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RESUMEN

El proyecto turistico “Cabafias Valle de Vilcabamba” surge tras conocer el gran
potencial de riqueza natural que presenta el mitico “Valle de la Longevidad” y a la

creciente demanda de turistas que este lugar acoge cada afo.

Para el desarrollo de una idea tan ambiciosa como la presentada en este documento
es necesario seguir diferentes etapas y procesos cronoldgicos que conlleven a la
ejecucion final del proyecto. Un estudio de factibilidad corresponde uno de los
primeros requisitos para la consecucion de la obra; esta tesis abarcara los principales
elementos que dicho estudio debe poseer como investigacion de mercado, estudio

técnico y organizacional y analisis financiero.
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ABSTRACT

The touristic project “Cabafias Valle de Vilcabamba” emerges after
learning about the great potential and natural resources of the mythical
“Valley of Longevity” and because of the increasing tourist demand
every year.

In order to develop such an ambitious project as the one presented in this
document, it is necessary to follow the different stages and chronological
processes that lead to the final execution of this project. One of the first
requisites is a feasibility study. Therefore, this research contains the main
elements of this study such as a market study, technical and
organizational study, and a financial study.

/ |
s
ranslated by,

DPTO. IDIONMAS Diana Lee Rodas
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INTRODUCCION

Vilcabamba es el principal atractivo turistico de la provincia de Loja, esta parroquia
se encuentra ubicada a 40 km de la ciudad de Loja y es conocida en el mundo como
el Valle de la longevidad debido a que sus habitantes sobrepasan con facilidad los
100 afios de edad. El valle de Vilcabamba se encuentra a una altura de 1560 m. y se
ubica junto a la frontera del Parque nacional Podocarpus. El clima de Vilcabamba es
subtropical templado y la temperatura permanece constante entre 16 y 24° C durante

todo el afo.

Dentro de este atractivo lugar surge la idea de emprender un estudio de factibilidad
con el propésito de utilizar terrenos familiares al desarrollo de un paradero turistico
sustentado por el gran potencial de riqueza natural y la alta demanda que se ha
observado de turistas tanto nacionales como extranjeros que frecuentan

permanentemente el sector.

El estudio del proyecto tiene como objetivo dar los resultados para saber si es viable
la ejecucion del proyecto mediante la obtencion de datos primarios que sirvan como
apoyo para la realizacion del mismo y cumplir con las préximas etapas de

implementacion y ejecucion del proyecto.

En base a lo anterior se ha elaborado el trabajo en cinco capitulos los mismos que se

encuentran desarrollados de la siguiente manera:

El primer capitulo da a conocer las generalidades del tipo de turismo que existe en el
Ecuador y las principales caracteristicas que Loja y la parroquia de Vilcabamba

ofrece a los viajeros que llegan a este lugar.

El segundo capitulo consiste en la realizacion de un estudio de mercado con el
objetivo d establecer los elementos mas importantes de demanda y oferta que el

mercado turistico de Vilcabamba ofrece.

El tercer capitulo abarca un estudio técnico con el fin de determinar las
especificaciones y requerimientos necesarios para la implementacion y ejecucion del

proyecto.



El cuarto capitulo es un estudio organizacional que permita definir la estructura
empresarial que el proyecto va a desarrollar y establecer el disefio y requerimiento

para cada area y servicio.

El quinto capitulo consiste en un estudio financiero que rectifique la viabilidad para

la realizacion del proyecto.



CAPITULO 1: PRINCIPALES CARATERISTICAS DEL TURISMO LOCAL

Ecuador posee una gran biodiversidad, considerado en muchas partes del mundo
como uno de los paises con mas riquezas naturales lo que ha despertado la curiosidad
de miles de turistas a nivel mundial. En este capitulo se presenta una pequefia resefia

del turismo ecuatoriano y de un pequefio rincén al sur del pais llamado Vilcabamba.

