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PRESENTACI6N DEL PROYECfO 

Este proyecto comienza con la idea de compartir con las personas que amen 

estar en contacto con el campo y Ia naturaleza; y que deseen un tiempo de 

esparcimiento con los suyos realizando varias actividades productivas y 

enriquecedoras para el alma y el cuerpo. La misma, toma Iugar en una tinea familiar 

de mas de 100 aftos de existencia, ubicada en Ia ciudad de Zaruma. 

Esta tinea desde sus inicios ha sido muy productiva; teniendo cultivos de cafe, 

cacao, cafta, mani, yuca, remolacha, papa, cebolla, zanahoria, tomate, perejil, etc. 

Arboles frutales como el mango, guayaba, guaba, zapote, guinea, naranja, lima, 

lim6n, papaya, etc. Y crianza de animates como las aves, caballos, entre otros. 

La idea es, adecuarla estrategicamente para el disfrute de las familias. Entre 

elias estAn, cabaftas rusticas confortables para que puedan pemoctar y descansar; las 

mismas que seran disei'ladas y decoradas con estilos coloniales, tal cual, como las 

casas de Ia ciudad; para tener Ia sensaci6n de que estamos en aquellas epocas, y darle 

lajustiticaci6n a Ia tinea por toda su historia. 

Contani con un restaurante central y grande, de infraestructura similar a las de 

las cabaftas, en el cual se ofrecera platos tipicos de Ia Provincia de El Oro, y otros 

varios de las diferentes regiones del Ecuador. Se contratara un chef de alta 

experiencia, por ello Ia com ida que se brindara sera de Ia alta cocina, y su preparaci6n 

al estilo gourmet Aquf tambien se realizara Ia producci6n de manjar que es muy 

tipico en Ia ciudad de Zaruma. 

Junto a las instalaciones de las cabanas y el restaurante se encontrara un area 
de sauna, piscina temperada y varios juegos recreativos. Sin olvidar el area de 

parqueadero. Todas las instaJaciones estaran rodeadas por hermosos jardines 

ornamentales. los mismos que realzaran Ia belleza del Iugar. 
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En Ia parte inferior a estas estructuras, encontraremos los cultivos, los mismos 

que se dividiran en cuatro Areas y se adecuanin caminos con adoquines pasando cada 

uno de los sectores para que los huespedes puedan recorrerlos sin peligros. Lo 

atractivo de esta divisi6n por zonas, sera que at momento de caminar por ellos lo 

hanin junto a los productores, asi ellos les iran explicando todo el proceso de los 

cultivos, con el objetivo de que ellos lleguen a conocer el trabajo y esfuerzo que se 

realiza para conseguir todos los frutos que son dpicos de Ia zona. 

Lo mas importante sera disfrutar de cada area de cultivo, conocer su 

producci6n y el proceso de c6mo se convierten en materia prima para el consumo 

directo de las personas. Estas zonas seran: area cafetal y cacao, area de cultivo de 

cai\a, area de arboles frutales y area de huertos. En cada una de estas Areas habra una 

pequena isla, donde se serviran los respectivos productos. Los visitantes que deseen 

podr8n aprender a cosechar el cafe, extraer el jugo de Ia cai\a o coger frutas que 

deseen servirse, de igual manera lo podnin realizar en los huertos para Ia preparaci6n 

de ensaladas. 

A vanzando por el camino de Ia finca, se encontrara un establo en don de 

podran montar a caballo y podran ser utilizados para paseos por los diversos 

senderos. Y para los amantes de lo extremo, tambien se podra realizar canopy, ya que 

el terreno se presta para este tipo de actividad. 

A mas de estos servicios que se ofreceran dentro de Ia finca, se contara con 

una furgoneta para organizar con los clientes city tours a las ciudades de Zaruma, 

Pmas y Portovelo; esto sera algo nuevo para aquellas familias que no sean de la 

Provincia y no conozcan las maravillas de las ciudades aledaftas. 
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JUSTIFICACI6N DEL PROYECfO 

La idea de realiza.r este proyecto, me ha gustado mucho; sobre todo porque 

esta tinea es herencia de mis ancestros, y saber que tengo Ia oportunidad de 

producirla con mis conocimientos profesionales, me ha motivado para hacerla surgir 

como una hacienda que brinde servicios excepcionales de hospedaje y restaurante, 

para aquellas personas que les apasiona encontrarse rodeados de naturaleza pura, 

compartiendo calidad de tiempo con sus familias y viviendo experiencias que nunea 

olvidanin. 

Como lo indicaba, el proyecto tomara Iugar en una tinea familiar de 

aproximadamente 100 aftos de existencia; ubieada en el pueblo de Minas Nuevas en 

Ia parroquia de Huertas, ciudad de Zaruma. El terreno tiene aproximadamente 5 

hectAreas; cuyos duei'los fueron el Sr. Manuel Loaiza y la Sra. Marfa Salome Loai~ 

padres de mi abuelita, Ia misma que otorg6 como herencia a todos sus hijos. 

Actualmente, Ia tinc:a se encuentra al cuidado de una prima de mi abuelita con 

su familia; sin embargo, hac~ aftos que no produce nada, y se encuentra practicamente 

abandonada; por eso no puc!do dejar pasar esta oportunidad de hacerla surgir como lo 

era antes; una tinea muy productiva de cultivos y animates, que estaba al cuidado de 

dos mujeres excepcionales, que con amor y dedieaci6n a su familia y at trabajo en el 

campo, supieron atenderla y tenerla esplendorosa en aquellas epocas. 

Cuando era pequei'la, rnis abuelitos y dos viajabamos a Ia tinea, y puedo decir 

que tengo hermosos recuerdos junto a mi familia en el mismo Iugar; sin embargo, 

desde que comenzamos a concentramos en Ia ciudad, al trabajo, a Ia casa, a las 

responsabilidades cotidianas; nos olvidamos de satisfacer algo muy importante para 

las personas, que es un tiempo de esparcimiento y que mejor si este es junto a Ia 

naturaleza. Por ello es que ha surgido Ia idea de este proyecto, para compartir Ia 

riqueza del Iugar y el valor ancestral que signifiea para mf y toda mi familia. 
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OBJETTVOSDELPROYECTO 

Objetivo General 

Dar a conocer el cant6n Zaruma, como uno de los principales destinos turlsticos del 

Ecuador por su riqueza hist6rica, natural y cultural. 

Objetivos Especlflcos 

- Promocionar el pueblo de Minas Nuevas, como un punto turfstico de importancia 

dentro del destino Zaruma. 

- Establecer una alianza con agencias de viajes, con el fin de que recomienden a 

personas que desean conocer lugares nuevos dentro del pais. 

- Elaborar una pAgina web con el departamento turistico del Municipio de Zaruma, en 

el que explique detalladamente todos los atractivos de Ia ciudad, las actividades que 

se puede realizar, tipos de turismo, selecci6n de hospedaje y alimentaci6n; siendo 

facil para los usuarios elegir Ia tinea como uno de los principales apogeos del turismo 

en Ia ciudad. 

- Realizar seminarios de capacitaci6n sobre Ia importancia del servicio al cliente, a 

todas las personas involucradas en Ia industria turfstica de Ia ciudad de Zaruma. 
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METODOLOGiA 

El metodo de este proyecto de titulaci6n constara de Ia integraci6n de dos 

enfoques relevantes; el cualitativo, que se da mediante una investigaci6n de acci6n 

participativa, y el cuantitativo, el cual se ha orientado a medir lo que a Ia mayorfa de 

turistas les atrae sobre el tipo de viajes ecol6gicos al campo de Zaruma, mediante 

encuestas. Por un lado, presenta un enfoque cualitativo, porque este proyecto se inici6 

con Ia investigaci6n de las tierras de esta tinea, las mismas que son productivas al 

maximo; se realizaran entrevistas a dueiios de fincas dentro de Ia provincia, para 

conocer las herramientas de trabajo diario que se utilizan en una hacienda y hacer que 

esta sea fructifera; como se pueden dar cuenta, dentro de esta acci6n participativa se 

utilizara una fuente de investigaci6n primaria, porque se averiguara esta informaci6n 

como base para el impulso del proyecto; y luego, se tomara en cuenta las fuentes de 

investigaci6n secundarias, como son libros, paginas de internet, revistas, en donde 

haran conocer; Ia ubicaci6n del pueblo, las creencias, educaci6n y cultura de los 

habitantes de Ia ciudad y sus alrededores, el valor que las personas tienen al turismo 

como una importante fuente de economia, considerando Ia importancia hist6rica del 

Patrimonio Cultural del Ecuador, como lo es Zaruma, y el orgullo de sus habitantes al 

mantener en alto sus rafces, las mismas que se demuestran en cada una de las calles y 

balcones de las casonas. 

Por otto lado, este proyecto constara de un enfoque cuantitativo, porque a 

traves de Ia recolecci6n de informaci6n, mediante encuestas y un grupo focal, se 

podra conocer los gustos y disgustos de los turistas cuando realizan un viaje al 

campo, que es lo que ellos quisieran encontrar y que no, como se puede satisfacer sus 

necesidades y c6mo Ia empresa se puede beneficiar al contribuir a Ia expansi6n de un 

turismo responsable. 
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1. RESUMEN EJECUTIVO 

El presente proyecto de titulaci6n consiste en Ia elaboraci6n de una hacienda 

al estilo colonial, con servicio de primera y actividades para grandes y pequeiios, 

dentro de Ia cual las familias pueden disfrutar en su entomo natural ; rodeada de 

huertos y extensa vegetaci6n. La ubicaci6n de esta tinea, se da estrategicamente por 

encontrarse en el hermoso pueblo de Minas Nuevas, dentro de Ia ciudad de Zaruma, 

elegible Patrimonio Cultural de Ia Humanidad, Ia misma que aflo tras aflo es 

considerada como un destino turfstico importante en el pais. 

Una gran altemativa para el desarrollo del pueblo de Minas Nuevas, es el 

turismo; por sus paisajes y biodiversidad, por Ia importancia de Ia ciudad con su 

pasado hist6rico y cultural; y actividad que es limitada por falta de infraestructura y 

promoci6n. El 40% de los ecuatorianos realizaron turismo intemo en los ultimos 3 

meses (JNEC, 201 0), sin embargo, esta cifra puede aumentar si hubiera una zona 

turistica bien distribuida; eso es lo que se plantea con este proyecto de titulaci6n. en 

un solo Iugar una pequefla industria turlstica, contando con caba.i\as confortables y 

con un estilo que haran vivir epocas coloniales, comida tfpica y gounnet, actividades 

como paseos a caballo, canopy o descenso en cuerda, caminatas por huertos y 

degustaciones de productos recien cosechados, vistas inigualables por encontramos 

dentro de Ia naturaleza, city tours a las hennosas ciudades como son; Zaruma, Piiias, 

Orqufdea de los Andes; Portovelo, ciudad minera; y por otro lado tambien pueden 

disfrutar de piscina temperada, sauna para relajarse, juegos recreativos para los mas 

pequef'los, mesas de pool y ping pong, y lo mejor es que todo este conjunto de 

actividades lo exalta el excelente servicio que se brindanl; los huespedes sentiran que 

su dinero fue muy bien invertido; por ejemplo, una familia de 5 personas en una 

cabana por noche, con alimentaci6n completa incluida y con acceso a todas las 

instalaciones de Ia tinea, no pagan mas de $200.00 incluido impuestos; el mismo que 

calculando, gastarfan por persona $40.00, cifra que no podra superar Ia magnifica 

experiencia que se llevara cada uno de los miembros de Ia familia. 
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Es importante considerar, Ia via de acceso at pueblo, Ia misma que se 

encuentra en buen estado. As{, de los turistas que realizaron turismo intemo, el 53,4% 

viajaron en autobus, mientras el 33,8% lo hizo en vehrculo propio y el 1,90/o en avi6n 

(INEC, 20 I 0); de esto, se puede notar que es relevante Ia estrategia con una 

cooperativa de buses que tenga el concepto de servicio y este en pro del desarrollo 

tur{stico, estos buses llegan hasta Zanuna, por to que, con una furgoneta de Ia 

empress se realizani el transfer que dura 30 minutos al pueblo. Luego considerando 

las personas que viajan en vehiculos propios existira un Area de parqueadero en Ia 

hacienda, y sera de facil acceso por Ia sei\aletica turlstica que se gestionani para los 

fines consiguientes. 

En los capltulos posteriores de este proyecto se explicani con mayor brevedad 

cada uno de los puntos, podni conocer Ia empresa, las promociones, operaciones 

diarias, el desarrollo del mismo, y el plan financiero, en el que se explicani a detalle 

los rubros que se debe cubrir y cuales serian las ganacias. Este proyecto tiene un valor 

actual neto de $36.563,06 con una tasa intema de retorno del 19,54%; y necesita una 

inversi6n inicial de $267,497.35 Ia misma que sera recuperada dentro de 3 ai\os y 1 

mes aproximadamente. 
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2. OPORTUNIDAD 

Este proyecto de titulaci6n tiene varias oportunidades; una de elias es el hecho 

de ser un negocio durable y sostenible en el tiempo, con un mercado altamente en 

crecirniento por las tendencias ecol6gicas y naturales que se presentan; con servicios 

innovadores nunca antes vistos dentro de Ia ciudad de Zaruma y sus alrededores, el 

entorno inigualable con tierras altamente fecundas, una ambientaci6n colonial acorde 

a su valor ancestral y un clima sub tropical, agradable y temperado. 

Contamos con una gran ventaja competitiva, ya que dentro del pueblo no 

existe algim establecimiento que brinde los mismos servicios que brindara Ia 

"Hacienda Colonial Cana Cafe", y los escasos hoteles que se encuentran en Ia ciudad 

de Zaruma o lugares aledaftos, solo brindan el servicio de hospedaje y algunos el de 

desayuno. Asi que, se entrara en el mercado como una empress completa que 

satisfaga las necesidades de los turistas internos. 

Otra de las oportunidades es que Ia hacienda sera administrada por un 

profesional en Hoteleria y Turismo, y se tomara en cuenta todos los aspectos de una 

industria turistica para ayudar al desarrollo de Ia actividad en Ia comunidad de Minas 

Nuevas. La experiencia en el area hotelera, que es base importante para Ia correcta 

organizaci6n de Ia empresa, se toman en cuenta hechos positivos y negativos que han 

ocurrido durante esa trayectoria, para tenerlas como ejemplo y realizar actividades y 

seminarios con los colaboradores para que el servicio que se brinde en Ia tinea sea 

uniforme. 

En conclusi6n este proyecto tiene varias oportunidades, y una de las mas importantes 

es su financiamiento, ya que Ia inversi6n que se realiza se recupera aproximadamente 

dentro de 2 aftos y 8 meses, to cual es favorable para los accionistas y mejor a(m ya 

que este negocio perdurara en el tiempo. 
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3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

3.1. Industria 

El desarrollo de Ia industria turistica en todo el pais ha ido creciendo 

significativamente, asi vemos un incremento del 13,91% en el 2010 con respecto al 

2009 (MINTUR, 201 0). Sin embargo, se analizara el turismo interno, que 

corresponde a este proyecto; el mismo que, segun una encuesta realizada por el 

Ministerio de Turismo entre el 2002 y el 2003, el volumen de visitantes alcanz6 los 

10 millones. (PLANDETUR 2020). 

La industria del Turismo de Ecuador al diciembre del 2005 abarc6 12.518 

establecimientos turisticos registrados en el MINTUR y se dividen en las siguientes 

actividades: 

• Alimentos y Bebidas 

• Alojamiento 

Agecias de viajes 

• Recreacion y esparcimiento 

• Trasnporte turistico 

Casinos, Salas de juegos 

Promocion turistica 

Hipodromos 

Fuente: Catastros del Ministerio de Turismo deJ Ecuador 

La actividad predominante es Alimentos y Bebidas con el 600/o con 7.424 

establecimientos, luego Alojamientos con 2.888 establecimientos que representan el 

23%, Agencias de viaje el 90/o y el restante 8% se distribuyen en Recreaci6n y 

esparcimiento, Transporte Turistico, Casinos, Bingos y Salas de juego, un 

Hip6dromo, y Empresas de Promoci6n y publicidad especializadas en turismo. 
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El 700/o de los alojarnientos se concentran en 7 de las 22 provincias, 

concretamente: Pichincha 19,9%, Guayas 14, I%, Esmeraldas I 0,5%, Manabf I 0, I%, 

Tungurahua 6,3%, Azuay 5,0% e Imbabura 4,6%. El 300/o restante estan en las otras 

15 provincias. 

La industria turistica tiene mayor responsabilidad cada afto, ya que a pesar de 

que los principales destinos como son, las islas Galapagos, las ciudades de Quito, 

Guayaqui l, Cuenca, entre otras, que representan Ia infraestructura turfstica del pais, 

son bien promocionados nacional e internacionalmente; sin embargo, se esta 

olvidando de Ia importancia que se le debe dar tambien, a las demas provincias del 

pafs; que solo los ecuatorianos conocen y las cuales falta mucho de explotar; un 

ejemplo claro lo es Zaruma, que si bien se sabe de ella por fotografias en internet o 

porque alguien nos cont6 de Ia ciudad, las personas no se aventuran a realizar un viaje 

completo ya que no saben que actividades pueden realizar o como es Ia 

infraestructura hotelera y turistica; asi, se puede notar que hace falta promoci6n y mas 

que nada, el desenvolvimiento de los nuevos profesionales que se graduan en esta 

carrera, para que con nuevas ideas creen proyectos, plazas de trabajo y contribuyan al 

crecimiento del turismo en el pais. 

Ahora se analizara emil es Ia preferencia de visita a los atractivos turisticos 

nacionales, para tener una idea de c6mo desenvolverse en esta industria. 

ATRACTIVO VISIT ADO TOTAL DE VISIT ANTES •;. 
Sitios naturales 786.718 29,5 

Playas 775.756 29,1 

1 Baloearios termales 404.860 15,2 

Sitios de diversiOn 221.414 8,3 

Sitios de comida 144.161 5,4 

Fiestas y mercados 102.281 3,8 

Fiestas religiosas 65.396 2,5 
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Otros 

acional 1 Parque n 

Museos 

Zonas bis toricas 

Sitios arq ueo16gicos 

TOTAL 

~ 

56.460 

40.147 

34.267 

26.988 

7.867 

2.666.315 

2,1 

1,5 

I ,3 

0,3 

100 
.. 

Fuente: Encuesta de Turismo intemo (jumo 2002-Juho 2003) - Sastema de Estadisticas Turisticas del 
Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador. 

A partir de los datos obtenidos en esta tabla, se detennina que los sitios 

naturales y las playas ocupan el primer Iugar y segundo Iugar en las preferencias de 

los turistas nacionales (29,5%), seguidosde lejos por las preferencias de visita a otros 

sitios y atractivos (MINTUR, 2003). 

Se puede tomar ventaja de Ia preferencia de los visitantes, ya que este 

proyecto es un sitio resguardado por Ia naturaleza, en donde las personas podran 

pasar tiempo de relajacion y confort con disenos coloniales, con varias actividades a 

realizar, que haran de Minas Nuevas un Iugar atractivo a visitar. 

3.2. Mercado 

Es importante analizar los gustos del mercado, porque ellos al pasar de los 

aiios, aprenden a reconocer a las empresas que realmente se preocupan por satisfacer 

todas sus necesidades; y eso es Jo que mas prevalece en sus mentes al momento de 

elegir que viaje realizar. Las haciendas a nivel nacionaJ, han tenido una buena 

acogida ultimamente, sobre todo aquellas que poseen un sentido ecol6gico. 

De una muestra de diez millones de visitantes reali7.ando turic;mo intemo en el 

2003, se pudo identificar que 3.504. I 3 I (36%) son excursionistas y 6.354.34 I (64%) 

son turistas con al menos una pernoctaci6n fuera de su residencia habitual. Reconocer 
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l 

esto, beneficia el proyecto, ya que los servicios que se brindaran son para ambos tipos 

de visitantes. 

• EJccurs10nistas 

• Turistas 

Fuente: Eocuesta de Turismo lntemo (junio 2002-julio 2003) Sistema de Estadlsticas Turisticas del 
Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador. 

En cuanto a preferencias de actividad de turistas intemos, el mismo estudio 

hace una muestra de 2'666.315 turistas nacionales para conocer las preferencias y 

sitios de visita. 

- - -
ACTIVIDAD REALIZADA TOTAL DE VISIT ANTES e;. 

Diversi6n 1.214.990 45,6 
--

Visitar naturaleza o aereas 695.169 26, I 
protegidas 
Practicar deportes 326.3 17 12,2 

Gastronomia 170.882 6,4 

Observar flora y fauna 79.232 3 

Visitar sitios 77.126 2,9 
~eol6gicos, hist6ricos 
Realizar compras 52.381 2 

Visita a comunidades 4.473 0,2 

Vi sitar shamanes. 1.608 0.1 
curanderos 
Otros 44.137 1,7 

TOTAL 2.666.315 100 
.. -Fuente: Encuesta de Tunsmo mtemo (junJO 2002-Juho 2003) Sastema de Estadastacas Turisticas del 

Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador. 
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De esta muestra se puede notar Los puntos que nos favorecen, como son, un 

26,1% gusta de visitar la naturaleza, un 6,4% viaja por Ia gastronomia, el 3% por 

observaci6n de flora y fauna, y un 2,90/o por visitar sitios arqueol6gicos e hist6ricos. 

Es elemental analizar el mercado turistico, ya que los clientes est8n 

identificando a las empresas como puntos turisticos importantes. Es por ello que, en 

el caso del crecimiento de las haciendas, los duenos de las mismas deben agrupar sus 

conocimientos campestres agricolas con una buena administraci6n hotelera y 

turfstica, para que esta industria siga creciendo con buenos resultados para el 

desarrollo de Ia ciudad y del pais. 

3.3. Clientes 

Mas que un producto, lo que los turistas buscan hoy en dia, es el servicio que 

se ofr·ece y vivir experiencias nuevas, ya sean estas de relajaci6n, diversion, 

entretenimiento, etc.; ellos buscan compartir diferentes actividades con sus familiares 

en un entorno natural con caracteristicas confortables. limpias. seguras. entre otras. 

Cuando un turista visita una hacienda estan buscando sat is facer Ia necesidad principal 

que es Ia de ocio y reaJizar actividades que sean enriquecedoras para el cuerpo y 

alma, sentir Ia naturaleza en todo su esplendor y Ia paz que las haciendas t:ransmiten. 

Un cliente ideaJ para este tipo de turismo senin aquellas personas que les gusta el 

campo, Ia naturaleza y que sepan encontrar Ia paz y annonia que brindan, que 

respeten el ecosistema y hagan conciencia sobre Ia importancia del mismo. 

3.4. Competencia 

Si se analiza el auge que han tenido las haciendas a nivel nacional. podra 

darse cuenta que muchas provincias compiten por Hamar Ia atenci6n de los turistas. A 

pesar de que en Ia ciudad de Zaruma } sus alrededores no existen haciendas que 

brinden un servicio completo, hay que tomar en cuenta, que existen hoteles y hostaJes 
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dentro de Ia ciudad, los mismos que las personas escogen para pemoctar, mas que 

nada por los precios, que varian entre $10 y $20. Solamente ofrecen habitaciones, 

algunos tienen piscina, y tan solo uno de los 6 mas representativos tiene restaurante. 

No representan mayor competencia, porque no ofrecen los mismos servicios, y no 

estan enfocados at mismo mercado. 

3.4.1. Estudio de Ia competencia 

A pesar de no tener competencia directs, que ofrezcan exactamente los mismos 

servicios; existen varios hoteles y hostaJes dentro de Zaruma o en sus 

alrededores, que ofrecen servicio de hospedaje a un precio promedio de $15 y las 

personas pueden tornados como opci6n para visitar Ia ciudad. Entre ellos estan: 

Roland Hotel 

Servicios: 43 habitaciones con baiio privado, duchas de agua caliente, telefono, 

televisi6n por cable, sala de recepciones, garaje, bar-restaurant panoramico y una 

piscina e hidromasaje. 

Precios: 

$15,00 + 12% por persona• 

$20,00 + 12% por persona• 

•depende del tipo de habitaci6n. 

Direccion: Av. Alonso de Mercadillo, a Ia entrada de Ia ciudad Zaruma- El Oro 

Telefonos: 072-972-800 I 072-972-703 

E-mail: rolandhotel@hotmail.com 

14 



Roster/a El Jardin 

Servicios: Habitaciones dobles y matrimoniales con televisi6n por cable y agua 

caliente, parqueadero cerrado, servicio de guia turistico, cafeteria, terraza 

panoramica. 

Precios: 

$17,00 por persona• 

*incluido impuestos y desayuno arnericano. 

Direccion: Barrio Limoncito, Zaruma - El Oro - Ecuador 

Telefono: 072-972-706 I Cel: 097-568134 

Hotel Blacio 

Servicios: Habitaciones con televisi6n por cable, garaje. 

Precios: 

$10,00 por persona• 

*incluido impuestos. 

Direccion: Calle El Sexmo No. 015 Y Sucre (Zaruma) 

Telefonos: 072-972473 

Hotel Ce"o de Oro 

Servicios: Habitaciones de I, 2, 3, 4 y 5 camas, con baiio privado y agua caliente, 

televisi6n por cable, parqueadero. 

Precios: 

$7,00 - $1 0,00 por persona 

Direccion: Calle Sucre, dos cuadras mas arriba de Ia oficina de buses de TAC. 

Telefooo: 072-972505 I 072-972640 

E-mail: cerro.de.oro@hotmail.com 
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Tie"a Linda Dostal 

Servici~: Habitaciones, parqueadero, restaurante, piscina, sauna, turco e 

hidromasaje. 

Precios: 

$20,00 por persona• 

•incluido impuestos y desayuno. 

Direccion: Barrio Ramirez Pamba. Zaruma, Ecuador 

Telefonos: 072-972189 / 072-972430 
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3.5. Analisis PEST 

3.5.1. Politico 

Analizando el pais en el entomo politico se puede notar que es un punto 

positivo para las personas emprendedoras, ya que el Presidente del pafs, el Sr. 

Rafael Correa apoya totalmente al Ministerio de Turismo, con el fin de alcanzar 

el crecimiento y desarrollo de Ia actividad turistica en el pais, para esto Ia 

instituci6n aplicara varias estrategias de difusi6n, promoci6n y marketing a 

escala nacional e intemacional en este ano, entre elias, Ia participaci6n en mas de 

30 ferias y eventos turfsticos en mercados de Estados Unidos y CanadA; Europa; 

Latinoamerica y Asia (HOY, 2011). 

En lo que se refiere a empresas o instituciones que tengan relaci6n con el 

cuidado de Ia naturaleza, en un fragrnento del articulo 71 de Ia Constitucion de Ia 

Republica del Ecuador, realizada por la Asamblea Nacional Constituyente 

aprobada en referendum en 2008, dice: "EI Estado incentivara a las personas 

naturales y jurldicas, y a los colectivos, para que protejan Ia naturaleza, y 

promoveni el respeto a todos los elementos que forman un ecosistema." 

