
-· IIIII 

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE 

GUAYAQUIL 

Facultad de Especialidades Empresariales 

Carrera de lngenierfa en Administraci6n de Empresas 

Turfsticas y Hoteleras 

PROYECTO DE TITULACION 

ECUADVENTURE TRIPS (TOUR OPERADOR) 

ELSA SANCLEMENTE CISNEROS 

Guayaquil, Agosto 29 de 2011 



DEDICATORIA 

A Dios por darme fuer:as para 

luchar por lo que anhelo: 

a mis padres por brindarme 

su apoyo azin enlo\ momento~ 

mas d{ficife, , a nu espo'o y 

ami hl)o. por 1/enar de 

felicidad cadu dia de mi l'ida. 



AGRADECIMIENTO 

Este pro) ecto no podria ser posible sin Ia ayuda de Dios principal mente. gracias 
por permitirme ~eguir ,-jyiendo. ademas te do~ gracta... eftor por baberme 
regalado mi mayor mspiraci6n. mi hijo Jose Andres. 

Gracias hijo por llenar de felicidad mi vida y por ser el hombrecito por el que ,·ale 

]a pena hacer el mas grande esfuerzo ~ atra\ c ar Ia barrera mas dificil. 

Gracias a mis padre. no es suficienre. por todo lo que han hecho por mi. \!ami. 

infinitas gracias por tu esfuerzo y sacrificio para llevarmc hacia donde estoy. a 

pumo de ser una lngeniera gracias por que estas ahi. cuando mas te necesito. 
Grac1as papi por sus enseiianllls ~ por su apo~ o en los mementos mas dificiles. 

Gracias Gabriel por ser el gran amor de mi 'ida. estas conmigo en todo momento. 
gracias por tus palabras ~ por tus enseiianzas de fonaJeza. 

Gracias a toda mi familia. especialmente mi abuelita. mi hennano ) Xiomara 
aquellos que vi\ en conmigo y me han guiado por el mcjor camino para que con el 
pasar de los aiios progrese a pasos agigantados. 

Gracias a cada uno de los profesores que nos han impanido conoctmientos a mis 
compancros y a mf. 

En fin a Lodas a aquellas personas no me queda mas que decirles que si no fuera 
por ustedes. no estaria escribiendo mis sinceros agradecimientos en este instame. 

Gracias .. 



1. I~TRODl C 10:'\ 

1.1. Pre entaci6n del pro~ ecto 

1.2. Justificaci6n 

1.3. Objeth o 

1.3.1. Objeth o general 

1.3.2. Objeth os Especifico 

1.3.3. '1etodologia 

IN DICE 

1 .3.3.1. ln\'e tigaci6n Acci6n Participath a 

1.3.3.2. Cualitath o 

1.3.3.3. Cuantitativo 

1.3.3.4. Fuente 

2. :\fARCO CO~CEPTLAL 

2.1. Turi mo 

2.2. Tour Opcrador 

2.3. Viaje combinado 

3. \1ARCO TE6RICO 

4. RESCME EJECL TIVO 

5. OPORTl '\ IDAD 

6. A~ALI I DE LA l~DLSTRIA 

6.1. Indu tria 

6.2. :\1ercado 

6.3. AmeoaJa de ingre o 

6.4. C lientes 

6.5. Anali i' Pe t 

1 

1 

3 

4 

4 

4 

4 

5 

5 

5 

6 

6 

7 

7 

9 

10 

13 

15 

15 

15 

16 

17 

21 



6.5.1. Polirico 

6.5.2. Economico 

6.5.3. ocio- Cultural 

6.5A. Tecnologico 

6.6. nalisis de Porter 

6.6.1. Amenata de los competidore 

6.6.2. Poder de negociaci6n de los pronedores 

6.6.3. Poder de negociacion de los cliente 

6.6A. Amenaza de producto y sen icio u titutos 

7. A~ALl I~ DE LA E\1PR£ A 

7.l. Antecedcnte 

7.2. Razon ocia l 

7.3. Raz6n C omercial 

7A. Logo de Ia cmpre a 

7.5. logan de Ia emprcsa 

7.6. :\1i i6n 

7.7. Vi i6n 

7.8. \ ·atorc 

7.9. Objcti\ o general 

7.10. Objeti\o e pecifico 

7.1 1. Cuadro de Accionista 

7.12. Organigrama Fuocional 

7.13. '\1ini Curriculum del Equipo Gerencial 

21 

22 

22 

23 

23 

24 

25 

28 

28 

29 

29 

30 

30 

30 

31 

31 

31 

32 

32 

32 

33 

34 

34 



8. PLA~ DE )1ARK£TI~G 

8.1. Anali is situacional 

8.1.1. Amllisis de Mercado 

8.1.2. Producto 

8.2 . .\nali is FODA 

8.3. Analisis de Competidores 

SA. Patrone de Compra 

8.5. Oferta de Productos ~ en ·icios 

8.5.1. Paquete. Turi rico a ofrecer 

8.6. E trategia de Marketing 

8.6.1. Objeti\ o de ~1arketing 

8.6.2. Objeth 041 Financiero 

8.6.3. egmentacion 

8.6.4. Mercado Meta 

8.6.5. Posicionamiento 

8.7. Cuatro P del Marketing 

8.7.1. Producto 

8.7.2. Precio 

8. 7 .3. Plaza 

8. 7.4. Promocion 

8.8. love tigacion de :\1ercado 

8.9. Pron6sticos 

35 

35 

35 

35 

36 

36 

38 

38 

39 

~3 

43 

~3 

~4 

44 

45 

45 

~5 

45 

46 

46 

48 

55 



8.9.1. Pronostico de Yeota 

8.9.2. Pronostico de Gasto de Marketing 

8.10. Auditoria ) Control de Resultado 

8.11. Plan de Contingencia del Plan de Marketing 

8.11.1. Amili i de Ia ituaci6o. 

8.1 1.2. Tacticas a utilizar 

8.11.3. Controle a emplear 

8.11.5. Planificaci6n fmanciera 

8.11 A. Feed-back 

9. PLA~ OPERA TJVO 

9.1. Estrategia de Operaciones 

9.1.1. Yisi6o dell'suario Clieote 

9.1.2. Vision Orgaoizacional 

9.2. Enfasis eo Operacione 

9.3. Veotajas competitivas 

9.4. AJcaoce de las Operaciones 

9.5. Proce o del sen·icio 

9.6. Politica de Ecuadventure Trip 

9.7. Perfile de los empleados 

9.8. )1aoual de Funcione 

9.9. Operaciooes diaria 

9.9.1. Horarios de Atencion 

9.9.2. Uniforme 

55 

55 

56 

60 

60 

61 

62 

62 

63 

64 

64 

64 

65 

65 

65 

65 

67 

68 

69 

70 

72 

72 

72 



9.9.3. E tratcgia de en·icio al Cliente 73 

9.9..$. Plan de Continoencia de Ia Empre a 7~ 

9.9.5. Objeth o del Plan de Contingencia de Ia Em pre a 75 

9.9.6. Capacitacion del Per onal 75 

10. PLA:\ DE .\.RROLLO 77 

1 0.1. Crono~rama de Acti,idade 78 

1 0.2. Capacituci6n del per ooal 79 

1 0.3. £ trategia de desarrollo 81 

10.3.1. Metodologia de Ia lnH tigacioo del Plan de )1arketing 81 

1 0.3.2. \lie oria 82 

10.3.3. Permi11o 82 

lOA. In talacione 93 

10.5. Bu queda de Pro' eedore 93 

11. PLAJ\ FI~A~CIERO 98 

12. A'- ' Ll I DE RIE GO 131 

12.1.Control~ C\aluaci6n 131 

13. CO'\Cll IO~E \ REC0!\-1E~DACIO~E 132 

13. J. onclu ione 132 

13.2. Recomcndacione 132 

BlBUOGRAFIA 133 



1. INTRODUCCION 

1.1 . Presentaci6n del proyecto 

Es facil 'onar en co· as positi' as ~ en futuro~ llenos de pro,peridad. pero e::. 

dificil hacer reahdad estos suenos si no existe en tu coraz6n Ia ganas de lograrlos 

con dedicacton. pactencia ) amor. 

El prop6sil0 principal de este proyecto es dar a conoct.:r las ideas que estern 

plasmadas en el mismo, lo imponante que es a) udar con el desarrollo del pais ) 

que mejor hacerlo en funci6n al turismo. 

El pro)ecto pane de que )a empresa Ecuad,enture Tnps es basicamente 

intennediaria entre turistas ~ pro' eedores de en icio~ tun_ uco . los tour 

operadores agrupan una gran variedad de sef'\ tctos relacionados al turismo pcU'a 

formar un paquck 'acac tonal completo. el cual es ofrt:cido posterionneme a 

die::ntt:::. ~a ::.c::a darectamente o a tra\ 6 de:: agcntc:::. de 'idje::s. Cada paquete 

general mente con iste de alojamiento (por lo general inclu) e algunas comidas). 

transporte al de ... uno final ) de regreso al punto de origen. transpont terrestre por 

el destino final. a sf como tam bien algunos e' emos o octh idadec; tales como 

e>.cur iones ) acth idades sociales. Aun asi. cad a 'ez m.ls consumidores tienen Ia 

expectnth a de que las compaiiias a las cuales compran sus <.,en icios les aseguren 

no solo cahdad y \'alor por su dinero. si no tambicn que resguarden Ia 

sostenibilidad ambiental ) social ) eso es lo que sc lograra al implementar 

Ecuad' enture Trips en el mercado. 

Como empre"a impulsadora de rurismo en el Ecuador !-C asurne Ia 

responsabilidad de a.'egurar Ia _o tenibilidad de todo Io~ elementos que 

con forman sus ... en 1Ctos Las Operadora de Turismo c~t:in constitutdas casi en su 

totalidad en tctos c:ontratados. esto implica que para implementar efecti' amente 

las polnicao; de o;ostenibtlidad se tiene que trabajar estrc.!chamcntc con tOdos los 

pro\'ecdores. para asi mejorar y garanti.-ur Ia sostt.:nibilidad de todos los 
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componentes de unas vacaciones a lo largo del ciclo de 'ida del paquete 

'acacional. 

··Los consumidores esuin cada ,·e.: mas intere.sados en el mundo derrtis del 

producro que compran. El enfoquc de ciclo de ,·ida imphca que rodos .l coda uno 

de los acrores a lo largo de Ia cadena del cic/o de '·ida de un producro. de Ia cuna 

a Ia rumba. tiene una responsabilidad y un pope/ que dewrrollar romando en 

cuenra rodo'!! los efecros exrernos relemnres. 

KLAr..;s TOPFER 

Director Ejecutivo 

Programa del ~1edio Ambiente de las ~aciones Cnidas 

Este pro) ecto es realizado con mucho am or. ) a que pennitira alcanzar tmo de 

mis mas grandes objeti\ os en esta ,·ida. aquello que est.a lleno de optimismo. de fe 

) sabre todo proporciona el inmenso placer de brindar pane de los sen icios que 

benefic1an a las personas 

Ser una profesional implica mucho esfuerzo. el pro) ecto cngloba mas que eso: 

esra lleno de sueilos. de espera.nzas. de momentos de desesperacion por hacer las 

casas bien. pero todo ,·ale la pena cada cosa que realicemos. siempre y cuando 

sean en nombre de Dios. 
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1.2. Justificaci6n 

Es.te proyecto nace de Ia idea de fomentar el turismo a tra,·es de un tour 

operador. adema- uno de los puntos que se d1fundmi eo;; Ia creJcton de plaza de 

trabajo) esto 1mphca un crecimiemo del desarrollo turi tico en e. Lcuador. 

Dar a conocer lo imponante que e" resaltar el Iugar en e que "e ,·ive. en este 

caso el cant6n 1:1 I riunfo. que esta desarroJlandosc con eJ pa!\ar de los ai'los. ) que 

mejor aplicando ideas que logren todos sus objeth O!-> de superaci6n. 

f I pro~ ecto nace tam bien como fruto de la evaluaci6n ~ posterior retle\.i6n de 

las necesidadc:-. de la!l per onas encaminadas a poner en funcionarniemo ) 

dinarmzar un Tour Operador. Para ello se organiza una ... ene de acth·idades 

orientaruu principalmente a dar a conocer los benefictos que proporcionan Ia 

creacion de la emore~a mencionada. La 1dea en su e tado micial. fue b1en acogida 

por pane de las personas del canton El Triunfo. Buca) y lugares aledanos. pero 

~obre todo con gran entusiasmo por parte del cquipo gercncial. que 'isualizaron 

como se les abria un nuc\ o serYicio que basta ahora e:,taba mal utilizado. 

Como equtpo. al realizar este proyecto sc midi6 con anticipaci6n en sus 

beneficios; no solo por su gran demanda. si no tambien por el deseo de presentar 

al publico lo mejor en sen icios de tours. Tomando en cucnta que "iajar es algo 

que toda pcr~ona haec por cualquier circunstuncia. Por otra pare cabc mencionar 

que con Ia rcalizacion de este proyecto. se adqumeron nUl!\ os conoctmientos que 

seran de mucha ayuda en Ia 'ida futura ya qut: hace madurar las ideas como 

empre a. 

e concluye que Ia creaci6n de Ecuad' enture Trips podna ser el motor que 

dinarmzara el tun::,mo del canton e incentJ\ ar3 a los cliente el arnor por e] p3.1s 

que Joe;' io nacer. su historia. cosrurnbres) tradictones. 

l.os principales pi lares que justifican Ia realizacion de este pro) ecto son· 

lnnovaci6n Evoluci6n- Creatividad- Necesidad 
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1.3. Objetivos 

1.3.1. ObjetiYo general 

El objetivo general de esta investigaci6n es realizar un plan de negocios para la 

creaci6n de un Tour Operador que estara a disposici6n de todas aquellas personas 

que deseen tener una experiencia placemera en sus 'iajes. 

1.3.2. ObjetiYos Especificos 

o Establecer un estudio de mercado y propuesta empresarial. 

o lnvestigar las tendencias de los viajeros. 

o Analizar las fonalezas. oportunidades, debilidades. y amenazas (FODA) 

para el plan de negocios. 

o Determinar detalladarnente Ia actiYidad de la empresa y los seryicios a 

ofrecer. 

o Establecer un plan de marketing, un plan operative. crear un plan de 

desarrollo o cronograrna de trabajo y determinar la viabilidad del proyecto, 

mediante el plan financiero ~ ana.Iisis de riesgo. 

1.3.3. ~etodologia 

1.3.3.1. lnvestigaci6n Acci6n Participativa 

Se basa en el metoda de la in\'estigaci6n acci6n participaci6n (lAP) ya que 

combina dos procesos. el de conocer y el de actuar. implicando en ambos a la 

pob1aci6n cuya realidad se aborda. Asi logramos analizar ) comprender rnejor Ia 

realidad de la poblaci6n (sus problemas, necesidades. capacidades. recursos). y 

permite planificar acciones y medidas para transformarla ) mejorarla. 

- 4 -



1.3.3.2. Cualitath o 

e realize recopilaci6n de informacion de tipo cualiratho por med1o de la 

obserYaci6n: en donde se identific6 a los posibles cliemes. ademlis se realiz6 una 

entre' ista a un e:-.:peno. dueiio de un Tour Operador en Ia ciudad de Riobamba en 

donde nos dio una 'isi6n mas clara ace rca del pro~ ecto: ) por ultimo el focus 

group que se lle'6 a cabo en una feria de turismo realizada en el canton El 

Triunfo. sede de Ia empresa gracias a Ia panictpaci6n de las personas que 

asistieron a Ia feria. en ella se plante6 Ia idea del proyecto. los resultados se 

detallan a lo largo del mismo. 

1.3.3.3. Cuantitativo 

Con el opo cuantitath o se refiere a una im estigaci6n mediante encuestas con 

pregumas sobre el tema ) que consta de preguma_ abiertas ) cerradas 

Dicot6micas· cuando aJ entre,istado se Je conceden 2 alternativas a escoger (si o 

no). 

Re~puesta multiple: el entreYistado puede senalar mas de una rcspuesta 

Preguntas mh.tas: con~Utu) en oua modalidad en Ia que figura Ia combinaci6n de 

pregumas cerradas con una alternath a abierta. con el fin de que e entre' istado 

tenga libertad para contestar con sus propias palabras.) 

l\1ediante estc medic cncuestamos a personas del cant6n el Triunfo :,. lugares 

aledanos al mLmo como Bucay. La Troncal. etc. 

1.3.3.-4. Fuente 

Las fuentes que se utilizan en este pro) ecto son primarias ) secundarias. las 

primeras se refiercn a las realidades investigadas mediante Ia ob en ucion. Ia 

entre' ista ) el focus group. Las segundas e refieren a trabajos cientificos 

ameriores utihzados como medic de apo) o dentro del proyecto. Basicamente lo 

que utilizamos son Iibras de Yarios autores rclactOnados a los 'iajes ) turismo en 

general. a los negoctos. otro de los medics mils utilizado es las diferentes paginas 

\\Cb. 
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2. MARCO CONCEPTUAL 

2.1. Turi mo 

El turismo son todos aquellos Yiajes que realizamos por el placer mismo de 

'iajar. e emiende como aquella actiYidad. que tmphca 'iajar. ho:,pedarse o 

pernoctar. por un uempo determinado. en un Iugar geografico no habitual a1 que 

uno habita. 

Por ende. realizar turismo. es viajar fuera de Ia ciudad o del Iugar en que 

'j, imos. en busca de descanso. entretenci6n o nue\'as experiencias. 

El mis~o se rcaliza tanto dentro del pais de uno. como en el e:-."tranjero. 

;\1uchas nacione:, practicameme yi\·en del rurismo. Esto se debe. a di,ersas 

razones: y no solo econ6micas. sino ademas por las caractenstica_ de los Jugares. 

Ia atenci6n. Ia situaci6n hotelera y Ia hermosura del Iugar. Es asi. como pa1ses 

como Brasil. \1chico. Republica Dominicana. Tahiti. 'aries pai cs de Europa ~ 

Asia. entre 'aries otros. tienen al turismo como una de sus princ1pa e fuentes de 

mgreso. 

Con respecto alturismo en si. existen dhersas formas de realizarlo. Las cuales 

pueden ser considcradas. como formas alternativas de realizar turi smo. Ya que Ia 

com·encional. cs Ia de 'iajar par a' ion u auto a otra ciudad o pais. en el cual se 

pretendera conocer y descansar principal mente. Pero con el turismo ahemath o. Ia 

situaci6n es completarnente diferente. 

Como fruto de la imponancia que el turismo ha adquirido internacionalmente. 

Ia O.M.T. adopta el siguiente concepto: turismo son ··tas actividades que rcalizan 

las personas durante sus 'iajes y estancias en lugares distintos al de su emorno 

habitual. por un periodo de tiempo consecuti' o inferior a un ru1o. con tines de 

ocio. por neeocios : otro moti\'OS no relacionados con el ejercicio de una 

acll\ idad remunerada en ellugar 'isitado".(O~ 1 I. 1999) 
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2.2. Tour Operador 

Un rouroperador e-. un mayorista que prepara ~ 'ende 'tajes combinadas. 

En materia de turismo ~ Yiajes combinadas. un touroperador (del ingles 

"T ouroperator'). agencia mayorista.. organizador o mayori!)t.a a 'ecas. es Ia 

per ona jundica que organiza de fonna no ocastonal 'iaJe" combmados ~ los 

'ende u ofrece a Ia wnta. d1recrameme o por medio de un detallista (agencia de 

viajes minori sta ). 

En Ia actualidad. los operadores ruristicos son propietarios. en rna) or o men or 

medida de las compaiHas aereas de tnifico chancr ) de una pane imponante de 

los establectmtentos hoteleros en todos los destinos vucacionales del planeta. 

2.3. Viaje combinado 

Los 'iajes combinadas son los que ofrecen las agencias de 'iajes. ~a sean 

mayoristas o minoristas. por un precio total que mdu) e. como mini mo. do::. de los 

elememo~ que pueden o;,er: T ranspone. alojamiento ~ otros sen icios turisticos no 

acce ·onos de los ameriores. La duracton del 'taJC debe ser de milS de un dta e 

incluir. al menos. una noche de estancia. 

AI conrratar un \ taJe combinado. Ia agencta debe entregar ..1! consumidor un 

folie to infonnath o en el que se precisen los tenninos de Ia oferta del 'taje 

combinado que se \'3 a realizar. En este folleto deben e-.tar exphcadas las 

condiciones gent:rale que se incorporaran al contrato. en cac;o de que el cliente 

dec ida hacer dicho '1aje. 

Para hacer un 'iaje combinado. es obligatorio que e:\i ta un contra to ) que Ia 

agencia de a lo part I..IPante-. una copia del mbmo. con lo que os organtz!ldores ~ 

detallistas son respon~bles del cumplimiento del contrato . 

. \demas de csto. Ia agcncia tiene obligacion de facilitar. antes del comienzo del 

'iuje. infonnaci(.)n escrita sobre cuestiones escncialcs del viaje. 
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En detenninadas circunstancias. el precio del 'iaje combinado puede ser 

re\ isado ~ Ia agencia pu~de anular el 'iaje antes de Ia salida. sin tener que 

indemnizar al consumidor. en determinados supuesto5. 

Antes de: Ia salida. Ia agencia puede modificar algunos de los elementos. pero 

siempre respctando los derechos del consumidor. 
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3. MARCO TE6RICO 

r..:n riaje e.s una nueva ,·ida. con un nacimiento. zm crt. cimiemo) una muerte. que 

nos es ofrecida en el interior de Ia otra. (Morand) 

riajar es ww buenajorma de aprender) superar miedo5 (~farcos) 

La imponancia de los 'iajes a lo largo de la historia. a pesar de que el turismo es 

reconocido como uno de los principales sectores en Ia economia a escala global en 

Ia actualidad. este sector de vital imponancia dinamiLador de la cconomia. es tan 

anti guo como lo son lo" 'iajes misrnos. aunque no es hasta los siglos XVI y XVII 

que "e reconoce como un fen6meno social. Es por e to que conocer cuales han 

sido sus antecedente ) que relacion guarda con lo~ 'iajes es de vital imponancia 

para emprender una empresa relacionada con los 'iajes. 

Desde el pun to de 'ista hist6rico los Yiajes contribuyeron al desarrollo de las 

ciencias geognificas. sin ieron paraJelamente a Ia consolidaci6n del crecimiemo 

de los' iajeros ruristicos.(Salinas. :2003) 

A medida que se perfeccionaron los medics que inten ienen en los Yiajes se 

crearon mejores condiciones para el \'iajero turistico. AI existir un 

desconocimiento del fen6meno del turismo los hiswriadores de ln antiguedad no 

plantean referencias concretas sobre esta rematica. es a tra\ es de documentos 

geograficos. diarios de viaje ) documentos hist6ricos ) de Ia literarura que se 

permite demostrar d origen antiquisimo del rurismo como manifestaci6n de una 

forma de hacer '1aje de los indi' iduos. Pero a pesar de no scr estudiado como un 

fen6meno socio - econ6mico se ' iajaba ) e~tos 'iajes fu~ron incenth ando el 

imeres de aquello que de una forma u otra darian los primcros pasos para Ia 

comprension del Tunsmo como lo que es hoy un fen6meno complejo moti' o de 

atenci6n de muchos en el mundo intelecrual y de lo negocio-;(K!apf Kan. 1953. 

1936). 



4. RESUMEN EJECUTIVO 

"£/ propor;uo de una i!mpresa es crear un clieme · (Drud..en 

Ame la necestdad de ,;ajar. distraerse > conocer cada uno de lo!:> nncones de 

este mara\ illoso pais. teruendo un rnercado que gusta crear experiencias 

inoh tdable~ en ..,u vida es que se ha planteado un pro~ ecto que a~ ude a Ia 

satistaccton de e-...tas necesidade:,. pero que ademas pcrmna obtener de elias un 

retorno de inversi6n a corte plazo. una estabilidad en t.!l mercado ) ganancias 

signi ficath as para Ia empresa. Como empresa e planca algunas de las 'entajas. 

Ia mi:>mas que marcan diferencia ~ ayudan aJ fortalecimiento del proyccto: 

en icio inno\'ador. uruco en El Triunfo. con una futura 'u~ursal en Buca~. donde 

e'\tste gran cantidad de lugares destacados por su~ deportes e"Xtremo~. y bacia 

donde 'a enfocada Ia ernpresa primordialmente. 

I '\celentc::, instalaciones. tanto en su sede que e ta ubicada en Ia a\ enida principal 

de El Triunfo. como en Buca~ 

en icio ) atcnci6n especializada para el bucn funcionamiento ) de Ia cmpresa ~ 

Ia acogida del cliente. 

EcuodH!nture Trips sc trata de w1 tour operador ubicado en d canton El 

Triunfo. que se encuemra en plene crecimiento. basicamente Lcuc1d' cnture Trips 

-e ercarga de realizar tours alrededor del pais de rnanera profestonal. con guia 

c6modo"> medias de transpone. seguridad en cada recorrido ) 'obre todo 

respon,abilidad en tocbs las acti,idades que Ja empresa reah1.a. 

Ecuad\ cnture Tnps es un Tour Operador. e~pecializado en viaje de a,·enrura) 

ecoruri mo en el Ecuador. ya que e'\l~tc una inmen a d1' erstdad cultural. 

paisajtstico } natural que hace de Ecuador un pat<; digno de rccorrer. 13 cmpresa e 

encargn de brindar aprcndizaje. diversi6n ) csparcimiento en cada visita. de 
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manera que los clientes dcnominados ruristas. conozcan. disfruten ~ se sientan 

pane de este pais que tiene tantos tesoros por ofrecer. 

e trata de una empresa que es mu~ atracth a. hay mucho que ofertar ~ 

g:randes demandas para atender. datos que seran demostrado~ a lo largo del 

contenido del pro~ ecto. 

La empresa quiere lograr que el turista aprecie las culturas mas di\'ersas en 

pcrfecta armonia con el mundo natural. Se in\ ita a descubrir este mara\ illoso 

paraiso ) com partir acll\ idades como rafting. ascensiones a los \'Olcanes. 

cxpediciones por el Oriente ecuatoriano. kayak. bicicleta de montana. obserYacion 

de a' es. buceo y por supuesto descubrir su flora. fauna e hjstoria. 

Ecuad,·enture Trips es una empresa que ayuda al fonalecimiento del desarrollo 

integral de Ia operaci6n runstica. brinda :,eguridad en Ia operaci6n. confiabilidad 

en Ia prestaci6n de sen icios. un buen sel"\ icio de guianza : profesionalismo en 

cada una de las acti\'idades que realizamos. Ecuad,enture cs un operador de tour 

eficiente ~ una gran \'entaja para quien desee \'acacionar. cuenta con presupuestos 

que se ajustan a sus necesidades. 

El prop6sito es llegar a al mercado meta ) \ ender Ia mayor cantidad de 

paquetes turisticos ) para lograrlo aplicaremos conocimicntos en el mancjo de 

promociones. 

