w

L=

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ESCUELA DE ECONOMIA EMPRESARIAL

Plan de Negocios para la creacion de la Hacienda Agro-turistica
“Ayahuasca” en el Canton Limén, Provincia de Morona Santiago
2011.

Monografia previa a la obtencion del titulo de:

Economista Empresarial

Autor: Laura Gabriela Estrella Roldan
Director:

Eco. Lenin Zufiga C.

CUENCA - ECUADOR
2012



DEDICATORIA

Dedico la presente monografia a mis seres queridos mas cercanos, mis padres, Ramiro
Estrella y Eva Roldan, por haber sabido indicarme el camino a seguir y que en la vida se
puede alcanzar todo cuanto anhelamos si ponemos empefio y dedicacion en lo que
hagamos. De la misma manera a mis hermanos, Andrés Estrella y David Estrella, quienes

han sabido demostrarme su apoyo incondicional y constante.



AGRADECIMIENTO

Agradezco en primer lugar a Dios por haberme permitido culminar con mis estudios
exitosamente, asi también a todos mis profesores que con sus ensefianzas supieron ser
guias a lo largo de toda la carrera; de manera especial agradezco a mi Director de Tesis
el Eco. Lenin Zufiga C. por haberme brindado su ayuda y apoyo durante todo el proceso
de desarrollo de esta monografia, ademas de contribuir con sus conocimientos para
guiarme de la manera mas adecuada.



INDICE DE CONTENIDOS

9720 o= (] = [
AQradeCimMIBNTO oottt ii
INdICe dE CONLENIAOS ... .coveeeiee e ii
RESUIM N o e Vi
Y 1] 1= VX Vii
0T [ o o (o ) o 1
L. CAPITUO | e e e e r e e e e e s e anaaae s 2
1.1. DescripCiOn del tema ..o 2
1.1.1. (076] g e7T o] (o Jo [ T=To [ 1o (o RSP 2
1.1.2. UDICACION ... 2
1.2. DescripCion del NEJOCIO ... .o.uiie e 3
1.2.1. Especificaciones del servicio ..............ccooiviiiiiiiiiiiiii, 3
1.2.2. MiSION .. 4
1.2.3. ViSION o 4
1.2.4. ValOrES . 5
1.2.5. ANAlISIS FODA ... 6
1.2.6. Matriz FODA ... 7
1.3, LaOrganizacion ..........o.ouiuiiiie e 10
1.3.1. Naturaleza juridiCa ..........coovuiiii e 10



1.3.2. Organigrama ..........coeiuieieiiiii e 14

1.3.3. Talento organizacional ..o, 15
2. CAPITULO Il oo 18
2.1. ANAliSiS d& MErCadO ......cvieiiiii e 18
2.1.1. Segmentacion ... 18
2.1.2. Perfildel cliente ..o 20
2.1.3. investigacion de Mercado ... 22
2.1.4. Analisis de la Competencia ...............ccooeiiiiiiiiiiin .. 35
2.1.5. Perfil de la Competencia ..o, 36
2.1.6. POSICIONAMIENTO ....veiii e 37
2.2. Plande Marketing .......cooiiiiiiiii 42
2.2 1 Producto ... 42
2.2.2  PrECIO .o 44
2.2.3 Plaza ..o 49
2 S o T o o1 o o T P 51
3. CAPITULO I e e 55
3.1. DescripCiOn del SErvViCiO ........ouiuieiiiiie e 55
3.1.1. Portafolio de Servicios ..........ccovviiiiiiii i 55
3.2.0peratividad ......c.ouiii 59
3.2.1. Tamafo del Proyecto ..........oviiiiiiiii 59
3.2.2. Caracteristicas de los activos que intervienen en el
funcionamientode lahacienda .................coo 60
3.2.3. Analisis del sector: Comparacion entre las caracteristicas de la
competencia y Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” .................. 61
3.24. Andlisis de precios entre Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” y la
COMPELENCIA .. e 64
4. CAPITULO IV e e 65
4.1. Analisis Econdmico Financiero ...............oooiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 64
41.1. Plan de Inversion ..o 65
4.1.2. Plan de Financiamiento ... 70
4.1.3. Proyeccion de Ventas ...........ccooiiiiiiiiiiiie 71
4.1.4. AnNalisis de CoStOS ......ocvviviiiiiiiii 73



4.1.5.
4.1.6.

5. CONCLU

Flujo de FONdOS .......eiiiii e
Analisis de Rentabilidad ...

SIONES

6. BIBLIOGRAFIAY REFERENCIAS............ccoiiiiieieeeeeeee e,

7. ANEXOS

76
78

84

85

86

Vi



RESUMEN

La presente monografia, se centra en un estudio de factibilidad sobre la creacion
de una Hacienda Agro-turistica ubicada en el cantén Limoén Indanza en la

Provincia de Morona Santiago.

Para dicho estudio se ha realizado un Plan de negocios que contiene items
definidos cada uno segun la necesidad de analisis del proyecto tales como:
Descripcion del Negocio, Analisis de mercado, Descripcion del servicio, Plan de
Marketing, Operatividad y Analisis Econdémico-Financiero. Mediante los cuales se
busca en primera instancia informacion basica sobre la situacién real del mercado
al que nos vamos a dirigir, y, por ende las propuestas a llevarse a cabo para la
realizacion del proyecto para finalmente llegar a la toma de decisiones que nos
lleven a demostrar la viabilidad que tiene este Plan de Negocios.
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ABSTRACT

The present research is centered in the feasibility study for the creation of
an Agro-touristic Farm located in the canton of Limdn Indanza in the
province of Morona Santiago.

In order to perform this study, a Business Plan has been created, which
contains defined items according to the neéds obtained from the project’s
analysis, such as: Business Description, Market Analysis, Service
Description, Marketing Plan, Operations, and Economical-Financial
Analysis. These processes will give us basic information about the actual
situation of the target market in order to present the proposals for the
establishment of the project and make the decisions that will demonstrate
the viability of this Business Plan.

(el
ar ET0y,

Diana Lee Rodas
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INTRODUCCION

El proyecto a desarrollarse propone la realizacion de un “Plan de Negocios para la
creacion de una Hacienda Agro-turistica en el cantén Limoén Indanza en la Provincia de

Morona Santiago”.

Este Negocio nace por la expectativa de un grupo de inversionistas, mas el apoyo de la
Srta. Gabriela Estrella, encargada del andlisis de factibilidad del proyecto, con la finalidad
de desarrollar esta oportunidad y contribuir al desarrollo econémico y social del sector,

generando soluciones a la problematica de crecimiento del mismo.

El sector turistico, es la base para el desempefio de este proyecto; cuyo fundamento
denota la importancia del Turismo que como actividad econémica ha ido tomando mayor
impulso en los ultimos tiempos y demuestra ser un factor importante dentro de la
economia nacional, pues es de aquellos fenébmenos que contribuyen enormemente al
progreso de una comunidad local ya que no incide en una o dos actividades econémicas,

sino que su resultado alcanza a gran parte de la sociedad.

Siendo esta una oportunidad para involucrar conocimientos técnicos y administrativos en
procesos productivos, con el fin de generar cambios que impulsen el mejoramiento
economico del sector, la capacidad del talento humano para el desarrollo sostenible y la
adopcion de técnicas y metodologias, que permitan ser competitivos cumpliendo con

normas y estandares de mercado.

La metodologia que se utilizara para el desarrollo del trabajo se basa en un proceso de
analisis que contiene: Estudio de mercado, Técnico y Econémico-Financiero, los cuales
permitiran tomar decisiones basadas en la idea de llevar o no a cabo dicho proyecto. A su
vez con el avance de cada uno de estos items se podra alcanzar los objetivos de este
andlisis que son: determinar cual sera la estructura organizacional y juridica de la
empresa, llevar a cabo un analisis FODA a las que podria estar expuesto el sector
turistico, llevar a cabo una investigacion de mercado, establecer los factores que se
requieren para un correcto funcionamiento y determinar la rentabilidad que brindara el

proyecto para analizar si satisface las expectativas de la inversion.



1. CAPITUO I
GENERALIDADES

Introduccion

Para iniciar se abordaran temas relacionados con la descripcion de la Hacienda
Agro Turistica; tales como su concepcion de negocio y dentro del plan estratégico:
mision, vision, valores y objetivos; a mas de ello se hara hincapié con respecto a
las razones que motivaron a desarrollar este proyecto y su emprendimiento en el
sector turistico, asi como la organizacién del negocio y un analisis del sector al

que este pertenece.

1.1. Descripcion del tema

1.1.1. Concepto de negocio
“Hacienda Agro turistica Ayahuasca” es un concepto de negocio enfocado en
aprovechar de manera eficaz y eficiente el sector turistico del lugar en donde se

pretende iniciar esta actividad.

De lo antes dicho denotamos que el sector econémico al que pertenece el negocio
es el de servicios; ofreciendo hospedaje, servicio de restaurant y actividades de

interaccion del cliente con las diversas atracciones.

El grupo emprendedor esta conformado por siete inversionistas, mas la ayuda de
un colaborador especializado en Turismo, el Ing. David Pesantez Rubio quien ha
aportado con su conocimiento y experiencia en cuanto al campo de accion en el
gue se desenvolvera este proyecto turistico; y la colaboracion de la fundadora de

esta idea de negocio la Srta. Gabriela Estrella Roldan.

1.1.2. Ubicacién
Para la creacién de la Hacienda se cuenta con un terreno propio. Su ubicacion ah
tomado en cuenta factores como: atraccion del turista, clima, amplio desarrollo de
actividades turisticas, rica exposicion en naturaleza y paisajes. El proyecto se lo
desarrollara en la Provincia de Morona Santiago, en el Valle Yananés ubicado a

qguince minutos del Cantén Limén Indanza.



1.2. Descripcién del negocio

1.2.1. Especificaciones del servicio

Se pretende poner a disposicion del turista los siguientes servicios:

Cuadro 1. Portafolio de Servicios

* Actividades

agroganaderas
Atractvo
[ ]
T Contactoe con la
naturaleza
* Paisaje

* Alojamiento

Instalaciones *+ Alimentacion
delNegocio * Guiasnativos

* Transporte turistico

* Cultivo

* Recoleccion del produto
Actividades * Elaboracion de producto

parael turismo * Castronomia

* Ordefiar ganado

* Paseos g caballo

Fuente: Especificaciones del semicio
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

En el cuadro 1 denotamos de manera general la gama de servicios que se
prestaran en el negocio. Sin embargo Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca”
pretende ofertar en su portafolio de manera mas clara servicios como:
Transporte, Hospedaje, Alimentacion y Recreacion, de ahi nacera toda una red
de politicas de servuccion o produccién de servicios que hara parte de nuestro

portafolio, pretendiendo no solo satisfacer las necesidades de nuestros clientes



sino también brindarles méas de lo que ellos esperan, sumando valor a nuestra

cadena de implementacion, desarrollo y crecimiento del proyecto.

El mercado al que se pretende llegar encierra a la poblacion de actores focales
de turismo en relacién a la actividad hotelera en la tendencia de haciendas o
haciendas agro turisticas, emprendimientos de similitud desarrollados en el
oriente, ciudades nucleo de llegada de turistas internacionales Quito y Cuenca,
Operadores de turismo en la ciudad de Quito, mercado interno o nacional de
turismo, mercado corporativos, actores que son de interés en toda la cadena

logistica vertical y horizontal del producto turistico a disefarse.

A mas de lo expuesto anteriormente, Hacienda Ayahuasca, tiene una visiéon
mas alla del comercio masivo de turismo, se fundamentara bajo principios de
sostenibilidad y solidaridad, enlazara destinos y atractivos de diferentes tipos
de género y especializacion, con un enfoque en los mercados internacionales,
cuyo perfil de turista busca actividades de naturaleza, convivencia, aventura,

etc.

1.2.2. Mision

Alcanzar el éxito del negocio brindando servicios turisticos de calidad, a través
de la participacion activa de los inversionistas y demas personas involucradas
dentro de la Hacienda Ayahuasca, siguiendo normas de sostenibilidad,
fortaleciendo la interculturalidad entre comunidad vy turista, con un

mejoramiento continuo de los productos y servicios turisticos.

1.2.3. Vision

Hacienda Agro turistica Ayahuasca, sera una empresa solida, cuyos objetivos,
seran conseguidos a través de la aplicacion de estrategias especificamente
fijadas. Pues mediante el manejo de las diversas herramientas, asi como el
capital humano con el que contamos, hara posible alcanzar un posicionamiento

en el mercado proporcionando satisfaccion a los clientes.

Proyectando un crecimiento sostenible, mediante instrumentos de

posicionamiento y una sumatoria de valores que nos hagan sobresalir.



1.2.4. Valores

1.2.4.1. Calidad en el servicio.- Actuaremos por ser reconocidos al brindar
un servicio excelente en el que el cliente de prioridad a la calidad, asi
mismo buscando distinguirnos en el sector en el que nos

desenvolveremos como negocio.

1.2.4.2. Trabajo en equipo.- De antemano conocemos de la importancia del
aporte personal de cada integrante del negocio para el alcance de su
éxito, por ello serd primordial la suma de esfuerzos individuales,
conscientes y voluntarios enfocados en un solo obijetivo, el alcance de

los objetivos planteados.

1.2.4.3. Responsabilidad social.- Punto importante pues a través de una
utilizacion eficiente pero responsable de los recursos que estan a
nuestra disposicion, se alcanzaran niveles de producciéon
satisfactorios, sin alterar el medio ambiente en el que se realizara este

proyecto.

1.2.4.4. Honestidad e integridad.- Valores que van de la mano cuya
importancia no debe ser descuidada. Puesto que mediante su
aplicacion brindaremos a los turistas un servicio de calidad con una
ganancia justa, en donde todos quedemos satisfechos con los

resultados.

1.2.4.5. Orientacién al cliente.- Cumplir con los requerimientos de nuestros
clientes, con un amplio portafolio de servicios a su alcance y

comodidad.



1.2.5.

Analisis FODA

1.2.5.1. Fortalezas:

F1: La propiedad pertenece a los inversionistas, es amplia, con
méas de 20 hectareas para el desarrollo de actividades de
ecoturismo.

F2: Riqueza paisajistica.

F3: Abundancia de recursos naturales.

F4: Relevante potencial de interés turistico.

F5: Gran riqueza de especies de fauna y flora en la zona.

F6: Utilizacion de nuevas tecnologias.

F7: Unicos en el sector en ofertar un servicio integral, que
encierra una gama de actividades, dirigidos al perfil del cliente
a captar (turista).

F8: Materia prima disponible para construccion de instalaciones
necesarias.

F9: Planificacion de actividades mediante la realizacion del

Plan de Negocios.

1.2.5.2. Debilidades:

D1: Falta de un Sistema de Datafase. (Tarjetas de Crédito).

D2: Falta de conexiones internacionales.

1.2.5.3. Oportunidades:

O1: Apoyo interinstitucional por entes de gobierno, como:
Ministerio de Turismo, Gobierno seccional, Banco Nacional de
Fomento.

02: Acceso a trades turisticos. (Turismo especializado)

03: Poder de negociacion con los proveedores/as. (Hoteles,
transporte, etc.)

O4: Vias de acceso al sector en excelentes condiciones,
(asfaltadas).

O5: Aceptable cualificacion de la mano de obra.