(Constituci6n del Ecuador, 2008). A pesar que Ia palabra turismo nose menciona 

en Ia Constituci6n, se puede notar que las actividades ecol6gicas sostenibles, 

estan respaldadas por el Gobieno. 

Otro punto que se debe analizar, es el hecho de tener alguna crisis politica, 

como Ia que ocurri6 el 30 de septiembre del 20 I 0, en Ia que muchas empresas a 

nivel nacional estuvieron suceptibles a los atracos de delincuentes, y se pudo 

observar como Ia incertidumbre se apoderaba de cada una de las calles en el pais. 

Por lo hay que dar Ia importancia debida a Ia seguridad de las empresas privadas 

sobre estos aspectos politicos que se escapan de las manos. 
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Es importante que, los profesionales en turismo analicen los factores positivos 

y negativos que acontecen en Ia actividad politica del pals para tomar las medidas 

respectivas. Tambien reconocer el valor que se le da a Ia actividad del turismo 

con el Ministerio correspondiente; entidad que hara que un destino turfstico se 

promocione correctamente y dara las pautas para seguir con e) desarrollo del 

pais. 

3.5.2. Economlco 

La actividad turfstica es uno de los principales rubros que ingresan al pais y es 

un sector en constante crecimiento; se encuentra en cuarto puesto despues de los 

productos principales que se exportan, y mejora el ingreso notablemente en 

nuestra economfa por concepto de turismo. Las tasas nominales del Producto 

Intemo Bruto a lo largo de los ultimos 5 afios, y como se puede ver en Ia grafica, 

a pesar que en el aiio 2009 hubo una recesi6n por crisis con los precios del crudo; 

esta se mantuvo, y Ia actividad turfstica tuvo mucho que ver en esto. 

VARIACIONPIB 

20U6 2008 20H9 2HJ0 

Fuente: Banco Central del Ecuador 

Analizando el turismo intemo, se puede notar que crece cada afio y se ve en 

Ia encuesta de Empleo, Subempleo y Desempleo realizada en marzo de 2010 para 
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el area urbana del pais, Ia misma que fue procesada y analizada en tres bloques: 

Hogares; Perfil del visitante y preferencias de consumo, e lnformaci6n y perfil 

del no visitante. Del que se desprende que, el 400/o de los encuestados realiz6 

turismo intemo; siendo las ciudades Quito, Guayaquil, Baftos y Salinas las de 

mayor preferencia. Asf mismo el estudio establece que el transporte mas 

utilizado al momento de realizar un viaje es en bus con el 53,40%, en auto propio 

el 33,800/o y en avi6n con el 1,9"/o. La investigaci6n revela que mayoritariamente 

los viajantes prefieren visitar las playas, balnearios y atractivos naturales del 

Ecuador (Ministerio de Turismo, 20 I 0). La encuesta, indica que el 44,76% se 

desplaza por motivo de vacaciones, recreaci6n y diversi6n, un 38,800/o por visita 

a parientes y o amigos. Asi mismo se estima que los turistas tiene una 

permanencia promedio de 2,04 noches por desplazamiento y un gasto promedio 

diario por persona de $15,52 en las diferentes modalidades de viaje (Ministerio 

de Turismo, 20 I 0). 

Esta informaci6n sirve para entender c6mo interactlla.n los ecuatorianos como 

turistas, a pesar de que en promedio gasten $15.00, se deberia promocionar con 

mas intensidad los puntos turfsticos ofreciendo el servicio que realmente se 

merecen, cuando esto suceda no escatimaran gastos y sabran que su dinero es 

bien invertido cuando se trata de vacaciones y esten dispuestos a volver. 

3.5.3. Social- Cultural 

Los ecuatorianos est.An acostumbrados a viajar con mucha frecuencia los fines 

de semana y feriados a diferentes lugares para distraerse, pero lo primero que se 

les viene a Ia mente son distintas playas de Ia costa ecuatoriana y/o complejos 

con piscinas, que solo brindan el Iugar en si, mas no los servicios; esto sucede 

porque las personas no conocen otros sitios para visitar en donde se preocupen 

realmente por satisfacer sus requerimientos de ocio, y esto es porque no se 

promocionan de manera correcta dichos sitios, como lo son haciendas que 
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brinden hospedaje, alimentaci6n y actividades; que st bien analizamos el 

mercado, estarian interesados en conocerlos. 

3.5.4. Tecno/Ogico 

El desarrollo tecnol6gico que se ha visto afio tras ailo, estA produciendo 

cambios significativos en la estructura econ6mica y social de los negocios, y mas 

que nada en Ia industria turistica. Gracias a Ia aparici6n de las computadoras y 

los famosos sistemas hoteleros, se ha logrado administrar grandes 

establecimientos de hospedaje; asf tenemos tambien Ia revoluci6n del internet, el 

mismo que todas las empresas toman ventajas para dar a conocer sus lugares 

turfsticos, mediante imagenes que promocionan y comercializan actividades a 

clientes que se encuentran lejos del Iugar. Los profesionales en turismo tienen 

una inmensa oportunidad con Ia tecnologfa, ya que al formar parte de una 

industria que involucra ocio y entretenimiento, necesitan de medios de 

promoci6n basados en medios audiovisuales que resulten atractivos para los 

turistas. 
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3.6. Amllisis de las 5 Fuerzas de PORTER 

3.6.1. Mod~lo estratigico d~ Michael Porter 

PODER DE 
NEGOCIACION 

DELOS 
PROVEEDORES 

AMENAZA DE 
LOSNUEVOS 

COMPETIOORES 

RIVAL/DAD 
ENTRE LOS 

COMPETIDORES 
EXJSTENTES 

AMENAZA 
DE 

PRODUCTOS 
SUSTITUTOS 

3.6. 1. 1. Amenaza de los nuevos competidores 

PODERDE 
NEGOCIACION 

DELOS 
CLIENTES 

No existen actualmente competidores dentro del pueblo de Minas 

Nuevas, sin embargo, debido al gran nivel de tierras y haciendas familiares no 

comerciales al publico, en Zaruma y sus alrededores, se hace inminente Ia 

facilidad de entrada de nuevos competidores; to que hace que esta amenaza 

sea alta. 
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3.6./.2. Poder de negociaci6n de los clientes 

El poder de negociaci6n de los clientes es bajo, ya que los precios son 

fijos y son paquetes que incluyen hospedaje, alimentaci6n y actividades, 

costos que no podran ser regateados. Los clientes pueden llegar a tener un 

poder medio, en el caso de que llegue un grupo grande de visitantes, y se les 

podr8 ofrecer un descuento, el mismo que ayudani a Ia empresa a satisfacer 

sus necesidades y los visitantes sentiran que los valorarnos como clientes. 

3.6.1.3. Amenaza de productos sustitutos 

El principal producto sustituto serfa Ia costa, las playas, es lo primero 

que se les viene a Ia mente a las personas para relajarse. Luego se puede decir, 

los hoteles en Zarurna, que solo ofrecen noche de hospedaje y los visitantes 

conocen los alrededores por cuenta propia, los atractivos de la ciudad, museos 

de minas antiguas, pueblos y demas; por lo que se concluye que Ia amenaza de 

productos sustitutos es alta. 

3.6. 1.4. Poder de negociaci6n de los proveedores 

El poder de negociaci6n con los proveedores es bajo, ya que ellos no 

tienen clientes dentro de Zaruma y sus alrededores, y podemos elegir aquellos 

que nos den descuentos y promociones para implementar todos los materiales 

dentro de Ia tinea. 

3.6.1.5. Rivalidad entre los competidores existentes 

Una rivalidad entre competidores existentes es muy baja, ya que no se 

encuentran competidores actuates. 

3.6.2. Condus/On 

No existe un mayor riesgo actual ya que no existen competidores en el 

sector; sin embargo, analizando el metodo del autor, se puede concluir que 

hay una posibilidad muy alta, que en un futuro exista rivalidad entre 

competidores, por lo que las tierras se encuentran dispuestas y al ver el 
22 



desarrollo turlstico, los duefios de las mismas se volver8.n mas capaces de 

realizar este tipo de actividades, porque es un mercado en crecimiento y con 

nuevos lugares, los visitantes tendr8.n mas opciones, 6 porque simplemente 

pueden buscar otros destinos fuera de Ia Provincia. 

Este mercado es altamente atractivo, no obstante, se debe organizar 

cuidadosamente Ia empresa, ya que por ser primera en la ciudad de Zaruma, se 

puede ganar el terri to rio y se puede quedar en Ia mente de los cl ientes, como 

una compafifa nueva, que sabe como satisfacer las necesidades de relajaci6n y 

ocio de todos los visitantes. 
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4. ANALISIS DE LA EMPRESA 

4.1. lntroduccion 

El prop6sito de esta hacienda es ofrecer actividades de relajaci6n y 

entretenimiento, que conlleve a crear experiencias enriquecedoras para el alma y el 

cuerpo ya que estA rodeada de naturaleza pura; en un ambiente colonial, acogedor y 

confortable. Sera facil satisfacer esas necesidades ya que agrupar varias actividades 

en un mismo Iugar ayudara a cumplir con las expectativas de los clientes. Dentro de 

Ia ciudad de Zaruma no existe un establecimiento con esas caracterfsticas, en el que 

las familias puedan gastar un fin de semana, el cualles parezca muy corto tiempo de 

hospedaje y quieran quedarse por mas dias. 

Ofrecer servicios como alojamiento confortable, piscina, sauna, juegos 

recreativos, caminatas por cultivos, paseos en caballo, canopy, entre otros, rodeados 

de naturaleza; seran muy atractivos a1 momento de que las familias planeen un viaje. 

La hacienda estA ubicada en una de las carreteras principales de la ciudad de Zaruma, 

considerada Patrirnonio Cultural del Ecuador; con precios que valdran Ia pena 

costear. Por lo que Ia estrategia de promoci6n tomara Iugar en donde estas personas 

tengan acceso directo, como vallas publicitarias, pagina de internet, ferias de turismo, 

entre otras. 

La identidad de Ia "Hacienda Colonial Cafta Cafe", sera siempre brindar 

momentos de relajaci6n en un ambiente annoniosamente natural, seguro y 

confortable; tomando en cuenta todos los requerimientos de nuestros clientes para 

satisfacerlos totalmente. AI comienzo de la operaci6n de Ia hacienda, se destinar8 un 

4% de las ventas en publicidad, para lograr ser reconocidos por las personas como un 

punto turfstico en auge. 
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4.2. Antecedentes y situacion actual 

El proyecto tom an\ Iugar en una finca familiar de aproximadamente 100 aftos 

de existencia; ubicada en el pueblo de Minas Nuevas en Ia parroquia de Huertas, 

ciudad de Zaruma. El terreno tiene 5 hect.Areas; cuyos duei'los fueron mis 

bisabuelos, el Sr. Manuel Loaiza y la Sra. Marfa Salome Loaiza, Ia misma que 

otorg6 como herencia a todos sus hijos y sucesores. Actualmente, Ia finca se 

encuentra al cuidado de una familia que vive allf, y atiende los cultivos y Ia tierra. 

4.3. Mision 

Somos una empresa dedicada a compartir con las personas que amen estar en 

contacto con Ia naturaleza y deseen un tiempo de esparcimiento, realizando 

actividades productivas y enriquecedoras para el alma y el cuerpo. 

4.4. Vision 

Llegar a ser lfder del turismo ecol6gico dentro de Ia provincia de El Oro, y 

conseguir un posicionamiento a nivel nacional. 

4.5. Valores 

Profesionallsmo: Tener en cuenta este valor al momento de realizar este proyecto 

es muy importante, porque con el conocimiento de Ia industria turfstica, se podra 

realizar con etica un excelente trabajo, el mismo que va a ser valorado por nuestros 

clientes. 

Calidad del senticio: Ofrecer un magnifico servicio en conjunto con las demas 

actividades, dani renombre a Ia empresa que se preocupa por satisfacer las 
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necesidades de todos sus huespedes, el mismo que va a ser valorado por nuestros 

clientes. 

Jdentijiclldos con el desarrollo de un turismo sostenido: Como profesionales 

eticos, se tiene Ia responsabilidad de explotar turfsticamente las tierras de un modo 

responsable, el mismo que los clientes deben reconocer, involucrindose de manera 

corrects para no daftar el ecosistema. 

4.6. Objetivos generales y especificos 

4.6.1. Objetivos generales 

a) Conseguir una tasa de ocupaci6n del 6()0/o a partir de los 6 meses de 

funcionamiento. 

b) Lograr una rentabilidad del 15% sobre el capital invertido, despues de 1 

afio de funcionamiento. 

4.6.2. Objetivos especljicos 

a) Realizar un plan de promoci6n estrategica que cubra toda Ia Provincia de 

El Oro y asr, llegar a las mentes de nuestros clientes. 

b) Brindar experiencias inolvidables a los clientes, logrando durante el 

primer afto el 90% de satisfacci6n. 

c) Servir a los clientes con todos sus requerimientos para satisfacer sus 

necesidades, encargandonos de que todas las actividades se cumplan de 

manera corrects. 

d) Gestionar mediante el departamento turistico y medio ambiental del 

Municipio de Zaruma, planes que promuevan Ia promoci6n de Ia ciudad y 

empresas turfsticas, reduciendo asi, gastos de publicidad. 

e) Promover el ahorro de consurno de luz electrica y agua innecesaria, para 

ayudar a Ia protecci6n del medio ambiente. 

f) lnvolucrar a todos los colaboradores del proyecto, mediante 

capacitaciones intensas y seminarios sobre el servicio y el manejo de 
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actividades turisticas y hoteleras, para brindar una asistencia uniforme y 

satisfactoria. 

4.7. Nombre comercial y eslogan 

11cehmdc Colonic! Cane Caft 

Una experiencia de vida con Ia naturaleza 

4.8. Nombre legal 

4.9. Logo 

Finca Maria Salome S.A. 

Una ~x~rl~nda d~ vida 
con Ia naturaleza 
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4.10. Accionistas 

ESTRUCTURA DE PROPIEDAD DE LA EMPRESA 

N(\tERO DE POR('E"''TAJE DE VALOR Olo .. I .. AS 

'0~tBRES ACCIO"ES AUIO'ES ACCIO"f..S 

7.oila Gallardo Loaiza 16 16.66~. $16.249.~~ 

J~ Luis Gallardo Loaiza 16 16.66~· SI6.249.SS 

J'l.ancy Gallardo Loaiza 16 16.66~· SI6.249.SS 

Ma. Antonieta Gallardo 16 16.66% $16.249,5~ 
Loaiza 

Manuel Gallardo Loaiza 16 16.66% $16.249.~~ 

Graciela Fernandez 16 16 .66~. SI6.249.~S -
Gallardo 

4.1 0.1. Equipo gerencia/ 

Andrea Perez Gallardo - Gerente General 

4.10.1.1. Mini Curriculum 

Dirccci6n: Cdla. Nueva Kennedy, calles 7ma Este entreE y 0 , Edif. # 107 

Planta baja. 

Telefono: 042-282725 

Lugar de nacimiento: Machala, El Oro 

Edad: 22 anos 

Estado civil: Soltera 

Estudios profesionales: 

- Universidad Cat6lica Santiago de Guayaquil 

Carrera lngenierfa en Administraci6n de Empresas Turfsticas y Hoteleras 

Egresada - Preparaci6n de tesis 

Experiencia laboral: 

Hotel Hilton Colon Guayaquil 

Agente de recepci6n 

Enero 20 I 0 - Actualidad 
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Sa" Marlffo Shopplffg, DK Managemeffl Services 

Atenci6n al cliente, Control y promoci6n de desarrollo de promoci6n 

''Navidad, 

19 de Noviembre del 2007 - 06 de Enero del 2008 

TllltU! 

Departamento de Reservas Nacionales via telef6nica 

Diciembre 2006 

4.11. Orgaoigrama 

Gerente General 

- Chofer 
- Canopy 
- Guardia 

4.12. Mercados y productos 

4.12.1. Mercado 

Personal operatlvo 

El mercado ideal serian las personas que les gusta el campo, Ia 

naturaleza y que sepan encontrar Ia paz y annonfa que Ia misma brinda, para 
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que respeten el ecosistema y hagan conciencia sobre Ia importancia del 

mismo. Seran familias que vivan dentro de Ia provincia de El Oro por un 

comienzo, hasta que empiece a crecer el mercado hacia las otras provincias. 

Familias, cuya cabecera principal tenga ingresos medios altos y altos, para 

poder disfrutar de estos servicios, los miembros pueden ser de cualquier edad, 

s61o deben tener esas ganas de viajar, conocer nuevos lugares y vivir nuevas 

expenenctas. 

4.12.2. Productosy precios 

Visitas diilrills 

Entrada mayores de 15 ai'ios $10.00 

Entrada de 5 a 15 aftos $9.00 

Niiios menores de 5 aftos no pagan entrada. 

lnc/uye: 

- Uso de instalaciones como; piscina, sauna, juegos como mesa de pool y ping 

pong, karaoke, canopy, paseos a caballo, caminatas por cultivos. 

Alimentos y Bebidas 

Desayuno americano, continental o tipico $5.00 + 22% de impuestos 

Almuerzo $6.15 + 22% de impuestos 

Cena $6.15 + 22% de impuestos 

Platos a Ia carta desde $5.00 + 22% de impuestos 

Hospedaje 

Habitaciones: 

Cabana familiar (5 personas•) $100 + 22% de impuestos 

• I persona a.dicional, tiene un cargo de $20.00 + 22% de impuestos. 
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Paqudes 

J" Paquete: 

Cabafta familiar (5 personas•) $138.63 

IncJuido impuestos 

TariJa por cabana, por noche e incluye: 

- Desayuno americano, continental 6 tfpico 

- Uso de todas las instalaciones y servicios .. 

21lil Paquete: 

Cabafta familiar (5 personas•) $200.00 

lncluido impuestos 

TariJa por cabana, por noche e inc/uye: 

- Desayuno americano, continental o tfpico 

- AJmuerzo 

-Cena 

- Uso de todas las instalaciones y servicios .. 

• 1 persona adicional, tiene un cargo de $25.00 mas el 22% de impuestos. 

•• lnstalaciones y servicios, se refiere a: Piscina, sauna, juegos como mesas de pool y ping 

pong, karaoke, paseos a caballo, caminatas por cultivos, canopy, city tours. 
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S. PLAN DE MARKETING 

S.l. Introduccion 

El plan de marketing de este proyecto consiste en analizar profundamente 

cada punto del que sera el mercado, las fortalezas y oportunidades, debilidades y 

amenazas, a posibles competidores, que servicios se ofreceran y sobre todo Ia 

implementaci6n de Ia investigaci6n de mercado, que se realizaron mediante encuestas 

a posibles turistas de las ciudades de Machala y Guayaquil, para conocer su opini6n 

sobre este tipo de turismo, que servicios o actividades les gustarfa reali:zar, y cuanto 

estAn dispuestos a gastar en un viaje familiar, entro otra infonnaci6n. Las encuestas 

fueron realizadas en ambas ciudades, a un total de 300 personas y se obtuvo 

resultados positivos para el desenvolvimiento de Ia operaci6n de Ia hacienda. 

MAs que un producto, lo que los clientes buscaran sera el servicio que se 

ofrecera y vivir nuevas experiencias, ya sean estas de relajaci6n, diversi6n, 

entretenimiento, etc.; ellos buscan compartir diferentes actividades con sus familiares 

en un entomo natural con caracteristicas confortables, limpias, seguras, etc. Cuando 

visiten Ia hacienda estaran buscando satisfacer Ia necesidad principal que es Ia de 

ocio; pero no solo se llevaran eso, sino tambien experiencias enriquecedoras para el 

alma y el cuerpo, sentiran Ia naturaleza en todo su esplendor y Ia paz que Ia misma 

transmite. Sabran con certeza de que tienen un Iugar seguro cuando quieran encontrar 

armonia y sentirse bien consigo mismo. 

Los clientes toman decisiones de comprar un servicio y analizan varios 

factores, por ello sera de mucha importancia proveer lo mejor para brindar lo que el 

cliente necesita, desde el jab6n para el cuerpo hasta el disei'io y materiales de las 

cabai'ias. Ellos sabran que lo que estan pagando por el servicio, cumple con todas sus 

expectativas. Seran materiales de alta calidad, confortables, seguros, etc. Estar8.n 

confiados de entregarse todo un fin de semana a un Iugar administrado por 
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profesionales, que lo mas importante para ellos sera complacerlos y hacerlos felices. 

Mediante Ia elaboraci6n de un plan de marketing estrategico, los clientes lleganin 

facilmente a Ia hacienda. Por ejemplo, mediante vallas publicitarias colocadas en 

carreteras principales y de mas transito; ferias de turismo; con una pagina de internet 

que muestre y explique todos los servicios que se ofrece, con imagenes para que las 

personas que lo visitan sepan lo que vivinin; tambien junto con el departamento 

turistico de Zarurna, con anuncios de Ia ciudad. 

El modelo de compra que seguira un cliente ideal sera facil, ya que ellos 

simplemente deben tener las ganas de distraerse, de pasar un tiempo de calidad junto 

al campo y Ia naturale~ ya que podr8n encontrar Ia paz y annonia que Ia misma 

brinda, para que respeten el ecosistema y hagan conciencia sobre Ia importancia del 

mismo. 

Los clientes senin en primera instancia, familias que vivan dentro de Ia 

provincia de El Oro, hasta que empiece a crecer el mercado hacia las otras provincias. 

Familias, cuya cabecera principal tenga ingresos medios bajos o medios altos para 

poder disfrutar de estos servicios, los miembros pueden ser de cualquier edad, s61o 

deben tener esas ganas de via jar, conocer nuevos lugares y vi vir nuevas experiencias. 

Sus estilos de vida, sera el de convivir diariamente en Ia ciudad, con el trabajo, las 

responsabilidades, los quehaceres de Ia casa, los hijos, el estres, etc. Asf, sera facil 

complacer las necesidades de ocio, para poder relajarse de dias ajetreados en Ia 

ciudad; para cuando regresen a su vida cotidiana, entiendan el verdadero sentido de la 

uni6n familiar en un ambiente annonioso. 

5.2. Analisis situacional 

5.2.1. Ana/isis de mercado 

La industria turfstica en el Ecuador se ha ido desarrollando de una manera 

palpable, donde se puede analizar los distintos factores que favorecen dicho 
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crecimiento y a su vez identificar las problematicas que podrian afectar dicha 

industria. 

El Ecuador es rico en flora y fauna, tierras fecundas y gente arnable y 

hospitalaria, que son puntos claves para poder realizar este proyecto; actualmente 

el mercado se esta desarrollando a favor del turismo. Mas adelante, en el capitulo 

de investigaci6n de mercado se podra apreciar los resultados emitidos por toda Ia 

muestra representativa. 

5.2.2. Anti/isis FODA 

F 0 D A 

Estar ubicados dentro No existe una No contar con el Facil acceso 
de una de las hacienda que brinde paso de un rio por competidores. 
ciudades mas varios servicios nuestra hacienda. 
importantes del dentro de Ia 
Ecuador, como es provincia de El Oro. 
Zaruma. considerada 
Patrimonio Cultural 
Nacional. 
Empresa 
administrada por un 
profesional en 
hoteleria y turismo, 
junto con personas 
capaces en 
actividades agricolas. 

El turismo ecol6gico Son 5 hectareas de Derrumbes en 
esta creciendo de una terreno y es un poco zona del pueblo. 
manera ventajosa. diflcil expandirnos 

en el area. 

de 

Ia 

Ofrecer varias 
actividades en un 
solo Iugar. 

Por ser una empresa 
nueva en el mercado, 
tomara un buen 

No contar con 
alcantarillado en el 
t 00% de Ia zona. 

El disef'lo de las 
cabaf'las sera colonial 
e innovador. 
Tiene un valor 
ancestral muy 
importante y 100 
af'los de existencia 
Suelo id6neo para 
cultivos. 

tiempo que los 
visitantes nos 
reconozcan. 
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5.2.3. An61/sls de compeJidort!S y patrones tk compra tk clkntes 

Hacienda Colonial Cai'ia Cafe es un proyecto (mico e innovador, dentro de 

toda Ia zona geografica de Zaruma y sus alrededores. No se han encontrado, a 

base de resultados de investigaci6n de mercado, competidores dentro de Ia 

misma categorfa de servicio de Ia finca; el mas cercano por citar alguno serfa 

"Tierra Linda Hostal", que brinda servicios de habitaciones, parqueadero, 

restaurante, piscina, sauna, turco e hidromasaje; y otros hoteles y hostales dentro 

de Ia ciudad, que serfan competidores indirectos, ya que solo brindan hospedaje. 

No obstante, hay que analizar los patrones de compra de los clientes, ya que 

muchas veces prefieren solo hospedarse y realizar turismo por su cuenta, por ello 

habrfa que establecer una fuerte estrategia de marketing para llegar a los clientes 

y que entiendan que los servicios que brindara Hacienda Colonial Cai\a Cafe, 

seran Unicos y que valdnl Ia pena visitarlo. 

5.3. Estrategias de Marketing 

5.3.1. Objdivo tk Markning 

- Lograr un posicionamiento del I 0% en el primer afto. 

- Conseguir una participaci6n de mercado en Zaruma del 1 00/o durante el primer 

ai'io. 

5.3.2. Objetivos Financieros 

- Recuperar Ia inversion dentro de 4 af'ios. 

-Tener un incremento de ventas del 10% sostenible anualmente. 
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5.3.3. Seg~ntacwn 

- La necesidad que se satisface es Ia de ocio. 

- El nivel socio econ6mico es de medio tipico, medio alto y alto. 

- Pobladores principaJmente de Ia Provincia de El Oro, con tentativa de 

expansi6n geogratica a todo el territorio ecuatoriano, de generos indistintos. 

- La manera en que se satisface es ofreciendoles un excelente servicio. 

5.3.4. Mercado Meta 

- Familias 

- Parejas de novios 

- Personas que deseen satisfacer su necesidad de ocio junto a Ia naturaleza. 

5.3.5. Posicwnamiento 

El posicionamiento de Ia Hacienda Colonial Cana Cafe sera Ia exclusividad, 

ofrecer infraestructura de primera y actividades seguras que se pueden realizar en 

un entomo natural, sin pensar en las incomodidades del campo. Con precios 

desde $100.00 por hospedaje en Ia cabanas para 5 personas, y que las personas 

piensen que su dinero va a ser bien invertido. 

5.3.6. Definicion de problemas y objdivos 

Durante el planteamiento del proyecto, notaremos todos los problemas que 

tendremos con el mismo y las soluciones que les daremos. A pesar de que 

muchos de estos obstAculos tengan que ver con Ia estructura intema del proyecto. 

hay otros que afectan directamente en que nuestros clientes usen o consuman 

nuestro producto; yen esas diticultades son las que mAs enfasis debemos darle 

desde un inicio. 
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Entre los problemas y soluciones que encontre en mi proyecto, son los siguientes: 

5.3.6.1. Problema 

El pueblo de Minas Nuevas por encontrarse ubicado en una lorna, Ia 

mayorfa de los terrenos son quebrados y existe Ia ocurrencia de un 

deslizamiento en estas zonas. 

