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Presentacion

Huellas, serd una tienda de venta de souvenirs, que se caracteriza por
reflejar la cultura e idiosincrasia ecuatoriana. Estas piezas seran creadas
de forma artistica y funcional por disefiadores, y artesanos de nuestro

pais.

Este proyecto nace de la idea de ftres ingenieras de Administracion
Turistica y Hotelera interesadas en el desarrollo turistico del pais. Al haber
sido una de ellas propietaria de un negocio de venta de artesanias, se
pensd que esta experiencia previa podria servir para complementarla

con los conocimientos turisticos de cada una de sus integrantes.

Huellas estara localizada en el San Marino Shopping, exclusivo centro
comercial de la ciudad de Guayaquil, ubicado en el corazén de la zona
comercial y hotelera del norte de la ciudad.

Sus operaciones estan previstas para iniciar en el mes de mayo del
2011 y su estudio econdmico estd proyectado a cinco anos de

operacion.

Este proyecto nos fraerd beneficios econémicos y sociales. Se lograra
generar fuentes de empleo a disefiadores y artesanos de varios puntos

del Ecuador y asi contribuir a su desarrolio.



Justificacién

Hemos considerado realizar éste proyecto debido a que desde el inicio
de nuestros estudios en la camrera de Hoteleria y Turismo hemos tenido un
profundo interés en el aporte al desamollo del turismo y la difusion de
nuestra cultura hacia el resto del mundo a través de nuestros visitantes
extranjeros.

La aplicacion de este proyecto traerd consigo varios beneficios entre
ellos el econébmico para los inversionistas. Ademas esperamos que éste
sirva para que futuras generaciones de Ingenieros en Administracion de
Empresas Turisticas y Hoteleras se sientan motivadas a aportar con el
desarrollo de ésta industria tan valiosa, con tantos recursos y que estd en
espera de poder converfise en la primera fuente de generacién de
divisas del pais.

Adicionalmente a fravés de éste negocio queremos aportar con
generacion de empleo para los artesanos de nuestro pais,
principalmente que se beneficien aquellas comunas de la costa que se
encuentran en lugares de dificil acceso, las cuales se toman en cuenta
muy poco y que conservan tanta informacién ancestral adquirida de
generacion en generacion que no ha sido posible difundirla debido a la
falta de recursos. Creemos conveniente rescatar esta informacién y
tradiciones, que forman parte de nuestra historia, antes de que éstas se
pierdan.



Objetivos de la investigacion

Objetivo General

e Generar ingresos econdémicos

e Crearfuentes de trabagjo para nuestros disefiadores y artesanos.

Objetivos Especificos

¢ Incrementar las ventas en un 8% en el segundo ano.

e Aumentar una participacién en el mercado a un 30% en el
segundo ano.

e Aumentar la produccién en un 5% para el segundo ano.

 Creacidon de planes de trabajo trimestrales para disenos e
introduccién de nuevos productos.

e Abrir una sucursal para el segundo frimestre del siguiente afio de

operaciones.



Metodologia

Este trabajo es de tipo Investigacion Accién Participativa. Se utilizé el

método hipotético-deductivo.

Se puede definir la poblacién como las unidades de investigacion que
integran la totalidad del fenébmeno a investigar. Por esta razén, la
poblacién que se utilizé para la realizacién del estudio son los turistas

extranjeros y personas locales de la ciudad de Guayaquil.

En esta ocasion se determino el uso de las encuestas y focus group
como fuente primaria, debido a la rapida obtencién y clasificacién de los
datos, ademas permite la interaccion entre el investigador y la fuente. La
recoleccidon de datos fue realizada a través de una encuesta, la cual
estuvo estructurada en 9 preguntas entre dicotomicas y de selecciéon
multiple las cuales fueron redlizadas directamente por el investigador.
Posteriormente se llevé a cabo el andilisis de los datos, que consistié en
tabular dichos datos de tal forma que se puedan indagar, redistribuir,

ordenar y manipular para generar asi informacién descriptiva.

Para las encuestas se tomé una muestra de 200 personas vy se utilizd el
método del muesireo no probabilistico del cual se tomé el de juicio,
entendiéndose éste por: “procedimiento en el cual se selecciona a los

miembros de la poblacién que proporcione informacién mdas precisa”.

Las fuentes secundarias son aquellas que sirven de apoyo al
investigador para la sustentacion de la investigacion, dentro de estas
fuentes se utilizaron proyectos de tesis de la Universidad Catdlica

Santiago de Guayaquil y varias paginas web.

Para la transcripcion de los datos utilizamos como herramientas la hoja

de cdlculo de Excel de Microsoft.
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1. Resumen Ejecutivo

Artecua S.A. bagjo el nombre comercial “Huellas” serd una tienda de
souvenirs ecuatorianos ubicada en el centro comercial San Marino

Shopping.

Se dedicard a crear y vender souvenirs atipicos. Sus productos se
caracterizar@dn por ser diferentes, de alta calidad, novedosos, creados
por disehadores y artistas, y realizados por artesanos con mano de obra

calificada.

Huellas se diferenciard de sus competidores ya que ofrecerd productos
Unicos y exclusivos en su diseno, artisticos, con valor cultural e
innovadores. Ademdas se ha trabajado en su empaque y presentacion

para darle valor agregado al producto.

Nuestra tienda va a estar ubicada en el corazén de la zona comercial
y hotelera del norte de la ciudad de Guayaquil y a su vez localizada en el
San Marino Shopping, lo que nos brindard una ventaja competitiva
respecto a los competidores debido a la ubicacién, seguridad,
comodidad, buen ambiente y facilidad de acceso que brinda éste lugar.

Huellas tiene como misidbn disenar, crear y comercializar souvenirs
mediante la innovacion permanente y calidad de sus productos y su
visidn es posicionarse como principal comercializador de souvenirs a nivel

local y expandir los puntos de venta en la ciudad.

Debido al crecimiento turistico de la provincia del Guayas en los
ultimos afios y su proyeccién de visitas a futuro hemos encontrado la
oportunidad de emprender éste negocio que va dirigido a los turistas
extranjeros que vienen de vacaciones y que redlizan compras de
souvenirs del lugar que visitan. La razén para escoger este mercado se
debe al alto numero de visitantes extranjeros que recibe la provincia del

Guayas anualmente y que sin duda alguna representa un significativo
1



tamafo de mercado y el cual estd dispuesto a consumir el producto
segun las investigaciones realizadas. Adicionalmente estos productos
también estaran dirigidos al mercado local que visita San Marino
Shopping. que gusta y aprecia los productos ecuatorianos realizados

artesanalmente.

El objetivo de Huellas serd generar ingresos y aumentar la
productividad mediante la creacién constante de disenos y productos
nuevos, aportando con plazas de trabagjo para nuestros colaboradores y

de ésta manera mejorar su nivel de vida.

Entre las estrategias de marketing para captar nuestro mercado
objefivo estardn la publicidad de Get & Go, volantes, convenios con
operadoras turisticas y rentadoras de autos, pagina web, difusion a
través de las redes sociales como Facebook, entre otras.

Contard con un equipo de trabgjo calificado el cual se encargara de
la administraciéon, mercadeo, ventas y manejo de la produccion del
negocio. Tres de sus socias tienen experiencia en el area del turismo y
atencion al cliente, y una de ella experiencia previa en el negocio de la
venta de artesanias lo que resulta una ventaja al iniciar éste nuevo

negocio.

Huellas estard integrada por 3 socios y un inversionista. Tendrd una
inversion de $26.000,00 ddélares que sera financiada con capital propio de
los 3 accionistas de la empresa en un 75% y de un inversionista en un 25%.
El VAN sera de $74.335,86 ddélares con una TIR de un 127%. La inversion se
recuperard dentro del primer ano de operacion.



2.  la Oportunidad

El répido crecimiento del turismo a nivel local, nacional e internacional,
representa una oportunidad para el concepto de nuestra empresa, ya
que el turista generalmente compra recuerdos y regalos de los lugares

que visita.

El sector Artesanias, conocido también como sector de "Articulos
Decorativos y de Regalo" se encuentra en un rapido crecimiento a nivel
mundial y nacional. En nuestro pais existe poca oferta de productos
nuevos, originales y con disefios innovadores, por lo cual nuestro negocio
tendr@ la acogida necesaria para obtener excelente resultados en las

ventas de nuestros productos.

Después de la experiencia de manejar una tienda de artesanias por
parte de una de las integrantes de Huellas surge la idea de abrir un lugar
donde se ofrezcan productos nuevos e innovadores. Dejar a un lado los
tipicos recuerdos que se encuentran en el mercado y poder brindar un
producto nacional nuevo, con ideas innovadoras de creativos
ecuatorianos y con mano de obra de artesanos de nuestro pais.

La tendencia actual a nivel mundial apunta hacia los productos
elaborados a mano, el trabgjo artesanal y el rescate del valor cultural
ancestral asi como también hacia el disefio en conjunto con la utilidad
del producto. El diseno de artefactos risticos artesanales tiene gran peso
y competitividad.

La artesania representa un sector de actividad con la capacidad de
generar empleos para segmentos de la poblacion sin posibilidades de
estudios o tradicionalimente excluidos de los mercados formales de
trabajo.

Un manejo econémico adecuado de la artesania puede conllevar

varios aspectos de mejoramiento de la calidad de vida de los artesanos;
3



se puede generar sostenibiidad en el empleo y estabilidad. Es una
alternativa de vida, no solo econdmica, sino de fortalecimiento cultural.
Se rescatan simbolos y valores que por medio de otra actividad

econdémica no seria posible.

Nuestra tienda de artesanias fiene un bagjo costo de inversién, no
necesita de gran infraestructura, se podra recuperar la inversion en el
primer ano de operacion del negocio y al mismo tiempo generard
rentabilidad a corto plazo.



3. Andlisis de la Industria

Con la implementacion del Plan Maestro De Desarrollo Turistico
realizado a través del Consejo Provincial del Guayas se estima que para
el 2018 se duplique la cantidad de llegadas de turistas de 247.000 a
503.000. Esto significa un crecimiento promedio anual de un 8%.

La demanda de turismo ha evolucionado de una manera positiva
dentro del contexto econdémico y social. En el afo 2007 el gasto
promedio por turista fue de $804.00, generando un total de $186.6
millones en divisas de turismo, con una estancia promedio de 6 noches
por turista (Honorable Consejo Provincial del Guayas y la Cdmara
Provincial de Turismo del Guayas, 2008). Tabla 1y grdficos 1y 2.

Tabla 1. Crecimiento turistico en el guayas

2008 246.620 $411,846,858
2009 266.350 $444,794,606
2010 287,658 $480,378,175
2011 310.670 $516,808,429
2012 335.524 $560,313,103
2013 362.366 $605,138,151
2014 391.355 $653,549,203
2015 422.664 $766,020,462
2016 448.023 $811,981,689
2017 474.905 $860,700,591
2018 503.399 $912,342,626



Grdfico 1. Crecimiento turistico en el Guayas

llegada de visitantes al Guayas ‘
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Grdfico 2. Crecimiento turistico en el Guayas

Impacto Total

:

Millones de ddlares

En el siguiente cuadro se representa el gasto promedio por segmento

segun los dias de estadia. Tabla 2.



Tabla 2. Distribucién de Gastos en el Guayas

Hospedaje $219 $79 $ 142
Alimentos y bebidas $ 87 $47 $159
Taxi $35 $17 $52
Renta auto $144 $ 42 $95
Entretenimiento $ 52 $18 $ 41
Atracciones $ 67 $"24 $72
Casino $93 $ 40 $ 54
Gasolina $ 58 $24 $ 47
Regalos $67 $32 $78
Excursiones $ 61 $27 $57
Total $ 1.046,00 $ 450 $1.096
LOS 4,00 5,70 9.90
Gasto por Dia $ 261 $78 $111

Segun datos del Ministerio de Turismo y la Policia Nacional de
Inmigracién, en el ano 2007 el Guayas recibidé 228.352 turistas
internacionales. La distribucion para los diferentes tipos de turistas que se
estima que vinieron es la siguiente:

Negocio 63.939
Vacaciones 98.191
Visita a Amigos y Familiares 66.222

El impacto total directo que generd el turismo en el Guayas durante el
2007 fue de $183.623.264. Ver tabla 3.



Tabla 3. Impacto Directo por Segmento

Hospedaje $ 13,984.555 $7.755846 $9.419.272
Alimentos $ 5.594,148 $4.622,325 $10.544,013
bebidas

Taxi $ 2,266,415 $1.677.634 $ 3.429.209
Renta auto $9.230,143 $4.110,129 $ 6.300,296
Entretenimiento  $ 4,290,098 $ 2,362,667 $ 4,747,062
Atfracciones $3.346,442 $1.750,323 $ 2,694,159
Casino $ 5,98,479 $3.908,477 $ 3,567,288
Gasolina $ 3.697.956 $ 2.388.606 $3.113,304
Regalos $4,268,720 $3,188,737 $5,193,201
Excursiones $ 3.894,451 $ 2,639,931 $ 3.749,240
Otros Gastos $ 10,332,222 $9.785.939 $19.821,977
Total S 66,853,628 $44,190,614 $72579,022 $183.623.264
Porcentaje 36% 24% 40%

Los visitantes cuya actividad principal fue vacaciones, fueron
motivados por turismo de cultura, seguido de compras y Ecoturismo.

Tabla 4 y Grdfico 3.



Tabla 4. Propésito de Viaje: Visitantes a Guayas

Negocios 23%
Conferencias 5%
Sub-Total 28%
Voo R AR
Compras 9%
Turismo cultural 12%
- Turismo de Sol y playa 7%
Turismo de deporte 2%
Ecoturismo/naturaleza 8%
Turismo Rural 2%
Turismo itinerario 3%
Sub-Total 43%
VREERRROAS. v e o SRR |
Visita Familiares/Amigos 29%
Sub-Total 29%

Grdfico3. Propésito de Viaje. Porcentaje.




Segun el Plan Maestro de Desarrollo Turistico de la provincia del
Guayas, la actividad turistica mas popular entre los vigjeros, fue la
compra de artesanias. El 57% de los turistas compré artesanias durante su

visita a Guayas.

Podemos observar la lista de actividades turisticas en la tabla 5.
(Honorable Consejo Provincial del Guayas y la Cadmara de Turismo del
Guayas, 2008)

Tabla 5. Actividades Turisticas

Compra de Artesanias 57%
Caminata 39%
Visita @ Comunidades 12%
Observacion de aves 12%
Bicicleta 10%
Buceo y Snorkel 7%
Arte contemporéaneo 7%
Escala en roca 4%
Fincas cafeteras 4%
Descenso en rios 4%
Pesca 3%
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4, Mercado

4.1 Andlisis del Mercado

Con los resultados obtenidos de las encuestas realizadas se ha
detectado que la demanda del mercado no se encuentra satisfecha
con la oferta ya que consideran que los productos son de poca calidad,
son repetitivos y en su mayoria representan sélo a la siera ecuatoriana.
Adicionalmente los lugares en donde se encuentran éstos no cuentan
con la infraestructura necesaria. Se demanda productos nuevos,
innovadores, con referencias estéticas de todas las culturas, més punto
de venta dentro de la ciudad en los cuales se brinde comodidad vy
seguridad al momento de redlizar la compra.