1.2.5.4. Amenazas

o Al: Aparicion de nuevas tendencias de turismo.
o A2: Demanda del mercado estacional.
o A3: Turista arma sus propios viajes.
. A4: Inestabilidad politica.
1.2.6. Matriz FODA
Cuadro 2. Matriz FODA
FACTORES EXTERNOS
NO CONTROLABLES
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Potencialidades: Riesgos:
1.- F1: La propiedad pertenece a los|l.- F1l: La propiedad pertenece a los
inversionistas, es amplia, con mas de 20|inversionistas, es amplia, con mas de
hectareas para el desarrollo de actividades |20 hectareas para el desarrollo de
de ecoturismo. O1l: Apoyo interinstitucional|actividades de ecoturismo. Al: Aparicion
por entes de gobierno, como: Ministerio de|de nuevas tendencias de turismo.
F Turismo, Gobierno seccional, Banco
(@) Nacional de Fomento.
R 2.- F6: Utilizacion de nuevas tecnologias.|2.- F3: Utilizacion de nueva tecnologias.
T O2: Acceso a trades turisticos. (Turismo|(Red Social Facebook/ Twitter). A3:
A especializado) Turista arma sus propios viajes.
L 3.- F7: Unicos en el sector en ofertar un|3.- F7: Unicos en el sector en ofertar un
E senicio integral, que encierra una gama de(senvicio integral, que encierra una gama
Z actividades, dirigidos al perfil del cliente alde actividades, dirigidos al perfil del
A captar (turista). cliente a captar (turista). A2: Demanda
O4: Vias de acceso al sector en|del mercado estacional.
S excelentes condiciones. (asfaltadas)
4.- F9: Planificacién de actividades 4.- F6: Utilizacion de nuevas tecnologias.
mediante la realizacién del Plan de A3: Turista arma sus propios viajes.
Negocios.
FACTORES O2: Acceso a trades turisticos. (Turismo
especializado)
INTERNOS 5.- F4: Relevante potencial de interés 5.- F9: Planificacion de actividades
CONTROLABLE turistico. mediante la realizacion del Plan de
S O4: Vias de acceso al sector en Negocios. Al: Aparicion de nuevas
excelentes condiciones. (asfaltadas) tendencias de turismo.
6.- F5: Gran riqueza de especies de fauna
y flora en la zona. O4: Vias de acceso al
sector en excelentes condiciones.
(asfaltadas)
Desafios: Limitaciones:
D |1.- D1: Falta de un Sistema de Datafase. 1.- D2: Falta de conexiones
E (Tarjetas de Crédito). internacionales.
O2: Acceso a trades turisticos. (Turismo Al: Aparicion de nuevas tendencias de
B especializado) turismo.
|
L 2.- D2: Falta de conexiones 2.- D2: Falta de conexiones
| internacionales. O4: Vias de acceso |internacionales.
D al sector en excelentes condiciones. A3: Turista arma sus propios viajes.
(asfaltadas)
A
D
E
S

Fuente: Analisis FODA

Elaborado por:

Gabriela Estrella R.




1.2.6.1. Estrategias

. Estrategias Ofensivas (Fortalezas-Oportunidades).

v F1:01.- Contando con el apoyo de organizaciones
gubernamentales del sector, se llevara a cabo el
financiamiento necesario para la puesta en marcha del
proyecto, igualmente se promovera conjuntamente con la
Municipalidad del Cantan Limén Indanza la importancia
gue para el sector econémico del lugar tiene el turismo
como una actividad de desarrollo social y econémico.

4 F6:02.- Implementacion de politicas de e-commerce, e-
service para el manejo de las redes sociales abarcando
con la nueva tecnologia nuevas trades turisticos.

4 F7:04.- Este concepto de negocio buscara ser reconocido
a nivel local, con un alcance amplio de mercado de
manera g puedan aprovecharse tanto su singularidad en
servicio como sus vias de acceso.

v F9:02.- Inicio de toma de decisiones que se enfoquen en
procesos cuyo desempefio sea monitoreado a través de
politicas de servuccion mediante flujo-gramas que
demuestren el cumplimiento de tareas que se designen
dentro del plan de negocios que denote un correcto
funcionamiento y aplicacion de lineamientos.

4 F4 y F5:04.- Mediante una utilizacibn de recursos
naturales de una manera responsable este proyecto
defiende la proteccion y da conocer la importancia de
resaltar cada uno de los paisajes turisticos, medio
ambiente, flora y fauna con que cuenta nuestro pais y
especialmente el Oriente ecuatoriano. Mostrando tanto a
turistas nacionales e internacionales a través del
ecoturismo el desarrollo y crecimiento de una economia

basada en lineamientos comprometidos con el sector.



Estrategia Adaptativa (Debilidades-Oportunidades).

D1:02.- Socializacién y estructuracion de un taller de
manejo del programa de reservas, pagina web y demas
instrumentos tecnoldgicos que faciliten la intermediacion
con el cliente.

D2:04.- Crear politicas de servicio al cliente, en la
atencion dentro de la hacienda, mediante via telefénica,
internet, ademas crear y capacitar a los anfitriones de
todas las areas en atencion y servicio al turista, en todo el
proceso. Pudiendo asi lograr un crecimiento sostenido que
nos lleve a ser reconocidos tanto a nivel local como
nacional a través de redes de apoyo o0 negociaciones para

lograr reconocimiento.

Estrategias Defensivas (Fortalezas-Amenazas)

F1:Al.- Al contar con una area de amplia magnitud tanto
natural como ecoldgica, rica en flora y fauna virgenes, se
tienen a disposicion diversas actividades pudiendo
abarcar distintas formas de turismo tales como: turismo de
deporte, turismo de aventura, ecoturismo, entre otros.
F7:A2.- Hacienda “Ayahuasca” busca brindar un servicio
gue sume distintas actividades de interés para el visitante,
de modo tal que estén a su alcance y gusto
independientemente de la estacionalidad de asistencia al
lugar.

F6:A3.- El constante monitoreo y actualizacion de las
redes sociales permitira crear expectativas en el mercado
electronico, ademas la creacion de viajes cortos de un dia
(excursiones), promocionados como eventos de la
hacienda, seradn efectivos para la venta de paquetes

programados dentro de la Hacienda o lugares cercanos.



o Estrategias de Supervivencia (Debilidades-Amenazas).

4 D2:Al.- Es importante diferenciar una imagen vy
proyeccion del negocio hacia un contenido empresarial,
para su imagen corporativa, inspirada en la misién y vision
de la Hacienda como empresa. Esto nos llevara a ser
reconocidos por nuestros competidores resaltando todo
aguello que sume valor a los servicios que ofertamos,
incrementando nuestro desarrollo.

v D2: A3.- Al alcanzar un crecimiento sostenido en el sector,
se busca también un crecimiento como organizacién de
proporciones cada vez mejores; aspirando a ser
reconocidos a nivel nacional con la puesta en marcha de
una oficina ubicada en la ciudad de Quito para poder

captar un mercado mas extenso.

1.3. La Organizacion
En la planificacion reviste una particular importancia la organizacion de la

estructura de la empresa y en su interior, la de los recursos humanos.

Se tomaran en cuenta tres fases a través de las cuales se definira el negocio:

1.3.1. Naturaleza juridica
1.3.1.1. REQUISITOS LEGALES PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
. ASPECTOS LEGALES
v Reservar el nombre de la compafia en la

Superintendencia de Compaifiias.

v Si la suscripcibn se realiza con dinero en efectivo
(numerario) se tiene que abrir una “Cuenta de Integracion
de Capital” en cualquier banco y si es con especies, se
tiene que sacar un Certificado en el Registro Mercantil de
gue no se encuentran gravados dichos bienes. La cuenta
de integracién pasa a formar parte de la escritura como

documento habilitante.

10



Otorgar en cualquier Notaria la escritura de constitucion
de la compafia cuyo borrador o minuta deberd ser
elaborada previamente por un abogado.
Presentar a la Superintendencia de Compafias tres
ejemplares de la escritura publica con una solicitud de
aprobacion firmada por el Abogado y la persona
autorizada (que puede ser el mismo abogado).
Si cumple con las disposiciones de Ley se procede a
emitir la Resolucibn de Aprobacién y Extracto
correspondiente.
Se publica por una sola vez en un diario de mayor
circulacion en el domicilio de la compafia el extracto
respectivo.
Se margina la resolucién aprobatoria en la Notaria.
Se afilia la compafila a una de las Camaras de la
Produccion. (si la compafiia debe afiliarse a la Camara de
Industrias o Pequefia Industria, Construccién, Agricultura,
Mineria o Acuacultura, la afiliacion es previa al paso No. 4)
Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro
Mercantil.
Se emiten los nombramientos de administradores y se los
inscribe en el Registro Mercantil.
Remitir a la Superintendencia de Compainiias la siguiente
documentacion:
Publicacion por la prensa.
Un ejemplar de la Escritura y la Resolucion ya
marginada e inscrita.
Copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el
SRI emite para el efecto.
Nombramientos de Administradores.
La S.C. emite una hoja de Datos Generales, para que el
interesado pueda obtener el RUC en el S.R.1.
La S.C. autoriza la devolucion del capital de la compafiia

depositado en el Banco.

11



1.3.1.2. REQUISITOS:

Nombre o razén social: HACIENDA AGRO-TURISTICA
“‘“AYAHUASCA”.
Forma de constitucion:

4 Constitucién simultanea.- Se constituye en un solo acto
por convenio entre los que otorguen la escritura y
suscriben las acciones, quienes seran los fundadores.
(Articulos 148 y 149 de la Ley de Compafiias).

4 Constitucién sucesiva.- Por suscripcion publica de
acciones, los iniciadores de la compafia que firmen la

escritura de promocion seran promotores.

Accionistas:

v Capacidad: Para intervenir en la formacion de una
compafiia anénima en calidad de promotor (constitucion
sucesiva) o fundador (constitucion simultdnea) se requiere
la capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran
hacerlo entre conyuges ni entre hijos no emancipados.
Articulo 145 de la Ley de Compafiias.

v Numeros de accionistas.- La compariia debera constituirse
con dos o mas accionistas, segun lo dispuesto en el
Articulo 147 de la Ley de Compafias, sustituido por el
Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada. La compafiia anénima no
podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las
compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a

una entidad del sector publico.

Capital:
v Capital minimo.- El capital suscrito minimo de la compafia
deberéa ser de ochocientos doélares de los Estados Unidos
de América. El capital debera suscribirse integramente y
pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada

accion. Dicho capital puede integrarse en numerario o0 en
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especies (bienes muebles e inmuebles) e intangibles,
siempre que, en cualquier caso, correspondan al género
de actividad de la compafiia.

Acciones.- La accion confiere a su titular legitimo la
calidad de accionista y le atribuye, como minimo, los
derechos fundamentales que de ella derivan y se
establecen en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias
o preferidas, segun lo establezca el estatuto, articulo 170
de la Ley de Compaifiias, se pueden negociar libremente,
conforme lo determina el articulo 191 de la misma Ley. La
compafia podra emitir certificados provisionales o titulos

definitivos, articulo 168 de la susodicha Ley.
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1.3.2. Organigrama

Cuadro 3. Organigrama

AREA
ADMINISTRATIVA

=Administracidn
=Contabilidad
=Costos vy Gastos
Proveedores

SERVUCCION

_ AREA DE
=Flujogramas MARKETING
=Capacidad instalada «Gerente de
»Calidad marketing
=Control . igacid

AREA DE SERVICIO AREADE
AL CLIENTE PREPARACION DE
ALIMENTOS

Feclamos

= Cheff

Fuente: Organizacion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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1.3.3. Talento organizacional

1.3.3.1. Definicién de principales competencias:

Le corresponde al Area de Administracion, pues sera la gerencia la que deba

realizar esta tarea, puesto que, siendo estas de importancia para tener claros

los requerimientos de la empresa, al momento de contratar personal, en

cualquier area. Y asi poder aplicar dichas competencias al cargo a

desempeniar.
. AREA ADMINISTRATIVA
v GERENTE GENERAL
1. Preparacion profesional en manejo de empresas.
2. Conocimientos de Gestion Financiera.
3. Conocimientos de Gestion Administrativa.
4. Aplicacion de Gestion de Recursos Humanos.
5. Demostrar capacidad de motivacién y liderazgo.
6. Saber relacionarse con personas afines con el
entorno social que nos rodea.
7. Iniciativa en toma de decisiones, resolucion de
conflictos o situaciones criticas.
8. Estar abierto a relacionarse si es posible con cada
uno de los empleados de la empresa.
v CONTADOR
1. Conocimientos en el Area Financiera.
2. Conaocimientos en Impuestos y Leyes Laborales.
3. Ser una persona responsable, seria y ordenada.
4, Aspiraciones de superacion.
. AREA DE MERCADEO
v JEFE DE AREA DE MARKETING
1. Preparacion profesional en aplicacion de estrategias

de marketing.
Cursos de actualizacion de mercadeo.
Capacidad de iniciativa e imaginacion.
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SERVUCCION

v

ENCARGADO DE SELECCION Y CONTROL DE FLUJOS
Y PROCESOS.

Seleccion de procesos de produccion y servicio.
Medicion de desempefio de flujos y procesos.
Célculo de necesidades, involucran todo aquello que
se requiere para el funcionamiento de la empresa.
Utilizacion de desperdicios u obsoletos, para tomar

las medidas mas ventajosas para la empresa.

AREA DE SERVICIO AL CLIENTE

N

JEFE DE AREA

Capacidad de liderazgo y buenas relaciones
humanas.
Saber motivar al personal a su cargo.

Realizar labores de control y supervision.

PERSONAL DE SERVICIO

Capacidad de poder relacionarse con los clientes.
Buena actitud.

Imagen adecuada.

AREA DE PREPARACION DE ALIMENTOS

A

CHEFF

Conocimientos técnicos en preparacion de alimentos.
Iniciativa en la creacion platos alternativos.
Buena relacién con sus compafieros de trabajo.

Atencién al Cliente.

AYUDANTES DE COCINA

Conocimientos basicos en el manejo de alimentos.
Capacidad de comunicacion con compafieros de
trabajo.

Iniciativa.
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v

MESEROS
Cursos de Atencion y Servicio al cliente.
Atencion personalizada al cliente.

1.3.3.2. PROCESO DE INDUCCION DE PERSONAL

ADMISION DE PERSONAS

Se refiere al reclutamiento y seleccion de posibles
candidatos que colaboraran con el desarrollo de nuestra
empresa.

Es asi que este proceso se refiere a la atraccién de
candidatos del mercado de recursos humanos para
abastecer el proceso de seleccién. Puesto que nos
enfocaremos en divulgar y comunicar las vacantes que
estan disponibles en nuestro negocio, mostrando lo que
necesitamos y la imagen que queremos presentar al
publico, de manera que los candidatos cumplan los

requerimientos necesarios para ello.
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2. CAPITULO I

2.1. ANALISIS DE MERCADO

2.1.1. Segmentacion
Es de vital importancia para el presente andlisis conocer e identificar el

segmento estratégico al que nos vamos a dirigir.

En este caso el segmento esta basado en las personas que demanden
servicios o asisten a lugares de recreacion u ocio principalmente en aquellas
gue podrian asistir a este local por buscar un lugar que ofrece amplias
posibilidades para su satisfaccion, tales como: servicio de restaurant,
hospedaje y actividades de interaccion turistica.

Se analiza el nicho de mercado de la siguiente manera:

El mercado total es la poblacion de turistas nacionales y extranjeros cuyo
objetivo es conocer y visitar lugares nuevos que presenten un atractivo a su
alcance y de amplio desarrollo eco-turistico, preferentemente aquellos que
opten por viajar a la Provincia de Morona Santiago, y demas lugares aledafios

al sector de desarrollo del proyecto.

Personas que no hayan optado por asistir a esta region del pais pero se verian
atraidas a conocer nuestras instalaciones debido al desarrollo de diferentes

actividades y servicios que pretendemos ofrecer en Hacienda Ayahuasca.

Profundizando este analisis se ha buscado un segmento de mercado que
cumpla con requerimientos que se han considerado mas relevantes. Por ende
con el fin de establecer la mejor manera de visualizar la estructura de mercado
adecuada se toman en cuenta varios descriptores o pardmetros que influyen
dentro del campo de servicios que presenta Hacienda Agro-Turistica

Ayahuasca.
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2.1.1.1. Variables Geogréficas:

El mercado abarca a turistas tanto nacionales como extranjeros
que ingresan al pais, sin embargo el segmento estara formado
por aquellos turistas tanto nacionales como extranjeros que
optan por viajar o conocer la region Amazonica, para ser mas
precisos ciudades o poblaciones cercanas al lugar de
desarrollo de la Hacienda, contemplados entre ellos la Ciudad
de Cuenca, el Cantdén Gualaceo, el Canton Limén Indanza, La
ciudad de Macas, Cantones como Sucula, Méndez, entre otros.

2.1.1.2. Variables Demogréficas:

Los descriptores tomados en cuenta en nuestra segmentacion
son:

Ingresos: Esta clase de variable influye mucho ya que
dependiendo del nivel de ingresos con el que cuente una
persona esta asistira a diferentes lugares de recreacion.

Clase social: dentro de este factor nuestra empresa se esta
fijando precios al alcance de un sector social de clase media,
media-alta, alta, entonces se direcciona este proyecto a un
mercado mas amplio pues al existir un extenso manifiesto de
servicios, existira también muchas opciones dependiendo de lo

que el cliente requiera.

2.1.1.3. Variables Psicogréficas:

Estilo de vida y personalidad: Esta variable es muy importante
ya que el estilo de vida de la sociedad ha ido cambiando con el
crecimiento economico y social del entorno. Las personas
muchas veces asisten a lugares de ocio con la finalidad de huir
de cierta forma del estilo de vida cotidiano a la que estamos
acostumbrados. Nuestra idea ademas presenta a un atractivo
de grandes posibilidades que permitiria a las personas conocer,
disfrutar y practicar una serie de actividades y lugares

determinados para su satisfaccion y bienestar.
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2.1.1.4. Variables Conductuales:

2.1.2.