5.3.6.1.1. Objetivos: 

a) Realizar un estudio del suelo con el ingeniero civil contratado. 

b) Construir muros de contenci6n de acuerdo a los resultados del 

estudio, para evitar el deslizamiento de estas zonas. 

5.3.6.2. Problema 

Animales que puedan poner en peligro a los clientes como los reptiles, 

especialmente aJguna serpiente venenosa, en las areas de cultivo. 

5.3.6.2.1. Objetivos: 

a) Coordinar con los trabajadores encargados de los cultivos, Ia 

eliminaci6n de animaJes peligrosos, para prevenir posibles daiios a 

los clientes. 

b) Establecer fechas peri6dicas para Ia revisi6n de tierras y cultivos, 

en caso de existir crfa de estos animates. 

5.3.6.3. Problema 

Encontramos en un pueblo remoto y no muy conocido por las personas; 

por lo que pueden llegar a pensar que es un Iugar de dificil acceso y no se 

animen a viajar. 

5.3.6.3.1. Objetivos: 

a) Disef'lar un plan estrategico de promoci6n, para que nos 

identifiquen como un punto turfstico importante y de facil acceso. 
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b) Establecer puntos de infonnaci6n turistica con el Municipio de 

Machala y de Zaruma, para dar a conocer los diferentes lugares de 

atracci6n de estas ciudades y asr contribuir al desarrollo turistico de 

las mismas. 

5.3. 7. Marketing Mix 

5.3.7.1. Producto (ANEXO 1) 

- Cabanas coloniales 
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Cabanas rU.sticas con estilos 
coloniales, que brindaran 
confort y e/egancia; que haran 
revivir epocas de antano en un 
ambiente contemporaneo. Sera 
e/ escape perfecto a una vida 

/lena de naturaleza y armonia. 



- Reslauranle comida tlpica gourmet 

Restaurante que tendra 
como especialidad La comida 
tipica de las diferentes 
regiones del Ecuador, con 
estilo gourmet dentro de un 
ambiente acogedor 
vistas inigualables. 

- Piscina lemperada 
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Piscina temperada para 
e/ disfrute de adultos y 

niFJos, acompaifados de 
un hermoso paisaje. 



-Sauna 

Junto a Ia piscina podrtm 
encontrar un area de 
duchas con vestidores para 
mas comodidad; y un area 
de sauna, para que relajen 
el cuerpo y Ia mente. 

- Mesas de juego 
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Junto al restaurante 
habra una sala de juegos 
para adultos y pequenos, 
entre los cuales podran 
encontrar mesas de ping 
pong, de pool, fuJbolines. 



- Juegos recreativos 

Juegos seguros y comodos 
para Ia distraccion y 
disfruJe de los mas 
pequeFios 

- Caminatas por cultivos, cosecha y degustacion de los mismos 
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.Areas de cultivo de cafe, 
caFfa, huertos y arboles 
fruta/es; en donde podrt:rn 
realizar caminatas para 
conocer el proceso desde Ia 
siembra hasta Ia 
degustacion de los 
productos. 



- Paseos a caballo 

-Canopy 

Canopy o descenso en 
cuerda, como deporte 
extremo, el mismo que 
poJra ser practicado 
por visitantes de todas 
lasedades. 

-City tour 

Encontrartfn un sendero 
llano y amplio en donde 
podran realizar pa.reos a 
caballo, alrededor de Ia 
naturaleza pura 

Por las noches o en el dla, los 
visilantes que deseen viajar a las 
ciudades aledaifas como son 
Zaruma, Piifas, Portovelo; 
famosas por sus paisajes y minas, 
podrtfn hacerlo con solo reservar 
por anticipado, sin ningtln cargo. 
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5.3. 7.2. Precio 

VISitas diarllls 

Entrada mayores de 15 alios $1 0.00 

Entrada de 5 a 15 alios $9.00 

Niiios menores de 5 alios no pagan entrada. 

lncluye: 

- Uso de instalaciones como; piscina, sauna, juegos como mesa de pool y ping 

pong, karaoke, canopy, paseos a caballo, caminatas por cultivos. 

AllmenJos y lkbidiiS 

Desayuno americano, continental o tfpico $5.00 + 22% de impuestos 

Almuerzo $6.15 + 22% de impuestos 

Cena $6.15 + 22% de impuestos 

Platos ala carts desde $5.00 + 22% de impuestos 

Hospedaje 

Habitaciones: 

Caballa familiar (5 personas•) $100 + 22% de impuestos 

• I persona adicional, tieoe uo cargo de $20.00 + 22% de impuestos. 

Paquetes 

I GI Paquete: 

Caballa familiar (5 personas•) $138.63 

lncluido impuestos 

TariJa por cabaifa, por noche e incluye: 

- Desayuno americano, continental 6 tfpico 

- Uso de todas las instalaciones y servicios .. 

2112 Paquete: 

Caballa familiar (5 personas•) $200.00 
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... 

Incluido impuestos 

Tarija por cabana, por noche e incluye: 

- Desayuno americano, continental o tfpico 

- Almuerzo 

- Cena 

- Uso de todas las instalaciones y servicios•• 

• I persona adicional, tiene un cargo de $25.00 mas el 22% de impuestos. 

•• lnstaJaciones y servicios, se refiere a: Piscina. sauna. juegos como mesas de pool y ping 

pong, karaoke, paseos a caballo, caminatas por cultivos, canopy, city tours. 

5.3. 7. 3. Plaza 

La finca estA ubicada en el pueblo de Minas Nuevas, perteneciente a Ia 

parroquia de Huertas, ciudad de Zaruma, provincia de El Oro. Se encuentra 

a 30 minutos del centro de Zaruma, las personas pueden seceder a Ia 

hacienda por medio de vehfculos particulares o buses. 
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5.3. 7.4. Promocion 

La publicidad que se realizani para el deS8JTOIIo del proyecto, sera 

estrategica para llegar a las mentes de los posibles clientes y quedarnos alii, 

por ser una nueva empresa en el mercado, debe de ser muy bien planeado y 

ejecutado; por lo que se tornara en cuenta varios medios novedosos e 

interesantes, como son, vallas publicitarias, ferias de turismo, revistas, en 

estados de cuentas de las tarjetas de credito, pagina de internet, y 

promocionarnos mediante alianzas con agencias de viajes, las mismas que 

recibin\n un 9% de comisi6n por cada reserva que realicen y publicidad 

gratis dentro de Ia hacienda. 

Logo 

Es muy importante el logo, ya que es el que represents a Ia empresa, y 

mediante el cual los clientes nos posicionanin en sus mentes; con nuestro eslogan que 

es: Una experiencia de vida con Ia natura/eza. 

Una experienc/a de vida 
con Ia naturaleza 
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Valla publlcitaria 

La misma que se encont:rarA ubicada estrategicamente en Ia carretera. via 

Machala - Zaruma., en donde todas las personas que viajen por esta ruta, podran 

infonnarse acerca de Ia hacienda, y sabran que tienen otra opci6n para visitar dentro 

de Ia provincia, siguiendo otras carreteras. (ANEXO 2) 

Ptigina de internet 

Construiremos la pagina web de la hacienda: 

www.haciendacolonialcai\acafe.com.ec La misma que sera de facil acceso por los 

usuarios, y tendra toda Ia infonnaci6n acerca de lo que ofrecemos, e incluso podran 

realizar reservaciones desde este medio. (ANEXO 3) 

Revistas 

Semana -La Revista 

Esta revista dominical para j6venes y adultos, circula por el diario EL 

UNIVERSO, prescnta temas variados, entre los cuales se destaca el turismo nacional 

e intemacional. Son lefdas en un 40% por habitantes de clase media y un 16% de 

clase alta, y con un mayor porcentaje por personas entre 25 y 44 aftos de edad. Por lo 

tanto, es una buena promoci6n, ya que sera visto y conocido por ellos. Semanas antes 

de un feriado importante, se publicara dos carillas en Ia mitad de Ia revista con 

medidas de 44,80 em x 27 em; en donde se muestren fotos de Ia hacienda y toda Ia 

infonnaci6n acerca de ella } de c6mo contactamos. 

Estados de cuenta 

Folletos en los estados de cuenta de Ia tarjeta Diners Club, en los que constara 

Ia publicidad de Ia hacienda y el mismo que ofrecera descuentos al pagar su estadfa y 
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servicios con Ia tarjeta. Se ha escogido este medio ya que son personas que gasten 

aproximadamente mas de $500, ya que eUos seran Ia clase media alta que estamos 

buscando. (ANEXO 4) 

Ferias de turismo 

Como Ia FITE, CEMEXPO, entre otras; en las cuales se promocionara la 

"Hacienda Colonial Cafta Cafe'', mediante stands y Ia oferta de nuestros servicios. 

TarjdDS tk pr~nJacMn 

Las mismas que seran entregadas a personas estrategicas y agencias de viajes, 

para que nos tengan como opci6n en sus viajes. 

HojDS con membrdn 

Hojas con membretes de Ia hacienda, con el logo, direcci6n y telefono; para Ia 

redacci6n de cartas y asuntos que tengan que ver con Ia hacienda, como por ejemplo 

en Ia comunicaci6n intema para notificar avisos a nuestros colaboradores o para 

enviar cotizaciones y presupuestos a nuestros clientes. (ANEXO 5) 
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Sob res 

Los sobres se utilizaran junto con las hojas con membretes, para resaJtar nuestra 

seriedad como empress. Los mismos que tendran nuestro logo y eslogan. 

5.3.8. Focus Group 

El siguiente grupo focal se reaJiz6 en la ciudad de Machala, el 4 de junio, con 

Ia coordinaci6n de Andrea Perez como moderadora, frente a 5 posibles consurnidores, 

con edades entre 30 y 50 aftos; ya que son personas que toman decisiones de compra 

y tienen fonnada una familia, las cuales tienen como actividad principal, viajes y 

paseos familiares. 

El objetivo del encuentro fue observar c6mo se comportan los posibles 

clientes frente a las ideas del proyecto "Hacienda Colonial Caila Cafe", cuales son sus 

ideas, gustos, opiniones, sugerencias. La duraci6n de Ia reunion fue aproximadamente 

l hora, y se llev6 a cabo con naturalidad y respeto con las opiniones de cada una de 

las personas involucradas. 

Las preguntas y respuestas fueron las siguientes: 

1. Que le parece Ia idea de viajar a Ia ciudad de Zaruma a realizar turismo y 

hospedarse en una hacienda que le ofrn,ca diferentes actividades de 

entretenimiento; tales como paseos a caballo, canopy, caminatas por sembrios y 

huertos, degustacion de productos cosechados, piscina, sauna, comida tipica y 

gourmet? 

Zoila Loaiza: Me encantaria inne a un Iugar asi, caminar por un bosque, tomarme un 

cafe con hum ita, un jugo acido de naranja, pasar fresca sin calor. 
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Ma. Antonieta Carrion: Excelente, me puedo recrear y cambiar de ambiente, 

desestresanne y trasladar mi mente y cuerpo a otro sitio sintiendome bien. 

Luis Veintimilla: La idea me parece muy bien, un momento para sentirse bien en el 

campo, ojala se pusiera en pnictica para que personas no solo de Zaruma, sino de toda 

Ia Provincia de El Oro puedan disfrutar de las actividades que mencion6 como paseos 

a caballo, canopy, que son actividades para gente adulta y para j6venes, es decir 

pueden disfrutar personas de todas las edades. 

Luis Vega: Me parece interesante, bonito, porque interactUo con Ia naturaJeza, y me 

gusta com partir con Ia familia sin depender de Ia tecnologfa. 

Byron Olmedo: Bien porque me ofrece varias altemativas de recreaci6n en un mismo 

Iugar, ademas de con<>eer otro rinc6n de mi pais y as{ tener contacto con el medio 

ambiente. 

2. ,Qui polabra le viene a Ia mente cuando escucha lo slgu/ente? 

Hacienda: 

Zcila Loaiza: Trabajadores 

Ma. Anton/eta Carrion: Vegetaci6n 

Luis Veinlimil/a: Tranquilidad 

Luis Vega: Finca 

Byron Olmedo: Casa de campo 

Colonial: 

Zcila Loaiza: Antiguo 

Ma. Antonieta Carrion: Antiguo 

Luis Veinlimilla: Historia 

Luis Vega: Comunidad 

Byron Olmedo: Tradici6n 
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Cabana: 

Zoila Loaiza: Fresca 

Ma. Antonieta Carrion: Descanso 

Luis Veintimilla: Paseo campestre 

Luis Vega: Casa de caf\a 

Byron Olmedo: Rustico 

Huertos: 

Zoila Loaiza: Frutas 

Ma. Antonieta Carrion: Yitalidad 

Luis Veintimi/la: Cosechar frutas 

Luis Vega: Plantas 

Byron Olmedo: Saludable 

3. Cuando viaja, suele hacerlo: 

Solo: Ninguno 

Familia: Todos 

Amigos: Luis Vega, Byron Olmedo. 

Pareja: Ninguno 

4. Cuando escojo un Iugar para hospedarme, Ia consideracion mas importante para 

mi decisiOn es: 

Zoila Loaiza: Que sea un Iugar seguro y c6modo. 

Ma. Antonieta Carrion: Que hayan todos los servicios basicos, seguridad, buen 

ambiente y buena atenci6n. 

Luis Veintimi//a: Busco comodidad, que sea fresco, me refiero a que tenga buena 

ventilaci6n, el aseo, que tenga los servicios basicos. 

Luis Vega: Me fijo mucho en Ia infraestructura y que los cuartos sean bonitos, las 

camas c6modas. 
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Byron Olmedo: Comodidad, servicio, que Ia cama sea bonita, limpieza, que el Iugar 

sea accesible, por ejemplo si me caigo o sufro alg(m accidente que llegue un medico 

rapido. 

5. El hospedllrme en un Iugar alejado conrpld~UMnU de Ia urbe y rodeado de 

naturalez~~ pura junto a sus seres querldos, compartkndo dlferentes actlvidades me 

parece: 

Muy importante: Todos 

Jmportante: Ninguno 

Poco imporlante: Ninguno 

Nada imporlante: Ninguno 

Byron Olmedo: Me parece muy importante porque me gustarfa enseiiarle a mis hijos a 

vi vir con el medio ambiente. 

6. Complete el relato: 

Llegar a Ia ciudad de Zaruma y saber que me voy a hospedar en una hacienda con 

estilos coloniales, en una cabai'la confortable y rodeada de naturaleza y jardines, en Ia 

que yo puedo compartir con mis seres queridos actividades como paseos a caballo, 

piscina, canopy, caminatas por sembrfos, disfrutar de comida tfpica y gourmet, 

despierta en mf, sentimientos y emociones como: 

Zoila Loaiza: alegrfa, me hace sentir como ansiedad de que ya llegue el momento de 

viajar y disfrutar junto a mi familia. 

Ma. Antonieta Carrion: Me hace sentir alegre, siento paz, seguridad, me siento 

reconfortada de estar en un Iugar paradisiaco. 

Luis Veintimilla: Me siento inmediatamente desestresado, me olvido del trabajo 

diario, y estoy feliz porque estoy compartiendo con los mfos. 

Luis Vega: Siento satisfacci6n de estar rodeado de naturaleza y respirar aire puro, 

amor hacia mi familia por compartir el momento. 
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Byron Olmedo: Curiosidad de llegar al Iugar, me emociona saber que voy a pasar alii, 

siento alegria. 

7. Sl una ltacitmda que tiene cabaltas con diseltos aclusivos y confortables, ofrece 

ltospedaje en un entorno natural unico, con diversas actividades a realiUir para 

grandes y pequeltos, con comida tipica estllo gourmet; me ofrece un paquete todo 

incluido por $40.00 por persona, yo: 

Definitivamente compraria: Todos 

Probablemente compraria: Ninguno 

No estoy seguro: Ninguno 

5.38.1. Conc/usiones del grupofocal 

Gracias a este grupo focal, se puede dar cuenta que los gustos y preferencias de 

los participantes son simi lares, que se cumplira con su satisfacci6n, ya que el objetivo 

de Ia misma, es brindar experiencias inolvidables a familias para que puedan 

compartir entre ellos, rodeados de naturaleza pura. El solo hecho de pensar que van a 

estar en un Iugar as{, los hace sentir relajados y felices. En to que se retiere a las 

palabras que se les viene a Ia mente, el nombre "Hacienda Colonial" que se le dani at 

proyecto, tiene un buen enfoque, ya que sus ideas, es lo que se quiere proyectar a Ia 

mente de los consumidores. En cuanto at precio del paquete por persona, 

mencionaron que estaba econ6mico y que detinitivamente comprarian. De esta 

manera concluy6 este focus group, el mismo que ayud6 a contirmar que Ia idea del 

proyecto vapor buen camino. 

5.3.9. lnvestigaci6n de mercado 

Para investigar el mercado se utiliz6 el m~todo cuantitativo con un muestreo 

probabilistico, para medir las preferencias de los turistas; mediante 300 

encuestas, realizadas en el centro comercial "Shopping" en Ia ciudad de Machala, 

en el mes de noviembre del 20 I 0. En el control de resultados, se podra ver el 

analisis de cada una de las preguntas. 
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Para el calculo del tamafto de Ia muestra, se tom6 en cuenta Ia siguiente 

f6rmula: 

n= { {k"2) *N*p*q) I ( (e"2 • (N-1) }+( {k"2) • p*q)) 

N: Tamafto de Ia poblaci6n. 

k: Constante que depende del nivel de confianza que se asigne. 

e: Error muestral deseado. 

p: Proporci6n de individuos que poseen en Ia poblaci6n Ia caracterfstica de 

estudio. 

q: Proporci6n de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p. 

Asi se obtiene: 

n= ( (1.15"2) •2t7,696•o.s•O.S) I ( (0.03"2 • (217,696-1) )+( (1.1 5"2) • O.S•O.S)) 

n= 366.75 encuestas en total. 

A continuaci6n, se podra observar el modelo de encuesta que se realiz6: 
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1. u ed st realiza paseos f: T es al campo: am1tar 
,---

1\unca 
1 vez al ai\o 
3 veces al aflo 
5 veces al aflo 
Mas de las anteriores 

2. En caso de que nunca baya viajado al campo, podrfa dec:irme el ;,por qu~? 

3. ;,Qu~ actividades familiares campestres le gustarfa realizar? Eseoja las opciooes que 
qu1era: 
Caminatas 
Piscina 
Deportes 
Paseos a caballo 
Conocer cultivos de huertos 
Todas las anteriores 

Otras I 

4. ;,Qu~ medio de traosporte utiliza para viajar? 
I Carro propio 
I Carro alquilado 

Bus 

I Otro I 

5. Cuando viaja, ;.Cuantas penonas sueleo ir coo usted? 

6. ;.Cu6ndo usted viaja al campo que acomodaciones o servicios le gustarfa encontrar? 

~;,Considelrarfo I• ieo de .,...r •• fia de oem• .. ooa su romilio ea el compo? 

~orqu~~~?-4------L-----------------------------------------------~ 

9. ;.Qu~ considera usted que serfa un factor negativo al realizar un viaje al campo? 
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5.3.9.1. Auditoria y control de resultados 

1. Usted realiza paseos familiares al campo: 

Nunca 
1 vez a1 afio 
3 veces a1 afio 
5 veces al afio 
Mas de las anteriores 

r 

Nunca 

Porcentaje Personas 
12% 37 
34% 102 
32% 97 
10% 31 
11% 33 

32~. 

toe;. Jle;. 

1 vez a/ aiio 3 veces a/ aiio 5 veces a/ aiio Mas de las 
anteriores 

Analisis: Del 100% de las personas encuestadas, el 34% viaja una vez al afio, 

y el 32%, 2 veces a1 afio al campo con sus familias; le sigue el 12% que dijeron 

nunca haber realizado este tipo de paseos; el 11% que indicaron haber viajado 

mas de 5 veces y el 10%, dijeron 5 veces a1 aiio; lo cual es un punto 

beneficioso para el proyecto porque se tiene a un mercado seguro.Sin embargo, 

el plan de marketing debe ser estrategico, para que los inidces suban. 
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2. En caso de que nunca baya viajado al campo, podrfa dec:irme el ;.por 
que? 

No ha tenido oportunidad 

No le gusta 

I 57-Jo 

No ha t~nido 
oportunidad 

Nolegusta 

Porcentaje Personas 
57% 21 
43% I 16 

Analisis: Del 12% de las personas que 

dijeron nunca haber realizado un paseo 

al campo con su familia, el 57% indic6 

que es porque no han tenido 

oportunidad, o disponibilidad de 
tiempo, y el 43% dijo que no le 
gustaba ese tipo de viajes, que 

preferfan Ia ciudad. 

3. ;. Que actividades familia res campestres le gustarfa realizar? Escoja lu 
que usted quiera· . 
Caminatas 
Piscina 
Deportes 
Paseos a caballo 
Con<>eer cultivos de huertos 

T odas las anteriores 

18% 

11% 

Caminatas Piscina 

Porcentaje 
18% 
11% 
14% 
18% 
13% 
26% 

18% 
14% 

Deportes Pas~osa 

caballo 

Personas 
85 
54 
67 
86 
62 
123 

13% 

Conour Todaj las 
cultivos de ant~riorn 

huertos 

An'lisis: A pesar de que el 100% de las personas encuestadas, respondieron 
que efectivamente les gusta realizar al menos una actividad de las que se 
ofreceran, es positivo con<>eer que es, lo que mas les atrae. El 26% indicaron 
que les gustaria realizar todas las actividades, el 18% dijeron paseos a caballo y 
caminatas, el 14% deportes, 13% conocer cultivos de los huertos y el 11% 
dijeron que querian Ia piscina. 
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4 Que ecr d . ;, m 10 e transporte u tiliza • • ? _l_ara VIa_J_ar . 
Porcentaje Personas ,, 

Carro propio 69'1/o 207 
Carro alqui lado 11% 32 
Bus 20% 6 1 

11% 

Carro propio Carro a/qui/ado Bus 

Analisis: El 69% de las personas encuestadas viajan en su propio carro y el 

1 1% en carro alquilado; es importante reconocerlo, ya que se construira un area 
de parqueadero y con esto se confirma que esta zona es relevante dentro de la 

fmca. Aunque tan solo el 20% viaje en bus, no se debe perder estos clientes, 

por ello habra que coordinar un tipo de alianza con una cooperativa de bus de la 

ciudad de Zaruma, sera obligatoria Ia furgoneta para ira ver a los visitantes a Ia 

ciudad y transportarlos de manera sergura y c6moda hacia la hacienda. 

5. Cuando viaja, ;, Cuantas enonas suelen ir con us ted? 
Porcenta·e Personas 

Una- Tres 36% 109 
Cuatro- Seis 50% 150 
Siete - Nueve 8% 23 
Diez- mas 6% 18 

36% 

6% 

Una- Tres Cuatro - Seis Siele - Nueve Diez - mas 

Analisis: El resultado de las encuestas indica que el 50% de las personas viajan 

en grupos familiares entre 4 y 6 personas, lo que faci lita Ia adecuaci6n en las 

cabanas. Las mismas, que gracias a este anAlisis, nos ayuda a coordinar con el 

arquitecto Ia distribuci6n de habitaciones. Un 36% viaja con 1 6 3 personas; el 

8% con 7 a 9 personas y el 6% con 10 personas 6 mas. 
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6. l. Cu,ndo us ted viaja a) campo que ac:omodaciones o servicios le gustarfa 
encontrar? . 

Porcentaje 
Comodidad en cuartos 42% 
Servicios Basicos 19% 
Buena comida 13% 
Tv cable 6% 
Juegos recreativos 8% 
Spa-Sauna 2% 
Turismo en pueblos 2% 
Harnacas 2% 
Internet 2% 
Piscina 2% 
Toldos 1% 
Tiendas 0% 

2% 

Personas 
190 
61 
88 
29 
37 
7 
7 
9 
11 
10 
3 
2 

• Comodidad en cuartos 

• Servidos Basicos 
Buena comida 

•T~· cab~ 

• Juegos recrutivos 

Spa-Sauna 

Turismo en pueblos 

Hamacas 

• Internet 

Pisdna 

Toldos 

Tieodas 

An,lisis: Lo que la mayoria de las personas (42%) se les viene primero a Ia 

mente, es Ia comodidad, un buen arnbiente; algunos indicaban que las camas 

sean c6modas y otros que los baiios sean lindos y limpios; el 19% dijo que 

estarian c6modos si hubiese todos los servicios basicos; siguiendo con un 13% 

que pensaron en la comida. que sea de muy buena calidad y rica; un 6% pidio 

televisi6n con cable; el 8% que hayan areas recreativas, como canchas 

deportivas, mesas de juego, karaoke, entre otros; y por ultimo, en poca cantidad 

pero no menos importantes est.A un promedio del 2% de los encuestados, que 

indicaron que querfan spa, conocer los pueblos mAs cercanos. hamacas en cada 

cabafta, servicio de internet, piscina y toldos; lo cual es muy positivo, ya que 

algunos de esos servicios ya lo habiamos propuesto en el proyecto. 
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7 c int le ta • i.' u osue gas ··r: ill? r en un VI8Je am ar 
Gasto por viaje Porcentaje Personas 
50- 100 13% I 40 

101- 150 24% 71 
151-200 30% 90 
201 -250 19% 56 
251 - mas 14% 43 

30% 

24-Jo 

19% 

130fo 

,... 

50-100 101- 150 151-200 201-250 251-mds 

An'lisis: Del 100% de las personas encuestadas el 30% gasta en un promedio de 
$151 a $200; le sigue un 24% con $101 a $150; el 19% gasta de $201 a $250; 
1uego un 14% de $251 en adelante; y por ultimo e1 13% que gasta entre $50 y 

$100. Podemos notar que mAs del 85% de los encuestados, estAn dispuestos a 
gastar mas de $100 por viaje. 

8. ;. Considerarfa Ia idea de pasar on fin de semana con so familia en el 
campo? . 

Porcentaje 
Si 98% 
No 2% 

98% 

Si 

2% 

No 

59 

Personas 
294 
6 

An'lisis: El 98% de las 
personas encuestadas si 
consideran la idea de 
realizar un paseo al 

campo; y que s6lo el 2% 
dijo que no lo 
consideraria. 



9. ;.Que considera usted que seria un factor negativo al realizar un viaje al 
campo? 