El mercado meta son particularmente j6\'enes arnames de Ia naturaleza. que 

gusten de Ia practica de depones extremes principal mente. 

e uuliza como herramienta5 de marketing 5000 volantes en di,erslb zonas de 

Ia localidad sede como de Ia sucursal. entre estos Jugares se puede mencionar 

centres educati\ os. unj, ersidades ~ centres deponi\ o~. 5000 nipticos reparudos 

tam bien. Ia pagina web ''w" .ccuadYenturctfip~com. ademas de I wmer " 

Facebook como redes sociales. 
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[ cuad\'enrure Trips planifica sus acth idades. incluyendo en su semi do mas 

ampho el uso pleno de los recursos disponibles con el fin de cumplir con los 

ni\'e)e-, establecidos para las metas de calidad de lo~ sef\ icios. La habilidad de la 

empres.:t de entregar un ser,icio de calidad freme a las creciemes exigencies del 

futuro dependera de los cimiemos que se construyan en los aiios inictales. Los 

imponantes cam bios que se necesitan son implememados en forma progresi\ a. sin 

cau~ar impactos negatiYOS en el sef\ icio. 

Ecuad\ enture Trips busca crear una imagen corporati' a que mom e a sus 

clientes a comprar. reconocerla y crear un buen nombre mediante el uso frecuente 

de frases como: ·· i desea comodidad y seguridad al 'iajar. EcuadYenturc Trips es 

lo ideal ... 

Lste es un pro~ ecto de mucha solidez. Ia rentabilidad del mismo es mu~ buena 

esto se lo puede 'erificar en el plan financiero. en donde se detallan todos los 

' 'alores de Ia empresa Ia siruaci6n fmanciera de Ecuad,enrure Trips es fa,orable 

~a que nose necesita de mucha inYersi6n inicial. Ia cifra total es de 16.52 1.02. 

CJ Yalor del VA-r::. es de 43.749.59: el ,·aJor del TJR es de 73.18°·o) el PAYBACK 

es de 1 ano. I mes. 

Asi es como somos. transparentes. claros ~ profesionaJes. llenos de empefio y 

dedicacion. para asi lograr cl desarrollo integral de los sef\ icios dentro de la 

localidad) el pais. teniendo como indicadores favorables principales Ia aceptaci6n 

del mercado ~ Ia factibilidad econ6mica. 
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5. OPORTUNIDAD 

Este pro~ ecto es una gran oponunidad ya que en Ia localidad donde se 

encuentra (EL Tnunfo) no existe ninguna empresa que se dedique a prestar 

sen tctos de tour y mucho menos especializados. que en primer Iugar brinda el 

sen 1cio de guia. La tdea nace de Ia oportumdad de amphar en ic10s: ya que 

anteriormente se habian prestado senicios como alquiler de furgonetas mediante 

las cuales se realizaba turismo alrededor del pais. Por lo que se quiso crear una 

empresa con todas las comodidades > sen icios de una mancra mu) profesional 

con los conocimientos adquiridos a lo largo de Ia carrera. Administraci6n de 

cmprcsas Turisticas y 1-Ioteleras, Ia finalizaci6n de Ia misma es una lngenieria que 

csta mu~ proxima. 

Adicionalmeme e ta empresa no requiere de mucho capital ya que poseemos 2 

furgonetas a di posicton de Ia misma. 

L1 proyecto es mu) rentable porque e'\.iste un mercado que gusta mucho de los 

'iajes. ademas el mercado estil en crecimiento y esas son ra~ones por las cuaJes se 

ha 'isto en Ia necesidad de cubrir esta demanda. 

Esa cs una oportunidad de negocio mu) 'iable ) a que el sen icio se puede 

vender en suf'icicntc volumen para cubrir todos los costas ) generar el beneficia 

deseado ) a que se ha identificado un mercado pre\ iamente. se descubri6 y 

desarroll6 una nue' a necesidad para este mercado. ademas se implementara Ia 

aperrura de una sucursal en Bucay. oficina mediante Ia cual se pueda ofrecer el 

mismo sen icio cspecializado y proporcionar informacton. 

La 'emaja competiti,·a se basa en que posee un niYel de negociaci6n 

constderable en cuamo a condiciones ~ montos de productos ~ sen tcio con los 

prO\ eedorcs. hacienda extensi,·o el beneficia para empresa. ademas se 

proporciona c;en icios especiales como el denominado Bo~ ·sTrip. que se trata de 

\ iaje!) de lin de afto para escuelas ) colegios 
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La emprc~a cuenta adema.s con una per ona capacitada para realizar nuestros 

diseno mu~ coloridos ~ llamati\'o. de tript1cos. \Oiante~. itinernrio . etc. 

Adem as trabajar con pro' eedores para integrar Ia osostembilidad en Ia cadena 

de abaqccimiento puede . er una gran oponunidad para em pre sa ya que gracias a 

esto se beneficia tanto a la empre:>a Ecuad\ enture f np:-. los pro' eedores. los 

clientes. asi como tambien los destinos mismos. 

La opcruci6n de w1a operadora de turismo requierc un espacio no mu~ grande 

por lo que cl m:! se reduce~ esto trae consigo que se ncccsite mcnos recursos para 

su funcionnmiento disminu~ endo los costas ~ gencrando que cstos sean fijos. 

Desde cJ punto de 'ista financiero. mejoras en Ju sostcmbalidad pueden reducir 

co~ to" a tro' e- de una mayor eficiencia operacaonal. reducci6n de de,echos. asa 

como tumbicn reducciones en el uso de agua ~ cnergia. e·to hace que Ia empresa 

ayuda tambien en al ambito medioambiental. Las prucucas sostenible t.:unbaen 

pueden aumcntar los ingresos ~ el \'alor de lo atcaona~tas aJ generar mas negocio 

y atraer nue,·o cliemes que 'aloreo el buen de~empcno ambiental ~ c;ocial. 

El obtener una reputaci6n fuene y po:,itiva como una campania que se 

prcocupa por Ia sostenibilidad. ligado con mejoras en Ia calidad de Ia c·'Perii!ncia 

turistica que se ofrece a los clientes. puede rcsultar en un aumento de lcaltad ) 

sati,facci6n del cliente. en el fonalecimiento de Ia murca. en una mejor publicidad 

y oponunidade-. de mercadotecnia ~ en mejorcs rclacaones con las comunidades 

locale en Jo.;; dc~tino:,. 

fcuad\'enture Trips capacita constantemcntc a <:.us colaboradorc-. con Ia 

tinalidad de comar con un proceso continuo de en. cnanza-aprcndintje. mediante 

el cual -.e desarrollen su- habilidades ~ deqre7as. que les permitan un mejor 

de,empeno en su5 lahore~ habituales. 
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6. ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

La Industria de en icios es considerada Ia segunda mas imponante a ni\ el 

mundial. El sector ser\'icios es el sector econ6mico que engloba todas aquellas 

acth idade~ econ6micas que no producen biene5 materiales de fonna directa. sino 

<:.en icios que se ofrecen para sausfacer las necestdades de Ia poblacion. 

6.1. Industria 

El Ecuador ha e\plotado en poca medida cl sector servicios. El sen·icio que 

mayor resalta en el Ecuador es el turismo: constitu~ endo Ia tercera fuente de 

ingresos en el pais. Esto se debe a que se ha considerado uno de los 17 pa1ses en 

donde se concentra Ia rna~ or biodi,·ersidad que e\iste en el planeta 

La industria del rurismo y los 'iajes esui tan eli' ersificada que abarca 

vinualmente toda clase de actividades ' da empleo a casi todo tipo de 

profesionales. 

6.2. Mercado 

En el Ecuador cxisten muchas operadoras de turismo. asi como tambien orras 

empresas que . e dedi can a prestar los sen icios de guianza. realizaci6n de 

paquetes ruristico . transpone de pasajcros. etc. i bien es cieno e\iste una gran 

demanda de 'iajeros que desean conocer el pais. asi como tam bien ha~ quienes 

prefieren ,·isitar por su cuenta por creer que los paquetes son algo innecesario, 

esto a niYe) nacional. 

A tra\ es del ana !isis del mercado. podemos detectar oponunidade~ de negocio. 

por ejemplo. Ia oponunidad de incursionar en un nue\ o mercado. nue' as 

necesidades o deseos. ~. de ese modo. poder disefiar nue' os en icios que se 

encarguen de smisfacer dichas necestdadcs o deseos: cambios en los gustos o 
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preferencias dt: lo~ consumidores. ' asi poder adJptar los ervicios a dichos 

camb10s. 

6.3. Amenazas de ingre o 

o El capiUll necesario para lleYar a cabo el cmprendimiento. 

o La dikrenc1aC16n del sen·icio que se ofrec.e. ya que esto genera grandes 

gasto~ para superar Ia lealtad existente dd clicnle hacia olras empresas que 

se encucntran en el mercado. Significu que las cmprcsas establecidas 

tiencn 1demificacion de marca y lealtnd entre lo .... clientes debido a la 

publicidad del pasado. senicio al cliente. diferenCHlS del producto o por 

"er el pnmero en el ~ector. 

Oblign a ios que de-.ean mgresar a reahzar clevado' gastos para superar Ia 

leahad exi::.tente del c. •• eme con la competencia. lo que implica perd1d(b de 

tmc1aci6n ) abarca un largo penodo de tiempo. E~ta m' ersione- son 

peligrosa .. ) a que no existe ,·alor de rescate si fall a cl mgre::.o. 

o La politica gubeman1ental a tra\'e de la imposici6n de impuesto ' 

apones pre' isionales. 

o I os costas deri\'ados del cambia de proYeedor como por ejemplo: hoteles. 

Los costas que tiene que realizar el comprador .tl cumbiar de un prO\ eedor 

a otro. gencran una barrera para el ingre. o u un sector. Los costas 

cambiantes pueden incluir costos de: 

l . Reentrenamiento del empleado 

~. 1\ue\ o equipo auxiliar 

3. Probar y c:lliticar Ia nue,·a fuente 

4. Requerimiento de ayuda tecnica por depender del apoyo de in:emeria 

del pro\ eedor. 

" Redtse~o del producto o sen icio 
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:::: Requisites de capital: e necesitan grandes recursos financieros para 

ingresar y competir. Ha~ que e' aluar si los requerimientos de capital se 

aplicaran a publicidad peligrosa. agresi\'a e irrecuperable: en Jn\ estigaci6n 

~ desarrollo. instalaciones operatiYas. credito al clieme. in' entario~ o para 

cubrir las perdidas iniciales. 

6.4. Clientes 

Ninguna cmpresa existiera st no tiene clientes. He aqui un anal isis de Ia 

situaci6n en nuestro pais. 

c El 40° o de los ecuatorianos realizaron turismo interne en un promedio de 3 

meses. 

o En promedio 'iajan en grupo de tres peL onas por hogar y el 64° o de ellos 

dectden dormir al menos una noche en su Iugar de desuno. 

o El 53.4% de los turistas \'iajaron en autoblis. micntras el 33.8° o en lo hlzo 

en \'Chiculo propio y el I .9% en avi6n. (INEC. 201 0) 

Otras estadtsticas que enmarcan un esrudio de clientes en las que clararneme se 

muestran sus gustos y preferencias son las siguientes. especificadas en cada uno 

de los recuadros. 

A continuaci6n estudios hechos por el P\I:C. que proporciona informacion 

requerida acerca de d6nde ~ que gustan los turistac;, . 

El 63,8% de to turistas permanecieron en uo promedio de 3 noches eo so 

Iugar de 'i ita. 

- 17 -



PROMEDIO DE NOCHES 

Regresaron el mismo 

dia 

Durmieron mas de 

una noche 

36,2% 

Promedio de noche 3,09 

63.8% 

El .tl ,9% de las per on a que viajaron lo hicieron por diver ion y recreacion, 

mientras el1,4% lo hizo por motivos de trabajo. (lNEC. 201 0) 

Diversi6n, recreaci6n 

Gastronomia 

Visitar amigos y/o parientes 

Negocios 

Comisi6n de servicios 

Tratamientos de salud 

Religion, peregrinaciones 

Hist6rico cultural 

Acompaiiar a pariente o ... 

Vacaciones 

Seminarios y conferencias 

Otros motivos 
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El 20,09% de lo bogares prefieren visitar las playas durante sus viajes, 

mientras el 14,9 va a balnearios. (INEC. 201 0) 

Act1v1dades oe Avemura 

Actividades Deportivas 

V stta Atract vos Hrstoncos 

Actividades de Diversion 

Visita Festivales • Ferias 

Visita Atract1vos Naturales 

Vis1ta Ba neanos 

Vtsita Playas 

Otros SO% 

El 53,3% de los bogare e coge u destino de viaje de acuerdo al con ejo e 

invitaci6n de amigo o familiares, mieotras el 32% lo hace por experiencia de 

una 'isita anterior. 

Publicidad Vial 

Agendas de Viajes 

Centros de Informacion en Ia Ciudad 

Terminales Aereos y Terrestres 

Libras y Revistas 

Internet 

Televisjon I Radio 

Experiencia Visrta Anterior 

Consejo/lnvitacion de Amigos o Familiares 

Otros 
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El 20.09% de lo hogare prefiereo ,j itar Ia pia~ a" durante u 'iaje , 

mieotra~ ell-',9 ,·a a baloeario . (~EC. 201 0) 

Ac~ividades de Aventura lt,SO?'o 
I 

:

, SO% 

,SO% 

Activ1dades Deportlvas 

Vislta Atractivos Historicos 

Actividades de Diversion .,30% 
I 

: ... 
Visit a Festivales - Ferias . . ' 

Visi ta Atract ivos Naturales . ' . 

. . . ' , ____ __ 
Visita Balnearios 

" . . . .. 
~---..... Vssita Playas 

Otros 6,SO% 

La ciudad rna 
Gua~ aquil ~ 

'i it ada por los ecuatoriaoo e Quito, seguida de 

Ciudades visitados 

Ou :o 

Guavaau I 

Sahna~ 

barr a 

Pia ~ as 
!\iobamba 

Am~:o 

bmeraldn 
.\ant a 

Cuenca 
S.ntoDom ll£0 

t.tacam~" 

Mac.nala -lOJI -Sllltl DCI\4 

Portov l'JO -Tt'llil -S.ftos • 
M ontalvo • 

8,0% 9,0" lO 0% 



6.5. Analisis Pest 

El analisis Pl T lo conforman cuatro grandes categorias (Politicas. 

Economicas. ociale~ ~ Tecnol6gicas). Aunque esten scparadas en categorias 

todas las 'ariables estan relacionadas entre si. Cuando uno de los fact ores cambia. 

afecta a todo el emorno. 

6.5.1. Politico: 

I a situaci6n polilica del pais es denominada estable. sin embargo tiene caidas 

que Ia hace Yer afectada como lo que sucedi6 en septiembre/201 0. 

La corrupci6n en el Ecuador. lamentablemente se encuentra enraizada. 

ditlcilmente encontramos estamento politico que no haya . 1do contaminado. 

Como James ~1adi on precursor constitucionalista de Estados Lnidos expres6: .. el 

tin de toda Ia constituci6n politica debena ser. consegUir primeramente como 

gobemantes a Ia~ hombres que posean mayor sabiduna para d!'.;cemir y rna~ ' mud 

para procurar el bien publico: ) en segundo Iugar. tamar lru. precaucJones mas 

eficaces para mantener esa ,iftud mientras dure su misi6n oficiar·. 

La gJobalizaci6n de Ia econornia trae como resultado inmediato Ia 

compctencia. el eficientismo. Ia concentraci6n de los bienes en manos de unos 

pocos y una desigual distribuci6n de Ia riqueza. E::.n e-.te panorama. las 

organiz.aciones mundiales tratan de poner un poco de equ1librio fonaleciendo el 

sistema democratico de gobierno. el afianzamiento de Ia ju ticia ) la lucha contra 

Ia corrupci6n. Se cambian las costumbres ) Ia calidad de 'ida de las per onas. se 

hace hincapie en las necesidades de capacitaci6n ) conoc1miento a tra' ec; de 

planes de educaci6n. ya que Ia tecnologia. el transpone ) las comunicacJones 

desplazan a las tradicionales Yentajas comparati\ as de ubicaci6n. clima ) suelo. 

Cuando el poder publico es corrompido. Ia sociedad picrde toda credibilidad 

sabre el sistema. Pone en peligro el sistema democratico dcbido al nivel de 

desconfianza institucional que provoca. oca' a el compromise ocial y publico 

que el ciudadano debe poseer destru) endo paulatinamentc las bases en las que Ia 
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ociedad se atinna.La corrupci6n por ejemplo es Ia mayor amenaza a los 

gobiemos. ademas Ia pohuca y Ia democracia. Y el Ecuador. no ha e:,capado a 

este fen6meno . 

6.5.2. Econ6mico: 

El PIS es de 52022.00 millone:- de l ~D 2009. La iru1aci6n ha ido 

descendiendo de a poco en los ultimos meses. actualmente hasta I: nero 31 del 

2011, Ia taSa se situa en un 3.1 7°,o: en lo rdcrcntc a Ia tasa de intercs acth a basta 

Enero 31 del 2011 es de 8.59°/o. tambien ha ido di<>minuyendo en relacion al aiio 

anterior: Ia tasa de desempleo ha 'ariado dcsde Diciembre del 2009 basta 

Diciembre del 2011. actual mente esta en 6.1 O~o: el indice de inflaci6n mensual 

hasta Enero del 2011 es de 0.68°o. 

El Barril de Petroleo al-t de Febrero del2011 se encuentra en los 89.03 L D. 

El Riesgo Pais al 4 de Febrero del 2011 e de 770.00 C D. (Banco Central del 

Ecuador. 201 0). 

La taza de pobreza C\.trema en el 2010 bajo a un 16.5 ° o del total de Ia poblac10n. 

La balanza comercial total para enero del ::!0 1 0 alcanzo un supera\'it de ca'1 5.000 

millones de d6lare . (Banco Central del Ecuador. 2010) 

6.5.3. ocio - Cultural: 

Existen distintos tipos de clases sociales. Los de clase baja quc ticncn un alto 

porcentaje de de~ocupacion y analfabetismo ~1uch~ de estas familia · ticnen gran 

cantidad de h1JO::.. 

La cla.-.e media que se ocupan de acrividades comerciales. ticnen p~ mcs o son 

profe,ionalcl\. etc. I a cia ~.:: alta poseen alto poder adqui 1tiYo y posecn industrias 

o son 'octos de imponantes empresas. 

E:'\isten una scrie de man1festaciones que hacen ~obre~a1ir a e-.te mnra\'illoso 

pais como liestas trad1cionales en donde se da a conocer mucho Iii cultura. esto 

por gcncrali;ar una serie de acomecimiento que st: celebran ) l!n los que las 

personas adcmns dt! disfrutar de ellos. se hacen pane d~ esta cuhura que -;e da de 



generacion en generaci6n. Pero existen rambien facwres que afecmn Ia integridad 

del pai5 ~ que pro' oca un temor en las personas ~ ha. ta que scamos mal 'istos 

para el resto del mundo. 

llo~ en dia Ia delincuencia en nuestro medio ya e~ un comienzo de 

resquebrajamiento de miembros de la sociedad que ni siquiera tienen la 

oponunidad de llegar a ser miembro eficaz ~ producti\o. que contribu)a a Ia tarea 

com(m de cada uno de los que conformamos este bello pais. sino mas bien 

proYocan un aspecto muy negativo de la tierra qut: los' io nacer. 

6.5.-t. Tecnol6gico: 

La tecnologia ha incrementado de manera c\ponencial el acceso de Ia 

infonnaci6n de cualquier ripo, podemos a'eriguar direcciones. opiniones y 

refercncias sobre e1 tema que sedeemos ) con los medios necesarios cada 'ez mas 

especializados. Como dice ~1inoru Itaya (Director de Ia region .\merica Latina de 

Son) Ericsson). Ia crisis econ6mica afecta a todo el mundo. in embargo. esui la 

(mica manera de sortearla es estar a Ja vanguardia de tecnologia. 

6.6. Analisi de Porter 

Para realinr este analisis se debe tomar en cuenta varios puntos que pertenecen a 

la industria de Ia que queremos formar parte. 

lhUU4 ... tlot 
CD ,l ... tt ........ 

j 
Amen•r• de 
ptoductos y 

servioos 
susbtutivos 
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6.6.1. Amenaza de lo competidore : 

Anali;r..ar a Ia compctencta constste en conocer bien a los t:Ompettdores que son 

Ia empre'as nacionale ... que ::.e dedi can a realtzar actJ\'idades de tour~. 'iaje!> 

alrededor del pais. e~tar atemos a sus mo\ Jmtemos. y tratar de pre\ er sus 

e::.trategias. A traH~ ... del analtsis de Ia competcncia. se buscar detectar cuale!i son 

lo ... principJJe, competidores. d6nde esran ubicados. cuales son sus publicos 

objemos. cuales son su~ principales caractcrisucas. sus principales e trategtas. su 

expericncia en cl mcrco.do. su capacidad. vcntajas competiti,·as. fortalezas ) 

debilidadcs. 

Al igual que el cstudio del mercado. cl cstudio de Ia competencia debe 

reahzarse permanentemente y no es ne<.:e,arJo reahzar una tn\ e:--ti~aci6n 

exhausti\ a. sino que e puede hacer uso de teem cas imple como. por ejemplo. 

Yisitar a alguno... competidores. consul tar algunos 'en JCtos que ofrezcan o 

entre\'har a per5"nas que ha~ an trabajado con ello~. o a algunos de sus clientes. 

etc. Los competidore~ potenciales consnru~en una arnenaza. ~ contra Ia cual Ia 

empresa debe proteger'e creando barreras de entrada. 

Pos.ibles barreras de entrada son: Ia imagen de marca. las necesidades de 

capital para acceder at mercado. el coste de cambio de prO\ cedar. las ventajas de 

ex.periencia ~ castes. 

La fucrza disuash a depende de Ia repuwci6n de Ia em pre_ a de agresJYidad 

respccto a los nuevas consumidore~. el grado de compromi'o c.on el mercado. Ia 

disponibilidad de recur os financieros. 

~ continuacion <..e detallan los competidt re, 

'-o e:\Jsten compeudore:> directos. 

lndirecto~ 

Buca~ EcuaTour (Operadora de Tours) 

')e encarga de dar asesoramiento de los lugarc.!s que puedcn \'isitar dentro del 

canton Buca~. no realiza paquetes para Yiajes 

- 24-



Efitra,·cl (Operadora de Turismo) 

Operadora de turismo guayaquileiia con 8 anos de e\.penencJa ~ su ob1ell\ o es 

hacer feliz Ia t'tadiJ de las personas que' isitan Ecuador. 

Gun~ aquil ~ice Tours 

Realiza tunsmo recepth.o en Guayaquil. e\.cursiones. recorridos. paseos 

cstudiantiles por In costa sierra ~ oriente. 

City tour Guayaquil. hoteles. recorridos. \'isitas a haciendas de cacao) banana. 

La arncnaza de lo competidores para Ia empresa es media. 

6.6.2. Poder de oegociaci6n de los pronedore 

Los pro\ eedore · .on un factor fundamental para cualquier empresa. son un 

entc muy imponante para Ue\ ar a cabo con efectividad Ia acth idad que como 

emprc~a realizamo . 

Las relaciones son muy estrechas ~a que se nece~Jta de ello. para que C\.JSta 

una gran demanda de los sen icios. 

c en·icios hoteleros. hosterias. hospedajes. 

o Transponc 

o Empresas que capacitan nuestro personal ya scan cn idicma o en las 

distintas acth idades. 

o Restaurante que proYeen el desa~ uno. almucrzo o cena. 

o Proveedores del equjpo necesario para realizar las distintlL actividnde~ 

Los costo~ ~ beneficios de integrar critenos de sostenihilidad en Ia cadcna de 

abastecim1ento ,·arian de compaiha a compan1a dependiendo dc: 

• .\cuerdo<:> de compras ~ contratos con los pro' eedorcs. 

• Disponibihdad de pro' eedorcs ahemath <hen lo~ principules destinos: 
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• "\ h dc..'s actuates del funcionamiemo -.ostenible de lo ~ prO\ eedores ~ su 

potencial para cambiar: 

• Ob~taculo~ para Ia sostenibilidad. tales como factore e\:temos (\er cuadro 

) ): 

• Principal~s preocupaciones de operaci6n ' sostcmbilidad de una 

compaiHa: y 

• Rtcur ... os d1,porubles para implememar ) promo' er Ia sostenibi1idad a lo 

largo de Ia cadena de abastecimiemo . 

• e puedc concluir que el poder de negociaci6n de los pro\ ccdores es medio. 

En alguno ca.:.os. los factores externos que e tan fuera del control de los tour 

opcradore::. ode us pro' eedores pueden atectar Ia ostemb11idad de los ~en 1cios 

contratado~ por Ia compaiiia Por ejernplo. el ..,hlema de tratwmento de aguas 

ncgras en el de~uno. e) esquema de manejo de desecho". las politicas de 

prOh!cCJ(.O de patrimoruos culruraJes o :Jaturales ) las condicione ;;oci.Jes ae un 

de~uno. l'odas e'taS pueden influenciar e1 grado de de ... empeno ,o,temble de los 

pro' eedorcs. Cuando djcbos factores extemos lim nan meJoras en Ia acu' 1dad 

ostenible de los pro\'eedores. puede ser nece,.ario trabaJar l!n conjumo con 

autoridade~ locales ) gobiernos nacionales. 

Es imponante reconocer que las circunstancins y prioridades de cienos 

dcstinos. por to cual es cla\'e e\'itar enfoques que imponc..'n cargas c"ccsh as a un 

destino. in embargo. el trabajar de fonna mas acti' a con los pro' eedores con 

base en el de ·uno 'isitado puede generar acci6n por pan~: de las autoridade 

locales aJ e!1Utirles un mensaje claro acerca de las pnoridades de acci6n tanto de 

lo '1sitantes como de las compaiiias. 

\1Ientras mas pro' eedores comiencen a adoptar pnictica -.ostc:mble ·. el sector 

publico tambien necesitara responder. apoyando Ia adopcil'ln de practicas 

... ostenib)e, en to~ -.en·icio publicos ~ su infracstructura. tate ... como instalaciones 

de tratam1emo de desechos sohdos. oponumdndes de n:c1claje. plantas de 

tratamiento de! aguas negras ) transpone pu~l ic(l. 



Tema a con~idrrar cuaodo e de arrolla un istema de cadena d e 

a ba11tecimieoto \O\tenible 

A continuaci6n . e prcsentan ejemplos de aspectos que los tour operadores pueden 

considerar durante el desarrollo de un ">!Sterna de manejo de una cadena de 

abastecim;ent(l ostcmble. Cuando se determinen cuales son los temas 

sobresalientes en una pohtica de cadena de abastecimiento sostenible. es 

importante considcrar que cs lo que Ia campania represema ~ cuaJ es el tipo de 

productos que Ycndc. I a creaci6n de un grupo de interes que incluya parttc:ipantes 

de cada uno de los distintos grupos de pro,ecdores de Ia compan1a puede ayudar a 

asegurar que todos los tcmas relevames sean considerados. 