Siendo estas un punto de partida de importancia, se han
tomado en cuenta aquellos consumidores que tomen su
decision en base a los beneficios que busquen alcanzar al
optar por nuestro servicio y la frecuencia con la que asistan a
Hacienda “Ayahuasca”.

Beneficios: dentro de estos estén la calidad del servicio, que los
precios sean accesibles, la imagen o forma de presentacién de
nuestras instalaciones.

Nivel de lealtad: El nivel de lealtad de los clientes sera sinGnimo
del servicio de calidad que pretendemos ofrecer. La razén de
ser de nuestro negocio se enfocara en brindar la mejor calidad
en el servicio, prestandolo de manera eficaz y eficiente, y que
los mismos sean del gusto y agrado de nuestros futuros
consumidores logrando asi su lealtad hacia nuestra
organizacion.

Frecuencia de uso: Segun la asistencia de personas a la
Hacienda se puede segmentar a los usuarios en, esporadicos.

medios y frecuentes.

Perfil del cliente

2.1.2.1. ¢{Qué compra?

El consumidor opta por conocer lugares con un amplio campus rodeado de

naturaleza, lugares que aseguren una estancia de confort y satisfaga su

necesidad de distraccion y en otros casos interaccién con la naturaleza, flora

y fauna propias del sector, accesibles a su economia teniendo en cuenta el

estatus social al que nos dirigimos, y que brinden un servicio de calidad.

2.1.2.2. ¢Cuando compra?

Facilidad de acceso a lugares de ocio y distraccion.

Conaocimiento de lugares similares o afines al nuestro.
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. Se deben tener en cuenta temporadas en las que exista mayor
afluencia, tales como vacaciones, dias feriados, fines de

semana, etc.

2.1.2.3. ;C6mo accede al servicio?

. Los clientes tendran las siguientes alternativas para acceder a

nuestro amplio portafolio de servicios:

. Pagina web
o Call Center
. Oficina ubicada en la ciudad de Quito y Cuenca.

2.1.2.4. ¢Por qué compra?

. Atraccion del producto o servicio

. Calidad del servicio

. Accesibilidad de precios

. Gustos y preferencias del consumidor

2.1.2.5. ¢{Quién compra?

Este punto tiene por objetivo describir el perfil o perfiles mas representativos
de un consumidor tipico de turismo de aventura, agroturismo y ecoturismo y
ademas estan aquellas personas que solo estan de paso, ellos también

constituyen parte de nuestros posibles clientes.

Para lo cual se tienen en cuenta las siguientes alternativas de turismo que

estarian dentro del perfil de nuestro potencial cliente:

. Turismo de aventura

El turismo de aventura es uno de los pilares fundamentales, su medio
natural es el escenario en el que se llevan a cabo multitud de
actividades como caminatas, camping, paseos en bicicleta, tubing entre

otros.

Estudios realizados sobre la importancia de esta modalidad de turismo
aseguran que la relacion estructurada entre turismo y deporte, asegura

un crecimiento espectacular en los proximos afios.
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. Agroturismo

Dentro de esta modalidad estdn aquellas personas interesadas en
realizar actividades que envuelven una interaccién directa con la accion
misma de la hacienda tales como, ordefio, cultivo de vegetales,

recoleccién de producto, elaboracion de productos, gastronomia.

o Ecoturismo

Este concepto encierra en primera instancia, el papel de los espacios
naturales protegidos siendo estos un foco de atraccion turistica y como
principales destinos para realizar turismo de naturaleza. Pues un
espacio por el hecho de ser el marco de un ambiente natural que se
debe proteger y revalorizar, se destaca frente a otros territorios que no

lo son.

. Servicios

Y por ultimo pero no menos importante dentro de nuestro segmento de
mercado estan aquellas personas que hacen uso de nuestras
instalaciones demandando servicios como: restaurant y hospedaje, que
consolidan una porcién importante de la razén de ser del negocio
puesto que son actividades que se destacaran para lo que se tomaran
en cuenta el espacio y area ubicados de manera estratégica para
satisfaccion del cliente, asi mismo en cuanto al restaurant se dedicara

toda un area para comodidad y deleite del consumidor.

2.1.3. Investigacién de Mercado

2.1.3.1. Determinacion de necesidades de informacién

. Definicion del problema de decision.

Dentro del sector que envuelve este proyecto, se ha visto la necesidad
de implementar un negocio que a mas de obtener una ganancia
economica sea también capaz de aportar con la economia del sector, a

través de la incursion de un lugar turistico, que atraiga tanto a usuarios
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nacionales como internacionales sin importar su edad, ocupacién, raza,

sexo, educacion, etc.

Concrecion del problema.

Las razones por las cuales se deberia llevar a cabo este proyecto son

las siguientes:

v
v

Por ser un lugar accesible y atractivo para el cliente.

Por la falta de interaccion en la economia del sector
desaprovechando asi oportunidades de negocio que
contribuyen al desarrollo del mismo.

El aumento de personas que demandan estos servicios.
La escasa oferta que dispone la zona para la gran
demanda que empieza a generar.

La gran suerte de disponer de un entorno con rutas y
amplia flora y fauna, que ayudan a que el negocio pueda
prosperar ya que su ubicacion mantiene su peculiaridad
de encrucijada de caminos en donde se mezclan con
sosiego tradiciones, paisaje y gastronomia con el caracter

abierto y hospitalario de sus gentes.

2.1.3.2. Establecimiento de los objetivos de investigacion.

Responder a las siguientes preguntas:

¢ Estaria dispuesta la gente a utilizar el servicio que ofrece
Hacienda Agro turistica Ayahuasca?

¢, Cudl es el perfil tipo de los potenciales clientes de Hacienda
Agro-turistica Ayahuasca?

¢Qué factores son importantes el momento de que las
personas escojan un lugar de distraccion y servicios afines?
¢Qué momento prefieren para asistir a lugares de ocio e
interaccion?

¢ Quiénes son los competidores, mas fuertes en este mercado?
¢A qué segmento de mercado nos dirigimos?

Futuro entorno competitivo.
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. Regulaciones gubernamentales y tendencias que afectan a
este segmento de mercado.
. ¢ Cudles son las estrategias promocionales que deberiamos

aplicar?

2.1.3.3. Disefo de la Investigacion de Mercados

. Método de Investigacion.

En primera instancia, y luego de realizar un estudio sobre el mercado
meta al que nos dirigimos se desarrolla una encuesta, que contiene los
principales cuestionamientos, que deberian ser resueltos con la

finalidad de conocer las posibilidades de aplicacion de este proyecto.

Dichas encuestas se hicieron mediante el método de entrevista en
profundidad, realizandolas a manera de entrevista personal, utilizando

el método estadistico no estocastico.

Por ultimo, y de manera importante se acumulan los datos obtenidos, a
través de las encuesta, en una base de datos, llevada a cabo en el
programa Excel. Asi mismo una vez que se tienen listas las variables a
estudiar se procede a su analisis utilizando el programa estadistico,
SPSS.

2.1.3.4. Muestra del Segmento
Es un procedimiento estadistico que se basa en la teoria de las
relaciones existentes entre una poblacion y las muestras extraidas de la
misma. Para determinar el marco muestral se utilizé la siguiente

féormula:
Donde:

n = tamafio de la muestra

p = porcentaje de mercado objetivo anuente al servicio.

g = porcentaje de mercado objetivo renuente al servicio.

t = nivel deseado de Confianza que fue de 95%, que en valor t es igual

a 1.96.
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e = 7% de error muestral.

Asi se determind un marco muestral de 196 encuestas, que son

representativas para el mercado meta del proyecto.

z%(p)(q)
eZ

2
n= 1,96 (0,53(0,5) =196
0,07

Entonces, segun el resultado de la muestra se llevaran a cabo 196
encuestas, mismas que se realizardn en las ciudades de Macas,
Cuenca y Quito, con el afana de abarcar el mercado objetivo que es
parte de nuestro estudio.

2.1.3.5. Elaboracion de la Encuesta

PROYECTO HACIENDA AGRO-TURISTICA “AYAWASCA”

Buenos dias/tardes. Soy estudiante egresada de la Escuela de Economia Empresarial de la
Universidad del Azuay. El presente es un cuestionario que se llevara a cabo con el fin de realizar
una investigacion de mercado acerca de la aplicacion de una Hacienda Agro-turistica. Agradezco
su ayuda y me de unos minutos de su tiempo para la realizacién de la presente encuesta.

1.- ¢ Sabe usted que es el turismo rural?
Si No

2.- De los siguientes destinos turisticos en el Ecuador, indique con una x, los que conozca:
Regién Sierra: Quito, Cuenca Regién Costa: Guayaquil
Region Amazonica: Macas

3.- ¢, Qué medios de comunicacién utilizé para obtener informacion de los destinos turisticos?

___Televisién / Radio ___Reuvistas / Periodicos
__Libros / Enciclopedias ___Amigos / familiares
___Agencias de viaje ___Internet

__Guias turisticas ___ Consulados / Embajadas

4.-En caso de realizar un viaje, es el suyo, un viaje organizado por:
Una agencia de viajes
Por su propia cuenta

5.- ¢ Qué actividades recreativas realiz6 con mas frecuencia?

__ Espectaculos Artisticos / Deportivos

___Centros Campestres / Campamentos

___Peifias / Show folkléricos

__Caminatas por bosques / Excursiones / Visitas guiadas

___Turismo de aventura (canopy, cabalgatas, motocross, bicicleta de montafa)
___Ecoturismo (caminatas por senderos, observacion de flora y fauna)
___Soly Playa
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____Otros. Cual:

6.-Aproximadamente ¢, Cuanto es su desembolso durante sus actividades turisticas?
____Menos de $ 50 _ Des$50a$100
__ _De$101a$200 __Masde $ 200

7.- ¢Ha escuchado hablar de lugares turisticos o de recreacion en la ciudad de Macas, Cantén
Limén Indanza, Cantén Gualaceo, Cantén Sucua, Cantén Méndez?

Si No

En caso de haber respondido afirmativamente ponga la ciudad y mencione el lugar

8.- Al momento de decidir visitar un lugar, ¢Qué pesa mas en su decisién? Enumérela de 1-
5, (siendo 1 el de mayor peso).

___Distancia

___Precio

___Calidad

__ Tipo de diversion

__Vias de acceso

___Otros ¢Cuél?

9.- Teniendo presente que este proyecto tiene su razén de ser en la prestacion de servicios

tales como: caminatas a caballo, ordefio, senderos por bosque, trapiches tradicionales, tubing,
agricultura organica, servicio de restaurant y hospedaje. ¢ Cual seria su intencion de compra?

__ Definitivamente si ___Probablemente no

___Probablemente si __Definitivamente no

10.- En caso de que Hacienda Agro-turistica “Ayawasca” estuviera en funcionamiento ;con que
frecuencia lo visitaria?

___Unavez al afio __ Dos veces al afio

___Tres veces al afio ___Oftro ¢Cual?

11.- Usted viaja:
___Solo ____Con mi pareja
__Con mi familia ___Con Amigos

12.- Por favor indique a continuacion su género.
M__ F_

13.- Indique su rango de edad
Menos de 18 _ 18-25

~ 2540 ___Mas de 40

14.- ¢ Cual es su grado de instruccion?

__ Primaria ___secundaria ___ Técnico ___ Universitario
___Post-Grado ___ Maestria ___ Doctorado

15.- Lugar de procedencia:
Gracias por su colaboracién!!
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2.1.3.6. Anélisis de lainformacion
Una vez que se cuenta con los datos recogidos a través de las encuestas, es
necesario disponer de los mismos en soporte de informacion; es por esta

razén que se realiza la tabulacién de las respuestas de cada individuo.

Por dltimo, como se indico con antelacién se reune la informacién en una
base de datos y se procede a su analisis mediante el programa estadistico
SPSS.

. Resultados

Cuadro 4. Sabe usted que es el turismo rural?

Sabe usted équé es el turismo
rural?

3l MO

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

El estudio dio inicio con la identificacion de aquellas personas, dentro del
marco muestral, que eran conocedoras del tema de interés, asi obtuvimos
gue una mayoria del 56% de la poblacién muestral de 196 personas sabia
gue es turismo rural. Sin embargo n podemos dejar de ese 44% que
respondié no conocer sobre el tema; lo que nos lleva a la conclusion de
que debemos esforzarnos en dar a conocer el sector en el que se

desenvuelve este proyecto de modo tal que abarque un sector mas
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prominente con una mayor cultura turistica. Destinos turisticos, de mayor

referencia en el Ecuador.

Cuadro 5. Destinos Turisticos

Destinos Turisticos

EREGION SIERRA
EREGION COSTA

M REGION AMAZOMNICA

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Otro punto de interés para el estudio era indagar, de manera general, el
grado de conocimiento del mercado meta por nuestro proyecto, el mismo
se detalla en el grafico anterior, y aunque podemos observar que la Region
Amazonica es la menos visitada por los turistas, cuenta con un porcentaje
de participacion cuyo crecimiento ha sido notable en los ultimos tiempos
debido a la riqueza de su medio ambiente que se mantiene virgen, lo que

atrae a mas visitantes cada afo.
Medios de comunicacion utilizados.

En el siguiente grafico podemos observar que en gran porcentaje los
turistas se informan de los lugares turisticos por medio de amigos y
familiares, por lo que se debe hacer énfasis en calidad y que el turista
sienta que se cumplieron o se sobrepasaron sus expectativas ya que ellos

son el principal medio de publicidad.
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Cuadro 6. Medios de comunicacion

Medios de comunicacion

B AMIGOS ¥ FAM ILIARES
| LIBROS

i AGENCIA DE VIAIES

@ INTERNET
@TV,/RADIO

4%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Otro medio de importancia para el consumidor es la publicidad que
llega a él a través de medios de comunicacion como lo son la televisiéon
y radio ademas del Internet. Se debe tener en cuenta pues al momento
de aplicar vias de promocién para la organizacion, seran estos medios

los tomados en cuenta.

Al momento de decidir las actividades que realizara el visitante en su
estancia en Hacienda “Ayahuasca” es de mucha ayuda el siguiente
cuestionamiento planteado al encuestado:¢ Qué actividades recreativas

realizé con mas frecuencia, en su viaje de turismo?

Cuadro 7. Actividades Recreativas

Actividades recreativas

m ESPECTACULOS ARTISTICOS
m CENTROS CAMPESTRES
= PERAS

= CAMINATAS POR BOSQOUE

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R. 29



Al ver los resultados obtenidos notamos que actividades populares
entre los visitantes como asistencia a centros campestres y caminatas
por bosque, deberan ser de importancia dentro de la oferta de la
recreacion del turista.

Desembolso del turista en viajes.

Cuadro 8. Gasto por turista

Gasto por turista

Fuente: Investigacion de Mercado

B MENOCS DE $50
N DE 550 A $100
® DE $101 A 5200

m MAS DE $200

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

También se consulto al turista sobre sus gastos en actividades
recreativas o turisticas tomando en cuenta que de estos datos podemos
sacar algunas conclusiones para posibles niveles de precios de

determinadas actividades turisticas que ofrece el proyecto.

Los resultados nos dicen que una mayoria del 38% de encuestados dijo
gastar mas de $200, dato que resulta interesante pues quiere decir que,
como veremos mas adelante, en este caso para los clientes el precio

no es el primer factor de interés sino otras caracteristicas del producto.
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Cuadro 9. Conoce el area de desarrollo del proyecto?

¢Conoce el area de desarrollodel
proyecto?

E5 "ENO

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

El cuadro 9 nos indica que aunque la mayoria de los encuestados no
acudieron al sector en donde se desarrollara este proyecto, ellos si
tienen conocimiento de la ubicacién del sector en donde se pretende

iniciar la actividad turistica.

Un componente necesario en este estudio es conocer que es lo que al
consumidor le preocupa mas al momento de visitar un lugar, Ssi
observamos la gréfica anterior se puede ver que un 41% de mercado
meta presta particular importancia al precio seguido de un 23% en la
calidad y un 15% del tipo de diversion, por lo que en el proyecto se
debe de tomar muy en cuenta estas observaciones, ofrecer calidad a

buenos precios e innovacion.
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ordefio, senderos por bosque,

Cuadro 10. Que pesa mas en su desicion de compra?
¢Qué pesa mas en su desicion de
compra?

OTROS DISTANCIA
WIAS DE 7%

ACCESD
TIFO DE
DIVERSIDN

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

obteniendo lo resultados que veremos:

de compra?