1.1 Historia del turismo

El turismo comienza a surgir a en el siglo XIX, por el desarrollo de la revolucién
industrial con desplazamientos de turistas ingleses a Europa continental. Los factores
que mas contribuyeron son: el nimero creciente de personas empleadas, el aumento
de ingresos reales y tiempo libre disponible y el cambio de la actitud social con
respecto a la diversion y al trabajo. Esos factores se combinaron para estimular la
demanda de los viajes y vacaciones al extranjero. La aparicion de agencias
especializadas que ofrecian viajes organizados que incluian el transporte, el
alojamiento y los servicios en un precio global, posibilitd los viajes al extranjero a un

nuevo grupo de consumidores cada vez mas creciente.

Existen diversas definiciones de turismo, las cuales exhiben enfoques muy variados
ya sean migratorios, socioeconémicos, estadisticos, etc., incluso conceptos erroneos
que consideran esta actividad como ciencia o que la actividad es Unicamente por

recreacion y no a los que lo hacen por estudios, negocios, trabajo, etc.

Walter Hunziker - Kurt Krapf, 1942 dicen que "El turismo es el conjunto de
relaciones y fenémenos producidos por el desplazamiento y permanencia de personas
fuera de su domicilio, en tanto que dichos desplazamientos y permanencia no estan

motivados por una actividad lucrativa™"

Segun la organizacién mundial del turismo,
“El turismo comprende las actividades que realizan las personas durante sus viajes y

estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo consecutivo

! QUESADA CASTRO, Renato. Elementos del turismo. Pég. 8



inferior a un afio y mayor a un dia, con fines de ocio, por negocios u otros motivos.”
(OMT, 1995,11)

1.2 Caracteristicas generales del turismo en el Ecuador

El Turismo es una de las actividades econdmicas mas importantes del Ecuador y en
general del mundo. Influye fuertemente en un aumento de la calidad de vida de los
habitantes, en una mejor manutencion de nuestros atractivos naturales y su
conservacion como medio ambiente. Ademas, el turismo genera oportunidades que
permite mejorar el estilo y condiciones de vida de las personas, mediante el

desarrollo de Pymes, creando fuentes de empleo directa e indirectamente.

“El Ecuador al gozar de una extensa biodiversidad dentro de sus cuatro regiones
Costa, Sierra, Oriente e Insular, posee una gran riqueza natural inviolable, la misma
que podria consolidar al Ecuador en el turismo, asi lo plantea el informe final del
trabajo de consultoria “Plan Estratégico de Desarrollo de Turismo Sostenible de

Ecuador al 2020 (Plandetur 2020).”

Nuestro pais cuenta con destinos turisticos reconocidos por la UNESCO como
Patrimonios Culturales de la Humanidad: Quito y Cuenca. También tenemos las
ciudades portuarias como Guayaquil y Manta que en los Gltimos afios han estado
Ilevandose a cabo procesos de renovacion y modernizacion urbana que ofrece nuevos
atractivos turisticos. Existe una extensa gama de ciudades intermedias que vinculan

sus atractivos culturales con los naturales.

“Ecuador tiene el potencial de posicionarse en su calidad del pais méas mega
biodiverso del planeta, ya que cuenta con la mayor biodiversidad por unidad de
superficie a escala mundial. Esta mega biodiversidad se expresa en la variedad de
atractivos naturales y culturales, ubicados en sus cuatro mundos o regiones turisticas:
Galépagos, Costa, Andes y Amazonia.”® La Tabla N° 1.1 muestra los principales

atractivos que Ecuador ofrece en lo que a turismo se refiere.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Turismo
* http://www.pnud.org.ec/odm/planes/plandetur.pdf
* http://www.pnud.org.ec/odm/planes/plandetur.pdf Pag.12
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TablaN° 1.1