Porcentaje 
Mosquitos-lnsectos 35% 
Clima 12% 
Mal ambiente 15% 
Carretera 8% 
Distancia 5% 
Animates nocturnos 4% 
V ulcanizadora 3% 
Inseguridad 8% 
Mal servicio 2% 
FaJta de centros medicos 8% 
Falta de comunicaci6n 1% 

1% 

Personas 
104 
36 
44 
24 
15 
13 
10 
23 
5 

23 
3 

• Mosquitos-lnsectos 

Clima 

Malambiente 

•Carretera 

Distancia 

• Animales nocturaos 

• Vulcanizadora 

• lnseguridad 

Mal servicio 

• Falta de c:entros medicos 

• Falta de c:omunlc:aci6o 

AnaJisis: Del 1 000/o de las personas encuestadas, el 35% a1 mencionar un factor 

negativo en viajar al campo, dijeron que los mosquitos o insectos; luego sigue un 

I 5% que indicaron que si Ia tinea tendria un mal ambiente; un 12% habl6 sobre 

el clima, que puede ser caliente en el dia, y muy frio en Ia noche; luego vienen 

tres factores que representan el 8%, como son, que Ia carretara este en mal 

estado, Ia inseguridad y Ja falta de centros medicos cercanos a Ia tinea; el 5% 

indic6 que la distancia serfa un factor negativo; un 4% dijo que no les gustaria 

encontrarse con animales noctumos que puedan ser peligrosos; el 3% indic6 que 

serfa negativo no encontrar una vulcanizadora, por si el carro falla durante el 
viaje; el 2% dijo que no les gustarfa encontrarse con un mal servicio; y tan solo el 
1% hicieron Ia observaci6n de que seria negativo si no hay telefonos. 
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10. ;.Le gustaria realizar un paseo a una hacienda colonial en los campos 
deZaruma? 

Porcentaje Personas 
Si 97% 290 
No 3% 10 

97% 

3% 
-r-

Si No 

An61isis: Del 100% de los encuestados, el 97% si le gustaria realizar un paseo 
a una hacienda en Zaruma; y tan s6lo al 3% no le gustarla, e indicaron que esto 
seria porque no tienen disponibilidad de tiempo y/o dinero. 
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5 3. 9.2. lmplementacion 

El anaJisis que se hizo a los 300 encuestados, servira de herramienta 

para lograr detaJlar cada punto dentro de los servicios de Ia hacienda. Se 

implementara asi, cabailas confortables con todos los servicios basicos y 

acomodaciones, se darn enfasis en el plan de marketing, promocionando todas 

las actividades que pueden realizar en Ia hacienda, sin Iugar a duda habrA un 

parqueadero para los clientes y para aquellos que viajan en bus se les realizara 

servicio de transfer, las cabailas seran familiares ya que Ia mayoria viaja en un 

grupo entre cuatro y seis personas, y tambien se contarA con habitaciones 

matrimoniales para el porcentaje de personas que viajan de una a tres 

personas, los precios se mantendran ya que tuvieron una buena acogida, se 

instalarAn sistemas anti mosquitos en toda Ia extensi6n de Ia tinea, entre otras. 

5 3.9.3. Plan de contingencia 

Para Ia elaboraci6n de un plan de contingencia, primero hay que 

evaluar las situaciones de riesgo y evitarlas. En el caso de este proyecto, si con 

las diferentes promociones no hay buena acogida desde el inicio, se pueden 

entregar pases gratis, por medio de sorteos a personas que usen Ia tarjeta 

Diners Club, para que asi se animen a ir a Ia tinea y empezar una promoci6n 

de boca a boca. 

5.3.10. Entrevista a experto 

Con el fin de conocer profundarnente como es el desarrollo de un proyecto en 

una tinea, se ha entrevistado a un empresario turfstico, cuyo proyecto tiene 

caracteristicas afines a Ia "'Hacienda Colonial Caila Cafe". 
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5.3.10.1. Hillary Nature Resort 

Ubicado en Ia carretera de Arenillas, complejo turistico que ofrece 

hospedaje, piscinas tematicas, zool6gico, caminatas, restaurante. El duei'io es 

el sei'ior Geovanny Rojas y Ia entrevista fue reaJizada en las oficinas del resort, 

el 18 de julio del 20 II. 

l. ;,Como coosidera usted el auge que ban tenido las haciendas que brindan 

servicios turisticos en el Ecuador en los ultimos aftos? 

El turismo comparte Ia responsabilidad social de promover los aspectos 

positivos de un pars, hacia un desarrollo equilibrado y sostenible. Si Ia 

naturaleza forma parte de este entomo lo que logra es brindar un valor agregado 

al huesped generando una relaci6n dependiente. El turismo es un bien intangible, 

tu creas un suei'io por vender. Las haciendas turisticas son un bien tangible cuya 

relaci6n directa con Ia producci6n agricola se constituyen en un potencial de 

recurso turlstico convirtiendose en una propuesta diferente y un concepto que 

esta tomando fuerza que es Ia conservaci6n de Ia vida natural. El turismo de 

haciendas o rural nacen en el momento que surge Ia necesidad de una conexi6n 

intema en busca de Ia salud espirituaJ, el ent:retenimiento y Ia relajaci6n. Existe 

en el actual momento un nivel de crecirniento en negocios rurales turlsticos a 

baja escala o mediana con servicios turlsticos muy basicos, pero son muy pocos 

los desarrollos ruraJes a gran escalade haciendas que existen o se est8n creando 

en el Ecuador, orientado al turismo ecol6gico con estandares intemacionaJes de 

servicio y caJidad. Una inversi6n en turismo de esta rndole requiere de mayor 

inversi6n que un hotel de vacaciones en Ia playa o en una ciudad que goza de 

grandes servicios, ya que debe de contemplar infinidad de puntos para asegurarle 

diversi6n, relajaci6n y una buena estadia al huesped. 
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2. ;. Cree us ted que es un proyecto factible? 

Todo proyecto es factible a partir del momento que existe un suei'io y vision 

para desarrollarlo. El turismo es un fuerte potencial econ6mico para America y 

Latino America , si analizamos los indices de visitantes veremos que ai'io tras afto 

el turismo va aumentando y va desarrollando nuevas altemativas, Ia crisis 

econ6mica mundial que afect6 en finales de 2009 y principio del 2010 llev6 a 

que los turistas empiecen a ver a este destino turfstico como un Iugar con 

infraestructura hotelera de gran nivel y a costos inferiores por eso es el 

incremento de visitantes que se inclinan mas por estos destinos turisticos y 

siempre se debe de estar creando destinos combinados con una infraestructura 

hotelera de gran nivel. De nada sirve tener un circuito turistico desarrollado sin 

un respaldo de Ia infraestructura que pueda responder a esa necesidad y 

viceversa. El proyecto que estamos desarrollando actualmente es factible por 

varios puntos: 

a) Estamos orientados a un segmento de mercado que no estA desarrollado con 

los estAndares intemacionales en el Ecuador, seremos pioneros en este concepto. 

b) Somos el unico hotel ecol6gico, o rural con actividades extremas. 

c) Somos uno de los primeros de America con un concepto de resort todo 

incluido que no somos hotel de playa. 

d) Tenemos desarrollado un programs de entretenimiento que no se encuentra 

actualmente en resort, solarnente en barcos de lujo. 

e) Tenemos un mercado potencial en convenciones, eventos de lujos que nos 

daria ingresos fuera del todo incluido. 

f) Contamos a 20 minutos del aeropuerto de Santa Rosa, aeropuerto 

intemacional que nos pennite realizar charters con ciudades claves como 

Galapagos, Cuenca, Mancora. 

g) Contamos con un circuito, que si bien no cuenta con el desarrollo apropiado es 

unico en su clase como Jo es el Bosque Petrificado. Tahuin, via Zaruma (ciudad 

identificada por su cultura en Ia region), mina turistica, y por supuesto Arenillas 
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ciudad con una gran trayectoria ya que fonnaba parte de Ia Cascarilla, que era Ia 

ruta con Ia cual las culturas que sembraron Ia zona llegaban a Cuenca; es el Iugar 

donde se instal6 Ia prirnera tabrica de menaje de concheros. 

h) Contamos con un equipo de profesionales especializados en boteleria, 

regulados por manuales de procedimientos creados a partir de estandares de 

calidad en servicio que han\n Ia diferencia. 

i) Nos convertiremos en Ia Escuela de Hoteleria del Oro, con to cual haremos un 

irnportante aporte a Ia cuidad de Arenillas, Las Lajas, Huaquillas, Santa Rosa, 

generando plazas de empleo en sectores desprotegidos. 

3. El Gobierao, a traves del Miaisterio de Turismo i,E5ta daado apoyo 

necesario a los proyedos turistic:os? 

En nuestro caso en particular el Ministerio de Turismo no tuvo mucha 

incidencia ni tampoco se nos hizo presente hasta el momento, pero esto no indica 

que el dfa de maftana tengamos el apoyo necesario. Hemos le(do muy 

atentamente las competencias laborales enrnarcadas para Ia hotelerra que fueron 

desarrolladas durante el afto 2007-2008, pero las mismas no tienen el aJcance en 

cuanto a capacitaci6n que estamos intentando desarrollar, ya que las 

competencias laborales fueron pura y exclusivamente disefladas para Ia estructura 

de los hoteles que participaron y no se tomaron en cuenta los hoteles 5 estrellas 

de Ia ciudad de Guayaquil que serian los que generarian Ia forma corrects de 

instruir al personal, por to cual nos encontramos con una limitante a Ia hora de 

solicitarle at Ministerio de Turisrno que se haga cargo de este desarrollo. Pero a 

cambio del Ministerio de Turismo tuvimos una muy buena aceptaci6n por Ia 

Ministra de desarrollo Ia lngeniera Natali Celi quien entiende esta situaci6n y 

estA intentando colaborar con nosotros a traves del plan de reinserci6n !aboral 

que desarrollo el gobiemo para Ia poblaci6n que tienen entre I 8 a 35 anos. 
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4. ;, Culles son los pro y cootras que u.sted cree teoga uo proyecto ecok>gico 

en una finca? 

Si analizamos una matriz FODA, nuestros contras son certeras, un Resort 

Ecol6gico tiene menos alcance que uno de playa. Nuestro contra es que en Ia 

playa no hay insectos y en Hotel Ecol6gico si existen y a los huespedes muchas 

veces no les agrada ese punto, uno puede evitarlos, pero no at I 00%; estamos en 

zona que no estA desarrollada turlsticamente, no existen centros comerciales, Ia 

ciudad de Arenillas esta deteriorada (con falta de limpieza, indicaciones, 

se~alizaci6n, y atenci6n a los frentes de las casas). Nuestras fortalezas es que 

tenemos un hotel Unico en el pals, con un desarrollo arquitect6nico minimalista, 

decoraci6n acorde a la regi6n con productos aut6ctonos de Ia regi6n, tecnologia 

y edificios inteligentes que nos permiten cuidar a nuestros huespedes y 

mantenerlos informado desde Ia comodidad de su habitaci6n. Somos parte de 

America y es un atractivo para el extranjero. Tenemos un sinfin de actividades 

que permitiran que nuestros huespedes esten entretenidos durante todo el dia y 

este concepto no esta desarrollado en Ecuador. Contarnos con un consultorio 

medico, con lo cual podemos brindar un seguro medico a todos los huespedes 

alojados, contamos con parques acuaticos disenados para niilos hasta 14 anos, y 

piscinas tematicas para Ia relajaci6n. Nuestro spa es el mas vanguardista del 

mercado Iatino ofreciendo terapias de belleza, relajaci6n y medicinales para Ia 

relajaci6n de nuestros huespedes. 

5. Durante el desarrollo del proyecto, l,Que imprevistos o problemas se 

presentaron? Y si asi fue, l,C6mo lo solucionaron? 

Siempre cuando creas un proyecto tienes contras e imprevistos. Cuando uno 

desarrolla un proyecto empiezas por un Master Plan con una proyecci6n de c6mo 

va a desarrollarse el emprendimiento, organigrama de emprendimiento y 

estrategias de avances, este proyecto a Ia inversa del modo tradicional fue 

creciendo de a poco y se fueron creando de a poco, con to que se vio enfrentado 
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ante varios obstAculos de obra civil y de circunstancia que nos llevaron basta 

derrumbar lo construido para volver a realizar. El problema en Ia hoteleria es que 

se manejan estAndares de calidad en Ia construcci6n y son para darle al huesped 

una mayor seguridad, y son directrices que deben de ser acatadas para que el 

hotel pueda lograr los seguros y permisos de funcionamientos necesarios. Es 

importante el seguro, porque si un turista se accidents y el hotel no cuenta con el 

seguro adecuado porque Ia construcci6n no fue Ia adecuada, o si bien no tiene los 

permisos y certificados de calidad, el seguro del huesped no cubrira los daftos y 

se demandara at hotel, por tal motivo debe de seguirse un lineamiento; ejemplo, 

las tuberfas de agua caliente no pueden pasar por medio de Ia carna donde 

dormira el huesped , debe de ir por el pasillo y entrar por medianeras al bafto de 

Ia habitaci6n. 

Luego cuando el hotel comience operaciones siempre existen problemas que 

seran solucionados a medida que aparezcan hasta que se logre congeniar a todo el 

equipo de trabajo. 

6. Como duefto y promotor del proyecto de uo resort ecol()gico eo uoa fioca 

de Areaillas, ;,Que puotos cree usted que soo que soo los m's importaotes 

para satisfacer a los turistas y cootribuir al desarrollo del turismo? 

a) Una habitaci6n c6moda que cumpla con los estAndares y las necesidades de 

los huespedes para los cuales son mi objetivo de mercado. 

b) Un servicio de altura, Ecuador no cuenta con una cultura de atenci6n aJ cliente 

c) Un producto diferenciado. 

d) Entretenimiento. 

e) Club Kids con escuela de circo. 

f) Experiencias (micas es lo que hacen nuestra diferencia para con el cliente. 
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5.4. Pronosticos de ventas 

Considerando los meses de feriados, que son de alta ocupaci6n, como son enero, 

febrero, marzo, abril, julio, octubre, noviembre y diciembre, se pronostica aumentar 

cada ano el volumen de ventas en un 7% sostenible. En el plan financiero se podri 

observar con mas detalle el pron6stico de las ventas, sin embargo, se pueden analizar 

en los siguientes cuadros, c6mo el fndice de ventas se desarrolla. 

Este cuadro muestra las ventas mensuales del primer ano, como se logra observar 

se trata de mantener en los meses de alta ocupaci6n un volumen de ventas del 90/o, y 

en los de baja ocupaci6n un 6%; esto es algo favorable para Ia empress, ya que por 

ser nueva en el mercado se trat.ara de mantener con un porcentaje de ventas 

equilibrado, en el que igual se obtendra rentabilidad. 

9% 

9% 9% 9% 9% 

6% 6% 6% 6% 

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUl AGO SEP OCT NOV OIC 

En Ia siguiente muestra se observani las ventas anuales a partir del primer ano de 

operaci6n, como se puede ver hay un promedio del 7% de crecimiento. Asi tenemos, 

el segundo afto sube en un 5,68% con respecto at primero, el tercero suben las ventas 

pero en menor proporci6n con un 5,56%, en el cuarto allo se tiene un incremento 
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notable del 14,290/o con respecto al tercero, sin embargo, en el quinto afto aunque 

suben las ventas, es en menor volumen con respecto a todos los aftos con un 4,90%. 

2012 

s--.s3-.~~ 

~.68°o 

2013 

$ 82.16.a.29 
~.56°o 

201-' 
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5.4.1. Pronosticos de gastos en Marketing 

I ler 
Descripcion ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 
La Revista 
EL 0.00 7,720.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 7,720.00 0.00 0.00 0.00 15,440.00 

UNIVERSO 
Socios 
Diners Club 14.00 i 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 168.00 

Servicio 
Data fast 70 
Pagina web 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1,200.00 

Valla 
publicitaria 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 625.00 7,500.00 

Tarjetas de 
presentaci6n 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 48.00 

TOTAL 743.00 8,463.00 743.00 743.00 743.00 743.00 743.00 743.00 8,463.00 743.00 743.00 743.00 24,356.00 



6. PLAN DE DESARROLLO 

6.1. Introduccion 

El desarrollo de este proyecto sera de un tiempo considerable; ya que hay que 

tomar en cuenta los procesos desde desechar Ia maJeza del campo, hasta Ia 

construcci6n de las cabailas y demas instalaciones. Para todo ello, se necesita 

planificar con el ingeniero civil, el arquitecto, y otras personas involucradas; las 

diferentes etapas, y sobre todo los pennisos que se necesitan para llevarlos a cabo. Se 

debe de tomar en cuenta que son varias zonas en construcci6n, y habria que 

considerar Ia importancia en cada una de elias; comenzando por curar el campo, y 

dividir las areas en donde se va a construir los huertos, crear caminos adoquinados 

para el facil acceso a todo el campo, el establo con caballos y una pista para paseos, Ia 

seguridad que debe haber en el canopy, las terrazas con asientos para descansar y 

admirar Ia belleza del Iugar, Ia piscina, el restaurante con un sal6n para los juegos, 

como mesa de pool, ping pong, karaoke; las cabaftas con disenos coloniales, el 

parqueadero, Ia recepci6n de Ia hacienda y oficinas, bodegas para el aJmacenamiento 

de implementos y amenities para Ia operaci6n. 

6.2. Plan de desarrollo de reforestacion de 5 hectareas de campo: 

Especificaciones tecnicas 

Establ~cindento de Ia plantae/On 

Mano de obra: Se relacionan las actividades requeridas para llevar a cabo las labores 

de reforestaci6n y mantenimiento. 

Preporaci6n del te"eno: Para esta labor se debe realizar Ia eliminaci6n de 

rastrojos y malezas con el fin de evitar Ia competencia biol6gica con las 

plantulas. 
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Trazado. Se debe efectuar de acuerdo a las condiciones morfol6gicas del 

terrcno. 

Plateo y ahoyado: Los plateos se realizan\n cuando las condiciones lo 

ameriten, teniendo en cuenta el desarrollo de Ia maleza en el sitio de Ia 

plantaci6n, durante el establecimiento y mantenimiento. El ahoyado tendra las 

siguientes dimensiones: 20 centlmetros de largo, 20 centfmetros de ancho, 30 

centfmetros de profundidad. Para esta actividad se tendra en cuenta las 

siguientes recomendaciones: 

E~paciamienlo: Se recomienda utilizar un espaciamiento de 3 m x 3 m, con 

metodo de siembra cuadrado, en zonas planas y en zonas de pendiente utilizar 

el mismo espaciamiento, con el metodo de siembra tres bolillo. 

Dem;idad: El nWnero de arboles por hectArea con el metodo de siembra al 

cuadrado. 

Transporte plOntulas: El transporte del material vegetal, se hara con los 

cuidados necesarios para evitar el maltrato a las plantulas. 

Plantacion: Debe ejecutarse quince dfas previos a Ia epoca de lluvia, para 

garantizar el completo establecimiento de Ia plantaci6n. Se realizan\n las 

podas de siembra, en el momento de ser llevado el material vegetal al sitio 

definitivo, para lograr un desarrollo radicular 6ptimo. Se debera efectuar 

riego, de acuerdo a las condiciones climaticas del terreno, hasta el total 

establecimiento de Ia plantaci6n. 

Control fitosanitario: Se evaluara peri6dicamente el estado fitosanitario de Ia 

plantaci6n, para evitar Ia presencia de plagas y enfermedades, garantizando el 

desarrollo normal de esta. 

Aplicacion de fertilizanles. 

Rep/ante: Las reposiciones, durante el primer afto del establecimiento de Ia 

plantaci6n, corrigiendo los trabajos u obras entregadas que se hayan ejecutado 

en forma indebida, irregular o inadecuada, para ello se realizarfm los ajustes 

del caso y asf cumplir con lo previsto en el contrato. 0 para reponer los 

individuos que se mueran durante las labores de reforestaci6n. 
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Limpias: Para garantizar el exito de Ia plantaci6n, se debera realizar las 

actividades de mantenimiento requeridas en el primer aflo de Ia plantaci6n, 

dentro de las cuales se encuentran minimo dos limpias por aflo. 

Adecuacion de caminos. 

Proteccion de incendios: Al igual que las limpias, esta labor hace parte del 

mantenimiento requerido en el primer aflo de Ia plantaci6n. 

Herramlentas: Se suministraran todas las herramientas como son pala, pico, barret6n 

y paladraga, etc., requeridas para llevar a cabo el establecimiento de Ia plantaci6n. 

Insumos: El material vegetal para la reforestaci6n debe soportar las condiciones 

naturales de Ia zona, con el fin de facilitar Ia adaptabilidad de las especies al terreno. 

Se hacen recomendaciones para el suministro de las plantulas como es Ia selecci6n de 

especies, procedencia de las plantulas y altura mfnima. 

Seleccion de especies: Se seleccionaran para Ia recuperaci6n de las areas 
degradadas por las actividades antr6picas, especies nativas de las llanuras 

aluviales que garanticen Ia adaptabilidad al sitio definitivo. 

Procedencia de las p/Ontulas: Las plantulas pueden ser suministradas por un 

vivero de Ia zona o pueden ser sembradas en un vivero provisional. 

Altura: La altura recomendada para el transplante definitivo al sitio de 

siembra, debe estar comprendida entre 30 y 50 em de altura de Ia plantula por 

encima de Ia bolsa. 

Transporte: Se refiere al transporte de todos los insumos necesarios para el 

establecimiento de Ia plantaci6n, desde el sitio de suministro hasta el Iugar de 

siembra. 

Asistencia tecnica especializada: Se refiere a Ia asistencia prestada para el 

establecimiento de Ia plantaci6n por parte de un Profesional o Tecn6logo con 

experiencia en este tipo de trabajos. Asistencia que se debera prestar en cada 

una de las labores requeridas para el establecimiento y el mantenimiento, 

garantizando el exito de Ia plantaci6n. 
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Aislamiento de Ia plantacion 

Mano de obra: En este acapite se desarrollan los requerimientos minimos para 

ejecutar el aislamiento de Ia plantaci6n. Dicho aislamiento se hara previo, 2 dfas, 

antes del establecimiento de Ia plantaci6n. 

Se ha estimado 163 m por hectArea de aislamiento, optimizando su instalaci6n de tal 

manera que evite al maximo Ia entrada de agentes extemos que pongan en peligro el 

desarrollo de Ia plantaci6n. 

Trazado: Se realizara de acuerdo a las condiciones morfol6gicas del terreno y 

de acuerdo a las cercas existentes, con el fm de minimizar el requerimiento de 

aislamiento. 

Ahoyado: Tendni las siguientes dimensiones: 30 em de largo, 30 em de ancho, 

50 em de profundidad. 

Espaciamiento: Los postes o linderos se colocaran con un espaciamiento de 

2.5 m, con pies amigos cada 30 metros. 

Transporte: Se refiere al transporte de los insumos necesarios para el 

aislamiento, dentro del area de reforestaci6n. 

Hincado: El hincado de cada uno de los postes se hara hasta una profundidad 

de 0,50 m, teniendo el cuidado de que los postes queden debidamente 

anclados mediante Ia compactaci6n del material de relleno. 

Temp/ado y grapado: Se colocaran tres hilos de alambre calibre 12 aJambre, a 

lo largo del aislamiento, debidamente templados y grapados, los cuales se 

cortaran poste a poste, con el fin de garantizar el aislamiento frente a los 

semovientes y personas. 

He"amientas: Se suministranin todas las herramientas como son paJa, pico, barret6n 

y paladraga, etc, requeridas para llevar a cabo el aislamiento de Ia plantaci6n. 

Insumos: 

Poste de aislamiento: Los postes a utilizar para las labores de aislamiento 

tendran las siguientes especificaciones. La especie a utilizar debe soportar las 
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inclemencias del clima, en lo posible se usaran: Zapatillo, aceituno, amargo y 

otras especies. La inmunizaci6n de los postes se realizara al aire fibre dos 

semanas antes de iniciar las labores de establecimiento forestal usando 

brochas. Los postes tendran una secci6n transversal de 5 em x 5 em y con una 

longitud de 2 metros. 

Alambre: Se utilizara alambre calibre 12 y se colocanin 3 hilos. 

Grapas: Se utilizaran grapas grandes. 

Transporte: Se refiere al transporte de todos los insurnos necesarios para el 

aislarniento individual de Ia plantaci6n, desde el sitio de suministro hasta el 

Iugar de siembra. 

GestiOn 

Corresponde a todas las actividades prevtas a) inicio de las labores del 

establecimiento de Ia plantaci6n, como son Ia realizaci6n de las giras y concertaci6n 

con los usuarios de Ia selecci6n especffica de los predios. Esta fase involucra una fase 

de capacitaci6n mediante Ia concertaci6n y divulgaci6n y paralelo a Ia ejecuci6n de 

las actividades de reforestaci6n una fase de asistencia tecnica y monitoreo e 

investigaci6n. 

Vehlculos: Se refiere al requerimiento de medios de transporte para Ia realizaci6n de 

Ia concertaci6n de los sitios o predios especfficos asf como su divulgaci6n, 

actividades previas a Ia realizaci6n de las labores de establecimiento. 

Equipos: Se refiere al requerimiento de equipos como los geoposicionadores para Ia 

ubicaci6n de los sitios o predios especfficos en las Areas definidas y concertadas con 

Ia comunidad y las autoridades. 

Divulgacion: Se refiere a las actividades a realizar incluida Ia decisi6n y concertaci6n 

con los usuarios de los sitios seleccionados para adelantar las labores de 

reforestaci6n. Divulgaci6n que se hara mediante un taller, una gira y una publicaci6n. 
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A.sistencio ticnica: prestada por profesionales como Ingenieros Forestales, 

Trabajadoras Sociales y Tecnicos Operativos en las labores de gesti6n como son las 

giras para Ia selecci6n de los predios, divulgaci6n y monitoreo e investigaci6n. 

Asistencia que se complementa con Ia requerida durante Ia fase de ejecuci6n 

propiamente dicha. (Autor, 2008) 
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6.3. Plan de desarrollo de construccion de cabai\as 

Se estima 9 meses aproximadamentet Ia construcci6n de 5 cabanas; este trabajo estara a cargo del arquitecto. Una vez finalizadast se 

estima 1 mes mas para el disei\o de interiores y fachada. 

Estructura 

Cimentaci6n 

Paredes 

Ventanas 

Pi so 

lnstalaci6n de 

acabados Sanitarios 

Cubierta de techo 

MES 2 I MES 3 I MES 4 I MES 5 I MES 6 I MES 7 I MES 8 I MES 9 



6.4. Desarrollo de Ia implementacion del Canopy o tirolesa 

La seguridad en tirolesa es directamente vinculada con su operaci6n. Por esta 

raz6n, para tener una operaci6n segura, es imperativo aplicar nonnas de seguridad, 

desarrollar una correcta utilizaci6n del equipo, conocer a fondo las instalaciones, y 

efectuar revisiones peri6dicas. Otro punto fundamental es Ia elecci6n y capacitaci6n 

profesional un personal responsable y cortes; hay que orientar a los operadores para 

que brinden a los clientes atenci6n y amabilidad manejandose siempre con 

responsabilidad } compromiso en el trabajo. 

En todo momento se comprueba que el personal ejecutante siga y comprenda 

las instrucciones recibidas, los procedimientos de trabajo establecidos y las medidas 

de seguridad propias de Ia actividad. 