Cuadro 11. Intencion de compra

Intencidon de compra

DEFINTWAMENTE NO 3%

PROBABLEMENTE 31
_ 99%

PROBABLEMENTE NO 14%

DEFIN T IVAMENTE 51 24%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Con la finalidad de conocer cual seria la aceptacion del mercado hacia

nuestro paquete de servicios se realizo la siguiente interrogante,

Teniendo presente la ubicacién y que este proyecto tiene su razon de
ser en la prestacion de servicios tales como: caminatas a caballo,
trapiches tradicionales, agricultura

organica, servicio de restaurant y hospedaje. ¢Cual seria su intencion
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Las respuestas de los participantes de mercado son favorables para
con la aplicacion del proyecto puesto que si tenemos en cuenta a
aguellos individuos que respondieron positivamente a la asistencia a
Hacienda “Ayahuasca” mas los que probablemente lo harian son una
mayoria que nos vuelca a decir que nuestro proyecto tendra aceptacion

de importancia en el mercado.

Siguiendo la pregunta anterior, se cuestiona a aquellos encuestados
que dijeron optar por asistir a Hacienda “Ayahuasca” sobre la

frecuencia con la que lo harian:

Cuadro 12. Frecuencia de asistencia

Frecuencia de asistencia

OTRO

TRES VECES AL ARO _ 14%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%%

H

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Los resultados obtenidos seran de ayuda al momento de tomar
decisiones con respecto a las estrategias de marketing que se puedan
llevar a cabo, pues bien una vez que el visitante conozca nuestras
instalaciones debemos presentar un servicio eficiente y eficaz que logre

su retencion.

A continuacién se puede observar que la diferencia entre géneros

encuestados es minima con tan solo un 2% de diferencia.
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Tabla 1. Genero

GENERO Frecuencia |Porcentaje valido
FEMENINO 99 51%
MASCULINO 97 49%
Total 196 100%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Cuadro 13. Genero

GENERO

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Lo que nos muestra que el género no es una variable de importancia en

nuestro analisis.

Conclusiones

El proyecto de turismo rural Hacienda Agro-turistica
“Ayahuasca” en caso de llegar a desarrollarse y cumplir
con las expectativas del cliente (calidad, precio y
diversificacién) gozaria de una gran aceptacion.

El estudio refleja que el turista antes de viajar a un lugar
en especifico toma muy en cuenta la calidad y el precio
(41% y 23% respectivamente).

Aunqgue la Region de aplicacion del proyecto no es la de
mayor participacion en el sector turistico, goza de una

gran aceptacion por parte de los mismos; pudiendo ser
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parte de una estrategia de mercadeo que nos lleve a
mostrar al turista las riguezas naturales de las que puede
disfrutar si opta por este sector.

v Tomando en cuenta los resultados obtenidos del estudio,
se debe brindar importancia a la resolucion del problema
gue demanda el mercado con el objetivo de que las
futuras estrategias publicitarias y promocionales tengan el
enfoque adecuado.

v Evaluar detenidamente las graficas de anuencia de las
personas a visitar el proyecto, comparando el precio y
calidad considerando que en estas dos variables los
encuestados hacen mucho énfasis.

v El proyecto debe de invertir tanto en infraestructura como
en publicidad para darse a conocer tanto a nivel nacional
como internacional y poder competir con otras zonas.

v Se debe aplicar estrategias de inversion como la de
establecer un lugar que sirva como oficina en donde se
brinde informacién sobre paquetes a ofrecer, entre otros
datos de importancia; misma que debe estar ubicada en

un lugar estratégico.

2.1.4. Andlisis de la Competencia

De acuerdo a nuestro modelo de negocio cabe resaltar que no existe un
competidor directo puesto que la oferta de servicios que pretendemos poner a
disposicion de este sector es Unica y en la actualidad no existe un lugar con las
mismas caracteristicas. Sin embargo se deben tener en cuenta aquellos
lugares que ofrecen de manera no integral distintos servicios de restaurant,
hospedaje, recreacion entre otros. Constituyéndose asi nuestra competencia
indirecta, siendo estos las hosterias, lugares de recreacion e interaccion que
estan establecidos en lugares que forman parte del entorno en donde se

desarrolla este proyecto.
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Las empresas de ocio y recreacién que existen en la actualidad tienen una
gran participacion en el mercado debido que tienen como ventaja ser
reconocidos y contar con aceptacion por los consumidores. Otra manera de
medir la agresividad de la competencia es la calidad y variedad del servicio asi

como su infraestructura.

2.1.5. Perfil de la Competencia

Para determinar la competencia procedimos a realizar una investigacion de
campo buscando a empresas que se dediquen a ofrecer servicios como los de
Hacienda “Ayahuasca”; pero al no existir un modelo de negocio de iguales

caracteristicas se recurrié al analisis de la competencia indirecta existente.

Como competencia indirecta de Hacienda Ayahuasca podemos mencionar, a

diferentes grupos de negocios que forman parte del sector:

o Servicio de Restaurant
Arrayan y Piedra

Charlot

Sports Café Bar and Grill
El Rincon del Sabor

D N NI NI N

. Recreacion, diversién y esparcimiento
v Balcon del Rio
v Alcatraz
v Las Pencas
v D*"Rumba
. Centros de recreacion turistica
v Balcon del Rio
. Alojamiento
v Pefion del Oriente
v Sol de Oriente
v Arrayan y Piedra
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v San Andrés
v Manzana Real

Todos los antes mencionados se encuentran ubicados cerca de la ciudad de

Macas a 3 horas de camino del Cantén Limon Indanza.

Por medio de una observacion directa se determino a nuestra competencia
indirecta mas significativa siendo estas por su alta participacién en el

mercado las siguientes:

v Arrayan y Piedra
v San Andrés

Como principal estrategia de las empresas ubicadas en el mercado
actualmente estd, el posicionamiento de una porcién del mercado que han
logrado tener con el transcurso de los afios. El servicio brindado por dichos
negocios no es muy amplio ademas de esto no demuestran un crecimiento
notable ni la aplicacion de lineamientos que los lleven a sobresalir en el

mercado.

2.1.6. Posicionamiento

Una vez que se ah identificado nuestro mercado objetivo, ahora a la empresa
le interesa posicionarse de ese segmento de mercado, para ello una variable
clave es la imagen que como organizacibn Hacienda Ayahuasca desea a
proyectar, es decir presentar nuestra propuesta a los clientes, si estos la

aceptan, la empresa habra logrado un posicionamiento real.
Hacienda Agro turistica Ayahuasca tiene que lograr:

. Ocupar un lugar en la mente del consumidor
. Atacar la percepcién (gustos, preferencias) del cliente y llegar a

ser la Unica opcion.
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Para determinar el lugar que ocupara nuestro servicio en la mente del
consumidor, debemos disefiar una estrategia especialmente planteada para
proyectar la imagen especifica de nuestro servicio con relacion a la
competencia. Nuestros consumidores buscaran clasificar estos servicios por
categorias y caracteristicas a fin de que sea mas facil y rapida la recopilacion,
clasificacion y posterior eleccion.

Nuestro posicionamiento se basa en la percepcion que tengan los individuos,
que forman parte de nuestro target, sobre el servicio que pondremos a su
disposicion, dicha percepcion responde a las experiencias, atributos y
estimulos que entran por los sentidos. Las apreciaciones pueden ser tanto
subjetivas (que dependen de los instintos particulares del individuo) como
selectivas (que dependen de sus experiencias, intereses y actitudes).

A continuacién, en el Plan de Marketing se denotan las estrategias que se
deberan seguir para un posicionamiento de éxito, teniendo en cuenta

lineamientos que son de importancia y relevancia para alcanzar el mismo.

2.1.6.2. Estrategias de posicionamiento:

Las empresas que actlan selectivamente en el sector turistico compiten
fuertemente con los hoteles de servicio completo con productos
especializados como centros de negocios, servicio de restauracion
especializado, gimnasios, alojamiento en suite, salas de

seminarios/congresos dentro de centros de convenciones, entre otros.

Cuando dos 0 mas empresas persiguen la misma posicion, cada una debe
buscar una diferenciacién, como un hotel de negocios por un precio mas bajo

o un hotel de negocios con una esplendida situacion.

o Eleccion y ejecuciobn de wuna estrategia de
posicionamiento.

En primera instancia se realiza una seleccion de posibles ventajas

competitivas sobre las que se pueda desarrollar una posicién, después

seleccionamos las ventajas competitivas, y por ultimo comunicamos y
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ofrecemos la posicion elegida al mercado objetivo previamente

determinado.

En el siguiente recuadro enmarcamos los pasos a seguir:

Cuadro 14. Estrategias de Posicionamiento

Posibles ventajas Ventajas competitivas

competitivas: seleccionadas por

+Caracteristicas fisicas. Hacienda "Ayahuasca”: Comunicar u
*Senvicio. +Caracteristicas Fisicas ofertar al mercado.
*Recursos humanos. «Senvicio

«Ubicacién. «Ubicacian

sImagen. ;N\ S

Fuente: Posicionamiento
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

2.1.6.3. Las caracteristicas que se toman en cuenta como ventajas

competitivas son:

. Caracteristicas Fisicas: Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” se
diferenciara por su entorno fisico, ambiente acogedor, que
integre el medio ambiente del sector con la comodidad y
confort que busca el visitante; rodeado de naturaleza y uso de
tecnologias actuales.

. Servicio: Hacienda Ayahuasca, proporcionara una suma de
servicios a la disposicion del turista. Siendo esta nuestra
principal ventaja pues a través de una sumatoria de servicio de
restaurant, hospedaje y recreacion, se beneficiard a nuestro
mercado objetivo logrando establecer una clara diferencia con

la competencia.
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. Ubicacion: El territorio en donde se ubica el proyecto cuenta
con amplias posibilidades para la ejecucion de diversas
actividades como: observacion de especies animales,
ecoturismo, turismo de aventura, caminatas guiadas, tubing,
entre otros. Ademas de esto la ubicacién geogréfica del lugar
es de facil acceso y se encuentra cercano a lugares de mayor
poblacion como la ciudad de Cuenca, Macas, y demas

poblaciones del sector.

Siendo estas las caracteristicas que destacaran nuestra posicibn en el
mercado las daremos a conocer a través de una estrategia de marketing
publicitaria: mediante un sitio web, oferta de paquetes turisticos en agencias
de viajes reconocidas, mostrando la imagen que Hacienda “Ayahuasca”

desea proyectar y dar a conocer.

2.1.6.4. Identificacion atributos diferenciadores

. Idea de Negocio

Hacienda Ayahuasca implementa una idea de negocio amplia e
innovadora presentando una imagen imponente, dirigida a
consumidores de un alcance econdmico medio-alto, ofreciendo un

amplio campo de accién que satisface la demanda del sector.

Esta empresa cuenta con un concepto de negocio que se basa en
precios viables, a través de diferentes paquetes turisticos y en la
gestion eficaz de los costes. Teniendo valores que apoyan una forma
de actuar humilde, humana, y con conciencia de costes. Todo esto,
junto con una seria responsabilidad social y medioambiental, constituye

un punto fuerte en el modelo empresarial que se desea proyectar.

. Responsabilidad social
Un punto clave es el compromiso y responsabilidad social con el medio
ambiente. Es asi que los procesos de servuccion toman en cuenta

factores como tomados por la administracion que afirmard y cumplira
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con el manejo de politicas de equidad entre empleados, otorgando a
hombres y mujeres un mismo salario a quienes tienen el mismo cargo.
Tener un enfoque ecologista y progresista forma parte de nuestra
estrategia de mercadotecnia y modelo de negocio.

Aproximadamente el 75 por ciento de la materia prima para la
construccion de la estructura tanto del restaurant como de las cabafias
para los turistas vienen de bosques, por esta razén Hacienda
Ayahuasca se ha implicado activamente en establecer los principios
para una silvicultura sostenible a través de la reforestacion y una

explotacion responsable de recursos.

. Servicio integral

Aqui cabe destacar la implementacion de un servicio integral,
abarcando servicio de restaurant, hospedaje y los paquetes turisticos
en donde se ha decidido proyectar un servicio de ocio orientado a todo
tipo de personas que tengan ganas de pasar unos dias agradables en
total armonia con la naturaleza realizando distintas actividades como:
senderismo por rutas predeterminadas, paseos a caballo, paseos en
bicicleta por rutas predeterminadas, organizacion de competiciones de
pesca, servicios de acampada, actividades para grupos de empresa,

entre otros.

. Calidad en el servicio

La calidad humana de las comunidades locales del pais es reconocida
muchas veces y recordada por los visitantes. El factor humano en
nuestros productos turisticos es relevante y tiene mucho potencial,
como la diversidad cultural. De ahi que teniendo presente que un factor
relevante para destacar es la calidad del servicio, se contara con
personal oriundo de la zona de tal manera que se pueda mostrar
nuestra cultura sin dejar de lado atributos con los que debe contar todo
el personal de la Hacienda, para hacer de la estancia de los turistas

una experiencia amena e imborrable.
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2.2. Plan de Marketing

2.2.1. Producto

2.2.1.1. Lacalidad

Como se ha mencionado con anterioridad Hacienda Ayahuasca tiene como
principal interés ofrecer un servicio de Optima calidad en cada una de sus
actividades, puesto que, como organizacion, busca que el cliente se sienta
complacido con su estancia, sea esta esporadica o frecuente, y que puedan
transmitir esta informacién a otros. Ademas, pretendemos que nuestros
productos, en cuanto al restaurant, sean preparados con las mejores normas
posibles. Necesitamos y pondremos a su cargo a gente especializada para
que pueda prepararlos de la mejor manera posible y pueda estar a gusto de
nuestros clientes. Asi mismo en lo que se refiere al hospedaje, la ubicacién y
ambiente de las cabafias seran adecuadas tomando en cuenta las

preferencias del visitante asi como sus necesidades.

En cuanto a la realizacion de las distintas actividades deportivas como de
interaccion, nuestras instalaciones contaran con las herramientas necesarias
para el desarrollo de las mismas, y por supuesto dejando ver al visitante que

su seguridad y satisfaccion son lo primero para nuestra organizacion.

De esta forma, el cliente sentir4 confianza al asistir a nuestro local ya que
podra consumir o adquirir un servicio que cumpla con estandares de calidad,

a través de un trato cordial e inmediato.

2.2.1.2. El valor agregado

Buscaremos brindar un servicio especializado y personalizado para nuestros
clientes. Buscaremos que las diferentes actividades se desarrollen de la
mejor manera posible reflejando eficacia y eficiencia, todo esto a través de
un mapa de procesos con el que identificaremos de mejor manera el proceso
desde la llegada del visitante, su estancia y partida, dependiendo de la

actividad que vaya a desempeniar este.

Esto nos brindara la oportunidad de obtener utilidades aceptables y nos

permitira obtener una ventaja competitiva.
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Debemos destacar que Hacienda Agro-turistica Ayahuasca busca
consolidarse en el mercado con la puesta en marcha de sus distintas
actividades de manera integral, es decir somos una organizacion que suma
la actividad del turismo con actividades de comercio como el servicio de

restaurant, hospedaje, etc., con miras a captar y ser lideres en este sector.

2.2.1.3. El ciclo de vida del producto y / o servicio

Al ofrecer un amplio portafolio de servicios o actividades a realizar, Hacienda
“Ayahuasca” espera que los servicios que se ponen a disposicion del cliente
tengan una vida larga y lucrativa. De manera que se tenga un beneficio

suficiente como para compensar el esfuerzo y el riesgo del negocio.

Tomando en cuenta lo antes dicho, con la finalidad de maximizar dichos
beneficios se aplica la siguiente estrategia de marketing del servicio, tratando

su ciclo de vida.

o Etapa de introduccion

Iniciamos con la puesta del producto o servicio en el mercado, de modo
gue esté disponible para la compra. Teniendo en cuenta que en esta
etapa los beneficios son negativos o bajos mientras que los gastos de
promocion y distribucién son altos. Por lo tanto se necesita del capital
para atraer proveedores y proceder al abastecimiento de materia prima

necesaria.

o Etapa de crecimiento
Una vez que hayamos logrado satisfacer al cliente, llegara la fase de

crecimiento notandose esto en el crecimiento de las ventas.

En esta etapa la empresa debera aplicar estrategias que ayuden a

mantener un rapido crecimiento del mercado tanto como sea posible:

v Se mejorard de ser necesario la calidad del servicio.
v Ampliacion del segmento de mercado.
v Introduccién de nuevos canales de distribucion tales como

ampliar la instalacion con una oficina en la ciudad de
Quito.

v Reduccion de precios para atraer nuevos compradores.
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. Etapa de madurez

En este punto el crecimiento de ventas se modera y el producto o
servicio comienza la etapa de madurez, muchas de las veces en esta
etapa la oferta puede superar a la demanda por lo que la competencia
se torna mayor, dependiendo asi de factores externos como el
crecimiento de la poblacion. De este modo empieza una batalla por

destacar y mantener la imagen y crecimiento del producto o servicio.

Por ende recurriremos a un cambio de los mercados objetivos, de ser
necesario, del producto o servicio y de las estrategias de marketing
aplicadas.