Los resultados obtenidos también nos ayudan a identificar los
principales canales de distribucion, medio por el cual, nuestra tienda de
souvenirs podria llegar a ellos.

Hemos podido conocer que existe un mercado interesado en la
compra de souvenirs ya sean estos para regalos o como recuerdo del
lugar que visitan. El souvenir artesanal es un producto de alto valor
agregado, por consiguiente su costo muchas veces también es elevado.
Es por ello que se debe buscar mercados que aprecien su valor.

4.1.1 Tamano de Mercado

El tamano de mercado lo hemos segmentado de la siguiente manera: de
las 310.670 visitas totales durante el ano 2011 se ha tomado un 9% de los
turistas extranjeros del segmento de vacaciones (el mas numeroso con un
43%) y que son los que realizan compras (ver tabla 4). Del total de ésta
porcion escogimos el segmento de edades de mayor participacion que
comprende desde 25 hasta 54 afnos y que representa un 72% (ver gréfico
4). Como éste segmento de mercado se reparte entre los varios
competidores, hemos considerado escoger sélo un 23% de éste mercado

que representarian 4.630 visitas anuales (ver tabla §6). Como
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mencionamos anteriormente, hemos escogido el segmento de
vacaciones y tomado el valor promedio del gasto de éste segmento por
concepto de compras que es de $32,00 (ver tabla 2) y que nos generaria
$149.760,00 ddélares anuales. En la tabla 7 se puede ver el detalle del
impacto econémico anual, mensual y diario.

Tabla 6. Tamaio de mercado 2011

NUmero total de visitantes al afio 310.670
Porcentaje de visitantes que realiza compras - 9% 27.960

Porcentaje del rango de edades (25 - 54 afos) con mayor  20.131
participacién - 72%

Porcentaje del mercado a cubrir - 23% 4.630
Visitas mensuales 385
Visitas diarias 13

Tabla 7. Impacto econémico en délares

Valor venta promedio diaria $ 32,00
Total ventas anuales $149.760 ,00
Total ventas mensuales $ 12.480,00

Total ventas diarias $416 ,00



4.2 Andlisis de Porter

Existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de

rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de éste.

4.2.1 Rivalidad entre los competidores

En la ciudad de Guayaquil existe una rivalidad mediana en la oferta de

souvenirs y artesanias. Entre los principales competidores tenemos:

"GYE Souvenirs”, un local con un esfilo diferente ya que la
mayoria de sus productos son elaborados por artistas.

MAAC tienda, ubicado en el Centro Cultural Simén Bolivar y que
exhibe articulos artesanales y de disefio.

Ecua Arte en el Hotel Oro Verde, ofrece artesanias finas y piezas
de disefiadores con precios altos.

Olga Fisch Folklore, ofrece artesania de excelente acabado.
Mercado artesanal, cuenta con mas 200 locales, ofrecen variedad
de productos artesanales.
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4.2.2 Amenaza de entrada de los competidores

Es muy dificil establecer barreras de entrada para el mercado al cual
estamos dirigidos, ya que es un mercado que no fiene mayores
complicaciones para acceder, esto se demuestra por el bajo capital que
se necesita. Hemos conseguido diferenciar nuestros productos de la
competencia ya existente ya que estamos ubicados en un centro

comercial de facil acceso ademas brinda comodidad y seguridad

4.2.3 Sustitutos

Existen productos sustitutos debido a la variedad de la oferta en el
mercado como productos elaborados en otros materiales: cerdmica,
vidrio, bordados, etc.

4.2.4 Poder de negociacion de los proveedores

Existe poder de negociacion con nuestros proveedores, los artesanos
ecuatorianos. Trabajaremos directamente con un grupo de mujeres
originarias de Dos Mangas, en la Provincia de Santa Elena, personas
capaces y dispuestas a trabajar con nuevos disefios manteniendo sus
técnicas tradicionales, ademas la materia prima que se utilice en la
elaboraciéon de nuestros productos tienen precios relativamente bajos y

se los encuentra faciimente en el mercado.
4.2.5 Poder de negociaciéon de los compradores

Al conocer que en la actudlidad tenemos clientes exigentes, la
demandan de productos son de alta calidad, disefio e innovaciéon. Al

adquirir un producto podrdan constatar que lo que ofrecemos se merece
un alto nivel de calidad.
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4.3 Segmentaciéon de Mercado

®» Demogrdficas:

e Edad: adultos de 25 a 54 anos.

e Sexo: masculino y femenino.

e Ocupacion: estudiantes, profesionales, artistas.

®» Psicogrdfica:
¢ Clase Social: media, media alta y alta.
o Esfilos de Vida: interesados en arte, cultura, vigjes, naturaleza,

lectura, compras.

®» Conductual

e Ocasiones: estos productos se pueden comprar en cualquier
ocasién y en cualquier época del ano.

e Actitud hacia el producto: al ser un producto innovador sera
atractivo para el mercado objetivo

15



4.4 Clientes

El mercado meta de HUELLAS esta direccionado principalmente al
turista extranjero que visita la provincia del Guayas, aunque por la
ubicacién estratégica de nuestro establecimiento en el “San Marino
Shopping"”, tendremos un alto trafico de personas locales que también
seran parte de nuestro mercado objetivo.

El turista internacional proviene principaimente de Norteamérica,
Espana, Colombia, Perd, Alemania e Italia los cuales son los mercados
emisores mas importantes para el Ecuador y que buscan productos que
representen y reflejen la cultura e idiosincrasia del lugar visitado. La mayor
parte de los visitantes son profesionales con una alta formaciéon
académica (Honorable Consejo Provincial del Guayas y la Cadmara
Provincial de Turismo del Guayas, 2008), con edades que fluctian entre
25 y 54 anos, interesados en conocer y aprender de la cultura de los
lugares que visitan y que valoran los productos artesanales con identidad

cultural.

Hemos tomado éste rango de edades ya que segun el estudio del Plan
Maestro Turistico del Guayas, los vigjeros que tuvieron mayor
participacién en su visita al Guayas fueron los de 25-34, 35-44 y de 45-54,
que representa un promedio de 72% de las visitas totales anuales. En los
graficos 4, 5 y 6 podemos ver los rangos de edades, el origen y la
formacion académica de los turistas internacionales. (Honorable Consejo
Provincial del Guayas y la Camara de Turismo del Guayas, 2008)
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Grdfico 4. Edad del Turista

® 182 24 anos
m 25a 34 anos
m 35a 44 anos
m 45 a 54 anos

m 55 anos en adelante

Grdfico 5. Origen de turistas internacionales a Ecuador

® Estados Unidos
= Colombia

B Peru

= Espana

m Otros
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Grdfico 6. Formacion Académica

®m Primaria Secundaria
B Universitario

® Maestna/Doctorado

Como menciondbamos anteriormente hay un mercado indirecto que
es el de las personas locales que visitan el Centro Comercial “San Marino
Shopping”. De aqui obtendriamos un nicho de mercado que seria la
gente que aprecia y gusta de los productos ecuatorianos elaborados
manualmente. Generalmente su compra estd basada en regalos para
familiares o amigos que viven en el extranjero, ya que en los productos

ven representada la cultura ecuatoriana.

En resumen, los turistas extranjeros y el mercado local que visita
constantemente el centro comercial, ubicados en una clase social media

a alta, conformarian el mercado objetivo.

4.5 Comportamiento de compra

Los souvenirs son comprados de forma espordadica. Hay un patrén de
compra estacional, aunque existen también compras a lo largo del ano.
Por ejemplo, los meses de julio a octubre es la época donde existe una
mayor demanda por parte de los turistas extranjeros y nacionales. Estos

18



hechos influyen en la planeacion estratégica de la oferta de los

productos, en la fijaciéon de precios o en la fase de promocion.

La decision de compra se toma en el punto de venta, por lo tanto es
importante la planeacion de las estrategias para ponerlas en marcha en

el lugar donde se adopta la decisibn de compra.

Otros motivos a tener en cuenta son la comodidad del lugar donde se
ofrezcan los souvenirs, el precio, la variedad, la calidad, el atractivo de la
tienda, seguridad y la atencién que se ofrece por parte del personal de

ventas.

4.6 Competidores

4.6.1 Andlisis

En la ciudad de Guayaquil existen varios lugares que ofrecen souvenirs,
sin embargo no existe originalidad en sus productos ya que éstos
podemos encontrarlos en la mayor parte de los mercados artesanales de
lo ciudad. Ademdas se ha encontrado que algunas artesanias ofrecidas

en el mercado son de origen extranjero.

En la actualidad son muy pocos los lugares en la ciudad que ofrecen
alternativas de productos diferentes y originales, y que representan

nuestra competencia directa. Entre ellos tenemos a:

% “GYE Souvenirs", un local con un estilo diferente ya que la mayoria
de sus productos son elaborados por artistas. Sus precios son
relativamente altos y lleva en el mercado aproximadamente mas
de dos anos.

< MAAC tiendaq, la cual funciona desde hace § anos en el Centro
Cultural Simén Bolivar y que exhibe articulos artesanales y de

diseno.
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% Ecua Arte en el Hotel Oro Verde, con mas de 10 afos en el
mercado. Ofrece artesanias finas y piezas de disenadores con
precios altos,

< Olga Fisch Folklore, con mas de 20 anos en el mercado quitefo y
hace mas de tres anos en el de Guayaquil, ofrece artesania de

excelente acabado. Sus precios son altos.

Linea Verde es ofra tienda con un concepto diferente; ésta se dedica
principalmente a la venta de camisetas. Sus productos se basan en la
representacion de la flora y fauna del pais, y se encuentra ubicado en
varios centros comerciales de la ciudad.

También tenemos los varios mercados artesanales como por ejemplo
el que se encuentra ubicado en la calle Loja y Baquerizo Moreno, el cual
lleva mas de 20 anos ofreciendo sus productos artesanales. Se encuentira
cerca de la zona turistica mas frecuentada de la ciudad y ofrece un
sinnUmero de fiendas, sin embargo ocasiona demasiado ruido visual y la
mayor parte de sus productos artesanales representa a la regidn
Interandina, quedando nuestra cultura costefia sin ser representada y
apreciada por los turistas. Sus precios son bajos y sus productos de baja a
mediana calidad.

Estos dos Ultimos establecimientos no los consideramos nuestra
competencia directa debido a que el mercado objetivo y el concepto
de cada uno de ellos difieren del nuestro.

Consideramos que a pesar de tener cuatro establecimientos con
conceptos similares tenemos la ventaja de estar ubicados en un punto
estratégico, el corazén hotelero y comercial del norte de la ciudad,
donde existe un alto flujo de personas y que es de facil acceso.
Adicionalmente se trabajard en las estrategias publicitarias para lograr
una promocion adecuada y poder llegar a nuestro mercado objetivo.
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4.6.2 Matriz Competitiva

Tabla 8. Matriz Competitiva

Norte Linea verde
Norte Killa Artesanias
Norte Hecho en Ecuador
Artesanias
Ecuatorianas
Souvenirs Artesanias
Norte Olga Fisch
Centro GYE Souvenirs
Centro Maac Tienda
Centro Mercado artesanal
Guayaquil
Centro Mercado Artesanal
Machala
Centro Mercado Artesanal
Malecdn 2000
Centro Locales Cermro Santa

Ana

San Marino Shopping,
Mall del Sol,
Policentro y Rio
Centro los Ceibos

Mall del Sol

Aeropuerto José
Joaquin de Olmedo

Village Plaza -
Samborondén Km 1.5
Barrio Las Penas -
Calle Numa Pompilio
LLona
Malecdén Simén
Bolivar y Loja - MAAC
Calle Loja y Baquerizo
Moreno
Machala y Pedro
Pablo Goémez
Malecén 2000,
mercado sur - calle
Febres-Cordero
Escalinatas del Cerro

Santa Ana
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4.6.3 Andlisis de los precios competidores

En el mercado encontramos diferentes locales de artesanias que

ofrecen varios productos artesanales cuyos precios oscilan entre:

e GYE tienda de Souvenirs Ye
Camisetas desde $12 G
TiENDA DE
Accesorios desde $3 S@UVENIRS

o Pt Iy e

Bolsos desde $15

e Llinea verde - San Marino I
Gl 522 Linea@ verde
Boligrafos $4.90 e’
Accesorios de decoraciéon desde $4

e Mercado Artesanal de Guayaquil
Camisetas desde $8
Accesorios desde $2

¢ Maac Tienda
Accesorios desde $5
Articulos varian entre $5 y $275

e Olga Fisch
Accesorios desde $15
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5. La Empresa

5.1 Aspectos legales

ARTECUA S.A., es una compania de comercializacion de souvenirs
ecuatorianos. Es creada en la ciudad de Guayaquil el 22 de septiembre
del 2010 bajo el nombre comercial "HUELLAS". Sus operaciones
comerciales iniciardn en mayo del 2011 con registro Unico de
contribuyentes 0914369194001.

5.1.2 Microlocalizaciéon del proyecto

= Pais: ecuador

* Provincia: guayas

* Cantén: Guayaquil

* Parroquia: Tarqui

= Referencia: centro comercial San Marino Shopping
» Teléfono: 2684459

Ceniro comercial San Marino Shopping

Direccién: San Marino Shopping, planta baja isla # 69
Av. Francisco de Orellana y Av. Carlos L. Plaza Danin

Guayaquil - Ecuador
23



PBX: (593) 4 2238191
Pégina web: http://www.huellas.com.ec

5.1.3 Conformacién Capital Social de la empresa

La empresa estard conformada por cuatro accionistas que tendrd una
participacién del 25 % cada uno. Esta empezard con un capital de
$26.000,00 ddlares. Ver Tabla 9.

Tabla 9. Capital social de la empresa

Katiuska Contreras Presidente $6.500,00 25%

Rosa Diaz Gerente General  $ 6.500,00 25%

Carolina Larrea Representante $ 6.500,00 25%
Legal

Inversionista Accionista $ 6.500,00 25%

5.2 Descripcién de la empresa

Huellas, tienda de souvenirs, nace de la idea de ftres brillantes
Ingenieras en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras,
interesadas en el arte y la cultura del pais. Una de las accionistas tiene
experiencia en el campo de venta de artesanias; fue co-propietaria y
administradora de la MAAC tienda ubicada en el Malecén 2000 en el
ano de 2005, y las otras accionistas con conocimientos sobre el turismo y
muy capaces de dirigir y administrar el negocio.

Huellas se dedica disefar, crear y vender souvenirs, recuerdos Unicos y
exclusivos por su diseno, para turistas extranjeros que deseen recordar
momentos o experiencias vividas del lugar que visitaron. Dejar a un lado
los tipicos recuerdos que se ofertan en el mercado actual y brindar

productos nacionales de alta calidad.
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Nuestra tienda de souvenirs estard ubicada en el centro comercial San
Marino Shopping, zona estratégica del norte de la ciudad de Guayaquil,
a sélo cinco minutos del aeropuerto José Joaquin de Olmedo y en una

zona hotelera y comercial.