Lo siguiente es Ia versi6n simplificada del curso de capacitaci6n: 

Conocimi~nlo y usolajust~ del equipo 

- Ajuste del ames 

- Ajuste del Casco 

- Amarre de cintas at ames 

Conocimi~nlo d~ las medidas d~ seguridad 

- Manejo de Ia polea y de los mosquetones 

- Cinta de respaldo 

Conocimlento de los elementos de Ia tirolesa 

- Puntos de sujeci6n 

- Revisi6n del cable 

Comunicacion 

- lmportancia de una buena comunicaci6n 
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- Formas de comunicaci6n 

-Plan de comunicaci6n especifica 

Plan de contingencia 

- Sentido comun 

- Criterios de cancelaci6n de actividad 

- Reconocer las situaciones de riesgo 

- Evitar situaciones de riesgo 

Rescale 

- Conocimiento del equipo 

- Manejo del equipo de rescate 

- Rescate horizontal y vertical 

Mantenimiento de Ia tirolesa 

- Inspecci6n diaria 

- Revisi6n mensual 

- Formatos 

Mantenimiento del equipo 

- Almacenamiento 

- Limpieza de ames y cuerdas 

- Lubricaci6n de poleas y mosquetones 

Desarrollo de Ia actividad 

Definimos paso por paso los procedimientos a seguir, las prohibiciones y riesgos que 

conlleva Ia actividad. Se daran capacitaciones a los operadores para que conozcan las 

instalaciones y sepan resolver cualquier problema que este en sus manos arreglar. 
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Contemplacion de riesgos - Seguridad 

Ante cuaJquier contingencia que pudiera surgir realizando esta actividad de alto 

riesgo, los operadores deber8n tener alg(Jn plan altemativo trazado y practicado con 

anterioridad que contemple Ia identificaci6n y evaluaci6n de los riesgos asociados a 

Ia practica de Ia tirolesa. 

Prevenir riesgos a las personas, personal y usuarios, mediante el adecuado empleo de 

equipos de protecci6n individual y tecnicas especializadas previamente establecidas 

es nuestra prioridad en cada capacitaci6n que otorgamos. {Autor, 2009) 

6.5. Permisos para el desarrollo de Ia hacienda 

Permisos Hacienda 

-Municipal 

- Bomberos 

- Camara de turismo 

- Sanidad 

- Alcantarillado 

Permisos Restaurante 

- Tasa por servicios contra incendios 

- Tasa de habilitaci6n y control de establecimientos 

- Tasa anual de turismo 

- Patente anual municipal 

- Penniso de funcionamiento por Ia direcci6n provincial de salud 
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7. PLAN OPERATIVO 

7.1. Introducci6n 

El plan operativo de este proyecto, contara con muchos procesos y 

procedimientos; por el simple hecho de encontrar varias divisiones de Ia industria 

turfstica, se manejara personal de diferente servicio al cliente, por lo que se 

elaboraran planes para su respectivo desenvolvimiento en cada una de las areas, y 

cuales seran las poHticas y estandares que se manejaran. Se crearan tambien las 

operaciones diarias y de contingencia, en caso de emergencia. 

7 .2. Politicas generales dentro de Ia hacienda 

- Realizar todo el trabajo, tanto operativo como administrativo con excelencia, 

teniendo como un mismo objetivo Ia satisfacci6n de los clientes. 

- Ofrecer un trato esmerado a los visitantes, en todos sus requerimientos y quejas, 

considerando que Ia empresa opera gracias al servicio al cliente brindado. 

- Responder a todo requerimiento intemo o extemo, de manera inmediata y sera 

responsabilidad de cada una de las areas involucradas. 

- Todos los colaboradores deben conocer los procedimientos de Ia hacienda con elfin 

de orientar a los clientes. 

- Los colaboradores de Ia empresa deberan mantener un comportamiento pulcro, que 

tenga como base Ia etica. 

- Cada uno de los integrantes debera conocer los estandares y procedimientos de 

todas las areas, con el fin de brindar apoyo en cualquier tarea. 

- Asistencia y participaci6n de todos los colaboradores en campaftas del desarrollo de 

Ia capacidad de brindar un buen servicio. 

- Las areas seran evaluadas peri6dicamente, con el fin de mantener los estandares y 

procesos de Ia empresa 
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- Cuidar el entomo ambiental del pueblo y Ia seguridad en toda actividad, fonnando 

una comunidad responsable. 

- Regular de manera sistematica toda Ia infonnaci6n sobre los procesos realizados en 

cada una de las areas. con el fin de cumplir las funciones y procedimientos de Ia 

empresa. 

- Todos los integrantes de Ia empresa usaran unifonne, proporcionado por recursos 

humanos y lo llevaran correctamente, limpio, y cuidaran su imagen dentro y fuera del 

establecimiento. 

- Presentar por escrito, ideas, sugerencias, comentarios sobre el desenvolvimiento 

operacional de Ia empresa, por parte de todos los colaboradores. 

- Participar en actividades de integraci6n del equipo de trabajo, para mantener un 

ambiente sano y agradable de trabajo. 

7 .3. Politicas de operacion 

- La hacienda trabajara todos los dias del aflo, las 24 horas; con el unico objetivo de 

que nuestros visitantes sepan que en cualquier momento de su vida, nos pueden 

visitar. 

- Se aceptanin reservaciones para cualquier fecha pr6xima, y se las confinnara 

mediante una fonna de pago asegurada, como tarjeta de credito. 

- Se aceptan todas las tarjetas de cridito. 

- Los visitantes realizaran su registro a las I I HOO, pudiendo llegar mas temprano 

dependiendo de Ia disponibilidad. 

- La salida sera a las 15HOO, con el penniso de seguir utilizando las instalaciones, una 

vez que ya hayan dejado Ia cabaiia. 

- Cualquier queja por parte de los huespedes, el personal estara en condici6n de 

ayudarlo a resolver el inconveniente; siendo de otra manera delegar directamente a Ia 

administraci6n, antes que el cliente deje las instalaciones. 

- El bienestar de las cabaiias, sera revisado por nuestras asistentes de hospedaje, y en 

caso de faJtar aJgo dentro de Ia habitaci6n, enseguida notificarlo a administraci6n. 

- Dirigir y guiar a los visitantes dentro de Ia tinea. 
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- Para el uso de Ia piscina temperada, sera obligatorio pasar primero por las duchas. 

- La practica del canopy sera acompaftado por una persona experta en seguridad. 

- Los paseos en caballo, debenin ser vigilados por Ia persona encargada, en caso de 

alg(Jn accidente. 

- Las horas de comida en el restaurante, ser8n: desayuno buffet, de 05H30 a 09H30; 

almuerzo buffet de II H30 a 15H30; y Ia cena de I 8H30 a 22H30. 

- Para uso de Ia furgoneta en city tours, los huespedes deberan realizar Ia reserva de Ia 

misma al momento de su registro o con 5 horas mfnimos de anticipaci6n. 

- Todo el personal estA en Ia obligaci6n de asistir a nuestros huespedes y cumplir 

todos sus requerimientos. 

7.4. Valor aftadido o diferenciacion en mis operaciones 

Mediante Ia implementaci6n de las operaciones ya descritas, y con un extenso 

conocimiento en servicio aJ cliente y manejo de sus necesidades; sera facit 

implementar estAndares dentro de Ia hacienda, el servicio sera excelente e ira mas alia 

de lo que solicitan, desde que llegan a Ia ciudad de Zaruma podran sentir Ia calidez de 

Ia ciudad y en el momento de entrar a Ia finca sabnin, con s61o verla, que no se 

arrepentinin de habemos elegido, brindamos productos de muy buena calidad en sus 

instalaciones, comida, entre otros; el diseno de las cabafias sera extraordinario y su 

con fort, to mejor; el valor aftadido que daremos, es que nuestros huespedes lo sentinin 

al momenta de su partida, quemin regresar pronto, ya que no existe un Iugar que 

brinde todos estos servicios en un Iugar tan hennoso y confortable, sentinin que su 

dinero fue muy bien invertido. 

7.5. Enfasis en operaciones 

AI momento de que nuestros huespedes reaJicen su partida, les pediremos con 

mucha gentileza, que nos ayuden llenando encuestas sobre toda su visits, con elfin de 

conocer cada detalle de su experiencia, que es to que mas lc gust6, que no le agrad6, 

que le pareci6 el servicio de los colaboradores, en fin; con este sistema, podremos ir 
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mejorando poco a poco en nuestros procesos; todo esto con el unico objetivo de 

convertimos en una hacienda reconocida por el medio por sus instalaciones y sobre 

todo porque se preocupa en satisfacer las necesidades mas exigentes. 

7.6. Personal operativo y administrativo 

Gerente General: 

Perfil 

- Experiencia en administraci6n hotelera y turistica mlnimo 5 ailos. 

- Trabajar bajo presi6n. 

- Dispuesto a trabajar fuera de Ia ciudad donde vive. 

- Genero: masculino o femenina. 

- Uder. 

R~ponsabilidades: 

-Persona encargada del buen funcionamiento de Ia "Hacienda Colonial Caila Cafe''. 

- Reunirse con el administrador cada fin de mes; para llevar un informe sobre el 

movimiento de Ia hacienda. 

- Controlar las deficiencias para mejorarlas y convertirlas a nuestro favor. 

Administrador: 

Perfil 

- Experiencia en administraci6n hotelera, mfnimo 3 ailos. 

- Trabajar bajo presi6n. 

- Dispuesto a trabajar fuera de Ia ciudad donde vive. 

- Genero: masculino o femenino. 

- Generar un buen ambiente de trabajo. 

Responsabilidades 

- Encargado de supervisar a todo el personal operativo. 

- Controlar que las funciones que se realizan en cada Area, sean correctas y del agrado 

de los clientes. 

- Supervisar que se cumplan todas las politicas del establecimiento. 
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- Reunirse con el encargado de cada area para solicitar materiales que hagan falta, 

cada mes. 

Contador: 

Perfil 

- Mfnimo 5 aftos de experiencia en contabilidad empresarial. 

- Genero: masculino o femenino. 

Responsabllldtules 

- Persona encargada de llevar Ia contabilidad de Ia hacienda. 

- Controlar gastos de materiales. 

- Junto con el administrador escoger las mejores opciones de compra de materiales. 

Asistente de Recunos Bumanos: 

Perfil 

- Graduado en psicologfa empresarial. 

- Genero: masculino o femenino. 

- Experiencia mfnimos 3 aftos. 

Responsabifldades 

- Persona autorizada para reclutar y contratar personal para Ia hacienda 

- Realizar respectivas capacitaciones y programas de motivaci6n e incentivos para 

nuestros clientes intemos. 

Asistente de Mercadeo: 

Perfil 

- Buen poder de convencimiento 

- Experiencia en ventas mfnimos 2 aftos 

- Genero: masculino o femenino 

Responsabllldades 

- Encargado de reaJizar las ventas de reservas a los clientes. 

- Promocionar Ia finca a nivel nacional con diferentes estrategias de mercadeo. 
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Recepciouista: 

Perfil 

- Graduado en administraci6n hotel era y turistica. 

- Genero: masculino o femenino. 

- Dispuesto a servir al cliente. 

Responsabilidades 

- Persona encargada de recibir a los huespedes. 

- Responsable de chequear el ingreso y salida de los clientes, cancelando las cuentas 

por pagar. 

- Contestar el telefono para dar informaci6n de las instalaciones. 

Amas de llaves: 

Perfil 

- Bachilleres. 

- Dispuestas a dar un buen servicio al cliente. 

- Genero: masculino o femenino. 

Responsabilidades 

- Persona encargada de realizar la limpieza de habitaciones. 

- Suministrar amenities. 

- Satisfacer cualquier requerimiento de los clientes. 

Chef: 

Perfil 

- Chef graduado con mas de 5 afios de experiencia 

- Especialidad comida ecuatoriana 

- Genero: masculino o femenino 

Responsabilidades: 

- Encargado de elaborar los menus que se serviran en Ia hacienda. 

- Realizar los respectivos pedidos de alimentos para abastecer el almacen de la 

cocina, a nuestros proveedores. 

- Supervisar el mantenimiento de Ia cocina. 
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Mesero y ayudantes de cocina: 

Perjll 

- Bachiller. 

- Trabajar bajo presi6n. 

- Dispuesto a brindar un excelente servicio en el restaurante. 

- Genero: masculino o femenino. 

Responsab/lldades 

- Persona capacitada especialmente para dar un buen servicio al cliente en el 

restaurante. 

- Debe conocer el menu y los ingredientes del mismo. 

- A tender a los clientes con sus requerimientos. 

Mantenimiento: 

Perfil 

- Experiencia en mantenimiento mfnirno 2 anos. 

- Genero: hombre. 

- Trabajar bajo presi6n. 

ResponsabUidades 

- Persona debe tener conocimientos de mantenimiento de equipos. 

- Chequear, revisar y corregir las diferentes averras que se presenten en los equipos 

de Ia hacienda. Como son: equipos de cocina, equipos de c6mputo, area de piscina, 

equipos de acondicionamiento, entre otros. 

- Prevenir daftos en los equipos mediante Ia revisi6n de ellos paulatinamente. 

Agro-productor: 

Perfil 

- Experiencia en trabajo de campo y sembrio de cultivos. 

- Genero: masculino. 

- Trabajar bajo presi6n. 

ResponsabUidades 

- Persona con conocimientos de agricultura. 
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- Encargado de Ia cosecha de los productos en todo el huerto. 

- Gestionar con los proveedores que ofrezcan productos de fumigaci6n de calidad. 

Veterioario: 

Perfil 

- Graduado medico en veterinaria. 

- Especialidad en animates de campo. 

- Experiencia minima 2 ai'los. 

- Genero: masculino o femenino. 

Responsabilidades 

- Se encargara del cuidado y de Ia salud de los animates de Ia hacienda. 

- Realizar visitas quincenales para chequeo de los animates. 

- Asistir de inmediato cuando se presente una emergencia. 
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8. PLA FI A CIERO 

8.1. Inversion Inicial 

, 
CONSTRUCCION 

Cantidad DacripciOa V. Unitario TOTAL 
Cimentacion: Zapata cornda y muro.s· de bloqt1e pe.'iOdo de horm1gon a I 0 em del 

mvel del p1so intenor. 

6 Manodeobra 2 500,00 15 000,00 

6 Material 2.300,00 13 800,00 

Columnas y vigas: Caiia guadua tratada contra term/las. 

6 Mano deobra 1 500,00 9.000,00 

6 Material 1.600,00 9 600,00 

Paredes: Paneles tipo simduche e/aborados COil cmia picada en los exteriores y 
mal/a anlllnosquilos en .\u interior. 

6 Mano deobra 1.500,00 9 000,00 

6 Material 1.600,00 9.600,00 

Cubierta: Te1as aifa/ticas landmark. 
6 Mano deobra 1.800,00 10.800,00 

6 MateriaJ 3.000,00 18.000,00 

Acabados: 
6 Piso cerimica 1.000,00 6 .000,00 

6 Ventanas de aluminio maderado 1.200,00 7 200,00 
TOTAL S I 08.000,00 

REFOREST A CION 
Cantidad I DescripciOn I V. Unitario TOTAL 

Alqmler de maquinaria y equipos a$(7icolaJ 

1 IVarios I 2.000,00 2 000,00 

Agrj_cultor 
1 !Trabajo por tres meses I 1.200.00 1.200,00 

Semlilas 
1 IV arias I 600,00 600,00 

TOTAL $3.800,00 
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-CABANAS 
Cantidad Descripeion V. Unitario TOTAL 

5 Camas King 3 plazas 380,00 1.900,00 

10 Camas Queen 2 plazas 320,85 3 208,50 

5 Camas Twin 1 1/ 2 plaza 250,00 1.250,00 

5 Juego de muebles rusticos 1.200,00 6.000,00 

20 Veladores 90,00 1 800,00 

10 Armarios 150,00 1.500,00 

10 Pares de liunparas 40,00 400,00 

10 Inodoros 120,00 1.200,00 

10 Lavabos 60,00 600,00 

10 Tinas de baiio 250,00 2.500,00 

10 Televisores Pantalla plana 21" 174,46 1.744,60 

10 Telefonos 15,00 150,00 

10 Aires acondicionados 500,00 5 000,00 

10 Neveras 500,00 5.000,00 

10 Basureros 11 ,00 110,00 

10 Espejos 13,50 135,00 

5 Extintores 20,00 100,00 

GASTOS PREOPERA TIVOS 
5 Colchones King 3 plazas 180,00 900,00 

10 Colchones Queen 2 plazas 120,00 1 200,00 

5 Colchones Twin 11
/ , plaza 95,00 475,00 

40 Almohadas 5,00 200,00 

40 Fundas de almohadas 1,50 60,00 

5 Cobertores 3 plazas 5,25 26,25 

10 Cobertores 2 plazas 4,50 45,00 
5 Cobertores 11

/, plaza 3,00 15,00 
5 Sabanas 3 plazas 5,00 25,00 

10 Sabanas 2 plazas 4,25 42,50 
5 Sabanas I 1/ 2 plaza 3,20 16,00 

5 Edredooes 3 plazas 40,00 200,00 
10 Edredones 2 plazas 32,25 322,50 
5 Edredones 11

/ , plaza 28,50 142.50 
10 Decodificadores 5,00 50,00 
1 Sistema de cable 50,00 50,00 

TOTAL $ 36.367,85 
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RESTAURANTE 
Can tid ad Descripcion V. Unitario TOTAL 

1 Cocina industrial 1.800,00 1.800,00 
I Lavavajillas y accesorios 300,00 300,00 
1 Parrilla 700,00 700,00 
1 Freidora 650,00 650,00 
1 Extractor de olores industrial 2.500,00 2.500,00 
1 Congelador industrial 1.000,00 1.000,00 
1 Refrigeradora 900,00 900,00 
1 Caja registradora 500,00 500,00 
2 Estantes 40,00 80,00 
2 Mesas de trabajo 60,00 120,00 
15 Mesas 80,00 1.200,00 
80 SiUas 45,00 3.600,00 
1 Extintor 20,00 20,00 

GASTOSPREOPERATTVOS 
15 Manteles 6,00 90,00 
50 Platos tendidos 1,00 50,00 
50 Platos soperos 1,25 62,50 
50 Vasos 0,50 25,00 
50 Cucharas 0.50 25,00 
50 Tenedores 0,50 25,00 
50 Cuchillos de mesa 0,50 25,00 

----- Articulos de cocina 1.000,00 1.000,00 
TOTAL $ 14.672,50 

AREASRECREATIVAS 
Can tid ad Descripcion V. Unitario TOTAL 

1 Piscina temperada con tobogan 10.000,00 10.000,00 
1 Sauna 600,00 600,00 
1 Juegos para nii'ios 800,00 800,00 
2 Mesas de pool 400,00 800,00 
1 Mesa de pin pon 190,00 190,00 
1 Canopy 250,00 250,00 
3 Caballos 1.000,00 3.000,00 
1 Van 40.000,00 40.000,00 

TOTAL $55.640,00 
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OFICINA 
Cantidad Descripcioo V. Uoitario TOTAL 

1 Escritorio 160,00 160,00 

1 Archiveros 150,00 150,00 

3 Sill as 60,00 180,00 

1 Computadora 400,00 400,00 

1 Impresora 250,00 250,00 

1 Fax 30,00 30,00 

1 Telefono 15,00 15,00 

1 Aire acondicionado 500,00 500,00 

I Extintor 20,00 20,00 

TOTAL $ 1.705,00 

GASTOSPREOPERATIVOS 
Caotidad Descripcion V. Uoitario TOTAL 

Publicidad 
I LA REVlSTA 7.720,00 7.720,00 

1 Socios Diners Club 168,00 168,00 

1 Pagina de internet 1 200,00 1.200,00 
1 Valia publicitaria 7 500,00 7.500,00 

12 Tarjetas de presentaci6n (ciento} 4,00 48,00 
Permisos Hacienda 

1 Municipal 100,00 100,00 
1 Bomberos• 692,00 692,00 
I Ccimara de turismo 25,00 25,00 
1 Sanidad 50,00 50,00 
1 Alcantarillado 10,00 10,00 

Permisos Restauraote 

1 
Tasa de habilitacion y control de 
establecimientos 2,00 2,00 

1 Tasa anuaJ de turismo 280,00 280,00 
1 Patente anuaJ municipal 72,00 72,00 

1 
Permiso de funcionamiento por 

75,00 75,00 
Ia direcci6n provincial de salud 

TOTAL $17.942,00 
•Ef costo de cada extintor es de $32, utilizaremos 6 en todo el establecimiento, lo 
que da un total de $192,00 por compra de extintores exigidos por el cuerpo de 
bomberos. El costo delpermiso es de $500, lo que da un total de $692,00. 

Toul Inversion Ioicial: $ 237.497,35 
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8.1.1. lnJ.'OSion reqlleridD 

Jnversi6n inicial ' 237 497,35 
Terreno 20 000,00 
Capital de trabajo 10 000,00 

TOTAL INVERSI6N REQUERIDA $267.497,35 

8.1.1.1. Aporte de capital 

Aporte accionistas I 117 497,35 
Prestamo CFN 150.000,00 

TOTAL $ 267.497,35 
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8.1. 1.2. Tabla de Amortizacion 

Banco Nacional de Fomento 

n dl res atos e P tamo 
Valor de Ia deuda $1 50.000,00 

Tasa 10% 

Periodos 60 
Cuota $3.184,11 

PERIODO PAGO INTERES 0.0083°/o AMORTIZACI6N SALDO FINAL 
0 150.000,00 

1 3.184,11 1.245,00 1.939,11 148.060,89 

2 3.184, 11 1.228.91 1.955,20 146.105,69 

3 3.184,11 1.212,68 1.971,43 144. 134.27 

4 3.184,11 1.196,3 1 1.987,79 142. 146,48 

5 3.1 84, 11 1.1 79,82 2.004,29 140.142,19 

6 3.184,11 1.163,18 2.020,93 138.12 1,26 

7 3. 184, 11 1. 146,41 2.037,70 136.083,56 

8 3.184,11 1.1 29,49 2.054,61 134.028,95 

9 3.184, 11 1.1 12,44 2.071 ,66 131.957,29 

10 3.184, 11 1.095,25 2.088,86 129.868,43 
11 3.184,1 1 1.077,91 2.106,20 127.762,23 
12 3.184, 11 1.060,43 2.123,68 125.638.55 
13 3.184, 11 1.042,80 2.141,3 1 123.497,24 
14 3.184,11 1.025,03 2.159,08 121.338,17 
15 3.184, 11 1.007,11 2. 177,00 11 9.1 61,17 
16 3.184, II 989,04 2.195,07 11 6.966,10 
17 3.184, 11 970,82 2.21 3,29 11 4.752,81 
18 3.184,1 1 952,45 223 1,66 112.521,16 
19 3.184, 11 933,93 2.250,18 110.270,98 
20 3.184.1 1 915,25 2.268,86 108.002,12 
21 3.184,11 896,42 2.287,69 105.714,43 
22 3. 184, 11 877,43 2.306,68 103.407,76 
23 3.184,1 1 858,28 2.325,82 101.081,94 
24 3.184, I 1 838,98 2.345,13 98.736,81 
25 3. 184, II 819,52 2.364,59 96.372,22 
26 3. 184,11 799,89 2.384,22 93.988,01 
27 3.184, I I 780,10 2.404,00 91.584,00 
28 3.184,11 760,15 2.423.96 89.160,04 
29 3.184, 11 740,03 2.444,08 86.715,97 
30 3.184, II 719,74 2.464,36 84.251,60 
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3 1 3.184,11 699,29 2.484,82 81.766,79 

32 3.184,11 678,66 2.505,44 79.261,35 

33 3.184,11 657,87 2.526,24 76.735,11 
34 3.184,11 636,90 2.547,20 74.187,91 

35 3.184,11 615,76 2.568,35 7 1.619,56 

36 3.184,11 594,44 2.589,66 69.029,90 
37 3.184,11 572,95 2.611, 16 66.4 18,74 
38 3. 184,11 551,28 2.632,83 63.785,91 
39 3.184,11 529,42 2.654,68 61.1 31,23 
40 3.184,11 507,39 2.676,72 58.454,51 
41 3.184,11 485,17 2.698,93 55.755,58 
42 3.184,11 462,77 2.721,33 53.034,25 
43 3.184,11 440,18 2.743,92 50.290,32 
44 3.184,11 417,41 2.766,70 47.523,63 
45 3.184,11 394,45 2.789,66 44.733,97 
46 3. 184,11 371,29 2.81 2,81 41.92 1,16 
47 3.184,11 347,95 2.836,16 39.085,00 
48 3. 184,1 1 324,4 1 2.859,70 36.225,30 
49 3. 184,11 300,67 2.883,44 33.341 ,86 

50 3.184,11 276,74 2.907,37 30.434.49 

51 3. 184,11 252,61 2.93 1.50 27.503,00 

52 3. 184,11 228,27 2.955,83 24.547,16 

53 3.184,11 203,74 2.980,36 21.566,80 

54 3. 184,11 179,00 3.005,10 18.561,70 

55 3.184,11 154,06 3.030,04 15.531,66 

56 3. 184,11 128,91 3.055, 19 12.476,46 

57 3. 184,1 1 103,55 3.080,55 9.395,91 

58 3.184,11 77,99 3.106,12 6.289,79 

59 3.184,11 52,21 3.1 3 1,90 3.157,89 

60 3.184,11 26,21 3.1 57,89 0,00 
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8.2. Gastos fijos meosuales 

-CABANAS 
Can tid ad Descripcion de Suministros V. Unitario TOTAL 

200 Jabones 0,20 40,00 

200 Shampoo 0,30 60,00 

200 Acondicionadores 0,30 60,00 

26 Toallas 0 50 13 00 
120 Papeles higienicos 0,30 36,00 

200 Plumas con logo 0,15 30,00 

200 Carpetas con logo 0,10 20,00 

200 Bloc de notas 0,25 50,00 
TOTAL $309,00 

REST AURANTE 
Can tid ad Descripcion V. Unitario TOTAL 

400 Colas 0,10 40,00 
400 Agt.las embotelladas 0,15 60,00 
----- Alimentos en general 1400,00 1400,00 
100 Paquetes de serviUetas 0,30 30,00 

TOTAL $1.530,00 

, 
AREAS RECREA TIV AS Y DEPORTIV AS 

Cantidad Descripcion V. Unitario TOTAL 
---- Mantenimiento de piscina 70,00 70,00 
---- Mantenimiento de areas verdes 100,00 100,00 
---- Fumigaci6n de sembrios 50,00 50,00 
---- Visitas veterinaria para caballos 75,00 75,00 
---- Mantenimiento transporte 200,00 200,00 

TOTAL $495,00 
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SUELDOS Y SALARIOS 
Cantidad Descripcion Sueldo TOTAL 

MeosuaJ 
1 Administrador 500,00 500,00 
1 Contador 350,00 350,00 
1 Asistente de Mercadeo 350,00 350,00 
l Recepcionista 280,00 280,00 
2 Amas de llaves 280,00 560,00 
1 Chef Ejecutivo 800,00 800,00 
2 Meseros y ayudantes de cocina 280,00 560,00 

1 Mantenimiento 280,00 280,00 
1 Agro productor 280,00 280,00 
2 Guardias de seguridad 280,00 560,00 

TOTAL $4.520,00 

, 
SERVICIOS BASICOS 

Descripcion Gasto mensual 

Agua 400,00 
Luz 500,00 
Telefono 180,00 

TOTAL $1.080,00 

TOTAL GASTOS FIJOS MENSUALES: I s 7.934,ool 
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8.3. Punto de equilibrio 

Gastos Fijos Mensuales $7.934,00 

Contribution % Contribution 
Detalle Precio Costo marginal marginal 

unitaria unitaria 

Cabana familiar 200,00 80,00 120,00 60,00% 
todo incluido 

Entrada 10,00 3,00 7,00 70,00% 

Restaurante 7,50 3,00 4,50 60,000/o 
TOTAL/3 63,33% 

G. FUOMENS. COVTRJB. 1\fARGIX-\L lfl'IIJTAR.IA PUNTO DE EQUILffiRIO 
$7.934,00 0,6333 s 12.527,37 

Analisis: La empresa necesita vender mensual una cantidad de $12.527,37 para 
recuperar lo que se ha invertido, es decir, con este rubro no se perdeni ni se ganara 
En lo que respecta a Ia venta de cabanas con paquete todo incluido, se deben vender 

66,11 cabanas mensual para Hegar al punto de equilibrio. 
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8.4. Depreciacion y Amortizacion 

ACTIVO DEPRECIABLE COST. ADQ. DEP.ANUAL ENE FEB MAR ABR MAY 
Edificios 118.600,00 5.930,00 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 

Muebles y enseres 32.598,10 3.259,81 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 
Maquinaria, equipo e inst. 17.767,50 1.776,75 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 

Vehiculos 40.000,00 8.000,00 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 
Otros activos fijos 3.000,00 300,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 .: 

Equipos de computaci6n 650,00 216,67 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 I 

TOTAL DEPRECIACJON 212.61~_1_~9 ___ - 19.483,23 1.623,60 1.623,@ __ 1.623,60 1.623,60 1.623,60 I 

ACTIVO AMORTIZABLE COST. ADQ. AMO.ANUAL ENE FEB M.AR ABR MAY 
Gastos de Forestacion 3.800,00 760,00 63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 

Impuestos y Contribuciones 1.306,00 261,20 21,77 21,77 21,77 21,77 21,77 
Gastos de publicidad 16.636,00 3.327,20 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 

TOTAL AMORTJZACI{)_!'J __ 21.742,00 4.348,40 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 

I TOTAL DEPRECIACION y AMORTiZACION ANUAL I s 23.831,63 I 
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JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 
494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 
271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 
148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 
666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 
25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 
18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 

1.~_23,~0 1.623,60 1.623,60 1.623,60 1.623,60 1.623,60 1.623,60 

JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 
63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 i 

21,77 21,77 21,77 21,77 21,77 21,77 21 ,77 
• 

277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 . 
362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 j 
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8.5. Proyeccion mensual de gastos 

NOTA: 

En los meses de enero, febrero, marzo, abril, julio, octubre, noviembre y diciembre; los gastos mensuales senin de $7,934.00; 
por la raz6n de que es temporada alta, y se to mara en cuenta un 1 00% de gastos. 