Principales atractivos turisticos del Ecuador

Patrimonios naturales
Parques nacionales
Ecoturismo Reservas y bosques privados
Rios, lagos, lagunas y cascadas
Observacion de flora y fauna
Deportes terrestres
Deportes fluviales
Deportes aéreos
Deportes acuaticos
Patrimonios culturales
Mercados y artesanias
Gastronomia
Turismo cultural  |Shamanismo
Fiestas populares
Turismo religioso
Turismo arqueologico
Turismo de playa |Playas

Agroturismo Fincas y plantaciones

Turismo de cruceros |Cruceros

Turismo de aventura

Fuente: Lineas de Productos y Variedades de Productos Especificos del Ecuador Equipo
T&L/PLANDETUR 2020

Autor: Erazo Castro Roberto

Al observar el cuadro anterior queda demostrado el potencial que Ecuador posee, se
puede mencionar que efectivamente nuestro pais con un adecuado Plan de Turismo

puede transformar el sistema turistico nacional actual hacia el turismo sostenible.

Segun la Encuesta de Turismo Interno (Junio 2002- Julio 2003) realizada por el
MINTUR el atractivo principal de los turistas en Ecuador es visitar lugares naturales

tal como muestra la Tabla N° 1.2.




TablaN° 1.2

Atractivos turisticos mas visitados del Ecuador

Atractivo visitado Total de encuestados %
Sitios naturales 786 718 29.5
Playas 775 756 29.1
Balnearios termales 404 860 15.2
Sitios de diversion 221 414 8.3
Sitios de comida 144 161 5.4
Fiestas y mercados 102 281 3.8
Fiestas religiosas 65 396 2.5
Otros 56 460 2.1
Parque nacional 40 147 1.5
Museos 34 267 1.3
Zonas historicas 26 988 1
Sitios arqueoldgicos 7 867 0.3
Total del universo 2' 666 315 100

Fuente: Encuesta de Turismo Interno (junio 2002- julio 2003) — Sistema de Estadisticas Turisticas del
Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador

Autor: Erazo Castro Roberto

1.2.1 Ubicacion del turismo en la economia

Se sabe que el turismo es un sector con perspectivas de gran crecimiento a nivel
mundial, cuyo desarrollo permite la creacion de empleos en diversas areas, a la vez
de que existe un ingreso de divisas al pais y contribuye al mejoramiento de la

calidad de vida de la poblacién.

El sector del turismo en la economia en sus diferentes modalidades comprende
diferentes actividades vinculadas que conforman el entorno productivo y de
servicios. Entre las principales actividades relacionadas se sefialan: los servicios de
alojamiento, alimentacion, transporte, recreacion, venta de artesanias, manufacturas
diversas, etc. De esta manera este proyecto se alinea perfectamente a un objetivo que
consiste en ayudar a dinamizar la economia del sector junto con los demas recintos
turisticos, que viene a ser fundamental para su desarrollo, los cuales generan riquezas

y mejoran la calidad de vida de las comunidades.

“Seglin una encuesta realizada por el Ministerio de Turismo, los productos

ecuatorianos mas vendidos a nivel nacional e internacional en materia de viajes, son
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los circuitos turisticos generales alrededor de todo el pais, con un 46%, seguido del
ecoturismo con un 21%. Dentro de esta rama, el lugar maés visitado es Galépagos,
en la region insular. De acuerdo con los estudios de esa cartera de estado, al Ecuador
ingresan anualmente 700 millones de dolares por concepto de turismo, lo que

representa la quinta fuente de ingresos econémicos.”

En lo que respecta al ingreso de divisas por concepto de turismo, en el afio 2011
aungue la salida de divisas fue mayor al ingreso generando un déficit, la Balanza de
Pagos (Viajes + transporte de pasajeros aéreo) contabilizo 843,4 millones de dolares,
de los cuales 343,4 millones de ddlares corresponden al gasto en compras directas
realizadas por los no residentes en el pais y 6,3 millones de dolares al gasto en
transporte aéreo. (Anexo N° 1). Las compras realizadas por los no residentes en el
pais, son una gran contribucion en lo que refiere al turismo en la economia del

Ecuador.