PRL'tClP \ U:,S PRODrCTO \ PROVtEOORf" DE LO"' TOl R OPER\DOR£ 

Elementos de los 
Productos de Turismo 

Aloja~ento 

Transpo1e 1aa y vue!ta 

Serv1c1os de alimentac16n y bebldas 

Transporte terrestre 

Serv1CIOS terrestres 

Recursos ambientales cu1tura•es y 
patnmon1ales de los desunos 

Recursos amb•entales, cultura:es y 
patrimoruales de los destinos 

Proveedores 

Hoteles "bed & breakfast' hotel departamento 
con o sin sei'VIcao de ahmentao6n, 
campamentos, cruceros 

Transpone publtco (EJ trenes}, aeroouertos, 
vuelos programaoos, vuelos charter, v1aJes 
marftlmos programaoos, cnaners marltlmos, 
autobuses cruceros 

Restaurantes y bares, tlendas de abarrotes, 
granjeros, pescadores, comerclos y mercados 
locales panaderos cam1ceros mayoristas de 
alimentos 

Rente de eutom6v~es renta de barcos, 
proveedores de combust•ble, gasohneras, renta 
de autobuses 

Agentes, operadores en el Iugar de atemza~e 
en Ia destlnaCt6n 

Proveedores de tours y el(eurs1ones, 
msta ae~ones recreau"as y depo;was t.endas 
y !ilbncas 

Autondades publtCas, admln•stradores de s1t•os 
protegldos conces1onarlos pnvados y duel'los 
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Proveedore ) ubcootrarista 

o Relaciones laborales ~ practicas de derechos hurnanos 

o Contratos con empresas pequeiias ~ mtcro-empresas. mclu~ endo aquellas 

operadas por grupos indigenas. emicos 0 mmonas. 

o Respeto a los derechos de los indigenas. grupos emicos ) minoritarios. ~ 

de las comunidades locales. 

6.6.3. Podcr de oegociaci6n de los clieote 

Los sen icios que )o!) clientes adquieren representan un porcentaje 

significati\"o para la empresa. La demanda del sen•tcto de tours es mu) grande. 

por lo que debido a estas especificaciones para lograr un poder de negociacton con 

los clientes se basa principalmente hacer que los mismos se enfrenten a costas 

altemati\O~ ya que e .. to costas atan Ia demanda ala oferta. 

l a empresa ticne infonnaci6n sabre Ia demanda. Jos precios actuale-. del mercado 

y los costas de los pro' eedores. El poder de negociaci6n de los cliente!) es alto. 

6.6.4. Amenaza de producto y en·icio u titulO 

o l::mpresas d~ transpone turistico 

o Buses de transpone publico 

o Agcncias de 'iajes 

o Optar por hacer ' iaje en ,·ehtculo propio 

o Viajes por cuenta propia a distintos puntas del pais. 

o \ 'iajes rcalizados fuera del pais. 

La amenaza de producros sustitutos es medta. 

A panir del analisis de Porter se llega a Ia conclusion de que el mercado es 

medianamente atracti vo. 
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7. ANALISIS DE LA EMPRESA 

7.1. Antecedente 

Ecuad,enture Trips es una empresa que e cstablecera en el canton El Triunfo­

Gua~ as - Ecuador. con el prop6sito de prestar en ICIOS rurisuco.., en actividades 

de Operadora de Turismo. Ia misma que Je otenara paquete~ tunsuco a mvel 

nacional. as1 como tambien rutas de de uno turistico. La empre~:J ayuda al 

fortalecimicnto del desarrollo integral de Ia operaci6n ruristica. brinda . eguridad 

en Ia operaci6n. confiabilidad en la prestaci6n de sen icios. un bucn sen icio de 

guianza y profesionaltsmo en cada una de Ia~ acti,idades que se realiza. 

Ecuad,·cmure Tnp;:, e.., un operador de tour economico. efictente y una gran 

'entaja para qu1cn desee 'acacionar. -.e cuenta l.On pre. upuesto~ que ..;c aJU tan a 

sus nece~idadcs 

e ofrece paseos sin stre~s ~a que _e planea ,uc; 'acaciones de tal manera que 

usted pueda ob-.en·ar lo mara\'illoso de este pai .... sin que tenga que mo' er un olo 

dedo. se organiz.a su alojamiento. transpone. e'cur tone ) gUI35 ~c espcciali7.a 

en viajes de a\entura y ecoturismo en el Ecuador ya que e't te una inmen a 

dt' ersidad cultural. pai<;JJisuca y natural. con Ecuad\ emure Tnps puedc disfiutar 

de acth idade~ como rafting. ascensiones a los volcanes. e'pedic.10ne-. por el 

Oriente ecuatoriano, !...a yak. bicicleta de monta~a. observacion de il\ c-.. buceo. 

ademas descubrir 'u nora. fauna e historia. 

Un buen funcionamiento y alta calidad de un en icio tam bien pucde ayudar a 

un tour operador a reductr el nesgo de conflictos o problemas con pro' cedores. 

gobiemos, empleados ~ comunidade locales, adcma') de mejorar su c~tatus como 

un miembro respl!tado en lo destines. Esto puedc significar mejora · en recurso;:, 

cia' e~ para las em pre ·as. tale!> como el capital. Ia <.:.dpacidad de de,arrollar 

productos que cumplan con ias creuentes dcmandas del mercado. me1ores 

relacioncs con los gob1emos y un personal leal ~ moti,·ado. 

e brinda a Ia sociedad un desarro11o ccon6mtco ~ social con idcrando Ia 

pantcipaci6n de todas las acti' idades 'inculadas al sector turhtico como es. Ia 
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apenura de fuentes de trabajo. fomento culrural ~ de~ollo del pa1s. e aplica 

tecnicas ) herramientas conocidas en la Admm1 trac1on de Empre~. las cuales 

'an desde el :mahs1s interno. externo. as1 como Ia mtsJon y vU6n que se ha 

pro) ectado como empresa. 

7.2. Raz6n ocial 

La raz6n social de Ia empresa es 

E& G Services S.A. 

7.3. Raz6n Comercial 

Ecuadw!lllure Trip 

7.4. Looo de Ia empre a 

El Logo de Ia empresa esta realizado en base a to que ~c dt:dica Ia mi~ma. 

viajcs de turismo. por scr al rcdedor del pais c~ que sc cmplca un mapa del 

I cuador en donde se aprecian muchas de las CO'\JS que d pais po::.ee por 

pro' mc1as e 'isuahza el banano propio de Ia'> pro' mc.iJ'\ de Ia Co,ta: Ia ~litad 

del \lundo. cl volcan) las Ruinas de lrgapirca en Ia terra: animales y ca,cadas 

en cl Oriente. y las J,l~ Galapagos. 

El bu con turi tas por encima del mapa simboli7..n que el rccorrido e a lo largo 

de todo el pais. obteniendo grandes ' istas. 

Lo color!!-: cscogido-; son propios del pais. de Ia bandera del Ecuador. 

amarillo. uul y rojo: tambien fueron escogido!> por ser colores primano'. fuenes 

y llamativos. 
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0~ 
7.5. logan de Ia empre a 

l.a emprcsa cucnta con un 5logan que: sera de gran ayuda como medic de 

promocion para llegar a ser identificados en Ia mente de las personas. 

''Si dt!!te(l comoditlad y .'teguridad a/ ''iajur. Ecmu/,·enture 

T~ips e lo ideal". 

7.6. Mi ion 

'Jmo lL"'a empresa de tunsmo solida. responsable. orientada a Ia prestacion de 

crvicios de 6puma calidad en Ia 'enta de paquetes tunsuco ·. ~ dedicada a 

. au,facer las t\.pectati\'as ~ necesidades de las personas. especialmente j6' enes 

arnantes de los' ta_ies 

7. 7. Vision 

er reconocido:.- como una empresa de turi mo e:dto~a dentro ~ fuera de Ia 

localidad por Ia calidad de nuestros -.en ictos basados en Ia eficacia ,. 
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profesionali. mo. logrando que nuestra geme 'ienta a Ecuad,enture Trips como su 

propia c:mpresa. 

7.8. \'alore 

Lo' '-alore de [cuad' enture Trips son los p1lares mas importame::. de Ia 

empresa ) a que con ellos en realidad se define asi misma. 

HOl\E~rtDAD 

o cr "tnccro::. con nosotros mismos ~ con los demas. 

o Actuar con transparencia. confianza e iguaJdad. 

RE. P0\"A81LIDAD Y CO:\IPRO:\ll 0 

o Con Jo, chentes. al bnndarles un sen·1cio-; de calidad: con Ia o~iedad. al 

brindar estab1lidad a las familias de nue tro per:-onal. ~ con e1 medio 

ambiente. al respetar y cumplir todas las normas e ... tablecidas para el 

cutdado de este. 

o A 'umir las consecuencias de nuestras accione~. 

RE PETO \ lll':\flLDAD 

o 1 rutar a los demas como queremos ser tratado~. 

o Atl.!nder con cortcsia al publico y a mis compai'H::ros de trabajo. 

o Estamos dispuestos a aprender de nue tros crrorl!s. 

7.9. Objeti"o general 

Crecer como empresa. lo que nos permita obtener rentabilidad cumplicndo con 

los servic10 · ofrecidos para Ia satisfaccion de nue tros cliente~. 

7.1 0. Objetivo e pecifico 

o Bnndar al client<! SCT\icios de calidad con cficil!ncia) prof~-;ionalismo en 

un 99~o anual. 
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o Ofrecer siempre atenci6n per:)onaJizada en un 99~o anual. 

c '\1antener buen ambiente de trabajo. logrando as1 que Ia satisfacci6n de los 

empleados sea un 90°·o en el ailo. 

o A-..egurar Ja satisfacci6n del clieme en un 90°~ anual. 

o Obtener utilidades que nos pennitan crecer como empresa. 

c Organizar viajes a diferentes puntos Turisticos del Ecuador. tanto costa. 

sierra como oriente a lo largo del ail.o. 

o Crear una empresa que ayude a impulsar el turismo a niYel nacional en un 

periodo de 1 0 ano~. 

o Proporcionar a nuestros clientes informaci6n necesaria de cada uno de los 

Jugares que nsitemos para un mayor conocimicnto a lo largo del ano. 

7.11. Cuadro de Accioni tas 

2000 2000 25% 

2000 2000 25% 
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7.12. Organigrama Funcional 

l AOMINISTAATIVOV 
OPEAAOONAI. 

.______, _I r~~~ I ' 

l I 1 

1 
MARl<ETINC OOTO OONTI.BLE J SERVICIO 

CU!A ~ER 

J 
A!. Cl..IENT£ .. 

j -

7.13. Mini Curriculums del Equipo Gerencial: 

Gerente Admini trati\'O y Operacional 

Elsa Sanclerneme Cisneros 

lngeniera en Administracion de Empresas Turisticas ~ 

Hoteleras, graduada en Ia Cni,·ersidad Catolica de 

Santiago de Guayaquil 

ldiomas: Espanol e Ingles 

Marketing 

Martha Portilla Delgado 

lngeniera en Administraci6n de Empresas. mencion 

Marketing. graduada en Ia UniYersidad Poliu!cnica 

Salesiana. 

ldiomas: Espafiol e Ingles 

Dpto. Con table 

Gabriel Peiiafiel Portilla 

CPA e lngeniero Electr6nico Industrial. graduado en Ia 

CniYersidad Politecnica del Litoral. 

ldiomas: Espanol. Ingles e Italiano nh el intermedio 
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8. PLAN DE MARKETING 

El plan de marketing se basa principalmente en cada uno de los an;i]jsis 

realizados previamente. y las aspiraciones de la empresa. Se han desarrollado y 

diseiiado estrategias de marketing que pennitan alcanzar los objetiYos propuestos: 

teniendo en cuenta tambien. los analisis extemos e internes. El proposito es llegar 

a nuestro mercado meta y vender ]a mayor cantidad de paquetes turisticos y para 

lograrlo aplicaremos conocimientos en el manejo de promociones ,. 

proporcionando otros valores agregados al cliente. nuestro mercado meta son 

pane de la poblacion economicamente activa. 

Se utiliza como herramientas de marketing 5000 volantes. 5000 tripticos. 

Twitter y Facebook como redes sociales ) Ia pagina web 

'"''·v-..ecuadYenturetrips.com . La identidad de Ia empresa es Ia efecti\ idad de 

nuestros sen·icios y la satisfaccion de nuestros cliemes. 

8.1. Analisis situacional 

8.1.1. Analisis de Mercado: 

En Ia localidad existe lUl ntimero considerable de personas que gustan de los 

viajes. de visitar diferentes destines turisticos. aprender en cada experiencia y 

disfrutar al maximo cada Lma de elias. Con el pasar de los ai'ios las personas que 

viven aqui necesitan w1 desarroiJo turistico. alguien que incentiYe la visita a cada 

rincon del pais. es lo que se quiere lograr con Ia empresa. 

8.1.2. Producto: 

En Ia actualidad existen empresas que realizan Ia actividad de ,·iajes alrededor 

del pais. sin embargo la demanda es muy buena y la mayoria de las que existen se 

dedican a prestar sus servicios de transpone. solo alquilan sus furgonetas para el 

traslado. se quiere satisfacer esta necesidad que engloba lUl 55% de la poblaci6n 

del canton. 
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8.2. Amili i~ FODA 

Fort lcza 

Calidad en el senicio al clieme. 

Expenencia ~ profesionali mo dcl per!>Onal . 

. er Ia primera empresa dc:dicada a realizar vtaJeS de 

turismo especializado en la localidad. 

Oportunidadc~;; 

Con,·enios entre empresas de di fcrentes acth idades 

turisticas. 

Apo~ ode Ia flustre ~1unicipalidad de I:. I Triunfo. 

Aportar con el desarrollo tunstico del canton £1 Triunfo. 

Pecos comperidores. 

El mercado esta en crecimiento. 

Dcbilidade 

er una empresa nueva en el mercado. 

De pender de otras empresas de sen icios. 

~mt:D1ll 

Arnbiente actual inseguro para el Turi~ta. 

Productos sustirutos a nuestro sen tcio. 

Decrecimiento de Ia economia. 

8.3. \nali h de Competidore 

La empre::-a emplca como objetho basico el ganarse aJ cliente. no pelcarse con 

cl competidor: st se analiza cada uno de los competidores. se puede ma.nifestar 
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que no existe ninguno de manera directa. pero muchos indirectos fuera de Ia 

localidad. En el cant6n Buca). a 30 min de El Triunfo se hizo una bre'e encuesta 

en donde encomramos respuestas muy fa, orables. existe una empresa de tours 

Hamada .. Buca) Ecuatour .. no realiza turismo de a\ emura. aunque esa locahdad 

tiene mucho lugares aptos para realtzar csa acti,·idad. Esa es una de las 

competencias mas cercana. 

En Guayaquil por ejemplo existe una cantidad considerable de tour operadores. 

·'Ecuador Expedi tions" y "Guayaquil Tour Operator Trips & Vacations·· por citar 

algunos. Sin embargo es de conocimiemo de todos que es en los lugares 

paisajisticos donde se realiza turismo de aventura. } [J Triunfo es paso obligado 

para \'iajar hacta e;)os lugares. 

e posee un mercado que proporciona una Yisi6n muy fa\'orablc. )' eso es lo 

que incrementa las ganas de ser emprendedores ) con profesionalismo. llegar a ser 

una de las primeras) mas importantes operadoras del pais. 

Los ser•icios que ofrecen los competidores son paquetes turistico dentro del 

pats. transpone de tda } Yuelta. Yisitas a diferemes destines. Yisita<; a museos. 

'isitas a comunas. sen icio de hospedaje. alimentaci6n (opcional). caminatas por 

los lugares "isitados. 

Las rutas que recorren son en su mayoria Ia sierra del Ecuador. Ingapirca 

Cuenca: Quito. Ibarra etc. ademas las Islas Galapagos. 

Los precios de Ia competencia 'arian segun las rutas. segl1n el numero de dias de 

'iaje. se encuentran entre los 300 ) .:oo dolar~s . 

Entre las fonalezas de la competencia se puede mencionar: el tiempo que 

ticnen en el mercado. Ia experiencia adquirida. 

Las debilidadcs de Ia competencia son: Ia mi..,ma competencta de empresas que 

rcalizan Ia acti\ idad de 'iajes de rurismo. Ia dependencia de otras cmpresas de 

scr\'icios. 
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8A. Patrone de Compra 

El conocim1ento de Ia personalidad de los ind1Yiduos es una herramienta mu) 

uti! para el marketing. se emplea para el estudio de las pautas de compra y la 

rcalizaci6n de "egmemaciones. posicionamiento de productos. tecnicas de 'enta 

personal ) mediante publicidad. 

Generalmentc los patrones de compra se encucntran detenninadas por factores 

financieros como ingresos. capacidad de endeudamiemo. liquide;: ) en algunos 

casos Ia capacidad de compra se puede \'Cr determinada por otros factores tales 

como edad. incapacidades fisicas. etc. 

e conoce que no todas las personas que tienen Ia capacidad de adqu1rir un 

sen icio lo haccn. porque simplemente el sen icio no sa tis face sus deseos y 

necesidades. Cuando el cliente descubre ~ encuentra en los benefic10s del senicio 

una respuesta a sus necesidades. deseos ) e'\pectath as. entonces puede hablarse 

de que tiene volumad de compra) de hecho lo hara. 

8.5. Oferta de Producto ~ en·icio 

Tanto el precio del producto como los bcneficios que ofrecen son 

detcnninantes para ubicar el mercado al que corrl!spondeni. La innuencia del 

precio ) los beneficios del producto sabre Ia capacidad ) 'oluntad de compra 

significa que un mercado solo existe con respecto a un producto o sen icio 

determinado. en nue<\trO caso. senicio de tour:, alrededor del pa1s. 

·e ofrece sen icios que proporcionan a' emura ) conocimiento. alma cco16gica 

) man.ifestaciones de nuestras culturas. se induce al cliente al gu~to por Ia 

naturaleza ) pais. 
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8.5.1. Paquete Turi tico a ofrecer 

Como empresa se promociona vanos tipos de paquetes ruristicos que se 

evidencian emonces de que los morivos para efectuar Yiajes ) a su \eZ para 

planificarlos. re<\ponden a una infinidad de causas. a partir de esto tenemo-:,: 

\ 'acaciona le : 

Obedece principalmente aJ uso del periodo 'acacional. sin embargo Ia nue\'a 

tendencia de este periodo ya no posee las mismas caracteristicas cstacionales que 

antes. es decir. las 'acaciones se distribuyen en espacios de tiempo mas conos. 

pero repartidos a lo largo de todo el aiio. 

Deportivo : 

Las personas pueden hacer este tipo de turismo en calidad de espectadores o 

practicames. En el primer caso asistiendo a olimp1adas. campeonatos.. torneos. en 

general grandes acontecimiemos deponiYos. o a su 'ez como practicantes o 

aprendices de una e\tensa Yariedad de disc1plina~ deponi' as. 

Cultu rales: 

Es uno de los moti\OS mas antiguos. constitu~ e Ia ofena de productos turisticos 

en los cuales los elementos cuhurales de lo~ distintos grupos humanos _ e 

comercializan porque se toman atracti,·os para los 'isitantes. Estos elementos 

pueden ser. historicos. artisticos. litcrarios. folk16ricos. gastron6micos. 

artesanales. arquitectura 'emacula y cuaJquier otra manifestac1on popular. 

Ecol6gico : 

Este importante cstilo de hacer turismo asume a Ia sus.tentabilidad. Ia 

preserYaci6n ) Ia apreciaci6n del medio natural y cultural. como sus principales 

enfoques. La Organizaci6n Mundial del Turismo reconoce que esta modalidad es 

Ia de mas rapido crecimiento a escala mundial. 
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Religio o o c~pirituaJ: 

l (C) peregrinaciones han sido desde tiempo ancestral e.... motiYo de 

de~plazamiento de los grupos humanos hac1a lo~ santuano~ 

E-..te tipo de \ i~ie~ e~ una oponunidad que fa, orece al turismo . . e torna fie I. y su 

cona perrnanencia minimiza el impacto que el turismo de masas pro' oca. 

Ocio organizado: 

I a "isita a los parques tem{llicos. zool6gicos. parqucs botanicos. delfinarios. o;;e 

con' icrten en los mejores ejemplos de esta modalidad de turismo. Personas de 

tod.1s Ia. edade-.. gtnero. creencia religiosa. o nivel economico tienen momento 

de ocio. e:,te debe ser apropiadamente adrninistrudo. intentando con eguir el 

rna~ or disfrute. ea cual fuere Ia acth idad elegida. 

De fin de emana: 

Para el eiecto e:\tsten algunas \·ariantes. La primcra que cmpicza el \ ierncs por 

Ia tarde. y Ia ::-egunda que apro\·echa el sabado ) domingo. 

En ocasioncs sc hace uso de feriados. que se C\llendcn de~de cl jUc\es basta cl 

domingo. o a su \ e.t. desde el sabado hasta el manes. 

£\cursionc\ E\tudiantiles: 

LA cmprcsa posee un sen icio que se trata de \ iajes cscolares y colegiales 

denominado Boy· Part~. Disfrute del programa 8l1~ · Pany. cl \'iaje de fin de 

ano de -.u e cuela o colegio bacia las Islas Galapago'. a continuaci6n ~e ofrece fo, 

iguientc paquc.:te turistico para una expedici6n completa c inoh id .. ~le. 
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Bo~ ' Part): -'dia I 3nocbe 

DL-\ 1: \'uelo bacia Galapagos. ambo hac1a el aeropuerto e)mour en Ia Isla de 

Baltra. donde eran recibidos por los guia ... naturistas. Traslado bacia el hotel 

Fiesta ubicado en Puerto A~ ora (Isla Santa Cruz). Checlln. Almuerzo. 

Por Ia tarde se realiza un tour de kayak (el equipo esta 

incluido ) esta acth idad se realiza en grupos) ) depones 

acuaticos donde se obscrva distimos tipos de mangle 

entre ellos el negro ) blanco: recibiran clases de bucco 

superficial durante Ia tarde (equipos incluidos). 

Por Ia noche luego de Ia cena realizaremos un Cit) tour por el malec6n donde se 

obserYan Iguanas mannas) Za) apas. Se inclu) e un helado. 

DIA 2: Se na' ega bacia la Loberia donde pod ran disfrutar 

de una experiencia unica e inigualable de nadar y realizar 

snorkel con los famosos lobos marinas. Luego .;,e 'i ita Ia 

playa de los pcrros. cl canal del arnor ) el canal de los 

tiburones. Cena) porIa noche Discoteca (de 8 a 10 pm. se 

incluye una bebida no alcoh61ica). 

OIA 3: Salida 8:00 luego del desa)uno a Ia htaci6n Cientitica Charles Dan'in 

donde se obser\'a Iguanas terrestres. eJ centro de crianza de T onugas. se recibe 

informacion general de las Islas asi como obser\'aremo ai legendario .. olitario 

George". Luego se 'isita el Rancho Primicias o Mariposas (solo uno dependiendo 

de Ia epoca). el cual ofrece una espectacular 'ista del contrastc \'erde de Ia 

'egetaci6n con e1 azul del mar. todo esto junto a las Tonugas gigantes en estado 

natural. tam bien ob~en aremos algunos upos de a'es como los Pm7ones de 

Dan, in Retorno al hotel para el alrnuerzo. por Ia tarde se 'isita Ia hennosa playa 

T ortuga Ba) En Ia noche fie~ta de despedida con un c6ctel 

DIA 4: Desayuno y 'isita a los Ttineles de laYa. Lucgo se realiza eltransfer bacia 

el aeropueno para tamar el \llelo de retorno. 
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Fin de los sen icios. 

TIPO DE ACO~l0DACI6~: ~1Ultiple 

~OTA: El orden del itinerario puede variar por razones de operacion. 

PRECIO: 420 

Ejemplo: A continuaci6n ejemplo de uno de los recorridos. 
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3 DIAS 2 NOCHES 

lOS I'OSIOOOS Oe'·o 1' 

Alo)ome:110 2 Naches en HOSTEK,A LA FLO~ESiA jBol'los oe 

ArnbOIO) 

• G:JiO oe •u·isroo 

Lugares a Visitar: 
PRIMEROIA" 

09HOO Su oo oe E inunfo. 

14HOO ~ "'oooo 5or.osyes:oo~o e:1e r,ore. 

18HOOC y oure"lBOI'lOS. 

21HOO • v::l"o MJrooordeBuenc>'IJ'C 

""=~ oe ncsoeoo. e en So ?los 1 

SEGUNDOOIA: 

09HOO So oo o 1c Ru·o de los coscoocs e r"'oen':: oe lc ncvrv 

e vu .or; ae cfl()biO .c to•oo ·a 's 10 ol maoocx t..J'sico 10 

15rlOO v~ ·o o c C:::so ce o eo~: e' P "'0 ==c. 'II<::.. J: 

16HOO Re 1•eso o So ?los 

~ocne oe r'lasoeoo.e en oo?•os ,2) 

Dirt Av. 8 de Abril y Juan Montalvo (esqulno) 
Pen•• 2010593 • 2010134- 088028339-091659686 

TERCEROI/i. 

08HOO ::>esov .. mo omer1cono (21 

09HOO \. s too •O Pisctno oe oguos remotes. 

1 l HOO :,o oooo·o E'in;~~to. 

' 2HJO .·oeco'Tlorcsen='el'eoe!iloFexoe J~-' 

20HOO dQOdC OCYI'lr ~00 C E Triu!'I'O 

fln de nuestros servlclos. 

NO INClUYE 

BES DAS II.CQ,.,OJC.t.S 

COSTO POR PERSONA: 300 d6tores 

r -~ J ::c · c:Jt•AS • ECJA!>OR 



8.6. E trategia de Marketing 

Una de Ia~ mejores esuategias de rr.arketing para Ia cmpresa e~ conocer las 

nece .dades ~ de eos acruales ~ futuros de los c.liente .... identilicar d1feremes 

g:rupo:, de posible) compradores en cuanto a slb gu~to) ) preterencJCb o 

Sl!gmentos de mercado. valorar e) potencial e tnteres de c. os segmentos. 

Tenjendo en cucnta las , ·entajas compenm as de Ia em pre a. onentarla bacia 

oponunidades d~ mercado. desarrollando un plan de marketing pcri6d1co con los 

objeth o. de posicionan1icmo buscados. 

8.6.1 . Objeth o de \1arketing 

\'ender Ia ma~or cantidad de paquetes tunsrico'i aplicando cada una de las 

estrategias de markeung. 

Yen~ 

lncremcntar las \entaS en un 10% rninimo mensual para ru-1 Ia recuperacion de Ia 

inversion c;ea en mucho menos tiempo. 

Poc;icionamicnlQ: 

\1antcner el crecimiento del serYicio. 

lncrementar cl nh d de notoriedad del nombrc de Ia empresa . 

.lko.uiliil idad: 

La remabilidad que e obtendni nos ofrece una reducci6n del nc~go y nos dota de 

un ampho;,Jmo margen y hace muy imeresante Ia JD\CT'Ion. ademas se \era 

inJluenciado por las ,·entas por empleado. Ia rcntabihdad econ6mica ) Ia 

rentabilid3d tinanc1era. el objeti\ o e;; el 30% de Ia 'enta. en un periodo de un 

ano. 

8.6.2. Objcth o fioanci ero 

Lo que la cmpresa desca como sus principales objeth os finnncJcro : 
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• olidez: 80°·o en un periodo de un ailo. 

• Rentabilidad: 30°,.o de las Yentas en un periodo de un ano. 

• Ctilidades: 30°·o en un periodo de 1 aiio. 

• Liquidez 50°'o en un periodo de 2 aiios. 

• \ 'alor de Ia comparua: I 00°·o en un periodo de 3 anos. 

• Valor comerdal: 100°'o en un periodo de 3 anos. 