En los meses de mayo, junio, agosto y septiempre; los gastos mensuales seran de $5,157.1 0; porIa raz6n de que es temporada 
baja, y se tomara en cuenta un 65% de gastos. 
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8.6. Estado de resultados 

8. 6.1. Estado de resultados mensual 

I ENE I FEB I MAR I ABR I MAY I JUN 
VENT AS 
Ventas Netas 35.250,00 35.250,00 35.250,00 35.250,00 20.625,00 20.625,00! 
(-) COS TO DE LAS VENT AS 13.800,00 13.800,00 13 .800,00 13 .800,00 8.100,00 8.100,00 

UTJLIDAD BRUTA EN VENTAS 2 1.450,00 21.450,00 21.450,00 21.450,00 12.525,00 12.525,00 
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 9.919,97 9.919,97 9.919,97 9.919,97 7.143,07 7.143,07 

Cabanas 309,00 309,00 309,00 309,00 200,85 200,85 
Restaurante 1.530,00 1.530,00 1.530,00 1.530,00 994,50 994,50 

Mantenimiento areas 495,00 495,00 495,00 495,00 321,75 321,75 

Sueldos y Salarios 4.520,00 4.520,00 4.520,00 4.520,00 2.938,00 2.938,00 

Servicios Basicos 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 702,00 702,00 

Depreciacion y Amonizacion 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 

UTJLIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 11.530,03 11.530,03 11.530,03 11 .530,03 5.381 ,93 5.381,93 
(-) Costos financieros 1.245,00 1.228,91 1.212,68 1. 196,31 1. 179,82 1.163, 18 

UTILIDAD ANTES REPARTO TRABAJADORES 10.285,03 10.301,13 10.3 17,35 10.333,72 4.202,12 4.218,75 
(-) Reparto de utilidad trabaiadores 15% 1.542 75 1.545.17 1.547,60 1.550 06 630,32 632,81 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS RENT A 8.742 28 8. 755,96 8.769,75 8.783 66 3.571 80 3.585,94 
(-) Impuestos Renta 25% 2.185 57 2.188,99 2.192 44 2. 195 91 892 95 896 48 

-- --------···-
UTD.JDAD NETA 6.556 71 6.566,97 6.577,3 1 6.587 74 2.678,85 -. 2.689,45 
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I JUL I AGO I SEP I OCT I NOV I DIC I • ANO 1 

35 250,00 20.625,00 20 625,00 35.250,00 35.250,00 35.250,00 364.500,00 
13 800,00 8.100,00 8 100,00 13 .800,00 13 800,00 13.800,00 142.800,00 
21 450,00 12.525,00 12 525,00 21.450,00 21450,00 21.450}00 221.700,00 

9919,97 7.143,07 7 143,07 9.919,97 9 919,97 9.919,97 107 932,03 
309,00 200,85 200,85 309,00 309.00 309.00 3 275.40 

1.530,00 99.J,50 994,50 1.530,00 l 530,00 1.530,00 16218.00 

495,00 321,75 321,75 495,00 495,00 495,00 5 247,00 

4 520,00 2.938,00 2 938,00 4.520,00 4 520,00 4.520,00 47.912,00 

1.080.00 702,00 702,00 1.080.00 I 0~0.00 1.080,00 11.448,00 

1 985,97 1.985,97 1 985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 23.831 ,63 

11 530,03 5.381,93 5 381,93 11.530,03 11 530~03 11 .530,03 113 .767,97 
1 146,41 1.129,49 1 112,44 1.095,25 1 077,91 1.060,43 13 847,81 

10 383,62 4.252,44 4 269,49 10.434,79 10452,12 10.469,60 99 920,161 
1.557 54 637 87 640 42 1.565 22 1 567,82 1.570 44 14 988 02 
8.826 08 3.614 57 3.629 07 8.869 57 8 884,30 8.899 16 84 932 14 
2 206 52 903 64 907 27 2.217 39 2.221,08 2.224 79 21 233,03 
6 619,56 ... 2.710 93 2 721 80 6.652 18 6 663,23 6.674 37 63.699,10 
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8.6.1.1. Explicacion de Ventas 

Veotas TEMPORADA ALTA 
PRODUCTO NUMERO PRECIO DiAS TOTAL 

Cabanas (Paquetes) 5 200,00 30 30.000,00 

Entrada 10 10,00 30 3.000,00 

Restaurante 10 7,50 30 2.250,00 
TOTAL $35.250,00 

En temporada alta se ha tornado en cuenta un 50% de ocupacion y en 
temoorada baia un 30%. 

Veotas TEMPORADA BAJA 
PRODUCTO NUMERO PRECIO DIAS TOTAL 

Cabanas (Paquetes) 3 200,00 30 18.000,00 
Entrada 5 10,00 30 1.500,00 

Restaurante 5 7,50 30 1.125,00 
TOTAL $20.625,00 

8.6.1.2. Expliacion de Costos 

Costos TEMPORADA ALTA 
PRODUCTO NUMERO PRECIO DlAS TOTAL 

Cabanas (Paquetes) 5 80,00 30 12.000,00 

Entrada 10 3,00 30 900,00 
Restaurante 10 3,00 30 900,00 

TOTAL $13.800,00 

En temporada alta se ha tomado en cuenta un 50% de ocupacion y en 
temoorada baia un 30%. 

Costos TEMPORADA BAJA 
PRODUCTO NUMERO PRECIO DiAS TOTAL 

Cabanas (Paquetes) 3 80,00 30 7.200,00 
Entrada 5 3,00 30 450,00 
Restaurante 5 3,00 30 450,00 

TOTAL $8.100,00 
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8.6.2. Estado de Resultados Trimestral 

ANOl 

ENE-MAR IABR-JUNI JUL-SEP I OCT-DIC lTotall~r AftCJ ENE-MAR I ABR-JUN I 
VENT AS 
Ventas Netas 105.750,00 76.500,00 76.500,00 105.750,00 364.500,00 106.807,50 77.265,00 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 41 .400,00 30.000,00 30.000,00 41.400,00 142.800,00 41.814,00 30.300,00 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 64.350,00 46.500,00 46.500,00 64.350,00 221.700,00 64.993,50 46.965,00 
(-) GASTOS DE 29.759,91 24.206,11 24.206,11 29.759,91 107.932,03 30.438,63 24.726,46 

Cabanas 927,00 710,70 710,70 927,00 3.275,40 936,27 717,81 

Restaurante 4.590,00 3.519,00 3.519,00 4.590,00 16.218,00 4.635,90 3.554, 19 

Mantenirniento areas 1.485,00 1.138,50 1.138,50 1.485,00 5.247,00 1.499,85 1.149,89 

Sue1dos y Salarios 13.560,00 10.396,00 10.396,00 13.560,00 47.912,00 14. 136,30 10.837,83 

Servicios Basicos 3.240,00 2.484,00 2.484,00 3.240,00 11 .448,00 3.272,40 2.508,84 

Depreciacion y Amortizacion 5.957,91 5.957,91 5.957,91 5.957,91 23.831,63 5.957,91 5.957,91 

UTlLIOAD ANTES DE COSTOS 
FINANClEROS 34.590,09 22.293,89 22.293,89 34.590,09 113.767,97 34.554,87 22.238,54 

(-) Costos financieros 3.686,58 3.539,31 3.388,34 3.233,58 13.847,81 3.074,93 2.912,30 
UTILIDAD ANTES REPARTO 

TRABAJADORES 30.903,51 18.754,58 18.905,55 31.356,51 99.920,16 31.479,94 19.326,24 
(-) Reparto de utilidad trabajadores 4.635,53 2.813,19 2.835,83 4.703,48 14.988,02 4.721,99 2.898,94 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS RENT A 26.267,98 15.941,40 16.069,72 26.653,04 84.932,14 26.757,95 16.427,30 
(-) lmpuestos Renta 25% 6.567,00 3.985,35 4.017,43 6.663.26 21.233,03 6.689,49 4.106,83 

UTILIDAD NETA 19.700,99 11 .956,05 12.052,29 19.989,78 63.699,10 20.068,46 12.320,48 
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Se prevee un incremento de I% trimestral: 1,01 

AN02 AN03 

JUL-SEP OCT-DIC Totalldo Afto ENE-MAR ABR-JUN JUL-SEP OCT -DIC Total3tr Afto 

77.265,00 106.807,50 368.145,00 107.875,58 78.037,65 78.037,65 107.875,58 371.826,45 
30.300,00 41.814,00 144.228,00 42.232,14 30.603,00 30.603,00 42.232,14 145.670,28 

46.965,00 64.993,50 223.917,00 65.643,44 47.434,65 47.434,65 65.643,44 226.156,17 

24.726,46 30.438,63 110.330,17 31.142,86 25.266,37 25.266,37 31.142,86 112.818,47 
717,81 936,27 3.308, 15 945,63 724,99 724,99 945,63 3.341 ,24 

3.554,19 4.635,90 16.380,18 4.682,26 3.589,73 3.589,73 4.682,26 16.543,98 1,01 1% Incremento 
1.149,89 1.499,85 5.299,47 1.514,85 1.161 ,38 1.161,38 1.514,85 5.352,46 porcentual 

10.837,83 14.136,30 49.948,26 14.737,09 11.298,44 11.298,44 14.737,09 52.071 ,06 1,0425 4,25% trimestral 

2.508,84 3.272,40 11 .562,48 3.305, 12 2.533,93 2.533,93 3.305, 12 11.678, 10 1,01 1% 

5.957,91 5.957,91 23 .831,63 5.957,91 5.957,91 5.957,91 5.957,91 23.831,63 

22.238,54 34.554,87 113.586,83 34.500,57 22.168,28 22.168,28 34.500,57 113.337,70 
2.745,59 2.574,69 11.307,53 2.399,51 2.219,92 2.035,82 1.847,10 8.502,35 

19.492,95 31.980,18 102.279,30 32.101 ,07 19.948,36 20.132,45 32.653,47 104.835,35 

2.923,94 4.797,03 15.341 ,90 4.815,16 2.992,25 3.019,87 4.898,02 15.725,30 
16.569,01 27.183,15 86.937,41 27.285,91 16.956,10 17.112,59 27.755,45 89.110,04 
4.142,25 6.795,79 21.734,35 6.821,48 4.239,03 4.278,15 6.938,86 22.277,51 
12.426,75 20.387,36 

- -------------
65.203,06 20.464,43 12.717,08 12.834,44 20.816,59 66.832,53 
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8.6.3. Estado de Resultados Anual 
Se prevee incremento del 4% anual: 1,04 

ANOt AN02 AN03 AN04 AN05 
VENT AS " 

Ventas Netas 364.500,00 379.080,00 394.243,20 410.012,93 426.413,45 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 142.800,00 148.5 12,00 154.452,48 160.630,58 167.055,80 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 221.700,00 230.568,00 239.790,72 249.382,35 259.357,64 
(-) GASTOS DE 107.932,03 117.524,60 128.559,74 141.058,47 155.731,95 

Cabanas 3.275,40 3.406,42 3.542,67 3.684,38 3.831,75 

Restaurante 16.218,00 16.866,72 17.541,39 18.243,04 18.972,77 1,04 4% Incremento 
Mantenimiento Areas 5.247,00 5.456,88 5.675,16 5.902,16 6. I 38,25 porcentual 

Sue1dos y Salarios 47.912,00 56.057,04 65.586,74 76.736,48 89.781,68 1,17 17% anual 

Servicios Basicos 11 .448,00 I 1.905,92 12.382,16 12.877,44 13 392,54 1,04 4% 

Depreciacion y Arnortizacion 23.831 ,63 23.831,63 23.83 1,63 23.614,96 23.614,96 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS 
FINANCIEROS 113.767,97 113.043,40 111 .230,98 108.323,88 103.625,69 

(-) Costos financieros 13.847,81 11.307,53 8.502,35 5.404,66 1.983,97 
UTILIDAD ANTES REP ARTO 99.920,16 101 .735,87 102.728,63 102.919,22 101.641 ,72 

(-) Reparto de utilidad trabajadores 14.988,02 15.260,38 15.409,30 15.437,88 15.246,26 
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 84.932,14 86.475,49 87.3 19,34 87.481,33 86.395,46 

(-) lmpuestos Renta 25°/o 21.233,03 21.618,87 21.829,83 21.870,33 21.598,87 
UTILIDAD NETA 63.699,10 64.856,62 65.489,50 65.611,00 64.796,60 
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8.7. Balance 

8. 7.1. Balance Inicial 

ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIENTES 
Ban cos 
Inventario de suministros y materiales 
ACTIVOS FIJOS 
Activos fljos depreciables 
Inmuebles 
Muebles y enseres 
Maquinaria, equipo y otras instalac. 
Equipos de computo 
Vehiculos 
Otros activos fijos 
Activos jijos no depreciables 
Terreno 
ACTIVOS DIFERIDOS 
GASTOS DIFERIDOS 
Gastos de reforestacion 
Gastos Impuestos y Contribuciones 
Gastos publicidad y propaganda 
TOTAL DE ACTIVOS 

33.139,75 
29.370,00 

3.769,75 
232.615,60 
212.615,60 
118.600,00 
32.598,10 
17.767,50 

650,00 
40.000,00 

3.000,00 
20.000,00 
20.000,00 
21.742,00 
21.742,00! 

3.800,00 
1.306,00 

16.636,00 
$ 287.497,35 

PASIVOS 
PASIVOS CORRIENTES 
Prestamo bancario 
CFN 
TOTAL PASIVOS 

PATRJMONIO 
CAPITAL 
Capital suscrito pagado 
TOTAL DEL PATRIMONIO 
TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO 
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150.000,00 
150.000,00 
150.000,00 

150.000,00 

137.497,35 
137.497,35 

137.497,35 
$ 287.497,35 



8. 7.2. Balance General 
8. 7.2.1. Balance General Mensual 

ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIENTES 
Ban cos 
Inventario y Suministros 
ACTIVOS FIJOS 
Activos fijos depreciables 
Inmuebles 

(-) Depreciacion de inmuebles 
Muebles y enseres 

(-) Depreciacion de muebles y enseres 
Maquinaria, equipo y otras instalac. 

(-) Depreciacion de maquinara, equipo y otras ins/alae. 
Equipos de computo 

(-) Depreciacion de equipos de computo 
Vehiculos 

(-) Depreciacion de vehiculos 
Otros activos fijos 

(-) Depreciacion de otros activos fijos 
Activos fijos no depreciables 
Terreno 
ACTIVOS DIFERIDOS 
Gastos diferidos 
Reforestacion 
Impuestos y contribuciones 

I ENE I FEB - I MAR I ABR I 

43.471,64 41.532,55 39.577,34 37.605,92 
39.701,89 37.862,80 36.007,59 34.136,17 

3.769,75 3.669,75 3.569,75 3.469,75 
230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 
210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 
118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 

494,17 494,17 494,17 494,17 
32.598, 10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 

271,65 271,65 271,65 271,65 
17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 

148,06 148,06 148,06 148,06 
650,00 650,00 650,00 650,00 
18,06 18,06 18,06 18,06 

40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 
666,67 666,67 666,67 666,67 

3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 
25,00 25,00 25,00 25,00 

20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 
20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 
21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 
21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 

3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 

1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 

110 



I MAy I JUN I JUL - - I AGO c SEP I OCT I NOV I DIC I 

29.470,03 27.465,73 31.592,90 23.407,11 21.352,50 25.428,94 23.340,07 21.233,87 
26.100,28 24.195,98 28.423,15 20.337,36 18.382,75 22.559,19 20.570,32 18.564,12 

3.369,75 3.269,75 3.169,75 3.069,75 2.969,75 2.869,75 2.769,75 2.669,75 
230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 230.991,99 
210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 210.991,99 
118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 

494, 17 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 494,17 

32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 
271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 271,65 

17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 
148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 148,06 

650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 
18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 18,06 

40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 
666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 

3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 
25,00 $25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 

20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 

20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 
21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 21.379,63 
21.742,00 21.742,00 21.742,00 2 1.742,00 2 1.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 

3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 

1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 
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publicidad y Propaganda 
Amortizacion Gastos Diferidos 
Reforestacion 
lmpuestos y contribuciones 
publicidad y Propaganda 
TOTAL DE ACTIVOS 

PASIVOS 
PASIVOS CORRIENTES 
Prestamo bancario 

CFN 
Cuentas por pagar 
Impuesto a Ia Renta 25% 

Utilidad a trabajadores 15% 
PASIVOS NO CORRIENTES 
Prestamo bancario 

CFN 
TOTAL PASIVOS 

PATRIMONIO 
CAPITAL 
Capital suscrito pagado 
UTILIDAD DEL EJERCICIO 
TOTAL DEL PATRIMONIO 
TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO 

16.636,00 

362,37 

63,33 

21,77 

277,27 
$ 295.843,26 

31.789,21 

28.060,89 
28.060,89 
3.728,32 
2.185,57 
1.542,75 

120.000,00 
120.000,00 
120.000,00 
151.789,21 

137.497,35 
137.497,35 

6.556,70 
144.054,05 

$295.843,26 

112 

16.636,00 

362,37 

63,33 

21,77 

277,27 

$ 293.904,17 

29.839,85 
26.105,69 

26. 105,69 
3.734,16 
2. 188,99 
1.545,17 

120.000,00 
120.000,00 
120.000,00 
149.839,85 

137.497,35 
137.497,35 

6.566,97 
144.064,32 

$293.904,17 

16.636,00 16.636,00 

362,37 362,37 

63,33 63,33 

21,77 21,77 

277,27 277,27 

$ 291.948,96 $289.977,54 

27.874,30 25.892,44i 
24134,26 22U6,47 

24.134,26 22.146,47 

3.740,04 3.745,97 
2. 192,44 2.195,9 1 
1.547,60 1.550,06 

120.000,00 120.000,00 
120.000,00 120.000,00 

120.000,00 120.000,00 
147.874,30 145.892,44 

137497,35 137497,35 
137.497,35 137.497,35 

6.577,31 6.587,74 
144.074,66 144.085,09 

$ 291.948,96 $ 289.977,54 



16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 

362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 362,37 
63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 63,33 63,331 

21,77 2 1,77 21 ,77 21,77 21,77 21,77 21,77 21,771 
277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27 277,27] 

$ 281.841,65 $279.837,35 _ _ $ 283.!_~51_ _ 127~._7!_81!3_ __ $ 273. 7UJ12 $ 277.800,56 $275.711,69 $ 273.605,49 1 
-------------------

21.665,45 19.650,55 19.847,61 15.570,45 13.504,97 13.651,03 11.551,11 9.433,77 j 
20U2,18 18121,25 16083,55 U028,94 11957,28 9868,42 7762,22 5638,54 1 
20.142,18 18.121,25 16.083,55 14.028,94 11 .957,28 9.868,42 7.762,22 5.638,54 
1.523,27 1.529,30 3.764,06 1.541,51 1.547,69 3.782,61 3.788,89 3.795,23 . 

892,95 896,48 2.206,52 903,64 907,27 2.217,39 2.221,08 2.224,79 
630,32 632,81 1.557,54 637,87 640,42 1.565,22 1.567,82 1.570,44 

120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00. 
120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 
120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 120.000,00 
141.665,45 139.650,55 139.847,61 135.570,45 133.504,97 133.651,03 131.5~!~!1 

- -
129.433~77 

137497,35 137497,35 137497,35 137497,35 137497,35 137497,35 137497,35 137497,35 
137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 

2.678,85 2.689,45 6.619,56 2.710,93 2.721,80 6.652,18 6.663,23 6.674,37 
140.176,20 140.186,80 144.116,91 140.208,28 140.219,15 144.149,53 144.160,58 144.171,72 

$ 281.841,65 $279.837,35 $283.964,52 L_ _ _1}_75. 778,73 ' -s 273. 724!_12 s 277.800,56 s 275.711,69 $ 273.605,49 
-- ------------------·-··- - -··-····-·······-------------·-·····-----
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8. 7.2.2. Balance General Trimestral 

ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIENTES 
Ban cos 
Inventario y Suministros 
ACTIVOS FIJOS 
Activos jijos depreciab/es 
Inmuebles 

(-) Depreciacion de inmuebles 
Muebles y enseres 

(-) Depreciacion de muebles y enseres 
Maquinaria, equipo y otras instalac. 