Esta etapa es la ultima que analizaremos pues nuestro objetivo seria,
en primera instancia llegar a ser reconocidos en el mercado, después
ocupar un sitial preferente en la mente del consumidor y mantenernos

ahi.

2.2.2. Precio

Las decisiones sobre precio son de una importancia acentuada en la estrategia
de marketing. Entonces, al ofertar un servicio debemos tener presente que el
precio de éste debe tener relacion con el logro de las metas organizacionales y

de mercadotecnia.

Las caracteristicas de los servicios que Hacienda “Ayahuasca” pone a
disposicién en el mercado pueden influir en la fijacién de precios. La influencia
de éstas caracteristicas varia de acuerdo al servicio y la situacién del mercado
gue se esté considerando. Sin embargo, constituyen un factor adicional cuando
se examinan las principales fuerzas tradicionales que influyen en los precios,

variables como: costos, competencia y demanda.

2.2.2.1. Objetivos del precio:

. Supervivencia

o Participacion maxima de mercado

. Captura maxima del segmento superior del mercado
. Liderazgo en calidad de productos.

. Evitar una guerra de precios.
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2.2.2.2. Estrategia del precio

Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” usara la estrategia de “Penetracién de
Mercado”, manteniendo precios asequibles en comparacién a la competencia
indirecta, con base a los atributos diferenciados de nuestro producto, con el
fin de que el consumidor pueda darse cuenta de que es un producto
innovador de buena calidad y después sea de recomendacién y consumo
posterior. Mantener el espiritu de competencia, conscientes de que una
guerra de precios no beneficia a nadie.

Ahora bien, para fijar el precio vamos a proceder a tomar en cuenta
informacién recolectada mediante investigacién de mercado mas informacién
sobre el mercado de turismo, obtenida a través de destinadas instituciones
gue aportan con su investigacién, como lo son el INEC y el Ministerio de
Turismo; al realizar un estudio de campo del gasto por turista y de la
demanda de mercado.

Demanda turistica nacional

Dentro del desplazamiento turistico del Ecuador se puede identificar dos
fuentes de ingreso a la economia nacional, estos son: el turismo receptivo y el
turismo interno, el primero lo componen los visitantes extranjeros y el segundo

los turistas nacionales.

De esta manera, el ingreso de turistas al Ecuador (turismo receptor) refleja un
incremento del 8,12%1 en el 2010 con respecto al afio 2009 con un total de
1'047.098 visitantes al afo, cabe senalar que se superé la barrera de un millén
de visitas al pais. En ese mismo sentido, el incremento del flujo de turistas
nacionales (turismo interno) que en diciembre 2009 - febrero de 2010 fue de
2.586.0552 personas, buscan en el turismo una actividad de esparcimiento y
hasta se llega a consideran a esta como una necesidad basica dentro de su
vida cotidiana, por otra parte, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
INEC,

'Crecimiento turistico de Ecuador en 2010

’Mas de 2.500.000 ecuatorianos hicieron turismo interno entre diciembre de 2009 y febrero de 2010
http://www.turismo.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=2378:mas-de-2500000-
ecuatorianos-hicieron-turismo-interno-entre-diciembre-de-2009-y-febrero-de-2010&catid=19:noticias-al-
d&Itemid=151
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En el siguiente grafico se muestra el porcentaje de las familias ecuatorianas
gue realizan turismo, es notable la diferencia de las familias que realizan
turismo con las que no lo realizan. Pese a ello el Turismo resulta ser un
sector que avanza y pretende ser una actividad econémica de importancia en

nuestro pais.

Cuadro 15. Hogares que viajan

Hogares que viajan

- 7373

26,3%

Qi M

Fuente: Precio
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Estructura del Gasto Receptor

Se ha tomado como referencia el gasto promedio que realiza el turista en la
ciudad de Quito, por motivo que es una de las puertas de entrada area
internacional al Ecuador. El turista que llega a la ciudad de Quito tiene un
gasto total promedio de $ 6123. La permanencia media total en la ciudad fue
de 10,04 dias. Por tanto, el gasto diario medio alcanzé 61 ddlares. El 53% de
turistas tiene una “estancia corta”, con permanencia media de 3,73 dias: 3,83

en el segmento “ocio y recreo” y 4 dias en el de “negocios”.

? Gasto y Estadia Media. Empresa Metropolitana Quito Turismo. Agosto de 2009.
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Estructura del Gasto Interno

Con relacion al gasto del viaje, el 53,5% de ecuatorianos no gasta mas de

US$40 dolares por persona por dia.

El PIMTE 2014 sefiala que el gasto promedio total por visitante
(excursionista y turista) estimado por dia oscila entre US$42 y US$52 en el
2008, incluye: alojamiento, alimentacién, transporte, servicio de agencias de
viajes, servicios culturales y recreativos, compra de alimentos y bebidas y

otros servicios turisticos.

Teniendo en cuenta toda la informacion descrita antes, se fijan los precios de

la siguiente forma:

Tabla 2. Estructura de Gasto interno

Servicio Tipo de servicio recio
Habitaciones Simples 3 28.00
Hospedaje |Habitaciones Matrimoniales 5 4500
Habitaciones Dobles. Suite. % 65.00
Desayuno 5 3540

5

&

Almuerzos/mend 9.00
Alimentacion | Meriendas 9.00

Box Lunch (sanduch de pollo, atun, salami o mixto, mas jugo
o chocolate) T F.00

Fuente: Precio
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Con respecto al desarrollo de actividades de recreacion se han desarrollado

los siguientes paquetes para el turista, descritos en la siguiente tabla.
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Paquetes:

Tabla 3. Pagquete normal

FPaquete normal

Caracteristicas del

Servicio

Precio

Frecios por
persona. Mifios
de 2 hasta 10
afios. ILUn dia v
una noche.

Alojamiento, desawvuno, ] 42

cena. Incluye uso de
Instalaciones: piscina, area
de juegos. Canchas
deportivas: yoley, indor,
futbol, basguet. Caminata
por senderoc con guia

nativo.

.00

Fuente: Precio
Elaborado por: Gabriela Estrella R

Tabla 4. Paquete Turismo especializado

Paguete Turnsmo especializado

Caracteristicas del Servid Precio

Salida a caminata con ruta por la seva, guia
nativo. Desarrollo de actividades de silvicultura,
actividades de hacienda. Observacion de aves natias.

Incluye:
desayuno,almuerz o.
Incluye uso de
Instalaciones: piscina, area
de juegos. Canchas
departivas: voley, indar,

futbal, basquet.

545

Fuente: Precio

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

También esta el costo adicional en la realizacion de distintas actividades,

detalla do en la Tabla 5.

Tabla 5. Paquete Camping

Paquete Camping

Caracteristicas del Servicio

Precio

de madera.

Opcion de acampar en el aire libre en un sitio
adec uado, o bajo techo en una teraza de piso

Se provee de: carpa, sleeping y
colchoneta. Incluye cenay
fogata porlanoche, elusode la
piscinay desayuno.

$2750 para los
adultos v $22 50 para
los nifios hasta 12
afos de edad.

Fuente: Precio
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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2.2.3. Plaza

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan bienes tangibles o
intangibles, tienen interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada
canal, sitio, entrega, distribucion, ubicacion o cobertura). Es decir, cdmo ponen

a disposicion de los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos.

Seria incorrecto decir que la venta directa es el Unico método de distribucion

en los mercados de servicios. Los intermediarios son comunes.

Las organizaciones que operan en el mercado de servicios, siendo este el caso
de Hacienda Ayahuasca, tienen dos opciones principales de canales. Estas

son:

2.2.3.1. Venta directa: La venta directa puede ser el método escogido de
distribucién para un servicio por eleccién o debido a la inseparabilidad
del servicio y del proveedor. Cuando se selecciona la venta directa por
eleccién, el vendedor lo hace asi posiblemente para sacar ventajas de
marketing como mantener un mejor control del servicio, obtener
diferenciacién perceptible del servicio o para mantener informacion
directa de los clientes sobre sus necesidades.
Naturalmente la venta directa la puede realizar el cliente yendo donde
el proveedor del servicio o el proveedor yendo donde el cliente.
Muchos servicios personales y comerciales se caracterizan por el
canal directo entre la organizacion y el cliente. Los canales directo

sobre sus necesidades.

2.2.3.2. Venta a través de intermediarios: El canal mas frecuentemente
utilizado en organizaciones se servicios es el que opera a través de
intermediarios. Las estructuras de canales de servicios varian

considerablemente y algunas son muy complejas.

Relacionado con la eleccion de métodos de distribucion para los servicios esta
el problema de la ubicacion. Sea cual fuere la forma utilizada de distribucion, la
localizacién de los intermediarios serd un factor importante. Ubicacion en este
contexto se refiere a la localizacion de la gente y/o de las instalaciones para

realizar las operaciones de servicios. Todas las organizaciones de servicios
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deben tomar decisiones sobre la ubicacién tal como lo hacen las empresas de

distribucion de tangibles.

La ubicacién puede variar en importancia de acuerdo con la naturaleza del
servicio vendido. Los servicios se pueden clasificar por la ubicacién en tres

formas:

2.2.3.3. La ubicacion puede no tener importancia: La ubicacion puede
carecer de importancia para los servicios que se realizan donde esta
el cliente. Por lo tanto, la ubicacién de cualquier servicio es de menos
importancia que para servicios realizados en un sitio especifico. Sin
embargo, lo que es definitivo acerca de esos servicios es su
accesibilidad o disponibilidad para el cliente cuando se requiere el
servicio. Un elemento importante en el disefio de estos servicios es
entonces el sistema de comunicaciones que debe permitir respuesta
rapida a las llamadas del cliente. Para establecer y cumplir normas en
estas organizaciones de servicios se requieren decisiones sobre el

nivel de servicios que se ofrezca.

2.2.3.4. Los servicios pueden concentrarse: Muchos servicios se
concentran. Aqui actuan dos factores como fuerzas de centralizacion:
condiciones de suministro y tradicion. Las razones que estimulan esta
concentracion incluyen el status asociado con ciertos sitios; baja
intensidad de la demanda; voluntad del cliente para moverse; el
desarrollo histérico de servicios complementarios y la poca

importancia de la orientacion de la demanda.

2.2.3.5. Los servicios se pueden dispersar: Los servicios que estan
dispersos se localizan en funcién del potencial del mercado. La
naturaleza de la demanda y las caracteristicas del servicio requieren

dispersion en el mercado.
Pues bien, sobre la distribucion del servicio o servicios que éste negocio
brindard, en un principio, se hard uso del método de venta directa. La venta

directa ciertamente es frecuente en algunos mercados de servicios. A lo antes
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dicho acotamos que también se implementaran en un futuro diversas rutas y
planes de turismo que ofertaremos a Agencias de viajes de modo que estas

sean nuestros intermediarios para llegar al consumidor.

Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” pone a disposicién del visitante sus
servicios, en un medio natural y Unico; cuya ubicacién es precisa para el tipo
de negocio que se pretende poner en marcha. Entonces los usuarios deberan
asistir y conocer nuestras instalaciones personalmente de manera que pueda

palpar cada uno de los servicios que se ponen a su disposicion.

2.2.4. Promocion

En cuanto a este punto diremos que la promocién en los servicios que
Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca ofrece se basara en actividades de
marketing, venta personal y relaciones publicas que estimulan las compras de

los clientes y el uso y mejora de efectividad del distribuidor.

En cuanto a la venta personal, esta se basa en la presentacién personal de los
servicios en una conversacién con uno o mas futuros compradores con el
propésito de hacer ventas. Las Relaciones Publicas, estas se refieren a la
estimulacion no personal de demanda para un servicio obteniendo noticias
comercialmente importantes acerca de éste, en cualquier medio u obteniendo

su presentacion favorable.

La principal forma de promocién de la que se hara uso sera la promocion de
ventas misma que constituye una de las herramientas mas efectivos de
influencia y comunicacion con los clientes. Todo esto si se lleva a cabo de
manera correcta dando resultados efectivos para el alcance de nuestros

objetivos.

Ya que la promocién de ventas cubre una amplia variedad de incentivos para el
corto plazo - cupones, premios, concursos, descuentos; cuyo fin es estimular a
los consumidores, al comercio y a los vendedores de la propia compaiiia;
Hacienda “Ayahuasca” enfocara la promocién de consumo es decir ventas

promocionales para estimular las adquisiciones de los consumidores a través
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de folletos en donde destaque nuestro logo y el slogan que presentaremos

como parte de la publicidad que se llevara a cabo.

2.2.4.1. Logo y Slogan

El principal objetivo que tenemos es lograr que nuestros clientes nos
identifiqguen y diferencien de nuestros competidores, ademas que nuestros
futuros consumidores acudan a nuestras instalaciones, nos prefieran,

logrando asi la fidelizacién de los mismos.

Por lo que las instalaciones de Hacienda Ayahuasca seran la imagen que
pretendemos proyectar a través de un servicio apto brindado por personas
capacitadas y preparadas y contaremos con un logotipo, imagen que nos

diferencie de otros.

Cuadro 15. Logo y Slogan

e e i i s e sty . il S i)

T
1 K

-

DRENALL
NATURALEZA A TU ALCANCE.
Fuente: Promocion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Lo que buscamos principalmente es que nuestros consumidores nos puedan
identificar mediante nuestro nombre y sepan que somos diferentes que la
competencia, mostrdndonos como lo dice nuestro logo como un lugar en

donde los visitantes podran disfrutar de la naturaleza y ademas realizar
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diferentes actividades de recreacion que fusionan caracteristicas notables e
inmejorables en cuanto al conjunto de servicios que ponemos a disposicion

del turista.

2.2.4.2. Paquetes promocionales (o descuentos): Aplicado a empresas
o clientes frecuentes que acudan con mayor frecuencia a

nuestras instalaciones.

2.2.4.3. Internet: Por su importancia en la actualidad el internet ser4 una
herramienta indispensable para nuestro negocio, esta permitira a
través de su pagina web, los consumidores conozcan de la empresa,
servicios, precios, descuentos, novedades, con el fin de formar parte
de ella, interactuado directamente por medio de sus opiniones,

sugerencias, ideas, etc.

Un plus muy atractivo que se ofrece al cliente por medio de la pagina
web es la compra de paquetes turisticos, de diferente indole en donde
el cliente solamente ingresando sus datos generales y realizando el
pago a través de tarjeta de crédito o transferencia bancaria podra
realizar reservaciones o compras de planes o rutas de turismo en la
Hacienda dependiendo del ndmero de personas que asistan, el
namero de dias de permanencia y actividades que desee realizar el
visitante. También podra requerir de servicio de transporte que sera
como un servicio adicional que constara dentro de los planes o

itinerario.

2.2.4.4. Merchandising: "Operacion comunicacional de la promocién que
tiene una tarea especifica de cumplir en el punto de venta. Podemos
afirmar que es comunicacion puesto que a través del merchandising el
producto habla y transmite un mensaje a un nimero de personas, que
si bien es més reducido que el de la publicidad es més efectivo porque
esta muy cerca del producto, tocandolo, viéndolo, escuchéandolo,

percibiendo su aroma y tal vez saboreandolo.”

4 OMANA, Pablo: “Publicidad, Promocién y Relaciones Publicas”, http//wwwgestiopolis.com
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Hacienda “ayahuasca” por medio del merchandising busca la manera
de llamar la atencion del consumidor comunicandole su presencia en el
mercado, para que lo sienta y realice la accion final es decir la compra,
de forma mas rapida, mas facil y mas agradable. Se usara tacticas
donde el cliente perciba el producto de una manera real, es decir en un
principio se le mostrara al visitante el lugar y sus instalaciones para que
el cliente pueda verlos y decidir que actividad desea realizar dentro de
la Hacienda, realizando exhibiciones en actividades de ordefio, de
caballos de paso, de siembra de fruto, de recoleccién de frutos, entre

otros.

Se promocionara desde un inicio nuestra marca en medios de comunicacién de
mayor rotacion, como lo son: mensajes de difusién en radio, publicaciones en
periddicos de mayor circulacién asi como entrega de afiches y folletos en lugares

de afluencia publica.

Ahora bien las diferencias entre bienes y servicios pueden tener algunas
consecuencias para el programa promocional de la organizacion, por lo que se
hace necesario cumplir con algunos principios en cada elemento de la promocién

para, de este modo, lograr un impacto mas efectivo.
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2. CAPITULO Il

3.1. Descripcion del servicio

Se pretende ofrecer un servicio completo e integral de ocio y diversion para las
personas que acudan a pasar uno o varios dias en Hacienda Agro-turistica
Ayahuasca, personas que deseen actividades deportivas, culturales asi como
para aquellas que quieran conocer y realizar las distintas actividades que
ponemos a su disposicion.

