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1. INTRODUCCION

1.1. Presentacion del proyecto

Es facil sofiar en cosas positivas v en futuros llenos de prosperidad, pero es
dificil hacer realidad estos suefios si no existe en tu corazon las ganas de lograrlos

con dedicacion, paciencia y amor.

El proposito principal de este proyecto es dar a conocer las ideas que estan
plasmadas en el mismo, lo importante que es ayudar con el desarrollo del pais y

que mejor hacerlo en funcién al turismo.

El proyecto parte de que la empresa Ecuadventure Trips es basicamente
intermediaria entre turistas v proveedores de servicios turisticos, los tour
operadores agrupan una gran variedad de servicios relacionados al turismo para
formar un paquete vacacional completo. el cual es ofrecido posteriormente a
clientes ya sea directamente o a través de agentes de viajes. Cada paquete
generalmente consiste de alojamiento (por lo general incluye algunas comidas),
transporte al destino final y de regreso al punto de origen, transporte terrestre por
el destino final, asi como también algunos eventos o actividades tales como
excursiones y actividades sociales. Aun asi. cada vez més consumidores tienen la
expectativa de que las compaiiias a las cuales compran sus servicios les aseguren
no solo calidad v valor por su dinero, si no también que resguarden la
sostenibilidad ambiental y social v eso es lo que se lograra al implementar

Ecuadventure Trips en el mercado.

Como empresa impulsadora de turismo en el Ecuador se asume la
responsabilidad de asegurar la sostenibilidad de todos los elementos que
conforman sus servicios. Las Operadora de Turismo estdn constituidas casi en su
totalidad servicios contratados, esto implica que para implementar efectivamente
las politicas de sostenibilidad se tiene que trabajar estrechamente con todos los

proveedores, para asi mejorar y garantizar la sostenibilidad de todos los

-



componentes de unas vacaciones a lo largo del ciclo de vida del paquete

vacacional.

“Los consumidores estdan cada vez mds interesados en el mundo detrds del

producto que compran. El enfoque de ciclo de vida implica que todos y cada uno

de los actores a lo largo de la cadena del ciclo de vida de un producto, de la cuna

a la tumba, tiene una responsabilidad v un papel que desarrollar, tomando en
cuenta todos los efectos externos relevantes. ™

KLAUS TOPFER

Director Ejecutivo

Programa del Medio Ambiente de las Naciones Unidas

Este proyecto es realizado con mucho amor, ya que permitira alcanzar uno de
mis mas grandes objetivos en esta vida. aquello que esta lleno de optimismo, de fe
v sobre todo proporciona el inmenso placer de brindar parte de los servicios que

benefician a las personas

Ser una profesional implica mucho esfuerzo, el proyecto engloba mas que eso:
esta lleno de suefios, de esperanzas. de momentos de desesperacién por hacer las
cosas bien, pero todo vale la pena. cada cosa que realicemos, siempre v cuando

sean en nombre de Dios.



1.2. Justificacion

Este proyecto nace de la idea de fomentar el turismo a través de un tour
operador, ademés uno de los puntos que se difundird es la creacién de plazas de

trabajo y esto implica un crecimiento del desarrollo turistico en el Ecuador.

Dar a conocer lo importante que es resaltar el lugar en el que se vive, en este
caso ¢l canton El Triunfo, que esta desarrollandose con el pasar de los afios, y qué

mejor aplicando ideas que logren todos sus objetivos de superacion.

El proyecto nace también como fruto de la evaluacion y posterior reflexion de
las necesidades de las personas encaminadas a poner en funcionamiento y
dinamizar un Tour Operador. Para ello se organiza una serie de actividades
orientadas principalmente a dar a conocer los beneficios que proporcionan la
creacion de la empresa mencionada. La idea. en su estado inicial, fue bien acogida
por parte de las personas del canton El Triunfo, Bucay y lugares aledafios, pero
sobre todo con gran entusiasmo por parte del equipo gerencial, que visualizaron

como se les abria un nuevo servicio que hasta ahora estaba mal utilizado.

Como equipo, al realizar este proyecto se midié con anticipaciéon en sus
beneficios; no solo por su gran demanda. si no también por el deseo de presentar
al publico lo mejor en servicios de tours. Tomando en cuenta que viajar es algo
que toda persona hace por cualquier circunstancia. Por otra pare cabe mencionar
que con la realizacion de este proyecto, se adquirieron nuevos conocimientos que

seran de mucha ayuda en la vida futura, ya que hace madurar las ideas como

empresa.

Se concluye que la creacién de Ecuadventure Trips podria ser el motor que
dinamizara el turismo del canton e incentivara a los clientes el amor por el pais

que los vio nacer, su historia, costumbres y tradiciones.

Los principales pilares que justifican la realizacion de este proyecto son:

Innovacion — Evolucion — Creatividad - Necesidad

Y



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

El objetivo general de esta investigacion es realizar un plan de negocios para la
creacion de un Tour Operador que estard a disposicion de todas aquellas personas

que deseen tener una experiencia placentera en sus viajes.

1.3.2. Objetivos Especificos

o Establecer un estudio de mercado v propuesta empresarial.

o Investigar las tendencias de los viajeros.

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

para el plan de negocios.

o Determinar detalladamente la actividad de la empresa y los servicios a

ofrecer.

o Establecer un plan de marketing, un plan operativo, crear un plan de
desarrollo o cronograma de trabajo y determinar la viabilidad del proyecto,

mediante el plan financiero y analisis de riesgo.

1.3.3. Metodologia

1.3.3.1. Investigacion Accién Participativa

Se basa en el método de la investigacion accion participacion (IAP) ya que
combina dos procesos. el de conocer y el de actuar. implicando en ambos a la
poblacion cuya realidad se aborda. Asi logramos analizar y comprender mejor la
realidad de la poblacion (sus problemas, necesidades, capacidades. recursos). y

permite planificar acciones y medidas para transformarla y mejorarla.

4.



1.3.3.2. Cualitativo

Se realizé recopilacion de informacién de tipo cualitativo por medio de la
observacion: en donde se identificé a los posibles clientes, ademas se realizé una
entrevista a un experto, duefio de un Tour Operador en la ciudad de Riobamba en
donde nos dio una visién mas clara acerca del proyecto: y por ultimo el focus
group que se llevé a cabo en una feria de turismo realizada en el canton El
Triunfo, sede de la empresa. gracias a la participacion de las personas que
asistieron a la feria, en ella se planteé la idea del proyecto, los resultados se

detallan a lo largo del mismo.

1.3.3.3. Cuantitativo
Con el tipo cuantitativo se refiere a una investigacion mediante encuestas con

preguntas sobre el tema y que consta de preguntas abiertas y cerradas.

Dicotémicas: cuando al entrevistado se le conceden 2 alternativas a escoger (si o
no).

Respuesta miltiple: el entrevistado puede sefialar mas de una respuesta

Preguntas mixtas: constituyen otra modalidad en la que figura la combinacién de
preguntas cerradas con una alternativa abierta, con el fin de que el entrevistado

tenga libertad para contestar con sus propias palabras.)

Mediante este medio encuestamos a personas del canton el Triunfo y lugares

aledafios al mismo como Bucay. La Troncal, etc.

1.3.3.4. Fuentes

Las fuentes que se utilizan en este proyecto son primarias y secundarias. las
primeras se¢ refieren a las realidades investigadas mediante la observacidén. la
entrevista v el focus group. Las segundas se refieren a trabajos cientificos
anteriores utilizados como medio de apoyo dentro del provecto. Basicamente lo
que utilizamos son libros de varios autores relacionados a los viajes y turismo en
general, a los negocios, otro de los medios mas utilizado es las diferentes paginas

web.



2. MARCO CONCEPTUAL

2.1.  Turismo

El turismo son todos aquellos viajes que realizamos por el placer mismo de
viajar. Se entiende como aquella actividad, que implica viajar, hospedarse o
pemnoctar, por un tiempo determinado, en un lugar geogréafico no habitual al que
uno habita.

Por ende, realizar turismo, es viajar fuera de la ciudad o del lugar en que

vivimos, en busca de descanso, entretencién o nuevas experiencias.

El mismo se realiza. tanto dentro del pais de uno. como en el extranjero.
Muchas naciones practicamente viven del turismo. Esto se debe, a diversas
razones; y no sélo econémicas. sino ademas por las caracteristicas de los lugares.
la atencion, la situacion hotelera y la hermosura del lugar. Es asi, como paises
como Brasil, México, Republica Dominicana. Tahiti. varios paises de Europa v
Asia, entre varios otros, tienen al turismo como una de sus principales fuentes de

ingreso.

Con respecto al turismo en si, existen diversas formas de realizarlo. Las cuales
pueden ser consideradas. como formas alternativas de realizar turismo. Ya que la
convencional, es la de viajar por avién u auto a otra ciudad o pais, en el cual se
pretendera conocer y descansar principalmente. Pero con el turismo alternativo. la

situacién es completamente diferente.

Como fruto de la importancia que el turismo ha adquirido internacionalmente.
la O.M.T. adopta el siguiente concepto: turismo son “las actividades que realizan
las personas durante sus viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno
habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afio, con fines de
ocio, por negocios y otros motivos no relacionados con el ejercicio de una
actividad remunerada en el lugar visitado™.(OMT, 1999)



2.2.  Tour Operador

Un touroperador es un mayorista que prepara y vende viajes combinados.
En materia de turismo y viajes combinados, un touroperador (del inglés
“Touroperator™), agencia mayorista, organizador o mayorista a secas, es la
persona juridica que organiza de forma no ocasional viajes combinados y los
vende u ofrece a la venta, directamente o por medio de un detallista (agencia de

viajes minorista).

En la actualidad, los operadores turisticos son propietarios, en mayor 0 menor
medida. de las compaiiias aéreas de trafico charter y de una parte importante de

los establecimientos hoteleros en todos los destinos vacacionales del planeta.

2.3. Viaje combinado

Los viajes combinados son los que ofrecen las agencias de viajes, ya sean
mayoristas 0 minoristas, por un precio total que incluye, como minimo, dos de los
elementos que pueden ser: Transporte, alojamiento y otros servicios turisticos no
accesorios de los anteriores. La duracion del viaje debe ser de mas de un dia e

incluir, al menos, una noche de estancia.

Al contratar un viaje combinado, la agencia debe entregar al consumidor un
folleto informativo en el que se precisen los términos de la oferta del viaje
combinado que se va a realizar. En este folleto deben estar explicadas las
condiciones generales que se incorporaran al contrato, en caso de que el cliente
decida hacer dicho viaje.

Para hacer un viaje combinado. es obligatorio que exista un contrato y que la
agencia dé a los participantes una copia del mismo, con lo que los organizadores y

detallistas son responsables del cumplimiento del contrato.

Ademas de esto, la agencia tiene obligacion de facilitar, antes del comienzo del

viaje. informacion escrita sobre cuestiones esenciales del viaje.



En determinadas circunstancias. el precio del viaje combinado puede ser
revisado v la agencia puede anular el viaje antes de la salida, sin tener que

indemnizar al consumidor, en determinados supuestos.

Antes de la salida. la agencia puede modificar algunos de los elementos, pero
siempre respetando los derechos del consumidor.



3. MARCO TEORICO

L'n viaje es una nueva vida, con un nacimiento, un crecimiento y una muerte, que

nos es ofrecida en el interior de la otra.(Morand)
Viajar es una buena forma de aprender y superar miedos. (Marcos)

La importancia de los viajes a lo largo de la historia, a pesar de que el turismo es
reconocido como uno de los principales sectores en la economia a escala global en
la actualidad. este sector de vital importancia, dinamizador de la economia, es tan
antiguo como lo son los viajes mismos. aunque no es hasta los siglos XVI y XVII
que se reconoce como un fendmeno social. Es por esto que conocer cuales han
sido sus antecedentes y que relacion guarda con los viajes es de vital importancia

para emprender una empresa relacionada con los viajes.

Desde el punto de vista histdrico los viajes contribuyveron al desarrollo de las
ciencias geograficas, sirvieron paralelamente a la consolidacion del crecimiento

de los viajeros turisticos.(Salinas. 2003)

A medida que se perfeccionaron los medios que intervienen en los viajes se
crearon mejores condiciones para el viajero turistico. Al existir un
desconocimiento del fendmeno del turismo los historiadores de la antigiiedad no
plantean referencias concretas sobre esta tematica. es a través de documentos
geograficos, diarios de viaje y documentos historicos y de la literatura, que se
permite demostrar el origen antiquisimo del turismo como manifestacién de una
forma de hacer viaje de los individuos. Pero a pesar de no ser estudiado como un
fenémeno socio - econdmico se viajaba y estos viajes fueron incentivando el
interés de aquellos que de una forma u otra darian los primeros pasos para la
comprension del Turismo como lo que es hoy un fenémeno complejo motivo de
atencion de muchos en el mundo intelectual v de los negocios(Krapf Kart, 1953,
1936).



4. RESUMEN EJECUTIVO

"El propésito de una empresa es crear un cliente " (Drucker)

Ante la necesidad de viajar, distraerse y conocer cada uno de los rincones de
este maravilloso pais, teniendo un mercado que gusta crear experiencias
inolvidables en su vida, es que se ha planteado un proyecto que ayude a la
satisfaccién de estas necesidades, pero que ademds permita obtener de ellas un
retorno de inversién a corto plazo, una estabilidad en el mercado y ganancias
significativas para la empresa. Como empresa se planea algunas de las ventajas,

las mismas que marcan diferencia y ayudan al fortalecimiento del proyecto:

Servicio innovador, tnico en El Triunfo, con una futura sucursal en Bucay, donde
existe gran cantidad de lugares destacados por sus deportes extremos, y hacia
donde va enfocada la empresa primordialmente.

Excelentes instalaciones, tanto en su sede que esta ubicada en la avenida principal
de El Triunfo, como en Bucay.

Servicio y atencion especializada para el buen funcionamiento y de la empresa y

la acogida del cliente.

Ecuadventure Trips se trata de un tour operador ubicado en el cantén El
Triunfo, que se encuentra en pleno crecimiento, basicamente Ecuadventure Trips
se encarga de realizar tours alrededor del pais de manera profesional, con guia,
comodos medios de transporte. seguridad en cada recorrido v sobre todo
responsabilidad en todas las actividades que la empresa realiza.

Ecuadventure Trips es un Tour Operador, especializado en viajes de aventura y
ecoturismo en el Ecuador, ya que existe una inmensa diversidad cultural,
paisajistica y natural que hace de Ecuador un pais digno de recorrer, la empresa se

encarga de brindar aprendizaje, diversion y esparcimiento en cada visita, de
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manera que los clientes denominados turistas. conozcan. disfruten y se sientan

parte de este pais que tiene tantos tesoros por ofrecer.

Se trata de una empresa que es muy atractiva, hay mucho que ofertar y
grandes demandas para atender. datos que seran demostrados a lo largo del

contenido del proyecto.

La empresa quiere lograr que el turista aprecie las culturas mas diversas en
perfecta armonia con el mundo natural. Se invita a descubrir este maravilloso
paraiso y compartir actividades como rafting, ascensiones a los volcanes,
expediciones por el Oriente ecuatoriano. kayak, bicicleta de montafia, observacion

de aves, buceo y por supuesto descubrir su flora, fauna e historia.

Ecuadventure Trips es una empresa que ayuda al fortalecimiento del desarrollo
integral de la operacion turistica. brinda seguridad en la operacién, confiabilidad
en la prestacién de servicios. un buen servicio de guianza y profesionalismo en
cada una de las actividades que realizamos. Ecuadventure es un operador de tour
eficiente y una gran ventaja para quien desee vacacionar, cuenta con presupuestos

que se ajustan a sus necesidades.

El propésito es llegar a al mercado meta y vender la mayor cantidad de
paquetes turisticos y para lograrlo aplicaremos conocimientos en el manejo de

promociones.

El mercado meta son particularmente jévenes amantes de la naturaleza, que

gusten de la practica de deportes extremos principalmente.

Se utiliza como herramientas de marketing 5000 volantes en diversas zonas de
la localidad sede como de la sucursal, entre estos lugares se puede mencionar
centros educativos, universidades y centros deportivos, 5000 tripticos repartidos

también, la pagina web www.ecuadventuretrips.com. ademas de Twitter y

Facebook como redes sociales.
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Ecuadventure Trips planifica sus actividades, incluyendo en su sentido mas
amplio el uso pleno de los recursos disponibles con el fin de cumplir con los
niveles establecidos para las metas de calidad de los servicios. La habilidad de la
empresa de entregar un servicio de calidad frente a las crecientes exigencias del
futuro dependera de los cimientos que se construyan en los afios iniciales. Los
importantes cambios que se necesitan son implementados en forma progresiva, sin

causar impactos negativos en el servicio.

Ecuadventure Trips busca crear una imagen corporativa que motive a sus
clientes a comprar, reconocerla y crear un buen nombre mediante el uso frecuente
de frases como: “Si desea comodidad y seguridad al viajar, Ecuadventure Trips es
lo ideal™.

Este es un proyecto de mucha solidez, la rentabilidad del mismo es muy buena,
esto se lo puede verificar en el plan financiero, en donde se detallan todos los
valores de la empresa, la situacion financiera de Ecuadventure Trips es favorable
va que no se necesita de mucha inversion inicial, la cifra total es de 16.521,02.

El valor del VAN es de 43.749.59; el valor del TIR es de 73,18% y el PAYBACK
es de 1 afio, 1 mes.

Asi es como somos, transparentes, claros y profesionales, llenos de empeifio y
dedicacion, para asi lograr el desarrollo integral de los servicios dentro de la
localidad y el pais, teniendo como indicadores favorables principales la aceptacion

del mercado y la factibilidad econémica.



5. OPORTUNIDAD

Este proyecto es una gran oportunidad va que en la localidad donde se
encuentra (EL Triunfo) no existe ninguna empresa que se dedique a prestar
servicios de tour y mucho menos especializados, que en primer lugar brinda el
servicio de guia. La idea nace de la oportunidad de ampliar servicios: ya que
anteriormente se habian prestado servicios 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 y servicios de una manera muy profesional
con los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera. Administracion de
empresas Turisticas y Hoteleras, la finalizacion de la misma es una Ingenieria que

esta muy préxima.

Adicionalmente esta empresa no requiere de mucho capital ya que poseemos 2
furgonetas a disposicion de la misma.
El proyecto es muy rentable porque existe un mercado que gusta mucho de los
viajes, ademas el mercado esta en crecimiento y esas son razones por las cuales se

ha visto en la necesidad de cubrir esta demanda.

Esa es una oportunidad de negocio muy viable ya que el servicio se puede
vender en suficiente volumen para cubrir todos los costos y generar el beneficio
deseado ya que se ha identificado un mercado previamente, se descubrié y
desarrollé una nueva necesidad para este mercado, ademés se implementard la
apertura de una sucursal en Bucay. oficina mediante la cual se pueda ofrecer el

mismo servicio especializado y proporcionar informacion.

La ventaja competitiva se basa en que posee un nivel de negociacion
considerable en cuanto a condiciones y montos de productos y servicios con los
proveedores, haciendo extensivo el beneficio para empresa, ademéds se
proporciona servicios especiales como el denominado Boy's Trip. que se trata de

viajes de fin de afio para escuelas y colegios
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La empresa cuenta ademas con una persona capacitada para realizar nuestros

disefios muy coloridos v llamativos de tripticos, volantes, itinerarios, etc.

Ademas trabajar con proveedores para integrar la sostenibilidad en la cadena
de abastecimiento puede ser una gran oportunidad para empresa ya que gracias a
esto se beneficia tanto a la empresa Ecuadventure Trips, los proveedores, los

clientes. asi como también los destinos mismos.

La operacion de una operadora de turismo requiere un espacio no muy grande
por lo que el m? se reduce y esto trae consigo que se necesite Menos recursos para

su funcionamiento disminuyendo los costos ¥ generando que estos sean fijos.

Desde el punto de vista financiero. mejoras en la sostenibilidad pueden reducir
costos a través de una mayor eficiencia operacional. reduccion de desechos, asi
como también reducciones en el uso de agua y energia. esto hace que la empresa
ayuda también en al ambito medioambiental. Las practicas sostenibles también
pueden aumentar los ingresos y el valor de los accionistas al generar mas negocio

v atraer nuevos clientes que valoren el buen desempefio ambiental y social.