1.3 Caracteristicas generales del turismo en Loja y Vilcabamba

La ciudad de Loja se encuentra situada en una superficie plana bafiada por dos rios
que recorren la ciudad de sur a norte y presenta valles profundos, casi cerrados. Esta
provincia se distingue por tener una detallada aficion por la musica de sus habitantes

y sembrar el género musical en conjunto sin importar el estrato social.

Loja posee espectaculares lugares turisticos llenos de historia, cultura y diversion que
ha ayudado por décadas a atraer turistas nacionales e internacionales. Esta bella
ciudad conserva impecables sectores que resalta la arquitectura antigua, lugares que
son consideradas como reliquias de la historia lojana, los alrededores del Parque
Central donde se encuentran museos y entidades publicas, en estos lugares se

conserva aun parte de la identidad de Loja en tiempos antiguos.

También estad rodeado de naturaleza y paisajes elegantes como el Jardin Botanico
“Reinaldo Espinosa” el mas antiguo del Ecuador, el Parque Recreacional Jipiro,
considerado uno de los més bellos del pais por la composicion de muchos elementos

que lo hacen acorde para todos los gustos y el Parque Nacional Podocarpus donde

> http://www.elpopular.com.ec/27415-turismo-nacional-aumenta.html



puede deleitar de la variedad de paisaje en sus diferentes secciones, donde se da una
extensa variedad de flora y fauna que han convertido a este Patrimonio Natural en un

atractivo a nivel internacional.

Una tradicién muy conocida en este punto del Ecuador es la llegada de la Virgen del
Cisne a la capital Lojana, una acostumbrada expresion de la ciudad que se convierte
en un ambiente festivo y alegre. Devotos de todos los rincones del pais llegan a este
magnifico ritual religioso, en especial un mayor numero de azuayos y del norte del
Per(, esta ciudad acoge a una gran multitud de fieles y turistas que vienen con el
objetivo de visita y rendir culto a la encantadora imagen. De esta manera las
celebraciones religiosas desarrollan una gran actividad comercial desempefiada por
los lojanos, turistas nacionales y extranjeros, manifestando asi sus amplias
capacidades como el arte musical, las artes plasticas, las artesanias industriales

tecnificadas y tradicionales, etc.

A 40 kilébmetros de Loja se encuentra San Pedro de Vilcabamba, uno de los
principales atractivos del sur del Ecuador, ademas de estar rodeado por un escenario
natural impresionante posee un clima agradable, ideal para visitarlo durante todo el
afio. En este paradisiaco lugar habitan un numero apreciable de longevos, quienes
conservan un encanto y carisma que deleitan a los visitantes con historias y leyendas

sobre el pasado del lugar.

Vilcabamba que en Quechua significa “Valle Sagrado”, se caracteriza por sus casas
construidas con tapia, adobe y madera. Es un sector agricola donde se cultiva maiz,
mani, platano, tabaco, cafia de azlcar, yuca, citricos y frutales.

Un gran numero de sus habitantes llega a superar tranquilamente los ochenta y
noventa afios, y no es muy comun encontrar ancianos que han superado los cien, lo
mas curioso de esto es que aquellos ancianos realizan trabajos agricolas como
cualquier agricultor de mediana edad. Por este motivo a este lugar se le conoce como
el “Valle de la longevidad” que llama mucho la atencion de cientificos y
especialmente turistas. Es un centro de curiosidad mundial que ha Ilamado la
atencion a investigadores internacionales de prestigiosas universidades en el mundo,
debido al gran porcentaje de sus habitantes que alcanzan a vivir mas de 100 afios.

Apuntan la buena salud de los ancianos al agua de los rios que lo rodean, capaz de



eliminar el colesterol y curar el reumatismo, ademas de las buenas condiciones del

clima.