8.6.3. egmentaci6n 

La segmcntaci6n se realiza tomando a todas aquellas per onas que desean 

conocer mas de su propio Pais de manera di\ertida) participati\a que sean pane 

de Ia poblaci6n economicamente activa. Aquellas personas que ademas buscan 

a\ emurar ) 'iajar sin tener que conducir ni preocuparse por buscar en donde 

hospedarse. joYenes amante:, de los 'iajes. ) sobre todo gu-.tan del los depones ) 

mundo ecologico. E. cogimos de toda Ia poblac1on a qUJenes gustan de los viajes. 

de ellos a quienes gustarian utilizar un sen·icio de tour contratando un operador de 

rurismo. ese es el nicho objetiYo de Ia empresa 

8.6.-l. :\tercado :\leta 

Un rnercado e le llama a todos los clientes potenc1ales que companen 

necesidades en particular ) desean que alguien este dispucsto a comprometer:5.e en 

un intercambio para satisfacerlos. Una \ ez que estas nccesidadcs ) deseos estan 

respaldados por el podcr de compra del cliente. se forma un mercado real. 
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era detem1inado en fun cion de las expectath as del mercado objetiYo 

con~tderando: 

o El margen que se aiiade al costo de los sen itJO~ que ofrecemos. 

o Las percepciones de Yalor de los compradores. 

o Eltipo de paquetes que se realice dependiendo del cliente (niftos escuelas­

farnilias- j6\'enes- aduhos mayores). 

o Adema Ia empresa implementara estrategia~ de descuentos como: 

descuentos por cantidad. 

8.7.3. PlaLa: 

La ubicaci6n de Ia empresa es primordial para el chi to de Ia mi rna. es por esto 

que Ecuad' enture Trip esui estrategicamente ubicada en uno de los cantones 

conectores hacia \'arios lugares del pais. adema dentro del cant6n se tiene una 

ubtcacton a Ia vista de las personas para asi no pasar de~percibidos. 

La empresa esta ubicada en el Canton El T riunfo - Gua) as. en Ia a' enida 

principal que es mu~ concurrida por todos los habitantcs de Ia localidad y nuestra 

oficina esta a Ia 'ista de todo aquel que pase por nuestro canton. El Triunfo es un 

Iugar mu) reconocido por su extraordinario desarrollo agricola. comercial. 

industrial y ganadero: ademas es considerado como uno de los eslabones mas 

importante- de Ia economia de Ia pro,·incia del Gua) as ) e paso obligado para 

llegar a otros cantones de esta y otras pro\ incias. En esta localidad no existe 

alguna empre_a que se encargue de proporctonar este 11po de sen icto. es por eso 

que nos \ emos en Ia necesidad de satisfacer todas aquellas necesidades que no 

estan cubiertas hasta el momenta. 

8.7A. Promoci6n : 

Para Ia transmtsi6n de informacion hacia los clientes polenciales. Ia empresa 

buscara Ia penetraci6n del sen·icio en el mercado empcnndo con campai'Jas de 

publicidad ya sea con: \'Olantes. tripticos. Asi tambien a fin de llegar a un mayor 

numero de clientes se usaran redes sociales que es un mcdio mu) utiliLado en Ia 
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actualidad. Una 'e1 que s.e ingrese en el mercado. ayudara de alguna manera los. 

obsequio que . e proporuonaran al chentes en cada uno de los viajes. e"tos :>enin 

lla' ero .. gorra~ ~ e ... terograt1cos con ellogo ~ slogan de Ia empre-a aJ usarlos sera 

un media de promocton para nosotros: ~ por Ultimo por Ia efecll\ idad del 

ser\'icio , un gran medio sera el de boca a bo<.;a. pero para eso dependera el niYel 

de sen icto que se ofn:cc que sin Iugar a duda sera mu~ buena. 

A cominuaci6n se detalla Ia especificacion de cada uno de los medias de 

promoci6n de Ia emprcsa que se ' a a uti liar para de esa manera llegar al mercado 

que se quicrc cnptar, pur media de los mismos se da a conocer hasta llegar a 

posicionar..,e en Ia mente de las personas. 

Existen muchos medias mediante los cuales se puede promocionar como empresa 

pero sc especifica los que se considere ser los mas adecuados: ) estos son: 

Ecuad' enrure Trip~ busca crear una imagen corporati\ a que motive a sus 

cliemes. a comprar. rec:onocerla ) crear un buen nombre mediante el u-.o frecueme 

de frases como ·· 1 de sea comodidad) seguridad at 'taJar. Ecuad' enture Trips es 

lo ideal... eslogan que Ia empre:>a exhtbmi en .;;u-, taJjeta~ de pre.-.emacion. 

folletena ) demas papelena usada por Ia empn.!c.J 

I. Creaci6n de un sitio Web para brindar infom1aci6n clara y detallada del 

proceso de producci6n y comercialiLaci6n. aspectos institucionales de Ia 

empresa ) los sen·icios que ofrece. 

2. El logo ) slogan de Ia empre~a scmin utilizado ... como medias para 

publici tar ]a empresa) sus sen icio5. 

3. Para desarrollar la labor comerctal la emor~-..1 di..,ci\ara y hara ctrcular 

taJjetas de presentacion. 

4. Para generar recordaci6n e idemi1icaci6n de Ia em pre a y ~us ~en 1cios. se 

obscqutaran gorras ~ Ua,eros a los ch~nte~ en J<.,... que lle\'an grabados el 

logo ~ slogan de Ia empresa. 
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5 c.: lijara un atiche publicitario que e e:\rubLr.l en Ia oficina de Ia empre~a 

con cl obJell\ o de generar recordaci6n entre lo 'tsitantes de Ia empresa. 

~ "c:r parte de Ia Re' Ista ~ GUL-\. ubicandonos en un espacio publicitario 

dentro de ella. 

8.8. ln,·e tigacion de \1ercado 

La mctodologia que utilizamos es mu) \'ariada; para empe7ar sc hizo w1a 

entre' j,ta a un c\peno. esta persona supo guiar y mas que nada dio una idea mas 

clara ace rca de todo lo que conlle'"a Ia realizaci6n de )a em pre. a y \.:11 ~!special el 

:-abcr delinir el mercado al que queremos lle~ar para de tal manera e pueda \'er 

efecth•idad en Ia acm tdad que se realiza. 

La entrc\ista fue grabada para tener cons.tancia de que lo que se reali1o e~ 

transparentc. a continuac1on se de tall a la com ersact6n realizada en dicha enc uesta 

o lin de pia. mar cada palabra para conocimiento de todo,, 

ENTRE\ I. TACO~ \VILSO:\ Gl!IERREZ, DIRFCTOR (,f'\ERAL DE 

••VACACIO'\ E~·· 

1. [stamos con Wilson Gutierrez. Director General de Ia Opcradora de 

Turi!'mo .. Vacaciones ... nos 'a a come mar un poco U\.:crca de los sen ic1os 

que o~"rece. 

\\ibon como e-.ta'? 

Mu~ bien. buena detectamos una oponumdad en cl merc:Jdo. los cliente . 

Jo., consumidores en general buscando mas ~cguridad. mas garanua ) es 

por e'o que emprendimos el pro~ ccto. para tod~l ncgocio dd'l.!" estar bien 

enfocado en el mercado al que va a llcgar el ... cn JCIO que ofrcces. una \CZ 

idcnt i fica do pucdcs empezar. 
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') Que c\pcctati\'as uenen. ahora que son una empresa grande gracias a Ia 

experi~ncia ~ el buen sen icio que brindan. 

e~uir nddante mejorando nuestra imagen. nuestros sen tcios. te cuemo 

que cmpczamos con una imagen no mu) buena. todo era mu) sencillo. ~1e 

entia fantasuco de abrir el negocio de mis sueftos. pero poco a poco fui 

cambiando muchas cosas que ahora me han a)udado a tener mu~ buena 

acogidn con los clientes. 

3. Que tan dificil fue empezar a realizar esta acti' idad? Ser una empresa 

nuc,·a teniendo tanta comperencia. Que tan dificil fue entrar en el mercado 

,. er rcconocidos? 

Te "OY mu~ smcero. al principia no fue complicado ingresar al mercado. lo 

complicndo fue mantenernos en ser uno de los mejore:') tour operadore' de 

Ia ciudad. Ia competencia es una de las mas grande ... barrera que con amor 

a lo que hacernos logramos sobre:;alir ante ella. no'!> 'cmo afectados 

muchas ,·eces por un sinmimero de sttuacJOnes que nos qutcrcn lle\'ar a un 

escalon mas bajo. sin embargo Ia tnno\'acion. los c6modos precio ~ . Ia 

calidad de sen·icio que ofrecemos logra que superemos estas adversidades. 

4. c:,Que tipo de ,jajes realizan. hacia donde apuntan mas sus chentes? 

Realizamos naJeS de tipo vacaciona)c-,. de di\'cr-.i6n ~ csparcimiento. 

'isitas a museos. pero por estar en Riobamba. ln.., per..,onas apuntan mas a 

'isitar lugares de Ia costa La ruta pond) Ius e.., mu~ '1-.:tada por nO'-Otro;,. 

a pe ar del calor que se siente es una e\penen<.tJ muy buena para no. otros 

los del fno ( risa.., ). 

5. (,Que recomendacion puede hacemos. ahora que estamo. hacienda este 

prO)CCto que -;e trata de Ia misma acti\idad qu~: rculi1o Ia cmpresa que 

u'ied gerencta? 
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Una muy buena recomendaci6n que puedo hacerles es que empiecen no 

pensando en ser grandes. en que tedo esta hecho ~ los clientes inin a ti 

solos. porque jamas lleganin. Siernpre se bumilde. llega a rus cliemes. con 

promociones. con innovaciones. con precios que se ajusten a1 bolsillo de 

las personas. baz que te conozcan. trabaja con tataJ responsabilidad y 

profesionalismo. esa es Ia base para el exito. 

6. Le agradecemos su consejo ~ nos despedimos no sin antes agradecerle par 

su tiempo ) paciencia. 

EstuYimos conYersando con el r. Wilson Gutierrez Director General de Ia 

Operadora de Turismo ··vacaciones .. . Gracias por atendemos. 

Gracias a ustedes par perrnitirme companir esre momenta. ser pane de esta 

entrevista ha logrado que me den aim mas ganas de trabajar (risas). Mucha 

suerte .. ! 

Acerca de Ia encuesta: 

Se realiz6 un am1Jisis en base a obsel'\ aci6n. esto ayud6 mucho a identificar a 

las personas que iban a ser posteriorrnente encuestadas. 

Se realiz6 una investigaci6n de mercado en base a una encuesta a los moradores 

del cant6n El Triunfo ~ lugares aledanos. 

A continuaci6n el resultado del anaJisis: 

ESCl:ESTA 

1. jOue dcstino turistico le gusta ria visita r v por que? 

I Costa 

1. Destinos T uristico q ue gustan vi itar 

(Salinas. Playas. 

41 Esmeraldas.~1anta. Canoa) 
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1erra ] 13 

Oriente 34 

I Galapagos 12 

--- - -----., 
(Ibarra. Ota' alo. Riobamba. 

Ambato, Cuenca, lngapirca. 

Quito) 

(Puyo. l\apo. Parques 

Nacionales- Yasuni) 

DESTINOS TURiSTICOS 

17% 

o Costa 

• Sierra 

o Oriente 

o Galapagos 

Se ilega a detenninar que las personas \iajan mas hacia Ia sierra del pais. un 56% 

de los encuestados. un 21 % pretiere Ia costa. el 1 7% al Oriente y un 6% a 

Galapagos. a este grupo penenecen chicos de colegios en sus propuestas de ' 'iajes 

de fin de aiio. 

2. jCon que prop6sito 'iaja? 

D 
D 
D 
D 
D 

Conocer distintos lugares y culturas 

Practicar Depones extrcmos 

Estar en contacto con la naturaJeza 
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Salir en las neches y pasarlo bien 

Otro 

2. Prop6sito de "iaje 

Conocer distintos lugares y culturas 6::! 

1 

Practicar deportes extremes 29 

Estar en contacto con Ia naturaleza 55 

Salir en las noches y pasarlo bien 51 

Otros 3 

70 o Conocer distintos 

60 lugares y cu~uras 

• Practicar deportes 50 
extrerros 

40 o Estar en contacto con 
30 Ia naturaleza 

20 o Salir en las noches y 

10 pas arlo bien 

0 • Otros 

1 

Las cifras demuestran que lo~ gustos ~ preferencias de , ·iajar son para conocer 

distintos lugares 1 culturas. seguido de estar en contacto con Ia naturaleza ) Ia 

pnktica de deportes extremes. 
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3. ; Cuantas vece. aproximadamente viaja u ted en el aiio? 

3. "\·eces que viajao en el 

aiio 

} YeZ 58 

2 , -eces 43 

3 'eces 41 

4 \eces 35 

5 Yeces 12 

6 , ·eces 4 

7 Yeces 1 

8 \eces ... 
.) 

10 veces 2 

20 ,-eces 1 

2%1%2%1~% 

0 1vez 

I 2veces 

0 3veces 

0 4veces 

I Sveces 

0 Sveces 

1 7veces 

0 8veces 

1 10veces 

I 20veces 

Hasta 5 \'ece las perc;onas realizan viajes en el af\o. esto se pudo analizar en base 

a Ia encuesta. 



4. Su pre'iupue to al 'iajar e. : 

-t Pre upue11to de ' iaje 

$50- SIOO 

$101 - $200 

$201 - $300 

Mas de $301 

21 

73 

62 

44 

D S50- StlO 

. s-o~-S2oo 

0$201-$300 

o MasdeS301 

El pre!-upues.to que las per~onas disponen para 'iajar esui entre I 0 I y 300 do lares 

en . u rna~ oria. 



5. 4 En gue me e 

5. Me e que u ualmeote 'iaja~ 

Ene 34 #3 

Feb 58 #1 

\ 1ar :!0 ;::7 

Abr 39 #2 

Ma) 18 6 

.lun 16 #9 

Jul 16 #8 

Ago 24 #5 

ep 10 #II 

Oct 14 #10 

'\o\ 18 #6 

Die 31 #.t 

o Ene 
60 • Feb 

50 o Mar 

o Abr 
40 • May 

30 o Jun 

• Jul 
20 

oAgo 

10 • Sep 

0 
• Oct 

1 o f\bv 

o ac 

Enero. Febrero ) ~1arzo son los meses en que se realizan mas ' iajes segun Ia 

encuesta realizada. 
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6. i Lc gustaria que ni4\ta una operadora turil\tira en u ciudad que 

planifigue 11us 'ia jes por u\ted? 

D D ~0 

">1 -.u rcspuesta e~ no indique el por que, -------- -

- ---, 
6. Lc gu ta ria que exi ta una operadora turi tica en Ia localidad 

179 

~0 21 

Ln mayor pane de Jo~ encu~Lados desearian que e'\ISta una operadora de turismo 

que planitique sus viaJes. por lo que es una Yentaja para Ia cmpresa. sc debe cubrir 

e-.a necesidad. 
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7. jCual e~ la necesidad que Je gu taria ser cubierta por una operadora 

turi tica? 

Hospedaje ~ 

alirnentaci6n 

Buen sen icio 

Seguridad 

Sen icio de guianza 

Nada 

Transporte 

Profesionalismo 

Economia 

Informacion 

Co modi dad 

Asesoramiento 

25% 

46 

45 

38 
.,., 
21 

12 

6 

~ 

2 
., 
') 

o Buen servJCJO 

• Segundad 
o Serv1cto de QUianza 
oNada 

• Trans porte 
o Profesionalismo 

• Economia 
o lnformac16n 

• comod1dad 

Las citras dernuestran que el buen sen·icio ~ la seguridad son puntas cJaye y 

cspecificos que una operadora debe cubrir para cumplir con las peticiones del 

cliente. 
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8.9. Pron6sticos 

8.9.1. Prooostico de \ 'entas 

El pron6stico en 

(s.f. ). 
Banco Cenrral del Ecuador. (10 1 0). 
Drucker. P. La Gerencia Efecri,•a 
INEC. (2010). 
KrapfKart. J. ~- (1953. 1936). 
Leadership. T. C. (1006). 
Marcos. L R. (s.f.). 
Morand. P. (s.f.). 
OMT. ( l 999). 
Salinas. E. (2003). Geografia ~ Turismo. 
Trikipedw. (201 0). 
Wikipedia. (201 0). 
cuamo a ventas de paquetes es de 4 paquetes turisticos mensuales 

aproximadamente como base a un equilibria en cuanto a gastos. Aunque se espera 

que supere esta cifra. 

8.9.2. P resupuc to de Gastos de ~1arketiog 

Lo que Ecuad' enture Trips presenta en cuanto a gastos de marketing. aunque 

Ia empresa lo Ye mas como una im·ersi6n ~a que gracias al marl\eting es que se 

llega al cliente. 

Se presenta Ia siguiente tabla. detallando los gastos de Ia empresa en cuanto a 

marketing. 

10000 10000 10000 

1000 1000 1100 

1200 1220 1250 
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2000 2100 2200 

300 300 300 

5000 5000 5000 

19500 19620 19750 

8.10. Plan de Contingeocia del Plan de Ma rketing 

El Plan de Marketing exige una metodologia a seguir con ciena precision si no 

queremos caer en el desorden. Es importame seguir todas y cada una de las erapas 

siguientes en el orden descrito. 

8.10.1. Amilisis de Ia Situaci6n. 

En este apartado deberemos identificar: 

• Competidores existentes 

• D . .<\.FO (Debilidades. Amenazas. Fuerzas ~ Oporrunidades) 

• Productos. precios. descuentos. ubicacion. facturaci6n. diseiio. fabricaci6n, 

fmanzas de cada uno. 

• Politicas de' enta. canales de distribuci6n empleados. publicidad y promocion. 

• Entorno y situaci6n del mercado. ituaci6n econ6mica. politica, legal . 

tecnologica etc. 

• Componamiento del consumidor. patrones de uso del producto. costumbres del 

sector. de Ia industria o el mercado. 

• Tendencias y eYoluci6n posible del mercado. 

• Siruaci6n de nuestra empresa respecto a politicas de productos. fmanzas. 

capacidad producth a. tecnol6gica de l-'-0. castes. personal. medias ... 

• £,Quienes son nuestros clientes? 

• (..Por que compran? 

• £,Cuando compran? 
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• , Dondc compran? 

• (,Como "ompran? 

• i,CuAnto compran? 

• (,Con qu~ rrecuencia? 

8.1 0.2. Tactica a utilizar 

La uictica e::, una estrategta de orden mas bajo .\cc10nc~ para lograr ob1eti\ os mas 
pequeno~ en periodos menores de tiempo. 1 ar~~ rna~ espccitica~ ) no tan 

gloh3le~; como enan las estrategias. 

• i. Que debe hacer cada persona ~n concreto? 

• i ( uando to debe hacer? 

• C:(6mo lo debe hacer? 

• (,Qu1en lo debe hacer? 

• c., Con que recursos cuema? 

• Plamficaci6n del trabajo} tareas 

• Recur-.o_ tecmcos. economicos ) humano_ 

• Orgnmzaci6n 

8.10.3. Controle a emplear 

Sc deberan establecer procedimiemos de control que pcnni tan mcdir Ja eficacia de 

cada una de las acciones. asi como detenninar que las tarea!) programadas se 

realizan de Ia fonna. metodo ) uempo pre' isto. 

E:-.tstcn tre tipos de control: 

• Pre' emh·o 

on aquellos que detenninarnos con amelaci6n como po ible~ causas de error o 

retardo. Penni ten tener una accion correctora establec1da en el caso de product~e. 

• Corrccth o 

e rcali1.an cuando cJ problema ha sucedido. 

• Tard io. 

Cuundo) a e.;, dcmasiado tarde para corregir. 
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Por este moti\ o con' iene que establezcamos controle pre' entiYOS para cada una 

de la. nccionc. propuestas. 

8.10A. Feed-bad. 

Retroalimentaci6n. A medida que se ba implamado el plan de marketing puede 

dar e Ia circunstacia de que algunas condiciones iniciales cambicn. Por ejemplo 

alguna rcacci6n de Ia competencia entrada al mercado de nuevos productos etc .. 

csto implica que debemos corregir el Pdmk'l seglin conYenga. 

Es imponantc establecer un plan de contingencias para cada poc;1ble jtuaci6n 

nue,·a. 

8.1 0.5. Planificacioo fmanciera 

El objcth·o de e te apanado se centra en Ia ne'"e' dad de planilicar lo co~te~ ~ 

pre~upue~tos relacionados con el Plan de ~larketing. 

E!-> neces3rio preYer con antelaci6n todos ~ cada uno de to~ coste' a~i como los 

diferenh!~ pre-.upuestos que asignaremos a cada depanamento. 

• Costes de Publicidad y Promoci6n 

Costes e ingresos de Ventas 

• Costes de Im estigaci6n 

• Costes de Desarrollo de Producto 

• Costes Logisticos } de disnibucion 

~1irgenes ~ punto de equilibrio 

Determinacion de presupuesto para cada departamento/area 
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9. PLAN OPERATIVO 

Dentro del plan operath o se menciona todas las actiYidades que se realiza en el 

dia a dia de Ia empresa. ese conjunto de operaciones que se Jlc, an a cabo con el 

fin de que se conozca lo que EcuadYenture Trips hace como empresa generadora 

de turismo en Ia localidad. 

Como em pre a se tiene 'arios objeth os que se qui ere conseguir ) para esto es 

nue tro plan operatiYo. para plantear los mismos ) hacer que cada una de las 

acti' idade que se realice todos los dias. sirvan para llegar a ese fin que como 

empresa ~e tiene ) quiere lograr. 

La emprcsa se esfuerza para en el dia a dia poder satisfacer a las cuatro 

principales panes interesadas en la gesti6n de Ia empresa: 

• El Clieme 

• La Comunidad 

• Los Empleados 

• Los Accionistas 

El cheme busca la calidad del sen·icio y Ia obtenci6n de un buen valor por su 

dinero: Ia comunidad busca un irnpacto ambiental ) social po~itivo y proactiYo ) 

un estimulo para el crecimiento econ6mico: el empleado busca satisfacc16n con su 

rrabajo. Ia oponunidad de a\ anzar en su carrera ) una compensaci6n justa: y el 

accionista busca seguridad para su inversion. rentabilidad) crecimiento 
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9.1. Estrategia de Operacione 

Para plamear Ia~ c-.trategias de las operaciones ) poder llegar a reconocer lo 

que el cliente necesita. mencionaremos Ia , ·ision del cliente y Juego para mayor 

conocirniento plantearcmo!> Ia , ·ision de la empresa. 

9.1.1. Vision dell 'uario Cliente 

La necesidad de Ia. personas de desplazarse obedece a satisfacer una necesidad. 

• fdear un \ iaje es \ i\ ir una ilusi6n. 

• Informaci6n sobrc el destino de 'isita. 

9.1.2. Yisi6o OrganiLaciooal 

Plantearniento 

Dbei\o 

Organizacton 

Resenas 

Comercializaci6n 

Venta 

9.2. Enfa en Operaciones 

En el mercado -.e ganara en cuanto a costos gracias a los con\'enios que se tiene 

con los diferentes pro' eedores. en cuanto a calidad se puede mcncionar el 

e\celeme en•icio que se brinda el profesionalt mo con el que . e trabaJa ~ sobre 

todo el arnor a lo que se hace. 

El tiempo es un factor fundamental en el en tcto que se ofrece .. e lo maneja 

stempre con seriedad. 

9.3. Ventaja competitiva 
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Tenemos grandes 'emajas ~a que nuestro sen icio es nuc' o en Ia localidad. 

poseemos nuestro d1. eno que se maneja siempre pcnsando en el b1ene'w y Ia 

.;atisfaccton de nue tro ... clientes_ brindandole comodidad tanto en Ia re~n'3ci6n 

como en el via_1e t:n 'i. 

9.4. Alcance de Ia Operaciones 

Ecuad' emure frips planifica sus acti' idades. inclu~ endo en su semi do mas 

amplio el uso pleno de los recursos disponiblcs ccJn cl fin de cumplir con los 

nh cles establecido!; para las metas de calidad de los sen icios. 

La habilidad de Ia empresa de entregar un sen icio de calidad frt!nte a las 

crccientc exigencia-. del futuro dependera de los cimiento que se construyan en 

lo ano iniciales Lo - imponames cambios que ~e necesJtan son implementados 

en tbrma progres1' a. sin causar impactos negati\'Os en d 'ICn icio. El desarrollo 

eficientc de las funciones corporati,·as durante el pnmcr ano de trabajo. 

aseguranuemo de cahdad. admm1· tracion de comunicacione y de recursos 

intcmo. y extcmo . . todos los cuales constitu~ en e ementos del plan operam o en 

su . cntido rna amplio. 

l.o~ acti' idades que realiza en el d1a a dia Ia cmprcsn con eficiencia. 

rcsponsnbilidad y profesionalismo. son las siguientes: 

o La rcscn a. adquisic16n y vema de alojamiemo y sen icios turisticos. 

boleto-., o entradas a todo upo de espcctaculos. museo~. monumemos y 

nreas proteg1das en el pa1": 

o La organizaci6n. promoci6n y 'ent.a de los dcnominados paquetes 

tur:: sucth. entendiendose como tales el con junto de ~;,en icio. turisticos 

(manutcnc16n. transpone. alojamiento. etc.). ajustado o pro) cctado a 

olicitud del cliente. a un precio pree,tablecJdo. para 'er operado. aentro 

del territono nacional: 

o l.a prc-:.tJcion e intermediacion de sen 1ci0"> de transponc tun-.uco tcrrestre 

a )o.-, 'HlJero : 
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o La actuaci6n como representante de otras operadoras tunsticas nacionales. 

en otros domicilios diferentes al de Ia sede principal de Ia representada. 

para Ia 'enta de productos turisticos: 

o La tramitaci6n > asesoramiento a los' iajeros durante el 'iaje: 

c La entrega de infonnaci6n turistica ) difusi6n de material de propaganda: 

o La intenncdiaci6n en Ia \'enta de p6lizas de <>eguros inherentes a Ia 

acth idad turistica. 

9.5. Proceso del en·icio 

El proccso de operaciones empieza cuando cliente se contacta con Ia empresa y 

concluye al memento del regreso del , ·iaje. 

1. Asistencia del cliente con las oficinas para solicitar infonnaci6n. costos. 

etc. 0 llamada al call center de Ia empresa. el servicio al cliente es el 

encargado de Jlegar al clieme. depende de las especificaciones del cliente se 

busca el contrato de los set\ icios que requiere. El contacto es de surna 

importancia ) puede ser ' 'ia telef6nica. web o bien personal en las oficinas de 

[cuad' enture Trips. 

2. El cliente que contrate un paquete de los que ofrece Ecuad"enture Trips 

debe realizar un pago del SO~o del costo total. 

3. e precede a contactar los sei\icios de hospedaje. alimentaci6n ) todos los 

requerimiemos de e nuestros clientes. 

4. AI llegar Ia fecha del \iaje. al cliente se le proporciona el itinerario del 

recorrido. ademas recuerdos por pane de Ia empresa. gorra. llaYeros. etc. 

Ademas para esto ) a debe concluir con Ia cancelacion del 'iaje. 
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5 e empieza el recorrido. se ofrece el set"'\ icio de guianza. y se les 

proporciona todo ..;us requerimientos a cabalidad como Ia empresa s61ida ~ 

responsable que e Ecuad' enture Trips. 