El obtener una reputacion fuerte y positiva como una compailia que se
preocupa por la sostenibilidad, ligado con mejoras en la calidad de la experiencia
turistica que se ofrece a los clientes. puede resultar en un aumento de lealtad y
satisfaccion del cliente. en el fortalecimiento de la marca. en una mejor publicidad
v oportunidades de mercadotecnia y en mejores relaciones con las comunidades
locales en los destinos.

Ecuadventure Trips capacita constantemente a sus colaboradores con la
finalidad de contar con un proceso continuo de ensefianza-aprendizaje, mediante
el cual se desarrollen sus habilidades v destrezas, que les permitan un mejor
desempeifio en sus labores habituales.

-14 -



6. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

La Industria de Servicios es considerada la segunda mas importante a nivel
mundial. El sector servicios es el sector econdmico que engloba todas aquellas
actividades econdémicas que no producen bienes materiales de forma directa, sino

servicios que se ofrecen para satisfacer las necesidades de la poblacion.

6.1. Industria

El Ecuador ha explotado en poca medida el sector servicios. El servicio que
mayor resalta en el Ecuador es el turismo; constituyendo la tercera fuente de
ingresos en el pais. Esto se debe a que se ha considerado uno de los 17 paises en

donde se concentra la mayvor biodiversidad que existe en el planeta

La industria del turismo y los viajes estd tan diversificada que abarca
virtualmente toda clase de actividades v da empleo a casi todo tipo de

profesionales.

6.2. Mercado

En el Ecuador existen muchas operadoras de turismo. asi como también otras
empresas que se dedican a prestar los servicios de guianza, realizacion de
paquetes turisticos, transporte de pasajeros, etc. Si bien es cierto existe una gran
demanda de viajeros que desean conocer el pais, asi como también hay quienes
prefieren visitar por su cuenta por creer que los paquetes son algo innecesario,

esto a nivel nacional.

A través del analisis del mercado. podemos detectar oportunidades de negocio,
por ejemplo. la oportunidad de incursionar en un nuevo mercado, nuevas
necesidades o deseos, vy, de ese modo, poder disefiar nuevos servicios que se

encarguen de satisfacer dichas necesidades o deseos: cambios en los gustos o
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preferencias de los consumidores. y asi poder adaptar los servicios a dichos

cambios.

6.3. Amenazas de ingreso

O

0

El capital necesario para llevar a cabo el emprendimiento.

La diferenciacion del servicio que se ofrece, ya que esto genera grandes
gastos para superar la lealtad existente del cliente hacia otras empresas que
se encuentran en el mercado. Significa que las empresas establecidas
tienen identificacion de marca v lealtad entre los clientes debido a la
publicidad del pasado, servicio al cliente, diferencias del producto o por
ser ¢l primero en el sector.

Obliga a los que desean ingresar a realizar elevados gastos para superar la
lealtad existente del cliente con la competencia, lo que implica pérdidas de
iniciacion y abarca un largo periodo de tiempo. Estas inversiones son

peligrosas, va que no existe valor de rescate si falla el ingreso.

La politica gubernamental a través de la imposicion de impuestos y
aportes previsionales.

Los costos derivados del cambio de proveedor como por ejemplo: hoteles.
Los costos que tiene que realizar el comprador al cambiar de un proveedor
a otro, generan una barrera para el ingreso a un sector. Los costos

cambiantes pueden incluir costos de:

1. Reentrenamiento del empleado

2. Nuevo equipo auxiliar

3. Probar v calificar la nueva fuente

4, Requerimiento de ayuda técnica por depender del apoyo de ingenieria
del proveedor.

5. Redisefo del producto o servicio.
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o Requisitos de capital: Se necesitan grandes recursos financieros para
ingresar y competir. Hay que evaluar si los requerimientos de capital se
aplicaran a publicidad peligrosa. agresiva e irrecuperable; en investigacion
y desarrollo, instalaciones operativas, crédito al cliente, inventarios o para
cubrir las pérdidas iniciales.

6.4. Clientes

Ninguna empresa existiera si no tiene clientes. He aqui un andlisis de la

situacion en nuestro pais.

El 40% de los ecuatorianos realizaron turismo interno en un promedio de 3

0

meses.

o En promedio viajan en grupo de tres personas por hogar y el 64% de ellos
deciden dormir al menos una noche en su lugar de destino.

o El 53.4% de los turistas viajaron en autobus, mientras el 33,8% en lo hizo

en vehiculo propio y el 1.9% en avién. (INEC, 2010)
Otras estadisticas que enmarcan un estudio de clientes en las que claramente se
muestran sus gustos y preferencias son las siguientes, especificadas en cada uno

de los recuadros.

A continuacion estudios hechos por el INEC, que proporciona informacién

requerida acerca de donde y qué gustan los turistas:

El 63,8% de los turistas permanecieron en un promedio de 3 noches en su

lugar de visita,
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PROMEDIO DE NOCHES

Regresaron el mismo
36,2%

dia

Promedio de noches 3,09

Durmieron mas de
63.8%
una noche

El 41,9% de las personas que viajaron lo hicieron por diversién y recreacion,

mientras el 1,4% lo hizo por motivos de trabajo. (INEC. 2010)

Diversiéon, recreacion

Gastronomia

Visitar amigos y/o parientes

Negocios

Comision de servicios

Tratamientos de salud

Religion, peregrinaciones

Historico cultural
Acompanar a pariente o...

Vacaciones

Seminarios y conferencias

Otros motivos




El 20,09% de los hogares prefieren visitar las playas durante sus viajes,
mientras el 14,9 va a balnearios. (INEC. 2010)

Actividades de Aventura
Actividades Deportivas
Visita Atractivos Historicos

Actividades de Diversion

Visita Festivales - Ferias
Visita Atractivos Naturales
Visita Ba/nearios

Visita Playas

Otros

26,50%

El 53.3% de los hogares escoge su destino de viaje de acuerdo al consejo e

invitacion de amigos o familiares, mientras el 32% lo hace por experiencia de
una visita anterior.

Publicidad Vial
Agencias de Viajes
Centros de Informacion en la Ciudad
Terminales Aereos y Terrestres
Libros y Revistas
Internet
Television / Radio
Experiencia Visita Anterior

Consejo/Invitacion de Amigos o Familiares

Otros
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El 20,09% de los hogares prefieren visitar las playvas durante sus viajes,

mientras el 14,9 va a balnearios. (INEC, 2010)

Actividades de Aventura
Actividades Deportivas
Visita Atractivos Historicos

Actividades de Diversion

Visita Festivales - Ferias
Visita Atractivos Naturales
Visita Balnearios
Visita Playas

Otros 6,50%

La ciudad mas visitada por los ecuatorianos es Quito, seguida de
Guayaquil v Salinas. (INEC, 2010)

Ciudades visitados

Quito
Guayaquil
Salinas
Darré
Plavas
Ripbamba
Ambato
Esmeraldas

Manta

Cuenca

Santo Domingo
Rlacames
Machala

LOya

Santa Elena
Portovieo

Tena

Bafios
Montalvo B

1,0% 2.0% 3,0% 4.0% 5.0% 6,04 7.0% 8.0% 8.0% 10.0%




6.5. Analisis Pest

El andlisis PEST lo conforman cuatro grandes categorias (Politicas,
Econémicas. Sociales v Tecnologicas). Aunque estén separadas en categorias
todas las variables estan relacionadas entre si. Cuando uno de los factores cambia,

afecta a todo el entorno.

6.5.1, Politico:

La situacién politica del pais es denominada estable, sin embargo tiene caidas
que la hace ver afectada como lo que sucedié en septiembre/2010.
La corrupcion en el Ecuador. lamentablemente se encuentra enraizada,
dificilmente encontramos estamento politico que no haya sido contaminado.
Como James Madison precursor constitucionalista de Estados Unidos expresd: “el
fin de toda la constitucién politica deberia ser, conseguir primeramente como
gobernantes a los hombres que posean mayor sabiduria para discernir y mas virtud
para procurar el bien publico; y en segundo lugar, tomar las precauciones mas

eficaces para mantener esa virtud mientras dure su mision oficial™.

La globalizacion de la economia trae como resultado inmediato la
competencia, el eficientismo. la concentracion de los bienes en manos de unos
pocos y una desigual distribucion de la riqueza. En este panorama, las
organizaciones mundiales tratan de poner un poco de equilibrio fortaleciendo el
sistema democrético de gobierno, el afianzamiento de la justicia y la lucha contra
la corrupcién. Se cambian las costumbres y la calidad de vida de las personas, se
hace hincapié en las necesidades de capacitacion y conocimiento a través de
planes de educacién, ya que la tecnologia, el transporte y las comunicaciones

desplazan a las tradicionales ventajas comparativas de ubicacion, clima y suelo.

Cuando el poder publico es corrompido, la sociedad pierde toda credibilidad
sobre el sistema. Pone en peligro el sistema democratico debido al nivel de
desconfianza institucional que provoca. Socava el compromiso social y publico
que el ciudadano debe poseer destruyendo paulatinamente las bases en las que la
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sociedad se afirma.lLa corrupcion por ejemplo es la mayor amenaza a los
gobiernos, ademas la politica v la democracia. Y el Ecuador, no ha escapado a
este fendémeno.

6.5.2. Econémico:

El PIB es de 52022.00 millones de USD2009. La inflacién ha ido
descendiendo de a poco en los dltimos meses. actualmente hasta Enero 31 del
2011, la tasa se situa en un 3.17%: en lo referente a la tasa de interés activa hasta
Enero 31 del 2011 es de 8.59%, también ha ido disminuyendo en relacion al afio
anterior; la tasa de desempleo ha variado desde Diciembre del 2009 hasta
Diciembre del 2011, actualmente esta en 6.10%: el indice de inflacién mensual
hasta Enero del 2011 es de 0.68%.

El Barril de Petréleo al 4 de Febrero del 2011 se encuentra en los 89.03 USD.

El Riesgo Pais al 4 de Febrero del 2011 es de 770.00 USD. (Banco Central del
Ecuador, 2010).

La taza de pobreza extrema en el 2010 bajo a un 16,5 % del total de la poblacién.
La balanza comercial total para enero del 2010 alcanzé un superavit de casi 5,000
millones de ddlares. (Banco Central del Ecuador. 2010)

6.5.3. Socio ~ Cultural:

Existen distintos tipos de clases sociales. Los de clase baja que tienen un alto
porcentaje de desocupacién y analfabetismo. Muchas de estas familias tienen gran
cantidad de hijos.

La clase media que se ocupan de actividades comerciales, tienen pymes o son
profesionales, etc. La clase alta poseen alto poder adquisitivo v poseen industrias
0 son socios de importantes empresas.

Existen una serie de manifestaciones que hacen sobresalir a este maravilloso
pais como fiestas tradicionales en donde se da a conocer mucho la cultura. esto
por generalizar una serie de acontecimiento que se celebran y en los que las

personas ademas de disfrutar de ellos, se hacen parte de esta cultura que se da de
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generacion en generacion. Pero existen también factores que afectan la integridad
del pais y que provoca un temor en las personas y hasta que seamos mal vistos

para el resto del mundo.

Hov en dia la delincuencia en nuestro medio ya es un comienzo de
resquebrajamiento de miembros de la sociedad que ni siquiera tienen la
oportunidad de llegar a ser miembro eficaz y productivo. que contribuya a la tarea
comin de cada uno de los que conformamos este bello pais, sino mas bien

provocan un aspecto muy negativo de la tierra que los vio nacer.

6.5.4. Tecnolégico:

La tecnologia ha incrementado de manera exponencial el acceso de la
informacién de cualquier tipo. podemos averiguar direcciones, opiniones y
referencias sobre el tema que sedeemos y con los medios necesarios cada vez mas
especializados, Como dice Minoru Itaya (Director de la region América Latina de
Sony Ericsson), la crisis econdmica afecta a todo el mundo. Sin embargo, esta la

unica manera de sortearla es estar a la vanguardia de tecnologia.

6.6. Analisis de Porter

Para realizar este andlisis se debe tomar en cuenta varios puntos que pertenecen a

la industria de la que queremos formar parte.

Amenaza de
fos nuevos

competidores




6.6.1. Amenaza de los competidores:

Analizar a la competencia consiste en conocer bien a los competidores que son
las empresas nacionales que se dedican a realizar actividades de tours, viajes
alrededor del pais, estar atentos a sus movimientos, y tratar de prever sus
estrategias. A través del analisis de la competencia, se buscar detectar cudles son
los principales competidores. donde estan ubicados, cudles son sus publicos
objetivos, cudles son sus principales caracteristicas, sus principales estrategias. su
experiencia en el mercado, su capacidad, ventajas competitivas, fortalezas v
debilidades.

Al igual que el estudio del mercado, el estudio de la competencia debe
realizarse permanentemente v no es necesario realizar una investigacién
exhaustiva, sino que se puede hacer uso de técnicas simples como, por ejemplo,
visitar a algunos competidores, consultar algunos servicios que ofrezcan o
entrevistar a personas que hayan trabajado con ellos, o a algunos de sus clientes,
etc. Los competidores potenciales constituyen una amenaza, v contra la cual la

empresa debe protegerse creando barreras de entrada.

Posibles barreras de entrada son: la imagen de marca, las necesidades de
capital para acceder al mercado. el coste de cambio de proveedor, las ventajas de

experiencia y costes.

La fuerza disuasiva depende de la reputacién de la empresa de agresividad
respecto a los nuevos consumidores. el grado de compromiso con el mercado, la

disponibilidad de recursos financieros.

A continuacion se detallan los competidores:
No existen competidores directos.
Indirectos

Bucay EcuaTour (Operadora de Tours)
Se encarga de dar asesoramiento de los lugares que pueden visitar dentro del

canton Bucay, no realiza paquetes para viajes.
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Efitravel (Operadora de Turismo)
Operadora de turismo guayaquilefia con 8 aflos de experiencia v su objetivo es
hacer feliz la estadia de las personas que visitan Ecuador.

Guayaquil Nice Tours
Realiza turismo receptivo en Guayaquil, excursiones, recorridos, paseos
estudiantiles por la costa. sierra y oriente.

City tour Guayaquil, hoteles, recorridos, visitas a haciendas de cacao y banano.

La amenaza de los competidores para la empresa es media.

6.6.2. Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores son un factor fundamental para cualquier empresa, son un
ente muy importante para llevar a cabo con efectividad la actividad que como

empresa realizamos.

Las relaciones son muy estrechas va que se necesita de ellos para que exista

una gran demanda de los servicios.

o Servicios hoteleros, hosterias, hospedajes.

o Transporte

© Empresas que capacitan nuestro personal va sean en idioma o en las
distintas actividades.

o

Restaurante que proveen el desayuno. almuerzo o cena.

o Proveedores del equipo necesario para realizar las distintas actividades

Los costos y beneficios de integrar criterios de sostenibilidad en la cadena de

abastecimiento varian de compaiiia a compafia dependiendo de:

e Acuerdos de compras y contratos con los proveedores;

¢ Disponibilidad de proveedores alternativos en los principales destinos:
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e Niveles actuales del funcionamiento sostenible de los proveedores v su
potencial para cambiar:

® Obsticulos para la sostenibilidad, tales como factores externos (ver cuadro
1)

e Principales preocupaciones de operacion y sostenibilidad de una
compaiiia; y

® Recursos disponibles para implementar y promover la sostenibilidad a lo

largo de la cadena de abastecimiento.

Se puede concluir que el poder de negociacién de los proveedores es medio.
En algunos casos, los factores externos que estan fuera del control de los tour
operadores o de sus proveedores pueden afectar la sostenibilidad de los servicios
contratados por la compaiiia. Por ejemplo, el sistema de tratamiento de aguas
negras en el destino, el esquema de manejo de desechos, las politicas de
proteccion de patrimonios culturales o naturales v las condiciones sociales de un
destino. Todas estas pueden influenciar el grado de desempefio sostenible de los
proveedores. Cuando dichos factores externos limitan mejoras en la actividad
sostenible de los proveedores, puede ser necesario trabajar en conjunto con

autoridades locales y gobiernos nacionales.

Es importante reconocer que las circunstancias y prioridades de ciertos
destinos, por lo cual es clave evitar enfoques que imponen cargas excesivas a un
destino. Sin embargo, el trabajar de forma mas activa con los proveedores con
base en el destino visitado puede generar accion por parte de las autoridades
locales al emitirles un mensaje claro acerca de las prioridades de accion tanto de

los visitantes como de las compaiiias.

Mientras mas proveedores comiencen a adoptar practicas sostenibles, el sector
publico también necesitard responder, apoyando la adopeién de practicas
sostenibles en los servicios publicos v su infraestructura, tales como instalaciones
de tratamiento de desechos sdlidos. oportunidades de reciclaje. plantas de

tratamiento de aguas negras y transporte publico.
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Temas a considerar cuando se desarrolla un Sistema de cadenas de

abastecimiento sostenible

A continuacion se presentan ejemplos de aspectos que los tour operadores pueden
considerar durante el desarrollo de un sistema de manejo de una cadena de
abastecimiento sostenible. Cuando se determinen cuales son los temas
sobresalientes en una politica de cadena de abastecimiento sostenible, es
importante considerar qué es lo que la compaiiia representa y cudl es el tipo de
productos que vende. La creacion de un grupo de interés que incluya participantes
de cada uno de los distintos grupos de proveedores de la compailia puede ayudar a

asegurar que todos los temas relevantes sean considerados.

PRINCIPALES PRODUCTOS Y PROVEEDORES DE LOS TOUR OPERADORES

Elementos de los Proveedores
Productos de Turismo

Alojamiento Hoteles, "bed & breakfast”, hotel departamento
con 0 sin servicio de alimentacién,
campamentos, Cruceros

Transporte ida y vuelta Transporte publico (E|. trenes), aesropuertos,
vuelos programados, vuelos charter, viajes
maritimos programados, charters maritimos,
autobuses, cruceros

Servicios de alimentacion y bebidas Restaurantes y bares, tiendas de abarrotes,
granjeros, pescadores, comercios y mercados
locales, panaderos, carniceros, mayoristas de

alimentos

Transporte terrestre Renta de automoéviles, renta de barcos,
proveedores de combustible, gasolineras, renta
de autobuses

Servicios terrestres Agentes. operadores en el lugar de aterrizaje
en la destinacion

Recursos ambientales, culturales y Proveedores de tours y excursiones.

patnmoniales de los destinos instalaciones recreativas y deportivas, tiendas
y fabricas

Recursos ambientales, culturales y Autoridades publicas, administradores de sitios

patrimoniales de los destinos protegidos, concesionarios privados y duefios

(Leadership, 2006)



Proveedores y subcontratistas

Relaciones laborales y practicas de derechos humanos.

0

o Contratos con empresas pequefias v micro-empresas. incluyendo aquellas
operadas por grupos indigenas, étnicos 0 minorias.

© Respeto a los derechos de los indigenas, grupos étnicos y minoritarios, y
de las comunidades locales.

6.6.3. Poder de negociacion de los clientes

Los servicios que los clientes adquieren representan un porcentaje
significativo para la empresa. La demanda del servicio de tours es muy grande,
por lo que debido a estas especificaciones para lograr un poder de negociacion con
los clientes se basa principalmente hacer que los mismos se enfrenten a costos
alternativos ya que estos costos atan la demanda a la oferta.

La empresa tiene informacién sobre la demanda, los precios actuales del mercado

y los costos de los proveedores. El poder de negociacion de los clientes es alto.

6.6.4. Amenaza de productos y servicios sustitutos

© Empresas de transporte turistico

© Buses de transporte publico

o Agencias de viajes

o Optar por hacer viaje en vehiculo propio

© Viajes por cuenta propia a distintos puntos del pais.

o Viajes realizados fuera del pais.

La amenaza de productos sustitutos es media.