Tiene diferentes sitios naturales que forman parte de los atractivos turistico de la
region, entre ellos el Cerro Mandango, el Parque Nacional Podocarpus, Cerro
Guaranga, Las Palmas, entre otros. Aqui se puede disfrutar de largas caminatas,
cabalgatas y paseos en bicicleta, que llevan a conocer cada uno de sus rincones. A
Vilcabamba segun el analisis del PLANDETUR 2020 lo han calificado dentro de lo
que es el ecoturismo, turismo cultural y de salud siendo los dos primeros los

principales en puntuacién y valoracién del gran portafolio que Ecuador ofrece.

1.3.1 Servicios en Vilcabamba

La Municipalidad de Loja a través de los afios ha ido dotando a Vilcabamba de una
infraestructura turistica muy importante, como son el parque central de la poblacion,
el parque natural de Yamburara con su orquideario y zooldgico y el mercado de
Vilcabamba el que se asemeja a una antigua gran casa de hacienda. En las
comunidades de estas parroquias, se destaca un espiritu de cooperacién y solidaridad
social, organizadas en diferentes asociaciones y clubes. Cuentan con instituciones,
fundaciones y organizaciones que brindan su apoyo y contribuyen al desarrollo de
estas comunidades. Han construido iglesias, escuelas, canchas deportivas,
cementerios, caminos vecinales, canales de riego, casas comunales, obras que sirven

para el desarrollo social de sus habitantes.

El sector se ha desarrollado turisticamente junto a la colaboracion de su gente, y las
instituciones publicas y privadas brindandole todo su apoyo para que esta provincia
sea una de las mas turisticas del pais. En Vilcabamba existe una gran cantidad de
hosterias para satisfacer las necesidades de los turistas, pero la mayoria son
manejadas por personas extranjeras, que en su mayoria ven el potencial turistico de

la zona.

A mas de brindar un hospedaje comodo y satisfactorio, se busca brindar al turista
servicios donde se dé a conocer la belleza natural y cultural que existe en este sector.
Para esto se cuenta con guias y asesores turisticos para visitar los mejores lugares

gue se encuentran cerca de Vilcabamba y realizando caminatas y paseos a caballo
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para disfrutar de la naturaleza y tener la oportunidad de conocer los secretos del
Valle encantado de Vilcabamba.

1.3.2 Tipo de sector competitivo

El Ecuador y sobre todo en la provincia de Loja el turismo ha cambiado rapidamente
en cuanto a demanda, debido al modelo de desarrollo que ha presentado la ciudad y
provincia por sus elementos claves de interés por parte de los visitantes, un ejemplo
claro de turismo receptivo fue la firma de la paz entre Ecuador y Peru, un encuentro
positivo tanto para lo comercial como para el turismo; los sectores productivos y

empresariales han crecido.

Por tal razon actualmente Loja presenta un turismo rico en recursos naturales
vendiendo y promocionando procesos de mejoramiento de infraestructura y modelos
de desarrollo dentro de la ciudad; el caso de sus parques recreacionales, sistema de
recoleccion de la basura, descontaminacion, ordenamiento y regeneracion urbana,
reparacion de sus iglesias, museos, tradiciones, comidas tipicas, y finalmente un gran

comercio fronterizo en la regién sur del Ecuador.

Con estas propuestas y desarrollo turistico se observa una tendencia a futuro a un
turismo ecocultural debido a las condiciones que presenta Loja y su provincia, para
fortalecer el tema podriamos observar la presencia de corredores turisticos que se
estan implementando, y la presencia de areas y reservas naturales, el caso del Parque
Nacional Podocarpus y la Reserva Las Palmas afiadiéndose a este proceso la
presencia de eventos de importancia cultural como la llegada de la Virgen del Cisne
o la Feria de Integracion Fronteriza que se desarrollan en el mes de Septiembre.