5.2.1 Misién
Disefar, crear y comercializar souvenirs mediante la innovacion

permanente y calidad de sus productos.

5.2.2 Visién
Posicionar la marca Huellas como principal comercializador de
souvenirs a nivel local y expandir los puntos de venta en la ciudad.

5.2.3 Valores:
Nuestros valores seran nuestro primordial desarrollo para el buen
trabajo en equipo:
e Responsabilidad: cumplir con los pagos a nuestros
proveedores y con las expectativas de nuestros clientes.
e Respeto por el individuo: trato justo para los clientes internos
y externos.
e Servicio al cliente: excelente disposicion para atender a los
clientes.
e Trabajo en equipo: convivencia, armonia y sinergia en

nuestra empresa.

5.2.4 Politicas del producto

e Evidencia de hecho a mano con técnicas tradicionales y
nuevas mediante soporte escrito adjunto a la pieza

e Contenido cultural - identidad

e Alta calidad de manufactura

« Diversidad de materiales sin afectar la naturaleza - manejo
respetuoso de la materia prima y el medio ambiente

e Innovador: Nuevo, renovado, reeditado

+ Disefo versatil.
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5.2.5 Objetivos generales

Generar ingresos econdmicos y aumentar las ventas mediante la
creacién constante de nuevos productos y aportar asi con plazas de
trabajo para nuestros disenadores y artesanos.

5.2.6 Objetivos especificos

* Incrementar las ventas en un 8% en el segundo ano.

e Aumentar una participacion en el mercado a un 30% en el
segundo ano.

e Aumentar la produccién en un 5% para el segundo ano.

+ Creacion de planes de trabajo trimestrales para disefios e
infroduccion de nuevos productos.

e Abrir una sucursal para el segundo trimestre del siguiente afo de

operaciones.

5.3 Producto

Huellas, tienda de souvenirs estara provista de diversidad de productos
utilitarios, de decoraciéon, accesorios, bisuteria, joyeria, etc., con
identidad cultural, exaltando técnicas artesanales, de excelente calidad
y alto contenido de diseno, influenciado por las tendencias de moda,

en volimenes de produccion limitada.

El producto se sustentara en la idiosincrasia y cultura de la gente del
Ecuador; para la creacion de los éstos se trabajara mucho en el diseno,
significado y simbologia, el uso de diversidad de materiales, formas,
variedad de colores. Cada producto tendrd su etiqueta con informacion

relevante del éste.
Entre los productos que ofreceremos en Huellas, tienda de souvenirs,

estan:

26



= Rompecabezas

= Portaincienso

» Calendarios

* Individuales portavasosX4
* Cajas de madera

= Postales

* Munequitos de Madera

* Ganchos

5.4 Equipo gerencial

El equipo gerencial esta conformado por fres jévenes emprendedoras,
con conocimiento y experiencia en el campo del turismo.

Katiuska Contreras: Ingeniera en Administracion de Empresas Turisticas
y Hoteleras, con experiencia como Asistente Administrativa de un
importante Restaurante de la ciudad de Guayaquil; asi mismo ha
adquirido experiencia en atencion al cliente al trabajar como guia de

turismo, en agencia de vigjes y en relaciones publicas.

Rosa Diaz: Ingeniera en Administracion de Empresas Turisticas y
Hoteleras, con experiencia en atencién al cliente gracias al trabagjo en
agencia de vigjes, aeropuerto y hoteleria.

Carolina Larrea: Disefiadora de Joyas e Ingeniera en Administracion de
Empresas Turisticas y Hoteleras. Fue co-propietaria y Administradora de la
MAAC TIENDA, dedicada a la venta de artesanias y piezas de joyeria.

Dentro del campo del turismo ha obtenido experiencia gracias al
trabajo en hoteles dentro y fuera del pais, asi como también para una

aerolinea en el aeropuerto de Guayaquil.

Ver anexos.
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6. Plan de Marketing

6.1 Introduccién

Huellas serd una tienda de venta de souvenirs diferente a las que
existen en el mercado ya que los productos seran creados bagjo
pard@metros de disefio manteniendo y reflejando siempre la identidad de
nuestro pais, manufacturadas artesanalmente y las cuales tendrén un
soporte escrito con la descripcion de la pieza, su significado, historia,
materiales, etc. El propésito de Huellas, tienda de souvenirs no es sdlo
generar ingresos economicos sino poder reflejar nuestra idenfidad a
través de las piezas. Simbolos, formas, colores y técnicas que han sido
transferidas de generacion en generacion a través del tiempo seran
redisenadas, conservando aquellos elementos distintivos que le otorgan
identidad.

Nuestro mercado meta son todos aquellos turistas extranjeros que
visitan la provincia del Guayas interesados en conocer un poco mas de
nuestra cultura. Asi mismo las personas locales que gustan de los

productos innovadores.

El propésito del plan de Marketing es vender productos innovadores y
de buena calidad para los clientes. Esto lo conseguiremos mediante
algunas estrategias como la promecion y presentacion de cada una de
nuestros productos, excelente atencion al cliente y la renovacion
trimestral de los productos ofertados siguiendo las tendencias en el

mundo de la cultura y el arte.

Ofra de las estrategias de Marketing se basard en la ubicaciéon del
local. Huellas se encontrarG en el “San Marino Shopping”, uno de los
centros comerciales mas importantes de la ciudad de Guayaquil
ubicado en el corazén de la zona comercial y hotelera del norte de la

ciudad.
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Se realizar@ publicidad a través de nuestra pagina web
www.huellas.com.ec, y nuestra red social de Facebook, donde
detallaremos nuestros productos, precios, promociones y ubicacion del
local. Ademds trabajaremos en conjunto con operadoras turisticas,
rentadoras de autos, publicidad de Get & Go, entre otfros. El 2% de
nuestras ventas mensuales se invertirdn en marketing vy publicidad.
(Castro, 2008)

6.1.1 Andlisis FODA

6.1.1.1 Fortalezas

¢ Buena relacién con nuestros proveedores.

e El personal estard capacitado para poder proveer informacion
sobre los productos (materiales, técnicas, significado, disefo,
procedencia, etc.).

e Buen manejo de servicio al cliente.

e Manejo basico del idioma inglés.

e Disenos Unicos, innovadores, variados y de excelente calidad.

e Riqueza cultural de los productos.

e Abundancia de recursos naturales y culturales.

e Experiencia previa en el negocio.

6.1.1.2 Debilidades

+ Dificultad de construir el posicionamiento de la empresa en los
clientes.

e Capacidad para comunicar (target).

e Nuevos en el mercado.

« Menor variedad de productos que la competencia.
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6.1.1.3 Oportunidades

e El turismo en Guayaquil ha ido desarrolldndose graduaimente. La
demanda turistica tiene un crecimiento anual del 8% segun lo
registra los datos de llegadas de turistas a la ciudad ano a afno.

* Creciente tendencia hacia el turismo cultural.

e Disefos Unicos e innovadores.

* Ubicacién estratégica en un lugar comodo y seguro.

e FEl Ecuador cuenta con una diversidad de materiales naturales
para la elaboracién de las artesanias.

* La oferta de artesanias en la ciudad de Guayaquil es repetitiva y
con poca creatividad.

6.1.1.4 Amenazas

e Creacidén de nuevos negocios con el mismo concepto.
e Crisis econdmica.

e Promocién negativa de la ciudad en el mundo.

e Inseguridad en la ciudad.

e En el mercado podemos encontrar productos sustitutos.

e Posicionamiento de la competencia.
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6.2 Estrategia Competitiva

6.2.1 Diferenciacién de producto

Es un concepto clave porque es una fuente muy importante de
ventaja competitiva al producir bienes que son diferentes de los que
produce la competencia. Nuestra diferenciaciéon esta en el diseno e
innovaciéon de cada pieza. Cada producto contard con un detalle de la
informacién que éste contiene como materiales, significado, técnica,
procedencia y se debera comercializar los productos con la marca para
empezar a ganar aceptacion entre los clientes. Otra diferenciacion es
nuestro empaque, es decir que cada producto tendrd una envoltura
particular. Adicionalmente contaremos con personal altamente
capacitado y con amplio conocimiento de los productos

6.3 Investigacion cualitativa

6.3.1 Guia del Focus Group
6.3.1.1 Introduccién

¢ Presentacién del moderador y participantes
Moderador: Angela Arboleda - Llicenciada en Publicidad y
Marketing
Participantes: Extranjeros, estudiantes universitarios, artistas,

profesionales

e Explicaciéon de la metodologia

Como nuestro mercado objetivo son los turistas extranjeros y personas
locales que visitan el San Marino Shopping escogimos a 8 personas
variadas para realizar una investigacion sobre la percepcion de los
competidores y la presentacion de nuestros productos.
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6.3.1.2 Actitud hacia la categoria del producto

sCuénteme por favor, qué compra cuando visita una ciudad? 3Algo
mas?

¢Cudles son los motivos principales para realizar la compra?
sCudles son sus productos preferidos? sPor qué?

Respecto a los diferentes productos que mencionaron zMe podria indicar
lo positivo de cada uno de ellos?

:Qué es lo negativo de cada producto? 3Algo mas?

6.3.1.3 Actitud hacia las marca

sMe pueden indicar qué tiendas de souvenirs conocen?

2En qué tiendas ha comprado? 3Cudl es su preferida? zPor qué?

2En qué tiendas compra con mas frecuencia?

2Qué es lo que mas le gusta de la tienda X2

2Como es esta tienda con respecto a: atencion al cliente, calidad,
variedad de productos y de precios?

2Qué motivos lo llevaron a la compra?

sCudles podrian ser otros motivos?

2Qué razones lo llevaron a obviar otras tiendas?

6.3.1.4 Evaluacién del nuevo producto
6.3.1.5 Presentacién del concepto del nuevo producto

“Huellas es una fienda de souvenirs atipicos creados vy
manufacturados por disenadores, artistas y artesanos
ecuatorianos que ofrece una variedad de productos con
ideas innovadoras y diferentes a lo que se encuentra en el

mercado”.

3Qué opinan de ésta idea de producto?

2Qué es lo que mas les agrada de lo que aqui se describe? 3Qué mas?
sles hace pensar en un producto caro, de precio intermedio, barato,
muy barato? 3Qué precio les parece que costaria?
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6.3.1.6 Impresion del producto

3Qué les parece éste producto? zles agrada, por qué?
Del uno al diez, zqué cdlificacion le darian?2
sComprarian éste producto? zPor qué?

2Qué productos les agradan mas?2 sPor qué?

2Cudles les agradan menos? 3Por qué?

6.4 Investigacién cuantitativa

Se readlizaron 200 encuestas en diferentes puntos de la ciudad de
Guayaquil como por ejemplo el aeropuerto José Joaquin de Olmedo,
San Marino Shopping, Malecén 2000 y Universidad Catdlica de
Guayaquil; éstas fueron readlizadas en el mes de julio del 2010. A
continuacién se puede apreciar el formato de la encuesta y la

presentacion de los resultados que ésta arojo.
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6.4.1 Encuesta
Edad: Género:F( ) / M [ ) Nacionalidad:

1.- ¢ Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?
Si No —
2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Casi siempre

A veces Nunca

3. Cuando usted fiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia,
siendo 1 el mas importante y 3 el menos importante.

Regalo
Recuerdo

Coleccioétn

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

Calidad I Variedad de productos

Precios Disenos innovadores

5.- ;Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia,
siendo 1 el mas importante y é el menos importante.

Internet

Referencia de amigos o familiares

Informacién turistica

Agencias de vigjes

Revistas especializadas

Oftros (por favor especifique)
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é.- Cuando elige una tienda de souvenirs, ;por qué razén lo hace? Elija
una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo 1 el mas
importante y 5 el menos importante.

sl Ubicacion - Precios econdmicos
Atencion Seguridad
i Prestigio

7.- ¢Es importante para usted el valor cultural que tenga el souvenir?
Si No
8.- ;Se encuentra usted satisfecho con la oferta de souvenirs en la ciudad

de Guayaquil?
Si No

aPor qué?

9.- ¢ Estaria usted dispuesto a comprar souvenirs con disefios innovadores,
creadas por jévenes disefiadores ecuatorianos?
Si No

sPor qué?
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Presentacién de resultados

Pregunta 1.- ;Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si 99%
No 1%
TOTAL 100%

Compra usted artesanias cuando
visita un pais o ciudad?

1%

H si

mNo

Pregunta 2. ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre 26%
Casi siempre 28%
A veces 44%
Nunca 1%

TOTAL 100%
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- Con que frecuencia lo hace?

Siempre Casi siempre Aveces Nunca TOTAL

Pregunta 3.- Cuando usted tfiene la oportunidad de comprar
souvenirs, ;Por qué lo hace? Elija una de las siguientes opciones en
orden de importancia, siendo 1 el mds importante y 3 el menos

importante.

Regalo 47%
Coleccion 9%

Recuerdo 44%
TOTAL 100%

. Cuindo tiene la oportunidad de comprar una artesania, lo
haces por?
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Pregunta 4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué estd
relacionad la compra del producto? Elija una de las siguientes opciones
en orden de importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos
importante.

Variedad 15%
Diseno 41%
Calidad 25%
Precios 19%
TOTAL 100%

Cuando usted va a una tienda de artesnias la compra del
producto esta relacionada a:

| 100 B N
80 Tt e
60 o
sl
20 h
a : . .

Variedad Diseno Calidad Precios TOTAL

Pregunta 5.- ;Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de
tiendas de souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y é el menos importante.
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Internet 15%

Amigos 45%
Agencia de Vigjes 3%
Informacion Turistica 27%
Revistas 6%
Especializadas

Otros 4%
TOTAL 100%

- F

¢ Cuiles el medio que utiliza usted para la busqueda de tienda de |
artesanias?

Internet  Amigos Agenciade inf Revistas Otros TOTAL
Viajes Tunstica Esp.

Pregunta é.- Cuando elige una tienda de souvenirs, ;por qué razén lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia,
siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante.
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Buen Ambiente 20%
Ubicacién 27%
Precios 24%
Prestigio 9%
Atencion 20%
TOTAL 100%

+Cuwindo elige una tienda de artesanias, por qué razon lo hace?

Buen Ubicacion Precios Prestigio Atencion TOTAL

Pregunta 7.- ;Es importante para usted el valor cultural que tenga el
souvenir?

Si 80%
No 20%
TOTAL 100%
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JEsimportante para usted el valor cultural que tenga
Ia pieza de artesania?

s

& No

Pregunta 8.- ;Se encuentra usted satisfecho con la oferta de souvenirs en
la ciudad de Guayaquil?

Si 45%
No 55%
TOTAL 100%

. Se encuentra usted satisfecho con la oferta de
artesanias en la ciudad de Guayaquil”?

55%

ok

No
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¢Por qué?

En conclusion el 55% de las personas encuestadas NO estan conformes
porque dicen que hay pocos lugares de venta artesanias ademas de
muy baja calidad y poca variedad de disefos ya que la oferta ofrece
productos en su mayoria productos representativos de la sierra dejando
nuestra identidad costena sin ser representada.