A partir del andlisis de Porter se llega a la conclusién de que el mercado es

medianamente atractivo.
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7. ANALISIS DE LA EMPRESA

7.1. Antecedentes

Ecuadventure Trips es una empresa que se establecera en el cantén El Triunfo -
Guayas - Ecuador, con el proposito de prestar servicios turisticos en actividades
de Operadora de Turismo. la misma que le ofertard paquetes turisticos a nivel
nacional, asi como también rutas de destino turistico. La empresa ayuda al
fortalecimiento del desarrollo integral de la operacion turistica, brinda seguridad
en la operacion, confiabilidad en la prestacion de servicios, un buen servicio de
guianza y profesionalismo en cada una de las actividades que se realiza.
Ecuadventure Trips es un operador de tour econdémico, eficiente y una gran
ventaja para quien desee vacacionar, se cuenta con presupuestos que se¢ ajustan a

sus necesidades.

Se ofrece paseos sin stress va que se planea sus vacaciones de tal manera que
usted pueda observar lo maravilloso de este pais, sin que tenga que mover un solo
dedo. se organiza su alojamiento. transporte, excursiones y guias. Se especializa
en viajes de aventura y ecoturismo en el Ecuador ya que existe una inmensa
diversidad cultural, paisajistica y natural. con Ecuadventure Trips puedes disfrutar
de actividades como rafting. ascensiones a los volcanes, expediciones por el
Oriente ecuatoriano, kayak, bicicleta de montafia, observaciéon de aves, buceo,

ademas descubrir su flora, fauna e historia.

Un buen funcionamiento v alta calidad de un servicio también puede ayudar a
un tour operador a reducir el riesgo de conflictos o problemas con proveedores,
gobiernos, empleados y comunidades locales, ademas de mejorar su estatus como
un miembro respetado en los destinos. Esto puede significar mejoras en recursos
claves para las empresas, tales como el capital, la capacidad de desarrollar
productos que cumplan con las crecientes demandas del mercado, mejores

relaciones con los gobiernos y un personal leal y motivado.

Se brinda a la sociedad un desarrollo econémico y social considerando la

participacién de todas las actividades vinculadas al sector turistico como es, la
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apertura de fuentes de trabajo. fomento cultural ¥ desarrollo del pais. Se aplica
técnicas y herramientas conocidas en la Administracion de Empresas, las cuales
van desde el andlisis interno, externo. asi como la misién v visién que se ha

proyectado como empresa.

7.2. Razdn Social
La razdn social de la empresa es

E&G Services S.A.

7.3. Razon Comercial

Ecuadventure Trips

il

7.4. Logo de la empresa

El Logo de la empresa estd realizado en base a lo que se dedica la misma,
viajes de turismo, por ser alrededor del pais es que se emplea un mapa del
Ecuador en donde se aprecian muchas de las cosas que el pais posee por
provincias. Se visualiza el banano propio de las provincias de la Costa; la Mitad
del Mundo, el voledn y las Ruinas de Ingapirca en la Sierra: animales y cascadas
en el Oriente, vy las Islas Galépagos.

El bus con turistas por encima del mapa simboliza que el recorrido es a lo largo
de todo el pais, obteniendo grandes vistas.

Los colores escogidos son propios del pais, de la bandera del Ecuador,

amarillo, azul y rojo; también fueron escogidos por ser colores primarios. fuertes

v llamativos.

-30-



i
Opesedors

Twistica

7.5. Slogan de la empresa
LLa empresa cuenta con un slogan que serd de gran ayuda como medio de

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

“Si desea comodidad y seguridad al viajar, Ecuadventure

Trips es lo ideal™.

7.6. Mision

Somos una empresa de turismo sélida. responsable, orientada a la prestacién de
servicios de optima calidad en la venta de paquetes turisticos, v dedicada a
satisfacer las expectativas v necesidades de las personas, especialmente jovenes

amantes de los viajes.

7.7. Vision

Ser reconocidos como una empresa de turismo exitosa dentro v fuera de la

localidad por la calidad de nuestros servicios basados en la eficacia y

¥
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profesionalismo, logrando que nuestra gente sienta a Ecuadventure Trips como su

propia empresa.

7.8. Valores

Los valores de Ecuadventure Trips son los pilares mas importantes de la

empresa ya que con ellos en realidad se define asi misma.

HONESTIDAD
o Ser sinceros con nosotros mismos y con los demas.

o Actuar con transparencia, confianza e igualdad.

RESPONSABILIDAD Y COMPROMISO
o Con los clientes, al brindarles un servicios de calidad; con la sociedad, al
brindar estabilidad a las familias de nuestro personal, y con el medio
ambiente, al respetar v cumplir todas las normas establecidas para el
cuidado de éste.

o Asumir las consecuencias de nuestras acciones,

RESPETO Y HUMILDAD
o Tratar a los deméas como queremos ser tratados.
o Atender con cortesia al publico y a mis compaifieros de trabajo.

o Estamos dispuestos a aprender de nuestros errores.

7.9. Objetivo general

Crecer como empresa, lo que nos permita obtener rentabilidad cumpliendo con

los servicios ofrecidos para la satisfaccion de nuestros clientes.

7.10. Objetivos especificos

o Brindar al cliente servicios de calidad con eficiencia y profesionalismo en
un 99% anual.



O

Ofrecer siempre atencién personalizada en un 99% anual.

9

Mantener buen ambiente de trabajo. logrando asi que la satisfaccién de los

empleados sea un 90% en el afio.

Q0

Asegurar la satisfaccion del cliente en un 90% anual.

© Obtener utilidades que nos permitan crecer como empresa.

O

Organizar viajes a diferentes puntos Turisticos del Ecuador. tanto costa,
sierra como oriente a lo largo del afio.
o Crear una empresa que ayvude a impulsar el turismo a nivel nacional en un

periodo de 10 afios.
o Proporcionar a nuestros clientes informacién necesaria de cada uno de los

lugares que visitemos para un mayor conocimiento a lo largo del afio.

7.11. Cuadro de Accionistas

$ VALOR DE "
ACCIONES ACCIONISTA PORCENTAIJE
S

ELSA
SANCLEMENTE

GABRIEL
PENAFIEI

MARTHA
PORTILLA
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7.12. Organigrama Funcional

ACOONITTA

s

l GERENTE
ADMINISTRATIVO v
CPERACIONAL

————
1

_( 1’ el

SERACID I
MARKETING DETC. CONTABLE
G AL CLIENTE cuta CHOFER

7.13. Mini Curriculums del Equipo Gerencial:

Gerente Administrativo y Operacional

Elsa Sanclemente Cisneros

Ingeniera en Administracion de Empresas Turisticas v
Hoteleras., graduada en la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil

Idiomas: Espaiiol e Inglés

Marketing

Martha Portilla Delgado

Ingeniera en Administracion de Empresas, mencion
Marketing. graduada en la Universidad Politécnica
Salesiana.

[diomas: Espafiol e Inglés

Dpto. Contable
Gabriel Pefiafiel Portilla
CPA e Ingeniero Electrénico Industrial, graduado en la

Universidad Politécnica del Litoral.

Idiomas: Espanol, Inglés e Italiano nivel intermedio



8. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing se basa principalmente en cada uno de los analisis
realizados previamente, y las aspiraciones de la empresa. Se han desarrollado v
disefiado estrategias de marketing que permitan alcanzar los objetivos propuestos:
teniendo en cuenta también. los andlisis externos e internos. El propésito es llegar
a nuestro mercado meta y vender la mayor cantidad de paquetes turisticos vy para
lograrlo aplicaremos conocimientos en el manejo de promociones Vv
proporcionando otros valores agregados al cliente. nuestro mercado meta son

parte de la poblacién econémicamente activa.

Se utiliza como herramientas de marketing 5000 volantes, 5000 tripticos.
Twitter y Facebook como redes sociales y la pagina web

www.ecuadventuretrips.com . La identidad de la empresa es la efectividad de

nuestros servicios y la satisfaccion de nuestros clientes.

8.1. Analisis situacional

8.1.1. Analisis de Mercado:

En la localidad existe un nimero considerable de personas que gustan de los
viajes. de visitar diferentes destinos turisticos. aprender en cada experiencia y
disfrutar al maximo cada una de ellas. Con el pasar de los afios las personas que
viven aqui necesitan un desarrollo turistico, alguien que incentive la visita a cada

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

8.1.2. Producto:

En la actualidad existen empresas que realizan la actividad de viajes alrededor
del pais, sin embargo la demanda es muy buena y la mayoria de las que existen se
dedican a prestar sus servicios de transporte. solo alquilan sus furgonetas para el
traslado, se quiere satisfacer esta necesidad que engloba un 55% de la poblacién

del cantdn.

i
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8.2. Anilisis FODA

Fortalezas

Calidad en el servicio al cliente.

Experiencia y profesionalismo del personal.

Ser la primera empresa dedicada a realizar viajes de

turismo especializado en la localidad.

Oportunidades

Convenios entre empresas de diferentes actividades
turisticas.

Apoyo de la [lustre Municipalidad de El Triunfo.

Aportar con el desarrollo turistico del cantén El Triunfo.
Pocos competidores.

El mercado esta en crecimiento.

Debilidades
Ser una empresa nueva en el mercado.

Depender de otras empresas de servicios.

Amenazas
Ambiente actual inseguro para el Turista.
Productos sustitutos a nuestro servicio.

Decrecimiento de la economia.

8.3. Anilisis de Competidores

La empresa emplea como objetivo basico el ganarse al cliente, no pelearse con

el competidor; si se analiza cada uno de los competidores, se puede manifestar
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que no existe ninguno de manera directa. pero muchos indirectos fuera de la
localidad. En el cantén Bucay, a 30 min de El Triunfo se hizo una breve encuesta
en donde encontramos respuestas muy favorables, existe una empresa de tours
llamada “Bucay Ecuatour™ no realiza turismo de aventura, aunque esa localidad
tiene muchos lugares aptos para realizar esa actividad. Esa es una de las

competencias mas cercana.

En Guayaquil por ejemplo existe una cantidad considerable de tour operadores,
“Ecuador Expeditions™ y “Guayaquil Tour Operator Trips & Vacations™ por citar
algunos. Sin embargo es de conocimiento de todos que es en los lugares
paisajisticos donde se realiza turismo de aventura, y El Triunfo es paso obligado

para viajar hacia esos lugares.

Se posee un mercado que proporciona una vision muy favorable, y eso es lo
que incrementa las ganas de ser emprendedores v con profesionalismo, llegar a ser

una de las primeras y mas importantes operadoras del pais.

Los servicios que ofrecen los competidores son paquetes turisticos dentro del
pais, transporte de ida v vuelta. visitas a diferentes destinos, visitas a museos.
visitas a comunas, servicio de hospedaje. alimentacion (opcional), caminatas por

los lugares visitados.

Las rutas que recorren son en su mayoria la sierra del Ecuador, Ingapirca,
Cuenca: Quito, Ibarra, etc, ademas las Islas Galapagos.
Los precios de la competencia varian segun las rutas, segun el nimero de dias de

viaje. se encuentran entre los 300 y 500 dolares.

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

tienen en el mercado, la experiencia adquirida.
Las debilidades de la competencia son: la misma competencia de empresas que
realizan la actividad de viajes de turismo, la dependencia de otras empresas de

servicios.
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8.4. Patrones de Compra

El conocimiento de la personalidad de los individuos es una herramienta muy
util para el marketing. se emplea para el estudio de las pautas de compra y la
realizacién de segmentaciones. posicionamiento de productos. técnicas de venta

personal y mediante publicidad.

Generalmente los patrones de compra se encuentran determinadas por factores
financieros como ingresos, capacidad de endeudamiento, liquidez: y en algunos
casos la capacidad de compra se puede ver determinada por otros factores tales

como edad, incapacidades fisicas. etc.

Se conoce que no todas las personas que tienen la capacidad de adquirir un
servicio lo hacen, porque simplemente el servicio no satisface sus deseos y
necesidades. Cuando el cliente descubre v encuentra en los beneficios del servicio
una respuesta a sus necesidades. deseos y expectativas, entonces puede hablarse

de que tiene voluntad de compra v de hecho lo hara.

8.5. Oferta de Productos y Servicios

Tanto el precio del producto como los beneficios que ofrecen son
determinantes para ubicar el mercado al que correspondera. La influencia del
precio v los beneficios del producto sobre la capacidad y voluntad de compra
significa que un mercado solo existe con respecto a un producto o servicio

determinado, en nuestro caso, servicio de tours alrededor del pais.
Se ofrece servicios que proporcionan aventura y conocimiento, alma ecolégica

y manifestaciones de nuestras culturas. se induce al cliente al gusto por la

naturaleza y pais.

38



8.5.1. Paquetes Turisticos a ofrecer

Como empresa se promociona varios tipos de paquetes turisticos que se
evidencian entonces de que los motivos para efectuar viajes vy a su vez para

planificarlos, responden a una infinidad de causas, a partir de esto tenemos:

Vacacionales:

Obedece principalmente al uso del periodo vacacional, sin embargo la nueva
tendencia de este periodo ya no posee las mismas caracteristicas estacionales que
antes, es decir, las vacaciones se distribuyen en espacios de tiempo mas cortos,

pero repartidos a lo largo de todo el afio.

Deportivos:

Las personas pueden hacer este tipo de turismo en calidad de espectadores o
practicantes. En el primer caso asistiendo a olimpiadas, campeonatos, torneos, en
general grandes acontecimientos deportivos, 0 a su vez como practicantes o

aprendices de una extensa variedad de disciplinas deportivas.

Culturales:

Es uno de los motivos mas antiguos, constituye la oferta de productos turisticos
en los cuales los elementos culturales de los distintos grupos humanos se
comercializan porque se tornan atractivos para los visitantes. Estos elementos
pueden ser: historicos, artisticos, literarios, folkléricos, gastronémicos,

artesanales, arquitectura vernacula y cualquier otra manifestacién popular.

Ecolégicos:

Este importante estilo de hacer turismo asume a la sustentabilidad, la
preservacion y la apreciacion del medio natural y cultural, como sus principales
enfoques. La Organizacion Mundial del Turismo reconoce que esta modalidad es

la de mas rapido crecimiento a escala mundial.
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Religioso o espiritual:

Las peregrinaciones han sido desde tiempos ancestrales, motivo de
desplazamiento de los grupos humanos hacia los santuarios.
Este tipo de viajes es una oportunidad que favorece al turismo, se torna fiel. v su

corta permanencia minimiza el impacto que el turismo de masas provoca.

Ocio organizado:

La visita a los parques tematicos. zooldgicos, parques botdnicos, delfinarios. se
convierten en los mejores ejemplos de esta modalidad de turismo. Personas de
todas las edades, género. creencia religiosa, o nivel econémico tienen momentos
de ocio; éste debe ser apropiadamente administrado, intentando conseguir el

mayor disfrute, sea cual fuere la actividad elegida.

De fin de semana:

Para el efecto existen algunas variantes. La primera que empieza el viernes por
la tarde, v la segunda que aprovecha el sabado y domingo.
En ocasiones se hace uso de feriados, que se extienden desde el jueves hasta el

domingo, o a su vez desde el sabado hasta el martes.

Excursiones Estudiantiles:

LA empresa posee un servicio que se trata de viajes escolares v colegiales
denominado Boy’s Party. Disfrute del programa Boy's Party, el viaje de fin de
afio de su escuela o colegio hacia las Islas Galdpagos. a continuacion se ofrece los

siguientes paquetes turisticos para una expedicién completa e inolvidable:
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Boy's Party: 4dias / 3noches

DIA 1: Vuelo hacia Galdpagos. arribo hacia el aeropuerto Seymour en la Isla de
Baltra, donde serdn recibidos por los guias naturistas. Traslado hacia el hotel

Fiesta ubicado en Puerto Ayora (Isla Santa Cruz). Check In. Almuerzo.

Por la tarde se realiza un tour de kayak (el equipo estd
incluido y esta actividad se realiza en grupos) y deportes
acudticos donde se observa distintos tipos de mangle

entre ellos el negro y blanco: recibirdn clases de buceo

superficial durante la tarde (equipos incluidos).

Por la noche luego de la cena realizaremos un City tour por el malecén donde se

observan Iguanas marinas y Zayapas. Se incluye un helado.

DIA 2: Se navega hacia la Loberia donde podran disfrutar
de una experiencia unica e inigualable de nadar y realizar
snorkel con los famosos lobos marinos. Luego se visita la

playa de los perros, el canal del amor y el canal de los

tiburones. Cena y por la noche Discoteca (de 8 a 10 pm, se

incluye una bebida no alcohdlica).

DIA 3: Salida 8:00 luego del desayuno a la Estacion Cientifica Charles Darwin
donde se observa Iguanas terrestres. el centro de crianza de Tortugas, se recibe
informacioén general de las Islas asi como observaremos al legendario “Solitario
George™. Luego se visita el Rancho Primicias o Mariposas (solo uno dependiendo
de la época), el cual ofrece una espectacular vista del contraste verde de la
vegetacion con el azul del mar, todo esto junto a las Tortugas gigantes en estado
natural. también observaremos algunos tipos de aves como los Pinzones de
Darwin. Retorno al hotel para el almuerzo, por la tarde se visita la hermosa playa

Tortuga Bay. En la noche fiesta de despedida con un coctel.

DIA 4: Desayuno y visita a los Ttuneles de lava. Luego se realiza el transfer hacia

el aeropuerto para tomar el vuelo de retorno.
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Fin de los servicios.

TIPO DE ACOMODACION: Mdltiple
NOTA: El orden del itinerario puede variar por razones de operacion.
PRECIO: $420

Ejemplo: A continuacién ejemplo de uno de los recorridos.
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PASTAZA AMAZONIA ECUATORIANA

16H00 Regreso o Bafios

Noche de hosoedaje en Bofos (2).

Dir Av, 8 de Abril y Juan Montaluo (esguina)
Fonet 2010593 - 2010134 - OB8028339 - 091659686

TAUINES

Alpjomiento 2 Noches en HOSTERIA LA FLORESTA (Bofos oe
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Fin de nuesiros serviclos.

NO INCLUYE:

COSTO POR PERSONA: 300 dolares



8.6. Estrategias de Marketing

Una de las mejores estrategias de marketing para la empresa es conocer las
necesidades v deseos actuales y futuros de los clientes, identificar diferentes
grupos de posibles compradores en cuanto a sus gustos y preferencias o
segmentos de mercado, valorar el potencial e interés de esos segmentos.

Teniendo en cuenta las ventajas competitivas de la empresa, orientarla hacia
oportunidades de mercado, desarrollando un plan de marketing periddico con los
objetivos de posicionamiento buscados.

8.6.1. Objetivos de Marketing

Vender la mayor cantidad de paquetes turisticos aplicando cada una de las

estrategias de marketing.

Venta:
Incrementar las ventas en un 10% minimo mensual para asi la recuperacion de la

inversion sea en mucho menos tiempo.

Posici . ‘
Mantener el crecimiento del servicio.

Incrementar el nivel de notoriedad del nombre de la empresa.

Rentabilidad:
La rentabilidad que se obtendra nos ofrece una reduccion del riesgo v nos dota de
un amplisimo margen y hace muy interesante la inversion, ademas se vera
influenciado por las ventas por empleado, la rentabilidad econémica v la
rentabilidad financiera, el objetivo es el 30% de las ventas en un periodo de un
ano.

8.6.2. Objetivos Financieros
Lo que la empresa desea como sus principales objetivos financieros:
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¢ Solidez: 80% en un periodo de un afio.

e Rentabilidad: 30% de las ventas en un periodo de un afio.
e Utilidades: 30% en un periodo de 1 afio.

e Liquidez: 50% en un periodo de 2 afios.

¢ Valor de la compaiiia: 100% en un periodo de 3 afios.

e Valor comercial: 100% en un periodo de 3 afios.

8.6.3. Segmentacion

La segmentacion se realiza tomando a todas aquellas personas que desean
conocer mas de su propio Pais de manera divertida y participativa, que sean parte
de la poblacién econémicamente activa. Aquellas personas que ademas buscan
aventurar y viajar sin tener que conducir ni preocuparse por buscar en donde
hospedarse, jovenes amantes de los viajes. v sobre todo gustan del los deportes v
mundo ecolégico. Escogimos de toda la poblacién a quienes gustan de los viajes.
de ellos a quienes gustarian utilizar un servicio de tour contratando un operador de

turismo, ese es el nicho objetivo de la empresa.