1.3.3 Factores geogréficos

El lugar donde se desarrollard el proyecto serd en la parroquia de Vilcabamba
perteneciente a la ciudad de Loja la cual se encuentra en la zona oriental de la
provincia. La provincia de Loja se encuentra situada en la region sur del Ecuador
atravesada por la Cordillera de Los Andes, y limita hacia el Norte por la provincia
del Azuay, al Sur con el Perq, al Este con la provincia de Zamora Chinchipe, y al

Oeste con la provincia de El Oro.
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Dentro del valle de Vilcabamba el principal sistema hidrogréafico es el Rio Uchina
que bafia las fértiles tierras del sector, nace en las estribaciones de las Cordilleras de
Banderillas, Colanuma y Chinchal Verde. Luego se une con el Rio Chamba y forman
el Rio Vilcabamba, que segun los cientificos poseen propiedades medicinales
capaces de eliminar el colesterol y curar el reumatismo, pero concuerdan que dichas

propiedades permanecen en tanto subsista el ecosistema de Vilcabamba.

Al contar el sur del Ecuador con cordilleras bajas y muchas mesetas, en el valle de
Vilcabamba con respecto a su orografia encontramos algunos cerros que la
circundan, entre éstos tenemos: Laguarango, Cararango, Cerro Grande, Tuco-Tuco,

La Piramide, Minas, Solomaco y la Cordillera de los Andes.

Segun opiniones de cientificos que han visitado este lugar concuerdan en calificar el
clima como excelente. El clima en este lugar es calido, brindando una estacion de
primavera todo el afio y no es muy frecuente cambios violentos en la temperatura,

sino al contrario, este se mantiene siempre entre los 18 y 24 grados centigrados.
1.3.4 Factores demograficos

La ciudad de Loja con respecto al ultimo censo nacional de poblacion y vivienda
cuenta con una poblacién de 214 855°, tomando en cuenta que es un sector con alto
indice de migracion debido a la pobreza que ha influido en este sector en gran

medida.

El fendmeno migratorio siempre ha sido un factor muy alto en el pais, acentuandose
con fuerza en la ciudad y Provincia de Loja. EI mercado laboral de Europa y EE.UU.
siempre estuvo en la mira de los ecuatorianos de bajos recursos econémicos.
Vilcabamba es una parroquia donde su trabajo y principal actividad econdémica se
basa netamente en la agricultura, no tiene ingresos acordes con el trabajo de su gente

y ha provocado que la gente del sector abandone el pais.

La provincia de Loja y en especial el valle de Vilcabamba a pesar de estar rodeado
de naturaleza, atractivos unicos y maravillosos que engrandecen al sector, no se ha

enfocado en el desarrollo de turismo como alternativa de sustento economico para

® INEC, Censo Nacional de Poblacién y Vivienda 2010
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los hogares lojanos, por razones como la constante migracion ha provocado una
disminucion de sus pobladores, y la mayoria de personas que ha quedado es gente de
avanzada edad y no poseen los medios necesarios para desarrollar turisticamente a la
parroquia, por lo cual una de las intenciones sociales es generar fuentes de trabajo

para que un grupo de poblacion de local.

Las divisas que los migrantes envian hacia sus familiares que quedaron en la
parroquia y las visitas esporadicas de los mismos nativos al sector, lo mantienen
estable econdmicamente pero no gracias al turismo, esto no se debe a carencia de
voluntad o de atractivos, sino por la inexistencia de infraestructura turistica que
facilite al turista tanto local, nacional como extranjero conocer mas a fondo acerca de

los atractivos que la parroquia posee y que no se los esté aprovechando.

1.3.5 Factores culturales

La provincia de Loja al ser uno de los principales atractivos del sur del Ecuador,
ademas de estar rodeado por un escenario natural impresionante, cuenta con un
patrimonio cultural extraordinario con sus construcciones coloniales alrededor de los

diferentes sectores de la ciudad.

