinta días, 

contados desde la fecha de reserva. Este nombre puede ser posteriormente 

registrado en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, lo cual otorga  

propiedad sobre el mismo. (Superintendencia de Compañías).  

En el caso de agencias de viajes se debe solicitar en el IEPI un certificado 

de búsqueda del nombre comercial, el mismo que será entregado en el Ministerio 

de Turismo.  

Posteriormente se abre una cuenta de integración de la compañía, 

conforme a los capitales mínimos establecidos para cada tipo de empresa en la 

Ley de Compañías: Limitada $ 400 y Sociedad Anónima $ 800 En el caso de 

agencias de viaje se aplican los mismos valores; pero se debe tomar en cuenta los 

valores del activo real fijados por el Ministerio de Turismo, los mismos que no 

serán exigibles en las ciudades que tengan menos de cincuenta mil habitantes  

1.  Minuta de constitución de compañía (firmada por un Abogado); 

se debe adjuntar el estatuto de la compañía, el cuadro de integración del capital. 

En el caso de agencias de viaje, como documentos habilitantes se debe adjuntar el 

certificado provisional de afiliación a la CAPTUR. Luego se eleva a escritura 

pública.  

 

2. Carta de solicitud de aprobación dirigida al Superintendente de 

Compañías, suscrita por un abogado, en la que se pida la aprobación del contrato 

constitutivo y su registro, y se deben adjuntar tres copias certificadas de la 

escritura de constitución de la compañía. La Superintendencia de Compañías 

revisa la documentación en 3 días, y emite su resolución si no encuentra 

objeciones. 

 



 

 
 

En el caso de haberlas, emite un oficio de observaciones, las cuales 

deberán ser  corregidas en la escritura pública o documentos que señale el oficio.  

3.  Con la resolución se debe:   

 Solicitar a la Superintendencia el extracto de la compañía para ser  

publicado en el diario de mayor circulación del lugar donde se va a domiciliar la 

misma;  

 realizar la afiliación a la Cámara correspondiente dependiendo del 

objeto social y obtener el certificado de afiliación definitiva;   

  registrar los nombramientos de Presidente y Gerente General o 

Representante Legal en el Registro Mercantil; obtener la patente municipal.  

 

4. Con estos documentos, se debe acudir nuevamente a la 

Superintendencia de Compañías, quien emitirá una hoja de datos de la compañía; 

con éste se procede a realizar la marginación de las Resoluciones y a realizar el 

respectivo registro en el Registro Mercantil, a partir de este momento tiene validez 

jurídica. (Registro Mercantil). 

  

5.  Se obtiene el RUC en el Servicio de Rentas Internas para persona 

jurídica. (S.R.I.).  

 

6.  Se abre un número patronal de compañías en el Instituto 

Ecuatoriano de Seguridad Social (I.E.S.S.). 

 

7.  Se obtiene el Certificado de Registro en el Ministerio de Turismo. 



 

 
 

 ANEXO 2  

 REGISTRO ACTIVIDAD TURÍSTICA MINISTERIO DE 

TURISMO DEL ECUADOR 

Fuente: CAPTUR 

Requisitos Generales:  

1. Copia certificada de la Escritura de Constitución, aumento de capital o 

reforma de Estatutos. 

 2. Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en  la 

Oficina del Registro Mercantil. 

 3. Copia del R.U.C. 

 4. Copia de la cédula de identidad. 

 5. Copia de la papeleta de votación 

 6. Copia del Contrato de compra-venta del establecimiento, en caso de 

cambio de propietario, con la autorización de utilizar el nombre comercial.  

 7. Certificado de búsqueda de nombre comercial, emitido por el Instituto 

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPPI. 

 8. Copia del título de propiedad (escrituras de propiedad) o contrato  de 

arrendamiento del local, debidamente legalizado. 

 9. Lista de Preciso de los servicios ofertados (original y copia) 

10. Declaración Juramentada de activos fijos para cancelación del 1 por 

mil. 

Plazo: Máximo 30 días después del inicio de la actividad 

Sanción: El no registro se sanciona con USD 100,00 y la clausura del 

establecimiento.  