8.6.4. Mercado Meta

Un mercado se le llama a todos los clientes potenciales que comparten
necesidades en particular y desean que alguien esté dispuesto a comprometerse en
un intercambio para satisfacerlos. Una vez que estas necesidades y deseos estin

respaldados por el poder de compra del cliente, se forma un mercado real.
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Serd determinado en funcién de las expectativas del mercado objetivo

considerando:

© El margen que se afiade al costo de los servicios que ofrecemos.

O

Las percepciones de valor de los compradores.

O

El tipo de paquetes que se realice dependiendo del cliente (nifios/escuelas -
familias - jovenes - adultos mayores).
© Ademds la empresa implementara estrategias de descuentos como:

descuentos por cantidad.

8.7.3. Plaza:

La ubicacion de la empresa es primordial para el éxito de la misma, es por esto
que Ecuadventure Trips esta estratégicamente ubicada en uno de los cantones
conectores hacia varios lugares del pais, ademas dentro del canton se tiene una

ubicacion a la vista de las personas para asi no pasar desapercibidos.

La empresa esta ubicada en el Cantén El Triunfo - Guayas, en la avenida
principal que es muy concurrida por todos los habitantes de la localidad v nuestra
oficina estd a la vista de todo aquel que pase por nuestro cantén. El Triunfo es un
lugar muy reconocido por su extraordinario desarrollo agricola, comercial,
industrial y ganadero: ademds es considerado como uno de los eslabones mas
importantes de la economia de la provincia del Guayas y es paso obligado para
llegar a otros cantones de esta v otras provincias. En esta localidad no existe
alguna empresa que se encargue de proporcionar este tipo de servicio, es por eso
que nos vemos en la necesidad de satisfacer todas aquellas necesidades que no

estan cubiertas hasta el momento.

8.7.4. Promocion:

Para la transmision de informacion hacia los clientes potenciales. la empresa
buscara la penetracion del servicio en el mercado empezando con campaiias de
publicidad ya sea con: volantes, tripticos. Asi también a fin de llegar a un mayor

numero de clientes se usaran redes sociales que es un medio muy utilizado en la
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actualidad. Una vez que se ingrese en el mercado, avudaré de alguna manera los
obsequios que se proporcionaran al clientes en cada uno de los viajes, éstos serdn
llaveros, gorras y esferograficos con el logo y slogan de la empresa, al usarlos sera
un medio de promocion para nosotros: v por ultimo por la efectividad del
servicios un gran medio sera el de boca a boca, pero para eso dependera el nivel
de servicio que se ofrece que sin lugar a duda sera muy bueno,

A continuacién se detalla la especificacién de cada uno de los medios de
promocién de la empresa que se va a utilizar para de esa manera llegar al mercado
que se quiere captar, por medio de los mismos se da a conocer hasta llegar a
posicionarse en la mente de las personas.

Existen muchos medios mediante los cuales se puede promocionar como empresa,

pero se especifica los que se considere ser los mas adecuados; y estos son:

Ecuadventure Trips busca crear una imagen corporativa que motive a sus
clientes a comprar, reconocerla y crear un buen nombre mediante el uso frecuente
de frases como: “Si desea comodidad v seguridad al viajar, Ecuadventure Trips es
lo ideal”, eslogan que la empresa exhibird en sus tarjetas de presentacion,
folleteria y demas papeleria usada por la empresa.

1. Creacion de un sitio Web para brindar informacion clara y detallada del
proceso de produccién y comercializacion, aspectos institucionales de la

empresa y los servicios que ofrece.

2. El logo y slogan de la empresa seran utilizados como medios para

publicitar la empresa y sus servicios.

3. Para desarrollar la labor comercial la empresa disefiara v hara circular
tarjetas de presentacion.

4. Para generar recordacion e identificacion de la empresa y sus servicios, se

obsequiaran gorras y llaveros a los clientes en los que llevan grabados el

logo v slogan de la empresa.
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. Se fijard un afiche publicitario que se exhibird en la oficina de la empresa

con el objetivo de generar recordacién entre los visitantes de la empresa.

Ser parte de la Revista NS GUIA, ubicandonos en un espacio publicitario
dentro de ella.

8.8. Investigacién de Mercado

La metodologia que utilizamos es muy variada; para empezar se hizo una

entrevista a un experto, esta persona supo guiar y mas que nada dio una idea mas

clara acerca de todo lo que conlleva la realizacion de la empresa v en especial el

saber definir el mercado al que queremos llegar para de tal manera se pueda ver

efectividad en la actividad que se realiza.

La entrevista fue grabada para tener constancia de que lo que se realizd es

transparente, a continuacion se detalla la conversacion realizada en dicha encuesta

a fin de plasmar cada palabra para conocimiento de todos.

ENTREVISTA CON WILSON GUTIERREZ, DIRECTOR GENERAL DE

*VACACIONES"
J

1.

Estamos con Wilson Gutiérrez. Director General de la Operadora de
Turismo “Vacaciones™. nos va a comentar un poco acerca de los servicios
que ofrece.

Wilson como esta?

Muy bien, bueno detectamos una oportunidad en el mercado, los clientes.
los consumidores en general buscando mas seguridad. mas garantia y es
por eso que emprendimos el proyecto, para todo negocio debes estar bien
enfocado en el mercado al que va a llegar el servicio que ofreces, una vez

identificado puedes empezar.
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Qué expectativas tienen, ahora que son una empresa grande gracias a la
experiencia y el buen servicio que brindan,

Seguir adelante mejorando nuestra imagen. nuestros servicios, te cuento
que empezamos con una imagen no muy buena, todo era muy sencillo. Me
sentia fantastico de abrir el negocio de mis suefios, pero poco a poco fui
cambiando muchas cosas que ahora me han ayudado a tener muy buena

acogida con los clientes.

Qué tan dificil fue empezar a realizar esta actividad? Ser una empresa
nueva teniendo tanta competencia. Qué tan dificil fue entrar en el mercado

y ser reconocidos?

Te soy muy sincero, al principio no fue complicado ingresar al mercado, lo
complicado fue mantenernos en ser uno de los mejores tour operadores de
la ciudad, la competencia es una de las mas grandes barreras que con amor
a lo que hacernos logramos sobresalir ante ella, nos vemos afectados
muchas veces por un sinniimero de situaciones que nos quieren llevar a un
escalon mas bajo, sin embargo la innovacion, los comodos precios, la

calidad de servicio que ofrecemos logra que superemos estas adversidades.

¢ Qué tipo de viajes realizan, hacia donde apuntan mas sus clientes?

Realizamos viajes de tipo vacacionales, de diversion y esparcimiento,
visitas a museos, pero por estar en Riobamba, las personas apuntan mas a
visitar lugares de la costa. La ruta Spondylus es muy visitada por nosotros,
a pesar del calor que se siente es una experiencia muy buena para nosotros
los del frio (risas).

¢Qué recomendacién puede hacernos, ahora que estamos haciendo este
proyecto que se trata de la misma actividad que realiza la empresa que

usted gerencia?
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Una muy buena recomendacion que puedo hacerles es que empiecen no
pensando en ser grandes, en que todo esta hecho y los clientes irdn a ti
solos, porque jamas llegaran. Siempre se humilde. llega a tus clientes, con
promociones, con innovaciones. con precios que se ajusten al bolsillo de
las personas, haz que te conozcan. trabaja con total responsabilidad v

profesionalismo, esa es la base para el éxito.

Le agradecemos su consejo y nos despedimos no sin antes agradecerle por
su tiempo y paciencia.
Estuvimos conversando con el Sr. Wilson Gutiérrez Director General de la

Operadora de Turismo “Vacaciones”, Gracias por atendernos.

Gracias a ustedes por permitirme compartir este momento, ser parte de esta
entrevista ha logrado que me den ain mas ganas de trabajar (risas). Mucha

suerte..!

Acerca de la encuesta:

Se realizé un andlisis en base a observacion. esto ayudé mucho a identificar a

las personas que iban a ser posteriormente encuestadas.

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

del cantén EI Triunfo y lugares aledafios.

A continuacion el resultado del analisis:

ENCUESTA
1. ;Qué destino turistico le gustaria visitar v por qué?
1. Destinos Turisticos que gustan visitar
(Salinas, Playas,
Costa 41 Esmeraldas.Manta, Canoa)




(Ibarra, Otavalo. Riobamba,
Ambato. Cuenca, Ingapirca,

Sierra 113 Quito)

~ (Puyo. Napo, Parques

Oriente 34 Nacionales- Yasuni)
Galapagos 12
DESTINOS TURISTICOS

17%
6% m Costa
m Sierra
0O Oriente
21% O Galapagos

Se llega a determinar que las personas viajan mas hacia la sierra del pais. un 56%
de los encuestados, un 21% prefiere la costa, el 17% al Oriente v un 6% a
Galéapagos, a este grupo pertenecen chicos de colegios en sus propuestas de viajes

de fin de afio.

2. ;Con qué proposito viaja?

Conocer distintos lugares y culturas

:‘ Practicar Deportes extremos

Estar en contacto con la naturaleza

1 e



Salir en las noches y pasarlo bien

Otro

2. Propésito de viaje

' Conocer distintos lugares y culturas 62
Practicar deportes extremos 29
Estar en contacto con la naturaleza 55 |
Salir en las noches y pasarlo bien 51 |
Otros 3 |

@ Conocer distintos
lugares y cufturas

| Practicar deportes
extremos

O Estar en contacto con
la naturaleza

0 Salir en las noches y
pasarlo bien

| Otros

Las cifras demuestran que los gustos y preferencias de viajar son para conocer

distintos lugares y culturas. seguido de estar en contacto con la naturaleza y la

practica de deportes extremos.
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3. ;Cusdntas veces aproximadamente viaja usted en el afio?

3, Veces que viajan en el

ano l

|1 vez 58

2 veces 43

3 veces 41

4 veces 35

5 veces 12

6 veces 4 |

7 veces 1

8 veces 3]

10 veces 2

20 veces 1
@ fvez

g% 2% i W 2veces
-y 0 3veces

O 4veces
W Sveces
@ Sveces
@ 7veces
O Bveces
W 0veces
@ 20veces

Hasta 3 veces las personas realizan viajes en el afio, esto se pudo analizar en base

a la encuesta.
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4, to al viajar es:

4. Presupuesto de viaje

$50 - $100 21
$101 - $200 73
$201 - $300 62 ‘
Mis de $301 44 ‘

0850 $100
m$101- 8200
0 $201- $300
nMasde 3301

El presupuesto que las personas disponen para viajar esta entre 101 y 300 dolares

en su mayoria.




5. .En qué meses del afio usualmente viaja?

5. Meses que usualmente viaja

Ene 34 #3
| Feb 58 #1
'Mar 20 #7
Abr 39 #2
May 18 #6
Jun 16 #9
Jul 16 #8
Ago 24 #5
Sep 10 #11
| Oct 14 #10
Nov 18 #6
Dic 31 #4

m Ene
m Feb
O Mar
0 Abr
m May
@ Jun

B Jul
0 Ago
m Sep
® Oct
O Nov
@ Dic

Enero. Febrero v Marzo son los meses en que se realizan mas viajes segun la

encuesta realizada.
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6. .Le gustaria que exista una operadora turistica en su ciudad que

SI NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

6. Le gustaria que exista una operadora turistica en la localidad
'Sl 179
NO 21|

@S| mNO

La mayor parte de los encuestados desearian que exista una operadora de turismo
que planifique sus viajes, por lo que es una ventaja para la empresa, se debe cubrir

esa necesidad.
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7. .Cudl es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora

turistica?

Hospedaje v

alimentacién 46

Buen servicio 45

Seguridad 38

Servicio de guianza 22

Nada 21

Transporte 12

Profesionalismo 6

Economia B

Informacién 2

Comodidad 2

| Asesoramiento ;4
@ Buen servicio
4% ® Seguridad
8% O Servicio de guianza
14% O Nada
W Transporte
@ Profesionalismo
14% 259 B Economia

0 Informacién
® Comodidad

Las cifras demuestran que el buen servicio y la seguridad son puntos clave y
especificos que una operadora debe cubrir para cumplir con las peticiones del

cliente.
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8.9. Pronosticos

8.9.1. Prondstico de Ventas

El pronéstico en

(s.f).

Banco Central del Ecuador. (2010).
Drucker. P. La Gerencia Efectiva.
INEC. (2010).

Krapf Kart. J. N. (1953, 1936).
Leadership. T. C. (2006).

Marcos. L. R. (s.f.).

Morand, P. (s.f).

OMT. (1999).

Salinas, E. (2003). Geografia y Turismo.
Wikipedia. (2010).

Wikipedia. (2010).

cuanto a ventas de paquetes es de 4 paquetes turisticos mensuales

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

que supere esta cifra.

8.9.2. Presupuesto de Gastos de Marketing

Lo que Ecuadventure Trips presenta en cuanto a gastos de marketing, aunque
la empresa lo ve mas como una inversion va que gracias al marketing es que se
llega al cliente.

Se presenta la siguiente tabla, detallando los gastos de la empresa en cuanto a

marketing.

PRESUPUESTO DE GASTOS DE
MARKETING

SITIO WEB

VOLANTES

TARJETAS DE PRESENTACION




TRIPTICOS 2000 2100 2200
ESPACIO PUBLICITARIO REVISTA N.S 300 300 300

GUIA
GORRAS/ LLAVEROS 5000 5000 5000

TOTAL GASTOS 19500 19620 19750

8.10. Plan de Contingencia del Plan de Marketing

El Plan de Marketing exige una metodologia a seguir con cierta precision si no
queremos caer en el desorden. Es importante seguir todas v cada una de las etapas

siguientes en el orden descrito.

8.10.1. Analisis de la Situacion.

En este apartado deberemos identificar:

» Competidores existentes

* DAFO (Debilidades, Amenazas. Fuerzas y Oportunidades)

» Productos. precios. descuentos. ubicacion, facturacion. disefio, fabricacién,
finanzas de cada uno.

» Politicas de venta. canales de distribucién empleados. publicidad y promocion.

* Entomo y situacion del mercado. Situaciéon econémica, politica, legal,
tecnoldgica etc.

* Comportamiento del consumidor, patrones de uso del producto, costumbres del
sector. de la industria o el mercado.

» Tendencias y evolucion posible del mercado.

* Situacién de nuestra empresa respecto a politicas de productos. finanzas,
capacidad productiva, tecnolégica de I+D, costes, personal. medios...

* ;Quiénes son nuestros clientes?

» . Por qué compran?

* (Cuéando compran?



» ./ Dénde compran?

* . Cémo compran?

* ;Cuénto compran?

* .Con qué frecuencia?

8.10.2. Tacticas a utilizar

La tactica es una estrategia de orden mas bajo. Acciones para lograr objetivos més
pequefios en periodos menores de tiempo. Tareas mds especificas ¥y no tan
globales como serian las estrategias.

* . Qué debe hacer cada persona en concreto?

* (Cudndo lo debe hacer?

* ;Cémo lo debe hacer?

* ;Quién lo debe hacer?

» ,Con qué recursos cuenta?

* Planificacién del trabajo v tareas

* Recursos técnicos, econémicos y humanos

» Organizacion

8.10.3. Controles a emplear

Se deberén establecer procedimientos de control que permitan medir la eficacia de
cada una de las acciones, asi como determinar que las tareas programadas se

realizan de la forma. método y tiempo previsto.

Existen tres tipos de control:
* Preventivos
Son aquellos que determinamos con antelaciéon como posibles causas de error o

retardo. Permiten tener una accion correctora establecida en el caso de producirse.

» Correctivos

Se realizan cuando el problema ha sucedido.

* Tardios

Cuando ya es demasiado tarde para corregir.

- 60 -



Por este motivo conviene que establezcamos controles preventivos para cada una

de las acciones propuestas.

8.10.4. Feed-back

Retroalimentacion. A medida que se ha implantado el plan de marketing puede
darse la circunstacia de que algunas condiciones iniciales cambien. Por ejemplo
alguna reaccion de la competencia, entrada al mercado de nuevos productos etc..
Esto implica que debemos corregir el Pdmkt segin convenga.

Es importante establecer un plan de contingencias para cada posible situacion

nueva.

8.10.5. Planificacion financiera

El objetivo de este apartado se centra en la necesidad de planificar los costes ¥
presupuestos relacionados con el Plan de Marketing.
Es necesario prever con antelacion todos y cada uno de los costes asi como los

diferentes presupuestos que asignaremos a cada departamento.

. Costes de Publicidad y Promocion

. Costes e ingresos de Ventas

. Costes de Investigacion

. Costes de Desarrollo de Producto

. Costes Logisticos y de distribucién

. Margenes y punto de equilibrio
. Determinacion de presupuesto para cada departamento/area
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9. PLAN OPERATIVO

Dentro del plan operativo se menciona todas las actividades que se realiza en el
dia a dia de la empresa. ese conjunto de operaciones que se llevan a cabo con el
fin de que se conozca lo que Ecuadventure Trips hace como empresa generadora
de turismo en la Jocalidad.

Como empresa se tiene varios objetivos que se quiere conseguir y para esto es
nuestro plan operativo, para plantear los mismos y hacer que cada una de las
actividades que se realice todos los dias, sirvan para llegar a ese fin que como

empresa se tiene v quiere lograr.

La empresa se esfuerza para en el dia a dia poder satisfacer a las cuatro

principales partes interesadas en la gestion de la empresa:

* El Cliente

* La Comunidad
* Los Empleados
* Los Accionistas

El cliente busca la calidad del servicio v la obtencién de un buen valor por su
dinero; la comunidad busca un impacto ambiental y social positivo v proactivo y
un estimulo para el crecimiento econémico: el empleado busca satisfacciéon con su
trabajo, la oportunidad de avanzar en su carrera ¥ una compensacion justa; y el

accionista busca seguridad para su inversion, rentabilidad v crecimiento.
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9.1. Estrategia de Operaciones

Para plantear las estrategias de las operaciones y poder llegar a reconocer lo
que el cliente necesita, mencionaremos la visién del cliente y luego para mayor

conocimiento plantearemos la vision de la empresa.

9.1.1. Visi6én del Usuario Cliente
La necesidad de las personas de desplazarse obedece a satisfacer una necesidad.

e Idear un viaje es vivir una ilusién.

o Informacion sobre el destino de visita.
9.1.2. Vision Organizacional

Planteamiento
Disefio
Organizacién
Reservas
Comercializacion

Venta
9.2. Enfasis en Operaciones

En el mercado se ganara en cuanto a costos gracias a los convenios que se tiene
con los diferentes proveedores, en cuanto a calidad se puede mencionar el
excelente servicio que se brinda. el profesionalismo con el que se trabaja y sobre
todo el amor a lo que se hace.

El tiempo es un factor fundamental en el servicio que se ofrece, se lo maneja

siempre con seriedad.

9.3. Ventajas competitivas
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Tenemos grandes ventajas ya que nuestro servicio es nuevo en la localidad,
poseemos nuestro disefio que se maneja siempre pensando en el bienestar y la
satisfaccion de nuestros clientes, brindandoles comodidad tanto en la reservacion

como en el viaje en si.

9.4. Alcance de las Operaciones

Ecuadventure Trips planifica sus actividades, incluyendo en su sentido mas
amplio el uso pleno de los recursos disponibles con el fin de cumplir con los

niveles establecidos para las metas de calidad de los servicios.

La habilidad de la empresa de entregar un servicio de calidad frente a las
crecientes exigencias del futuro dependera de los cimientos que se construyan en
los aflos iniciales. Los importantes cambios que se necesitan son implementados
en forma progresiva, sin causar impactos negativos en el servicio. El desarrollo
eficiente de las funciones corporativas durante el primer afio de trabajo,
aseguramiento de calidad, administracién de comunicaciones y de recursos

internos y externos, todos los cuales constituyen elementos del plan operativo en

su sentido mas amplio.