Al transitar por esta provincia los turistas podrén apreciar las viviendas remodeladas
pero que han mantenido su arquitectura original, casas con balcones y amplios
jardines internos que constituyen un atractivo turistico de Loja. Entre los principales
lugares donde se puede apreciar este tipo de construcciones creando un ambiente
colonial Unico esta la conocida calle Lourdes que se ha convertido en un centro
artesanal y de difusion artistica. Otro lugar es el conocido barrio de San Sebastian,
que junto a su iglesia se encuentra su glorieta se realiza diversos programas artisticos
y culturales. También se puede visitar el Parque Central, la Catedral y sus diferentes
iglesias de la ciudad, el Museo de las Madres Conceptas, la Gobernacion de Loja,

construcciones que mantienen el encanto colonial.

También a sus alrededores tenemos la Basilica del Cisne, construida con estilo
neogotico, sorprende la majestuosidad de su construccion. En su interior se venera a
la Imagen de la Virgen del Cisne a quien se le atribuye innumerables milagros, razén
por la que sus devotos pertenecen a diferentes lugares del mundo, especialmente la

region sur del Ecuador y norte de Peru.
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Los turistas a mas de conocer la cultura y patrimonio de esta provincia pueden
deleitarse con diversos restaurantes en donde puede disfrutar de la variedad de
comida tipica lojana, entre las que destacan el cuy asado con papas Y aji de pepa de
zambo. Cecina (carne de chancho fileteada, sazonada y secada al sol que luego se
asa) que se la come con yuca cocinada. Gallina "cuyada™ (gallina sazonada con los
mismos condimentos que el cuy) asada y servida con papa y mote, entre otros.

Como conclusion de este capitulo, se puede apreciar que la gran biodiversidad y la
extensa cultura de la provincia de Loja han constituido parte fundamental para el
desarrollo de la misma, aunque cabe destacar que aun falta mucho por explotar en lo
referente a actividades ecoturisticas y agricolas que sin duda alguna mejoraran

notablemente el nivel de vida de sus habitantes.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado comprende una investigacion segmentada para conocer los
diferentes criterios, gustos y preferencias de los potenciales consumidores del
servicio con el fin de generar una ventaja competitiva sobre los demas
establecimientos. Conjuntamente en este capitulo se estudia la oferta y demanda que

existe en Vilcabamba en la industria de hoteleria.

2.1 Definicion del Servicio

“Cabafias Valle de Vilcabamba” es un proyecto turistico ubicado a quince minutos
de Vilcabamba, llegando por la carretera via a Loja en un sector ubicado cerca de
Landangui, se encuentra rodeada por la belleza del paisaje del Valle de Vilcabamba
en un lugar de cultivos de cafia y maiz, huertos mixtos y pequefias arboledas de

bambu. Este sitio se halla a una altura de 1560 m.

La hosteria “Cabafias Valle de Vilcabamba” sera un pequefio paradero turistico que
ofrecera, en primer lugar servicios dentro del mismo establecimiento de gran confort
y calidad, con una asistencia a sus clientes de alto nivel con gente capacitada en cada
una de sus labores, estos servicios son de alojamiento, gastronomia, esparcimiento y

diversién, organizacion de eventos y centro de SPA.

En segundo lugar, se pretende enfocar los mayores esfuerzos de servicio a programas
de ecoturismo en la zona, con guias y asesores turisticos especializados, con el fin de
que todos los turistas, tanto nacionales y extranjeros, conozcan realmente toda la
biodiversidad, asi como las diferentes actividades turisticas que Vilcabamba puede
ofrecer y de este modo empezar a desarrollar un destino ecoturistico de renombre en
el Ecuador como por ejemplo lo es Bafios de Ambato, lugar que presenta condiciones
muy similares a Vilcabamba, sin embargo no se ha sabido aprovechar este ambiente

para potenciar el turismo en el lugar.