6 Regreso a sah o ) a que Ecuach enrure Trips e~ una empresa comoda y 

segura. 

7. Concluyen nuestros servicios. 

9.6. Politica de Ecuadventure Trip 

Para aJcanzar las operaciones que se realiz.a con efecth idad. Ia em pre sa ha 

planteado pohticas en cuanto a los c1ientes. comunidad. empleados ~ accionistas. 

La poluica para con nuestros clientes es: 

• Lograr las \1etas de Calidad ) adoptar un cnfoque orientado bacia cJ el"'\ icio 

que inclu~ a un contacto mas estrecho con las personas a tra\ es de los dh er"os 

medios de comunicaci6n disponibles. incluycndo entre ellos un centro de atenci6n 

al clicnte para la resoluci6n directa de inquietudes. 

• Atcnder a los clientes con respeto y sin prejuicios. y evitar proactivamcnte el 

Lrato preferenciaJ. sino a todos por igual. 

1 a pohuca hacia ]a comunidad es. 

• Mantener una relaci6n de trabajo profesionaJ y JUSta con Ia" autoridades 

municipales del canton El Triunfo. reconociendo sus roles respecth os en 

representaci6n del pueblo a qui en set"'\ imos. 

• 1 ener relaciones justaS) honestas con los proYeedorcs. 

La politics hacia el empleado es: 

- 66-



• Promo' er una cultura abiena dentro de Ia cual todos los empleados puedan 

compartir Ia vision y mision declaradas. participando plenamente en hacerlas 

realidad. 

• Ofrecer Ia oportunidad de auto-mejoramiento y progreso profesional con 

satisfaccion en el trabajo. 

• Buscar una mayor eficiencia indiYidual y una optima utilizacion de recursos 

dentro de una cultura de mejoramiento continuo. 

• Pennitir una maxima participacion de los empleados en Ia administracion de Ia 

empresa a todo n.ivel e implementar una pnictica de rcmuneracion ligada al 

desempeno. 

La politica hacia nuestros accionistas es: 

• Proteger su inversion y administrar el negocio a fin de asegurar el retorno sobre 

Ia im ersion en el menor tiempo posible. 

• Crear un ambiente de negocios estable y transparente en las relaciones. 

• Buscar financiamiento de cn!dito que de Iugar a w1a solida estructura de capital 

que apoye las inYersiones necesarias. 

9. 7. Perfiles de los empleados 

Gerente Administrativo y Operacional 

lngeniera en Administracion de Empresas Turisticas ) lloteleras 

ldiomas: Espanol e Ingles minimo. 

Marketing 

lngeniera en Administracion de Empresas. mencion Marketing 

Idiomas: Espanol e Ingles 

Opto. Contable 

CPA 

Idiomas: Espanol e Ingles 
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en icio al cliente 

Bachtller (\1:nimo) 

Experiencia !aboral 

\ ' ocal imcton 

Idiomas: I spanol e ingles 

Guianza 

lngcniera ~n Admimstract6n de Empre~as Tun')ticas y Hoteleras 

Fspeciali1ado en guia.nza 

ldioma: Espanol e Ingles (minimoJ 

r \pc:nencia !aboral 

hofer: 

Profe!"ional 

Conocimiento de rutas a lo largo del Ecuador 

I ic~:nciu especial 

9.8. '1anual de Funcione 

Gcrcnte J\dministrativo ~ Opcracional: 

• c encuenrra ubicado en un nh el alto dcntro de Ia organizacton ~a que su 

principal responsabtlidad es In gerencia de toda Ia dt\ ision a Ia que e~ta a cargo. 

adcmas siendo tam bien gerente adminisrrarh·o dciXnde su funci6n c:, Ia de 'elar 

por Ia armonia de las functones administrativa~ de Ia empresa. adem:is de 

~upcn·isar ~ generar repones de cumplimiento de mctas. emitir ~ re\ tsar toda Ia 

infonnaci6n del proce .... o admtnistrati\·o de Ia empre .... a Verificar el cierre contable 

y administrath·o de Ia mi rna. 

~1arketing: 

La primera funcion del marketing es Ia de anali:t.ar d mcrcado. que conw·ae en 

unalizar las necesidades. preferencias. gustos. dcsco~. habitos ) cosrumbres de lo~ 

consumidores. e em.arga ademas de todo lo rcfcrcntc a promoci6n de Ia empresa. 
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Dpto. Con table: 

Depcnde directamente del Gerente Administrativo ~ su funci6n pnnctpal es Ia 

de realizar todos los asientos contables (nomina. gastos. etc.). tambien realiza Ia 

nomina de Ia empresa. archiva los asientos contables. es responsable del libro 

diario de la empre5a y de las conciliaciones bancarias. realiza los ingresos y 

reuro' de pcr,onal en el sistema. 

en icio al clicnte: 

Atcndcr a los clientes de una manera profesional. con un enfasis en Ia calidad 

de sen icio 

Estudiar In situaci6n del cliente. confinnando Ia postbilidad de obtcncton de lo 

solicitado por el mtsmo. 

A egurar lJ 'enta de los ~n icios de la empresa. 

De~arrollar una e eucha acti\'a y dar una argumentaci6n adecu..tda para tidelizar a 

lo~ cliente'. 

Guiao1a: 

Pcr,ona que tiene por misi6n informar. dirigir y oricntar al turi ta durante todo 

el recorndo del 'iaje. 

upel\ isar Ia unidad de rransporte a utilizar. 

Elabora infonnc al finalizar los itinerarios. 

Acompana a los turistas en sus compras. pasco~. 'isitas. cspectaculos ' 

di\·er-iones. 

Controla peri6dicamente el grupo de turistas que C!)ta bajo su rcsponsabilidad. 

Toma decisiones en siruaciones especiales que afcctan alturista. 

Coord ina los sen icios que se le prestan al turista durame los recorridos. 

Asi.,te al tunsta en los primeros au.xilio:> ) coordtna su ingre:-.o a los centros 

hospttalarios. 

Distribu) e eluempo entre los diferentes untos del itincrario. 

Cbofer: 

u funcion es Ia conduce ion de los "ehiculos de lu cmprcso ) de lie\ ar a los 

pasaJeros en cada recorrido de una forma eficicntc ) scgura. 
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9.9. Operacione diaria 

9.9.1. Horario de •\tencion 

De Lunes a Vicml!. de 8:30 a 17:00 

abados de 9:00 a 12:00 

9.9.2. l'oiformc, 

l.o uniforme son muy profesionales para el per onal de oticma. Ia imagen de 

nue lros colaboradore_ es indispensable ya que de eso depende Ia eriedad que 

queremos sea pro~ ectad a hacia nuesrros chente . 

Mujer : Es una basica falda en tono obrio con se1s botone ~ un fajin 

que forma Ia cinrura. sobrepasa Ia rodilla dandole un toque e'tili1ado. 

La blusas son de tanos pasteles. mclu~endo blanca. mangas co'1.as ~ 

un chnlcco gris con una suave te>. tura. Adem~b lie\ nnin un prcndedor 

con el logo de Ia empresa. 



Hombre: Esta conforrnado por un panta16n en tono ~obrio. recto y 

_m pmzas. La c:amisa es en tonos pa~telc~. corbata ~ le\'a. 

El per onal que trabaja fuera de nuestra oficina como guia ) chofer usara un 

ve-.tuario casual que se pre_ en tara de Ia siguientc manc.:ra 

L n jean en to no azul o gn'. c.amiseta con el logo de Ia cmpresa ~ gorra ( opcional). 



9.9.3. Estrategias de en•icio al Clicnte 

La empresa maneja estrategias que son utilizadas a diario dentro de Ia empresa 

para un mejor rrato a cada uno de nuestros clientes. y estas son las siguientes: 

1. Para facilitar Ia forma de pago se otorgara el servicio de pago a credito no 

superior a 30 dias. 

2. Para brindar mejor servicio a los clientes se implantara Ia filosofia de 

··emregar el servicio en ellugar y tiempo que el cliente lo necesita ... 

3. Buscando facilitar el proceso para realizar pedidos acerca de los diferentes 

paquetes. los clientes podnin agilizar esta operaci6n via telef6nica o por 

correo electr6nico. 

4. El sef\icio posYenta se realizara a traves de llamadas telef6nicas 

confirmando el , ·iaje. 

5. La empresa esta dispuesta dia a dia a aceptar sugerenc1as para el 

mejoramiento del procedirniento y del servicio. 

6. Se creara una base de datos para los clientes= quienes senin codificados y 

se les realizara un seguimiento constante que perrnita determinar su perfil, 

~ medir el nivel de satisfacci6n con el senicio. 

9.9.4. Plan de Contingencia de la Empresa 

El prop6siro de este plan es promo\·er Ia protecci6n y seguridad de todo el 

personal asociado a las acrividades que EcuadYenture Trips realiza. se dedica a 

identificar y describir en su plan de conringencia todos los peligros posibJes que 

puedan ocurrir en cada una de las etapas del desarrollo de la acrhidad (incendio. 
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fuga. e:'\plosion. 'olcadura choque. despiste. estacionan tcnto. gua.rdiama en 

garaje o in talactones cerradas. o con escasa Yentilac!On. a'alto. tiro teo,. tra\ est a 

por caminos con fango. etc.). 

Tarnbien 'e tendni en consideraci6n las caracten!:>Uca-. propia~ de Ia unidad de 

tran<\ponc. u mantenimiento mecaruco - electrico. del ~ntomo gcografico. de Ia 

condici6n de las pistas ~ carreteras. ~ por supuesto de la5 cpoc:h del ano. etc. 

9.9.5. Objctivo del Plan de Contingencia de Ia Emprc a 

El Ob.Jellco principal del Plan de Contingencias de Ia Empresa es preYenir y 

controlar sucesos no planificados. pero pre' bibles. ) de,cubrir Ia capacidad ~ las 

actl\ idades de respuesta inmediata para controlar la emcrgenct~ de manera 

oponuna ) eficaz. 

I O!:> objeti\ os especificos son: 

o Establecer un procedirniento formaJ ~ e..,cnto que mdique Ia:, acciones a 

-eguir para afrontar con exito un accidcntc. inctdcntc o emergencia.. de tal 

manera que cause el menor tmpacto a Ia salud ) al ambieme. 

o Optirnizar el uso de los recur!:>OS humanos ~ materialcs comprometidos en 

el control de emergencias. 

o E~tablecer procedimientos a eguir para lograr una comunicacton efectiva 

y sin merrupc10ne!) entre el personal a cargo del recorrido ~ lac; oficinas de 

Ia empresa. ast como cualquier otra enudad requenda. 

Este plan contiene las est.rategias para cada tipo de accidentes ~ o emergencta::, 

potenciale~ que podrian ocurrir. y permite fk\ibthdad para responder eficazmente 

a situacione!) impn!\ tstas. 

9.9.6. C:lpacitaci6n del Personal 
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Durante el desarrollo de las acti\ idade.- del proyecto. Ia cnpacitaci6n de los 

trabajadore:.- con. 1snra en charlas de segundad e enfatJz.ara ·obre todos los 

po ible ne -go:::. que podnan !)USCitar_e e lograra que lo' empleado e ... ten 

farniliarizado-. con io ... procedim1entos para contener ) controlar una _ ituac1on 

cualqUJera que e:::.ta fuera. esto. seran aspecto 1mponante dentro de Ia~ charlas de 

capacnaci6n e :nducci6n. 

Es imponante que cada colaborador entienda Ia obligaci6n de reponar todos 

los accidentcs e inc1dcntes de salucl seguridad o media ambicntc. propiciando Ia 

retroalimentaci6n del sistema de pre\'enci6n de nue' os e\'cntos uc ricsgo. 

10. PLAN DESARROLLO 

En e te punta se e::.pecifica detalladarnente el plan de ue arrollo que consta -de 

,·ario factore indl,penc;ables que hacen que Ia empresa pucda maneJar e de una 

mejor mancra para e~to. se debe tomar muy en cuenl3 que b:i icarnente lo que 

englobn e una scrie de acti\ idades que realizamos como em pre a de~de el inicio 

hasta que . e reahza Ia apenura del mismo. Dentro dd plan de desarrollo se 

e pec1fican cada uno de los procedimientos que Ia empre'tJ rcaliza ) que son de 

'ita! imponanc1a para su desarrollo. se manejara de tal mancra que en el inicio del 

diseno del plan resulte de importancia fundamental Ia definici6n de los 

beneticiario o panic1pantes del desarrollo de Ia emprc-.a '\o es com enienre 

inic1ar el plan ~in una idea clara de los beneticiano~. panJc!pJ.ntes ) beneficios 

que esto. pcrc1biran con Ia reatizaci6n del plan. ) se pres~ntara todo aquello que 

me pcnnite que el negocio funcione. 

E~pcciticaremos mediante fases que forman parte del cronograrna de las 

acth id3dc~ funcionales de preparac16n. ~ e ta~ on: 

1. La idea: La 1dea se basa en la ob en aci6n. Ia nece 1dad de las per .... onas 

por 'i:lJar. conocer: ademas por Ia nece 1dad de numcntar ~ promO\ er el 

tun~mo en el canton El Triunfo. tamb1en 'iene de Ia nece~idad de 

sati~facer nue\ as necesidades e iniciar un nue\'o seT\ icio. 
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1 El e tudio: Obedece a Ia necesidad de determinar Ia \'iabilidad de Ia idea. 

con_·Jderando nue~tra converuencia tecnica econ6mica -.ocial y ambiental 

y Ia de nue:>IrO' cliente~. para poder llegar a ello~. 

3. El diseno: Posib1litara preparar las especificacioncs del !\eJ\ ic1o con 

suliciente exactitud. acorde con Ia idea y el estudio. D1chas 

especificaciones estaran orientadas hacia Ia mnuraleL.a y complej1dad del 

producto. 

4. El perfeccionamiento: Debe ser permanente. busca por sobre todo 

ob~en·ar Ia debilidade~ del senicio para convemrla~ en fortalezas. asi 

como potenciar loa' ac1enos ~ lograr Ia rna~ or atbfncc1on ael chente. 

1 0.1. Cronograma de Actividades 
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
I 

die- I feb-ep- oct- nov-

ACTIVIDAD 10 10 10 10 ene-11 11 

I 

~ICIO DEL PROYECTO 

DEFL\TCION DEL 

PR0\1:CTO 

I A,'-:.-\LISJS DE LA 

riDUSTRlA 

A."li\ALISIS DE LA 

E~RESA 

PLAN DE MARKETll\0 

PLA. ~ DE OPERACIONES 

PL.A..."'\ DE DE .1\.R.ROLLO 

PLA.~ Fll'\ANCIERO 

."-.~ALI J DE RlE GO 
II 

El siguiente cronograma se trata exclusi' amente de las instalaciones de Ia 

empresa. desde el disefio del plano. hasta la decoraci6n de interiores. para luego 

pasar a Ia ap~rtura. 
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I I 
I 

ACTIVIDADES MES l ~S2 ~1ES 3 

I DISEi<O PLANO DE LAS INSTALACIONES 

DJ\'1 lOI\ AREA DE TRABAJO 
I 

I 
C'-! TALACIO:\ EQL1POS j 

~10BILlARIO 
I 
I -

DECORACIO~ C\TERIORES 

10.2. Capacitaci6n del personal 

Se desarrollaran cad.a seis meses. mediante las cuales 'e desarrollaran las 

destrezas del personal. Dentro de Ecuadvemure Trips se maneja Ia capacitaci6n 

del personal como una gesti6n imegrada e integral del desarrollo personal de los 

funcionarios y de mas colaboradores. para fonalecer su Yisi6n crftica. su sentido 

solidario y de pertenencia; propiciando Ia competitiYidad de Ia empresa implica la 

imervenci6n planificada y participativa en el desarrollo de actitudes. \ alores. 

destrezas y conocimientos requeridos para el logro de objeti\ os de Ia empresa. 

Significa el proceso integral del hombre. es decir comprende Ia adquisici6n del 

conocimiento, el fortalecimiento de la volumad. Ia discipline del caracter ~ Ia 

adquisici6n de todas las habilidades y destrezas requeridas por los colaboradores. 

para alcanzar la eficacia y excelencia en ]a rcalizaci6n de sus tMeas. funciones ~ 

responsabilidades. 

El ingrediente esencial para alcanzar el exito institucional hasta llegar a una 

excelencia - administrativa es la capacitaci6n del personal. 

La inducci6n: 
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La induccion es el proceso inicial por medio del cual se proporcionara al 

indi\'iduo Ia informacion basica que le permita mtegrar-.e raptdamente al Iugar de 

trabajo. E_ comlin que Ia induccion incluya: los ,·aJore~ de Ia organizaci6n. 

mL ion. 'ision y obJem os. pohncas. horanos larorales. dtas de descanso. dtas de 

pago. prestacione-.. htstoria de Ia empresa. -:.en 1cios al per-.onal. etcetera .. \demas 

de e~to temas. no esta de mas ejercer una , en-.thJlizact6n hacta Ia cahdad. al 

seT\ icio al cliente ) el trabajo en equipo. entre otros punto~. 

Entrenamiento en el puesto: 

Una ,•ez terminado el proceso de inducci6n. 1!1 empleado de nuevo ingreso 

requicrc entrenamiento especifico sobre el pue5to que \'an a desempenar. Para 

preparar esta informacion es necesario saber cuales ,.an a ser sus 

responsabilidade~. quien \'a a ser su jefe directo ) el organigrama de Ia c:ompafua. 

Adiestramiento: 

El ad estramiento va a au.'\iliar p..ua que una persona aprenda a de empef\ar 

sus Iabore~ in,·olucrando"e de situaciones reales. El adiestramiento sc toma 

e encial cuando el trabajador ha tenido poca experiencta o se le contr.na para 

ejecutar un trabajo que le es totalmente nuevo. 

Ecuadvcnture I rips desarrolla tecnicas para el bucn descmpcno del 

colaborador dentro de Ia empresa. pero una que se aplica con muyor exitO cs el 

metoda de los cuotro pasos: 

1. Prepare al trabajador. 
") ~1ue~trcle eltrabajo. -· 
... P6ngalo a prueba . ,J. 

4 tgalo en Ia pmcuca. 

Capacitacion y de arroUo profe ional: 

( uando hablamo' de capacnacion y desarrollo profesional ~e hace referenc1a a 

Ia educnci6n que recihe una persona con el fin de estimular su et(!cth 1dad en la 

po!,ici6n que de cmpcna dentro de Ia compai\ja, 
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En el caso de Ia empresa se utiliza el desarrollo profesional. ya que busca formar a 

medtano o largo plaza. lideres ~ ejecuti' o con conocimientos y talentos 

e~~cificos. por ejemplo: un posgrado en FinanLas. 

1 Ia capacitacion fue efecri' a. se podra obsef\ ar· 

• Cambia de conducta en el per-onal. 

• lmpacto positi,·o en Ia producti' idad de Ia empresa. 

• Mejeria en el desempei'io despues de Ia capacitacion. 

1 0.3. Estrategia de desarrollo 

10.3.1. ~tetodologia de Ia love tigaci6n 

En el canton El Triunfo se realizo encuestas a 200 personas de los 70.000 

habitantes. que en porcentaje sen a el 0.28° o de Ia poblacion del mencionado 

canton. Gracias a Ia panicipacion ) colaboracion de las per:,onas encue:>tadas se 

pudo llegar a Ia conclusion de que Ecuad\'enture Trips tendra mucha acogida. 

Luego de pasar por este proce:,o se puede recalcar que gracias a Ia informacion 

que se obtu\'O acerca de las diferemes opiniones se opt6 por reahzar el ~•guieme 

punta y al mismo tiempo sif\ io para que Ia poblacion se conciemice en Ia 

necesidad de proporcionar fuemes de trabajo y darse cuenta de su propia situacion 

} que con criteria~ claros sientan Ia necesidad de buscar soluciones comune:>. 

Calculo del tamano de Ia muestra 

n=? 

Z = 1.96 (tabla de distribuci6n normal para el 95% de confiabilidad y 5% 
error) o 

Z = 1.65 para el goC!.o de confiabilidad y lOq..o error. 

N= 43,700 

p = o.so 

q = o.so 
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n "' ----..--..----

(4 1,96948) 
n -~-----;.. 

(11 0 21 04) 

n- 380 81 

Se realizaron solo 200 encuestaS de las 381 que normalmente i:>C debenan hacer. 

par especi ficaciones anteriores a Ia realizaci6n de las mi5mas. Para el proyecta en 

cuesti6n era necesaria esta cantidad segun lo cstipulado. 

1 0.3.2. A e oria 

Con Ia oponuna ase ana de un expeno que fue el r. R1cardo Castro quien es 

Gerente de un Tour Operador en la ciudad de RJobamba e priorizaron lo~ 

problema rna relevantes. se elaboraron Ia mi ion ) 'ISi6n. asi como tam bien los 

objcti\ os generales ) especlficos de Ia empresa. in i6 de a) uda tam bien para el 

amlli~is de Ia ituaci6n en cuanto a nuestro mercado objetivo. para saber hacia 

dondc se debe cnfocar para proporcionar nuestro~ sen ic1os de manera efecth a. 

10.3.3. Permi o 

A continuacion se detallan los permiso. para Ia apertura de Ia empresa. entre 

ellos e posee el pcrmiso ~1unicipal que se obtiene acudiendo a la Ilustre 

Municipalidad del Canton El Triunfo. Despues de una reunion exhaustha 

hablando dcltema del pro)ecto) se procede a una mspecc10n de Ia instalac ones. 

Otro de los permisos cs el del Cuerpo de Bombero-;. Rue. Facturaci6n. Tramites 

de afiliacion de personal al lEE ) Ia afiliaci6n a Ia Camara de Tunsmo. Licencta 

anual de funcionamiento LuAF. Registro de funcionarmento en el \1misterio de 

Turismo. Constituci6n juridica y permiso de operaci6n del Conscjo '-:acional de 

Turismo. el 'ehiculo e instalaciones son de propiedad de Ia empresa. 
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Licencia anual de funcionamieoto LCAF 

REQL11 JTO PARA LA OBTE~CION DEL REGI TRO (OPER.WORA) 

Fonnu]ario de solicitud de inscripci6n. 

Copia certificada de Ia escritura publica de Ia con~titucion de Ia compaft.ia ) del 

aumento del capital o rcfonnas de estatutos. si los hubiere. 

~ombramicnto del representante legaL debidamente inscrito en el Registro 

Mercantil. 

Copia del Registro Unicode Contribuyentes R.U.C .. 

Certificado de busqucda fonetica. emitido por el In~tituto Ecuatoriano de 

Propiedad lntelectual (IEPI). 

'\6mina del personal. 

Hoja de 'ida ~ copia del titulo academico del representante legaL 

Cuando el representante legal de la compaiiia no posea titulo academico a ni\'el 

superior o Ia experiencia continua de por lo menos seis anos a ni\'el ejecuti,·o en 

acth idadcs tunsticas. Ia agencia de \ iaje debera conrratar una persona permanente 

que cubra el requisito de capacitaci6n profesional en el manejo de este tipo de 

empresas tunsticas. con una experiencia minima de seis anos ani' el ejecuti\'o o el 

titulo acadenuco de empresas turisticas o sus equiYa]entes. 

Justificaci6n del .\cti\ o Real. mediante Ia declaraci6n de responsabilidad 

efectuada por el repre entante legal de la compania. con Ia presentaci6n del 

inventario 'alorado de Activos Fijos Tangibles y confonne con lo que se indica a 

continuaci6n: 

Para agencias de Yiaje operadoras: e) equi,·alente a ($8.000.00 tJ D) ocho mil 

d6lares de los Estados Lnidos de America en Acti\OS Fijos Tangibles 

(equipamiemo de oficina). Si ru'iere mas de una sucursal. debera aumenw en 

Acth OS Fijos el equh alente (51.500.00 r D) un mil quiniemos d6lares de los 

Estados Cnidos de America por cada sucursal a partir de Ia segunda. 
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FormuJario para Ia aplicaci6n de Ia Contribuci6n del Cno por ~1il de los Acti\'OS 

Fijos, debidarnente firrnado por el representante legal. (Solicitar formulario en Ia 

Ventanilla Unica Turisrica), y dos capias adicionales. 

Original y dos capias adicionales del comprobante de pago por Regisrro ' 

Contribuci6n del Uno por \iii de los Acti\OS Fijos. 

Copia de Ia Patente Municipal del aiio correspondiente. 

Los locales destinados para el funcionamiento de Agencias de ' iaje. deberan 

contar con un area minima de 30 mts2 (treinta metros cuadrados) e independiente 

de orra acti\'idad econ6mica. 

El pago por Rcgisrro Turistico se lo realiza una sola \'eZ durante el ejercicio de Ia 

acti\ idad econ6mica. 

R cnovaci6n Liccncia anual de fuocionami ento Ll.JAF 

1. Formulario de solicitud de autorizaci6n de funcionamiento (LCAF). 

2. Comprobante de pago de Ia Patente :vfunicipal y Tasa de Turismo del aiio 

correspondientc. 

3. Co pia del Registro Unico de Contribu~ entes RUC. en caso de existir 

modificaciones. sera necesario Ia copia del RCC acrualizado. 

4. Inspecci6n aprobada de Control de Calidad. 

Con los requisites solicitados. el contribuyente se acercani a Ia Ventanilla Unica 

Turistica ubicados en los siguientes lugares del Disuito Merropolitano de Quito: 

- Administraci6n La ~1ariscal (Baquerizo Moreno E7-50 ) Reina Victoria.) de 

08h00 a 16h00. 

- Administraci6n Zonal Norte (A\. Amazonas) Pereira) de 08h00 a 16h00. 

Jl\1PORT ITE: 

El pago por Registro se Jo realiza una sola \'eZ durante el ejercicio de Ia acti,idad 

econ6mica. 

La Licencia Unka Anual de Funcionamiento (LlJAF). debe ser renoYada 

anualrneme. con un plazo maximo del 31 de abril del aiio siguieme. caso 

contrario eJ establecimiento se sujetani a las sanciones respectiYas. 

Las actividades de Agencias de Viaje. Transpone Turistico no requieren del 

informe de Compatibilidad de uso del suelo. 
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80LICITUD DE UCENCIA (JN CA ANUAL DE FU ~:::lO ~AIAIEh'TO :LUAF) Q 
PARA ESTABLEGI !IENTOS TUR5 TICOS 

Quot:> 
·.rtun:o 

Fe, h.ll: 

No Regi~lro I ...... ~.,: I I Penc-; ~cio- I 
F -c;- ~~.r o ; 
F~or~ ~~~:.ll · 

R~pr::o~,..:;ante leg.lll 

Nome:~ del 
tltabl~c - ie'ltc 
R~git tro Ur ;c ce ::r..'Ytribll)l er~e ~ I Nl :J.ll~l"~t I 
IRUC Mur tip .. 

C~d1.~ ce Ci~,; ::.•:..<~i; ' :~ .. , .,pone 

UBICt.CI0 '-1 

Fmoa • s ~:-:o r. 

1\dm -z:-.CIC"' tOIU C;;.l e. 