3.1.1. Portafolio de servicios:

Cuadro 16. Portafolio de Servicios

Hospedaje
|

Restaurant

Actividades de recreacion

Disfruta de las mejores comodidades de la Amazonia y
nuestras emocionantes actividades de aventura en la
Zona.

Fuente: Portafolio de Servicios

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

55



3.1.1.1.

3.1.1.2.

Prestar servicios hoteleros con las siguientes caracteristicas.-
Las instalaciones para esta actividad abarca hermosas y coémodas
cabafas tipo suites al mejor estilo rustico, equipado con television,
bafio privado, piscina, sauna, vapor, agua caliente, nevera en
habitaciones. Todas de ambientes separados, para parejas,
familias, grupos de amigos o para el turista ejecutivo. Las cabafias
familiares tienen una capacidad méxima de 6 personas, se
dispondrian de 4 de estas; ademéas de 2 individuales y 2
matrimoniales que contaran con bafo, cocina y una sala de estar a

mas de los servicios antes mencionados.

Restaurant.- Pues si bien se ha mencionado a Hacienda
Ayahuasca como un lugar apto para el desarrollo de actividades
turisticas, debemos tener presente que dentro de los servicios a
ofrecer esta la puesta en marcha de un restaurant de amplia y
adecuada infraestructura en donde se ofrecera tanto la
gastronomia propia del sector como platos a la carta, entre otros;

todo esto con la finalidad de complacer a un amplio sector.

El restaurant denominado “Paladar” contara con un entorno
perfecto para disfrutar de una excelente comida en un ambiente
cémodo y relajado, tradicional y con una decoracion célida, con
una capacidad para 80 personas. Donde se podra disfrutar de una
amplia seleccién de platos exquisitos preparados por un Chef de
alto conocimiento en cocina nacional e internacional, sin dejar de
lado las mejores recetas de los platos tradicionales y propios de la
region. Dentro del restaurant contaremos con un acogedor bar en
donde se sirven cocteles, refrescos, snacks deliciosos para nifios y
toda la familia.

Se ofrecera:

Desayunos americano, tipicos de la region y buffet.

Almuerzo: sopa, plato fuerte (lomo, pollo, chuleta o tilapia
servido con arroz, papas y 3 tipos de ensaladas), postre y

una bebida.
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3.1.1.3.

Cena: plato fuerte (lomo, pollo, chuleta o tilapia servido con
arroz, papas y 3 tipos de ensaladas), postre y una bebida.
Platos a la carta: una seleccibn de platos tipicos Yy

tradicionales de nuestra gastronomia.

Actividades de recreacion.-
En los alrededores de la vivienda dispondriamos de: Establos para
los caballos canchas multiusos, una pequefia nave, construida
acorde con el entorno, donde se guardaran las bicicletas, balones, y
demas utillaje necesario para el desempefio de las actividades
deportivas.

Actividades:

Senderos Ecolégicos: Amplia zona para caminar, dentro de un
area reforestada, conociendo distintas variedades de arboles,
plantas medicinales, bromelias y orquideas, observando aves e

insectos de todo tipo.

Canchas Deportivas: Un area deportiva agradable, con dos
canchas de voéley y una cancha multifuncional que le permite jugar

indor-futbol o basquet.

Piscina: Piscina divida en dos partes para el placer de los nifios y

de los grandes.

Excursiones: Una oportunidad que se presenta es la que surge de
un trabajo conjunto con el gobierno del Cantén Limén Indanza para
llevar a cabo recorridos en varios lugares turisticos del sector y de la
regién, como lo son rutas a la Cueva de los Tayos, Rio Yunganza,
Rio Cuscungo, El encafionado del Rio Zamora, Cascada de
Yavintza entre muchos otros, esta cooperacion se da con la finalidad

de lograr un apoyo mayor al sector econémico turistico de la zona.
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Camping: Hay opcion de acampar en el aire libre en un sitio
adecuado, o bajo techo en una terraza de piso de madera. Se
provee de: carpa, sleeping y colchoneta. Como un servicio adicional.

Servicios complementarios

e Alquiler de bicicletas.

e Senderismo por rutas predeterminadas.

e Paseos a caballo.

e Paseos en bicicleta por rutas predeterminadas.

e Tubing.

e Servicios de acampada.

e EXxcursiones turisticas por la zona.

e Salidas nocturnas para los jovenes.

e Jornadas gastronomicas (se ofrecerd a los visitantes
las recetas tradicionales).

e Actividades para grupos de Empresa: El servicio
basico consistira solo en la estancia en la casa
(proyectado para fin de semana con llegada el viernes
por la tarde y salida el domingo). Se incluye aqui
servicio de habitaciones y desayuno.

e Ademas de los servicios mencionados, a continuacion
detallamos paquetes turisticos que se pondran a
disposicion del visitante.

e Aspectos técnicos.- ElI proceso de servicio,
comprende la visita a los atractivos turisticos y el
tiempo transcurrido.

e EIl programa de servicios: Salida via terrestre hacia
Santa Susana de Chiviaza, cueva de los Tayos.Salida
camina campestre y observacion de especies. Visita a

comunidades Shuar.
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3.2.

Operatividad

Para que Hacienda Ayahuasca pueda desenvolverse en el mercado
debe tener presente su funcion operativa, con antelacién a su practica;
ahora bien esta funcion operativa con respecto al Turismo, es la puesta
en marcha del producto turistico y comprende todas aquellas acciones
destinadas a la correcta prestacion de los servicios incluidos en el
programa turistico.

La puesta en marcha de la empresa debe llevarse a cabo con el objetivo de
gue todos los servicios sean brindados en su tiempo y forma sin ningun tipo de

percance o inconveniente tanto en la disponibilidad como en las tarifas o en la

calidad del mismo servicio.

El objetivo de la funcién operativa es principalmente la prestacion concreta del
programa o conjunto integral de servicios, y el control de la calidad en su
prestacion una vez que hayan sido contratados.

3.2.1. Tamafio del proyecto

3.2.1.1. Hospedaje.- La infraestructura del proyecto consistira en la
construcciéon de 8 cabafias para hospedaje cada una de ambientes
separados, divididas en: 2 cabafas familiares con capacidad para
6 personas, 2 cabafias matrimoniales y 4 cabafias individuales.

3.2.1.2. Restaurant.- Este serd construido con una capacidad de 80
personas, en donde se colocaran 20 mesas con 4 sillas cada una;
en la misma construccion se instalara un bar con ambiente
separado.

3.2.1.3. Actividades de recreacion.- En cuanto al espacio para las
actividades recreacionales se cuenta con area de selva virgen,
area para piscina, otra para realizacion de actividades de deporte y
esta el espacio en donde se realizan las actividades relacionadas
con la Hacienda misma en donde los turistas podran experimentar
las diferentes actividades que se desarrollan en el trabajo de
hacienda, tales como el ordefio de ganado, cabalgatas por rutas

predefinidas, produccion de lacteos, recoleccibn de frutos,
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tratamiento de frutos, entre otros. Con el fin de captar una mayor
parte de mercado de turistas se instalara una oficina en la ciudad
de Quito, para atender a los visitantes con fines de turismo.

3.2.1.4. Localizacion del Proyecto.- El conjunto integral de servicios que
ofrece Hacienda Ayahuasca se localizara en el Valle de Yananas a
15 minutos del Cantén Limén Indanza en la Provincia de Morona
Santiago, en donde el visitante se desplazara a los atractivos o
actividades de acuerdo a sus preferencias. Cabe destacar las
riqguezas naturales para el turismo que se encuentran sin explotar,

dentro del campus de accion.

3.2.2. Caracteristicas de los activos que intervienen en el

funcionamiento de la hacienda.

Hacienda “Ayahuasca registra en su inventario: 15 caballerizas, 2

solares distribuidas en los siguientes nichos ecolégicos.

Solar 1: Ubicado en el extremo sur de la Hacienda y al borde del rio
Yananas, a 2.200 mts de altura, produce aguacates, tomate rifion,

yuca, naranjilla, papa china, aji en una extension de 5 cuadras.

Solar 2: Localizado al borde del mismo rio, a una altura de 2.600 mts.,
produce cafia, papaya, cacao, limones, toronjas, guabas, palmito, en

una extension de 4 cuadras.

Sus principales actividades estan dedicadas a la produccion de leche
para ser procesada en la queseria, al engorde de ganado y la

produccion de maiz y trigo en la renovacién de potreros;

Dedicados también a la a la cria de aves domesticas, chanchos, cuyes
y al desarrollo de ganado y caballos. Dichas actividades representan el

ingreso en dinero efectivo para la Hacienda.
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Esta también el espacio dedicado a la produccién de los diferentes

alimentos antes mencionados, destinados en su mayoria al pago de los

trabajadores en especies, y al mantenimiento de la fuerza de trabajo.

BALANCE GENERAL

HACIENDA AYAHUASCA

AL 30 DE MARZO DE 2012
ACTIVOS PASIVOS
Activo circulante Pasivo circulante
Caja S 5,000.00 Proveedores S 5,000.00
Bancos S 5,000.00 Prestamo al Banco Nacional de Fomente | $ 5,000.00
Activo fijo Pasivo no circulante
Mueblesy enseres S 4,500.00 Medicinas S 500.00
Equipos de mantenimiento $ 4,500.00 Alimentos $ 1,500.00
Equipos de abastecimientos S 2,000.00 Insumos S 1,500.00
Utencillos varios S 2,000.00 Sueldos y salarios S 7,000.00
Terrenos S 2,000.00 Gasto en Combustibles S 1,000.00
Inmobiliario $35,000.00 TOTAL PASIVOS $ 21,500.00
Vehiculos $20,000.00
Inventarios
Leche $12,600.00 Patrimonio
Queso $10,800.00 Capital S 45,000.00
Reses $25,000.00 Aporte de accionistas S 79,340.00
Chanchos S 9,000.00 TOTAL PATRIMONIO $124,340.00
Aves S 1,000.00
Cuyes S 1,000.00
Caballos S 5,000.00
Miel y Panela S 1,440.00
TOTAL ACTIVOS 145840.00 TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $145,840.00

3.2.3. Andlisis del sector: Comparacién entre las caracteristicas de la

competenciay Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca”.

La competencia indirecta mas significativa por su alta participacion en el

mercado, segun los servicios que ofrece, esta formada por:

e Arrayany Piedra

e San Andrés
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A continuacion aplicaremos un analisis concreto de Hacienda “Ayahuasca”

y la competencia.

Tabla 6. Analisis de la competencia

COMPETIDORES |OBJETIVOS ESTRATEGIAS | FORTALEZAS |DEBILIDADES |REACCIONES
Uder en el|limagen positiva|Calidad y Vendedores |Mejorar
fi 2 <
it i 'enr:eersl::J - zo:;:nza:(:. Z)nnocim'entos :iti:‘\?: Pe
ARRAYAN Y PIEDRA ; y IRRDIRE : :
externa ni destrezas
Incrementar sus|Reallizacion de |Reconodmient |Local no Incrementar
HOSTERIASAN |ventas eventos o por parte del |adecuado personal para
ANDRES culturales y mercado atendén al
|recreaddn diente
Fuente: Analisis del Sector
Elaborado por: Gabriela Estrella R
3.2.3.1. Porcentaje de Participacion

Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” no cuenta con competencia

directa, por lo que nuestro andlisis se sujeta a los productos sustitutivos

gue se encuentran en el mercado actual y que satisfacen la misma

necesidad al consumidor.

Para conseguir el porcentaje de participaciébn de nuestra principal

competencia, recurrimos a la encuesta realizada para obtener las

actividades recreacionales que han efectuado los turistas en sus viajes.

(¢ Qué actividades recreativas realizd6 con mas frecuencia?), la misma

que nos proporciono la informacion expuesta en el cuadro a

continuacion:
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Tabla 7. (; Qué actividades recreativas realizé con mas frecuencia?

No de Respuestas |Porcentaje
ESPECTACULOS ARTISTiCOS 53 27%
CENTROS CAMPESTRES 67 34%
PENAS 20 10%
CAMINATAS PORBOSQUE 56 29%
196 100%

Fuente: Porcentanje de participacion

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Las personas encuestadas prefieren actividades relacionadas con
centros campestres y caminatas por bosques con el 34% y 29%
respectivamente, lo que nos da a conocer que tienen una tendencia
similar, las otras opciones representan el 37% restante y abarca
espectaculos publicos y pefiascosas (segln respuestas de los
encuestados), por lo que no se da énfasis ya que no representa

nuestra competencia directa.

Al momento de decidir sobre sus actividades de interés en cuanto a
visitar un lugar las personas prefieren realizar actividades al aire libre
gue relacionen la naturaleza con distintos deportes o en su defecto que
relacionen el medio ambiente natural con la comodidad; por lo que
Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” a través de actividades
desarrolladas en un medio natural de conservacion pretende
introducirse en el mercado a través de un conjunto integral de servicios
anico e inigualable, tomando en cuenta los gustos y preferencias del

consumidor.

3.2.3.2. Estrategias de la Competencia como Lider, Retador y

Seguidor.

3.2.3.2.1. Lider.- Como lider de nuestra competencia indirecta

consideramos a la Hosteria Arrayan y Piedra, puesto que
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3.2.3.2.2.

3.2.3.2.3.

ocupa una posicion dominante, debido a la participacion y
reconocimiento que tiene en el mercado, por distintas
cualidades como su atencion al cliente, calidad e integracion

de servicios.

Retador.- Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” seria el retador
ya que estaria constantemente trabajando para incrementar su
participacion en el mercado y atento de lo que hace su
principal competidor. Se contara con estrategias agresivas que
le permitan mejorar su participacion actual, estas serian imitar
las actividades de nuestro lider y atacar a sus pus puntos mas
débiles. A més de ello tenemos la integracion de servicios que

nos llevara un paso delante de la competencia.

Seguidor.- Hosteria San Andrés tiene una cuota mas reducida
que el lider. A éste no le interesa ingresar al mercado con
integracion total de servicios sino se limita a la realizacién de
eventos sociales y culturales asi como el servicio de balneario.
Su estrategia es no atacar si no repartir participacion en el
mercado, pretende ocupar segmentos donde posee una mayor

ventaja competitiva.
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3.2.4. Andlisis de precios entre Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” y la

competencia.

3.2.4.1. Matriz de Precios

Tabla 8. Matriz de precios

MATRIZDE PRECIOS

PRECIO
EMPRESA PRODUCTO DESCRIPCION DEL PRODUCTO por
persona
Hospedaje. Habitacion simple. |Cabarfias, bafio privado, servido de 845
ARRAYAN Y agua calierte, tv.
PIEDRA Resfaurant. Almuerzo. Capacidad para 100 personas, platos a $12
la carta vy tradicionales. -
' Hospedaje. Habitacion simple. |14 habitaciones. cuenta con bafio 825
SAN ANDRES privado v agua caliente. -
Resfaurant. Almuerzo. Capacidad para 140 personas. £8
Hospedaje. Habitacion simple. |Cabafias de ambientes separados. bafio
privado, servicio de agua caliente, tv 828
HACIENDA cable, garaje servicio ala habitacion
AGROTEITHSHCA Resfaurant. Almuerzo. Capacidad para 90 personas,
LI preparacin de alimenios con Chef
platos ala carta y platos tipicos del $9
hngar.

Fuente: 2.2.1 Analisis de precios entre Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca” y la competencia.

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Como podemos ver los precios fijados por la Hacienda estan de cierta forma
dentro de un parametro que nos permitira competir en el mercado; es verdad
gue no podemos prestar nuestro servicio a un precio mas bajo puesto que lo
gue se ofrece es un servicio de calidad, dirigido a personas de cierto nivel de
ingresos medio. Sin embargo podremos ser capaces de competir

integrandonos en el mercado con facilidad.
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4. CAPITULO IV

41. Anadlisis Econémico Financiero

4.1.1. Plan de Inversién

Todo proyecto necesita contar, en su fase inicial, con una serie de
inversiones encaminadas a la correcta consecucion del mismo.

En principio estds inversiones deberdn ajustarse lo méaximo posible,
buscando el equilibrio que nos permita contar con una estructura
econdémica (activos) lo suficientemente robusta como para poder
desarrollar correctamente nuestra actividad. Para conseguir cuantificar
en su justa medida el correcto volumen de inversiones iniciales, se hace
indispensable desarrollar un presupuesto de inversion, en el cual se

desglose uno a uno los elementos de inversion que seran necesarios.

4.1.1.1. Inversion
La inversion inicial corresponde a la adquisicion de los activos fijos
tangibles y diferidos, que se necesitan para la empresa pueda iniciar su

operacién, a excepcion del capital de trabajo.

4.1.1.2. Activos Fijos (tangibles): corresponden a todos los bienes que
son de propiedad de la empresa (terrenos, maquinaria, etc.). Se
consideran fijos porque la empresa no puede deshacerse de ellos

sin que se afecten sus actividades productivas®.