Las actividades que realiza en el dia a dia la empresa con eficiencia.

responsabilidad y profesionalismo, son las siguientes:

o La reserva, adquisicién y venta de alojamiento y servicios turisticos,
boletos o entradas a todo tipo de espectaculos. museos, monumentos y
areas protegidas en el pais:

o La organizacién, promocién y venta de los denominados paquetes
turisticos, entendiéndose como tales el conjunto de servicios turisticos
(manutencién, transporte, alojamiento, etc.). ajustado o proyectado a
solicitud del cliente, a un precio preestablecido, para ser operados dentro
del territorio nacional:

o La prestacion e intermediacion de servicios de transporte turistico terrestre

a los viajeros;



¢ La actuacién como representante de otras operadoras turisticas nacionales.
en otros domicilios diferentes al de la sede principal de la representada,
para la venta de productos turisticos;

© La tramitacion y asesoramiento a los viajeros durante el viaje;

© La entrega de informacioén turistica y difusiéon de material de propaganda:

© La intermediacion en la venta de pélizas de seguros inherentes a la

actividad turistica.

9.5. Proceso del servicio

El proceso de operaciones empieza cuando cliente se contacta con la empresa v

concluye al momento del regreso del viaje.

1. Asistencia del cliente con las oficinas para solicitar informacién, costos.
etc. O llamada al call center de la empresa, el servicio al cliente es el
encargado de llegar al cliente. depende de las especificaciones del cliente se
busca el contrato de los servicios que requiere. El contacto es de suma
importancia y puede ser via telefonica. web o bien personal en las oficinas de

Ecuadventure Trips.

2. El cliente que contrate un paquete de los que ofrece Ecuadventure Trips

debe realizar un pago del 50% del costo total.

3. Se procede a contactar los servicios de hospedaje, alimentacién y todos los

requerimientos de e nuestros clientes.

4. Al llegar la fecha del viaje. al cliente se le proporciona el itinerario del
recorrido, ademas recuerdos por parte de la empresa. gorra. llaveros, etc.

Ademas para esto ya debe concluir con la cancelacion del viaje.



5. Se empieza el recorrido, se ofrece el servicio de guianza, y se les
proporciona todos sus requerimientos a cabalidad como la empresa sélida vy

responsable que es Ecuadventure Trips.

6 Regreso a salvo ya que Ecuadventure Trips es una empresa comoda y
segura.

7. Concluyen nuestros servicios.

9.6. Politicas de Ecuadventure Trips

Para alcanzar las operaciones que se realiza con efectividad, la empresa ha

planteado politicas en cuanto a los clientes, comunidad, empleados y accionistas.

La politica para con nuestros clientes es:

* Lograr las Metas de Calidad y adoptar un enfoque orientado hacia el servicio
que incluya un contacto mas estrecho con las personas a través de los diversos
medios de comunicacién disponibles, incluyendo entre ellos un centro de atencién
al cliente para la resolucion directa de inquietudes.

* Atender a los clientes con respeto v sin prejuicios, y evitar proactivamente el

trato preferencial, sino a todos por igual.

La politica hacia la comunidad es:

* Mantener una relacién de trabajo profesional y justa con las autoridades
municipales del canton El Triunfo. reconociendo sus roles respectivos en
representacion del pueblo a quien servimos,

* Tener relaciones justas y honestas con los proveedores.

La politica hacia el empleado es:
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* Promover una cultura abierta dentro de la cual todos los empleados puedan
compartir la visién y misioén declaradas. participando plenamente en hacerlas
realidad.

* Ofrecer la oportunidad de auto-mejoramiento y progreso profesional con
satisfaccion en el trabajo.

« Buscar una mayor eficiencia individual v una optima utilizaciéon de recursos
dentro de una cultura de mejoramiento continuo.

» Permitir una méxima participacion de los empleados en la administracién de la
empresa a todo nivel e implementar una practica de remuneracion ligada al
desempefio.

La politica hacia nuestros accionistas es:

* Proteger su inversion y administrar el negocio a fin de asegurar el retorno sobre
la inversion en el menor tiempo posible.

» Crear un ambiente de negocios estable y transparente en las relaciones.

» Buscar financiamiento de crédito que de lugar a una sélida estructura de capital

que apoye las inversiones necesarias.
9.7. Perfiles de los empleados

Gerente Administrativo y Operacional
Ingeniera en Administracion de Empresas Turisticas y Hoteleras

Idiomas: Espafiol e Inglés minimo.

Marketing
Ingeniera en Administracion de Empresas, mencién Marketing

Idiomas: Espafiol e Inglés
Dpto. Contable

CPA
Idiomas: Espafiol e Inglés

.



Servicio al cliente
Bachiller (Minimo)
Experiencia laboral
Vocalizacién

Idiomas: Espaifiol e inglés

Guianza

Ingeniera en Administracién de Empresas Turisticas v Hoteleras
Especializado en guianza

Idioma: Espafiol e Inglés (minimo)

Experiencia laboral

Chofer:
Profesional
Conocimiento de rutas a lo largo del Ecuador

Licencia especial

9.8. Manual de Funciones

Gerente Administrativo y Operacional:

Se encuentra ubicado en un nivel alto dentro de la organizacién va que su
principal responsabilidad es la gerencia de toda la division a la que esta a cargo,
ademas siendo también gerente administrativo depende su funcion es la de velar
por la armonia de las funciones administrativas de la empresa, ademas de
supervisar y generar reportes de cumplimiento de metas, emitir v revisar toda la
informacién del proceso administrativo de la empresa. Verificar el cierre contable

y administrativo de la misma.

Marketing:
La primera funcién del marketing es la de analizar ¢l mercado, que consiste en

analizar las necesidades, preferencias, gustos, deseos, habitos y costumbres de los

consumidores. Se encarga ademas de todo lo referente a promocion de la empresa.
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Dpto. Contable:

Depende directamente del Gerente Administrativo y su funcién principal es la
de realizar todos los asientos contables (nomina, gastos, etc.), también realiza la
nomina de la empresa, archiva los asientos contables, es responsable del libro
diario de la empresa y de las conciliaciones bancarias, realiza los ingresos y
retiros de personal en el sistema.

Servicio al cliente:

Atender a los clientes de una manera profesional, con un énfasis en la calidad
de servicio
Estudiar la situacion del cliente, confirmando la posibilidad de obtencién de lo
solicitado por el mismo.
Asegurar la venta de los servicios de la empresa.
Desarrollar una escucha activa y dar una argumentacioén adecuada para fidelizar a

los clientes.

Guianza:

Persona que tiene por mision informar. dirigir y orientar al turista durante todo
el recorrido del viaje.
Supervisar la unidad de transporte a utilizar.
Elabora informe al finalizar los itinerarios.
Acompaiia a los turistas en sus compras, paseos, visitas, espectculos y
diversiones.
Controla periédicamente el grupo de turistas que estd bajo su responsabilidad.
Toma decisiones en situaciones especiales que afectan al turista.
Coordina los servicios que se le prestan al turista durante los recorridos,
Asiste al turista en los primeros auxilios y coordina su ingreso a los centros
hospitalarios.

Distribuye el tiempo entre los diferentes untos del itinerario.

Chofer:
Su funcién es la conduccién de los vehiculos de la empresa y de llevar a los

pasajeros en cada recorrido de una forma eficiente y segura.
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9.9. Operaciones diarias

9.9.1. Horarios de Atencion

De Lunes a Viemes de 8:30a 17:00

Sédbados de 9:00a 12:00

9.9.2. Uniformes

Los uniformes son muy profesionales para el personal de oficina, la imagen de
nuestros colaboradores es indispensable va que de eso depende la seriedad que

queremos sea proyectada hacia nuestros clientes.

(CA Mujer: Es una basica falda en tono sobrio con seis botones v un fajin
{, > que forma la cintura, sobrepasa la rodilla dandole un toque estilizado.
| Las blusas son de tonos pasteles, incluyendo blanca, mangas cortas y

\‘/ un chaleco gris con una suave textura, Ademas llevaran un prendedor

con ¢l logo de la empresa.




Hombre: Esta conformado por un pantalén en tono sobrio, recto y

sin pinzas. La camisa es en tonos pasteles, corbata y leva.

El personal que trabaja fuera de nuestra oficina como guia y chofer usara un

vestuario casual que se presentara de la siguiente manera.

Un jean en tono azul o gris, camiseta con el logo de la empresa y gorra (opcional).




9.9.3. Estrategias de Servicio al Cliente

La empresa maneja estrategias que son utilizadas a diario dentro de la empresa

para un mejor trato a cada uno de nuestros clientes. y estas son las siguientes:

1. Para facilitar la forma de pago se otorgara el servicio de pago a crédito no

superior a 30 dias.

2. Para brindar mejor servicio a los clientes se implantara la filosofia de

“entregar el servicio en el lugar y tiempo que el cliente lo necesita™.

3. Buscando facilitar el proceso para realizar pedidos acerca de los diferentes
paquetes. los clientes podran agilizar esta operacién via telefonica o por

correo electronico.

4. El servicio posventa se realizard a través de llamadas telefonicas

confirmando el viaje.

5. La empresa esta dispuesta dia a dia a aceptar sugerencias para el

mejoramiento del procedimiento y del servicio.

6. Se creara una base de datos para los clientes, quienes seran codificados y
se les realizara un seguimiento constante que permita determinar su perfil,

y medir el nivel de satisfaccion con el servicio.

9.9.4. Plan de Contingencia de la Empresa

El proposito de este plan es promover la proteccion y seguridad de todo el
personal asociado a las actividades que Ecuadventure Trips realiza, se dedica a
identificar v describir en su plan de contingencia todos los peligros posibles que

puedan ocurrir en cada una de las etapas del desarrollo de la actividad (incendio,
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fuga, explosion, volcadura. choque, despiste, estacionamiento, guardiania en
garajes o instalaciones cerradas, o con escasa ventilacion, asalto, tiroteos, travesia

por caminos con fango, etc.).

También se tendrd en consideracion las caracteristicas propias de la unidad de
transporte, su mantenimiento mecanico — eléctrico, del entorno geografico. de la
condicion de las pistas y carreteras. y por supuesto de las épocas del afio, etc.

9.9.5. Objetivos del Plan de Contingencia de la Empresa

El objetico principal del Plan de Contingencias de la Empresa es prevenir y
controlar sucesos no planificados. pero previsibles, y descubrir la capacidad y las
actividades de respuesta inmediata para controlar las emergencias de manera
oportuna y eficaz.

Los objetivos especificos son:

o Establecer un procedimiento formal y escrito que indique las acciones a
seguir para afrontar con éxito un accidente, incidente 0 emergencia, de tal

manera que cause el menor impacto a la salud y al ambiente.

o Optimizar el uso de los recursos humanos y materiales comprometidos en

el control de emergencias.

o Establecer procedimientos a seguir para lograr una comunicacion efectiva
vy sin interrupciones entre el personal a cargo del recorrido y las oficinas de

la empresa, asi como cualquier otra entidad requerida.

Este plan contiene las estrategias para cada tipo de accidentes y/o emergencias
potenciales que podrian ocurrir, y permite flexibilidad para responder eficazmente

a situaciones imprevistas.

9.9.6. Capacitacion del Personal
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Durante el desarrollo de las actividades del proyecto, la capacitacion de los
trabajadores consistird en charlas de seguridad. Se enfatizard sobre todos los
posibles riesgos que podrian suscitarse. Se logrard que los empleados estén
familiarizados con los procedimientos para contener y controlar una situacion
cualquiera que esta fuera, estos seran aspectos importantes dentro de las charlas de
capacitacion e induccion.

Es importante que cada colaborador entienda la obligacién de reportar todos
los accidentes e incidentes de salud. seguridad o medio ambiente, propiciando la

retroalimentacion del sistema de prevencion de nuevos eventos de riesgo.

10. PLAN DESARROLLO

En este punto se especifica detalladamente el plan de desarrollo que consta -de
varios factores indispensables que hacen que la empresa pueda manejarse de una
mejor manera, para esto, se debe tomar muy en cuenta que basicamente lo que
engloba es una serie de actividades que realizamos como empresa desde el inicio
hasta que se realiza la apertura del mismo. Dentro del plan de desarrollo se
especifican cada uno de los procedimientos que la empresa realiza y que son de
vital importancia para su desarrollo, se manejaré de tal manera que en el inicio del
diseflo del plan resulte de importancia fundamental la definicién de los
beneficiarios o participantes del desarrollo de la empresa. No es conveniente
iniciar el plan sin una idea clara de los beneficiarios, participantes y beneficios
que éstos percibiran con la realizacion del plan, y se presentard todo aquello que

me permite que el negocio funcione.

Especificaremos mediante fases que forman parte del cronograma de las
actividades funcionales de preparacion, y estas son:

1. La idea: La idea se basa en la observacion, la necesidad de las personas
por viajar, conocer; ademds por la necesidad de aumentar y promover el
turismo en el canton El Triunfo, también viene de la necesidad de

satisfacer nuevas necesidades e iniciar un nuevo servicio.
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El estudio: Obedece a la necesidad de determinar la viabilidad de la idea.
considerando nuestra conveniencia técnica, economica, social y ambiental

v la de nuestros clientes, para poder llegar a ellos.

3. El disefio: Posibilitara preparar las especificaciones del servicio con
suficiente exactitud, acorde con la idea y el estudio. Dichas
especificaciones estaran orientadas hacia la naturaleza y complejidad del
producto.

4. El perfeccionamiento: Debe ser permanente, busca por sobre todo
observar las debilidades del servicio para convertirlas en fortalezas, asi

como potenciar loas aciertos y lograr la mayor satisfaccion del cliente.

10.1. Cronograma de Actividades
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CRONOGRAMA DE LAS INSTALACIONES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD

INICIO DEL PROYECTO

DEFINICION DEL
PROYECTO

ANALISIS DE LA
INDUSTRIA

ANALISIS DE LA
EMPRESA

PLAN DE MARKETING

PLAN DE OPERACIONES

PLAN DE DESARROLLO

PLAN FINANCIERO

ANALISIS DE RIESGOS

El siguiente cronograma se trata exclusivamente de las instalaciones de la
empresa, desde el disefio del plano. hasta la decoracion de interiores, para luego

pasar a la apertura.
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ACTIVIDADES MES 1 MES 2 MES 3

DISENO PLANO DE LAS INSTALACIONES | [
DIVISION AREAS DE TRABAJO "-L |
INSTALACION EQUIPOS

MOBILIARIO

|

DECORACION INTERIORES

10.2. Capacitacion del personal

Se desarrollaran cada seis meses, mediante las cuales se desarrollaran las
destrezas del personal. Dentro de Ecuadventure Trips se maneja la capacitacion
del personal como una gestion integrada e integral del desarrollo personal de los
funcionarios y de mas colaboradores, para fortalecer su vision critica, su sentido
solidario y de pertenencia; propiciando la competitividad de la empresa, implica la
intervencién planificada y participativa en el desarrollo de actitudes, valores.
destrezas y conocimientos requeridos para el logro de objetivos de la empresa.
Significa el proceso integral del hombre, es decir comprende la adquisicion del
conocimiento, el fortalecimiento de la voluntad, la disciplina del caracter y la
adquisicion de todas las habilidades y destrezas requeridas por los colaboradores,
para alcanzar la eficacia v excelencia en la realizacion de sus tareas, funciones y
responsabilidades.

El ingrediente esencial para alcanzar el éxito institucional hasta llegar a una

excelencia - administrativa es la capacitacion del personal.

La inducecién:
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La induccién es el proceso inicial por medio del cual se proporcionard al
individuo la informacion basica que le permita integrarse rapidamente al lugar de
trabajo. Es comin que la induccién incluya: los valores de la organizacion,
misién, vision y objetivos, politicas, horarios laborales, dias de descanso, dias de
pago, prestaciones, historia de la empresa, servicios al personal, etcétera. Ademas
de estos temas, no esta de mas ejercer una sensibilizacion hacia la calidad, al

servicio al cliente v el trabajo en equipo, entre otros puntos.

Entrenamiento en el puesto:

Una vez terminado el proceso de induccion, el empleado de nuevo ingreso
requiere entrenamiento especifico sobre el puesto que van a desempedar. Para
preparar esta informacion es necesario saber cuales van a ser sus

responsabilidades. quien va a ser su jefe directo y el organigrama de la compailia.

Adiestramiento:

El adiestramiento va a auxiliar para que una persona aprenda a desempefiar
sus labores involucriandose de situaciones reales. El adiestramiento se torna
esencial cuando el trabajador ha tenido poca experiencia o se le contrata para

ejecutar un trabajo que le es totalmente nuevo.

Ecuadventure Trips desarrolla técnicas para el buen desempefio del
colaborador dentro de la empresa. pero una que se aplica con mayor éxito es el

método de los cuatro pasos:

1. Prepare al trabajador.
2. Muéstrele el trabajo.
3. Pongalo a prueba.
4. Sigalo en la practica.
Capacitacion y desarrollo profesional:
Cuando hablamos de capacitacion v desarrollo profesional se hace referencia a
la educacién que recibe una persona con el fin de estimular su efectividad en la

posicion que desempena dentro de la compaiiia.
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En el caso de la empresa se utiliza el desarrollo profesional, ya que busca formar a
mediano o largo plazo. lideres y ejecutivos con conocimientos y talentos

-

especificos, por ejemplo: un posgrado en Finanzas.

Si la capacitacion fue efectiva, se podré observar:
e (Cambio de conducta en el personal.
¢ Impacto positivo en la productividad de la empresa.

* Mejoria en el desempefio después de la capacitacion.

10.3. Estrategia de desarrollo

10.3.1. Metodologia de la Investigacion

En el cantén El Triunfo se realizé encuestas a 200 personas de los 70.000
habitantes, que en porcentaje seria el 0.28% de la poblacion del mencionado
canton. Gracias a la participacion y colaboracién de las personas encuestadas se
pudo llegar a la conclusién de que Ecuadventure Trips tendrd mucha acogida.
Luego de pasar por este proceso se puede recalcar que gracias a la informacion
que se obtuvo acerca de las diferentes opiniones se optd por realizar el siguiente
punto v al mismo tiempo sirvié para que la poblacién se concientice en la
necesidad de proporcionar fuentes de trabajo y darse cuenta de su propia situacion

y que con criterios claros sientan la necesidad de buscar soluciones comunes.

Calculo del tamaiio de la muestra
n="?
e =5% =0.05010% = 0.1

Z = 1.96 (tabla de distribucién normal para el 95% de confiabilidad y 5%
error) o

Z = 1.65 para el 90% de confiabilidad y 10% error.

N= 43,700
p = 0.50
g = 0.50
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Se realizaron solo 200 encuestas de las 381 que normalmente se deberian hacer.
por especificaciones anteriores a la realizacion de las mismas. Para el proyecto en

cuestion era necesaria esta cantidad segun lo estipulado.
10.3.2. Asesoria

Con la oportuna asesoria de un experto que fue el Sr. Ricardo Castro quien es
Gerente de un Tour Operador en la ciudad de Riobamba se priorizaron los
problemas mas relevantes, se elaboraron la misién y vision, asi como también los
objetivos generales y especificos de la empresa. Sirvié de ayuda también para el
analisis de la situacién en cuanto a nuestro mercado objetivo, para saber hacia

donde se debe enfocar para proporcionar nuestros servicios de manera efectiva.

10.3.3. Permisos

A continuacion se detallan los permisos para la apertura de la empresa, entre
ellos se posee el permiso Municipal que se obtiene acudiendo a la Ilustre
Municipalidad del Cantén El Triunfo. Después de una reunién exhaustiva
hablando del tema del proyecto y se procede a una inspeccion de las instalaciones.
Otro de los permisos es el del Cuerpo de Bomberos, Rue, Facturacion, Tramites
de afiliacion de personal al IEES y la afiliacion a la Camara de Turismo, Licencia
anual de funcionamiento LUAF, Registro de Funcionamiento en el Ministerio de
Turismo, Constitucién juridica y permiso de operacién del Consejo Nacional de

Turismo, el vehiculo e instalaciones son de propiedad de la empresa.
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icenci iento LU

REQUISITOS PARA LA OBTENCION DEL REGISTRO (OPERADORA)
Formulario de solicitud de inscripcion,

Copia certificada de la escritura pablica de la constitucion de la compaiiia y del
aumento del capital o reformas de estatutos, si los hubiere,

Nombramiento del representante legal. debidamente inscrito en el Registro
Mercantil,

Copia del Registro Unico de Contribuyentes R.U.C.,

Certificado de busqueda fonética. emitido por el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI),

Noémina del personal.

Hoja de vida y copia del titulo académico del representante legal.