No. lr.i'l~ ·· e,....lll: 

li.e·fer~ ; •:o ce 
ul: C.liCior 

Tete Fe- :~: jFu: ~ ~ L .... ;r; J 
F;: 1/eb E· mo.il: I 

CU!: =- tt "'CICN 

D ~:ere~:,:. ! 'J ~J~ D :~r:! 'I :!e!!: de _ .e-g e~ 

D -'!"!~: ·ie :. ·•:b:o D =i.e ::r~c-cn : ·.-~·~Q"' . e~:..!r:i- e "'~ : 

D ~ zj: - ! .. : : D -~,-~li!C :.-

D 
~ - ~-:c: , t:~o :l!!: 

Tip;•: 

CT.-egc+.a: 
DCCL!...~ CION Jl:RAftEJ~ .!...).!.. 

Yo ~o- r ~ ~n~~~ e2.·e-::;1;s :o ~, r~:-~:3~ ~, 1e Ia p:"':-o-13 
J.rtiJJ::a lE": ... cad3 t1m: aT~3 t s.a.ct:J t"J: tJ :r-o·e>J ~- a Mr r str:;c ~., t: J"l~p31 ·:..)'f~er:: ~r.c.:d3 !1 
t 1f' a~ r :,p:.tt rEf r~~e-;: ,a; 3 13 f"l.:rn111v-a tJ· ;,:o .1g-.::.1~ ::E-:t;~ qJe s r·~~cf' at'\... I nr::J:o-cl::r .;j3 
~ v:rl ::S~) "T'f. c~ro'fe: :: 3 cw:a· •e.n:r:e .$; d~ d:re~ ro•~s~cr.jl:r~-5 a d:. IE-~E~ y :nera~ 
apJ~~; 

[ I 

OECU..fWJlTE 

c~ :I3SipJr..:: t .J 
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Registro de Funcionamiento en el :\1inisterio de Turismo 

PARA REGI TRO: 

l.:___SQlicitud dirieida al Gereme Regional Austro. en Ia cual debera contar: 

a) '\.ombrcs completos del representante legal de Ia Campania: 

b) Ln listado completo de los docwnentos que adjunta: 

c) La categoria en Ia cual de sea operar: 

d) Domicilio y telefono de Ia agencia de viajes para notificaciones posteriores: y. 

e) Hrrna del Solicitante (Represemante Legal) 

f) Firma del Abogado patrocinante. 

2- Documentos regueridos: 

a) Copia certificada de Ia escrirura de constituci6n de Ia campania debidamente 

inscma en el respecti,·o registro mercanril: 

b) Original o copia cenificada del nombramiento del representante legal de la 

compai\ja. debidamente inscrito en el registro mercantil: 

c) Copia certificada del registro tinico de contribuyentes (R.L.C.): 

d) Certi iicados de votaci6n, copia de cedula de identidad; 

e) Curriculos vitae de los ejecutivos y n6mina del personal administrativo. 

f) Certificado del IEPJ 

3- ACTIVO REAL: 

Para agencia OPERADORAS: s 8000.00 

Este acth·o real ampara para poder establecer una sucursal ) por cada una que se 

adicione aumenta.ra el equiYalente a S 600.00: S 800.00; S 1.200.00 

respecti , ·amente. 
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4- EXIGENCIA ACADE~1ICA 0 EXPERIENCIA: 

a) El representante legal de Ja agencia debera poseer titulo academico a ni"el 

superior y acreclitar idoneidad tecruca y operativa en manejo de agencia de 'iajes; 

b) 0 dernostrar la experiencia continua de por lo menos 6 anos a ru\'el ejecuti\'o 

en agencia de Yiajes. 

c) Cuando el representante legal no posee cualesquiera de las exigencias consrante 

en los literates a) o b) del numeral 4. debera Ia agencia contratar a una persona de 

caracter permanenre que cubra el requisite de capacitaci6n y experiencia 

profesional en el manejo de este tipo de empresas ruristicas. la misma que 

demostrara que posee minima seis anos de experiencia a ruvel ejecuti\'0. 0 poseer 

tftulo academico en administraci6n de empresas turisticas o sus equi\'alentes. 

d) Estos requisites no se exigi ran para aquellas agencia s que se '8) an ha 

estableccr en ciudades que su poblaci6n sea inferior a 50.000 habitantes. 

5- TAA~fiTE: 

Receptado el expediente en Ia Gerencia Regional Austro. se remitira a Asesoria 

Juridica para Ia re\'isi6n de Ia misma ~ emitira su informe legal remitiendose toda 

Ia documenraci6n al Gerente Regional Austro para que emitiera su opinion sabre 

Ia exigencia academicas o experiencias tanto del represemame legal o de Ia 

persona contratada. segtin el caso. 

De cumplirse con todas las exigencias se informan1 al interesado mediante 

comunicaci6n suscrita par el gereme Regional Austro. a fin que proceda a 

entregar el contrato debidarnente inscrito de arrendarniento del local en donde 

funcionara Ia agencia. y Ia afiliaci6n a una camara de turismo. 

De no cumplir con uno Yarios de los requisites. se le comunicani aJ interesado 

motivando las razones del incumplirniento. a fin de que en el plaza de treima dias 

proceda a efectuar las observacioncs que deba subsanar. Si Yencido este plaza se 

ordenara el archi,·o en caso de no haberse dado cumplimiento. Debiendose 

reanudar el tramite con una nueva solicirud del interesado. 
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Cumplidos los requisites legal y ,·ista Ia opinion de Ia autoridad, pasara a 

conocimiento del Depanarnento de Supenisi6n y Control. p3!3 que ~ e dectue Ia 

in~pecci6n del }o,al ~ 'eri ficaci6n de los dato-. con~ignados en lo rc.!f~rente a los 

acti\ os real e.:; de Ia empresa diligencia que debera con star en una acta usc rita 

conjuntamcnte con el repre~entante legal de agencta y el funcionano designado 

siendo de: exclu~J\a responsabilidad de los uscriptore~ Luego de lo cual 

entregaro Ia orden de pago para que el intere~Jdo pague en la T esoreria de I a 

lnstilucion. ) se elaborara en este departamento cl cenificado de rcgistro y 

licencia anual de funcionamiento. 

I odes los documentos exig:idos seran originales o copias notariada . 

El registro ~ hcencia anual de funcionanuento se conccdera conjuntamente en Ia 

primera \ ez. 

R.EQll ITO PARA QLE L.\ AGE~CJ-\ DE VJAJE OPFR-\DOR.\5 

DE TlRl :\10, Y LO E T ABLECI~tiE'\ TO DE ALOJ MIE:\TO 

PlED\'\ PRE TAR ERVICIO DE TR \'\SPORT£ TERRE TRE 

TLRI TICO. 

An. 7 Por moti\·os de seguridad ~ control. las agcncms de 'iajes operadoras de 

turismo ) los establecimientos de alojamiento. ~i b1en pueden opcrar con la 

modalidad de "transponc propio". esto es. con \ chiculos de sus respectivas 

empresas. tienen tambien la obligaci6n de cumplir con los requisites que fueren 

establecidos por el Conse1o '\acional de Transite. para e'te upo de acti\'idad. e 

inscnbir ~u~ 'ehtculos en el Mmisterio de Turismo. para que a su \ ez puedan 

matricular su~ 'ehtculo!> con p.aca de alquiler ~ a nombre de Ia empresa 

propietaria de lo mismo .. no pudtendo aJquilar su5 \ ehtculos a terceros. 
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REGI TRO DF. ~O~tBRE C0:\1ERCIAL 

Para proceder a regtstrar el nombre comerc~tll en el ln~tituto Ecuatoriano de 

Proptedad lntek"CtuaJ (lEPI) ubicado en el ~egundo piso de Ia Camara de 

Comercio de Guayaquil (CCGl contrataremo~ los sen·icio de un abogado 

ec:;pccializado en rcgistros de marcas : pateme-. como ausptciante (requisito del 

r£ PI). 

I 1 primer paso es llevar a cabo Ia busqueda fonchica, que sc rcaliza pre\ io a Ia 

solicitud del rcgistro de la marca. nornbre comercinl o lema comercial. Este 

proccdimicnto cs rccomendable pero no obligatorio por Icy. La busqueda permite 

tcner conocimsento s1 una marca nombre comcrcial o lema comcrcial no ha sido 

prc\'iamente rcgs ... trado o su registro esta siendo tramitado por otra persona natural 

o jurtdica. I ste tnimite dura 1 semana : requiere una im ersi6n de L S 16.00. Los 

documentos rcqueridos por el estudio jundico para llevar a cabo Ia bl.isqueda son 

mencionados a continuaci6n: 

a. Formulario tsolicitud de Ia busqueda fonetica) + I copia {Firmado junto a un 

abogado patrocmador) 

b. Papeleta de deposito por un 'alor de 1.: S 16.00 .... 1 co pia (No se aceptaran 

pnpcletas en que conste Ja palabra reimpresi6n, exigir al Banco el original) solo se 

accptan dep6sito' en efecth o rcalizados en la cuenta corriente numero 6265391 

del Banco de Guayaquil a nombre del IEPI. 

El c;;igutente pru.o. una 'ez que Ia busqueda ha arrojado un resultado fa\'orable. es 

decir. que eJ nombre comercial de nuestra empresa no ha ~ido ni esta siendo 

tramitado por otra persona natural o jundica. podemos >:~oh<.ttar el regisrro 

re pecuvo. 

E te tramite toma 6 meses y requiere una inversion de L S 144.00. Por otra 

parte. los documentos que requiere el esrud1o juridico para r~Jhzar este pa~o ~on 

los sigutentes. 
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a Fonnulario (solicitud de registro de signo~ distintivos) - 4 copias (finnado 

junto a un abogado patrocinador) (debe ser llenado a computador) 

b Papeleta de dep6sito por $116.00 + 2 capias C'\o se acepta.ran papeletas en que 

con~te Ia palabra reimpresi6n. exigir al Banco el original) Solo se aceptan 

dep6sito~ en efecth·o 

c. i el solicitante es persona natural 2 capias de cedula 

d. 6 anes a color de Ia marca de tamafto 5x5 impresos en papel adhesive 

Finalmeme para que el notario certifique el poder especial sc dben adjumar los 

siguientes documentos: 

a. La minuta elaborada por el abogado 

b. una copia de Ia cedula de identidad. 

C del cenificado de \'Otaci6n del ultimo proceso electoral del repregentante legal 

de Ia empresa.. y 

d. una copta cemficada del nombramiento del representante legal inscrito en el 

regtstro mercantil. Este mimite toma 1 dia) requiere una inver...,i6n de L S S 28.00. 

Una vez ernitida Ia resoluci6n fa,·orable de registro del nombre comercial por 

pane del IEPI en la gaceta de Propiedad intelectual ) trascurrido los 30 d1as de 

plaza de impugnaci6n, se debe solicitar la respectiva emisi6n del titulo. Este 

tramite dura 1 mes y requiere una in\'ersi6n de US $ 28.00. 

Los documentos que requiere el estudio juridico para realizar cste tramite son los 

siguientes: 

a. Forrnulario para Ia ernisi6n del titulo fliTTiado par el abogado patrocinador - 2 

copias. 

b. La papeleta de deposito por un Yalor de US $ 28.00 realiLado en efecti\'o en Ia 

cuenta corriente menciona anteriormente. 
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CO"\ TITrCI6~ LEGAL DE LA EMPRE .\ 

Hahiendo llegado a un acuerdo econ6mico con e) estudio jundico. se procedera a 

constituir legalmentt! Ia empresa en Ia Superintendencia de Compaftias ubicada en 

Ia~ calles .\gu1rre ~ Pichincha. Los sen·icios legales requieren una inversion de 

l S 350 00 sm inclu· r el 'alor de las tasas ~ otros gasto~. su tramite toma 

aproximadarnentc 30 d1as ~ el plazo de constituc16n es de 50 anos. 

El primer paso es hucer Ia reserva del nombre de la empresa en Ia secrctaria 

general de Ia uperintendencia de Comparuas y obtener el respectivo cenificado. 

Es recomendable proporcionarle aJ abogado 2 o 3 opciones del nombrc de Ia 

empre'a que e de. ce registrar. Este tnimite es inmediato ~ no es necesar1o nmg.Un 

documento. 

Luego. ~ e debe proceder a realizar las escrituras de Ia compa.i\ia en una de las 

notan~ del canton Guayaquil. Este trcimite dura~ d1as ~ requiere una im er 16n de 

l S 50 00. La documentaci6n requerida por Ia notaria para reali7.ar Ia~ cscnturas 

es Ia siguieme· 

a. Una copia de Ia cedula de identidad ~ del centticado de 'otaci6n del ultimo 

proceso electoral de los socios de Ia campania. Ia minuta elaboroda por cl abogado 

auspiciante. 

b. el certificado original de Ia aperrura de cuenta de integruci6n de capitate ... en 

uno de los bancos del sistema financiero nacional ~ 

c. el cenificado original de la reser\'a del nombre emitido por Ia secreuria general 

de Ia uperintendencia de Compaiiias. 

Posteriormente. se deben ingresar por lo menos cuatro tesumonios en Ia secretaria 

general de la upcnntendencia de Cornpai\1as pn!' 1a a Ia aprohaci6n. I~n el caso 

de no ser aprobada. mediante una resoluci6n sc dan a conocer las ob~cn ac1ones 

que deben scr sub~anadas para Ia posterior uprobaci6n: i no !>C han cmitido 

obsen acione . mediante resoJucion dispone lo sigUientc: ··Aprobar Ia constituci6n 

) que un extraclo dado por la upcrintendcnci<l de ( ornpru'\ias se Ia publique en un 

diario del domicilio de Ia comparua. Que el notario que rcali16 los tcstimonios de 
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Ia escriruras de la constituci6n tome nota a1 margen que el registrador mercantil 

in.criba Ia escritura ~ Ia resoluci6n dada por Ia uperimendencia de Compaiiias. 

Que Ia compafua proceda a afiliarse a una de las camaras de producci6n. 

Finalmente. una 'ez cumplido con todos los requisites exigidos por Ia 

uperintendencia de Compail1as. se entrega Ia publicaci6n general del extracto. 

copia de Ia ec;critura publica inscrira en el Registro ~fercantil. copia de los 

nombrrunientos inscriros. copia de aftliaci6n a una de las camaras de producci6n y 

copia del RUC. 

REGL TRO UNI 0 DE CO~TRJBUYENTE 

El primer paso que 'e debe realizar es obtener el RLC para personas jundicas. 

Este documento sc Ia obtiene en las oficina:, del en tcio de Rentas lntemas ( Rl) 

ubicad~ en Ia \\', Francisco de Orellana. editicio World Trade Center. torre B. 

planta baja: no uene costa alguno. su ucimne toma aproximadamente 30 minutes y 

debe ser actualizado anualmente. 

Los docurnemos necesanos para obtener el m~ncionado documento son los 

siguientes: 

a. Original ) copia. o copia certificada. de Ia escrirura publica de con~tituci6n o 

domictliacion inscrita en el regisrro mercantil: 

b. Original y una copia o copia cenificada. del nombramiemo del repre entante 

legal in,cnto en el registro mercantil: 

c. una copia a color de Ia cedula de identidad ) del certificado de \'Otad6n del 

ultimo proceso electoral del representante legal de Ia emprcsa: ~. 

d. Original ) una copia de una planilla de sen icio electrico. consume telef6nico o 

consume de agua de los ultimos tre · meses anteriore· a Ia fechu de realizar este 

tramite. 

Una yez obtenido el Rt;C la empresa estara obligada a reali1.ar Ia declaraci6n 

anual de impue:,to a Ia renta. Ia declaraci6n mensual de tmpuesto al 'alar 

agrcgado (IV A) y a llevar la contabilidad de Ia compai'Ha. 
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1 0.4. In talacione 

Ecuad' enture Trips tiene una oficina que cuenta con una decoraci6n especial. 

cada una de "us paredes seran coloridas. se utilizara adornos ) afiches del 

Ecuador. era mu) profesional pero con toques mu) caracteristicos de nuestra 

tierra. 

Las anc aniao;, de nuestras diferentes culruras y pueblos. adema5 de pintorescos 

cuadros de nue~tros herrnosos paisajes es lo que podran obser\'ar aJ 'isitur nuestra 

empresa. 

10.5. Bu ·queda de Proveedores 

En este proceso Ecuad\'enrure Trips se encarga de bu car de manera minuciosa 

los pro' ecdores que ~eran uno de los factores fundamentale · para el buen 

de.;;arroJio de las actividade!) que se realizan. 

Para que un tour operador imegre de manera efecth·a Ia !:>OStenibilid:ld a u cadena 

de abastecm11ento se requiere el establecim1ento de una politica cohcrentc de Ia 

em pre a. acompai\ada de un sistema de gesuon que establezca objeti\ 0!) clc.ros y 

acciones especfficas de desempeno econ6mico. ambicntal y social. 

Para establecer esta polftica. una empresa ncccc;itu conducir una e' .1luacion del 

punto de partida del desempeiio de sostenib1hdad actual de su' pro' eedore!:> de 

sen icios tunsticos. para as1 determinar las met.l!> ) accione!:> prioritarias. El 

sistema de gesti6n debe incluir procedimientos para monitorear. re\ i nr y reponar 

el progreso realizado en la integraci6n de los pnncipios de sostenibilidad a Ia 

cadena de abastecimiento de la empresa. Esto U) uda a ascgurar Ia transparencia ) 

pennite a los tour operadores adaptar cualquicr politica y acci6n que no haya 

alcan.zado las metas e!:>tablecidas. El progre~o puede ser medido at compararlo con 

la evaluaci6n inicial. 
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CREAR L'-A POLITIC.-\ 

!\1ETA 

Desarrollar una politica cohereme para mejorar el desempeiio de lo:> proYeedores 

en cuanto a Ia sostenibilidad economica ambiental ~ social. as1 como tambien 

para integrarla con los sistemas de gesti6n existentes dentro de Ia empresa. 

ACCI01\[ 

• Construir un equipo para desarrollar e implementar Ia pohtica 

• Agrupar representames de cada area o departamento en Ia empre:>a que 

puedan tener un papel importante en Ia implementaci6n de Ia politica en 

general. o que se puedan \ er afectados por ella. 

• Crear un equipo de administraci6n para desarrollar e implementar Ia 

politica en cada fase. tomando en cuenta las habilidade!) de todos los 

depanamemos. 

• Con. idcrar im itar a los prO\ eedores de su empre. a a que panicipen en la 

pohuca ~ en el proceso de planificacion. 

• Evalunr las fonalezas) oponunidade~ de Ia empresa. 

• E\ aluar las politicas y Ia posicion actual de Ia em pre a ) como estas e 

relac10nan con los temas de sostenibihdad. 

• Considerar tendencias y desarrollos patenciales. inclu) endo Ia calidad del 

producto. el descmpeno de proYeedores ) mercados. asi como tarnbien Ia 

manero en que Ia empresa interactua con sus prO\ eedores. 

• ldcntificar las oponunidades para mejorar el dcscmpeiio de c:o ·tenibilidad 

de lo proYeedores. 

• Desarrollar una politica. 

• Elaborar una \ isi6n com tin que pueda ser companida por todos los 

departamentos de Ia empresa. basandose en lo rcsullado. de Ia e\ aluaci6n 

de fonalezas ~ oportunidades de Ia empre a. 

• Dt cutir Ia \ ision com tin con el personal chn e e invitarlos a hacer 

sugerencias sobre las poliucas y acciones para implementar esta Yis16n. 

• Ba.sandose en estas discusiones ) en Ia \ i5ion comun. de· mollar ~ acordar 

una pohtica ) metas estrategicas para mejorar Ia sostenibilidad de las 
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cadenas de abastecimiento. asi como los distimos metodos que podrian ser 

utilizados para alcan.Lar estas mew. 

DIRJGIR Cr--:A EV.\LLACI6K C\IICl.AL DE LO PROVLEDORE 

META 

E' aluar el desempeno actual de sostenibilidad de los pro\ eedore .. as1 como sus 

fortalezas ) debilidades. para generar los datos nece anos para e) disefto de un 

plan de acc10n sostcniblc y una base contra Ia cual se pueda comparar el progreso 

a lo largo del ticmpo y revisar y modificar la politica ) acciones de la cadena de 

abastecimiento sostenible. 

ACCIO:!'\E 

• Preparar un enfoque para Ia e' aluaci6n. 

• Desarrollar herramientas de e\'a}uaci6n para medir el desempefto de 

o;ostenibilidad de los proveedores. 

• Seleccionar algunos proveedores para incluir en Ia evaluaci6n. 

• Considerar priorizar cienos grupos de prO\ eedores. basandose en la 

habilidad para influenciarlos y Ia facilidad con Ia que se puede enfrentar 

cualquicr ob<;taculo identificado. El tratar de abarcar cada tipo de sen·icio 

} cada pro\ eedor o contratista al misrno tiernpo puede implicar un alto 

costo de recursos. 

• E\ aluar el desempeno actual de los pro' eedores. 

• Utilizar cuestionarios. juntas personates ~ o talleres para evaluar el 

desempeno actual de sostenibilidad del proveedor. sus fortalezas y 

debiJidades. sus principales preocupaciones ) las areas claves que 

requieren mejoras. 

• Determinar los ni,eJes generales de conciencia del pro\eedor. su 

capacidad u~cnica ~ su deseo de Yerse in' olucrado en un prog:rama de 

sostenibilidad. En particular. es importarJte emender sus motiYOS ~ ,·aJores. 

e identificar cualquier rem potencial u obstaculos a Ia o~tenibilidad. 

• Jdentificar cualquier oponunidad para Ia cooperaci6n adicional con grupos 

de in teres externos. en particular autoridades locales o OJ\'Gs. 
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• Prcgumar a los pro\'eedores sobrc -.us sistemas para la selecci6n de sus 

propios pro,eedores. Puede ser po:--tble que ello~ ~a tengan en marcha una 

s~ne de buenas practicas. tales como comprar comida a productores 

locale o pro' eedores organicos ~ o de comcrcto JU'>to 

• Detinir y acordar sobre accione ~ metas a cumplir. ba indo e en Ia 

politica de Ia empresa para Ia cadena de abastecimicnto sostcniblc. 

• A ·egurar que los objetivos sean \1ART (especiJico . medibles. logrables. 

rcalista y espectficos en el tiempo). 

• [ stablecer estandares con los cuales se pucda medtr el desempei\os de los 

prm cedorec; (' er cuadro 3 ). 

• A~cgurar que los estandares sean alcanzables. f-s mCJOr establecer 

csuindare que sean realizables : que puedan dar 'erdadcra atisfacci6n a 

lo pro' eedores ~ al personal. en Iugar de establecer e tan dares demasiado 

ambicto os y diiiciles de alcanzar. 

• Desarrollar un plan de accmn para implementar Ia e trategia ~ alcanzar las 

mctas e · tablectdas 

• Acordar responsabilidade · espectticas para cada depanarnento asi como 

los recursos necesarios para su implementaci6n. tale' como emrenamiemo 

o informaciOn tecnica. Incorporar planes de accion departamental en los 

proccdimientos regulare de la empresa para Ia revisi6n del progreso y Ia 

e' aluaci6n del personal. 

• Preparar un calendario de implementaci6n para el plan general ~ para cada 

ace ion indh tdual. 

• C orrcr Ia \'OL 

• lnformar a los pro' eedores acerca de Ia polttica de . ostenibilidad ~ su plan 

de acci6n. ~ de los beneficios de un mejoramicnto en e1 dcsempeno 

arnbiental. ~ ocial y econ6mtco. a tra\ e de lm• canaJe.., nonnales de 

comumcact6n de Ia empresa. talleres ~ Junta~ entre los pro\eedores ~ los 

rcpresentames de Ia empresa. I [nformar al personal a erca de Ia pohtica 

de sostembilidad ~ su plan de acci6n a tra\ e de tall ere de entrenamiemo. 

sesiones infom1a11vas. materiales de retroJiiment.l<.tOn ) ]a capacitaci6n 

interna sobr~ rl como elevar el conocimiento de lu polttica ) brindar apo) o 

a los pro,·eedorcc; 
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• Establecer un sistema para mantener al personal infom1ado del progreso. 

como por ejemplo a tra,·es de boletines informath o" ~ el intranet. 1 Poner 

el plan en marcha I Priorizar la pamcipacion de los pro\'eedores en las 

primeras fases del programa. basandose en consideraciones econ6micas y 

administrati\ as. Puede ser mas practico comen7ar solamente con unos 

cuantos destinos }IO pro\'eedores selectos en Iugar de tratar de introducir 

el prograrna en todos lados al rnismo tiempo. 

• Reconocer que los pro"eedores pueden Lencr diferente prioridades para las 

mejoras) que es casi seguro que su progre<;O Jle\'arti ritmos diferentes. 

• Entender que los cambios toman tiempo. Es importante enfocarse en 

alcanzar mejoras continuas en Iugar de tratar de alcanzar todas las metas a 

Ia vez. La clave es iniciar prograrnas con todos los proveedores para 

mejorar su desempeno y obtener mejoras po"ibles de medir a lo largo del 

tiempo. 

• Considerar trabajar con otros socios. inclu) endo autoridades publicas. 

0'\Gs ~ otros tour operadores que trabajan en el rnismo destine. para asi 

impulsar un mejor desempefio de sostenibilidnd de todos los pro' c~dores. 

por ejemplo al desarrollar un enfoque cornful en ciertas areas geogn:Vicas o 

de distribuci6n. 

r TABLECIMIENTO DE ESTAl\TIARE DE 01:. E~PEKO SO TE}.lBLE Y 

CR1Tl· RIOS DE COMPRA 

El establecimiento de estandares para aspectos especificos del desempeno de 

~ostenibilidad es parte central de cualquJer sistema de contratacion prefercnte 

b~ ado en criterios de sostenibilidad. Los estandares de una empresa de ben 

ret1eJar los temas claYes de sostenibilidad que constiruyen Ia base de u politica 

sostenible. 

Los csuindares daran los criterios que una empresa puede utilizar en Ia ::;elecci6n 

de provccdores y al ofrecer oponunidades adicionales de promoci6n e incenu' os a 

sus pro"'eedores. Los esuindares tarnbien pueden ser incluido ~ en cualqwer 

contrato firmado con los pro,·eedores. 
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Lo" e,tfmdares pueden basa.rse en el desempeno (midiendo nh eles e"pecificos de 

de:>er.1pcno). en el proceso (basfmdo:>e en manduto!\ de procedimlentos ~ 

pracnca~) o en ambos. Los e:,tandares deben ser lo suticientementc elevado:, para 

que rcprcscnten una Yerdadera mejora de los pro' eedores. pero tam bien de ben 

estar a un nh el cuyo cumplimiento ea realista . .o\sim~:-mo. e-. 1mponante que sean 

~uficicntcm~nte flextbles para acomodarse a las diferentc!\ condiciones 

arnbicntalcs y ocio-econom1cas ~ a los dtsnntos tamano_ y nivelec:: de capacidad 

tecnica de los proveedores. 

Es mu~ uti I im olucrar al personal ~ a los pro\ ccdorcs en Ia definicion de los 

esul.ndnrcs de desempeno sostcnible Los pro,·eedorc-. de una empresa pueden dar 

informacion \'aliosa sobre temas locales ) cond1c1ones que pueden afectar el 

potencial para mejorar su desempeiio para alcanzar Ia sostcmbilidad. 

En alguno~ casos. los tour operadores son duei\os y operadore!) de alojamiemo y 

otro , en ic10s. y por lo tanto uenen control dirccto ;-.obre Ia implementacion de 

cualquier medida de so ... tenibilidad Dichos servicio~ deben de cumplir. y de 

prefercncia e:xceder. los e~tandares que los tour opc.:radore:, requ1ercn de otros 

pro\'eedore:s extemos a quiene-. contratan. 