Pregunta 9.- ;Estaria usted dispuesto a comprar souvenirs con disefios
innovadores, creadas por jovenes disefiadores ecuatorianos?

Si 100%
No 0
TOTAL 100%

. Estaria usted dispuesto a comprar
artesanias con diseios inovadores, creados
por diseiadores ecuatorianos?

s




6.5 Marca
6.5.1 Nombre

Se ha designado "HUELLAS" a nuestra tienda de souvenirs debido a las
tradiciones, los conocimientos, las técnicas ancestrales, el arduo frabgjo,
la esencia del ecuatoriano, la huella y el rastro que deja cada uno de los
artesanos al momento de realizar nuestros productos. Queremos que

cada particula de nuestras piezas refleje la idiosincrasia de nuestro pais.
6.5.2 Slogan

Huellas...arte, disefio y cultura.

6.5.3 Marca del producto

Nuestra marca posee caracteristicas modernas, hemos utilizado el
color verde, como representacion de la naturaleza ya que ésta nos
brinda todos los elementos y materiales para la elaboracion de nuestras
piezas. También representa un color positivo que tiene que ver con el
equilibrio, la vida y la renovacion. Ademdas se ha ufilizado colores
llamativos dentro de la palabra Huella en representaciéon de lo colorido
que es nuestro pais y su diversidad de etnias y paisajes.

NUEIES
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6.5.4 Papeleria
6.5.4.1 Tarjetas de presentacién

Carolina Larrea

C.C. Son Marino - Local 49
| 59342238171

| 59342242387

w.www huellas.com.ec

www . huellos.com.ec

Rosa Diaz

C.C. San Marino - Local 69

www huellas com.ec

Katiuska Contreras

C.C. Son Marino - Local 49
| 59342238171
| - §9342242387

b 4
-~
E
o
(V)
a w www. huellas.com.ec
;:_:l
=
z
3
E
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6.5.1.2 Papel membretado

47

C.C. San Marino - local 69
| 59342238171

| 5YMa242387

w www_huellos com.ec



6.5.1.3 Sobre parte frontal

P A P

para

C.C. San Marino - Locaol 69
! 59342238171
‘ | 59342242387

w. www. huellas.com.ec
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6.5.1.4 Sobre parte posterior
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6.5.1.5 Empaque y presentacién del producto

Se utilizard empaque propio de la Marca Huellas
< Papel de Seda en colores llamativos
< Cinta de raso, color verde y dorado

< Bolsas de papel

<+ Adhesivo con impresion de la marca
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6.6 Marketing Mix
6.6.1 Producto

Nuestros productos satisfaran los deseos de los consumidores al poder
obtener una pieza exclusiva, con disenos innovadores adaptados a las
tendencias del momento y con valor cultural, muchas veces readlizada

artesanalmente y con diversidad de materiales.

Serdn piezas hechas a mano por artistas, disefadores y artesanos
ecuatorianos bajo la supervision de las personas encargadas del control

de calidad, para asi brindar siempre un producto de excelente acabado.

6.6.1.1 Caracteristicas del producto

e Disenos Unicos y exclusivos

e Diversidad de tamanos y colores

 Buena calidad

e Productos de uso utilitario.

e Creados por disenadores y artesanos ecuatorianos

¢ Manufacturado en el pais

Entre los materiales a utilizarse para la elaboracién de nuestros
productos tenemos:

e Tela 100% algodén

e Madera

e Alambre

e Corteza de coco

e Concha de nacar

e Tagua

e Lana

e Japan

* PagjaToquilla

e Papel reciclado

e Enchapado
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6.6.1.2 Linea de productos
Nuestra linea de producto consta de una variedad de disenos,

materiales, formas y colores.

Tabla 10. Linea de productos

Delantales

Camisetas

Bolsos

Monederos

Cintillos

Bufandas

Libreta

peguena
10X10

Libreta
mediana
21X15
Cuademos
pequenos
21X15

Borradores

Boligrafos

Separadores
de Libros

Porta nota Aretes
lapiceros |
|

Sujetador Pulseras
de hojas

Collares

Anillos

' Porta
anillos

Ucveros
Abanicos

Es‘bejo de
mano
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Algun

Tazas de
300CC

Tazas de
405CC.

Paraguas

Rompecabeza
s

Porta incienso

Postales

Ganchos

Calendarios
Munequitos de
madera
Cajas de
Madera



6.6.1.3 Productos de Huellas

Porta lapicero y tarjetas

Porta anillos con sello precolombino.
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Album de fotos con disefio precolombino.

Baull con réplica de obra de pintor ecuatoriano Manrique.

Ver anexos
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6.6.2 Precio

Debido a que nuestros productos seran exclusivos y no de consumo
masivo, los precios que se manejaran seran para un publico de un estrato
social medio - alto, el cual aprecia y le da importancia a este producto
con alto valor cultural.

No utilizaremos un solo criterio rigido de margen de utilidad igual para
toda una linea de productos o de un mismo proveedor ya que se
debemos andadlizar su rotaciéon, uso, exclusividad, temporada vy

competencia, entre otras variables.

Con respecto a nuestros competidores nos manejaremos con rangos
de precios similares y en muchas ocasiones incluso menores, pero nuestra
ventaja competitiva serd nuestra ubicacion en el “San Marino Shopping”,
reconocido Centro Comercial de la Ciudad de Guayaquil con gran
variedad de fiendas exclusivas y una alta demanda de consumo, el cual
brindara seguridad, comodidad y un ambiente agradable al cliente al
momento de realizar sus compras, o que hard que el cliente esté
dispuesto a pagar un poco mas.

Ademdas contaremos con la facilidad de realizar los pagos en efectivo
y con las tarietas de crédito mdas utiizadas a nivel nacional e
internacional como son Mastercard, Visa y American Express.

6.6.2.1 Precios referenciales
En la siguiente tabla presentamos una lista de algunos de los productos

que ofreceremos y sus precios.
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Tabla 11. Lista precios referenciales.

TEXTILES

Delantales $ 16,00
Camisetas $ 21,00
Bolsos $28
Monederos $5.00
Cintillos $6
Bufandas $10
PAPELERIA

libreta pequeiia $5.00
Libreta mediana $ 8,00
Cuadernos pequeiios $ 6,00
Boligrafos $ 4,00
Separadores de Libros $ 2,00
Borradores $0.50
ARTICULOS DE OFICINA

Sujetador de Hojas $5.00
Porta nota lapicero $ 10,00
ACCESORIOS

Anillos $15
Porta anillos $18,00
llaveros $3.00
Abanicos $5
Espejo de Mano $5
VARIOS

Postales $5.00
Munequitos de Madera (par) $12

Cajitas de Madera $15,00

56



6.6.3 Promocién

Para la promocion de Huellas y sus productos tendremos varias

estrategias. Entre ellas estan:

6.6.3.1 Publicidad

Se destinard un 2.5% del total de las ventas para la publicidad. La

manera en la que nos daremos a conocer y conseguiremos el impacto

necesario en nuestros clientes serd a tfravés de las siguientes opciones:

- Redes sociales como Facebook, la cual se encuentran en boga y

en donde actualmente se promocionan cientos de nuevos

negocios y que no representa ningun costo adicional.

- Publicidad de "Get & Go" que se encuentra distribuida en 40
puntos turisticos estratégicos de la ciudad como por ejemplo:

Aeropuerto José Joaquin de Olmedo, Hoteles de la ciudad, Cines,

Centros Comerciales, Restaurantes, locutorios, etc.

- Pagina Web: Al ingresar a www .huellas.com.ec podrdn acceder a

nuestra pagina web donde encontraran informacién detallada de

nuestra tienda y productos en catdlogos con sus respectivos

precios y especificaciones, promociones.

Tabla 12. Costos de publicidad

Pagina Web Dominio y hosting por 1afic  $ 390,00 1
Tarjetas de

presentacion  Tamafio 6x6 cm. $0,04 _ 1000
Banner Tamaiio 0,40x1,70 m. S 75,00 1
Volantes Tamafio 9,80x21 cm. $0,04 2000
Get & Go Tamafio 9,2x5 cm. $0,13 2000
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6.6.3.2 Relaciones publicas

Para dar a conocer nuestra tienda de souvenirs, se realizard una
inauguracion en el local ubicado en el centro comercial San Marino
Shopping. Para esto se realizard una publicacién en la revista del Universo
en piqueo semanal, donde detallaremos el dia, hora, lugar y una breve
descripciéon del concepto del negocio, ademds se enviaran invitaciones

a lared de amigos de Huellas e invitaciones a amigos personales.

6.6.3.3 Marketing directo

Se redlizard una promocion directa mediante nuestra red social en
Facebook y la base de datos de los clientes potenciales donde se
mandard e-mails para asi mantenerlos informados sobre los productos,
precios, novedades y promociones. Esta serd una técnica que nos
permitird comunicarnos de forma directa con nuestro cliente objetivo
local, obteniendo de él una respuesta inmediata y pudiéndole responder

de la misma forma.

Ademds se realizarGn convenios con las operadoras turisticas de la
ciudad como por ejemplo Metropolitan Touring, Travel Tips, Manglar Rojo,
asi como también con rentadoras de autos como Avis, Budget, Seretur,
entre otfros. Se les ofrecerG@ un 5% de comisidon por cada compra del

cliente referido por ellos.

6.6.3.4 Promocién de venta

Nuestras promociones de venta seran del 10% para compras mayores
a $50,00 y se redlizaran en fechas especiales como el dia de San
Valentin, dia de la madre, dia del padre y Navidad.

Mediante nuestra base de datos, a nuestros clientes habituales les
obsequiaremos en su dia de cumpleanos un recuerdo especial,

agradeciendo lo importante que es para nuestra empresa.
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Cuando tengamos productos que tengan poca rotacién realizaremos
descuentos de hasta el 25% para infroducir nuevas piezas.

6.6.3.5 Merchandising

Para el merchandising del producto se ha trabajado en la imagen vy el
concepto de Huellas. Haremos que el producto salga al encuentro del
comprador. Entre los recursos a ufilizar tenemos la ubicacién de los
souvenirs; estos estaran dispuestos de acuerdo a la linea de productos,
de manera organizada y atractiva. Se redlizara reubicaciones periddicas
de los productos para cortar la monotonia.

La isla tendr@ un estilo minimadlista ya que los productos seran los
encargados de captar la atencion de las personas que visitan el lugar.
Para los médulos de exhibiciéon se utilizar@ MDF con enchape en tono
caoba, de formas lineales y con pocos detalles. Los colores que se le
proporcione a nuestro establecimiento también son muy importantes ya
que ayudardn a crear emociones en nuestros clientes y que se sientan
en otro ambiente. Se combinaran el color verde (color distintivo de la
marca Huellas) y el plateado para los detalles realizados en metal. Los
exhibidores se encontrardn ubicados estratégicamente, de manera que
llamen la atencidn del cliente sin ninguna dificultad.

Tener una gran iluminacion es también esencial para atraer clientes;
ésta, dispuesta corectamente en los exhibidores hara resaltar mucho los
atributos de la mercancia que ofreceremos. Todo este conjunto de
elementos utilizados equilibradamente hard que se capte la atencién de

los visitantes.
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6.6.4 Plaza

Nuestra tienda de venta de souvenirs estard ubicada en el centro
comercial “San Marino Shopping” en el norte de la ciudad. Hemos
escogido esta locacion debido a su ubicacién estratégica en una zona
Hotelera y Comercial de Guayaquil, y su cercania al Aeropuerto José
Joaquin de Olmedo, lo que hard que parte de nuestro target, los turistas
extranjeros, puedan llegar a nosotros con mayor facilidad. Asi mismo es
muy concurrido por personas locales y turistas nacionales que buscan
variedad de tiendas, todo en un solo lugar. Cuenta con un ambiente
comodo y agradable, parqueadero y seguridad.

La decoraciéon de nuestro local estard readlizada con elementos
modernos. Se atenderdan los 364 dias del ano. El propdsito siempre es
mantener un stock. No podemos dejar de ofrecer los productos ya que
ocasionaria una pérdida del cliente, es muy probable que acuda a la
competencia



7. Plan Operativo

7.1 Instalacién y equipamiento

Con respecto a la isla de souvenirs, ésta estard equipada con médulos
exhibidores, de formas lineales y simples donde los productos a exhibirse
podran tener protagonismo. Para la decoracién se utilizaran materiales
como MDF, vidrio y accesorios en metal. Se hard mucho énfasis en la

iluminacion.

Con respecto a los equipos electrénicos, contaremos con una
computadora con programa de facturacion, impresora, caqja de

seguridad y equipos de tarjetas de crédito (Medianet y Datafast).

7.2 Operaciones diarias

1. La Limpieza del local se redlizard a las 9:30.
Venta de productos
Contabilizar el inventario exhibido al final del dia

Control de manejo de efectivo y cuadre de caja al final del dia

L O

Cierre de tarjetas de crédito al final del dia

7.2.1 Horarios de operacion

Debido a que se trabagjard en el centro comercial "San Marino
Shopping" donde hay que regirse segun sus politicas, se trabajara los 364

dias del ano y los horarios de atencion establecidos por el mismo seran:

e Lunes ajueves de 10HO0 a 21HOO
e Viernesy sabados de 10h00 a 22h00
e Domingos de 11H00 a 20H00

Ver anexos.
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7.3 Equipo de trabajo

En la siguiente tabla 13 presentamos nuestro personal de trabajo con

sus respectivos salarios.

Tabla 13. Personal y salarios.

Gerente General 1 $ 300
Jefe de produccion 1 $ 300
Ventas 2 $ 600

A los vendedores se les asignard 1% de comisiones sobre las ventas
totales mensuales. De ésta manera incentivaremos al colaborador a

incrementarias.

De acuerdo a las leyes laborables y cédigo de trabajo todo el personal
estara dfiliado al IESS y adicionalmente se le pagara beneficios de ley.

Adicionalmente cada cierto tiempo se realizardn capacitaciones para
los vendedores de atencion al cliente y de ventas para tener una mejora

continua en nuestro personal.

7.3.1 Tareas y responsabilidades del equipo de frabajo

7.3.1.1 Gerente general
El Gerente General debe:

a) Planificar objetivos y estrategias

b) Andalizar y evaluar resultados para proponer acciones
c) Investigar y asegurar la satisfacciéon del cliente

d) Liderar el equipo humano de trabajo

e) Organizar, promocionar, comercializar productos.
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f) Investigary analizar tendencias del mercado

g) Realizar planes de accién en temporadas bajas

h) Analizar la participacion de la empresa en el mercado

i) Promedio diario y flujo de venta de productos

j) Promover las ventas

k) Construir y mantener la imagen de la empresa

I) Identificar oportunidades de mejora y buscar nuevos mercados
m) Determinar perfil de los clientes

n) Determinar datos de los clientes para la generacién de estadisticas
o) Negociary establecer acuerdos y alianzas comerciales

p) Elaborar estrategia de promocién, comunicacién y divulgacién
q) Atender a los medios de comunicacion

r) Establecer y mantener la red de contactos

s) Coordinar los pagos a proveedores

7.3.1.2 Actitudes:

a. Innovador. Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea
sugerencias, aporta soluciones.