> SAPAG CHAIN Nassair, SAPAG CHAIN Reinaldo, Preaparacion y Evaluacién de Proyectos, Cuarta Edicion.
MacGraw-Hill.
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Tabla 9. Inversion en Restaurant

Restaurant
Precio
Cantidad Equipo Unitario |Precio Total
20 Mesas madera $ 115.00 | § 2,300.00
20 Sillas madera 5 50.00 | § 4,000.00
1 Cocina Industrial $ 5,974.70 | § 5,974.70
1 Freezer, reach-in % 5,035.56 | § 5,035.56
1 Juego de ollas S 400,00 [ 400.00
20 Vajilla, 20 piezas con disefio para 4 personas § 28.00 S 560.00
2 Juego De Hielera Y Vasos para bebidas $  30,00(S 60.00
4 Juegos de vasos de 6 piezas 5 22.00 | S 88.00
10 Juegos de cubiertos y cucharas. Para 7 personas) $ 46.00 | $  460.00
Subtotal Activos Fijos $11,701.26 | $18,878.26
Fuente: Plan de inversion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
Tabla 10. Inversion en Hotel
Hotel
Precio

Cantidad Equipo Unitario |Precio Total

10| Camas de dos plazas. Madera. 5  140.00 | § 1,400.00

4|Camas de una plaza. Madera. 5 11500 | § 480.00

8| LED ULTRA SLIM 19" 5  260.00 | $ 2,080.00

4|Juegos de muebles para salas de star 5 480.00 | $ 1,320.00

Subtotal Activos Fijos 5 995.00 | § 5,860.00

Fuente: Plan de inversion

Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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Tabla 11. Inversion en bicicletas

Equipo Bicicletas

Precio
Cantidad Equipo Unitario |Precio Total
5| Embolo Bicy 5 33.50 | 5 167.50
5| Casco 5 1e5.10 | 5 B25.50
5| Protector Bicy 5 13390 |5 669.50
3| Bicicleta HARO mod. Fligthline intro talla 16 5 318,97 |5 95091
Subtotal Activos Fijos 5 2,613.41
Fuente: Plan de inversion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
Tabla 12. Inversion en Equipo de campamentacion
Equipo Campamentacion
Precio
Cantidad Equipo Unitario |Precio Total
15| Sleeping Sierra Explan Adulto S 31605 47400
1| Carpa Casa Mont 6P 5 85.00| 5 85.00
1] Carpa IGLU MONT &P S 100.00| 5 100.00
1| Carpa Casa Mont 4P 5 B5.00 | 5 65.00
1| Carpa IGLUMONT 4P ) 75.00 | 5 75.00
6| Carpa IGLU MONT 2P S 258.00 S 1,548.00
Subtotal Activos Fijos 5 2,347.00
Fuente: Plan de inversion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
Tabla 13. Inversion en Infraestructura
Infraestructura
VALOR VALOR
DESCRIPCION |[UNIDAD VOLUMEN |UNITARIO |TOTAL
Holtel Cabanas estilo rustico. Global 2000 16000
Restaurant Construccion de 10x 15 m2 Global 28000 28000
44000

Fuente: Plan de inversion

Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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A continuacién se presenta un resumen de los rubros que conforman la

inversion requerida para el proyecto en Activos Fijos.

4.1.1.3.

Tabla 14. Inversién en Activos Fijos

Resumen de Activos Fijos

Restaurante 518,878.26
Hospedaje 5 5,860.00
Equipo de campamentacion 5 2,347.00
Equipo de bicicletas 5 2,613.41
Infraestructura 544, 000.00
TOTAL INVERSION FUA £73,698.67

Fuente: Plan de Inversion

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Activos Diferidos (Intangibles): corresponde a los bienes que son

propiedad de la empresa necesarios para su funcionamiento

(permiso de patentes, gastos de instalacion, etc.)®.

En la tablas 15, se detalla los distintos elementos de activos fijos 0 no

corrientes que seran necesarios para la puesta en marcha del proyecto,

dando una breve descripcion, indicando ademas, la cantidad necesaria, el

importe unitario.

Tabla 15. Inversion en Activos Diferidos

VALOR VALOR

DESCRIPCION UNIDAD VOLUMEN UNITARIO |TOTAL
Gastos de constitucian Global 1| & 600.00 [ S 600.00
Permisos Global 1| & 150.00 | S  150.00
Registro Sanitario Registro 1| $1,300.00 | § 1,300.00
Capacitacion Contratado 1| $1,500.00 | S 1,500.00
Asistencia Técnica Contratado 1| $1,500.00 | S 1,500.00
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS S 5,050.00

Fuente: Plan de Inversian

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

® SAPANG CHAIN Nassir, SAPAG CHAIN Reinaldo. Preparacidon y Evaluacién de Proyectos, Cuarta Edicion.

MacGraw-Hill.
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4.1.1.4.

Capital de trabajo

Es todo lo necesario para cubrir los gastos (bienes tangibles), los cuales
representaran un gasto inicial para la operacién, y mantenimiento de la
empresa es decir se presentan desde el momento en que se inicia este
negocio hasta el momento en que se recibe las ganancias en ventas. Este
capital también esta destinado al pago del primer mes de sueldo y gastos

por concepto de mantenimiento y energia eléctrica.

A continuacién se detalla aquellos rubros en los que se incluyen dentro del
capital de trabajo de Hacienda Ayahuasca.

Tabla 16. Inversian en Capital de trabajo

VALOR VALOR
DESCRIPCION UNIDAD VOLUMEN UNITARIO (TOTAL
Costo de preapracion de alimentos por
orden Mes 600| 5 7.50 | § 4,500.00
Publicidad Mes 1|5 450.00 | S 450,00
Sueldos y salarios Mes S 7,586.83
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAIO 512,536.83

Fuente: Plan de Inversion
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Para poder determinar el valor total requerido para emprender el proyecto
se anexa la siguiente tabla, en la que se ha fijado el valor total
correspondiente a la inversion fija, la diferida y la inversion en capital de

trabajo.

Tabla 17. ResUmen de Inversian

RESUMEN DE INVERSION
INVERSION FLIA 5 73,698.67
INVERSION DIFERIDA 5 5,050.00
INVERSION EN CAPITAL DETRABAIO 5 12,536.83
INVERSION TOTAL 5 91,285.50

Fuente: Plan de Inversion

Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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4.1.2. Plan de Financiamiento

Estan por una parte los recursos aportados por los accionistas, que
para este proyecto financiaran una parte con sus aportes y la otra a
través de un financiamiento gestionado con el Banco Nacional de
Fomento. A continuacion se detalla la proporcion que sera financiada

por los socios y la financiado mediante préstamo.

Tabla 18: Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Préstamo con Banco Nacional de Fomento 33%| $ 30,000.00
Aporte de socios 67%| § 61,28550
TOTAL 100%| $ 91,285.50

Fuente: Plan de Financiamiento
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

La tabla 18 nos indica que el aporte de los socios representara un 64%
de la inversién inicial mientras que la parte restante se gestionara en
acciones con el Banco Nacional de Fomento por un valor de 30.000
dolares.

Se solicitara al Banco Nacional de Fomento un préstamo por el valor de
$30000 ddlares. Este valor serd financiado en ocho afios plazo a una
tasa de interés del 10%.El préstamo sera devengado mediante una
cuota variable segun célculo, cada seis meses, para lo que se determina

el monto de los pagos durante los ocho afios.
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Tabla 19. Forma de Financiamiento

FINANCIAMIENTO
Capital | $30,000.00 | Plazo de gracia 0
Plazo 8 ANOS | Cuota anual 8
Interés 10%
Fuente: Plan de Financiamiento
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
Tabla 20. Amortizacién de la Deuda
TABLA DE AMORTIZACION
ANOS CUOTA DE SALDO DE INTERES DIVIDENDO
CAPITAL CAPITAL
5 30,000.00
1 5 3,750.00 | § 26,250.00 | 5 3,000.00 | 5 &,750.00
2 5 3,750.00 | § 22,500.00 | 5 2,625.00 | 5 ,375.00
3 5 3,750.00 | § 18,750.00 | 5 2,250.00 | &,000.00
4 5 3,750.00 | § 15,000.00 | 5 1,875.00 | §  5,625.00
5 5 3,750.00 | § 11,250.00 | 5 1,500.00 | §  5,250.00
G 5 3,750.00 |5 7,500.00 |5 1,125.00 | §  4,875.00
7 5 375000 |5 3,750.00 |5 750.00 | S  4,500.00
8 5 3,750.00 0.00 5 375.00 |5  4,125.00
5 30,000.00

Fuente: Plan de Financiamiento
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

4.1.3. Proyeccion de ventas

Para esta proyeccién nos basaremos como ya dijimos antes en un
andlisis de demanda interna del turismo, es decir turistas nacionales y su
gasto por viaje. Esta proyeccion también se apoya de manera importante
en la proporcion de turistas que optan por escoger la Region Amazdénica
del pais para su visita.

El PIMTE (Plan Integral de Marketing Turistico en el Ecuador) 2014

sefala que el gasto promedio total por visitante (excursionista y turista)
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Proyeccion
de ventas

Afo 1

estimado por dia oscila entre US$42 y US$52, incluye: alojamiento,
alimentacion, transporte, servicio de agencias de viajes, servicios
culturales y recreativos, compra de alimentos y bebidas y otros servicios
turisticos.

Asi mismo son 25.562 turistas los que visitaron el Oriente, y todos los
indicadores acerca del mercado turistico muestran un incremento rapido
y fuerte en la industria en la region, el cual continuara en el futuro.

Se tiene presente también que la investigacion afirma que el turismo del
sector aumenta en un 2% anual.

Entones a un precio de $45 por persona, y tomando el nimero de

turistas que optarian por comprar nuestro servicio obtenemos.

Tabla 21. Variables que intervienen en
Proyeccion de Ventas

Variables

Precio (Gasto por turista) 5 38.00
Cantidad de turistas al afio 6135
Ventas anuales $233,125.44
Crecimiento anual 2%

Fuente: Proyeccion de Ventas
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Tabla 22. Proyeccion de Ventas

Aiio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Afo 8 Afio 9

Afio 10

Yentas

§ 233125.44

§ 23778795 | § 24254371 | & 24739458 | 5 252,342.47 | 5 257,389.32 | § 262,537.11 | § 267,787.85 | § 273,14361

5 278,606.48

Fuente: Proyeccion de Ventas
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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4.1.4. Anadlisis de Costos

En cuanto a estos rubros se consideran tanto los costos que incurren

directamente en la prestacién de servicios como los que la afectan de manera

indirecta, lo que podemos observar en el recuadro siguiente:

Tabla 23. Costos

EGRESOS EGRESOS

MENSUALES ANUALES
Gastos Operacionales
Sueldos v Salarios S 769778 | § 92,373.40
Compra de abastos S 450000 | 5 54,000.00
TOTAL $ 12,197.78 | § 146,373.40
Gastos generales de funcionamiento
Publicidad g 45000 | 5 5,400.00
Viaticos S 120,00 | § 1.440.00
Agua 3 158000 | § 2,160.00
Luz S 52500 | § 6,300.00
Telefono s 32000 | § 3,840.00
Suscripciones a publicaciones técnicas 3 30000 | § 3,600.00
Papelena v utiles de escritorio $ 500.00 | § 6,000.00
TOTAL 3 1,945.00 [ 3  28,740.00
TOTAL COSTOS DE $  14,142.78 | $ 175,113.40
PRODUCCION

Fuente: Analisis de Costos
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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Tabla 24. Rol de Pagos

En cuanto al rubro que representa los sueldos y salarios de los integrantes de la empresa, se ha

detallado a continuacion, el calculo de la remuneracién de cada uno; teniendo en cuenta el salario

béasico que se les cancelara mensualmente mas los beneficios que la ley concede.

REMUNERACION | REMUNERACION | g1 aRi0 X
b2 L ELED MENSUAL MENSUAL | anuaL |REMUNERA|  IESS XIV

UNIFICADA UNIFICADA CION | PATRONAL | REMUNERACION | INGRESO TOTAL
1|Gerente Administrativo $ 800.00 | $ 800.00 | § 9,600.00 | $ 800.00 | $ 1,070.40 | § 29200 | §  11,762.40
1|Encargado de Area de Marketing. y Servuccidn | $ 600.00 | 5 600.00 | 5 7,200.00 | 5 60000 | S 802.80 |5 292,00 | & 8,894.80
1|Asistencia a clientes (Servicio a clientes) 5 600.00 | 5 600.00 [ 5 7,200.00 | 5 60000 | S 802.80 |5 292,00 | & 8,894.80
2|Guias Nativos $ 350,00 | § 700.00 | § 8,400.00 | § 700,00 | § 936.60 | § 29200 | §  10,328.60
1|Chef 5 600.00 | § 600.00 | 5 7,200.00 | § 600.00 | S 802.80 | S 292.00 | 5 8,894.80
2|Ayudantes Chef $ 300.00 | § 600.00 | § 7,200.00 | § 600.00 | § 802.80 | § 292.00 | § 8,894.80
8|Obreros Hacienda $ 300.00 | § 2,400.00 | $28,800.00 | § 2,400.00 | § 3,211.20 | § 29200 | §  34,703.20
16 $32,400.00 $  92,373.40

Fuente: Andlisis de Costos
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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Tabla 25. Depresiacion.

También se ha tomado en cuenta el célculo de depreciacion de los activos fijos que forman parte de la

inversion. Estos son Muebles y Enseres y Muebles y equipos; ambos tienen una depreciacién anual

del 10%. Estos valores, siendo un desgaste del uso de los bienes muebles, son calculados con la

finalidad de adicionarlos al Flujo de efectivo méas adelante.

Aio 1 2 3 4 5 b i 8 9 10 TOTAL
10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Muebles y Enseres | $26,611.26 | 52661126 | § 26,611.26 | $ 26.611.26 | 5 26,611.26 | § 26,611.26 | $ 26,611.26 | § 26,611.26 | § 26,611.26 | § 26,611.26
Depreciacidn § 266113 |5 266113 |5 266113 | 5% 266113 (% 266113 |5F 266113 | 5% 266113 F 266113 |5 266113 5% 266113 | $26,611.26
Dep. Acum. 5 266113 | % 532225 (% 798338 | 1064450 5 13,305.63 | 5 15,966.76 | 5 18,627.86 | § 21,289.01 | § 2395013 [ § 26,611.26
Walor Libros
Aio 1 2 3 4 5 b i 8 9 10 TOTAL
10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Muebles Equipo 510,346.41 | $10,346.41 | $10,346.41 | $ 10,346.41 | $10,346.41 | $10,346.41 | § 10,346.41 | $10,346.41 | 5 10,346.41 | § 10,346.41
Depreciacidn $ 103464 |5 103464 (5 103464 |5 103464 (5 103464 |5 103464 |5 103464 (5 103464 |5 103464 |5 103464 | 51034641
Dep. Acum. 5103464 |5 206928 (% 310392 |5 413856 | 5% 517321 |5 620785 |5 724249 |5 827713 |5 93177 |5 10,346.41
Walor Libros
Total Depresiacion $ 3,695.77 % 7,391.53 § 11,087.30 § 14,783.07 $18,478.84 $ 22174.60 §$ 25,870.37 § 29,566.14 $ 33,261.90 $ 36,957.67

Fuente: Analisis de Costos
Elaborado por: Gabriela Estrella R.
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4.1.5. Flujo de Fondos

Tabla 26. Fujo de Caja del Proyecto
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

HACIENDA AGRO-TURISTICA AYAHUASCA

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1. Inversion Inicial 5 9139645

Inversion en Activos diferidos 3 5,050.00

Inversion en Activos Fijos § 7369867

Capital de Trabajo § 1264778

2.-INGRESQS

VENTAS $ 23312644 |§ 23778795 |$ 24254371 | % 24739458 |$ 25234247 | § 25738932 | § 26253711 | § 26778785 | $ 27314361 | $ 27860648
3-COSTOS Y GASTOS