Procedo a mencionar un hotel de cada una de las ciudades ~ lugares que 

'isitarcmos mas imponantes del Ecuador. La cmpresu ticne convenios con ellos. y 

porIa cantidad de clientes ~e realizanin descuentos. 

Hotel Rio Piedra (Cuenca) 

CJ. Pres1dente Cordo\·a 8-40 y Luis Cordero 

~ Telf: 591-7<~843821 2839679- Cdl: 09q28053 1

PIIEDRA E . . . drab ,..;;:. ah :mall: nop1e osp gy oo.es 

Ho,telling Interna tional (Quito) 

C . Joaquin Pinto 325 ) Reina Victoria 

Telf: (593) 022543995 022508221 
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Hostallsla de Banos (Banos) 

Ct. Thomas Halflants y Mental\ o 

Telf: 03-2740609 

Hotel El Tiburon (Atacames) 

-~~--Q~T~fb~,-L- , Malec6n de la Playa & Cayapas 

Fono:2731145 
tm1 I;I@B•11' 

.__ __ _,•='""===.xu= W\~o,v.·.hoteltiburonatacames.com 

Hotel Salinas Costa Azul (Salinas) 

Suministros de oficina: 

Papelesa 

Bic 

E quipos de Oficina: 

Computron 

Sigle XXI 

Inmobiliario: 

El Madero M ueble 

Muebleria Ruiz 

Direccion: CalJe 27 y Gral. Enrique Gallo 

Fono: 04-2774268-2774269 

E-mail: salinashoteles@gmail.com 

info@salinashoteles.com 
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11. PLAN FINANCIERO 

Estc es el plan fmanciero de Ia empresa. en el se detallan todos ) cada uno de 

los 'alores en sumas ~ restas de lo que Ia empre.a necesita para sobrevivir. 

tenemos el inventario inicial especificando descriptivamente todo lo necesario 

para Ia apenura de Ia empresa. desde el alquiler del local. muebles. equipos. etc .. 

con sus respectivos precios. Tambien se tiene las proyecciones mensuales. punto 

de equilibrio. ingresos y gastos. etc. 

En un plan financiero de debe organizar las maneras en que puede alcanzar varios 

objeti\'OS a la vez puede no ser facil. pero Ia scnsaci6n de control y poder que 

con!Je, a tomar decisiones bien pensadas hara que \'alga Ia pena el esfuerzo. 

Un plan fmanciero se puede defmir como herramienta empresarial que sin·e 

para Ia cuantificaci6n y el seguimiento de los objetivos a conseguir por Ia empresa 

) ayuda en Ia toma de decisiones de inversion ) financiaci6n. 

La planeaci6n fmanciera es el proceso que ayuda a darse cuenta de Ia situaci6n 

financiera actual de Ia empresa. deterrninar metas y objeti' os. ) desarrollar 

estrategias que guiaran hacia el logro de esas metas. La planeaci6n financiera 

comienza con el reconocimiemo que cada uno haga. de que todos poseen 

necesidades y objetivos diferentes. 

No obstante. el proceso de planeaci6n financiera personal debe ser un proceso 

integrado. A pesar de que existen diferentes areas o partes del mismo. el cambio 

en una de estas puede impactar la habilidad para lograr nuestras metas. Por ello. es 

importante ver Ia fotografia completa antes de tomar alguna decisi6n que pueda 

impactar el bienestar financiero futuro de Ia empresa. 
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CANTIDAD 

1 

1 

TOTAL 

TOTAL 
I 

INVENT ARlO INICIAL ECUADVENTURE TRIPS ---- ----
DESCRIPCI6N ------

LOCAL 

MESADE~~N~T0~------------~-----400~,00~~ ----~~.00~----~ 
MESGARA~N~Tf~A ____________ ~---4~00~,~00~--~4~00~,~00~~----~ 

800,00 
------~~--------~--

MUEBLES DE OFICINA 

- I ESCRITORIOS GERENCIALES . 270,00 

ANAQUEl:.::.E..:..S ----------------------=--- 100,00 
SILLAS 48,00 

54o.oo 1 

3oo.oo 1 

288,oo I 

JUEGO DE MUEBLES I 1200,0 

COUNTER DE RECEPCI6N 540,00 .~.-1_~..:;.: 
oi 1200,00 1 

__________ SUMINISTROS DE OFICINA....;._ _________________ ---: 

PAQUETESHOJ~_A~4 ______________ ~--------~--~~~----~ 

CARP IT~~~--------------------~------~----~~~----~ 
SOB RES 

------------------------+-------~~--~~~----~ 
ROLLO DE FAX 

TINTA PARA IMPRESORA 

ESFEROS/ LIQUID PAPERS .___ ___ ..__ 

EQUIPOS DE OFICINA 
ACOND CIONADOR DE AIRE 852,00 

------~ --~--

! 1 

FAX 248,00 
CENTRAL TELEFONICA 358,50 

----~----~--~--~---+-
TOTAL 

EQUIPOS DE COMPUTACI6N -----
4 COMPUTADORAS 762,50 I 
1 IMPRESORA MUL TIFUNCIONAL 928,53 1 

----------~----~~~--~~~----~ 

TOTAL 
------------------------------------------------~ SERVICIOS Y CONEXIONES 

I UNEA TELEFONICA I I 
~---~-- ---------------~i--------~--~~~----~ CONEXION INTERNET I 
~--~- I I RED DE COMPUIADORAS 
1-------"---

TOTAL 
CAFETERrA 

i 
NEVERA 1 32o.oo I 

1 CAFETERA 38,00 -------------4·------1 OISPENSADOR DE AGUA -------------~------1;;..;..60,00 
1 VAJIL~ 

1 I MICOONDAS 
----------------;...----_...;;.65.00 

----------~----1~59.~99~--~~~ 
TOTAL 
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PROMOCION 

10000 VOLANTE$ (IMPRESION) 240,00 

10000 TRIPTICOS (IMPRESION) 250,00 

10000 I TARJETAS DE PRESENTACION I 120,00 

1 DISENO PAGINA WEB I 950,00 

I 1 PUBLICIDAD REVISTA NS GUIA/ 1 PAG I 500,00 

TOTAL 2060,00 

PERMISOS DE APERTURA 

1 MUNICIPAL 120,00 

1 BOMB EROS 135 00 I 

1 CAMARA DE TURISMO 300,00 

TASA DE HABILITACION 35,00 

TOTAL 555,00 

PERMISOS PREOPERATIVOS 

1 I CONSTITUCION DE LA EMPRESA 635,00 

100 FACTURAS/ RUC 25,00 
I 

~ TOTAL 660,00 

SUELDOS Y SALARIOS 

1 MES/ SUELDOS DE PERSONAL I 3660,00 

TOTAL 3660,00 

ACTIVACION DE DATA FAST 

1 
1 

UN ANODE ACTIVACION 380,50 

TOTAL 380,50 

TOTAL INVERSI6N INICIAL 16521,02 

- 100-



Manto: 

3 

4 

5 

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION 

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO "JARDIN AZUAYO" L TDA 

TABLA DE PAGO 

stamo: 

eres: 

Cuotas: 

de Pogo: 

HA 

ENE 
FEBR 

RO 
ERO 
--

RZO --
RIL 
YO 

--
Ordinaria Cuot -- --

--

a Variable 

$ 
5.000,00 

12,0% 

12 

3, 

30 dfas 

5% Anual 

RUBROS 

/TAL INTERES CAP 

--
--

--t-

63, 

54, 

52, 

45, 

42, 

-
29 

27 

74 

94 

19 

--
SEGUROS 

1, 
1, 

1, 

1, 
1, ---

MA 

AB 
MA 

JUN 

JUL 

----

87 
72 

56 

40 

25 

09 

94 

78 
62 

47 

31 

16 

70 

6 10 

10 

AGO STO 
--- -

MBRE 
BRE -- -

MBRE 

SEPT/£ 
OCTU 

NOVE 

DICJEM 
TOTAL 

- --
BR£ -

-
4. 

416,67 

416,67 

416,67 

416,63 

166,70 

__ 35, 

__ 31, 

26, --
20, --

___ 15, 

10, 

5, 

73 

65 

37 

42 

82 

55 

27 
-

3 
--'-' 

388,4 1-0 

1, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, --
11, 

SALDO CAPITAL 

5.000,00 



ACTIVOS FIJOS Y DEPRECIACIONES 

-- - --
ACT IVOS FIJOS PRECIABLES 

MUEBLES DE OFICINA 

--
2 ANAQUELES 

7 SILLAS -- -
2 JUEGO DE MUEBLCS 

1 COUNTER DE RECEPCION 
- -

__ ,___ __ 

3 COMPUTADOR/\S I 
1 IMPRESORA MULTirUNCIONAL _ 

tl ACONDICIONADOR DE AIRE 

~ 11 FAX 
1 CENTRAL TELEFONICA 

---

T Al OT 

EQ UIPOS DE COMPUTACION 

T OT Al 

EQUIPOS DE OFICINA 

-- -
T Al OT --
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270,00 810,00 

100,00 200,00 

48,00 336,00 

1200,00 2400,00 
-

540,00 540,00 

762,50 j 2287,50 

928,53 ___23_8,53 

852,00 
_ 248,00 

- 358,50 

·-

4286,00 

-
3216,03 --

1.458,50 
-



D EPRECIACIONES - -
AOWO TAL COST 0 DE ADQUESICION TO DEPRECIAOON ANUAL -- --

MUEB. Y [QUIP. DE OFICINA 5 .744,50 1.148,90 
- - -- - - --

EQUIPOS DE COMPUTO 3 .216,03 1.072,01 - -- --

TOTAL 2.220,91 -

TOTAL DE DEPRECIACION ANUAL 4.280,91 

-- - -
TOTAL DE DEPRECIACION MENSUAL 356,74 
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ACTIVOS INTANGIBLES Y AMORTIZACIONES 

ACTIVOS INTANGIBLES AMORTIZABLES 
-

PERMISOS DE APERTURA 

I 
-

1 MUNICIPAL 120,00 
1-

I BOMBEROS 

-- -
1 135,00 

- - - --
1 I CAMARA DE TURISMO 300,00 

- -~ - - -·-

l I TASA DE HABILITACION - 35,00 -- - -- -- - -- --
TOTAL 590,00 

~------------------------------- ----------------------~· PERMISOS PREOPERATIVOS 

1 
I CONSTIT~U-C,_IO-N-DE-~-E~M-PR~F-S_A __________ _ 

635,00 - - f-- ;____ __ ---! 

100 FACTURAS RUC - --- --------~---~----------
25,00 

-~ - ---t-----------1 
TOTAL 

~----~--~------~ 
660,00 

PROMOCION - PUBLICIDAD ----r-----------------------r--
10000 VOLANTE$ {IM PRESJ6N) 240,00 - - -----1----- ------- --- - 1--- -

10000 TRIPTICOS (IMPRES16 N) 250,00 
t- - - - --- -----~------------------· -1-- -
.___1_ 2 ARJITAS DE PRESENTACI6N 
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-- - -------------1----------------· 
1 DISENO PAGINA WEB ---- ---

PUBUCIDAD R(VISTA NS GUIA/ 1 
1 PAG. 

~ -----------L-----------------
TOTAL ----------

AMORTIZACION 

ACTIVO ..__ COSTO DE ADQUESIOON TOTAL 

PERMISOS DE APERTURA 590,00 --

PERMISOS PREOPCRATIVOS 660,00 - · --- - --
PROMICI6N Y PUBLICIDAD 

~- --- - -- -- __________ 2.060,00 

TOTAL 

TOTAL DE AMORTIZACION ANUAL 

TOTAL DE AMORTIZACION MENSUAL 

- 105-

120,00 

950,00 

500,00 

•---- 2.060,00 

DEPRECIACION ANUAL 
1--

118,00 __ _ 

132,00 _____ -l 

--------~ 412,00 _ ______ 1 

662,00 

662,00 

- - -
55,17 



PROYECCIONES 

PAOYECCION MENSUAL ECUAOYENTUAE TAIPS I AAO 2012 
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTALIAAO 

SUELDOS Y SALARIOS 
GEREIIJTE Y AOMINISTRADOR 300.00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 800,00 300,00 300,00 300,00 10.800,00 
JEFE DE MARKETING I COfi/T AB 100,00 100,00 700,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 8.400,00 
RECEPCIONIST A ~00,00 400,00 400,00 400,00 400,00 ~00,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 

GUt A 700,00 100,00 700,00 700,00 100,00 700 00 100,00 700,00 100,00 100,00 100,00 100,00 8.400,00 
CHOFERES (2) 360,00 360.00 360,00 360,00 360.00 860,00 S60,00 360,00 360,00 S60,00 360,00 860.00 11.520 00 

3.660,00 3.6&0,00 3.660,00 3.6&0,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 
SERVICIOS BASICOS 

ENERGfA El~CTRICA 10,00 70,00 70,00 70,00 70,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 840,00 
AGUA 8,00 800 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 36,00 
TElEfONIA 50,00 50,00 50,00 so.oo 50,00 so.oo 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 

128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 
ARRIENDO 

LOCAL 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400.00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 
400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 

MANTENIMIEffTO 
MANT. EQUIPOS 120,00 120,00 t20,00 120,00 480,00 
MANT. VEHfCULO (2) 320,00 320,00 320.00 320.00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 3.840,00 

320,00 320,00 , 440,00 320,00 320,00 , 440,00 320,00 320,00 ,. 440,00 320,00 320,00 440,00 
USTIBLE 

DIESEL 2 VEHICULOS 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 100,00 700,00 100,00 700,00 700,00 8.400,00 
700,00 

SUMINISTROS DE Of'ICINA 
ESFEROGRAFICOS 4,00 4,00 4,00 4,00 16,00 
PAQUETES DE HOJAS 40,00 40,00 40,00 40,00 160,00 
CARPET AS 2,00 2,00 2,00 2,00 8,00 

SOB RES 2,00 2,00 2,00 2,00 8,00 
ROLLO DE FAX 8,00 8,00 8,00 8,00 32,00 
TI~IT A PARA IMP~ESORA 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 360,00 

116,00 60,00 56,00 60,00 116,00 60,00 56,00 60,00 

TOTAl COST OJ OPERATIVO~ 10.S32 00 63 S60 00 
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GASTOS DE ECUADVENTURE TRIPS 

GASTOS MENSUALES 

SUELDOS Y SALARIOS -=-==_] 
GEREN-E ADM "l STRA TIVO .90Q00l 

....,;.... -
JEFE DE MARKETING/ CONTAB _ 700.00 I 

1 RECEPCIONISTA 400 00 I 1 . -GUIA 700.0Q_ 
CHOFERES 960.0Q_ 

SERVICJOS BASICOS 

ENERGiA ELl~CTRICA 70,00 

AGvA 8.00 
---

tlliEFON~A 50.00 

ARRIENDO ~ 
I 

I LOCAL ____ _____ _.__ __ 400-..-......;,00~I 

I MANTENIMIENTO I 
I M~A--N_~~EQ~Ut __ PO~S ____________ r ___ O.OO 
M...;.;.A..;.;..N--T __ . V_.::E::..;_;H..:...;;IC;....::U....:;:_L0.:::.........;;(2;;..&..) --------'-......;3;...;;;,;20,~ 

COMBUSTIBLE 

~DIESEL 2 VEHICULOS .I 700,QQ_ 

SUMINISTROS DE OFICINA - I ESFEROGRAF COS 400 
~PAQUETES DE HOJAS I 40,00 

CARPtAS I 200 
SOB RES I 2.00 

RO~-.LO D~ -;.AX 1 8,00 

TINTA PARA IMPRESORA l 60,00 

I 

,_;,T..;;.O..;.;T A...;.;L;_C~O~S;;..;.T..;;;;.O...::....S _;;;O_;_P...::....ER~A..:..;_T~IV_.::O_.::;.S ___ ......:::5.324,00 
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ESTADO DE RESULTADO MENSUAL 2012 

EST ADO DE RESULTADOS MENSUAl 2812 
AAO I 

ENERO FEBRERO MARZO ABRil MAYO JUMO JULIO AGOS. SEPT. OCT. NOV. DIC. 
VENT AS NET AS 18.&00,00 18.600,00 18.600,00 18.960,00 18.980,00 18.980,00 19.500,00 19.500.00 19.500,00 19.850,00 19.850,00 19.850,00 230.770,00 
(·) COSTOS DE VENT AS 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12.500,00 12650,00 12.&50,00 13.000,00 13.000,00 13.000,00 13.500,00 13.500.00 13.500,00 154.800,00 
UTIUOAO BRUT A EN VENT AS 6.100,00 6.100,00 6.100,00 6.460,00 6.330,00 6.330,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.350.00 6.350,00 6.350,80 75.970,00 
(·) GASTOS DE ADMNSTRACION (5.035,91) (4.919,9ij (5.099.91) ttS75.9n (4.979,91) (5.039,91) (5.035,91) (4 919,91) (5.099,9U (4.975,91} (4.979,91) (5.039,91) (59.986,91) 

Soeldos q Salarios 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 3.660,00 

s~riJICIOS Basicos 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 
lmiPrlrlo 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 

Mantenimiento 320.00 320.00 440,00 320.00 320,00 440,00 320,00 320,00 440,00 320,00 320,00 440,00 
I 

Suministros de Oficina 116,00 60,00 56,00 60,00 116,00 60,00 56,00 60,00 
Oepreclaciones 356.74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 

Amortizaciones 55,17 55.17 55,17 55,17 55,17 55,17 55,17 55,17 55,t7 55,17 55,17 55,17 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS FlNANCI to64.09 1.180,09 l OOO,O! 1.484,09 1.350.09 l290,09 1.464.09 1.580,09 1.400,09 1.374.09 1.370,09 1.310,09 15.983,09 
(·) COSTOS FINANCifROS (63,29) (54,27) (52.74) (45,94) (42,19) (35,73) (3l65) (26,37) (20,42) (15,82) (10,55) (5.27) (340,96) 

UTIUDAO ANTES DE REPARTO A TRA 1.000,80 1.125.82 947,35 1.438.15 1.307,90 1.254,36 1.432.45 1.553,72 1.379.67 1.358,27 1.359,54 1.304,82 15.642,13 

(·) 15:1. REPARTO DE UTILIDAD TRABAJADOR (150,12) (168.87) (142.10) (215,72) (196.18) (188,15) (214,87) (233,06) (206,95) (203,74) (203,93) (195,72) [2.346,32) 
UTIUOAD ANTES DE IMPUESTOS A LA 850,68 956,94 805,25 1.222.43 1.111,71 1.066.21 1.217,58 1.320,66 1.172.72 1.154,53 1.155,61 1.109,09 13.295,81 
(-) 25:1. IMPUESTOS A LA RENT A (212,67) (239,24) [201,31) (305,61) (277,93) (266,55) (304,39) (330,17) [293,18) (288,63) (288,90) (2n.27) (3.323,95) 

UTILIDAD NETA 638,01 717.11 603,93 916,82 8l3,78 799,66 913,18 990,50 879,54 865.90 866,71 831,82 9.971,86 

AMORTIZACION 55,17 55,17 55,17 55,17 55,17 55.17 55.17 55.17 55,17 55,17 55,17 55,17 662.00 
OEPREOAOON 356.74 356,74 356,74 356.74 356,74 356.74 356.74 356,74 356,74 356.74 356.74 35o,74 4.280,91 

UTILIDAD REAL 1.049.92 1.12U 2 1.015,84 1.328,73 1.245,69 1.211,56 1.325." 1.482,41 U91,45 l 277,81 1.278,62 1.243,73 14.914.77 

- I OH -



EST ADO DE RESULT ADO TRIM ESTRAL /2012 

I AN01 

ESTADO DE RESULTADOS TRIMESTRAL 
I 1 Ill IV 

I Trimestre II Trimestre Trimestre Trimestre 

I VENT AS NETAS 
1 I 1 
55.800,00 56.920,00 58.500,00 59.550,00 

I{·) COSTOS DE VENT AS 

UTILIDAD BRUT A EN VENTAS 

I 
3 7 ,5001 00;_:_~3_;_7 ...::.. 8_;_00~1...;_00:..___:3:_:9;,..:..;• 00:..:...::.0!.,;:1 0.,:_0 

18.300,00 19.120,00 19.500,00 

40.500,00 

19.050,00 

I H GASTOS DE ADMINISTRACION 14.945,39 14 .885,39 14.945,39 14.885,39 

Sueldos y Sa/arias I 10.98--'0,:_00--~..._1_0_.9_8_..:0IOO 10.980,00 10.980100

1 
I 

Servicios Bas1cos 1 

Arriendo 

Montenimiento 

Suministros de Oficino 

Depreciociones 

Amortizociones 

384,00 
I 

1.200,00 

1.080100 I 

176,00 I 
1.070,23 1 

55,17 

I I 

384,00 384:..:..., 00:..::.__~3-=-84.:..!.,-=-00=--..; 

1.20000 I 1.200 00 1.200,00 

1.080100 1.080,00 1.080,00 

116,00 I 176,00 1 116,00 
I 

1.070,23 1 1.070,23 1 1.070,23 1 
~ 

55,17 1 55=' ;_17 ___ 5___..:51:...._1~7 1 

UTILIOAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS ~ 3 -354,61 4.234,61 4.554,61 4.164,61 

(-) COSTOS FINANCIEROS -------+-17-0-,3~1--t-; 1-2-3,-8"--6-----.-1 7_8_,4_3...!.-~~~;..:~-3~1.-6~4 ----i~ 
~--------~~~~~~ 

UTILIDAD ANTES DE REPARTO A TRABAJADORES 3.184,30 4.110,75 4.476,17 4.132,96 

I 

H 15% REPARTO DE UTILIDAD TRABAJADORES I {477,64) 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS A LA RENT A 

(-) 25% IMPUESTOS A LA RENT A 

UTILIDAD NETA 

DEPRECIACION Y AMORTIZACION 

UTILIDAD REAL 

Se realiz6 un incremento porcentual de: 

Ventas 

Sueldos y Sa Ia rios 

Servicios Basicos 

Arriendo 

Mantenimiento 

] 2.706,65 

I (676,66) 

12.029,99 
i 

11.120,41 

3.150,40 
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3,5% 

4% 

1% 

1,5% 

1,5% 

{616,61) (671,43) (619,94) 

13.494,13 3 .804,75 13.513,02 

1 (873,53) I (951,19) 1 {878, 25) 

I I 

2 .620,60 2.853,56 2.634,76 

11.120,41 1.120,41 1120,41 

3.741,01 3.973,97 3 .755,17 



AN02 
Ill IV 

I Trlmestre II Trimestre Trimestre Trimestre 

~53,00 58.912,20 60.547,50 161.634,25 I 
38 .812,50 139.123,00 40.365,00 141.917,50 

18.940,50 
r---

19.789,20 20.182,50 19.716,75 

15 422,63 15.362,63 15.422 63 15 362,63 

11.419,20 11.419,20 111.419,20 11419,20 

1387,84 387,84 387,84 1387,84 

~18,00 1 218,00 1.218,00 1.218,00 

1.096 20 1.096 20 1 .096,~ 1.096,20 

176,00 1116,00 176,00 116,00 

L 1.070,23 1 1.070,23 1.070,23 1 1.070,23 j 

I 55,17 55, 17 55, 17 55,17i 
].:?17,87 4.426,57 4.759,87 4.354,12 1 

13.517,87 4.426,57 4.759,87 4 .35~ -r 
I (527,68l (663,98) (713,98) (653,12) 

I I 2.990,19 3.762,58 4.045,89 3.701,00 J 
I (747,55) (940,65) I (1 o11,47) (925,25) 

2.242,64 2.821,94 3.034,41 ~775,75 

1120,41 11.120,41 1.120,41 1.120,41 -
3.363,05 3.942,35 4.154,82 3.896,16 

TOTAL DE ANO 2 115.356,38 

- 1 I 0 -



AN03 

I Ill J IV 
I Trlmestre I ll Trimestre Trimestre Trlmestre 

59.774,36 60.974,13 162.666.66 163.791,45 
I I 

143.384,61 140.170,94 40.492,31 i 41.777,78 

19.603,42 20.48......:.1,_82 _ _ 2_0._88_8,~ 20.406,84 

115.917,99 115.857,99 15.917,99 115.144,51 
I 

11.875,97 11.875,97 lu 875,97 

1------'-----.--1 ______.;.. I 
11.875,97 

I 391,72 391,72 391,72 391,72 -- -
1.236,27 
r-

1.236,27 1.236,27 1.236,27 

1.112,64 1.112,64 1112 64 1.112,64 

176,00 116,00 176,00 1116,00 
i I 

1.070,23 1.070,23 1.070,23 356,74 

55,17 1 55,17 55,17 55,17 

3.685,42 4.623,83 4.970,89 5.262,33 ----, 

I· 1- I - 1-

' 
3.685,42 

I 
4.623,83 4.970,89 5.262,33 

1 (552,81) I (693,57) (745,63) (789,35) - -'-

3.132,61 _2:_930,25 4.225,26 t .472,98 
(783,15) (982,56) I (1.056,31) (1.118,24) -

2.349,46 12.947,69 3.168,94 3.354,73 

1.120,41 11120.Al 11.120,41 1112041 -
3.469,87 4.068,10 I 4.289,35 4.475,14 

TOTAL DE ANO 3 116.302,47 

- 1 I 1 -



I E"ADO DE RESULT~ ANUAL2012 

ivENTAS NETAS 
( ) COSTOS DE VCNTAS _ _ 

UTILIDAD BRUT A EN VENTAS 

(-) GASTOS DE 1\DMINISTRACiq_N 

Manlc>ntmiento 

___ SumintSi tOS dr Ofidno 

Df'precrociones 

llmortiLociones 

UTILIDAD ANTES Ol COSTOS FINANCICROS 

I 
( ) COSTOS fiNANCI(RQS 

UTILIDAD ANTES DC REPARTO A 
TRABAJAOORES 

-

(-) 15% REPARTO DE UTILI DAD TRABAJI\DORES 

UTILJDAD ANTES DE IMPUESTOS A LA RENT A 
-

() 25% IMPU(STOS AlA RENT I\. 

DEPRECIACION Y AMORTIZACION 

UTILIOAO REAL 
~---------- ----~--~-----·~ 

ANOO 

43.920,00 

1.536,00 

4.800,00 

5811.00 
4.280,91 

__i62,00 

11 5.983,09 

r-= 388,43 

116.371,52 

~(2.455, 7 3) 

l 13.915,79 

£
(3478,95) 

6,84 

•1J.12,!H 

16
·
521

•
02

1 1s.119 1s I - , . 