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

c. Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otfros, ayuda a
aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

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

e. Previsor. Planificador, programa con antelacion, disfruta fijando
objetivos, proyecta tendencias y planea proyectos.

f. Orientado al cambio. Goza haciendo nuevas cosas, acepta
cambios, busca la variedad.

g. Persuasivo. Buen vendedor de ideas a los demds, cambia las
opiniones de ofros, negociador

h. Razonador con datos. Le gusta trabajar con datos, se basa y actia

sobre hechos, goza midiendo y evaluando
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7.3.2 Jefe de producciéon
El Jefe de Produccioén debe:

Controlar estdndares de calidad
Controlar los productos consumidos
Planear y desarrollar nuevos productos

Coordinar pedidos y entregas de productos

©® a0 T 0

Analizar datos de investigaciones de mercado para estar acorde a
las tendencias

.

Mantener contacto con el cliente
g. Escoger proveedores
h. Revisa que los productos lleguen en buenas condiciones

7.3.2.1 Actitudes

a. Innovador. Con nuevas ideas, con imaginaciéon, plantea
sugerencias, aporta soluciones.

b. Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa
en su sifio.

c. Previsor. Planificador, programa con antelacién, proyecta
tendencias y planea proyectos.

d. Confiable. Establece relaciones facimente, sabe cémo actuar y
qué decir, hace que otros se sientan coémodos.

e. Persuasivo. Buen vendedor de ideas a los demds, cambia las
opiniones de ofros, negociador

f. Orientado al cambio. Goza haciendo nuevas cosas, acepta
cambios, busca la variedad.

g. Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a

aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.



7.3.3 Vendedor
El vendedor debe:

Atender al cliente:

a. Recibir al cliente en forma cortés y amable
Investigar necesidades del cliente
Conocer sobre los productos y tarifas que ofrece Huellas
Explicar caracteristicas, ventajas y beneficios del producto
Sugerir productos y ayudar en la toma de decision de compra

~® 00O

Utilizar diversos estilos de negociacion
Manejar objeciones

J @

Cermar la venta

Receptar pago:

a. Emitir documento de venta
Registrar salida de producto
Recibir y registrar pagos sea en efectivo, tarjeta de crédito
Verificar autenticidad de moneda extranjera y otfras
Solicitar autorizacidn de tarjeta de crédito

~ 0o 000

Emitir reporte de cierre de caja.

Cuidar del punto de venta:
a. Limpiar y arreglar el punto de venta
b. Solicitar reposiciéon de mercaderia

Operar equipos:
a. Operar computadora, teléfono, maquina de calcular y equipos de
tarjetas de crédito

Cuidar de la presencia personal y postura profesional:
a. Cuidar de la higiene y apariencia personal
b. Evitar relacionarse intimamente con el cliente
c. Manejar situaciones incomodas

d. Usar lenguagje y trato apropiados
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7.3.3.1 Actitudes:

a. Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los ofros, ayuda a
aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

b. Confiable. Establece relaciones facimente, sabe cémo actuar y
qué decir, hace que otros se sientan comodos.

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

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

e. Persuasivo. Buen vendedor de ideas a los demas, cambia las

opiniones de otros, negociador.

7.3.4 Colaboradores Externos

7.3.4.1 Contador
Debido a que somos una compania estamos obligados a llevar
contabilidad por lo tanto tendremos un Contador que prestard de sus

servicios una vez al mes para efectos tributarios.

7.3.4.2 Disenadores

Trabajaremos con los disehadores grdficos Javier Lucin, Marian
Rodriguez y la disefiadora de joyas Carolina Larreq.

Mediante contrato se llegard a un acuerdo econdémico previo por el
diseno de los productos. Se trabajard en conjunto con el disefiador en las
ideas de los productos, temas de los disenos, valor cultural que cada uno
de los productos tendrQ. Los disenos serGn de propiedad de Huellas
siendo de uso exclusivo de ésta y no se podran comercializar a otras

personas ni en otros lugares.
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7.3.4.3 Artesanos

Entre los artesanos con los cuales trabajaremos se encuentra Herlinda
Gonzdlez en conjunto con miembros de la comuna Dos Mangas en la
provincia de Santa Elena. Se redlizardn reuniones periddicas con el
disefiador y el artesano para poder transmitir la idea de los disenos,
discutir sobre materiales y elaboracion de éste. Una vez transmitida la
idea, se realizarGn los prototipos para poder controlar la calidad vy
detalles de éste, y asi saber si cumple con los requisitos de calidad que
necesita el producto.
Con el paso del tiempo iremos incorporando méas comunas de la zona y
trabajaremos en la ayuda y capacitacion de éstas.
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8. Plan de Desarrollo

Antes de realizar la apertura, debemos asegurarnos de que nuestra isla

esté totalmente adecuada para la atencién, a su vez que todos los

productos se encuentren en buen estado y en perfecto orden.

8.1 Cronograma de desarrolio

—

O 08K

o

. Septiembre: Conformacién y Constitucién de la empresa.

Octubre: RUC.

Octubre: Firma de contrato con disefiadores y artesanos.
Noviembre: Firma Contrato del alquiler de la Isla.

Noviembre: Redlizacion de productos, disefios vy
manufacturas.

Enero: Revision de los productos.

7. Marzo: Permisos de funcionamiento: Patente Municipal, Tasa

8.
9.

de Habilitacion, Permiso de Bomberos, Ministerio de Salud
PUblica.
Marzo: Compra de equipos de oficina.

Marzo: Impresion de material publicitario.

10. Marzo: Inventario.

11. Abril: Impresién de Facturas y papeleria.

12. Abril: Contratacién de empleados.

13. Abril: Adecuacion de la isla: instalaciones eléctricas y

decoracion.

14. Mayo 201 1: Inauguracion de Huellas.

68



9. Plan Financiero

9.1 Inversién
En la tabla 15 se detalla la inversién requerida para iniciar el negocio.

Tabla 15. Cuadro de inversién.

Equipamiento isla $5.075,00
(mobiliario, iluminacién y decoracion)

Concesiéon por alguiler de isla _ $2.800,00
Stock inicial . $12.000,00
Equipos de oficina $1.300,00
(computadoras, impresoras, teléfonos)

Publicidad | $830,00
Constitucion de compania _ $2.000,00
Disefo de marca | $150,00
Disenos de productos _ $300,00
Papeleria y facturas _ : $100,00
Empaque _ $1.114,00
Maguina preciadora con etiquetas adhesivas $14,00
Gastos varios . $317
Total _ 26.000,00
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9.1.1 Financiamiento

Para la implementacién del proyecto, la estructura del financiamiento
va a estar conformada por el aporte de los accionistas de $6.500,00
ddlares, que representa un 25% de participaciéon cada uno. Esto lo
podemos ver en la tabla 14.

Tabla 14. Conformacién del capital para la financiacién del proyecto

Katiuska Contreras $ 6.500,00 25%
Rosa Diaz $ 6.500,00 25%
Carolina Larea $ 6.500,00 25%
Inversionista $ 6.500,00 25%
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9.2 BALANCE GENERAL HUELLAS

ACTIVO | 2011 2012 2013 2014 2015
No corriente 9.311 6.983 4.656 2.328 0
Inmovilizado intangible 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250
Inmaterial 0 0 0 0 o
Nuevo establecimiento 5.250 5.250 5.250 5.250 5.250
Activos en leasing 0 0 0 0 0
Inmovilizado material 6.389 6.389 6.389 6.389 6.389
- Amortizaciones -2.328 4 656 6.983 -9.311 -11.639
Depésitos y fianzas 0 0 0 0 0
Corriente 43.286 65.053 90.190 118.442 150.119
Existencias 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Realizable 0 0 0 0 0
Disponible 40.786 62.553 87.680 115.942 147.619

Total ACTIVO 52597 72036  94.845 120770  150.119

Patrimonio Neto y PASIVO | 2011 2012 2013 | 2014 2015

Patrimonio Neto 42.098 60.639 81.871 106.062  133.507
Fondos propios 42.098 60.639 81.871 106.062 133.507
Capital  26.000 26.000 26.000 26.000 26.000

Reservas 0 0 0 0 0

Resultados 16.098 34.639 55.871 80.062 107.507

Subvenciones 0 0 0 0 0
PASIVO 10.499 11.397 12974 14.708 16.612
No corriente 0 0 0 0 0
Préstamos largo plazo 0 0 0 0
Leasings 0 0 0 0 0

Corriente 10.499 11.397 12974 14.708 16.612
Préstamos a corto plazo 0 0 0 0 0
Proveedores 198 04 29 104 109

Otras cuentas a pagar 10.301 11.303 12.876 14,604 16.503

Total Patrimonio Neto y Pasivo  52.597  72.036  94.845 | 120.770  150.119
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ventas

menos venta_:

venta neta total
insolvencias

ingresos netos por ventas

existencias - consumo
Iniciales

compras

finales

produccién/servicio

variables

fijos

personal
comisiones
produccién/servicio
marketing/ventas
administracion/DG

marketing y vtas
Publicidad y promocién
_Otros marketing
Gastos de ventas
variables

generales y administracién

| Total |

°.
0|
149.760
o -
149.760

Total

59.904
12.000
50.404:

2.500

20.160

4.262
4.262

29.767

%  Mayo Junio Julio

S S— 0.
0.0% 0
0,0% 11.000
0.0%| 0)
0,0%  11.000
% Mayo

40,0% 4.400

— 12-“:

33.7%| J

7.600

0.0% 0
0.0%
0,0%

14,9% 1.834
1,4%_ !54_
0.0% 0
0.0% 0

13,5% 1.680
2.8% 830
28% 830
0.0% 0
0.0%

0,0% 0

19,9% 3.356

0

0

o]
12.000
12.000
Junio
4.800
7. 300'

0.
2800

1.848
168

1.680

312
312

2.401

u‘

0

14.000

14.000

Julio
5.600
2.800 |

5300'
2500

1.876
196

1.680

312
2

2.401

0.

o
14.100

]
14.100

o.

0

14.000

0

14.000

Agosto Septiembre

5.640
2.500
5.M0f
2500

1.877
197

1.680

312
312

2401

5.600

2 BOOI
5,600

2500

2.401

o.

0

14.000

14.000

Octubre

5.600

2.500
5.600

2.500

1.876
166

1.680

312

312_

2.401

9.3 ESTADO DE RESULTADOS HUELLAS 2011 . N
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo  Abril

0.
0
12.500

12.500

u +

0

13.160

13.160

Noviembre  Diciembre

5.000
2.500/
5.000
2500

1.855
175

5.264

2.500
5.264

2.500

2401

oy
° +
12.000
o‘
12.000

0.
0 .
11.000
— 0.
11.000

Enero Febrero

4.800
2.500
4800,
2.500

312

2.401

4 ann

4.400
...

4400

2.500

312

312

o

D -
11.000
0

0
0

11.000
]

11.000
Mﬂ!‘ZO
4.400

2500
4.400

11.000

Abri
4.400

2500
4.400

2500

1.834

154

1680,

312

312_

2.401

1 Ann

2500

1.834
154

1.680

312
312

2.401

1 4nn



Empaque_ 6900 48% 1.114. 526 526 526 528 526 526 526 526 526 526 526

Mantenimiento 240  0.2% 20 20 20 20 20 20: 20 20 20 20 20 20
Material Oficina 650  0,4% 100 50 50 50 50 50 50 50! 50 50 50 50
- Tributos 0 00% 0 0 o 0 0 0 0 | 0 0 0! 0
Transportes 900  06%) 75! 75 75 75 78| AR | 75 75 75 75 75
Servicios basicos 480  03% 40 40 40 40 40, 40 40 40 40 40 40 40
Imprevistos 317 02% 37 0 0 0 0 0 o o 0 0 0 0
Disefiador (freelance) 1200 08% 100! 100 100, 100 100 100 100/ 100 100 100, 100, 100
. Bodega 480  03% 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Contador 1800  12% 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
total gastos 116.190 776%  10.420 9.361 10.189  10.230 10.189 10.189 9.568 9.841  9.361 8.947 B.947 B.947

Total % Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
ebidta 33.570 22,4% 680 | 2639 3811 3.870 3.811 3.811 2,932 3.319 2639 2.063 2.053 2.063
amortizaciones 2328 1,6% 194 194 194 194 194 194 194 194 194 194 194 194
resuitado operativo 31.243  20,9% 386 2445 3617 3.676 3.617 3.617 2.738 3125 2445 1.859 1.859  1.859

Financieros
ingresos 0 00% 0 1 0 0 o 0 J o 0 0 0 0
gastos 5990 4.0% 440 480 560 564 560 560 500 526 480 440 440 440
Excepcionales

ingresos 0 00% 0 0 0 o 0 0 0 0 0| 0 0 0
gastos 0 00% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

RESULTADO Total % Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril
antes impuestos 25252 | 169% 54 1965 | 3.057 | 3112 3.057 | 3087 2238 2598 1965 1419 1419 1419
impuestos 9154 | -383% 20 712 -1,108 -1,128 1,108 -1.108 811 | -942 712 514 -514 514
beneficio neto 16.088 10,7% -34 . 1.253 1949 1.984 1.948 1.949 1.427 1.656 | 1.253 205 905 905
-34 1218 3.167 5.151 7.100 9.048 10.475 12132 13384 14.280 15194  16.008
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9.4 ESTADO DE RESULTADOS HUELLAS - PROYECCION 5 ANOS

Ingresos 2011 2012 % Var 2013 % Var 2014 9% Var 2015 % Var
ventas 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%

menos venta 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0,0% 0,0%

venta neta total 149.760  00%  161.741  00%  80% 174680 00%  80%  188.654 00%  80% 203747 00%  8,0%
insolvencias 0 0,0% 0 0.0% 0,0% 0 0,0% 0.0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0.0%

ingresos netos por ventas 149.760 0,0% 161.741 0,0% 8,0% 174.680 0,0% 8,0% 188.654  0,0% 8,0% 203.747 0,0% 8,0%
Gastos 2011 2012 % Var 2013 % Var 2014 % Var 2015 % Var
existencias - consumo 59.904 40,0%  64.696  40,0% 8,0% 69.872 400%  80% 75462 40,0% 8.0% 81.499  40,0% 8.0%
iniciales 12.000 2.500 -79.2% 2.500 0,0% 2.500 0.0% 2.500 0,0%

compras 50.404 64.696 28,4% 69.872 8,0% 75.462 8,0% 81.409 8,0%

finales 2.500 2.500 0,0% 2.500 0,0% 2.500 0,0% 2.500 0,0%

n produccién/servicio 0 00% 0  00%  00% 0 00% 0.0% 0 00% 0,0% 0  00%  00%
variables 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0.0% 0.0% 0  00% 0,0% 0 0,0% 0,0%

fijos 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0.0% 0.0%

personal 22.257  149% 23432  145%  53% 24672 141%  53% 25979 138%  53%  27.357 134%  53%

comisiones 2.097 1,4% 2.264 1,4% 8,0% 2.446 1,4% 8,0% 2.641 1,4% 8,0% 2.852 1,4% 8,0%

produccion/servicio 0 0,0% 0 0,0% 0.0% 0 0.0% 0.0% 0 00% 0.0% 0 0,0% 0,0%
marketing/ventas 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0,0% 0,0%
administracion/DG 20.160 135% 21.168 13,1% 5,0% 222268 127% 5,0% 23.338 12,4% 5,0% 24505 120% 5,0%
~_marketing y vtas 4262  28% 4475  28%  50%  4.699 27%  50% 4934 26%  50% 5180  28%  50%
Publicidad y promaocién 4.262 2,8% 4475 2.8% 5,0% 4699 2.7% 5,0% 4834 26% 5.0% 5.180 2,5% 5.0%