Cuando el representante legal de la compaiiia no posea titulo académico a nivel
superior o la experiencia continua de por lo menos seis afios a nivel ejecutivo en
actividades turisticas, la agencia de viaje deberd contratar una persona permanente
que cubra el requisito de capacitacién profesional en el manejo de este tipo de
empresas turisticas. con una experiencia minima de seis afios a nivel ejecutivo o el

titulo académico de empresas turisticas o sus equivalentes,

Justificacion del Activo Real. mediante la declaracion de responsabilidad
efectuada por el representante legal de la compaifiia, con la presentaciéon del
inventario valorado de Activos Fijos Tangibles y conforme con lo que se indica a

continuacion:

Para agencias de viaje operadoras: el equivalente a ($8.000,00 USD) ocho mil
délares de los Estados Unidos de América en Activos Fijos Tangibles
(equipamiento de oficina). Si tuviere mas de una sucursal, deberd aumentar en
Activos Fijos el equivalente (51.500,00 USD) un mil quinientos délares de los
Estados Unidos de América. por cada sucursal a partir de la segunda.
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Formulario para la aplicacion de la Contribucion del Uno por Mil de los Activos
Fijos. debidamente firmado por el representante legal. (Solicitar formulario en la
Ventanilla Unica Turistica). y dos copias adicionales.

Original y dos copias adicionales del comprobante de pago por Registro v
Contribucion del Uno por Mil de los Activos Fijos.

Copia de la Patente Municipal del afio correspondiente.

Los locales destinados para el funcionamiento de Agencias de viaje, deberan
contar con un drea minima de 30 mts2 (treinta metros cuadrados) e independiente

de otra actividad econémica.

El pago por Registro Turistico se lo realiza una sola vez durante el ejercicio de la

actividad econémica.

Renovacién Licencia anual de funcionamiento LUAF

1. Formulario de solicitud de autorizacién de funcionamiento (LUAF),

2. Comprobante de pago de la Patente Municipal y Tasa de Turismo del afio
correspondiente,

3. Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC, en caso de existir
modificaciones, sera necesario la copia del RUC actualizado,

4. Inspeccion aprobada de Control de Calidad.

Con los requisitos solicitados, el contribuyente se acercara a la Ventanilla Unica
Turistica ubicados en los siguientes lugares del Distrito Metropolitano de Quito:

- Administracion La Mariscal (Baquerizo Moreno E7-50 v Reina Victoria.) de
08h00 a 16h00.

- Administracion Zonal Norte (Av. Amazonas y Pereira) de 08h00 a 16h00.

IMPORTANTE:

El pago por Registro se lo realiza una sola vez durante el ejercicio de la actividad
economica,

La Licencia Unica Anual de Funcionamiento (LUAF). debe ser renovada
anualmente, con un plazo maximo del 31 de abril del afio siguiente, caso
contrario el establecimiento se sujetard a las sanciones respectivas.

Las actividades de Agencias de Viaje. Transporte Turistico no requieren del

informe de Compatibilidad de uso del suelo.
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SOLICITUD DE LICENCIA UNICA ANUAL DE FUNCIONAMIENTO (LUAF) 9
PARA ESTABLECIMIENTOS TURISTICCS

Qu=o
L.
Fecha:
No. Registro: Nuevo: Rencvacion:
Propietano |
Fersona wridica:
Represemiants legal.
Nombre del
establecimiento
Registro Unice de Contribuyentes N? Patente
[RUC): Municipat
Cedula de Ciudadania ! Pasaporte:
UBICACION

Farrogquia Sector
Admimistracion zonal Calle:
No. Transversal:
Referencias de
ubicacion
Telefors: Fax: Celular

Fiz Web: E-mail:

CLASFICACION

] Lgences Zs vaje L] cesme: y Salas de uego

] Trenspoete taristico L Recescen dussion § SsTarcimisnic

- Jojamienis [} [wiermedizcion

— Aimarics y bebdas
Tipe:

Categoraa:

CLARACION JURAMENT Z2D4
Ya po'mpfmmzs {0 &N rEpraseniation de |s paraona

Jurkiica iensficada lIneas aTha) SOICHD QUS 13 EMpresa y '@ AdmnEsiracisn Muniopal compstents procedan
£on 133 INEDSCCINNES respectyas 3 13 nomativa turistica vigenle Declars que 3 Informacion agul praporcionada
25 y2rlghed y Me COMDIOTEN 3 333 Tement 3 deposiclones coTsspondientss 3 a3 leyes y ordenanzas
apicabies

DECLARANTE
C2a ! Pasapors No

]
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'



NCQISLTO A€ ! "3.__'

PARA REGISTRO:

a) Nombres completos del representante legal de la Compaiiia;

b) Un listado completo de los documentos que adjunta:

¢) La categoria en la cual desea operar:

d) Domicilio v teléfono de la agencia de viajes para notificaciones posteriores: y,
¢) Firma del Solicitante (Representante Legal)

f) Firma del Abogado patrocinante.

2- tos requeridos:

a) Copia certificada de la escritura de constitucién de la compaiiia, debidamente

inscrita en el respectivo registro mercantil;

b) Original o copia certificada del nombramiento del representante legal de la
compaiiia, debidamente inscrito en el registro mercantil;

¢) Copia certificada del registro tnico de contribuyentes (R.U.C.):

d) Certificados de votacion, copia de cédula de identidad;

e) Curriculos vitae de los ejecutivos y némina del personal administrativo.

f) Certificado del IEPI

3- ACTIVO REAL:
Para agencia OPERADORAS: S 8000.00

Este activo real ampara para poder establecer una sucursal y por cada una que se

adicione aumentard el equivalente a $ 600.00; S§ 800.00; § 1.200.00

respectivamente.
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4- EXIGENCIA ACADEMICA O EXPERIENCIA:

a) El representante legal de la agencia deberd poseer titulo académico a nivel
superior y acreditar idoneidad técnica y operativa en manejo de agencia de viajes;

b) O demostrar la experiencia continua de por lo menos 6 afios a nivel ejecutivo
en agencia de viajes.

¢) Cuando el representante legal no posee cualesquiera de las exigencias constante
en los literales a) o b) del numeral 4, deberé la agencia contratar a una persona de
caracter permanente que cubra el requisito de capacitacidn y experiencia
profesional en el manejo de este tipo de empresas turisticas, la misma que
demostrard que posee minimo seis afios de experiencia a nivel ejecutivo. o poseer
titulo académico en administracién de empresas turisticas o sus equivalentes.

d) Estos requisitos no se exigirdn para aquellas agencia s que se vayan ha

establecer en ciudades que su poblacién sea inferior a 50.000 habitantes.

5-T ITE:

Receptado el expediente en la Gerencia Regional Austro, se remitird a Asesoria
Juridica para la revision de la misma y emitira su informe legal remitiéndose toda
la documentacién al Gerente Regional Austro para que emitiera su opinioén sobre
la exigencia académicas o experiencias tanto del representante legal o de la

persona contratada, segn el caso.

De cumplirse con todas las exigencias se informara al interesado mediante
comunicacion suscrita por el gerente Regional Austro, a fin que proceda a
entregar el contrato debidamente inscrito de arrendamiento del local en donde

funcionara la agencia, y la afiliacion a una camara de turismo.

De no cumplir con uno varios de los requisitos, se le comunicara al interesado
motivando las razones del incumplimiento, a fin de que en el plazo de treinta dias
proceda a efectuar las observaciones que deba subsanar. Si vencido este plazo se
ordenard el archivo en caso de no haberse dado cumplimiento. Debiéndose

reanudar el tramite con una nueva solicitud del interesado.



Cumplidos los requisitos legal v vista la opinion de la autoridad, pasara a
conocimiento del Departamento de Supervision y Control, para que se efectie la
inspeccion del local y verificacion de los datos consignados en lo referente a los
activos reales de la empresa. diligencia que deberd constar en una acta suscrita
conjuntamente con el representante legal de agencia y el funcionario designado
siendo de exclusiva responsabilidad de los suscriptores. Luego de lo cual
entregaréd la orden de pago para que el interesado pague en la Tesoreria de la
Institucién, y se elaborard en este departamento el certificado de registro y
licencia anual de funcionamiento.

Todos los documentos exigidos seran originales o copias notariadas.

El registro y licencia anual de funcionamiento se concedera conjuntamente en la

primera vez.

REQUISITOS PARA QUE LAS AGENCIAS DE VIAJES OPERADORAS
DE TURISMO, Y LOS ESTABLECIMIENTOS DE ALOJAMIENTO
PUEDAN PRESTAR SERVICIO DE TRANSPORTE TERRESTRE
TURISTICO.

Art.7 Por motivos de seguridad y control. las agencias de viajes operadoras de
turismo v los establecimientos de alojamiento, si bien pueden operar con la
modalidad de "transporte propio”, esto es, con vehiculos de sus respectivas
empresas, tienen también la obligacion de cumplir con los requisitos que fueren
establecidos por el Consejo Nacional de Tréansito, para este tipo de actividad, e
inscribir sus vehiculos en el Ministerio de Turismo, para que a su vez puedan
matricular sus vehiculos con placa de alquiler v a nombre de la empresa

propietaria de los mismos, no pudiendo alquilar sus vehiculos a terceros.
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REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL

Para proceder a registrar el nombre comercial en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI) ubicado en el segundo piso de la Cdmara de
Comercio de Guayaquil (CCG) contrataremos los servicios de un abogado
especializado en registros de marcas y patentes como auspiciante (requisito del
[EPI).

El primer paso es llevar a cabo la busqueda fonética, que se realiza previo a la
solicitud del registro de la marca. nombre comercial o lema comercial. Este
procedimiento es recomendable pero no obligatorio por ley. La busqueda permite
tener conocimiento si una marca, nombre comercial o lema comercial no ha sido
previamente registrado o su registro esta siendo tramitado por otra persona natural
o juridica. Este tramite dura 1 semana y requiere una inversion de US $ 16.00. Los
documentos requeridos por el estudio juridico para llevar a cabo la bisqueda son

mencionados a continuacion:

a. Formulario (solicitud de la busqueda fonética) + 1 copia (Firmado junto a un
abogado patrocinador)

b. Papeleta de deposito por un valor de US § 16.00 + 1 copia (No se aceptaran
papeletas en que conste la palabra reimpresion, exigir al Banco el original) solo se
aceptan depdsitos en efectivo realizados en la cuenta corriente nimero 6265391

del Banco de Guayaquil a nombre del IEPI.

El siguiente paso, una vez que la busqueda ha arrojado un resultado favorable, es
decir, que el nombre comercial de nuestra empresa no ha sido ni estd siendo
tramitado por otra persona natural o juridica, podemos solicitar el registro
respectivo.

Este tramite toma 6 meses vy requiere una inversion de US § 144.00. Por otra

parte, los documentos que requiere el estudio juridico para realizar este paso son

los siguientes:
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a. Formulario (solicitud de registro de signos distintivos) +~ 4 copias (firmado
junto a un abogado patrocinador) (debe ser llenado a computador)

b. Papeleta de depésito por $116.00 +2 copias (No se aceptardn papeletas en que
conste la palabra reimpresion, exigir al Banco el original) Solo se aceptan
depositos en efectivo

¢. Si el solicitante es persona natural 2 copias de cédula

d. 6 artes a color de la marca de tamafio 5x5 impresos en papel adhesivo

Finalmente para que el notario certifique el poder especial se dben adjuntar los

siguientes documentos:

a. La minuta elaborada por el abogado

b. una copia de la cédula de identidad.

¢. del certificado de votacion del dltimo proceso electoral del representante legal
de la empresa, y

d. una copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el

registro mercantil. Este tramite toma 1 dia y requiere una inversion de US § 28.00.

Una vez emitida la resolucién favorable de registro del nombre comercial por
parte del IEPI en la gaceta de Propiedad intelectual y trascurrido los 30 dias de
plazo de impugnacion, se debe solicitar la respectiva emision del titulo. Este

tramite dura 1 mes y requiere una inversion de US § 28.00.

Los documentos que requiere el estudio juridico para realizar este tramite son los

siguientes:

a. Formulario para la emisién del titulo firmado por el abogado patrocinador + 2
copias.
b. La papeleta de depésito por un valor de US $ 28.00 realizado en efectivo en la

cuenta corriente menciona anteriormente.
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CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

Habiendo llegado a un acuerdo econémico con el estudio juridico, se procedera a
constituir legalmente la empresa en la Superintendencia de Compatfiias ubicada en
las calles Aguirre v Pichincha. Los servicios legales requieren una inversién de
US S 350.00 sin incluir el valor de las tasas y otros gastos, su tramite toma
aproximadamente 30 dias y el plazo de constitucién es de 50 afos.

El primer paso es hacer la reserva del nombre de la empresa en la secretaria
general de la Superintendencia de Compaiiias y obtener el respectivo certificado.
Es recomendable proporcionarle al abogado 2 o 3 opciones del nombre de la
empresa que se desee registrar. Este tramite es inmediato y no es necesario ningin
documento.

Luego, se debe proceder a realizar las escrituras de la compaiiia en una de las
notarias del cantén Guayaquil. Este tramite dura 2 dias y requiere una inversién de
US § 50.00. La documentacion requerida por la notaria para realizar las escrituras
es la siguiente:

a. Una copia de la cédula de identidad v del certificado de votacién del dltimo
proceso electoral de los socios de la compafiia, la minuta elaborada por el abogado
auspiciante,

b. el certificado original de la apertura de cuenta de integracion de capitales en
uno de los bancos del sistema financiero nacional y

¢. el certificado original de la reserva del nombre emitido por la secretaria general
de la Superintendencia de Compaiiias.

Posteriormente, se deben ingresar por lo menos cuatro testimonios en la secretaria
general de la Superintendencia de Compaiiias previa a la aprobacién. En el caso
de no ser aprobada, mediante una resolucion se dan a conocer las observaciones
que deben ser subsanadas para la posterior aprobacién: si no se han emitido
observaciones, mediante resolucion dispone lo siguiente: “Aprobar la constitucién
y que un extracto dado por la Superintendencia de C ompaiiias se la publique en un

diario del domicilio de la compaiia. Que el notario que realizé los testimonios de
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la escrituras de la constitucion tome nota al margen que el registrador mercantil
inscriba la escritura y la resolucion dada por la Superintendencia de Compafiias.

Que la compaiiia proceda a afiliarse a una de las camaras de produccion.

Finalmente. una vez cumplido con todos los requisitos exigidos por la
Superintendencia de Compaiiias, se entrega la publicacion general del extracto,
copia de la escritura publica inscrita en el Registro Mercantil, copia de los
nombramientos inscritos. copia de afiliacién a una de las camaras de produccion y
copia del RUC.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE

El primer paso que se debe realizar es obtener ¢l RUC para personas juridicas.
Este documento se lo obtiene en las oficinas del Servicio de Rentas Internas (SRI)
ubicadas en la Av. Francisco de Orellana, edificio World Trade Center, torre B.
planta baja: no tiene costo alguno. su tramite toma aproximadamente 30 minutos y
debe ser actualizado anualmente.

Los documentos necesarios para obtener el mencionado documento son los

siguientes:

a. Original y copia, o copia certificada, de la escritura publica de constitucién o
domiciliacion inscrita en el registro mercantil;

b. Original y una copia, o copia certificada, del nombramiento del representante
legal inscrito en el registro mercantil;

¢. Una copia a color de la cédula de identidad y del certificado de votacion del
ultimo proceso electoral del representante legal de la empresa: v,

d. Original y una copia de una planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico o
consumo de agua de los ditimos tres meses anteriores a la fecha de realizar este

tramite.

Una vez obtenido el RUC la empresa estard obligada a realizar la declaracién
anual de impuesto a la renta, la declaracibn mensual de impuesto al valor

agregado (IVA) y a llevar la contabilidad de la compania.
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10.4. Instalaciones

Ecuadventure Trips tiene una oficina que cuenta con una decoracion especial,
cada una de sus paredes seran coloridas. se utilizara adormos y afiches del
Ecuador. Serd muy profesional pero con toques muy caracteristicos de nuestra

tierra.

Las artesanias de nuestras diferentes culturas y pueblos, ademas de pintorescos
cuadros de nuestros hermosos paisajes es lo que podran observar al visitar nuestra

empresa.

10.5. Biasqueda de Proveedores

En este proceso Ecuadventure Trips se encarga de buscar de manera minuciosa
los proveedores que seran uno de los factores fundamentales para el buen
desarrollo de las actividades que se realizan.

Para que un tour operador integre de manera efectiva la sostenibilidad a su cadena
de abastecimiento se requiere el establecimiento de una politica coherente de la
empresa, acompaiiada de un sistema de gestion que establezca objetivos claros v
acciones especificas de desempefio econémico, ambiental y social.

Para establecer esta politica, una empresa necesita conducir una evaluacion del
punto de partida del desempefio de sostenibilidad actual de sus proveedores de
servicios turisticos, para asi determinar las metas y acciones prioritarias. El
sistema de gestion debe incluir procedimientos para monitorear, revisar y reportar
el progreso realizado en la integracién de los principios de sostenibilidad a la
cadena de abastecimiento de la empresa. Esto ayuda a asegurar la transparencia y
permite a los tour operadores adaptar cualquier politica y accién que no haya
alcanzado las metas establecidas. El progreso puede ser medido al compararlo con

la evaluacién inicial.
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CREAR UNA POLITICA

META

Desarrollar una politica coherente para mejorar el desempefio de los proveedores

en cuanto a la sostenibilidad econémica, ambiental y social, asi como también

para integrarla con los sistemas de gestién existentes dentro de la empresa.

ACCIONES

Construir un equipo para desarrollar e implementar la politica.

Agrupar representantes de cada 4rea o departamento en la empresa que
puedan tener un papel importante en la implementacion de la politica en
general, o que se puedan ver afectados por ella.

Crear un equipo de administracion para desarrollar e implementar la
politica en cada fase. tomando en cuenta las habilidades de todos los
departamentos.

Considerar invitar a los proveedores de su empresa a que participen en la
politica y en el proceso de planificacion.

Evaluar las fortalezas y oportunidades de la empresa.

Evaluar las politicas y la posicién actual de la empresa y como estas se
relacionan con los temas de sostenibilidad.

Considerar tendencias y desarrollos potenciales, incluyendo la calidad del
producto, el desempefio de proveedores ¥ mercados, asi como también la
manera en que la empresa interactia con sus proveedores.

Identificar las oportunidades para mejorar el desempefio de sostenibilidad
de los proveedores.

Desarrollar una politica.

Elaborar una vision comun que pueda ser compartida por todos los
departamentos de la empresa, basandose en los resultados de la evaluacién
de fortalezas y oportunidades de la empresa.

Discutir la vision comun con el personal clave e invitarlos a hacer
sugerencias sobre las politicas y acciones para implementar esta vision.
Basandose en estas discusiones y en la vision comun, desarrollar y acordar

una politica y metas estratégicas para mejorar la sostenibilidad de las
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cadenas de abastecimiento, asi como los distintos métodos que podrian ser

utilizados para alcanzar estas metas.

DIRIGIR UNA EVALUACION INICIAL DE LOS PROVEEDORES

META

Evaluar el desempefio actual de sostenibilidad de los proveedores, asi como sus

fortalezas y debilidades, para generar los datos necesarios para el disefio de un

plan de accion sostenible y una base contra la cual se pueda comparar el progreso

a lo largo del tiempo y revisar y modificar la politica y acciones de la cadena de

abastecimiento sostenible.

ACCIONES

Preparar un enfoque para la evaluacion.

Desarrollar herramientas de evaluacion para medir el desempefio de
sostenibilidad de los proveedores.

Seleccionar algunos proveedores para incluir en la evaluacion.

Considerar priorizar ciertos grupos de proveedores, basindose en la
habilidad para influenciarlos y la facilidad con la que se puede enfrentar
cualquier obstaculo identificado. El tratar de abarcar cada tipo de servicio
y cada proveedor o contratista al mismo tiempo puede implicar un alto
costo de recursos.

Evaluar el desempeiio actual de los proveedores.

Utilizar cuestionarios, juntas personales y/o talleres para evaluar el
desempefio actual de sostenibilidad del proveedor, sus fortalezas v
debilidades, sus principales preocupaciones y las dreas claves que
requieren mejoras.