AN02 -----
238.846,95 
160.218,00 165 825,63 171 .629,53 -r 
78.628,95 81.380,96 84.229,30 

(62.~11.87) t (63 1.)93,31) } (66 050,07) 
45.676,80 41503,87 . 49 4011,03 

1.551,36 - 1 566,87 1.58.2,54 

4.812,00 4.945,08 5 019,16 
4.384,80 4 450,57 4 51 /,33 

-584,00 584,00 584,00 
4 280,91 

662,00 

16.617,08 

16.617,08 

(2.492,56) (2 608,15) 

14.124,52 14.779,51 

I (J G94,88) 

10.593,39 ~ 

4.942,91 L 
1Ul84,63 1 

4.942,91 

18.179,23 

18.179,23 

11.589,26 

4.942,91 

ANOS 

264.813,88 
177.636,56 

87.177,32 

(68.185,l0) 

51.380,19 
1598,31 

5.094,55 

~.585,09 

584,00 
4 280,91 

661,00 

__!8.992,22 

18.992,22 

(2.848,83) 

16.143,39 

12.107,54 

4 .942,91 

15.536,30 
I 

16.027,~ 16.532,17 l__ p .050,45 
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DATOS DEL EST ADO DE RESULTADOS ANUAL: 

Se realiza un incremento anual de: 

Ventas 

Sueldos y Salarios 

Servicios Basicos 

Arriendo 

Manlenimiento 

3,5% 

4% 

1% 

1,5% 
1,5% 

- II J-



FLUJO DE CAJA 

De: 01 de Enero del 2011 al 31 de Diciembre del 

2011 
Unidades en D61ar USA 

CONCEPTO ENERO 
~-----~----~------------~--f----

A.-In esos ~--senn-·_c_io_s ______________ -1---

Ventas Netas 18.600,001 
TOTAL DE INGRESOS 18.600,00 

B.- Egresos 

Compras al Contrato 

Proveedores 

Gastros Administrativos 
----------~------------------

Sueldos y Sal a~ ----~--~------------~ 

12.500,00] 

3.66o.oo 1 

320,00 

FEB. MARZO ABRIL MAYO ] 

18.600,00 I 18.wo.ooi _ 18.960,00

1 
~8.980,00 I 

18 600,00 18.600,00 18.960,00 18.980,00 

12.5oo,oo l =- 12.5oo,oo 1 = 12.5oo,oo 1--=- 12.65o,o0] 

3.660,00 l 3.66o,oo 1 3.660,00 r-=- 3.660,00] 

400,00 --- 400,00 --~0.00 -~ 400,00 
128.00 I 
400,00 

-- ---

128,00 128.00 I 128.00

1
_ 128.00

1 3_2_o;_,o_o ..__ ___ 4_4o~,oo 320,00 32o,oo 

150,12 1 
212,67 

- 114 -

168,87 1 
239,24 

142,10815,72[-~ 
201,31 305,61 ----

60.00 I 56.00 I 
~- 356,74 356,74 

196,18 1 

277,931 

60,00] 
356,711 



Amortizac:i6n 55,17 55,17 1 55,171__ 55,17 1 55,17 

TOTAL EGRESOS 17.898,70 17.828,02 17.943,32 17.997,24 18.104,02 -
(·)Fiujo de Caja Sin Financiamiento 701,30 771,98 656,68 967.,76 1 875,98 

Amorttlac:i6n 481,83 472,66 470,97 464 ,01 460,11 - - -
Oeprec1aciones 356,74 356,74 356,741 356,74 356,74 ·-- - -
Total de Flujo de Caja 1539,88 1 601,39 1.484,39 1 783,51 - 1692,83 1 -
lntereses Finanw~ros -63,29 1 54,27 -52,74 45,94 42,19~ 
EFECTIVO Al ANAL DEL PERIODO 1.416,59 J.547,JJ 1.431,65 1 1.737,58 1.&50.64 
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[ JUNIO I Ju_u_o _ _~l _ AGosrC] SEPTIEMBRE l_ocruBRE LNoVIEMBRE~ DICLEMBRE l __ ANO 1 _ 

__ 18_.980....:....0_0-t- 19.500,00 I 19.500,_0_0-~--~--19 . 500.00 .
1 

19.850,00-t---

18.980.00 19.500,00 19.500,00 19.500,00 19.850,00 
-='-~-

__ 19.8_50_,00] - 230.770,00 

~~19.850,00 ~-230.770,00 

C 12.6so))OJ 13.00o.oor- rrooo,o"Qf - 13.00o.ool- m oo,oo 1 13.5oo,oo 1 --13.5oo,oo I _ _ 154.800,00 

3.66o,oo l _ _ 3_._66_o'-,o_o .._I __ 3_._66_¥01'-.o_o ..._ ___ 3.66o,oo _._I __ 3_.6_6o~,o_o~l _____ 3_.6_6o~.o_ol _ _ __ 3_.6_6o~,o_o~l ________ _ 

-- - - --
128,00 128,00 128,00 128,0 

400,00 
- ·-- -'---

400,00 400,00 400,0 

440,00 
_:._ 

320,00 320,00 440,0 

206,95 ~3.7_~4-t-----
293, _18_,__ ___ 2_88,.§.1_ 

188,15 ----- -'--

266,55 ,__ __ __ 
233,06 

330,17 
-'---~ 

0,00 116,00 0,00 60,00 56,00 
+---- -4----

60,00 

356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 
~-----~-----~~-----~--·-------~ 

356,74 

--- -- -
55,17 55,17 55,17 55,17 5 5,17 55,17 

18.144,62 18.555,17 18.483,13 18.600,04 18.9 68,28 18.972,74 -- -- -
835,38 944,83 1.016,87 899,96 88 877,26 

1-----
453,49 449,25 443,82 437,71 43 427,53 

356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 35 -- -- - - ;....___ -

- 116 -

195,72 

277,27 

0,00 

356,74 

55,17 

19.012,91 

837,09 

422,06 

356,74 ---

2.319,43 -----
3.285,85 

584,00 

4.280,91 



.....__~1_. __ 609;;.;;.:..,89...;_j, __ 1.719, 

1.645,62 1 1.750 

-35,73 -31, 
59,J4J 
()11,25 

54,89 

.~ 1.817,43 1.694,41 1.671,42 1.661,53 1.615,90 19.9 
f- 1-- - - -- -- ---f- -

65 -26,37 -20,42 ·15,82 10,55 -5,27 -4 

18 1 .191,06 1 .614,00 1.655,60 1.650,98 1 .610,62 19.5 

- I I 7-



PUNTO DE EQUILIBRIO 

-- - -- -- - - ·-
VrNTAS NETAS ( } Cos to de Venta Umtano CONTRIBUCION MARGINAL ,_ --1- -- -- -

100% 85,12% 14,88% ·- -- - -
18.600,00 (12.500,00) 6.100,00 - -- --

-- -- -
VENT AS NETAS -E I ~o<to de Venta Unotaroo PUNTO DE EQUILIBRIO --

18.600,00 -- (12.500,00) 6.100,00 -
COSTO FIJO (5.324,00) 

~ 

PUNTO DE EQUIUBRIO 776,00 

-- -- - - - -- ----
COSTO FIJO + UTILIDAD DESEADA E TOTAL -- -- -- c -- - - -

5324,00 6100,00 11.424,00 

-- - - - - - -- -- -- -

NOTA: 

(I PUNTO DE EQUILIBRIO se llcga con tan solo rcallzar 2 Vli\JES (1,63) 
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CUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

AL 31 DE ENER0/2012 
~------------~---------

CORRIENTES 

Caja Bancos 

Cuentas por Cobrar 

Documentos por Cobrar 

Suministros 

Arriendos prepagados 

FIJOS 

Muebles de Oficina 

(depreciacion muebles de o ficina) 

Equipos de Oficina 

(depreciacion equipos de oficina) 

Equipos de computacion 

ACTIVOS 

(depreciacion equipos de computacion) 

TOTAL DE ACTIVO 

- - ---- - --- --

0,00 

8.230,00 

0,00 

116,00 

800,00 

2.868,00 
-71,43 

1.458,50 

-24,31 

3.978,53 

-89,33 

17.265,95 

- 11 9-

PASIVOS 
-- ---- - --- ---l 

CORRIENTES 

Cuentas por pagar 

Documentos por pagar 

Obligaciones Bancarias 

TOTAL DEL PASIVO 

PATRIMONIO 

Capital Social 

Util idad del Ejercicio 

TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 

6.582,00 

3.810,35 

4.583,33 

14.975,68 

1.200,00 

1.049,92 

17.225,60 



ACTIVOS 

ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

AL28DEFEBRER0/2012 

- --- -- -----
CORRIENTES 

Caja Bancos 
Cuentas por Cobrar 

Documentos por Cobrar 

Suministros 
Arriendos prepagados 

FIJOS 

Muebles de Oficina 

(depreciacion muebles de oficina) 
Equipos de Oficina 

(depreciacion equipos de oficin a) 
Equipos de computacion 
(depreciacion equipos de computacion) 

TOTAl DE ACTIVO 

0,00 
7.584,35 

0,00 
116,00 
400,00 

2.868,00 
-71,43 

1.458,50 
-24,31 

3.978,53 
-89,33 

16.220,30 
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PASIVOS -- - -- -~ 

CORRIENTES 

Cuentas por pagar 6.987,14 
Documentos por pagar 2.702,28 
Obligaciones Bancarias 4.166,66 ----
TOTAL DEL PASIVO 13.856,08 

PATRIMONIO 

Capital Social 1.200,00 
Utilidad del Ejercicio 1.129,62 

TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 16.185,70 



ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 
AL 31 DE MARZ0/2012 

-

ACTIVOS PASIVOS -- -
CORRIENTES CORRIENTES 
Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 9.677,60 
Cuentas por Cobrar 8.932,25 Documentos por pagar 1.891,14 
Documcntos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias 3.749,99 
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 15.318,73 
Arriendos prepagados 400,00 

PATRIMONIO 
FIJOS Capital Socia l 1.200,00 
Muebles de Oficina 2.868,00 Uti lidad del Ejcrcicio 1.015,84 

(depreciacion mueblcs de oficina) -71,43 
Equipos de Oficma 1.458,50 
(deprcciacion equipos de oficina) 74,31 
Equipos de computaceon 3.978,53 
(deprcciacion equipos de computacion) -89,33 

-

TOTAL DE PASIVO MAS 
TOTAL DE ACTIVO 17.568,20 PATRIMONIO 17.534,57 
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ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

AL 30 DE ABRIL /2012 
~ 

--
ACTIVOS PASIVOS -- -- - - -

CORRIENTES CORRIENTES 
Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 6.590,23 

Cuentas por Cobrar 7.548,00 Documentos por pagar 3.702,38 
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias 3.333,32 -- -
Sumintstros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 13.625,93 
Arriendos prepagados 400,00 

PATRIMONIO 
FIJOS Capital Social 1.:?00,00 
Muebles de Oficina 2.868,00 Util idad del Ejercicio 1.328,7~ 

(deprcciacion muebles de oficina) -71,43 
Equipos de Oficina 1.458,50 
(depreciacion equipos de oficma) -24,31 
Equipos de computacion 3.978,53 
(depreciacion equipos de computacion) -89,33 

TOTAL DE PASIVO MAS 
TOTAL DE ACTIVO 16.183,95 PATRIMONIO 16.1S4,66 
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ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

- AL 31 DE MAYO /2012 

-
ACTIVOS PASIVOS -- - -- -

CORRIENTES CORRIENTES 

Cata Bancos 0,00 Cuenta:, por pagar 5.689,.22 
Cuentas por Cobr M 6.987,51 Oocumcntos por pagar 4 545.00 
Documento~ por Cobrar 0,00 Obligactones Bancarias 2.916,65 --
Suministros 116,00 TOTAL DEl PASIVO 13.150,87 
Arnendos prep<Jgc•dos 400,00 

PATRIMONIO 

FIJOS Captt.11 Social 1.200,00 
Muebles de OfiCIIhJ 2.868,00 Ulilidad del Ejcrcicio 1.2'15,69 

(depreciation nweblcs rlc oficina) -71,43 
Equipos de OfiCIIhl 1.458,50 
(depreciation eqwpos de of1c1na) 24,31 
Equipos de cOITl !JIIlacion 3.978,53 
(depreoacion equipos de computacion) 89,33 

TOTAL DE PASIVO MAS 
TOTAL DE ACTIVO 15.623,46 PATRIMONIO 15.596,56 
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CORRIENTES 

Caja Bancos 
Cuentas por Cobrar 
Doc.umcntos par Cobrar 

Suministros 

Arriendos prepagados 

FIJOS 
Muebles de Oficina 

(depreciacion muebles de oficina) 

Equipos de Oficina 
(depreciacion equipos de oficina) 

Equipos de computacion 

ACTIVOS 

(deprec1acion equipos de computacion) 

TOTAL DE ACTIVO 

ECUADVENTURE TRIPS 
BAlANCE GENERAL 

AL 30 DE JUNIO I 2012 

0,00 
8.569,14 

0,00 

116,00 

400,00 

2.868,00 

-71,43 

1.458,50 
-24,31 

3.978,53 

89,33 

17.20S,09 
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·-

PASIVOS 

CORRIENTES 
Cuentas por pagar 7.586,77 

Documentos por pagar 4 684,00 
Obligaciones Bancarias 2.499,98 

TOTAL DEL PASIVO ]4.770,/5 

PATRIMONIO 
Capital Social 1.200,00 

Utilidad del [jercicio 1.211,56 

TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 17.182,31 
= 



ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

1-
Al 31 DE JUUO I 2012 

ACTIVOS PASIVOS 
- - - -- -

CORRIENTES CORRIENTES 

Caja Bancos 0,00 Cucntas por pagar 8.258,00 
Cuentas por Cobrar 9.482,11 Documentos por pagar 5.231,48 
Oocumentos por Cobrar 0,00 Obhgaciones Bancarias 2.083,31 --
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 15.572,79 
Arriendos pr<'pagadoc; - 400,00 

PATRIMONIO 

FIJOS Capital Social 1.200,00 
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.325,09 

-
(depreciacion muebles de oficina) -71,43 
Equipos de Oficina 1.458,50 
(depreciacion equipos de oficina) -24,31 
Equipos de computacion 3.978,53 
(depreciacion equipos de computacion) -89,33 

TOTAL DE PASIVO MAS 

TOTAL DE ACTIVO 18.118,06 PATRIMONIO 18.097,88 
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CORRIENTES 

Caja Bancos 
Cuentas por Cobrar 
Documcnlos por Cobrar 
Suministros 
Arricndosprepagados 

FIJOS 

Muebles de Oficina 

(depreciacion muebles de oficina) 
r quipos de Oficin<t 
(depreciacion equipos de oficina) 
Equipos de computacion 

ACTIVOS 

(deprec•acion equipos de computacion) 

TOTAl DE ACTIVO 

ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

Al 31 DE AGOSTO/ 2012 

0,00 
7.89!:>, 12 

0,00 
116,00 
400,00 

2.868,00 
-71,43 

1.458,50 
-24,31 

3.978,53 
-89,33 

16.531,07 
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PASIVOS 

CORRIENTES 

Cuentas por pagar 
Documentos por pagar 
Obligaciones Bancarias 

TOTAL DEL PASIVO 

PATRIMONIO 

Capital Social 
Utilidad del (jcrcicio 

TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 

9.829,33 
2.530,63 
1.666,64 

14.026,60 

1.200,00 
1.291,45 

16.518,05 



ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

AL 30 DE SEPTIEMBRE /2012 

ACTIVOS PASIVOS -- - - --

CORRIENTES CORRIENTES 

Caja Bancos 0,00 Cucntas por pagar 12.245,21 
Cuentas por Cobrar 7.363,/0 Documentos por pagar 0,00 
Documentos por Cobrar 0,00 Obligadones Bancarias 1.249,97 --
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 13.495,18 
Arriendos prepagados 400,00 

PATRIMONIO 

FUOS Cap1tal Soc1al 1.200,00 
Mueble!:l de Oficina 2.868,00 Ut11idad del Ejercicio 1.291,45 -
(depreciacion muebles de oficina) -71,43 
Equipos de Oficina 1.458,50 
(depreciacion equipos de oficina) -24,31 
Equipos de computacion 3.978,53 
(deprec1acion eqUipos de computacion) -89,33 -----

TOTAL DE PASIVO MAS 

TOTAL DE ACTIVO 15.999,65 PATRIMONIO 15.986,63 
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ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

AL 31 DE OCfUBRE I 2012 

ACTIVOS ---------------- --------
CORRIENTES 

Caja Bancos 
Cuentas por Cobrar 
Documentos por Cobrar 

Suministros 
Arriendos prcpagados 

FIJOS 

Muebles de Oficina 

(depreciacion muebles de oficina) 
Equipos de Oficmc:J 
(depreciacion eqUipos de oficina) 
Equipos de computacion 
(depreciacion equipos de computacion) 

TOTAL DE ACTIVO 

0,00 
6.589,00 

0,00 

116,00 
400,00 

PASIVOS 

CORRIENTES 

Cucntas por pagar 
Documcntos por pagar 
ObligaCiones Bancarias 
TOTAL DEL PASIVO 

PATRIMONIO 

Capital Social 
2.868,00 Util idad del Ejercicio 

-71,43 
1.458,50 

-24,31 
3 .978,53 

-89,33 

15.224,95 
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TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 

·-

11.903,76 
0,00 

833,30 

12.737,06 

1.200,00 
1.277,81 

15.214,87 



CORRIENTE5 

Caja Banco" 
Cuentas por Cobrar 
Documentos por Cobrar 

Sumintstros 
Arriendos prepagados 

FIJ05 

Muebles de Oficina 

(depreciac1on muebles de oficma) 
Equipos de Oficina 
(depreciac1on equipos de oficinil) 
Equipos de computac1on 

ACTIVOS 

{depreciacion equipos de computacion) 

TOTAl DE ACTIVO 

ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 

Al30 DE NOVIEMBRE / 2012 
--------------------------------------

0,00 
5.962,20 

0,00 
116,00 
400,00 

PASIVOS 

CORRIENTES 

Cuentas por pagar 
Documentos por pagar 
Oblieaciones Bancarias 
TOTAL DEL PASIVO 

PATRIMONIO 

Capit al Social 
2.868,00 Utilidad del fjercicio 

- ll,·13 
1 458,~0 

-24,31 
3 .978,.!>3 

89,33 --

14.598,15 
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TOTAL DE PASIVO MAS 

PATRIMONIO 

--

9.673,18 
2.073,00 

416,63 

1) .112,81 

1.)00,00 

1.278,62 

14.591,43 



ECUADVENTURE TRIPS 

BALANCE GENERAL 
AL31 DE DIOEMBRE /2012 

ACTIVOS PASIVOS 
r- --
CORRIENTES CORRIENTES 

Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 6.194,73 

Cuentas por Cobrar 9.658,17 Documentos por paear 9.652,30 

Documentos por Cobrar 0,00 Obligac•ones Bancarias -0,00 - --
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 15.847,03 

Arriendos prepaeados 400,00 
--

PATRIMONIO 

FIJOS Capita l Socia l 1.200,00 

Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.243,73 - --
(depreciacion mueblcs de oficina) -71,43 
Equipos de Oficina 1.458,50 
(depreciacion equipos de oficina) -24,31 

Equipos de computac1on 3.978,53 
(depreciacion equipos de computacion) -89,33 

TOTAL DE PASIVO MAS 

TOTAL DE ACTIVO 18.294,12 PATRIMONIO 18.290,76 
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12. ANALISIS DE RIESGOS 

e deben tamb1en d1~enar plane de accion: en donde -.e establecen lo~ pasos 

necesanos para unplememar o ejecutar las eslrategias. as1 como lo5 recur~o:, a 

uuhzar. los encargndos o responsable . los tiempos o pla.zo . y el pre_ upue to o Ia 

inversion requcrida para implementarlas. 

Para ello. gui(mdonos de los planes de acci6n previamente cstablecidos en Ia 

planeaci6n del marketing. nos dedicamos a distribuir los rccursos. a asignar los 

responsables de las tareas. a coordinar las acti\ 1dades. ~ a dirigir Ia ejecucion de 

las estrategias. 

12.1. Control y evaluaci6n 

Control con.,.bte en a egurarse de que las estrateg a~ de marketing se c ... tc~n 

implementando tal como e especlf1can en los planes de Jtc16n. as1 como del buen 

dcscmpcno inda' adual y grupal de los encargados de su CJccuca6n. 

~1iemras que Ia e\'aluacion cons1ste en comprobar que 'e e-:,ten alcruuando los 

objetiYos propuesto, . a traYes de verificar que los resultados obtenidos. 

concuerden con los propuestos en el plan de marketing. para que en caso 

contrario. podcr tomar las medidas correctivas o. en todo caso. disenar nuevas 

e-.trategias 
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13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

13.1. Conclu ione 

Todo pro) ecto e~ un esfuerzo Unico para lograr un obJetl\ o e pectfico 

mediante una erie de acth idades interrelacionadas y Ia utilizacion eficicnte de 

recursos. Una de las principales metas de un pro) ecto es llegar a1 alcance 

cstablecido dcntro del costo y tiempo programado. 

Para lograr cl objetivo cs necesario recurrir a Ia planeaci6n siendo esta funci6n 

principal del proceso administratiYo. 

La planeaci6n de un proyecto ayuda a tener un control administrati\ o del 

mismo. pcrmue ordenar acth idades. asignar los recur:,O!> correspondientes. 

generar para cada acti\ 1dad una programaci61 de duracion de micto y fin: ) en 

cada uno tener retraso' en lo prograrnado realizar accione:, correcti\'as. Cna 

planeac16n no es solo astgnar tareas a un grupo de per-.onas. su funciones 

principa)e.., son: realizar un analisis profunda del proyecto proporctonando Ia 

duraci6n de cada acu\'idad y a Ia duracion to:al para Ia ejecuci6n del pro) ecto ) 

analizar posibles problemas que puedan presentarse. 

e puede concluir que Ia implementacion de Ecuadventurc Trips es una gran 

oponunidad para el desarrollo del turismo en El Triunfo. ademas Ia rcntabilidad 

que se ohticne es mu) buena. ademas es una fuente mas de trabajo en cl pais ) al 

emprendcrla exi te un beneficia mutuo entre consumidor ) emprcsa que ofena el 

sen 1cio. llegando a obtener Ia ausfacci6n econ6mica de Ia empresa y Ia grata 

satisfacci6n de placer del cliente. 

13.2. Recomendacione 

Ha) que tener sii!mpre presente cuales con los recur o" con los que cuenta para 

realizar ciena aCt!\ idad. es necesario tener en cuenta el personal necesario. el 

material ) equipo para poder ejecutarlo de una manera cf'icicntc. 
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E:sto es de suma importancia )a que sino se toma en cucnta cstos recursos. la 

programacion puede sufrir modificaciones proYocando el atraso para Ia 

culminaci6n de alguna acti' idad. Tener siempre un control de costos. es decir. por 

cada c;.emana !aboral se debe manejar un forma to en el que _ e e:..pecitique las 

acth idades que ha) pendiemes. o las que ya se realiz.aron. ) que porccmaje de 

a\'ance se obtu,·o _ e cada una de ellas. esto sine para tener un control mas 

minucioso ) poder aplicar medidas o acciones correcthas a tiempo. 
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ANEXOS 



TARJETA DE PRESENTACION 

• • 
"S1 desea comodidad y seguridad al VlaJar, Ecuadventure Trips es lo ideal" ... ! 

VEN Y VIAJA CON NOSOTROS 
&iJa ?Ita. S att(,tcntC(ttc (!, 

GERENTE 

Dire Av. 8 de Abril y Juan Montalvo (esquina) 
Fonoa 2010593 - 2010134 - 088028339 - 091659686 w ww. 

EL TRIUNFO- CUAVAS - ECUADOR 



VOLANTE 







Ed ad: 

ENCUESTA 

1. (Que destino turfstico le gustarfa visitar y por que? 

ze&~L r 7~ tf/?~3 
2. t,Con que proposito viaja? 

[Q;J Conocer distintos lugares y culturas 

D Practi ca r Deportes extremos 

(iJ Estar en contacto con Ia naturaleza 

D Salir en las noches y pasarlo bien 

D Otro 

3. (Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el ano? 

4. Su presupuesto al viajar es: 

$50-$100 ~ $201 - $300 

5. z:s:s del:Zim; viaja/:Jzp~ 
+de $301 

6. (le gustaria que exista una operadora turlstica en su ciudad que planifique 

sus viajes por usted? 

Sl rn- NOD 
Si su respuesta es no indique el por que?------------ - --

7. (Cual es Ia necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turlstica? 

~72;;/;: ._!,1 *~~· 



ENCUESTA 

1. (.Que destino turistico le gustaria visitar y por que? 

2. (.Con que proposito viaja? 

[>(] 
D 
D 
D 
D 

Conocer distmtos lugares y culturas 

Practicar Dcportes extremos 

Estar en contacto con Ia naturaleza 

Salir en las naches y pasarlo bien 

Otro 

3. (.Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el ano? 

Lf 

4. Su presupuesto al viajar es: 

$50-$100 ~ $201-$300 

5. (.En que meses delano usualmente viaja? 

Edad: 31.. ttr\DJ 

+de $301 

6. (.le gustana que exista una operadora turistica en su ciudad que planifique 
sus viajes por usted? 

Sl NOD 
Si su rcspucstcl es no indique el por que?--------------

7. (.Cual es Ia ncccsidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica? 



ENCUESTA 

1. (.Que destine turistico le gustaria visitar y por que? 

2. l Con que prop6sito viaja? 

D Conocer distintos lugares y culturas 

D Practicar Deportes extremes 

0 [star en contacto con Ia naturaleza 

0" Salir en las naches y pasarlo bien 

D Otro 

3 . (.Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el ano? 

4 . Su presupuesto al viaja r es: 

$50- $100 $101-200 $201 $300 -----
5. lEn que meses del a iio usualmente viaja? 

Edad: ~ 'b 

+de $301 

6 . (.le gustaria que exista una operadora turistica e n su ciudad que planifique 
sus viajes por ust ed? 

Sl GLf NOD 
Si su respuesta es no indique el por que?--------------

7. (.Cual es Ia necesidad que le gustaria ser cubierta por una opera dora turistica? 

l ,.,, ..._~\, '-'"" '\.o ( i\J\!>J\.LO> cL lJ 4 



ENCUESTA 

1. (.Que destine turlstico le gustarla visitar y por que? 

B-ronaro 

2. (.Con que prop6sito viaja? 

0 Conocer distintos lugares y culturas 

0 Practicar Deportes extremes 

D Estar en contacto con Ia naturaleza 

D Salir en las noches y pasarlo bien 

D Otro 

3. (.Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el ano? 

4. Su presupuesto al viajar es: 

$50-$100 $101-200 $201 -$300 

5. (.En que meses del ano usua lmente viaja? 

Edad: t5 

+ de $301 

6. (.Le gustaria que exista una operadora turlstica en su ciudad que planifique 
sus viajes por usted? 

Sl ctJ NO D 
Si su respuesta es no indique el por que?--------------

7. (.Cual es Ia necesidad que le gustarla ser cubierta por una operadora turistica? 

..... 
' 



ENCUESTA 

1. (.Que destino turist1co le gustaria vi sitar y por que? 

2. (.Con que proposito vlaja? 

[1 ~noc<:>r d1stintos lugares y culturas 

D Practicitr Dcportes extremos 

0 Estar en contacto con Ia naturaleza 

D Salir en las noches y pasarlo bien 

D Otro 

3. (.Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el ano? 

4. Su presupuesto al via jar es: 

$50-$100 $101-200 

--------
5. (.(n que meses delano usualmente viaja? 

\ 

$201 $300 

Edad: 2"X 

+ de $301 

6. (.Le gustaria que exista una operadora tunstica en su ciudad que planifique 
sus viajes por usted? 

$10 
Si su respuesta es no indique el por que?---------------

7. (.Cual cs Ia necesidad que le gustaria ser cubierta por una opera dora turistica? 