(-) Depreciacion de maquinara, equipo y otras ins 
Equipos de computo 

(-) Depreciacion de equipos de computo 
Vehiculos 

(-) Depreciacion de vehiculos 
Otros activos fijos 

(-) Depreciacion de otros activos fijos 
Activos fijos no depreciables 
Terre no 
ACTIVOS DIFERIDOS 
Gastos diferidos 
Reforestaci6n 
Impuestos y Contribuciones 

I ANO 1 I 
IENE-MAR I ABR-JUN I JUL-SEP I OCT-DIC I ENE-MAR I 

64.135,45 45.973,52 39.960,52 46.092,74 34.100,24 
60.665,70 42.803,77 37.090,77 43.522,99 3 1.830,49 

3.469,75 3.169,75 2.869,75 2.569,75 2.269,75 
227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 
207.744,77 207.744,77 207.744,77 207.744,77 207.744,77 
118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 

1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 
32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 

814,95 814,95 814,95 814,95 814,95 
17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 

444,18 444,18 444,18 444,18 444,18 
650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 
54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 

40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 
2. 000,01 2.000,01 2.000,01 2.000,01 2.ooo.o1 I 
3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 1 

75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 1 
20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 i 

20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00, 
20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,891 
21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,001 

3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 
1.306_!00 . 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 
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A.No2 AN03 
I ABR-JUN l JUL-SEP .l OCT -DIC ENE-MAR I ABR-JUN I JUL-SEP I OCT -DIC 

15.306,52 8.666,50 14.176,10 4.045,95 1.063,49 731,08 5.546,89 
13.336,77 6.996,75 12.806,35 2.976,20 293,74 261,33 5.377,14 

1.969,75 1.669,75 1.369,75 1.069,75 769,75 469,75 169,75 
227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 227.744,77 
207.744,77 207.744,77 207. 744,77 207.744,77 207.744,77 207.744,77 207.744,77 
118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 118.600,00 

1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 1.482,51 
32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 32.598,10 

814,95 814,95 814,95 814,95 814,95 814,95 814,95 
17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 17.767,50 

444,18 444,18 444,18 444,18 444,18 444,18 444,18 
650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 
54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 

40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 40.000,00 
2.000,01 2.000,01 2.000,01 2.000,01 2.000,01 2.000,01 2.000,01 
3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 

75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 
20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 
20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 
20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,89 20.654,89 
21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 21.742,00 

3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 3.800,00 

'····- 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 1.306,00 
L__·----·- --·- - -

1.306,00 1.306,00 
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Publicidad > Propaganda 
Amorti.zacion Gastos Diferidos 
Reforestacion 
Impuestos y contribuciones 
pub/icidad y Propaganda 
TOTAL DE ACTlVOS 

PASIVOS 
PASIVOS CORRrENTES 
Prestamo bancario 

CFN 
Cuentas por pagar 

Impuesto a In Renta 25% 
Utilidad a traba.Jndores 15% 
PASIVOS NO CORRIENTES 
Prestamo bancario 

CFN 
TOTAL PASIVOS 

PATRIMONIO 
CAPITAL 
Capital suscrito pagado 
UTILIDAO DEL EJERClCJO 
TOTAL DEL J>ATIUMONIO 
TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO 

16.636.00 
1.087,11 

189,99 
65,31 

831,81 
s 312.535, ll 

35.336,78 
24.134,26 

24.134,26 

11.102,52 

6.567,00 
4.635,52 

120.000,00 

120.000,00 

120.000,00 
155.336,78 

137.497,35 
137.497,35 

19.700,98 
157.198,33 

s 312.535,1 l 

116 

16.636.00 
1.087,1 I 

189,99 
65,3 1 

831,81 
$ 294.373,18 

24.919,79 

18.121,15 

18.121,25 

6.798,54 
3.985,35 

2.8 13,19 
120.000,00 

120.000,00 

120.000,00 
144.919,79 

137.497,35 
137.497,35 

J 1.956,05 
149.453,40 

s 294.373,18 

16.6)6 0(1 16.636.00 16.636,00 
1.087,11 1.087,11 1.087,1 1 

169. )I) 189, t)9 189. 1)9 

65. JJ 65,3/ 65.J I 
831.'?1 831,81 83/,8 1 

$ 288.360.1 ~. L_t29~~_2_2_!4_Q $ 282.499,90 
------- ---------- ---- ·-·- ----

18.810.5 .. 17.005,28 34.934,(19 
11.957,28 5.638,54 13.512,61 

1 1.957 .2~; 5.638.~·4 23.522.6 1 
6.853,26 11.366,74 JJA/1,48 
4.0174 6 663,: 6 6.689. <1 

2.835 8 4.703.- 8 4.72 1.99 
120.000,0(1 120.000,(1() 90.000,(i(l 

120.000,0() 120.000,00 90.000,{)0 
120.000 0(1 120.000,(1 () 90.000,(1() 

138.810,5.; 137.005,18 124.934,(19 

137.497 ,3~1 137.497,35 137.497,35 
137.497,35 137.497,35 I 37.497,35 

12.052.2tl 19.989,78 20.068, ... (1 

149.549,64 157.487,13 157.565,81 
s 288.36o,u : s 294.492,~·0 ' - s 282.499,90 

-· ---··-··-·- ·---



16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 16.636,00 
1.087,11 1.087,11 1.087,11 1.087,11 1.087,11 1.087,11 1.087,11 

189,99 189,99 189,99 189,99 189,99 189,99 189,99 
65,31 65,31 65,31 65,31 65,31 65,31 65,31 

831,81 831,81 831,81 831,81 831,81 831,81 831,81 
s 263.706,18 s 257.066,16 s 262.575,76 s 252.445,61 s 249.463,15 s 249.130,74 s 253.946,55 

23.888,35 17.142,05 14.691,04 34.483,83 22.746,07 15.296,30 12.129,96 
16.882,59 10.075,86 3.098,13 22.847,19 15.SU,79 7.998,29 193,08 
16.882,59 10.075,86 3.098,23 22.847,19 15.514,79 7.998,29 293,08 

7.005,76 7.066,19 11.592,81 JJ.636,64 7.131,28 7.298,01 11.836,88 
4.106,83 4.142,25 6.795,79 6.821,48 4.239,03 4.278,15 6.938,86 
2.898,94 2.923,94 4.797,03 4.81 5,16 2.992,25 3.019,87 4.898,02 

90.000,00 90.000,00 90.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 
90.000,00 90.000,00 90.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 
90.000,00 90.000,00 90.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 

113.~,3~ 
--

107.142,05 104.691,04 94.483,83 82.746,07 75.296,30 - _?~·!~9_,_?6 

137.497,35 137.497,35 137.497,35 137.497,35 154.000,00 161.000,00 161.000,00 
137.497, 35 137.497,35 137. 497, 35 13 7.497, 35 154.000,00 161.000,00 161.000,00 

12.310,48 11.416,75 20.387,36 10.464,43 11.717,08 11.834,44 10.816,59' 
149.817,83 149.924,10 157.884,71 157.961,78 166.717,08 173.834,44 181.816,59 

s 163.706,18 s 257.066,16 s 262.575,76 s 151.445,61 s 249.463,15 s 249.130,74 s 253.946,55 
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8. 7. 2.3. Balance General Anual 

ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIENTES 
Ban cos 
lnventario y Suministros 
ACTIVOS FIJOS 
Activos jijos depreciables 
lnmueb1es 

(-) Depreciacion de inmuebles 
Muebles y enseres 

(-) Depreciacion de muebles y enseres 
Maquinaria, equipo y otras instalac. 

(-) Depreciacion de maquinara, equipo y otras inst. 
Equipos de computo 

(-) Depreciacion de equipos de computo 
Vehicu1os 

(-) Depreciacion de vehiculos 
Otros activos fijos 

(-) Depreciacion de otros activos fijos 
Activos jijos no depreciables 
Terre no 
ACfiVOS DIFERIDOS 
Gastos diferidos 
Reforestaci6n 
lmpuestos y Contribuciones 

I ANOl 

156.891,54 
11 2.754,54 
44.137,00 

213.132,37 
193.132,37 
118.600,00 

5.930,00 
32.598,10 
3.259,81 
17.767,50 
1. 776,75 

650,00 
216,67 

40.000,00 
8.000,00 
3.000,00 

300,00 
20.000,00 
20.000,00 
17.393,60 
21.742,00 

3.800,00 
1.306,00 
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I AN02 

134.345,80 
91.308,80 
43.037,00 

213.132,37 
193.132,37 
118.600,00 

5.930,00 
32.598,10 
3.259,81 
17.767,50 
I. 776,75 

650,00 
216,-67 

40.000,00 
8.000,00 
3.000,00 

300,00 
20.000,00 
20.000,00 
17.393,60 
21.742,00 

3.800,00 
1.306,00 

I AN03 I AN04 I ANOS 

108.436,82 78.703,83 44.621,73 
66.499,82 56.553,83 23.571,73 
41.937,00 22.150,00 21 .050,00 

213.132,37 213.349,04 213.349,04 
193.132,37 193.349,04 193.349,04 
118.600,00 1-18.600,00 118.600,00 

5.930,00 5.930,00 5.930,00 
32.598,10 32.598,10 32.598,10 
3.259,81 3.259,81 3.259,81 

17.767,50 17.767,50 17.767,50 
1. 776,75 1.776, 75 1.776,75 

650,00 650,00 650,00 
216,67 0,00 o,oo: 

40.000,00 40.000,00 40.000,00 
8.000,00 8.000,00 8.000,00 ' 
3.000,00 3.000,00 3.000,00! 

300,00 300,00 300,00 
20.000,00 20.000,00 20.000,00 
20.000,00 20.000,00 20.000,00i 
17.393,60 17.393,60 17.393,60: 
21.742,00 21.742,00 21.7.f2,00 i 

3.800,00 3.800,00 3.800,00 
1.306,00 1.306,00 1.306,001 



Publicidad y Propaganda 
AmortizaciOn Gastos Diferidos 

Reforestacion 
lmpuestos y contribuciones 
publicidad y Propaganda 
TOTAL DE ACTIVOS 

PASIVOS 
P ASIVOS CORRIENTES 

Prestamo bancario 

CFN 
Cuentas por pagar 

lmpuesto a Ia Renta 25% 
Utilidad a trabajadores 15% 

PAS IV OS NO CORRIENTES 

Prestamo bancario 

CFN 
TOTAL P ASIVOS 

PATRIMONIO 
CAPITAL 

Capital suscrito pagado 
UTILIDAD DEL EJERCICIO 

TOTAL DEL PA TRIMONIO 
TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO 

16.636,00 
4.348,40 

760,00 
261,20 

3.327,20 
$387.417,51 

60.582,51 
24.161,45 
24.361,45 
16.221,06 
21.233,03 
14.988,02 

125.638,55 
125.618,55 
125.638,55 
186.221,06 

137.497,35 
137.497,35 

63.699,10 
201.196,45 

s 1_~7.417,51 

16.636,00 
4.348,40 

760,00 
261,20 

3.327,20 
$364.871,77 

63.780,99 
26.901,74 
26.901,74 
16.879,25 
21.618,87 
15.260,38 
98.736,81 
98.716,81 
98.736,81 

162.517,80 

137.497,35 
137.497,35 

64.856,62 
202.353,97 

s 364.871,77 

16.636,00 16.636,00 16.636,00 
4.348,40 4.348,40 4.348,40 

760,00 760,00 760,00 
261,20 261,20 261,20 

3.327,20 3.327,20 3.327,20 
$138.962,79 $109.446,47 $275.364,17 

66.946,04 70.112,82 73.070,42 
29.706,91 12.804,60 16.225,10 
29.706,91 32.804,60 36.225,30 
17.219,11 17.108,22 36.845,12 
21.829,83 21.870,33 21.598,87 
15.409,30 15.437,88 15.246,26 
69.029,90 36.225,30 0,00 
69.029,90 36.225,30 0,00 
69.029,90 36.225,30 0,00 

135.975,94 106.338,12 73.070,42 

137.497,35 137.497,35 137.497,35 
137.497,35 137.497,35 137.497,35 

65.489,50 65.611,00 64.796,60 
202.986,85 203.108,35 202.293,95 

$118.962,79 $ 109.446,47 $ 275.164,17 



8.8. Flujos de Caja 
8.8.1. F/ujo de Caja Mensual 

ENE FEB MAR ABR MAY J UN JUL 
VENT AS 
Ventas Netas 35.250,00 35.250.00 35.250.00 35.250,00 20.625,00 20.625,00 35.250,00 

(-) COSTO DE LAS VENT AS 13.800,00 13.800,00 13.800,00 13.800,00 8.100,00 8.100,00 13.800,00 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 21.450,00 21.450,00 21.450,00 2 1.450,00 12.525,00 12.525,00 21.450,00 

(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 9.919,97 9.919,97 9.919,97 9.919,97 7.143,07 7.143,07 9.919,97 
Cabanas 309,00 309,00 309,00 309,00 200,85 200,85 309,00 

Restaurante 1.530,00 1.530,00 1.530,00 1.530,00 994,50 994,50 1.530,00 
Mantenimiento areas 495,00 495,00 495,00 495,00 321,75 321,75 495,00 

Sueldos y Salarios 4.520,00 4.520,00 4.520,00 4.520,00 2.938,00 2.938,00 4.520,00 

Servicios Basicos 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 702,00 702,00 1.080,00 

Depreciacion y Amortizacion 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 

UTILIDAO ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 11 .530,03 11 .530,03 11 .530,03 11.530,03 5.38 1,93 5.381,93 11.530,03 

(-) Costos financieros 3.184,11 1.228,91 1.212,68 1.196,31 1.179,82 1.163,18 1.146.41 
UTILI DAD ANTES REPARTO TRABAJADORES 8.345,92 10.301' 13 10.317,35 10.333,72 4.202.12 4.218,75 10.383,62 

(-) Reparto de utilidad trabajadores 15% 1.25 1,89 1.545,17 1.547,60 1.550,06 630,32 632,81 1.557,54 

UTILlOAD A.NTES JMPUESTOS RENT A 7.094,03 8.755,96 8.769,75 8.783,66 3.571,80 3.585,94 8.826,08 

(-) lmpuestos Renta 25% 1.773,51 2.188,99 2. 192,44 2.195,91 892,95 896,48 2.206,52 

Utllidad Neta 5.320,52 6.566,97 6.577,31 6.587,74 2.678,85 2.689,45 6.619,56 

(+) Depreciacion y Amortizacion 1.985,97 1.985,97 1.985.97 1.985,97 1.985.97 1.985,97 1.985.97 
FLUJO NETO DE EFECTIVO 7.306,49 8.552,94 8.563,28 8.573,71 4.664,82 4.675,42 8.605,53 
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AGO SEP OCT NOV DIC ANOl 

20.625,00 20.625,00 35.250,00 35.250,00 35.250,00 364.500,00 

8.100,00 8.100,00 13.800,00 13.800,00 13.800,00 142.800,00 

12.525,00 12.525,00 21.450,00 21.450,00 2 1.450,00 221.700,00 

7.143,07 7.143,07 9.919,97 9.91 9,97 9.919,97 107.932,03 
200,85 200,85 309,00 309,00 309,00 3.275,40 

994,50 994,50 1.530,00 1.530,00 1.530,00 16.218,00 

32 1,75 321,75 495,00 495,00 495,00 5.247,00 

2.938,00 2.938,00 4.520,00 4.520,00 4.520,00 47.912,00 

702,00 702,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 11.448,00 

1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 23 .831,63 

5.381,93 5.381,93 11.530,03 11 .530,03 11 .530,03 113.767,97 

1.129,49 1.112,44 1.095,25 1.077,91 1.060,43 15.786,92 

4.252,44 4.269,49 10.434,79 10.452,12 10.469,60 97.981,05 

637,87 640,42 1.565,22 1.567,82 1.570,44 14.697,16 

3.614,57 3.629,07 8.869,57 8.884,30 8.899,16 83.283,89 

903,64 907,27 2.217,39 2.221,08 2.224,79 20.820,97 

2.710,93 2.721,80 6.652,18 6.663,23 6.674,37 62.462,92 

1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 1.985,97 23.831,63 
4.696,90 4.707,77 8.638,14 8.649,20 8.660,34 86.294,55 
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8.8.2. Flujo de Caja Trimestral 

ANOl 

ENE-MAR ABR-JUN JUL-SEP OCf-DIC Totaller Ailo ENE-MAR ABR-JUN 
VENT AS 
Ventas Netas 105.750,00 76.500,00 76.500,00 105.750,00 364.500,00 106.807,50 77.265,00 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 41.400,00 30.000,00 30.000,00 41.400,00 142.800,00 41.814,00 30.300,00 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 64.350,00 46.500,00 46.500,00 64.350,00 221.700,00 64.993,50 46.965,00 
(-) GASTOS DE 29.759,91 24.206,11 24.206,11 29.759,91 107.932,03 30.438,63 24.726,46 

Cabaflas 927,00 710,70 710,70 927,00 3.275,40 936,27 717,81 
Restaurante 4.590,00 3.519,00 3.519,00 4.590,00 16.218,00 4.635,90 3.554,19 

Mantenimiento areas 1.485,00 1.138,50 1.138,50 1.485,00 5.247,00 1.499,85 1.149,89 
Sueldos y Salarios 13.560,00 10.396,00 10.396,00 13.560,00 47.912,00 14.136,30 10.837,83 
Servicios Basicos 3.240,00 2.484,00 2.484,00 3.240,00 11 .448,00 3.272,40 2.508,84 

Depreciacion y Amortizacion 5.957,91 5.957,91 5.957,91 5.957,91 23.831,63 5.957,91 5.957,91 
UTILIDAD ANTES DE COSTOS 

FINANCIEROS 34.590,09 22.293,89 22.293,89 34.590,09 113.767,97 34.554,87 22.238,54 
(-) Costos financieros 3.686,58 3.539,31 3.388,34 3.233,58 13.847,81 3.074,93 2.912,30 

UTILI DAD ANTES REP ARTO 30.903,51 18.754,58 18.905,55 31.356,51 99.920,16 31.479,94 19.326,24 
(-) Reparto de utilidad trabajadores 15% 

4.635,53 2.813,19 2.835,83 4.703,48 14.988,02 4.721 ,99 2.898,94 
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS RENT A 26.267,98 15.941,40 16.069,72 26.653,04 84.932,14 26.757,95 16.427,30 

(-) lmpuestos Renta 25% 6.567,00 3.985,35 4.017,43 6.663,26 21.233,03 6.689,49 4.106,83 
UTILIDAD NETA 19.700,99 11.956,05 12.052,29 19.989,78 63.699,10 20.068,46 12.320,48 

(+) Depreciacion y Amortizacion 5.957,91 5.957,91 5.957,91 5.957,91 23.831,63 5.957,91 5.957,91 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 25.658,89 17.913,95 18.010,20 25.947,68 87.530,73 26.026.37 18.278,38 
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Se prevee un incremento de I% trimestral: 1,01 

AN02 ANOJ 

JUL-SEP OCf-DIC Total 2do Afto ENE-MAR ABR-JUN JUL-SEP OCT .,DJC Total Jtr Afto 

77.265,00 106.807,50 368.145,00 107.875,58 78.037,65 78.037,65 107.875,58 371.826,45 

30.300,00 41.814,00 144.228,00 42.232,14 30.603,00 30.603,00 42.232,14 145.670.28 
:-1 • 

46.965,00 64.993,50 223.917,00 65.643,44 47.434,65 47.434,65 65.643,44 226.156,17 ,, 

24.726,46 30.438,63 110.330,17 31.142,86 25.266,37 25.266,37 31.142,86 112.818,47 
717,81 936,27 3.308, 15 945,63 724,99 724,99 945,63 3.341,24 

3.554,19 4.635,90 16.380,18 4.682,26 3.589,73 3.589,73 4.682,26 16.543,98 1,0 1 1% Incremento 
1.149,89 1.499.85 5.299,47 1.514,85 1.161,38 1.161 ,38 1.514,85 5.352,46 porcentual 

10.837,83 14.136,30 49.948,26 14.737,09 11 .298,44 11.298,44 14.737,09 52.07 1,06 1,0425 4,25% trim estral 

2.508,84 3.272,40 11.562,48 3.305,12 2.533,93 2.533,93 3.305,12 11.678, 10 1,01 1% 

5.957,91 5.957,91 23.831,63 5.957,91 5.957,91 5.957,91 5.957,91 23.831,63 

22.238.54 34.554,87 11 3.586,83 34.500,57 22.168,28 22.168,28 34.500,57 113.337,70 

2.745,59 2.574,69 11.307,53 2.399,5 1 2.219,92 2.035,82 1.847,10 8.502,35 

19.492,95 31.980,18 102.279,30 32.101,07 19.948,36 20.132,45 32.653,47 104.835,35 

2.923,94 4.797,03 15.341 ,90 4.815,16 2.992,25 3.019,87 4.898,02 15.725,30 • 
16.569,01 27.183,15 86.937,41 27.285,91 16.956.10 17.11 2,59 27.755,45 89.110,04 r 

4.142,25 6.795,79 21.734.35 6.821,48 4.239,03 4.278,15 6.938,86 22.277,51 < 

12.426,75 20.387,36 65.203,06 20.464,43 12.717,08 12.834,44 20.816,59 66.832,53 ' I 

5.957,91 5.957,91 23.831,63 5.957,91 5.957,9 1 5.957,91 5.957,91 23.831,63 

18.384,66 26.345,27 89.034,68 26.422,34 18.674,99 18.792,35 26.774,49 90.664,16 

123 



8.8.3. Flujo de Caja Anual 

Se prevee incremento del 4% anual: 1,04 

ANOl AN02 AN03 AN04 AN05 
VENT AS 
Ventas New 364.500,00 379.080.00 394.243,20 410.012,93 426.413,45 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 142.800,00 148.512,00 154.452,48 160.630,58 167.055,80 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 221 .700,00 230.568,00 239.790,72 249.382,35 259.357,64 
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 107.932,03 117.524,60 128.559,74 141 .058,47 155.731,95 

Cabanas 3.275,40 3.406,42 3.542,67 3.684,38 3.831,75 

Restaurante 16.2 18,00 16.866,72 17.541 ,39 18.243,04 18.972,77 1,04 4% Incremento 
Mantenimiento areas 5.247,00 5.456,88 5.675, 16 5.902,16 6.138,25 pon::entual 

Sueldos y Salarios 47.912,00 56.057,04 65.586,74 76.736,48 89.781 ,68 1, 17 17% anual 

Servicios Basicos 11.448,00 11 .905,92 12.382, 16 12.877,44 13.392,54 1,04 4% 

Depreciacion y Amortizacion 23.831,63 23.83 1,63 23.83 1,63 23.614,96 23.61 4,96 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 113.767,97 113.043,40 111 .230,98 108.323,88 103.625,69 
(-) Costos financieros 13.847,81 11 .307,53 8.502,35 5.404,66 1.983,97 

UTJLIDAD ANTES REP ARTO 99.920,16 101.735,87 102.728,63 102.919,22 101.641 ,72 
(-) Reparto de utilidad trabajadores 15% 14.988,02 15.260,38 15.409.30 15.437,88 15.246,26 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS RENT A 84.932,14 86.475,49 87.319,34 87.481,33 86.395,46 
(-) lmpuestos Reota 25•1. 21 .233,03 21.618,87 21.829,83 21 .870,33 21 .598,87 

UTILIDAD NETA 63.699,10 64.856,62 65.489,50 65.611 ,00 64.796,60 
(+) Depreciaci6o y Amortizaci6o 23.83 1,63 23 .831 ,63 23 .831 ,63 23 .614,96 23.614,96 

FLUJO DE NETO EFECfiVO 87.530,73 88.688,25 89.321,13 89.225,96 88.411,56 
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8.9. Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno 

Valor /m•ersion lnicia/ 267 497.35 

Tosa minima ocepto_c_~o_n requerido TMA/l_ , 14% J , l4 I 

ANOO ANO 1 AN02 AN03 AN04 ANOS 
Utilidad Real -267.497,35 87.530,73 88.688,25 89.32 1,13 89 225,96 88411,56 

Valores Actuale.~ -267 497,35 76.781 ,34 68.242,72 60.289,22 52 828,93 45918, 19 
VALOR ACTUAL NETO $36.563,06 
TASA INTERNA DE RETORNO 19,54% 
INDICE DE REN TABILIDAD 

----
1J4 _ 

- --- - ----- -·-·--- -----

8.10. Periodo de Recuperacion de Inversion 

!Inversion a recuperar I 267.497,351 

ANOt AN02 AN03 AN04 AN05 
UTILIDAD REAL 87.530,73 88.688,25 89.321,13 89.225,96 88 41 1,56 
PAYBACK JANOS 1 MES 
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8.11. Ratios Financieros 

8.1 1.1. Raz.ones de liquid~z 
8.1 1.1.1. Razon corriente o circulante 

Activo corriente 156.891,54 
Pasivo corriente 60.582,51 

Act. Corriente/Pas. Corriente= 1 2,59 
Ana/isis: El ratio 2,59 muestra que Ia solvencia de 

Ia empresa tendra alta capacidad para pagar sus 
p(JSivos corrientes con los activos corrientes. 

8.11.1.2. Qtl_ick ratio 
Inventario 44.137,00 
Activo Corriente 156.891 ,54 
Pasivo Corriente 60.582,51 

(Act. Corriente-Inventario) I Pas. Corriente= I 1,86 

An6/isis: Con e/ ratio 1,86 indica que los activos liquidos si son 
sujicientes para cubrir los pasivos co"ientes. 

8.1 1.2. Raz.ones d~ apalancami~nto 
8 1 1. 2. 1 Razon de deuda 

Activos 387.417,5 1 
Pasivos 186.221,06 

Total ivos/Total activos= 0,48 
An6/isis: Este ratio indica que e/ 48% de/total de 

los activos, sonjinanciados por los acreedores antes 
r los ro ietarios. 

8 11 2 2 D d ita/ .. eu a a ca 
Pasivos 186.221,06 
Capital 137.497,35 

Total pasivos/Total capital= I 1,35 
Ana/isis: Por cada d61ar invertido, Ia empresa debe 

$1,35. 
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8 11 2.3. Razon de rotacion de intereses ganados 
EBIT 113.767,97 

Gasto Total lntereses 41.046,32 

EBIT/Gasto Total Intereses= I 2,77 
Anti/isis: Por cada dO/ar que generan los intereses, 

Ia empresa gana $2, 77. 

8.JJ.3. Razones operativas 
8 11 3 1 Rotacion de inventario ... 

Costo de bienes vendidos 142.800,00 
InvenUUioprornedio 44.137,00 

Costo de bienes vendidos/InvenUUio promedio= 
1 36513.24= 

3,24 
113 

An6/isis: Este ratio muestra que el inventario de Ia firma rota o 
se vende cada 113 dias. 

8.11.3.2. Rotacion de las cuentas r pagar 
142.800,00 

Compras/Cuentas por pagar= 3,94 

dfas 

An6/isis: Este ratio ndica que Ia empresa tiene 93 dias para cubrir las cuentas por 
pagar. 

8.1 /.3.3. Razon de ventas sobre activos 
Ventas netas 364.500,00 
Total activos 387.417,51 

Ventas netas I Total activos = I o,94 
An61isis: El ratio 0,94 muestra que Ia habilidad de 

Ia empresa para generar vent as en base a sus 
activos no es positiva. 
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8.1 1.4. Razones de rentabilidlul 
8.11.4.1. Utilidad neta sobre ventas 
Utilidad neta 63.699,10 

Ventas 364.500,00 

Utilidad neta I Ventas = I 17,5% 
Ami/isis: Por coda dolor vendido en Ia 

empresa, hay una rentabilidad del 
17,5%. 

8.11.4.2. Rertorno sobre activos 
Utilidad neta 63.699,10 
Total activos 387.417,51 

Utilidad neta I Total activos = I 16,4% 

Ana/isis: La empresa genera una utilidad del 16,4% 
por coda dolor de activos que posee. 