Costos Variables § 1230000]8 12546.00| % 12796.92|§ 1305286|% 1331392 § 1358019 § 1385180|% 1412883|% 1441141 § 14699.64
Costos Fijos § 16281340 % 16281340 |5 16281340 |5 16281340 |§ 16281340 |5 16281340 | $ 16281340 | § 16281340 | $ 162,81340 | § 16281340
Depreciacion 369577 7391 53 1108730 1478307 18478 84 22174 60 2587037 29566 14 3326190 36957 67
Total costos y gastos § 178,809.17 | $ 182,750.93 | § 186,697.62 | $ 190,649.33 |$  194,606.15 | $ 198,568.20 | § 202,535.57 | § 206,508.37 | § 210,486.71 | § 214 470.71
EBT § 54316278 4764548 (% 4475879|§ 4196219 % 3025749 |5 36646538 34131178 31713358 2039499|§ 2717810
Impuestos 36.25% $ 1968965|% 1727149|$ 1622506|% 1521129 |% 1423084 |§ 1328437 |§ 1237255 |% 11496.00|$ 10655685 9852.06
BDT § 346266285 3037399 |% 2853373|§ 2675089 % 2602665 |% 2336216|8% 2175862 |8 2021726|8 1873931 |§ 17326.04
(+) Depreciacion 3695.77 739153 11087.30 14783.07 18478 84 22174.60 25870.37 29566.14 33261.90 36957.67
Servicio de la deuda - |$ - |§ - |$ - |$ - |$ - |§ - |§ - |8 - |$ -
Flujo de Caja Neto 5 9139645 |§ 3832239 |§ 3776553 | § 39,621.03|$% 41,533.96|% 4350548 | § 45536.76 | § 4762899 |§ 4978339 9% 52,001.21 )% 54.283.71
Fuente: Flujo de fondos
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Variables

Valor Actual Neto (VAN) $52,780.46

Tasa de corte del proyecto 26%

Tasa Interna de Retorno (TIR) 43%
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Tabla 27. Flujo de Beneficios del Inversionista

FLUJO DE BENEFICIOS DEL INVERSIONISTA

HACIENDA AGRO-TURISTICA AYAHUASCA 0 1 2 3 4 5 b 7 8 9 10
Flujo de caja Neto § -91,396.45 |9 3832239 |§ 37,765.53|§ 39621.03 | § 4153396 | § 4350548 | $ 45536.76 | § 47,628.99 | § 49,783.39 | § 52,001.21 | § 54,283.71
Prestamo Banco nacional de Fomento § 30,000.00

Pago de capital $ 3750006 3750006 375000 (-6 3750008 375000 |- 375000 |- 375000 |- 375000 % - |$

Pago de Interés $ 300000 1§ 262500(8% 225000($% 187500 % 150000 |$ 112500]% 750005 37500

Escudo Fiscal del Financiamiento § 108780 1% 95183 |% 81585|% 679889 543905 40793(§ 27195|§ 13598 % - |$ -
Flujo del Inversionista § -61,39645|% 4616019 |§ 4509235 | § 46436.88 | $ 4783884 |§ 49,299.38 | § 50,819.69 | § 52,400.94 | § 54,044.37 | § 52,001.21 | § 54,283.71
Variables

Valor Actual Neto (VAN) $135,422.29

Tasa de corte del proyecto 1%

Tasa Interna de Retomo (TIR) 16%

Fuente: Flujo de Fondos
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

78



El Flujo de caja permite identificar los ingresos y egresos, la inversion inicial,
ademas en el mismo se incluye proyecciones en cuanto a ventas y gastos se
refiere. Para su elaboracion se tomaron en cuenta los ingresos anuales y los
costos de ventas anuales que se obtuvieron con anterioridad. Incluye también el

financiamiento a realizarse con el Banco Nacional de Fomento.

Una vez que se han obtenido los flujos de efectivo netos, estos se utilizan para
el calculo del valor actual y de la tasa interna de retorno y a su vez sirven para

la realizacién del analisis de rentabilidad del proyecto.

4.1.6. Andlisis de Rentabilidad

Tasa de rentabilidad exigida por los inversionistas.

Con la finalidad de llevar a cabo un negocio esta demas decir que se necesita de
una inversion inicial; pues bien el capital que forma esta inversion proviene de
varias fuentes, en este caso consta la participacion de los inversionistas y el

apalancamiento a través de un préstamo.

La siguiente férmula7 nos ayuda con el calculo de la tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR):

TMAR =i+ f
Donde: i = premio de riesgo
f = inflacién

La tasa minima aceptable de rendimiento que un inversionista espera de la
inversion considera los siguientes factores: la ganancia debe compensar los
efectos inflacionarios y se debe determinar el premio al riesgo del dinero

destinado a la inversion.

Para Hacienda “Ayahuasca”, los inversionistas aportaran con el 67% del total de

la inversion requerida por el proyecto, la proporcion restante (33%) esta dentro

" BACA URBINA Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Pag. 344, Quinta Edicion, Ediciones McGraw-Hill.
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del apalancamiento realizado con el Banco. Entonces vamos a definir la tasa

minima aceptable de rendimiento para cada una:
Tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto:

Se considera el 20% de premio al riesgo pues por medio del Estudio de
Mercado se pudo obtener informacion de los encuestados que se consideran
como clientes potenciales del negocio, ademas es posible darse cuenta de las
condiciones del mercado y por ende del riesgo que se tiene al tratar de ingresar

al sector.

Ya que la tasa de premio del inversionista, es relevante, se tienen en cuenta
factores como el costo de oportunidad que tienen los recursos de dichos

inversionistas al sacrificar sus ahorros en la ejecucion del proyecto.

Por lo antes expuesto, se considera en acuerdo con los inversionistas del
proyecto que la tasa optima que satisface sus requerimientos de rentabilidad es
del 20%; sumandole a este indicador la tasa de inflacion que actualmente se
considera en nuestro pais, dato facilitado por el Banco Central del Ecuador.

TMAR = 20% Premio al riesgo + 6.12% Inflacion

Resulta entonces que la tasa con la que se llevara a cabo la evaluacion del flujo

de caja del inversionista es del 26.12%.

Tasa minima aceptable de rendimiento con financiamiento externo y recursos

propios.

Para llegar a la determinacion de la tasa minima aceptable de rendimiento con
financiamiento externo y recursos propios se considera la informacién del costo
del dinero de recursos propios (26.12%) obtenida con anterioridad; ademas se
incluye el costo de los recursos financiados, que fue determinada del

apalancamiento a realizarse con el Banco Nacional de Fomento y es del 10%.
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Se procede al calculo del costo promedio ponderado de capital, en donde se

trabaja con el promedio ponderado que tienen cada uno de los aportes, el

financiamiento externo y los recursos propios de los inversionistas.

Tabla 28. Calculo TMAR

% Aportacion TMAR Ponderacion

Inversionista 0.67 0.26 0.1752
Banco Nacional de Fomento 0.33 0.10 0.0329
TMAR global mixta 0.2081

Fuente: Analisis de Rentabilidad

Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Por lo tanto se obtiene una TMAR = 20.81%.

4.1.6.1. Valor Actual Neto

El valor actual neto es el valor monetario que se obtiene al restar la suma de

flujos descontados a la inversion inicial®. Dado que en el célculo del VAN se

pasan cantidades del futuro al presente se utiliza una tasa de descuento; en

este proyecto la tasa minima aceptable de rendimiento es utilizada como esta

tasa de descuento. Por lo tanto al sumar los flujos descontados en el presente

y restar la inversion inicial equivale a comprar todas las ganancias esperadas

contra los desembolsos que se tienen que efectuar para conseguir esas

ganancias, en términos de su valor equivalente en ese momento o tiempo

cero.

4.1.6.1.1. Criterios de decision

Si VAN > 0 = Se acepta el proyecto.

Si VAN =0 El proyecto cubre la inversion inicial.

Si VAN < 0 = Se rechaza el proyecto.

® SAPAG CHAIN Nassir, SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pdg. 221, Cuarta

edicion, Ediciones Mc Graw-Hill.
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VAN para el Flujo de Caja del Proyecto

Tabla 29. VAN Flujo de Caja del Proyecto

Variables

Valor Actual Neto (VAN) $52,780.46
Tasa de corte del proyecto 26%
Tasa Interna de Retorno (TIR) 43%

Fuente: Analisis de Rentabilidad
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

VAN para el Flujo de Beneficios del Inversionista

Tabla 30. VAN Fujo de caja del Inversionista

Variables

Valor Actual Neto (VAN) $135,422.29
Tasa de corte del proyecto 21%
Tasa Interna de Retorno (TIR) 76%

Fuente: Analisis de Rentabilidad
Elaborado por: Gabriela Estrella R.

Con los resultados obtenidos se llega a la conclusion de que si se
ejecutaria el proyecto, ya que con un VAN positivo de 135422.29 ddlares
a una tasa de descuento del 21%, se estaria maximizando la inversion del

negocio en ese valor.

41.6.1.2. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno es aquella que evalla el proyecto en funcion de
una Unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual los beneficios que
se obtienen son iguales a los desembolsos realizados. Esta tasa
representa el retorno del proyecto. Consiste en encontrar una tasa de

descuento que haga que el valor presente neto sea igual a cero.
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Se ha obtenido una TIR igual al 76%, con respecto al Flujo de Fondos del
Inversionista, misma que representa el retorno en cuanto a la inversion
que se harealizado, para considerar que es favorable debe ser mayor a la
tasa de descuento que es del 21% y es la minima requerida para el
proyecto; entonces este método de evaluacién nos dice que este proyecto
es aceptable.

83



5. CONCLUSIONES

Este trabajo se orienta a explotar y promover el ecoturismo de la zona oriental, invitando a
turistas nacionales y extranjeros a que descubran la selva tropical y a la vez ayuden a
proteger su flora y fauna, a que aprendan mas sobre la gente indigena y la selva en si
mismo con guias nativos y casas de campo. Si el turista esta buscando un viaje de
aventura, paseos a caballo, observacién de aves y de la fauna, comidas tipicas, etc.,
“Hacienda Agro-turistica Ayahuasca” oferta estos servicios para satisfacer las
necesidades de quienes prefieren compartir la paz la armonia y las bondades de la

naturaleza.

Pues bien una vez que se ha culminado el andlisis completo de cada una de las teméaticas
que contiene este estudio, se han determinado multiples variables, caracteristicas y
lineamientos a seguir con respecto a la posible aplicacion de Hacienda Agro-turistica

Ayahuasca.

En primera instancia, a través de la Investigacion de mercados realizada, se destaca el
hecho de que el negocio como tal muestra tener acogida en caso de que su aplicacion se
dé; lo cual es favorable para la empresa ya que se contara con una aceptacion favorable

de este negocio.

Dentro de este mismo estudio de mercado se afirma también que la mayoria de turistas o
visitantes del pais escogen destinos que tengan como fin la realizacion de actividades de
eco-turismo, actividades campestres y/o que estén enmarcadas en un ambiente natural, lo

que suma fuerzas para la aplicacion del proyecto.

No se puede dejar de lado el hecho de que la actividad del Turismo en nuestro pais es
una actividad que poco a poco toma impulso, de tal manera que llega a formar parte de la

economia misma del entorno econémico.

Mediante el calculo econdmico - financiero se ha determinado una tasa Interna de
Retorno TIR 76% y el Valor Actual Neto $ 135,422.29 demostrando que el proyecto es
factible y apto para su ejecucion que generara beneficios tanto a los inversionistas como a

la zona de influencia de este proyecto.
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ANEXOS

Anexo No. 1

Elaboracion de la minuta de constitucion de Hacienda Agro-turistica “Ayahuasca”.
Contenido basico:

e Los datos de los socios constituyentes: nombres completos, cédulas, nacionalidad,
estado civil y domicilio.

e Laclase otipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma.

¢ El domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan.

¢ El negocio de la sociedad (objeto social), enunciando en forma clara y completa
las actividades principales.

o El capital social pagado por cada socio.

e Los dias y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de socios ya sea
de manera ordinaria o extraordinaria, y la forma como se decidird en un
determinado asunto.

e Las fechas en que se deben hacer los balances generales y como se distribuiran
las utilidades, asi como también la reserva legal.

e Laduracion de la empresa y sus causales para disolverla, y la forma de liquidarla.

o Establecer el representante legal de la sociedad con su domicilio, sus facultades y

obligaciones.

Modelo de minuta de una Compafiia Limitada:

En la Provincia del Azuay, Canton Cuenca Republica del Ecuador, a los 2 dias del mes de
febrero del afio dos mil doce, los sefiores, Luis Roldan, Zoila Fernandez, Marina Roldan,
Zoila Roldan, Cumand& Roldan, Martha Roldan y Lennin Roldan mayores de edad, con
domicilio en Cuenca, identificados con las cédulas de ciudadania nimeros 0104150487,
0102159684, 0100133454, 0104567884, 0107865988, 0607896504 y 0100889024
obrando en nombre propio, manifestaron que constituiran una sociedad anonima la cual
se regird por las normas establecidas en el cédigo de comercio y en especial por los

siguientes estatutos:

Articulo 1: Nombre o razdn social: La sociedad se denominara “HACIENDA TURISTICA
AYAHUASCA”.
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Articulo 2: Domicilio: ElI domicilio principal sera en el Cantdén Limén Indanza de la

Provincia de Morona Santiago, Republica del Ecuador.

Articulo 3: Objeto social: La empresa tiene por objeto social: la prestacién de un conjunto
de servicios turisticos: Hospedaje, Alimentacion y Actividades de interaccion con el medio
de accién de la Hacienda. En el desarrollo y cumplimiento de tal objeto puede hacer en su
propio hombre o por cuenta de terceros o con participacion de ellos, toda clase de
operaciones comercial, sobre bienes muebles o inmuebles y construir cualquier clase de
gravamen, celebrar contratos con personas naturales o juridicas, efectuar operaciones de
préstamos, cambio, descuento, cuentas corrientes, dar o recibir garantias y endosar,
adquirir y negociar titulos valores servicios de publicidad gréfica y compra y venta de
materias primas.

Articulo 4: Duracion de la Compafia: Se fija en 10 afios, contados desde la fecha de
otorgamiento de la escritura. La junta de socios mediante reforma podra, prolongar dicho

término o disolver extraordinariamente la sociedad, antes de que dicho término expire.

Articulo 5: El capital de la sociedad es de $85000,00.

Articulo 6: Responsabilidades: La responsabilidad de cada uno de los socios se limita al

monto de sus aportes.

Articulo 7: Aumento del capital: El capital de los socios puede ser aumentando por nuevos
aportes de los socios, por la admision de nuevos socios o por la acumulaciéon que se

hicieron de utilidades por determinacién de comun acuerdo de los socios.

Articulo 8: Cesion de cuotas: Las cuotas correspondientes al interés social de cada uno
de los socios no estan representadas por titulos, ni son negociables en el mercado, pero
si pueden cederse. La cesion implicard una reforma estatutaria y la correspondiente

escritura sera otorgada por el representante legal, el cedente y el cesionario.

Articulo 9: Administracion: La administracion de la sociedad corresponde por derecho a
los socios, pero estos convienen en delegarla en un gerente, con facultades para
representar la sociedad. Esta delegacion no impide que la administracion y representacion
de la sociedad, asi como el uso de la razon social se someta al gerente, cuando los

estatutos asi lo exijan, segun la voluntad de los socios.
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Requiere para su validez el consentimiento de todos los socios, la ejecucion o ejercicio de
los siguientes actos o funciones: 1. Disponer de una parte de las utilidades liquidas con
destino a ensanchamiento de la empresa o de cualquier otro objeto distinto de la

distribucion de utilidades.

Articulo 10: Reuniones: La junta de socios se reunira ordinariamente cuatro veces por
afo, los cuales se darian el primer dia del Ultimo trimestre del afio en curso a las 10:00 de

la mafana en las oficinas del domicilio de la compaifiia.

Articulo 11: Votos: En todas las reuniones de la junta de socios, cada socio tendra tantos
votos como cuotas tenga en la compafiia. Las decisiones se tomaran por numero plural
de socios que represente la mayoria absoluta de las cuotas en que se halla dividido el

capital de la sociedad, salvo que de acuerdo con estos estatutos se requiera unanimidad.

Articulo 12: La sociedad tendra un gerente. Correspondiéndole, al mismo en forma
especial la administracion y representacion de la sociedad, asi como el uso de la razén

social con las limitaciones contempladas en estos estatutos.

Articulo 13: Inventarios y Balances: Mensualmente se hara un Balance de prueba de la
sociedad. Cada afio a 31 de Diciembre se cortaran las cuentas, se hara un inventario y se

formara el Balance de la junta de socios.

Articulo 14: Reserva Legal: Aprobado el Balance y demas documentos, de las utilidades

liquidas que resulten, se destinara un 5% de reserva legal.

Articulo 15: La Compaifiia se disolvera por:

1. La expedicion del plazo sefialado para su duracion.

2. La pérdida de un 50% del capital aportado.

3. Por acuerdo unanime de los socios.

4. Cuando el nimero de socios exceda de siete socios.

5. Por demés causales sefialadas en la ley.

Articulo 16: Liquidacién: Disuelta la sociedad se procedera a su liquidacion por el gerente
salvo que la junta de socios resuelva designar uno o mas liquidadores con sus respectivos
suplentes, cuyos nombramientos deberdn registrarse en la Cadmara de Comercio del

domicilio de la ciudad.
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