Otros marketing 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0,0% 0,0%

Gastos de ventas 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0,0% 0,0%

variables 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0,0% 0,0%

___generales y administracién 20767 19.9% 31285 193%  50% 32818 188%  50% 34459 183%  50% 36482 178%  50%
Alquileres 16.800 11.2% 17640 109% 5,0% 18.522 106% 5,0% 19.448 10,3% 5,0% 20421  10,0% 5,0%
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Empagque 6.900 4,6% 7.245 4,5% 5,0% 7607  44% 5,0% 7.988  42% 5.0% 8387 41% 5,0%

Mantenimiento 240 0.2% 252 0.2% 5,0% 265 0,2% 5,0% 278 0,1% 5,0% 292 0,1% 5,0%

Material Oficina 650 0.4% 683 0,4% 5,0% 717 0,4% 5,0% 752  04% 5,0% 790 0.4% 5,0%

Tributos 0 0.0% 0 0,0% 0.0% 0 00% 0,0% 0 00% 0,0% 0 0.0% 0,0%

Transportes 800 0,6% 945 0.6% 5,0% 992 0,6% 5,0% 1042 08% 5.0% 1.004 0,5% 5,0%

Servicios basicos 480 0,3% 504 0,3% 5,0% 529 03% 5,0% 556 0.3% 50% 583 0.3% 5,0%

Imprevistos 317 0.2% 333 0,2% 5,0% 349  02% 5.0% 367 02% 5.0% 385 0,2% 5,0%

Disefiador (freelance) 1.200 0.8% 1.260 0,8% 5,0% 1.323 0.8% 5,0% 1.389 07% 5.0% 1.459 0.7% 5,0%

Bodega 480 0,3% 504 0,3% 5,0% 529 0,3% 5,0% 556  0,3% 5,0% 583 0,3% 5,0%

Contador 1.800 1,2% 1.880 1,2% 5.0% 1.885 1,1% 5,0% 2084 11% 5,0% 2,188 1,1% 5,0%

total gastos 116.190 776% 123.859 76,6% 8.6% 132.061 758% 6,6% 140.833 747% 6,6% 150.218 737% 8,7%

ebidta 33.570  224% 37.882 234% 12,8% 42,819 244% 12,5% 47.821 263%  12.2% 53.520 263% @ 1198%

amortizaciones 2328 1.6% 2328 14% @ 00% 2328 13%  00% 2328 12% 0,0% 2328  11%  00%

resultado operativo 31.243  20,9% 35.554  22,0% 13,8% 40.291  231%  133% 45493 241%  129% 51.201 261%  125%

Financieros

ingresos 0 oe% 0 om%  00% 0 oo%  oo% 0 o00% 00% 0 oo% _ 00%

R gastos 5.990 4,0% 6.470 4,0% 8,0% 6.987 4,0% 80% 7.546  40% = BO0% 8.150 40%  80%
Excepcionales

ingresos 0 00% 0 00%  00% 0 00% 0,0% 0 00%  00% 0 00%  00%

~___gastos 0 00% 0 00%  00% 0 00%  00% 0 00%  00% 0 00%  00%

R!SULTADO 2011 2012 % Var 2013 % Var 2014 % Var 2015 % Var

antes impuestos 25252  18,9% 29.084  18,0% 152% 33304  19,1% 145%  37.947 201%  139%  43.051 21.1%  135%

impuestos D154 8% | 10543 8% | 152%| | 12073 8% | 145% 13756 7.9% | 138% | 15606 7% | 13S%

beneficio neto 16.098  10,7% 18.541  115% 15.2% 21231 122% 14,5% 24191 128%  13.9% 27.445 135%  135%
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9.5 FLUJO DE CAJA HUELLAS 2011

Saldo acumulado Inicio del mes 9.963 15.030  19.138 22,946 31659  34.396 36.353 37776 39.281
Ingrnos operativos

. _ Total pasado al cobro.  167.731 12320 13440 15680 15.762 15680 14739 13440 12320 12320 12320
Impagados 0 0 o, o 0 0 0 o 0 0 0
Cobro impagados 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 0
incobrables 0 0 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0

S | | . .5 | | | | v |
total cobros netos 167.731 12,320 13.440  15.680 16.792 13.080: 14739 13.440 12.320 12.320 12.320

otros il'_l!m
emisién de capital 26000 | 26,000 0 0 0 0 0 0 o o 0 0 0
préstamos 0 0 o] 0 0 0 0 L 0 0| 0 0 o
mgmosflnam:tams_ 0 0 0o 0 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0
lmimsextraorﬂimﬂos_ 0 0 o _l.‘r' o‘ n. n_ 0 0 L] n_ u‘ 0
subvenciones 0 0 o 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0
total otros ingresos 26.000 26.000 o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL COBROS 193.731 38320 13440 15680 15792 15.680 14739 13.440 12320 12320 12320
pagos operativos

Salarios e incentivos. 13.084 1088 1088 1.088| 1088 1088 1.088 1,088 1.088 1.088 1.088
3 Comisiones. 1268 0 100, 109 127, 128 13 19 109, 100, 100
Compras (material venta) 56452 0 0 5936 6317, 6272 5896 5376 4928 4928 4928
Gastos produccién/servicio ) ) 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Variables de produccién/servicio. 0 0 0 0 0 0 0 0 ol 0 0
Publicidad y j'._uft'.\r_'_m_cl(_al_'l:l _ 4773 230 349 348 348 340 34 49 349 349 348

Otros gastos de marketing 0 o0 o 0 0o 0 o 0 0

_ Gastos de Ventas| 0| 0 0 0| 0| 0 0 0 0|

 \Variables de Ventas 0| ol 0 0| 0 0 0 0 0



Alqulleres: _18.5_16:

Empaque 7728

Mantenimiento 269 |

Material Oficina 728

B Tributos )

. Transpurtes_ 1 .ooe'

Serviclos basicos 493

Imprevistos 385

Disefiador (freelance) 1344

I Bod_eg: 493

Contador 2'015.

_Uquidacién costes salariales 5835

total pagos operativos 114.622
otros Plgﬂl

Amortizacién préstamos (pal)| 0

__ Gastos financieros e intereses:  6.709

o Leasings (principal) o

Compra activos 7.034

~ Gastos Establecimiento (A). ol

- Gastos excepc'léﬁa'légi I 0:

Liquidacién 1,V.A. 3.898)

Liquidacién retenciones | 1.384|

total otros pagos 19.004

pagos anteriores (preparacion) 16.320

TOTAL PAGOS 152.945

538

2983

122 '_
3.623

8.373

1.563; 1.568.
589, 589
2 2
56 56/
0 0
8 8
45 45
0 0
112 112
45 45
168 168
528 538

10.699  11.106

0 0
627 632

0 0
w

o.

0 .

o i
872 878/

11.571 11.984

1.568 1.568

SBQI 589
2 2
s s
0! 0
84 84
45‘ 45
0 L]
"2 112
45 45
168 168
524 524
9.678  9.678
o 0
493 483
o 0
121, 121
0 0
DT 0
01 401
122 22
1137 1437

10.815 10.818

Saldo neto mensual
Saldo acumulado a final de mes

Saldo con pdlizas de crédito (disp)

5.087

16.030

16.030

4.109 3.808

19.138 22.946

19.138 22.948
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1.505 1.505

39.281 40.786

39.281 40.786



9.6 FLUJO DE CAJA HUELLAS PROYECCION 5 ANOS

CASH FLOW previsional | 2011 2012 2013 2014 2015
Saldo acumulado al inicio 0 40.786 62.553 B87.690 115.942
ingresos operativos 167.731 181160 195642  211.293  228.196

otros ingresos 26.000 0 0 0 0
emision de capital 26.000 o o 0 0

— préstamos 0 e I
ingresos financieros 0 o 0 0 0
ingresos extraordinarios 0 o o0 o 0

subvenciones 0 | | |
otros e iva o o 0 0
TOTAL COBROS | 193731 181.150  195.642 211.293 | 228.196
pagos operativos 114622 134298 143218 152794  163.043
’ Salarios e incentivos 13054 14050 14752 15490,  16.264
Comisiones 1258 1492 1614 1.743) 1.883
Compras (material venta) 56452 72460 78257  B4S517 91279
Gastos produccién/servicio 0 0| o 0| 0
Variables de produccion/servicio 0 0 0 0 0
Publicidad y promocién 4773 5012 5 283I} 5_.523{ 5.802
Otros gastos de marketing o o 0 J 0
Il Gastos de Ventas 0 0 o 0 0
I Variables de Ventas 0 0 0 0 0
- Alquileres 18816 19757 20745  21.782 22871
2 Empaque 77280 8114 s.szoi 8946 9393
Mantenimiento 269 282 26 3N 327
Material Oficina 728 764 803 843 885
- — Tributos 0 L o 9 o
= Transportes 1.008| 1.058 1111 1.167 1.225
Servicios basicos 493 562 590, 620, 651
Imprevistos 3855 73| 391 a1 432
= Disefiador (freelance) 1344 1411 1482 1556 1634
i Bodega 493 se2  se0 620 51
i _Contador 2016 2117 2223 2334 2450
Liquidacion costes salariales 5835 a.zsa] 6.580| 6.929 7.297
otros pagos 19.004  25.085 27.287 30246 33477
Amortizacion préstamos (principal) 0 0 o 0 e
Gastos financieros 6709 7.246 7.826 8.452 9.128
| 246| | - | .
Leasings (principal) 0 0 o 0 0

Compra activos 7.034 121 | B !
Gastos Establecimiento (A) o L8 | | L
Gastos extraordinarios 0 0 o 0 0
Liquidacién L.V.A. 3.896 6.969 7.236 795 8728
Liquidacion retenciones salariales 1.364 1.594 1.682 177 1.865
Impuesto sociedades | 9154 10543  12073| 13756
Dividendos 0 0 0 0

pagos anteriores (preparacion) 19.320

TOTAL PAGOS 152.945 159.383 | 170.505 183.040 196.520 |
Saldo neto ejercicio 40786  21.767 25137  28.263  31.677
Saldo acumulado  40.786  62.553  87.690 115942 147.619

Saldo acumulado con pélizas

40.786 62,663

B7.690 116.942 147.619
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9.7 indices financieros

El monto total de la inversion serd de $26.000,00 con una tasa de
descuento del 15%. Los flujos de caja netos por 5§ afos se muestran en la
tabla 16.

Tabla 16. Flujo de caja 5 anos

0 -$ 26.000,00
] $ 40.786,00
2 $21.767,00
3 $ 25.137,00
4 $ 28.253,00
5 $31.677,00

VAN: $74.355,86

TIR: 127%
TMAR: 15%

indice de rentabilidad: 3.86
Payback: 7.65 meses.

En este caso la TIR supera el 100%, debido a que la inversion para este
proyecto es baja, sus productos son altamente rentables y sus gastos no
son altos. A partir del primero ano estamos recuperando cerca a su
totalidad el valor invertido.

Segun el criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIR), se acepta el
proyecto si TIR > TMAR. Segun este criterio, el proyecto de creacion de
Huellas debe ser puesto en marcha. El proyecto recibiriac una tasa

maxima exigible (TIR) del 127%, la cual es mayor a la tasa de descuento
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del 15%. Asi, el proyecto recibiria una rentabilidad mayor a la tasa que se
exigia de retomo al proyecto, después de recuperar la inversion.

Con respecto al VAN éste es mayor a cero lo que indica que el proyecto
va a ser viable y su periodo de recuperacioén serd dentro del primer afo

de operacion.



RATIOS FINANCIEROS

RATIO DE LIQUIDEZ

Razén Circulante
Activo circulante 43.286,00 = 4,12 65.053,00 = 57
Pasivo circulante 10.499,00 11.397,00

Razén Répida o de Prueba Acida

Activo circulante - Inventario 43.286,00 - 2.500 3,88 65.053,00- 2.500 = 5,49
Pasivo circulante 10.4992,00 11.397,00

Capital de Trabajo

Activo Circulante - Pasivo Circulante 43.286,00- 10.499,00 = 32.787,00 65.053,00- 11.397,00 = 53.656,00
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RATIOS DE ACTIVIDAD O ROTACION

Rotacién de Inventario

Costo de Venta 59.904,00 = 23,96

Inventario 2.500,00

Dias de stock

Inventario 2.500,00 = 2.500,00 = 15,19
Costo de ventas/364 dias 59.904/364 164,57

Dias de reaprovisionamiento

Dias de stock 1519 = 7,60

L 2 2
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Rotacién de cuentas por pagar

Compras 50.40400 = 4,80 6469600 = 5,68
Cuentas por Pagar 10.499,00 11.397,00
Dias de pago

]
I

Cuentas por Pagar 10.499,00 10.499,00
Compras/365 50.404/365 138,09 64.696/365 177.25 ‘

76,03 11.397,00 = 11.397.00 = 64,30

Rotacién de activos fijos

Ventas 149.760,00 =16,08 161.741,00 = 23,16
Activo Fijo 9.311,00 6.983,00
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Rotacién de activo total

2,25

Venta 149.760,00 2,85 161.741,00
Total Activo 52.597,00 72.036,00

RATIOS DE RENTABILIDAD
Margen Bruto

Beneficio
Bruto 33.570,00 = 022 37.882,00 = 0,23
Ventas 149.760,00 161.741,00

Margen econémico

0,22

BAIT 31.243,00 = 021 35.554,00
Ventas 149.760,00 161.741,00




Margen neto

Beneficio neto 16.098,00 = 0omn 18.541,00 = 0mNn
Ventas 149.760,00 161.741,00
ROA

Beneficio Neto 16.098,00 0,31 18.541,00
Total Activo 52.597,00 72.036,00

0,26

ROE

1]

Beneficio Neto 16.098,00 = 0,38 18.541,00
Capital Contable 42.098,00 60.639,00

0,31




RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Razén de Endeudamiento

Total Pasivo x 100 10.499,00 x100 = 19,9% 11.397,00 x100 = 1582%
Total Activo 52.597.00 72.036,00
Ratio de Deuda a Capital

Total Pasivo x 100 10.499,00 x100 = 24,94% 11.397,00 x100 = 18,79%
Capital Contable 42.098,00 60.639,00

Cobertura de Pago de Intereses

BAIT 31.243,00 35.554,00
Gastos Financieros 5.990,00 6.470,00

5,50

8




10. Riesgos Criticos

Los productos son afectados por fendmenos propios de la actual
situacidon socioecondémica nacional e internacional, las condiciones
econdémicas, la competencia, los factores sociales, culturales, politicos y

tecnolégicos.