Determinar los niveles generales de conciencia del proveedor, su
capacidad técnica v su deseo de verse involucrado en un programa de
sostenibilidad. En particular, es importante entender sus motivos y valores.
e identificar cualquier reto potencial u obstaculos a la sostenibilidad.
Identificar cualquier oportunidad para la cooperacion adicional con grupos

de interés externos, en particular autoridades locales 0 ONGs.
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Preguntar a los proveedores sobre sus sistemas para la seleccion de sus
propios proveedores. Puede ser posible que ellos va tengan en marcha una
serie de buenas précticas, tales como comprar comida a productores
locales o proveedores orgénicos y/o de comercio justo.

Definir y acordar sobre acciones y metas a cumplir, basindose en la
politica de la empresa para la cadena de abastecimiento sostenible.
Asegurar que los objetivos sean SMART (especificos, medibles, logrables,
realistas y especificos en el tiempo).

Establecer estandares con los cuales se pueda medir el desempefios de los
proveedores (ver cuadro 3).

Asegurar que los estdndares sean alcanzables. Es mejor establecer
estandares que sean realizables y que puedan dar verdadera satisfaccién a
los proveedores y al personal, en lugar de establecer estandares demasiado
ambiciosos y dificiles de alcanzar.

Desarrollar un plan de accién para implementar la estrategia y alcanzar las
metas establecidas.

Acordar responsabilidades especificas para cada departamento asi como
los recursos necesarios para su implementacion, tales como entrenamiento
o informacion técnica. Incorporar planes de accién departamental en los
procedimientos regulares de la empresa para la revision del progreso y la
evaluacion del personal.

Preparar un calendario de implementacion para el plan general y para cada
accion individual.

Correr la voz

Informar a los proveedores acerca de la politica de sostenibilidad y su plan
de accidn, y de los beneficios de un mejoramiento en el desempeiio
ambiental, social y econdmico, a través de los canales normales de
comunicacion de la empresa. talleres v juntas entre los proveedores y los
representantes de la empresa. I Informar al personal acerca de la politica
de sostenibilidad y su plan de accion a través de talleres de entrenamiento.
sesiones informativas, materiales de retroalimentacion y la capacitacion
interna sobre el como elevar el conocimiento de la politica y brindar apoyo

a los proveedores.
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e Establecer un sistema para mantener al personal informado del progreso.
como por ejemplo a través de boletines informativos y el intranet. 1 Poner
el plan en marcha | Priorizar la participacion de los proveedores en las
primeras fases del programa. basandose en consideraciones econémicas y
administrativas. Puede ser mas practico comenzar solamente con unos
cuantos destinos y/o proveedores selectos en lugar de tratar de introducir
el programa en todos lados al mismo tiempo.

¢ Reconocer que los proveedores pueden tener diferente prioridades para las
mejoras y que es casi seguro que su progreso llevara ritmos diferentes.

e Entender que los cambios toman tiempo. Es importante enfocarse en
alcanzar mejoras continuas en lugar de tratar de alcanzar todas las metas a
la vez. La clave es iniciar programas con todos los proveedores para
mejorar su desempeiio y obtener mejoras posibles de medir a lo largo del
tiempo.

® Considerar trabajar con otros socios, incluyendo autoridades publicas,
ONGs y otros tour operadores que trabajan en el mismo destino, para asi
impulsar un mejor desempefio de sostenibilidad de todos los proveedores,
por ejemplo al desarrollar un enfoque comtin en ciertas areas geograficas o

de distribucion.

ESTABLECIMIENTO DE ESTANDARES DE DESEMPENO SOSTENIBLE Y
CRITERIOS DE COMPRA

El establecimiento de estandares para aspectos especificos del desempefio de
sostenibilidad es parte central de cualquier sistema de contratacién preferente
basado en criterios de sostenibilidad. Los estandares de una empresa deben
reflejar los temas claves de sostenibilidad que constituven la base de su politica
sostenible.

Los estandares daran los criterios que una empresa puede utilizar en la seleccion
de proveedores y al ofrecer oportunidades adicionales de promocién e incentivos a
sus proveedores. Los estandares también pueden ser incluidos en cualquier

contrato firmado con los proveedores.



Los estandares pueden basarse en ¢l desempefio (midiendo niveles especificos de
desempeflo), en el proceso (basandose en mandatos de procedimientos y
practicas) o en ambos. Los estdndares deben ser los suficientemente elevados para
que representen una verdadera mejora de los proveedores, pero también deben
estar a un nivel cuyo cumplimiento sea realista. Asimismo, es importante que sean
suficientemente flexibles para acomodarse a las diferentes condiciones
ambientales y socio-econdmicas v a los distintos tamafos y niveles de capacidad

téenica de los proveedores.

Es muy util involucrar al personal y a los proveedores en la definicion de los
estandares de desempefio sostenible. Los proveedores de una empresa pueden dar
informacién valiosa sobre temas locales y condiciones que pueden afectar el
potencial para mejorar su desempefio para alcanzar la sostenibilidad.

En algunos casos, los tour operadores son duefios v operadores de alojamiento y
otros servicios, y por lo tanto tienen control directo sobre la implementacién de
cualquier medida de sostenibilidad. Dichos servicios deben de cumplir, y de
preferencia exceder, los estandares que los tour operadores requieren de otros

proveedores externos a quienes contratan.

Procedo a mencionar un hotel de cada una de las ciudades y lugares que
visitaremos més importantes del Ecuador. La empresa tiene convenios con ellos, y

por la cantidad de clientes se realizaran descuentos.

Hotel Rio Piedra (Cuenca)
C/. Presidente Cordova 8-40 y Luis Cordero

!PSIEDRA Telf: 593-7-2843821 / 2839679 - Cell: 095428053
Email: riopiedrahosp@yahoo.es

Hostelling International (Quito)
C/. Joaquin Pinto 325 y Reina Victoria
Telf: (593) 022543995 / 022508221
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Hostal Isla de Banos (Baios)
C/. Thomas Halflants y Montalvo
Telf: 03-2740609

Hotel El Tiburén (Atacames)
o ) Malecon de la Playa & Cayapas

m Fono: 2731145

www.hoteltiburonatacames.com

Hotel Salinas Costa Azul (Salinas)
e | e, Direccion: Calle 27 y Gral. Enrique Gallo

| L # Mn‘, Fono: 04-2774268 — 2774269
Cﬂm M E-mail: salinashoteles@gmail.com

info@salinashoteles.com

Suministros de oficina:
Papelesa

Bic

Equipos de Oficina:
Computron
Siglo XXI

Inmobiliario:
El Madero Mueble

Muebleria Ruiz
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11. PLAN FINANCIERO

Este es el plan financiero de la empresa. en el se detallan todos y cada uno de
los valores en sumas y restas de lo que la empresa necesita para sobrevivir,
tenemos el inventario inicial especificando descriptivamente todo lo necesario
para la apertura de la empresa, desde el alquiler del local, muebles, equipos, etc.,
con sus respectivos precios. También 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
objetivos a la vez puede no ser facil. pero la sensacién de control y poder que

conlleva tomar decisiones bien pensadas hara que valga la pena el esfuerzo.

Un plan financiero se puede definir como herramienta empresarial que sirve
para la cuantificacion y el seguimiento de los objetivos a conseguir por la empresa
y ayuda en la toma de decisiones de inversién y financiacion.

La planeacién financiera es el proceso que ayuda a darse cuenta de la situacién
financiera actual de la empresa. determinar metas y objetivos, v desarrollar
estrategias que guiaran hacia el logro de esas metas. La planeacion financiera
comienza con el reconocimiento que cada uno haga, de que todos poseen

necesidades y objetivos diferentes.

No obstante, el proceso de planeacion financiera personal debe ser un proceso
integrado. A pesar de que existen diferentes dreas o partes del mismo, el cambio
en una de éstas puede impactar la habilidad para lograr nuestras metas. Por ello, es
importante ver la fotografia completa antes de tomar alguna decisiéon que pueda

impactar el bienestar financiero futuro de la empresa.
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1 MES GARANTIA 400,00 | 400,00
TOTAL 800,00
2 ESCRITORIOS GERENCIALES 270,00 540,00
3 ANAQUELES 100,00 300,00
6 SILLAS 48,00 288,00
1 JUEGO DE MUEBLES 1200,00 1200,00
1 COUNTER DE RECEPCION 540,00 540,00

PAQUETES HOJAS A4 40,00
CARPETAS 2,00
SOBRES 2,00
ROLLO DE FAX 8,00
TINTA PARA IMPRESORA 60,00
ESFEROS/ LIQUID PAPERS 4,00
TOTAL 116,00
1 ACONDICIONADOR DE AIRE 852,00 852,00
1 FAX 248,00 248,00
1 CENTRAL TELEFONICA 358,50 358,50

;. T

COMPUTADORAS

762,50 |

3050,00

1458,50

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL

928,53

928,53

CONEXION INTERNET

50,00

RED DE COMPUTADORAS

250,00

TOTAL

700,00

1 NEVERA ;

1 CAFETERA 38,00 38,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 160,00 160,00
1 VAJILLA 65,00 65,00
1 MICOONDAS 159,99 159,99

TOTAL

742,99
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VOLANTES (IMPRESION)

10000 240,00
10000 | TRIPTICOS (IMPRESION) 250,00
10000 | TARJETAS DE PRESENTACION 120,00
1 DISENO PAGINA WEB 950,00
1 PUBLICIDAD REVISTA NS GUIA/ 1 PAG. 500,00

TOTAL

1 MUNICIPAL 120,00
1 BOMBEROS 135,00
1 CAMARA DE TURISMO 300,00

TASA DE HABILITACION 35,00

TOTAL 555,00
1 CONSTITUCION DE LA EMPRESA 635,00
100 | FACTURAS/RUC 25,00
660,00
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FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO "JARDIN AZUAYO" LTDA

TABLA DE PAGO
 Tipo de Prestamo: Ordinario Cuota Variable
S
(Monto: ____5.000,00|
Tasa de interes: - 12,0%
Numero de Cuotas: 12
Frecuencia de Pago: = 30 dlas
Seguros: 3,5% Anual
= RUBROS
CUOTA FECHA CAPITAL INTERES SEGUROS TOTAL A PAGAR SALDO CAPITAL
0 . _ . _____5.000,00
1 | ENERO 41667 63,29 187 481,83] 4.583,33
2 | FEBRERO | 41667 54,27 1,72 47266 . 4.166,66
3 - MARZO 416,67 52,74, 1,56 B ~470,97| 3.749,99 |
4 ABRIL | 416,67 4594 1,40 464,01 333332
s | mavo 416,67 42,19 1,25 46011  2.916,65
6 JUNIO 416,67 35,73 1,09 453,49, 2.499,98
7 ~JuLio 416,67 31,65 0,94 449,25 ~ 2.083,31
8 | AGosTO 41667 2637 078 443,82  1.666,64
9 | SEPTIEMBRE 416,67 20,42 0,62 | 437,71  1.249,97
10 |  OCTUBRE 41667| 1582 047 4329 83330
11 |  NOVEMBRE 416,67 1058 031 427,53 416,63
12 DICIEMBRE 416,63 5271 016] 422,06 0,00
____TorAL | 416670 _38843|.,, 11,70 __456683) ___ 0,00




ACTIVOS FIJOS Y DEPRECIACIONES

3 | ESCRITORIOS GERENCIALES

2 | ANAQUELES 100,00 200,00
7 | SILLAS 48,00 336,00
2 [ JUEGO DE MUEBLES 1200,00| 2400,00
1| COUNTER DE RECEPCION 540,00 540,00

3| COMPUTADORAS

e

2287,50

IMPRESORA MULTIFUNCIONAL

928,53 !

ACONDICIONADOR DE AIRE

852,00
1| FAX 248,00
1| CENTRAL TELEFONICA 358,50

TOTAL
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DEPRECIACIONES

~ MUEB.Y EQUIP. DE OFICINA . 574450 114890
EQUIPOSDECOMPUTO | _ 321603 1.072,01

- Sy - Sipeet— TOTAL e _ 2.220,91

TOTAL DE DEPRECIACION ANUAL 4.280,91

TOTAL DE DEPRECIACION MENSUAL 356,74
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ACTIVOS INTANGIBLES Y AMORTIZACIONES

1 MUNICIPAL 120,00
| BOMBEROS 135,00
1 CAMARA DE TURISMO 300,00
1 TASA DE HABILITACION 35,00

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

635,00

FACTURAS RUC

25,00

VOLANTES (IMPRESION)

TRIPTICOS (IMPRESION)

250,00

TARJETAS DE PRESENTACION
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120,00

1 | DISENO PAGINA WEB am L my ~ |9s0,00
PUBLICIDAD REVISTA NS GUIA/ 1
D N L P R S .. S
S N _TOTAL L= 2.060,00
_ e e
ACTIVO COSTO DE ADQUESICION TOTAL DEPRECIACION ANUAL
| PERMISOS DE APERTURA 590,00 - - 118,00 .
| PERMISOS PREOPERATIVOS 660,00 - 132,00
. PROMICIONYPUBULCDAD | 2.060,00 412,00
- T0TAL S 662,00
TOTAL DE AMORTIZACION ANUAL :
- 662,00
DE AMORTIZACION
TOTAL DE MENSUAL 55,17
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PROYECC

IONES

PROYECCION MENSUAL ECUADYENTURE TRIPS! ARO 2012

ENE FEB MAR ABR | MAY JUN JuL AGO SEP ocr NOY DiIC  |[TOTALIARO|
mm
GERENTE Y ADMINISTRADOR 300,00 | 300,00 | 30000 | %0000 | 30000 | 30000 | 300,00 | 30000 | 30000 | 30000 | 30000 | 30000 | 10.80000
JEFE DE MARKETING / CONTAB 700,00 100,00 | 10000 | 70000 | 70000 | 10000 | 700,00 | 70000 | 700,00 | 700,00 | 70000 | 70000 | 240000
RECEPCIONISTA 400,00 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 40000 | 400,00 | 40000 | 40000 | s0000 | 400,00 [ 480000
GUIA 700,00 700,00 | 70000 | 70000 | 70000 | 100,00 | 70000 | 70000 | 70000 | 700,00 [ 70000 | 700,00 | 340000
CHOFERES (2) 960,00 | 960,00 | 960,00 [ 96000 | 960,00 | 960,00 | 360,00 | 96000 | 36000 | 96000 | 36000 | 96000 | 11.520,00
3.660,00  3.660,00 3.660,00 3.660,00 366000 3.660,00 366000 366000 3.660,00 3.660,00 366000 3.660,00
ENERGI A ELECTRICA 70,00 70,00 70,00 10,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
AGUA 8,00 8,00 3,00 8,00 8,00 8,00 2,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 96,00
TELEFONIA 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
128,00 128,00 12800 12800 12800 12800 12800 12800 12800 12800 12800 128,00
LOCAL 400,00 | 40000 | 40000 | o000 | 40000 | 400,00 | 40000 | 4oo00 | soo00 | aoopo | aoooo | 40000 | 430000
400,00 40000 400,00 40000 40000 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
MANT. EQUIPOS 120,00 120,00 120,00 120,00 480,00
MANT. VEHI CULD (2) 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 32000 | 384000
320,00 320,00 ' 440,00 320,00 320,00 ' 440,00 320,00 320,00 ' 440,00 320,00 320,00 440,00
DIESEL 2 VEHICULOS 700,00 | 700,00 | 70000 | o000 | 7oo000 | toooo | 7oo00 | o000 | toooo | tooo0 | 70000 | 70000 | 840000
700,00 i
SUMINISTROS DE OFICINA
ESFEROGRAFICOS 4,00 4,00 4,00 4,00 16,00
PAQUETES DE HOJAS 40,00 40,00 40,00 40,00 160,00
CARPETAS 2,00 2,00 2,00 2,00 8,00
SOBRES 2,00 2,00 2,00 2,00 8,00
ROLLO DE FAX 8,00 8,00 8,00 8,00 32,00
TINT A PARA IMPRESORA 60,00 £0,00 60,00 60,00 60,00 60,00 360,00
116,00 £0,00 56,00 £0,00 116,00 £0,00 56,00 £0,00
63.560,00 |
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GASTOS DE ECUADVENTURE TRIPS

GERENTE ADMINISTRATIVO 900,00

JEFE DE MARKETING/ CONTAB 700,00
 RECEPCIONISTA 400,00
GUIA 700,00
CHOFERES 960,00
ENERGIA ELECTRICA 70,00
AGUA 8,00
TELEFONIA 50,00

DIESEL 2 VEHICULOS 700,00

_ SUMINISTROS DEOFICINA
ESFEROGRAFICOS 4,00

PAQUETES DE HOJAS 40,00
CARPETAS 2,00
SOBRES 2,00
ROLLO DE FAX 8.00
TINTA PARA IMPRESORA 60,00
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ESTADO DE RESULTADOS MENSUAL 2012

ESTADO DE RESULTADO MENSUAL 2012

ENERD [FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | Jumio | Juuio | aGos. | sept. | oct. | mov. | Dic. o
VENTASNETAS 1960000 60000 tes0000] 96000| tes8000| tess000| w50000| 150000 150000 es000| wes0s| weso00| 23077000
(-JCOSTOS DE YENTAS eso0on | wsoog0| 50000 wso000| wesooo| t2esooo| 00000| wooooo]| wooopo| sonoo| 50000| nse000] 15480000
UTILIDAD BRUTA EN YENTAS 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 | 6.350,00 | 75.970,00
(-) GASTOS DE ADMIISTRACION Eossn|  (eomwan| (osasn] oman| (oman| mossn| mossan| omon] mosssn| eman| (esmean| (owsan| (599869

Sueldos y Salarios| 266000 | 266000 3e6000| ase000| 3se000| 3ssop0| 3es000] aeso00| assoo0| 3e000] 3es000] 286000

SeviiosBasicos| 12800 weo0| wsoo| wsoo| wmoo| wseo[ wseo| wsoo| wsoo| wsoo| wsm| wsoo

nrendo| 40000 4000 soogo| 4oopo| woooo| soopo| soooo| soopo| soooo| woooo|  eoopo| 4000

Mantenimiento| 22000 22000 saoo| 000 000 wopo|  awoo| dwoo|  weoo|  wom|  s0m] w00

Suministros de Oficina| 118,00 ; g0  seoo|  e000 : 116,00 : g000|  se00] 6000 ,

Depreciaviones| 35674 | 6,74 | 3674|674 | 9674|274 |  0674|  674|  m6n4| o] dek| %6

Amottzaciones|  Ba| W] Wmm|  ®mw|  m0|  m0|  sw| w0 ®m@|  wmy| %0 w0
UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCI 1.064,09 | 118009 | 100009 | 148409 | 135009 | 1.290,09 | 1464,09 | 1580,09 | 140009 | 137409 137009 | 131009 | 15.983,09
(- COSTOS FINANCIERQS e e e wsse| | s ows|  @an| @] mssal s man|  (340.96)
UTILIDAD ANTES DE REPARTO A TRA[ 100080 | 112582 | 947.35| 143805 | 1307.90 | 125436 | 143245 | 155372 | 1379.67 | 135827 | 135954 | 130482 | 15.642,13
(15%REPARTODEUTLDAD TRABADOR] (o) (esan|  wam|  @sral e ess)  omem|  mos| s  osne|  @msn)| sl e
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS A LA| 850,68 | 956,94 | 80525 | 122243 1im71] 1.066.21] 121758 | 132066 | 147272 | 115453 | 1.15561] 1109,09 | 13.29581
(- 25% IMPUESTOS A LA RENTA csn|  @e2e| o] posen| may| eesm|  pods|  oom| oo (eesy| (@esn| wma| ()
UTILIDAD NETA 83801 7| 60393 9es2| 83378 79966 | o1ae| 9s050| 7954 sesso| ses7i| s382| 9978s
AMORTIZACION §517| 507| 5507| 9547| 5507 5507|5507 | S547| 6547| 5507 5507 S5.07| 66200
DEPRECIACION were| e | ene|  osens|  wene|  wmene|  oses| omee| s  mene|  men|  men| 420001
UTILIDAD REAL 104992 | 112962 | 101584 | 132873 | 124569 | 121156 | 132509 | 140241 129145 | 1277.81 | 127862 | 124373 | 194,77
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ESTADO DE RESULTADO TRIMESTRAL /2012