8 11 4 3 R I b '/'dad b ·r I ... en a 11 so re cap1 a 
Utilidad neta 63.699,10 

Capital de accionistas 267.497,35 

Utilidad neta I Capital de accionistas = I 23,81% 

Ana/isis: Este ratio muestra una tasa del 23,81% de 
retorno de Ia inversion de los propietarios. 
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8.12. Analisis de sensibilidad 
8.12.1. £scenario pesimista 

VENT AS 
Ventas Netas 

(-) COSTO DE LAS VENT AS 

.. 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 

(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 

Cabaftas 
Restaurante 

Mantenimiento areas 
Sueldos y Salarios 

Servicios Basicos 
Depreciacion y Amortizacion 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 

(-) Costos financieros 
UTILI DAD ANTES REPARTO TRABAJADORES 

(-) Reparto de utilidad trabajadores 15°/o 

UTI LID AD ANTES JMPUESTOS RENT A 

(-) lmpuestos Renta 25% 

UTILIDAD NET A 
(+) Depreciaci6n y Amortizaci6n 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 

ANOl 

340.654,21 

133.457,94 

207.196,26 

107.932,03 
3.275,40 

16.218,00 

5.247,00 

47.912,00 

11.448,00 

23.83 1,63 

99.264,24 

13.847,81 
85.416,42 

12.812,46 

72.603,96 

18.150,99 
54.452,97 

23.831,63 

78.284,60 

129 

Se reducen vcntas en 7% 1,07 

AN02 ANOJ AN04 AN05 

354.280,37 368.451,40 383.189,46 398.517,04 

138.796,26 144.348,1 i 150.122,04 156.126,92 

215.484,11 224.103,29 233.067,42 242.390,12 

117.524,60 128.559,74 141.058,47 155.731,95 i 

3.406,42 3.542,67 3.684,38 3.831,75 ' 

16.866,72 17.541,39 18.243,04 18.972,77 

5.456,88 5.675, 16 5.902,16 6.138,25 

56.057,04 65.586,74 76.736,48 89.781,68 

11 .905,92 12.382,16 12.877,44 13.392,54 

23.831,63 23.831,63 23.614,96 23.6 14,96 

97.959,51 95.543,55 92.008,95 86.658.17 

11.307,53 8.502.35 5.404.66 1.983.97 
86.651,98 87.041,20 86.604,29 84.674,20 

12.997,80 13.056,18 12.990,64 12.701 ,13 

73.654,19 73.985,02 73.613,64 71.973,07 

18.413,55 18.496,26 18.403,41 17.993,27 
55.240,64 55.488,77 55.210,23 53.979,80 

23.831,63 23.831,63 23.614,96 23.614,96 

79.072,27 79.320,39 78.82~,19 77.594,76 



8.12.2. £scenario normal 

AN01 AN02 AN03 AN04 AN05 
VENT AS 
Ventas Netas 364.500,00 379.080,00 394.243,00 410.012,72 426.413,23 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 142.800,00 148.512,00 154.452,48 160.630,58 167.055,80 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 221.700,00 230.568,00 239.790,52 249.382,14 259.357,43 
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 107.932,03 117.524,60 128.559,74 141.058,47 155.731,95 

Cabanas 3.275,40 3.406,42 3.542,67 3.684,38 3.831,75 

Restaurante 16.2 18,00 16.866,72 17.541 ,39 18.243,04 18.972,77 

Mantenimiento areas 5.247,00 5.456,88 5.675,16 5.902,16 6. 138,25 

Sueldos y Salarios 47.912,00 56.057,04 65.586,74 76.736,48 89.781,68 

Servicios Basicos 11.448,00 11.905,92 12.382,16 12.877,44 13.392,54 

Depreciacion y Arnortizacion 23.83 1,63 23.831,63 23.83 1,63 23.614,96 23.614,96 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 1 I 3.767,97 113.043,40 111 .230,78 108.323,67 103.625,48 
(-) Costos fmancieros 13.847,81 11 .307,53 8.502,35 5.404,66 I .983,97 

UTILIDAD ANTES REP ARTO TRABAJADORES 99.920,16 101.735,87 102.728,43 102.919,01 101.641,51 
(-) Reparto de utilidad trabajadores 15% 14.988,02 15.260,38 15.409,27 15.437,85 15.246,23 

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS RENT A 84.932,14 86.475,49 87.319,17 87.481,16 86.395,28 
(-) lmpuestos Renta 25% 2 1.233,03 21.618,87 21.829,79 21.870,29 21.598,82 

UTILIDAD NETA 63.699,10 64.856,62 65.489,38 65.610,87 64.796,46 
(+) Depreciacion y Amortizacion 23.831,63 23.83 1,63 23.83 1,63 23.614,96 23.614,96 

FLUJO NETO DE EFECTIVO 87.530,73 88.688,25 89.321,00 89.2~_5_!83 88.411,42 
- ------···-·--
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8.12.3. Escenario optimista 

Se incrementan ventas en 7% 1,07 

AN01 AN02 A.No3 AN04 A.Nos 
VENT AS 
Ventas Netas 390.015,00 405.615,60 421.840,01 438.71 3,61 456.262,16 
(-) COSTO DE LAS VENT AS 152.796,00 158.907,84 165.264,15 171.874,72 178.749,71 

UTILIDAD BRUT A EN VENT AS 237.219,00 246.707,76 256.575,86 266.838,89 277.512,45 
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 107.932,03 117.524,60 128.559,74 141.058,47 155.73 1,95 

Cabaftas 3.275,40 3.406,42 3.542,67 3.684,38 3.83 1,75 
Restaurante 16.2 18,00 16.866,72 17.541 ,39 18.243,04 18.972,77 

Mantenimiento areas 5.247,00 5.456,88 5.675,16 5.902,16 6.138,25 
Sueldos y Salarios 47.912,00 56.057,04 65.586,74 76.736,48 89.781 ,68 
Servicios Basicos 11.448,00 11.905,92 12.382,16 12.877,44 13.392,54 

Depreciacion y Amortizacion 23.831,63 23.831,63 23.831,63 23.614,96 23.614,961 

UTILIDAD ANTES DE COSTOS FINANCIEROS 129.286,97 129.183,16 128.016,12 125.780,42 121.780,50 
(-) Costos financieros 13.847,81 11.307,53 8.502,35 5.404,66 1.983,97 

UTILIDAD ANTES REP ARTO TRABAJADORES 115.439,16 117.875,63 11 9.513,77 120.375,76 119.796,53 
(-) Reparto de utilidad trabajadores 15% 17.31 5,87 17.681 ,34 17.927,07 18.056,36 17.969,48 

UTI LID AD ANTES IMPUESTOS RENT A 98.123,29 100.194,29 101.586,71 102.319,39 101.827,05 
(-) lmpuestos Renta 25% 24.530,82 25.048,57 25.396,68 25.579,85 25.456,76 

UTILIDAD NET A 73.592,46 75. 145,72 76.190,03 76.739,54 76.370,29 
(+) Depreciacion y Amortizacion 23.831,63 23.831,63 23.831,63 23.614,96 23.614,96 

FLUJO DE NETO EFECTIVO 97.424,09 98.977,34 100.021,66 100.354,50 99.985~5 
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8.11.4. ConclusiOn d~ ana/isis de sensibilidJul 

ESCENARIOS 
PESIMISTA NORMAL OPTIMIST A 

Valor Actual Neto 2.527,03 36.562,82 72.981,13 
Indice de rentabilidad 1,01 1,14 1,27 
Tasa interna de retorno 14,39% 19,54% 24,790/o 
Payback 3 aiios 4 meses 3 aiios 1 mes 2 ai\os 8 meses 

Para analizar la sensibilidad financiera de este proyecto, se realiz6 una 

disminuci6n del 7% en las ventas para obtener un escenario pesimista, el cual 

la tasa interna de retorno sobrepasa la tasa minima de aceptaci6n requerida; por 

lo que se puede concluir que atin en el caso de que no existan ventas positivas, 

la empresa no va a perder. Para el escenario optimista, se subi6 las ventas en 

un 7%, el mismo di6 una tasa interna de retorno del 24,79%, lo cual es 

favorable para los inversores, si se planteara este caso. Del cuadro se puede 

leer lo siguiente: En el escenario pesimista el flujo neto de efectivo esta el 

primer ai\o en $78.000,00 y a1 llegar al quinto baja a $77.000,00, el valor 

actual neto es de $2.527,03. el indice de rentabilidad es bajo, sin embargo, se 

acepta por ser mayor a 1, el mismo que es de 1,01, la tasa interna de retorno 

est! en 14,39% y la inversi6n se recuperaria en 3 aftos y 4 meses. En el 

escenario normal, el flujo de efectivo que tendrfa la empresa varia entre 

$87.000,00 y $88.000,00, el valor actual neto serla de $36.562,82 con un 

indice de rentabilidad de 1,14, y una tasa interna de retorno del 19,54%, 

recuperando la inversion en 3 aiios y 1 mes aproximadamente. Y, en el 

optimista el flujo de efectivo esta entre $97.000,00 y $99.000,00; el valor 

actual neto subc a $72.981,13, el indice de rentabilidad 1,27 y una tasa interna 

de retorno positiva con 24,790/o, recuperando la inversi6n en menos tiernpo que 

son 2 aftos y 8 meses. 
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9. ANALISIS Y RIESGOS 

El plan financiero explica desde un inicio, como sera Ia inversi6n que se 

requiere para llevar a cabo el proyecto "Hacienda Colonial Cafta Cafe", se necesita 

una inversi6n inicial de $237,497.35 s6lo para cubrir los gastos de operaci6n de Ia 

hacienda, sin embargo, se ha tornado en cuenta un capital de trabajo para los pagos a 

los colaboradores durante los dos primeros meses de funcionamiento, el mismo que 

sera de $10,000.00 y por ultimo el terreno que aunque no hay que comprarlo, es el 

capital de los accionistas y estA valorado en $20,000.00. En total el proyecto tiene una 

inversi6n requerida de $267,497.35. De esa inversi6n, se pedir8 un prestamo a Ia 

Corporaci6n Financiers Nacional del Ecuador (CFN), el mismo que sera de 

S 150,000.00 con una tasa anual del 1 OOAI para 5 ai'ios. Se ha calculado Ia tabla de 

amortizaci6n y las cuotas que Ia empresa tendni que pagar mensualmente senin de 

$3,184.11. 

Se ha tornado en cuenta los gastos fijos mensuales, para Ja correcta operaci6n 

del complejo, este sera de $7,934.00; en el que se toman en cuenta los gastos para Ia 

hacienda, los sueldos de los colaboradores y Ia cancelaci6n de servicios basicos. De 

esos gastos mensuales, se obtuvo el punto de equilibrio, el mismo que indica que 

vendiendo mensualmente $12,527.37 se cubrira todo lo que Ia empresa haya gastado, 

pero no se obtendra ninguna utilidad; en lo que se refiere a paquetes familiares, se 

tendra que vender aproximadamente 66 para llegar a Ia misma situaci6n. 

En los puntos siguientes, se podra ver el estado de resultados mensual, 

trimestral y anual ; los mismos que muestran las ventas estimadas y con el ejercicio 

correspondiente, como se va obteniendo Ia utilidad neta de Ia empress; por ejemplo, 

en el primer ai'lo las ventas estimadas estAn en $364,500.00, de las cuales se obtendr8 

una utilidad neta de $63,061.05. Se considera un rubro bueno para ser primer ano de 

funcionamiento y sobre todo una empresa nueva en el mercado y Ia provincia 
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Tomando en cuenta los flujos de caja, se puede ver Ia tasa intema de retorno 

que es de 19,54%, Ia misma que sobrepasa Ia tasa mfnima de aceptaci6n requerida 

que es de 14%. Se obtiene un fndice de rentabilidad de I, 14; el mismo que indica que 

Ia inversi6n va por buen camino, llegando a recuperar1a completamente dentro de 3 

afios y 1 mes aproxirnadamente. 
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10. CONCLUSIONES 

Para concluir con este proyecto de titulaci6n, se puede notar que siendo una 

empresa completamente nueva en Ia ciudad de Zaruma y en Ia provincia de El Oro, es 

una excelente idea, sobre todo para las personas que les gusta el medio ambiente, 

cuidar y preservar de el, relajarse del dia a dia y disfrutar con seres queridos, hace que 

Ia alegria de la experiencia compartida, sea inolvidable. Todo comenz6 como una 

idea familiar, sin embargo, existen los recursos humanos y profesionales que pueden 

hacer que esta fmca resalte por su belleza ancestral, esto resulta provechoso no solo 

para Ia empresa, sino para el pueblo de Minas Nuevas, el mismo que se desarrollara 

como comunidad; econ6mica y turfsticamente. 

Este proyecto tiene un sin nfunero de ventajas y oportunidades, una de las mas 

importantes es que las ganancias se proyectan para mas de 40 aftos; el valor actual 

neto es mayor a 0, siendo $36,563.06; Ia tasa intema de retorno es de 19,54%, 

superando la tasa minima de aceptaci6n requerida que es del 14%; y cabe mencionar 

que Ia inversion requerida se Ia recupera en tan solo 3 aftos y 1 mes 

aproximadamente. Por Io que se puede concluir que el financiamiento del proyecto 

"Hacienda Colonial Cafia Cafe" resulta un plan factible para invertir no solo dinero y 

tiempo, sino tambien confianza y amor a Ia naturaleza. 
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11. RECOMENDACIONES 

AI momento de lanzar un proyecto al mercado y que contribuya al desarrollo 

turfstico del Ecuador, se aporta un esfuerzo enorme a1 crecimiento econ6mico del 

mismo. El gobierno, a traves del Ministerio de Turismo debe brindar el apoyo 

necesario para el correcto desenvolvimiento de estas empresas, con una buena 

promoci6n y capacitaci6n a todos los involucrados de Ia industria; y mantener una 

constante retroalimentaci6n con los visitantes para alcanzar nuevos horizontes en Ia 

industria turfstica del pais; y comenzar a crear una cultura de hospitalidad, que si bien 

ya se Ia tiene, no es explotada correctarnente. 

Se recomienda al Ministerio de Turismo incentivar a los inversores, que 

realicen proyectos de esta magnitud, no solo con un fin econ6mico, sino para 

contribuir al progreso del pafs en todos sus niveles; en el caso de las haciendas, amor 

a Ia naturaleza y preservar de ella para que todas las generaciones puedan disfrutar de 

las mismas, relajarse y olvidarse del ajetreo de una ciudad, adentn\ndose en Ia 

naturaleza y sentir Ia paz que transmite. 

Este proyecto es un buen ejemplo, de lo que se quiere transmitir; es un plan 

unico en Ia ciudad de Zaruma, con tendencias y diseftos originales; por lo que se 

recomienda at Municipio de Ia ciudad tomar en cuenta todos los complejos turfsticos 

de una manera diferente, promocionando a nivel nacional e invitando a con<>eer 

Zaruma, sobre todo en sus fechas festivas para que todos tengan Ia oportunidad de 

conocer otro rinc6n muy importante por su valor ancestral, religioso y cultural. 
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Entrada de "Hacienda Colonial Cana Cafe " porIa calle del pueblo de Minas Nuevas. 

Area de parqueadero. 



Area de recepcion de huespedes, del/ado derecho el restaurante con vista a/ paisaje. 

Area de juegos de mesa de pool, ping pong, futbolines. 



Cabanas con dos cuartos familiares, y una sa/a de estar. 

Area de piscina temperada, sauna, duchas y vestidores. 



Estab/o de los caballos. 

Canopy o descenso en cuerda. 



Mirador con una vista inigualable. 

Terrazas de cu/tivos. 
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sa; =sa 
Una experiencia de vida 

con Ia naturaleza 

Visftenos y disfrute en familia de nuevos 
servicios y actividades turfsticas en ZARUMA 
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1 u d ste r rea 1za paseos f T sal campo: am1 1arc 
Nunca 
I vez al afio 
3 veces al afio 
5 veces al afio I 
Mas de las anteriores t! 

2. En caso de que nunca haya viajado at campo, pod ria decirme el ;,por que? 

3. ;,Que actividades familiares campestres fe gustaria realizar? Escoja las opciones que 
qu1cra: 
Caminatas 
Piscina 
Deportes 
Paseos a caballo 
Conocer cultivos de huertos / 
Todas las anteriores v 

Otras I 

4. i.Quc medio de transpqrte utiliza para viajar? 
Carro propio v 
Carro alqujlado 
Bus 

Otro I 

5. Cuando viaja, ;,Cuantas personas s uelen ir con usted ? 

6. ;.Cuando usted viaja al campo que acomodaciones o scrvicios lc gustaria encontrar? 

Lur n d, ~(!''fuL~·~ CUX) NJWUM:n horiut> 

familiar'! 
15 I -200 201 -250 251 -mas 

n factor negativo al rcalizar un viajc al campo? 



l u d ste r rca tza paseos f T sal campo: a mt tare 
Nunca 
I vez ala no v 
3 veces al ano 
5 veces al ano 
Mas de las anteriores 

2. En caso de que nunca haya viajado al campo, pod ria decirme el ;,por que? 

0 "'e \\~cb M~ ~iJS"\t '\1\N-ickt? 

3. ;,Que actividades familiares campestres le g ustaria rca lizar? Escoja las opciones que 
gutera: 
Caminatas 
Piscina 
Deportcs 
Paseos a caballo 
Conocer cultivos de hucrtos 
Todas las anteriores '1.. 

Otras I 

4. ;,Que medio de transporte u tiliza pa ra viajar? 
Carro propio v.. 
Carro alquilado 
Bus 

Otro I 

5. C uando viaja, ;,Cuantas personas suelen ir con usted? 
~ ~\, C. 4 =yep IO.C i'J.A • 

6. ;,Cuanc.lo usted viaja a l campo que acomodaciones o servicios lc g usta ria encontrar? 

astar en un via ·e familia r? 
I 0 I - 150 I 51 -200 201-250 25 1 -mas 

I ~:Coosiderr~la Ta de pasar un fin de semana con s u familia en el campo? 

<PorguC? : IW. ~ It \A9!;~ 't ~ ·I 
9. \Que considcra usted que seria un factor negativo al rca lizar un viajc a t campo? 

At v<>~Bu.\-or "f t; \.eAA.c ~ c.k\_ 



1. Ustcd rcaliza pascos familiar es al campo: 
Nunca / 

1 vez al ano .;,-

3 vcces al ai'io 
5 veces al ai'lo 
Mas de las anteriores 

2. E n cast} de que 'lunc~ haya viajado al campo, podrla dccirme cl ;,por que? 
~ N-+ ~f 

3. ;,Que actividadcs farnili a res campestres Je gustaria reali:;r..ar? Escoja las opciones que 
qutera: 
Caminatas 
Piscina / 

Deportes / 

Paseos a caballo / 
Conocer cultivos de hucrtos 
Todas las anteriores 

Otras 

4. ;.Que medio de traos porte utiliza para viajar? 
Carro propio 
Carro alquilado 
Bus 

Otro 

5. C uando viaj a, ;,Cuantas personas suelen ir con usted? 

6. ;,Cu:indo usted viaja al cam po que acomod~ciones o scrvicios lc gustaria encontrar? 
\J~A fAob.\.-itd-S>w c 1~dJ.. v~ > \J.. rk ~ \-'i>..._Q:xl~, 

astar en un via 'e fa milia r '? 
101 - 150 151 - 200 201 -250 25 1 - mas 

I ~; ,cons;der ~;. Ia T" de P"'" ' un fin de sema na con su famma en el eampo? 

~;or que? 

9. ;.Que considcra ustcd que seria un factor negativo al realizar un viajc a l cam po? 

L9? I J..;~t '~..s 
10. ;,Lc gustaria realizn r un pasco a una hacienda colonial en los campos de Zaruma? 

I ~io I ~ ll,Por que? I y o I ~ C.Z~i<..P 
/ 

l 

' 

·I 



1 u d ste r rea 1za paseos f T s a l campo: a nu •are 
Nunca 
I vez al afio " 3 veces al afio 
5 veces al afio 
Mas de las anteriores 

2. En caso de que nunca haya v iajado al campo, podria decirme el ;,por que? 

3. <.Q ue actividades fam iliares campestres le gustaria realizar? Escoja las opciones que 
_qmcra: 
Caminatas )( 

Piscina X 

Deportes 
Paseos a caballo 
Conocer cultivos de huertos 
Todas las anteriores 

Otras 

4. i.Que med io de transporte utiliza pa ra viaja r ? 
Carro propio \. ' 

Carro alquilado 
Bus 

Otro 

5. Cuando viaja, ;,Cua n tas personas suelen ir con usted? 
-; 

6. ;,Cua ndo usted viaja a l campo que aco91od~ciones o scrvicios le gustaria encontrar? 
..:> ' 

1t 1/ p Y'JJ_;) t' fr"' 1 "":> ,):?...,_l)r'l; J Y 

astar en un via· e familiar'! 
101 - 150 151- 200 20 1- 250 25 1 - mas 

I ~o;.Consider'~ Ia T" de P"'"' un fin de sema na con su familia en el campo? 

i,Por que? 

9. ;, Que considcra us ted que seria un factor negativo al realizar un viajc al campo? 
{/. ;,~cfc-' f o a'"?1J0(

0 a 
I 

ust<uia realizar un pasco a una hacienda colonial en los campos de Zaruma? 
X. 

I 

·I 

I 



1 u t d s c r rea tza paseos amttar f T es al campo: 
Nunca / 
I vez al ai'io / 
3 veces al ai'io 
5 veces al ai'io 
Mas de las anteri ores 

2. En caso de que n~tca haya viajado al campo, podria decirme cl;,po r que? 

3. ;,Que actividades familiarcs campestres lc gustaria reali1-a r? Escoja las opciones que 
qutcra : / 

Caminatas / 
Piscina 

/ 

Deportes / 
Paseos a caballo // 
Conocer cultivos de hucrtos I 
Todas las anteriores 

~ 

Otras vn .... t .Q/.1 M t~O.. lCI-'-'Io\~- ~~1 L 
' \ (I 

4. ;,Que medio de transporte u til iza para viaj a r ? 
Carro propio / 
Carro alquilado 
Bus 

Otro I 

5. C uando viaja, ;,Cua ntas personas s uelen ir con usted? 

:indo usted viaja al campo que acomodaciones o scrvicios lc gusta ria cncontra r? 
~o 

amiliar? 

c..,()v-0\\/l f c...OV (~, \AAfJ(~\c1q 
9. ;,Que considcra usted que seria un facto r nega tivo al rca l i7~ r un viajc a l campo? 

"' t i. 



1. u r s ted rea 1za paseos f T sal campo: a m• 1are 
Nunca 
I vez al ai\o 
3 veces al ai'lo -5 veces al ai'lo 
Mas de las anteri ores 

2. ~n caso de q ue nun ca h ya viaj ,do al ca mpo, po1ria decirme el ;.por que? 
1 1 rr. , . 1 n . r :!' 7 < I ~.. '1 I oc 

3. <,Que actividadcs fa milia res campestres le gusta ria rea liza r ? Escoja las opciones que 
Ulera: 

Cam inatas X 
Piscina >c 
Deportes 
Paseos a caballo r-
Conocer cultivos de hucrtos )< 

Todas las anteriores 
Otras 

4. i.Que medio de traosporte utiliza pa ra viaj a r? 
Carro propio 
Carro alquilado 
Bus 

Otro 

5. Cuando viaja, ;.Cuan tas pe rsonas suelen ir con usted? 
Je -) 1 ptrX!lLD 

asta r en un via·e fa milia r ? 
1 0 I - ISO I 5 I - 200 201 - 250 251 - mas 

I ~i
0
4Cons ;dc[a.;~ Ia T" de paso. un fin de semana con su fa mma en el campo? 

4P01 que? 

I 

l 

9. ;.Que considera uste~ qut;seria un factor negativo a' rcaliza r u r v iaj e a l ,ca mpo? / ,C on"r d7 JaJ 
).(,.,? G<.- t ' I 0 a - d y J( "- I I ( y I~ C( ly( lrrd ( lYIO ~ _hch. LofHF' 

rra11JfJ1 rf 
J 0. ;.Le gustaria rea liza r un pasco a una hacienda colonia l en los campos de Zaruma? 

I ~io I :X I <.Por que? I Ml Jncon1t:A ldYVfrYd 



1 u d stc r rca 1za paseos f: T sal campo: am1 1are 
Nunca v 
1 vez ala no 
3 veces al ano 
5 veces al ano 
Mas de las anteriores 

2. ~ caso de que nunca baya viajado al campo, podria decirme cl ;,por que? 

( ~dl- ~ r1L .kwvp· 
3. ;,Que actividadcs familiares campestres lc gustaria rcalizar? Escoja las opcioncs que 
qutcra: 
Caminatas 
Piscina / 

Deportes 
Paseos a caballo 
Conocer cultivos de huertos / 

Todas las anteriores 
Otras 

4. ·~Que medio de tra nsporte utiliza para viajar? 
Carro propio 
Carro alquilado 
Bus ,/ 

Otro 

5. Cuando viaja, ;,Cuanlas personas suclen ir con usted? 

(~ p<-w®M 
6. ;,Cuando u.sted viaja a l campo que acomodaciones o 

/ . 

astar en un via·e familiar? 
I 0 I - 150 I 5 I - 200 201 250 25 1- mas 

I ~.·Cons;derr;a~ T" de pasar un fin de semana con su famma en el campo? 

<.Por gue? 

9. ;.Que considcra ustcd que seria un factor negativo al rca lizar un viajc a l campo? 

@ ~.;,.J,.;Q 

J 

J 

·I 



1 u d stc r rca 1za pascos a m• 1arc f T sat campo: 
Nunca 
I vez al ano 
3 veces al ano v 
5 veces al ano 
Mas de las anteriores 

2. En caso de que nunca haya viaj ado a t ca mpo, podria decirme el ;.por qu e? 

3. ;.Que actividades familia res campestres le gusta ria rea liza r? Escoja las opciones que 
u1cra: 

Caminatas 
Piscina 
Oeportes 
Paseos a caballo v 
Conocer cultivos de huenos 
Todas las anteriores 

Otras I 

4. ·.Que mcdio de traosporte utiliza para viajar? 
Carro propio v 
Carro alqui lado 
Bus 

Otro I 

5. Cuando viaja, ;.Cuantas personas s uelen ir con usted ? 
4 w.;J .). 

6. ;.Cuando usted viaja a l campo q ue acomodaciones o scrvicios le gustaria cncont rar? 

astar en un via ·e familia r ? 

8. ;,Consideraria Ia idea de pasar un fin de semana con su familia en el campo? 

I f:orguO? I :1 ~~<W ,k 
I I 

·I 
9. ;.Que consider{l usted que seria un factor neg~tivo a l rca lizar un viajc a l campo? 

1 ~ 1/Y:: -~ b !h.~ dt,(ll{ lte 



1 u t d s e r rea 1za paseos f T sal campo: a m1 1are 
Nunca / 
1 vez al afio 
3 veces al ano 
5 veces al afio 
Mas de las anteriores 

2. E n caso de que nunca haya viajado at campo, podria decirme el ;.por que? 

~teeM fu..gr.•~ 0 

3. ;.Que activi<lades fa milia res campestres Je gusta ria reaJizar ? Escoj a Jas opcioncs que 
qUJcra: 
Caminatas 
Piscina 
Deportes 
Paseos a caballo L 

Conocer cultivos de huertos / 
Todas las anteriores 

Otras 

4. ;.Q ue medio de transporte utiliza pa ra viaja r? 
Carro propio / 
Carro alquilado 
Bus / 

Otro / 

5. Cua~o viaja, ;.Cua ntas personns s uelen ir con usted? 
-AA0 0 ~ 

6. ;.Cua n<lo usted v iaj a a l campo que acomodaciones o servicios le gusta ria encontrar;? 

"}l:V';!~ ~~::;o . ¥"v ~~~ ;z<4r?A c~u21&L 

201- 250 251 - mas 

I ~o·Cons;d•r"v· T" de pasa< un fin de semana con su famm. en e) campo? 

t,Por que? 

9. ;.Que considera usted que seria un factor negativo al rcaliza r un viajc a l campo? 

~Lu.k&?zd .U '±&-1P-f2 f £-«t,th. b~ cnupo . ; I 

I 

I 

I 



1 u d ste r rea 1za paseos f T es al campo: am1 1ar 
Nunca 
I vez al aiio '/... 
3 veces al aiio 
5 veces al aiio 
Mas de las anteriores 

2. En caso de que nunca haya yiajado al campo, podria decirme el ;,por que? 

ml) I =t~, b w tycr 

3. ;,Que actividadcs familiares campcstres le gustaria rca liza r ? Escoja las opciones que 
QUICra: 
Caminatas 
Piscina X 
Deportes 'X 
Paseos a caballo >< 
Conocer cultivos de hucrtos 
Todas las anteriores 

Otras I 

4. i.Ouc medio de transporte utiliza para viajar? 
Carro propio 'X 
Carro alquilado 
Bus y.._ 

Otro I 

5. C uand o viaj~, ;,Cu:intas personas suelen ir con usted? 
C...N:-8 ~..c \I~~ 

6. ;,Cuando usted via ·a al campo que acomodaciones o scrvicios lc gusta rla encontrar? 

astar e n un via·e fami lia r? 
201-250 25 1- mas 

8. ;,Consideraria Ia idea de pasar un fin de semana con su familia e n cl campo? 

I f:orguC? I ~no~ I .r 
9. ;,Que considcra ustcd que seria un factor negativo al rcaliza r un viaj c al campo? 

~§!\&) "l' ~ 1 (!!)0 Y -t· om-fA 