 



 

 
 

ANEXO 3 

Base de Datos de Estudiantes de Educación Básica Superior de la Ciudad de Guayaquil – Instituciones Particulares 

Fuente: Ministerio de Educación del Ecuador 

 

 

 

  



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 



 

 
 

 

ANEXO 4 

Base de Datos de Estudiantes de Bachillerato de la ciudad de Guayaquil - Instituciones Particulares 

Fuente: Ministerio de Educación del Ecuador 

 



 

 
 

ANEXO 5 

Formato de Encuestas a Estrato A: Estudiantes de Educación Básica 

Superior de 12 a 15 años 

 

 

  



 

 
 

  



 

 
 

ANEXO 6 

Formato de Encuestas a Estrato A: estudiantes de Educación 

Bachillerato de 15 a 18 años 

 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

  



 

 
 

ANEXO 7 

Formato de Encuestas a Estrato B: Profesores  

  



 

 
 

  



 

 
 

  



 

 
 

ANEXO 8 

Formato de Encuestas a Estrato C: Padres de Familia 

 

 



 

 
 

  



 

 
 

  



 

 
 

ANEXO 9 

Formato de entrevista estructurada para autoridades de colegios 

 

Nombre: ________________________________________________ 

Cargo: __________________________________________________ 

Colegio al  que pertenece: ___________________________________ 

¡Buenas días!  Sr/Lic./Ing. 

Mi nombre es María Belén Ledesma estudiante de la Universidad Católica 

Santiago de Guayaquil y me gustaría que me brinde 20 min de su tiempo para 

realizarle una entrevista acerca de actividades turísticas estudiantiles 

Preguntas  tentativas, varían de acuerdo a las respuestas del entrevistado. 

1. Dentro de la Unidad Educativa ¿Los estudiantes realizan tours o 

excursiones anualmente?  

2.  ¿Cuáles son las materias que mas solicitan este tipo de salidas? 

3. ¿Qué tipo de salidas  por estudio o paseo  realizan los estudiantes?  

3.1. Excursiones que duran solo horas en la ciudad o alrededores 

3.2. Viajes de 2 a 3 días por motivo de estudio  

3.3. Viajes de 2 a 3 días por motivo de convivencia, integración o viaje 

de fin de año o curso. 

4. ¿Estos tours los manejan por medios propios o a través de una agencia de 

viajes? 

4.1.    ¿Cuál agencia de viajes? ¿Qué tipo de servicios le brinda? ¿Obtuvo 

un buen servicio? ¿Qué tipo de buses utilizan? 

4.2.   Si es por medios propios… ¿quién es el responsable cuando los 

realizan sin la intermediación de una agencia? ¿Obtuvo un buen 

servicio? 

6. ¿Cuáles son las ventajas y desventajas que usted encuentra en este tipo de 

salidas de grupos de escolares? 



 

 
 

7. ¿Cuentan con algún tipo de guía o servicio de animación sociocultural? 

¿Usted cree que es necesario? 

8. Según las edades de los estudiantes de los siguientes tipos de tours cuales 

son más apropiados para alumnos de 8vo a 10mo? 

8.1. Visitas o giras de excursión 

8.2. Viajes de estudio y/o viajes de fin de año 

En el caso de que hayan realizado viajes de 3dias / o viajes de fin de año Realizar 

estas preguntas 

9. ¿Qué tipo de alojamiento buscan? 

10. Al manejar grupos de estudiantes ¿qué tipo de medidas toman? 

11. ¿Con cuánto tiempo de anticipación realizan la organización? ¿Quiénes 

son los involucrados? 

12. ¿Los padres de familia están de acuerdo con la participación de sus hijos 

en estas actividades?  

13. ¿Usted ha escuchado alguna vez sobre el termino turismo educativo, 

estudiantil, académico, didáctico o pedagógico? ¿Qué piensa Ud. sobre estos 

términos? 

14. ¿Ud. cree que el turismo estudiantil se puede insertar como una 

herramienta para la educación? Si o No y ¿por qué? 

15. ¿A Ud. le gustaría contar como representante de  esta institución con los 

servicios y asesoramiento de una agencia de viajes con enfoque educativo y 

pedagógico para la organización de  los tours o excursiones y que permita conocer 

a los padres toda la información necesaria?  Si o No y ¿por qué? 

16. ¿Qué aspectos Ud. cree debería tener una agencia de viajes que organice 

grupo de estudiantes de 12 a 18 años? 

 

 

 

 



 

 
 

ANEXO 10 

Cartas de Solicitud a Colegios participantes para realizar las encuestas 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 
 

 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

ANEXO 11 

Fotografías de Encuestas en los Colegios Participantes 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 
 

ANEXO 12 

Cotizaciones  

Fuente: Varios proveedores 

 

 

 

  



 

 
 

 

  



 

 
 

  



 

 
 

ANEXO 13 

Tabla de Amortización del Préstamos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