" 7T e
1| ESTADO DE RESULTADOS TRIMESTRAL v riestre | Trimestre mm':m
VENTAS NETAS | 55.800,00 | 56.920,00 | 58.500,00 ' 59.550,00
| : _ _
(-) COSTOS DE VENTAS ‘ 37.500,00 | 37.800,00 |39.000,00 |40.500,00 |
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 18.300,00 | 19.120,00 | 19.500,00 |18.050,00
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 14.945,39 1 14.885,39 |14.945,39 | 14.885,39
| Sueldos y Salarios | 10.980,00| 10.980,00| 10.980,00 | 10.980,00
Servicios Basicos | 384,00 _ 384,00 . 384,00 | 384,00 |
Arriendo | 1.200,00 1.200,00 ' 1.200,00 | 1.200,00 '
Mantenimiento| 1.080,00) 1.080,00  1.080,00| 1.080,00
Suministros de Oficina 176,00 116,00 \ 176,00 116,00
Depreciaciones \ 1.070,23| 1.070,23 l 1.070,23 } 1.070,23 |
| Amortizaciones 5517, 5517| 5517 55,17/
: : i i
i UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 3.354,61 } 4.23461 455461 4.164,61 ‘
| (-) COSTOS FINANCIEROS 170,31 123,86 ‘ 78,43 \ 31,64
;E‘ILIDAD ANTES DE REPARTO A TRABAJADORES ' 3.184,30 | 4.110,75 | 4.476,17 | 4.132,96
| (-) 15% REPARTO DE UTILIDAD TRABAJADORES | (477,64) | (616,61) ‘ (671,43) I‘ (619,94) |
| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS A LARENTA | 2.706,65 3.494,13 | 3.804,75 |3.513,02
(-) 25% IMPUESTOS A LA RENTA | (676,66) (873,53) (951,19) (878,25)
UTILIDAD NETA 2.029,99 | 2.620,60 | 2.853,56 |2.634,76
i DEPRECIACION Y AMORTIZACION 1.120,41 1.120,41 1.120,41 1.120,41
i UTILIDAD REAL 3,150,40 | 3.741,01 | 3.973,97 @ 3.755,17
Se realizé un incremento porcentual de:
Ventas 3,5%
Sueldos y Salarios 4%
Servicios Basicos 1%
Arriendo 1,5%
Mantenimiento 1,5%
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57.753,00 |58.912,20 |60.547,50 |61.634,25
38.812,50 }39.123,00 40.365,00 i‘41-917,50 .
18.940,50 1 19.789,20 | 20.182,50 |19.716,75 |
1 15.422,63 |15.362,63 | 15.422,63 | 15.362,63
11.419,20 |11.415,20 |11.419,20 |11.419,20
387,84 387,84 387,84 387,84

| 1.218,00 |1.218,00 \ 1.218,00 1.218,00

1.096,20  1.096,20 _|1.096,20 11.096,20

17600 |116,00 176,00  |116,00

|
|
J
1
| 1.070,23|
’ I

1.07023| 1.070,23| 1.070,23
55,17.[ 55,17 55,17IT 55,17 |

% 3.517,87 4.426,57 4.759,87 l 4.354,12

3.517,87 4.426,57 |4.759,87  4.354,12

(527,68) |(663,98) |(713,98) |(653,12)
12.990,19 3.762,58  4.045,89  3.701,00

.i (747,55) | (940,65)  |(1.011,47) |(925,25)

224264 282194 3.03441 |2.77575
112041 112041 112041 112041
TOTAL DE ANO 2 15.356,38
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# =3t

59.774,36 | 60.974,13 |62.666,66 | 63.791,45
40.170,94 |40.492,31 |41.777,78 |43.384,61
19.603,42 20.481,82 20.888,89  20.406,84
15.917,99 |15.857,99 |15.917,99 | 15.144,51
11.875,97 |11.87597 11.87597 |11875,97
391,72 391,72 391,72 391,72
1.236,27 [1.236,27 123627 | 1.23627
111264 [1112,64 (111264 111264
176,00 116,00 176,00 116,00
107023 107023  1.070,23 356,74
55,17 55,17 55,17 55,17
3.68542 4.623,83 4.970,89  5.262,33
3.68542 4.623,83 4.970,89 5.262,33
(552,81) |(693,57) |(745,63) |(789,35)
3.132,61 [3.930,25 |4.22526  4.472,98
(783,15)  |(982,56) |(1.056,31) |(1.118,24)
112041 1112041 1120,41

=7 il esppee—

TOTAL DE ANO 3

16.302,47
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DEPRECIACION '( AMORT]ZACION
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ESTADO DE RESULTADOS ANUAL 2012 ANO O ANO1 ANO2 | ANO3 ARO4 ANOS
| VENTAS NETAS 230.770,00 | 238.846,95 | 247.206,59 | 255.858,82 | 264.813,88
( ) COSTOS DE VENTAS 154.800,00 160.218,00 | 165.825,63 | 171.629,53 | 177.636,56
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 75.970,00 78.628,95 81.380,96 84.229,30 87.177,32
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION (59.986,91) |(62.011,87) |[(63.993,31) |(66.050,07) |(68.185,10)
Sueldos y Salarios 43.920,00 45.676,80 47.503,87 49.404,03 51.380,19
i i Servicios Basicos 1.536,00 | 1.551,36 1.566,87 1.582,54 1.598,37
Arriendo 4.800,00 4.872,00 |  4.945,08 5.019,26 5.094,55
Mantenimiento 4.320,00 4.384,80 4.450,57 4.517,33 4.585,09
Suministros de Oficina 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00
Depreciaciones 4.280,91 |  4.280,91 4.280,91 4.280,91 4.280,91
| =B Amortizaciones 662,00 662,00 662,00 662,00 662,00
'UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 15.983,09 16.617,08 | 17.387,66 | 18.179,23  18.992,22
() COSTOS FINANCIEROS iz 388,43 1 - - -
UTILIDAD ANTES DE REPARTO A
TRABAJADORES 16.371,52 16.617,08 17.387,66 18.179,23 18.992,22
(-) 15% REPARTO DE UTILIDAD TRABAJADORES (2.455,73) (2.492,56) (2.608,15) 2.?26_._88_} (2.848,83)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS A LA RENTA 13.915,79 14.124,52 14.779,51 15.452,35 16.143,39
H 25% IMPUESTOS A LA RENTA (3.478,95) (3.531,13) {3.594,38) (3.863,09) (4.035,85)




DATOS DEL ESTADO DE RESULTADOS ANUAL:

Se realiza un incremento anual de:
Ventas

Sueldos y Salarios

Servicios Basicos

Arriendo

Mantenimiento

3,5%
4%
1%

1,5%

1,5%
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De: 01 de Enero del 2011 al 31 de Diciembre del

LR 1 ] . = - e, . 2
Ventas Netas 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.960,00 18.980,00
TOTALDEINGRESOS |  18600,00|  18.600,00 18.600,00 18.960,00|  18.980,00
‘Compras al Contrato _ 1
Proveedores | 12.500,00|  12.500,00 | 12.500,00 | 12.500,00|  12.650,00 |
Sueldos y Salarios [ 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 |
Servicios Basicos i 128,00 | 128,00 128,00 12800 128,00
Arriendo 400,00 400,00 400,00 400,00 ~ 400,00
Mantenimiento 320,00 320,00 440,00 320,00 320,00

A AT . -

Reparto de utilidad trabajadores 15% 150,12 168,87 142,10 - 215,72 196,18
SRI 212,67 239,24 201,31 305,61 277,93
‘Suministro de Oficina 116,00 0,00 60,00 56,00 60,00
Depreciaciones 356,74 356,74 | 356,74 356,74 356,74
Intereses Financieros - ' PO R i !
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Amortizacion 55,17 55,17 55,17 55,17 55,17
s L ST (5 — 5 7~ T e T
(-)Flujo de Caja Sin Financiamiento 701,30 | 771,98 656,68 962,76 875,98
Amortizacion 481,83 472,66 470,97 464,01 460,11
Depreciaciones 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74
Total de Flujo de Caja | 1swoss| 16013 1.484,39 178351 169283

Intereses Financieros ‘ -63,29 -54,27 -52,74 -45,94 -42,19
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| 18.980,00|  19.500,00 19.500,00 19.500,00 19.850,00 19.850,00 19.850,00 230.770,00
18.980,00|  19.500,00 19.500,00 19.500,00 19.850,00 19.850,00 19.850,00 230.770,00

| 1265000,  13.000,00| 13.000,00 | 13.000,00 | 13.500,00 | 13.500,00 | 13.500,00 | 154.800,00
[ 3.660,00)  3.660,00] 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 3.660,00 | 43.920,00
128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 128,00 1.536,00

400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00

440,00 320,00 320,00 440,00 320,00 320,00 440,00 4.320,00

r 188,15 214,87 233,06| 206,95 203,74 203,93 195,72 2319,43
266,55 304,39 330,17 293,18 288,63 288,90 277,27 3.285,85

ik 000 116,00 0,00 60,00 56,00 60,00 000 584,00
356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 4.280,91

55,17 55,17 55,17 55,17 55,17 55,17 662,00
1814462 1855517  18.48313) 600,04 9.01291| 22050819
835,38 944,83 1.016,87 899,96 881,72 877,26 837,09 10.261,81

453,49 449,25 443,82 437,71 432,96 427,53 422,06 5.416,42

356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 356,74 4.280,91
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164562  1.750,82 1.817,43 1.694,41 | 1671,42

-31,65 -26,37 -20,42

<P



(12.500,00)

VENTAS NETAS

() Costo de Venta Unitario

18.600,00

(12.500,00)

6100,00

-118-




CUADVENTURE TRIPS

FLJOS

BALANCE GENERAL
AL 31 DE ENERO/ 2012

¥ ! ACTIVOS PASIVOS P
CORRIENTES CORRIENTES
Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 6.582,00
Cuentas por Cobrar 8.230,00 Documentos por pagar 3.810,35
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias 4.583,33
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 14.975,68
Arriendos prepagados 800,00

PATRIMONIO

Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.049,92
(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 17.265,95 PATRIMONIO 17.225,60
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ECUADVENTURE TRIPS

BALANCE GENERAL
AL 28DE FEBRERO/ 2012
e T ACTIVOS ; PASIVOS
CORRIENTES CORRIENTES
Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 6.987,14
Cuentas por Cobrar 7.584,35 Documentos por pagar 2.702,28
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias _ 4.166,66
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 13.856,08
Arriendos prepagados 400,00
PATRIMONIO
FIJOS Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.129,62
(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) e
TOTAL DE PASIVO MAS
TOTAL DE ACTIVO 16.220,30 PATRIMONIO 16.185,70
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ECUADVENTURE TRIPS

BALANCE GENERAL
AL 31 DE MARZO/ 2012
ACTIVOS ; v 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
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias N 3.749,99
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 15.318,73
Arriendos prepagados 400,00

PATRIMONIO

FUOS Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.015,84
(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 17.568,20 PATRIMONIO 17.534,57




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 d 3.333,32
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 13.625,93
Arriendos prepagados a0

PATRIMONIO

FLJOS Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio 1.328,73
(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) /8933

TOTAL DE PASIVO MAS
TOTAL DE ACTIVO 16.183,95 PATRIMONIO 16.154,66







ECUADVENTURE TRIPS

BALANCE GENERAL
AL 30 DE JUNIO / 2012

i ACTIVOS PASIVOS e <!
CORRIENTES CORRIENTES

Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 7.586,77
Cuentas por Cobrar 8.569,14 Documentos por pagar 4.684,00
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias 2.499,98
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 14.770,75
Arriendos prepagados = 400,00

PATRIMONIO

FIIOS Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio DA 12NN
(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 17.205,09 PATRIMONIO 17.182,31
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ECUADVENTURE TRIPS

BALANCE GENERAL
AL 31 DE JULIO / 2012
ACTIVOS PASIVOS

CORRIENTES CORRIENTES

Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 8.258,00
Cuentas por Cobrar 9.482,11 Documentos por pagar 5.231,48
Documentos por Cobrar 0,00 Obligaciones Bancarias : 2.083,31
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 15.572,79
Arriendos prepagados 400,00

PATRIMONIO

FUJOS 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) . -B933

TOTAL DE PASIVO MAS
TOTAL DE ACTIVO 18.118,06 PATRIMONIO 18.097,88
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ECUADVENTURE TRIPS

BALANCE GENERAL
AL 31 DE OCTUBRE / 2012
ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTES CORRIENTES
Caja Bancos 0,00 Cuentas por pagar 11.903,76
Cuentas por Cobrar 6.589,00 Documentos por pagar 0,00
Documentos por Cobrar 0,00  Obligaciones Bancarias r RS0
Suministros 116,00 TOTAL DEL PASIVO 12.737,06
Arriendos prepagados 400,00
PATRIMONIO
FUOS Capital Social 1.200,00
Muebles de Oficina 2.868,00 Utilidad del Ejercicio A
(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 15.224,95 PATRIMONIO 15.214,87
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12. ANALISIS DE RIESGOS

Se deben también disefar planes de accion: en donde se establecen los pasos
necesarios para implementar o ejecutar las estrategias, asi como los recursos a
utilizar, los encargados o responsables. los tiempos o plazos, y el presupuesto o la
inversion requerida para implementarlas.

Para ello, guidndonos de los planes de accion previamente establecidos en la
planeacién del marketing. nos dedicamos a distribuir los recursos, a asignar los
responsables de las tareas. a coordinar las actividades, y a dirigir la ejecucion de

las estrategias.

12.1. Control y evaluacion

Control consiste en asegurarse de que las estrategias de marketing se estén
implementando tal como se especifican en los planes de accidn, asi como del buen

desempefio individual y grupal de los encargados de su ejecucion.

Mientras que la evaluacion consiste en comprobar que se estén alcanzando los
objetivos propuestos, a través de verificar que los resultados obtenidos,
concuerden con los propuestos en el plan de marketing, para que en caso
contrario, poder tomar las medidas correctivas o, en todo caso, diseflar nuevas

estrategias.
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13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1. Conclusiones

Todo proyecto es un esfuerzo unico para lograr un objetivo especifico
mediante una serie de actividades interrelacionadas y la utilizacién eficiente de
recursos. Una de las principales metas de un proyecto es llegar al alcance
establecido dentro del costo y tiempo programado.

Para lograr el objetivo es necesario recurrir a la planeacion siendo ésta funcién

principal del proceso administrativo.

La planeacién de un proyecto ayuda a tener un control administrativo del
mismo, permite ordenar actividades. asignar los recursos correspondientes.
generar para cada actividad una programacion de duracion de inicio v fin: y en
cada uno tener retrasos en lo programado realizar acciones correctivas. Una
planeacion no es solo asignar tareas a un grupo de personas, sus funciones
principales son: realizar un analisis profundo del proyecto proporcionando la
duracion de cada actividad y a la duracion total para la ejecucion del proyecto y

analizar posibles problemas que puedan presentarse.

Se puede concluir que la implementacién de Ecuadventure Trips es una gran
oportunidad para el desarrollo del turismo en El Triunfo, ademas la rentabilidad
que se obtiene es muy buena, ademas es una fuente mas de trabajo en el pais y al
emprenderla existe un beneficio mutuo entre consumidor v empresa que oferta el
servicio, llegando a obtener la satisfaccion econémica de la empresa y la grata

satisfaccion de placer del cliente.

13.2. Recomendaciones

Hay que tener siempre presente cuales con los recursos con los que cuenta para
realizar cierta actividad, es necesario tener en cuenta el personal necesario, el

material y equipo para poder ejecutarlo de una manera eficiente.



Esto es de suma importancia ya que si no se toma en cuenta estos recursos, la
programacion puede sufrir modificaciones provocando el atraso para la
culminacién de alguna actividad. Tener siempre un control de costos, es decir, por
cada semana laboral se debe manejar un formato en el que se especifique las
actividades que hay pendientes, o las que ya se realizaron. y qué porcentaje de
avance se obtuvo se cada una de ellas. esto sirve para tener un control mas

minucioso y poder aplicar medidas o acciones correctivas a tiempo.
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VOLANTE

Ven g iju con noso(:ros

EL TRIUNFO - GUAYAS - ECUADOR
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Edad: 2;

ENCUESTA

1. ¢Qué destino turistico le gustaria visitar y por qué?
ZZ///zwﬁf LC o /%wn %,”__
S 7=/

2. ¢Con qué proposito viaja?

D’Z Conocer distintos lugares y culturas

Practicar Deportes extremos

y Estar en contacto con la naturaleza

Salir en las noches y pasarlo bien

Otro

3. ¢Cuantas veces aproximadamente viaja usted en el afio?

e

4. Su presupuesto al viajar es:

S50 -$100 @) $201-$300 +de $301

K. é?ué meses del afo usualmente viaja?
PRE L y

6. ¢Lle gustaria que exista una dperadora turistica en su ciudad que planifique
sus viajes por usted?

Sl - NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

7. ¢Cual es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica?

A Lasgp: £ p %‘?" L

“_




Edad: 3L ANOS

ENCUESTA

1. ¢Qué destino turistico le gustaria visitar y por qué?
Lweares de o stores. 1y 31)5&1’1 ’thd'ro

2. (Con qué propdsito viaja?

Conocer distintos lugares y culturas

Practicar Deportes extremos

Estar en contacto con la naturaleza

Salir en las noches y pasarlo bien

Otro

3. ¢Cudantas veces aproximadamente viaja usted en el afio?

2]

4. Su presupuesto al viajar es:
$50 - 5100 1-200 $201 - 5300 + de $301
5. ¢En qué meses del afio usualmente viaja?

ﬂ@o&aLo

6. ¢le gustaria que exista una operadora turistica en su ciudad que planifique
sus viajes por usted?

si [ % NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

N

¢Cudl es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica?

Qe wmpla on mlexpecdtatfias




Edad:

ENCUESTA

1. ¢Qué destino turistico le gustaria visitar y por qué?
v

2. ¢Con qué propdsito viaja?

Conocer distintos lugares y culturas

Practicar Deportes extremos

Estar en contacto con |a naturaleza

-
o

,A/S/alir en las noches y pasarlo bien

Otro

3. ¢Cudntas veces aproximadamente viaja usted en el aho?

)

4. Su presupuesto al viajar es:

$50 - $100 $101-200_ $201 - $300 +de $301
/

¢En qué meses del afio usualmente viaja?

o

ong O
D)

6. ¢le gustaria que exista una operadora turistica en su ciudad que planifique
sus viajes por usted?

L~

sl | 4 A NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

7. ¢Cudl es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica?

| Vs

N



Edad: | &

ENCUESTA

1. ¢Qué destino turistico le gustaria visitar y por qué?

A \naro

2. ¢Con qué propdsito viaja?

Conocer distintos lugares y culturas

/| Practicar Deportes extremos

Estar en contacto con la naturaleza

Salir en las noches y pasarlo bien

Otro

3. ¢Cudntas veces aproximadamente viaja usted en el afo?

byeCes

4. Su presupuesto al viajar es:

$50-$100 $101 - 200 $201 - 5300 +de $301

5. ¢En qué meses del afo usualmente viaja?

Jnafe - JoLth

6. ¢le gustaria que exista una operadora turistica en su ciudad que planifique
sus viajes por usted? :

/

st |V NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

7. ¢Cual es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica?

Qoe seq Moy {)rofes‘ionﬂL



Edad:dr 5

ENCUESTA

1. ¢Qué destino turistico le gustaria visitar y por qué?

Caagee QO COURRYD

2. ¢Con qué propdsito viaja?

Otro

»

e

,;Aer distintos lugares y culturas

Practicar Deportes extremos
Estar en contacto con la naturaleza

Salir en las noches y pasarlo bien

. ¢Cudntas veces aproximadamente viaja usted en el afio?

L

Su presupuesto al viajar es:

$50 - $100

$101-200 _ $201 - 5300 +de $301

/

¢En qué meses del afo usualmente viaja?

&{Jﬁ Qm*\'h-k

¢Le gustaria que exista una operadora turistica en su ciudad que planifique
sus viajes por usted?

Py
S NO

Si su respuesta es no indique el por qué?

¢Cudl es la necesidad que le gustaria ser cubierta por una operadora turistica?

AR