Los riesgos que se nos podrian presentar serian los siguientes:

e Disminucién de la afluencia de turistas.

e Alto indice delictivo.

¢ Temporada baja.

e Crisis econédmica mundial.

* Pandemiacs.

¢ Inestabilidad politica.

e La presencia de nuevos negocios con caracteristicas similares.

 Copia de los productos que ofrecemos.

e Precios mas bajos que la competencia.

e Escases de materiales.

e Regulacion gubernamental que afecte a nuestra empresa.

e Poca acogida de los productos, por lo consiguiente ocasionaria
disminucidén de las ventas.

e Problemas con los proveedores.

e Baja aceptacion de los productos por parte de nuestro target.

e Personal poco cdlificado.

e El desarmolio tecnolégico produce cambios en el estilo de vida, en
los patrones de consumo y en el bienestar en general de los

compradores.
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11.  Conclusién

Luego de haber realizado un andlisis financiero respecto a nuestro
proyecto, hemos llegado a la conclusion que “Huellas" es rentable. De
manera que la TIR obtenida estaria en un 127% debido a su bagja
inversion, sus bajos gastos y sus productos altamente rentables; con un
VAN de $74.355,86 y una tasa descuento del 15%.

Para poner en marcha nuestro proyecto serd necesaria una inversion
inicial de $26.000,00. El proyecto se presenta como un negocio de bajo
riesgo debido a su periodo de recuperacion dentro del primer ano de

operacion.

En cuanto al mercado, se ha demostrado que si existe un segmento de
mercado dispuesto a consumir nuestros productos. Esto se lo demostré a
través de la investigacion de mercado y las opiniones obtenidas de

muestras pequenas de personas en nuestros mercados potenciales.
Nuestro proyecto de comercializacion aparte de ser rentable brinda

beneficios tanto en el Gmbito social como econémico al generar fuentes

de trabajo para los disenadores y artesanos ecuatorianos.
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ANEXOS



Cdla. Sauces IV Mz.368 solar# 26
Guayaquil — Ecuador
Telef: (593) 4 2824081 — Cel: 058790713

e-mail: alexacont _S03@hotmail.com

Soltera, nacida en Babahoyo, el 01 de Agosto de 1985.

Experiencia

2010 HOTEL MARCELIUS
Recepcion - Guayaquil

2009 GAMATV
Asistente de Relaciones Publicas, departamento Miss
Universo - Guayaquil

2007 HOTEL HILTON COLON
Departamento de Alimentos y Bebidas - Guayaquil

2005 MUSEO ANTROPOLOGICO Y DE ARTE
CONTEMPORANEO
Guia Auxiliar - Guayaquil

2004 AGENCIA DE VIAJES TRAVEL VIP

Recepcidon y Counter- Guayaquil

Formacién
2010 UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
Ingenieria en Administracion de Empresas Turisticas y
Hoteleras.
2003 UNIDAD EDUCATIVA PARTICULAR MIXTA MARIA
ANDREA

Bachillerato Quimico Bioldgico

Oftros
2004 DALE CARNEGIE TRAINING

Programa de Relaciones Humanas



2002 CORPORACION DE COMPUTACION CORADI
Excel, Word, Power Point, Autocad

Idiomas
Espanol
Inglés — 4to nivel Benedict School

Referencias
Lcdo. Telmo Viteri
Lic. en Ciencias de la Educacion
Teléfono: 2640228 - 085047032

Ing. Martha Castro

Ing. en Administracion de Empresas Turisticas y
Hoteleras

Teléfono: 2277714

Ing. David Brito

Ing. en Administracién de Empresas Turisticas y
Hoteleras

Teléfono: 2283966



Manuel Enrique Rengel y Padre Juan de Velasco

Macarda - Ecuador
Telf: (593) 7 2694291 - 089234204

e-mail: rosydiaz_33@hotmail.com

ROSA DIAZ VACA

Experiencia

Formacion
2006 -

Ofros

Casada, nacida en Macarg, el 18 de julio de 1986.

2010

2009

2007

2007

2010

2004

2008

HOTEL MARCELIUS
Recepcion, Guayaquil
AGENCIA DE VIAJES "CANSIONG TRAVEL"

Agente de Counter Nacional e Internacional -

Guayaquil
EMBARCACION MV EXPLORER - OPERADORA
TURISTICA TRAVEL TIPS

Guia Auxiliar Programa “Semester at Sea" - Guayaquil
TAME
Recepcioén y servicio al cliente - Aeropuerto José

Joaquin de Olmedo, Guayaquil

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
Ingenieria en Administraciéon de Empresas Turisticas y
Hoteleras

COLEGIO TECNICO AGROPECUARIO “MACARA"

Bachiller en Ciencias de Comercio y Administracion.

| FERIA GASTRONOMICA “CULTURAS MILENARIAS DE LA
COSTA"

Museo Presley Norton - Guayaquil



XXXI CONFERENCIA HEMISFERICA DE SEGUROS
Pasantias - Guayaquil

FERIA INTERNACIONAL DEL TURISMO EN ECUADOR -FITE
Pasantias - Guayaquil

DHC - DESARROLLO DE CAPITAL HUMANO

Seminario “Calidad en el sector Turistico" — Guayaquil
CAMARA PROVINCIAL DE TURISMO DEL GUAYAS

Taller “Costumbres y Tradiciones de la Costa: Su
Patrimonio Intangible™ - Guayaquil

ASOCIACION DE SCOUTS DEL ECUADOR- DISTRITO
GUAYAS

Programa bdsico sobre Campismo, Escultismo vy

Primeros Auxilios - Guayaquil

Conocimientos basicos

Idiomas

Referencias

Microsoft Windows e Internet
Contabilidad

Espanol
Inglés - 6to nivel Benedict School
Francés bdsico - Alianza Francesa y Universidad

Catdlica de Guayaquil

Araceli Tandazo Gallo
Contadora Agencia Banco de Fomento Macara
Telf. 2694281

Rafael Diaz
Ingeniero Comercial
Tesorero Municipal de la llustre Municipalidad de

Macara.



Telf: (593) 4 2238191 - Cel: 094958903

Cdla. Alborada ?na etapa Mz. 921 villa # 14
Guayaquil - Ecuador

e-mail: carolinalarea@hotmail.com

CAROLINA LARREA PERALTA

Experiencia
2010

2007

2007

Formacién
2006 - 2010

2004

Soltera, nacida en Guayaquil, el 22 de Marzo de 1981.

HOTEL MARCELIUS

Recepcién - Guayaquil

THE GRAND PACIFIC PALISADES RESORT AND HOTEL
Programa de Infercambio, Housekeeping Department
- Carlsbad, CA, US.A.

THE ROYAL PALM HOTEL

Pasantias laborales en Front Desk - Galdpagos

TAME

Pasantias laborales en Recepcidn y Servicios al
Cliente - Aeropuerto José Joaquin de Olmedo -
Guayaquil

MAAC TIENDA

Co-propietaria y Administradora - Guayaquil

BANCO DE MACHALA

Volante Operativa - Guayaquil

DISTABLASA

Asistente de Gerencia General - Cuenca

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
Ingenieria en Administracion de Empresas Turisticas y
Hoteleras

INSTITUTO TECNOLOGICO EURODISENO

Tecnéloga en Diseno de Joyas - Guayaquil



1993 - 1999

2007

2007

2007

2007

2007

2007

2007

2005

CENTRO EDUCATIVO INTEGRAL AGORA
Bachiller en Ciencias Sociales

XXXI CONFERENCIA HEMISFERICA DE SEGUROS
Pasantias - Guayaquil

FERIA INTERNACIONAL DEL TURISMO EN ECUADOR -FITE
Pasantias - Guayaquil

PLAN MAESTRO TURISTICO DEL GUAYAS

Pasantias - Guayaquil

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Il Seminario Internacional Cultura y Turismo -
Guayaquil

FUNDACION PARA EL DESARROLLO DEL TURISMO
SOCIAL

Seminario “El Turismo y la Juventud" - Guayaquil
CAMARA PROVINCIAL DE TURISMO DEL GUAYAS

Taller “Costumbres y Tradiciones de la Costa: Su
Patrimonio Intangible" - Guayaquil

DHC - DESARROLLO DE CAPITAL HUMANO

Seminario “Calidad en el sector Turistico™ - Guayaquil
ASOCIACION DE SCOUTS DEL ECUADOR- DISTRITO
GUAYAS

Programa bdsico sobre Campismo, Escultismo y
Primeros Auxilios - Guayaquil

DALE CARNEGIE TRAINING

Programa de Relaciones Humanas y Comunicacion
Eficaz - Gye

ESCUELA DE ADMINISTRACION Y GESTION
EMPRESARIAL

ldepro - Cadmara de Comercio de Guayaquil

CURSO DE CONTABILIDAD BASICA

Idepro - Cadmara de Comercio de Guayaquil



Idiomas:

Referencias

2002 CURSO DE DESARROLLO HUMANO Y ETICA

PROFESIONAL
Junta Nacional de Defensa del Artesano - Cuenca

Espanol

Inglés - Cenfro Ecuatoriano Norteamericano,
graduada con honores por capacidad oral y escrita
en inglés, Guayaquil

Portugués - Centro Cultural Brasilero, Guayaquil
Francés bdsico- Universidad Catdlica Santiago de
Guayaquil

Angela Arboleda
Gestora Cultural
Telf: 094980057

Roberto Viera Munoz
MuUsico
Telf: 084282945

Lic. Maria Pia Canessa
Visa Banco de Machala
Telf: 2 566 800



Encuesta

Edad: 4> Género:F( ) / M (X) Nacionalidad: %Q_oua\ceﬁ

1.- ;Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si 1( No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Y Casi siempre
A veces Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 3 el menos importante.
Yo Regalo
> Recuerdo

l Coleccioén

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mds importante y 4 el menos importante.

_3_ Calidad _"L__ Variedad de productos

\:l Precios l Disenios innovadores

5.- ;Cudl es el medio que utfiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y é el menos importante.

L Internet

_é;_ Referencia de amigos o familiares
S Informacién turistica

_ Lll - Agencias de vigjes

i ‘2 Revistas especializadas

Jg_ Otros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: 5L Género:F( ) / M (X) Nacionalidad: QouatOxlavnas

1.- ;Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si % No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?
Siempre Casi siempre X .

A veces Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 3 el menos importante.
X Regalo
Recuerdo

Coleccion

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.
Calidad — Variedad de productos
__ kb Precios R Disefios innovadores

5.- ;Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y é el menos importante.
— Internet
[ Referencia de amigos o familiares
_2&_ Informacioén turistica
o Agencias de viajes
o Revistas especializadas

Otros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: 45 Género:F(N / M [ ) Nacionalidad: PHMe@CAN

1.- ¢ Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si X No

2.- §Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Casi siempre

A veces X Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo

1 el mas importante y 3 el menos importante.

A Regalo
2 Recuerdo
E Coleccién

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

3 Calidad 4 Variedad de productos

. Precios 2 Disefnos innovadores

5.- ¢(Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo

1 el mds importante y é el menos importante.

A Internet

) Referencia de amigos o familiares
Z Informacién turistica

3 Agencias de vigjes

9 Revistas especializadas

Otros (por favor especifique)




Encuesta

Edad: SL{ Género: F N/ M () Nacionalidad: Fs\ff@m&:\’\/&o\

1.- ;Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciuvdad?

Si el No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?
Siempre y Casi siempre

A veces Nunca
1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo

hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo

1 el més importante y 3 el menos importante.

_Z Regalo
\ Recuerdo
r"l\ -
— Coleccion

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

7 cdidad _2  Variedad de productos

_\___ Precios 4')(7 Disefios innovadores
5.- ;Cudl es el medio que ufiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo

1 el més importante y 6 el menos importante.

,l- Internet

Z Referencia de amigos o familiares
Lﬁ_ Informacion turistica

o) Agencias de viajes

D _ Revistas especializadas

!:Q Otros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: S/ Género: F /M) Nacionalidad: TCU A7y 0 RIAWL

1.- ¢Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?
Si Z No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Casi siempre x

A veces Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el més importante y 3 el menos importante.

{ X Regalo
3 , & Recuerdo

¥ i X Coleccion

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

Calidad Il I Variedad de productos

L/ x Precios x "‘ Disefios innovadores

5.- ¢(Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y é el menos importante.

_ﬁ’_ Internet

_"[_ Referencia de amigos o familiares

- Informacién turistica

;S_ Agencias de vigjes

. i Revistas especializadas

Otros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: 5. Género:F( ) / M (L) Nacionalidad: Q{_uﬂ\ﬁm

1.- ¢ Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si y No —_—

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Casi siempre
A veces 4 Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, jPor qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 3 el menos importante.
\ Regalo
= Recuerdo

L Coleccioén

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

o Calidad "2 Variedad de productos

1 e Precios b Disefios innovadores

5.- (Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y é el menos importante.

i S Internet

iy Referencia de amigos o familiares
l Informacion turistica

_%_ Agencias de vigjes

_Z_ Revistas especializadas

Oftros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: 27  Género:F( ) / M (W Nacionalidad: Clu ¢ v

1.- ;Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si & No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Casi siempre )

Siempre
A veces Nunca

1. Cuando usted fiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 3 el menos importante.
,_)3 Regalo
| Recuerdo
Z Coleccién

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esté relacionad la
compra del producto? Elifja una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mds importante y 4 el menos importante.

Calidad 7 - Variedad de productos

Precios 7\ Disenos innovadores

b

5.- (Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el ma@s importante y 6 el menos importante.

Internet

Referencia de amigos o familiares

ads

Informacién turistica

Agencias de vigjes

U ‘~S

Revistas especializadas

4

Oftros (por favor especifique)




Encuesta
Edad: 30 Género: FK) / M ( ) Nacionalidad: Oﬁtﬂx%@utﬁ@"t-

[

1.- ¢ Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si "iadl No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?

Siempre Pl Casi siempre
A veces Nunca

1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo
hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mas importante y 3 el menos importante.
Regadlo
Recuerdo

Coleccion

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.

Calidad e Variedad de productos

, - Precios Disefios innovadores

5.- ¢(Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el mds importante y 6 el menos importante.

Internet

Referencia de amigos o familiares
Informacion turistica
Agencias de vigjes
Revistas especializadas

-ég Oftros (por favor especifique) (L@mdo m




Encuesta
Edad: 5L Género:F( ) / M (A) Nacionalidad: &uatoyianct .

1.- ¢Compra usted souvenirs cuando visita un pais o ciudad?

Si : g No

2.- ;Con qué frecuencia lo hace?
Siempre 3 Casi siempre

A veces Nunca
1. Cuando usted tiene la oportunidad de comprar souvenirs, ;Por qué lo

hace? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo

1 el md@s importante y 3 el menos importante.

b Regalo
K Recuerdo
K Coleccion

4.- Cuando usted va a una tienda de artesanias ;A qué esta relacionad la
compra del producto? Elija una de las siguientes opciones en orden de
importancia, siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante.
Calidad — Variedad de productos

# Precios AR Disenos innovadores
5.- ¢(Cudl es el medio que utiliza usted para la bisqueda de tiendas de
souvenirs? Elija una de las siguientes opciones en orden de importancia, siendo
1 el ma@s importante y 6 el menos importante.
Internet
Referencia de amigos o familiares
Informacion turistica
Agencias de viajes

Revistas especializadas

|| P

Otros (por favor especifique)




Porta anillos - diseno sello precolombino.




Munecos de madera Esmeralda.

Munecos de madera Saraguro.




Porta nota lapicero.

Calendario Buho en madera.




Porta anillos en sapan.

Chinescos en sapdn y paja toqguilla.




Boligrafos tejidos .

Monederos tejidos.




Libreta mediana en enchape de madera.

Libreta pequena en papel reciclado.




Album sello precolombino.

Boligrafo GalGpagos en cana guadua y tagua.




Cuaderno mediano en enchape de madera con sello precolombino.

Cuaderno pequeno en enchape de madera.

dgupiirrddpppeeereaa



Block de notas en paja toquilla y sapan.

Block de notas en paja toquilla.




HORARIO DE TRABAJO

SEMANA 1
VENDEDOR | LUNES MARTES | MIERCOLES | JUeves | VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 TRABAJO | TRABAIO | TRABAJO | TRABAJO LIBRE LIBRE LIBRE
2 LIBRE LIBRE LIBRE LIBRE TRABAJO | TRABAJC | TRABAJO
SEMANA 2
VENDEDOR | LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO LIBRE LIBRE LIRRE
2 LIBRE LIBRE LIBRE LIBRE TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO
SEMANA 3
VENDEDOR | LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 LIBRE LIBRE LIBRE LIBRE TRABAJO | TRABAJC | TRABAJO
2 TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO LIBRE LIBRE LIBRE
SEMANA 4
VENDEDOR | LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 LIBRE LIBRE LIBRE LIBRE TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO
2 TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO | TRABAJO LIBRE LIBRE LIBRE
SEMANA 5
VENDEDOR | LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES VIERNES | SABADO | DOMINGO
1 TRABAJO LIBRE
2 LIBRE TRABAJO




DESCRIPCION DE PERMISOLOGIA EN GUAYAS
CONSTITUCION DE COMPANIAS MERCANTILES SOMETIDAS AL CONTROL DE
LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

PROCEDIMIENTOS PARA CONSTITUIR UNA COMPANIA

1. Reservar el nombre de la compaiia en la Superintendencia de
Companias

2. Si la suscripcion se realiza con dinero en efectivo (numerario) se tiene
que abrir una "Cuenta de Integracién de Capital” en cualquier
banco, y si es con especies, se tiene que sacar un certificado en el
Registro Mercantil de que no se encuentran gravados dichos bienes.
La cuenta de integraciéon pasa a formar parte de la escritura como
documento habilitante.

3. Otorgar en cualquier Notaria la escritura de constitucion de la
compania cuyo borrador o minuta deberd ser elaborada por un
abogado

4. Presentar a la Superintendencia de Companias tres ejemplares de la
escritura puUblica con una solicitud de aprobacién firmada por el
Abogado y la persona autorizada (que puede ser el mismo abogado)

5. Si cumple con las disposiciones de Ley se procede a emitir resolucion

de Aprobacién y Extracto

a. Se publica por una sola vez en un diario de mayor circulaciéon en el
domicilio de la compahnia el extracto respectivo.

Se margina la resolucion aprobatoria en la Notaria.

Se dfilia la compania a una de las Camaras de la Produccion

Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro Mercantil

® a0 O

Se emiten los nombramientos de los administradores y se los

inscribe en el Registro Mercantil

6. Remitir a Ila Superintendencia de Compahnias la siguiente

documentacion:



= Publicacién por la prensa

* Un ejemplar de la Escritura y la Resolucion ya marginada e inscrita

= Copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el SRI emite el
efecto.

= Nombramientos de Administradores

7. La SC emite una hoja de Datos Generales, para que el interesado
pueda obtener el RUC en el SRI.
8. La SC autoriza la devoluciéon del capital de la compania depositado

en el banco
REQUISITOS:

TIPOS DE SOCIEDAD CAPITAL MINIMO No. DE SOCIOS
Compahnia Limitada US$ 400.00 Minimo 2 Méaximo 15
Sociedad Anénima US$ 800.00 Minimo 2, sin limite

maximo

La Compaiiia de economia mixta posee los mismos requisitos que la
Compania Andnima, pero se constituye con capitales (accionistas) del

sector publico y privado.

DOCUMENTOS QUE SE DEBE PRESENTAR PARA FINALIZAR EL TRAMITE DE
CONSTITUCION:

1. Periddico en el cual se publicé el extracto de la escritura (1
ejempilar)

2. Escritura y Resolucion

3. Copia de Nombramientos de los administradores inscritos en el

Registro Mercantil




4. Formulario del R.U.C. (01-A), lleno y suscrito por el Representante
Legal
5. Copia del certificado de dfiliacion a una de las Camaras, segun

corresponda

PROCEDIMIENTO PARA APERTURA DE CUENTA DE INTEGRACION DEL
CAPITAL EN BANCO LOCAL

1. Carta de solicitud de apertura de cuenta fiirmada por un abogado
que indique el monto de aportacién de cada uno de los socios.
NUmero de cédula, direccion y registro del abogado

3. Carta de autorizacion del uso del nombre de la compania emitido
por la Superintendencia de Companias.

4. Copias cédulas de identidad de los socios

5. Hoja de actudlizacion de datos de cada uno de los socios

6. Pago de tasa para emitir el certificado de la cuenta de integraciéon
del capital

OBTENCION DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Para la inscripcién del Representante Legal y Gerente General de una

empresa deberdan presentar los siguientes requisitos:

< Presentar el original y enifregar una copia de la cédula de
identidad o de ciudadania o del pasaporte con hojas de
identificaciéon y tipo de visa vigente (extranjeros residentes Visa 10 y
No residentes Visa 12).

-
Lo

Los ecuatorianos, presentardn el original del certificado de
votacion del Ultimo proceso electoral, hasta un ano posterior a su
emision por parte del Tribunal Supremo Electoral (TSE).

Para la inscripcion de la organizacion, deberdn presentar los siguientes

requisitos:



Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal
Original y copia, o copia cerfificada de la escritura publica de
constituciéon o domiciliacién inscrita en el Registro Mercantil
Original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la
SUper. de Companias

Adicionalmente se deberd adjuntar Carta suscrita por el contador
del sujeto pasivo (con copia de cédula de identidad adjunta),

certificando su relacion laboral o contractual con el contribuyente

Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde redliza

su actividad econdémica, presentaran el original y entregar@n una copia

de cualquiera de los siguientes documentos que se encuentren a nombre

del sujeto pasivo:

Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de
agua potable, de uno de los Ultimos tres (3) meses anteriores a la
fecha de inscripcion; o,

Contrato de arendamiento vigente a la fecha de inscripcion,
legalizado o con el sello del juzgado de inquilinato; o, Pago del
impuesto predial, puede corresponder al afo actual o al anterior a

la fecha de inscripcién.

% Cuando no sea posible entregar cualquiera de los documentos

antes sefialados a nombre del sujeto pasivo, se debera presentar
una comunicacion al SRI indicando que se ha cedido en forma

gratuita el uso del inmueble (carta de cesion).

Si la inscripcién es posterior a los 30 dias de iniciada la actividad

econémica, debera presentar:

Copia del formulario 106 en el que conste el pago de la multa
respectiva, con el cédigo 8075 correspondiente a Multas RUC.



PERMISOS Y REGISTROS DE ESTABLECIMIENTOS TURISTICOS

ol S O A

. Copia de cédula de Identidad del representante legal

Copia de certificado de votacion del representante legal

RUC (Registro Unico de Contribuyentes /SRI)

Permiso de Bomberos

Copia del RUC

Copia de la cédula si redliza el frdmite personalmente o autorizacion
por escrito

7. Original y copia de la factura de compra o recarga del extintor

9.

Aprobar la inspeccion fisica del area de trabajo, a cargo del Cuerpo
de Bomberos

Permiso de Funcionamiento de Salud

10. Certificado del IEPI

a. Todo trdmite debe ir patrocinado por la fima de un abogado,
indicando su numero de matricula en el Colegio de Abogados,
numero de casillero |IEPI o judicial o direcciéon en el caso de
Provincias.

b. Proceso previo y discrecional de Busqueda de Signos Distintivos.

b.1. Lienar solicitud que se entrega en el IEPI (5 centavos de ddlar
americano) o bajar un ejemplar de esta pagina Web (formato de
solicitud Marcas)

b.2. BUsqueda de archivos:

b.2.a. BUsqueda Parcial (marcas registradas, nombres comerciales,
nombres de servicios) USD 8,00.

b.2.b. Busqueda Completa (todas las anteriores) USD 16,00.

c. Inicio del tramite;

1. Llenar la solicitud que se entrega en el IEPI o bajar un ejemplar de
esta pagina WEB (formato de solicitud Marcas).



2.

Adjuntar el comprobante original de pago de la tasa de registro
de marcas. USD 54,00.
Adjuntar los siguientes documentos segun el caso:

3.1. Personas Naturales nacionales: copias simples de cédula de
ciudadania y papeleta de votacion.

3.2. Personas Naturales extranjeras: copia simple de pasaporte o
cédula de identidad.

3.3. Personas Juridicas nacionales: copias simples de
nombramientos de representantes legales que suscriben la
solicitud, debidamente inscritos en el Registro Mercantil.

3.4. Personas Juridicas extranjeras: copias simples de poderes,
debidamente legalizados en el extranjero.

. Examen de cumplimiento de requisitos formales.

4.1. Nofificacioén para que se completen los documentos.

Publicacion del extracto de las solicitudes en la Gaceta de la
Propiedad Intelectual del IEPI.

Término de 30 dias contados a partir de la fecha de circulacién de
la Gaceta para que terceros puedan presentar Oposiciones.
Examen de registrabilidad para verificar si procede o no el registro
de la marca.

Resolucién emitida por el Director Nacional de Propiedad Industrial
conociéndose el registro de la marca.

Pago de tasa por USD 28,00.

10. Emision y otorgamiento del Titulo de la marca con duracién de diez

anos renovables

. Registro de turismo

Copia certificada de las escrituras de constitucion de la compania
Nombramiento del Representante legal, inscrito en el Registro
Mercantil



» Cumiculo vital de los ejecutivos y ndomina del personal
administrativo

* El representante legal o gerente debe presentar titulo académico
a nivel superior y/o certificados de trabagjo notariados que
garanticen su experiencia de 6 anos minimos a nivel ejecutivo en
actividades turisticas.

« Copia de cédula de identidad del representante legal

* Copia comprobante de votacion del representante legal

* Copia del RUC de la compania

* Copia del titulo de propiedad o contrato de arendamiento del
establecimiento (registrado en el juzgado de Inquilinato o
notariado) a nombre de la compania

* Declaracion juramentada: el activo real del establecimiento se
justificar@ mediante declaracion efectuada por el representante
legal o propietario; valorizado y notariado elevado a escritura

publica:

a. Agencias de viajes operadoras, capital minimo $8000

b. Agencias de vigjes mayoristas, capital minimo $4000

c. Agencias de vigjes internacionales, capital minimo $6000 d. Dualidad,
capital minimo $14000

* Certificado del IEPI de no encontrarse registrado el nombre
comercial

* Presentar listas y los paquetes de destinos que oferta la agencia de
vigjes

 Copia del certificado de dfiliacion a CAPTUR (después de la
inspeccion)

* Llenar la solicitud de registro

2. Afiliacién a la Captur

Afiliacién provisional



« Carta solicitando dfiliacidon temporal, firmada por persona
autorizada

* Copia de las escrituras y estatutos de la compania

* Copia de la cédula de identidad de los representantes legales

* Pago de tasa por dfiliacién provisional

Afiliacion Definitiva

* Solicitud debidamente llena

« Copias de la escritura de constitucidon, aprobada por la
Superintendencia de compainias e inscrita en el Registro Mercantil

» Copia de los nombramientos de los representantes legales, inscrito
en el Registro Mercantil

* Copia del RUC del establecimiento

* Copia de cédula de identidad de los representantes legales

3. Tasa Anual de Turismo (Direccion de Turismo del Municipio)

*« Copia de cédula de identidad

« Copiadel RUC

» Certificado del registro del Ministerio de Turismo (si es primera vez) o
copia de la Licencia Unica Anual de Funcionamiento turistico del
ano anterior

» Copia del certificado de dfiliaciéon y pago realizados a la CAPTUR
Guayas (si es primera vez) o copia del pago a CAPTUR

correspondiente al mes inmediato anterior

4. Tasa de Habilitacién (Municipio)

e Solicitud para habilitacion de locales de servicios
» Copia cédula de ciudadania

» Copia del RUC

* Copia del nombramiento del representante legal
*« Copia de la patente del ano a tramitar

» Certificado de seguridad del Cuerpo de Bomberos



. Pago de Patentes Anual Municipal (Municipio)

Formulario solicitud para registro de patente

Copia de Cedula de Identidad

Copia de RUC

Original y copia del Cerfificado de Seguridad (Cuerpo de
Bomberos)

Copias de la Declaracion a la Renta, IVA del ejercicio econdmico

inmediato anterior al que va a declarar



Resumen

PLAN DE NEGOCIOS HUELLAS - PRIMER ANO

S VENTAS (N

COSTE de las VENTAS

consumo

costes produc. /servicio

personal produc. /servicio

MARGEN BRUTO

MARKETING y VENTAS

personal salarios/comisiones

publicidad y promaocion

otros ventas y marketing

GENERALES y ADMINIST

personal generales/admin

gastos generales

EBITDA

Total % Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo  Abril
149.760 11.000 12000  14.000 14.100 14.000 14.000 12.500 13160 12000 11.000 11.000 11.000
59.904 40,00% 4.400 4.800 5.600 5.640 5.600 5.600 5.000 5.264 4.800 4,400 4.400 4.400
59004  40.00% 4400 4,800 5600 5,640 5600 5.600 5.000 5.264 4.800 4.400 4.400 4.400
89.856 60,00% 6.600 7.200 8.400 8.460 8.400 8.400 7.500 7.896  7.200 6.600 6.600 6.600
6.359  4,20% 984 480 508 509 508 508 487 496 480 466 466 466
2007 1,40% 154 168 106 197 196 106 175 184 168 154 154 154
4262 2,80% 830 312 32 312 32 a2 312 N2 312 312 312 312
49.927 33,30% 5.0368 4.081 4,081 4.081 4.081 4.081 4.081 4.081 4.081 4.081 4.081 4.081
20.160  13,50% 1.680 1.680 1.680 1.680 1.680 1.680 1.880 1.680 1.680 1.680 1.680 1.680
29.767 19,90% 3.356 2401 2.401 2.401 2.401 2.401 2.401 2,401 2.401 2.401 2,401 2.401
33.570 22,40% 580 2639 3811 3.870 3.811 3.811 2,932 3319 2639 2.053 2,053 2.053