“La biodiversidad de flora y fauna que se observa en el Valle de Vilcabamba genera
la oportunidad de desarrollar nuevas formas de turismo dentro de los que se

considera el ecoturismo (...) contribuyendo paralelamente a la preservacion de los
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recursos naturales y culturales, fijandose como meta preservar y elevar el estandar de

vida de los habitantes del lugar”’

2.2 Usos y especificaciones del servicio

A continuacién se da a conocer de manera general cada uno de los servicios que
“Cabanas Valle de Vilcabamba” ofrecera a sus clientes, dentro del Estudio Técnico

(Capitulo 3) se describira el disefio de cada uno de ellos.
e Servicio de alojamiento

Hospedaje y confort en amplias y comodas cabafias con balcones y hamacas, cada
una de ellas cuenta con bafio privado, agua caliente, aire acondicionado, mini bar,
servicio de DIRECTV y Wi-fi.

e Servicio de alimentacion
Para el servicio de bebidas y alimentos se contara con:

- Servicio de Restaurante con exquisita gastronomia nacional e internacional
- Servicio de Cafeteria con la mejor pasteleria y postres

- Servicio de Bar con gran variedad de cocteles para todos los gustos

- Mini Bar con servicio de comidas rapidas y bebidas junto a la piscina

e Servicio de esparcimiento y diversion

Piscinas junto con areas verdes, espacios floridos y arboles generan un lugar perfecto

para el esparcimiento y relax de los visitantes.

e Servicio Eventos

Se dispondra de dos salones de recepcion que podran ser utilizados para diferentes
actividades como conferencias, seminarios, capacitaciones, eventos sociales y

culturales.

7 ARELLANO, Catherine. Plan estratégico para el desarrollo turistico en la parroquia de Vilcabamba,
Pag. 1
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e Servicio de Spa

La hosteria ofrecera una variedad de servicios de Spa disefiados especialmente para

el descanso y el relax de los huéspedes y visitantes.
e Servicio de ecoturismo

“Cabarias Valle de Vilcabamba” desarrollara paquetes ecoturisticos para conocer los
diferentes lugares y actividades que ofrece la zona de Vilcabamba como caminatas,
excursiones por senderos y montafias, actividades de deporte y aventura, camping,

etc.

2.3 Consumidor del servicio
2.3.1 Perfil del consumidor

El perfil del consumidor de los servicios que ofrecera “Cabafias Valle de
Vilcabamba” es toda persona nacional o extranjera, que visite la parroquia de
Vilcabamba ya sea por unas pocas horas o por algunos dias por motivos de relax,
turismo, negocios u otros y que requiera un lugar de descanso donde pueda utilizar
varios de nuestros servicios como hospedarse, disfrutar de un sano esparcimiento,
degustar una buena gastronomia, realizar actividades deportivas y de recreacion y

conocer nuevos lugares turisticos totalmente naturales del lugar.

2.3.2 Segmentacién del consumidor

“La segmentacion de mercado se define como la subdivision de un mercado en grupo
menores y diferentes de clientes segtin sus necesidades y habitos de compra.”® Para
el siguiente estudio la segmentacion estara basada en dos variables: geogréfica y

socioecondémica.

Segmentacion geografica: La primera variable que se utilizara para la segmentacién
es la ubicacién geografica. A pesar de ser Vilcabamba un lugar turistico visitado por
personas de todo el pais y del extranjero, la gente de Loja es el principal mercado y a

quienes se va realizar la encuesta debido a su cercania y a la gran afluencia de

® FRED, David. Conceptos de Administracion Estratégica. Pag. 278
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personas que viajan a este sector principalmente los fines de semana, por lo tanto es
la ciudad donde se llevara a cabo la investigacion de mercado. Los datos del ultimo

censo muestran los siguientes resultados:

Tabla N° 2.1

Poblacion de Loja

Provincia: Loja
Canton: Loja
Hombres: 103 470
Mujeres: 111 385
Total: 214 855

Fuente: INEC, Censo Nacional de Poblacion y Vivienda 2010

Autor: Erazo Castro Roberto

Segmentacion socioecondmica: La siguiente variable que se considerara para la
segmentacion del mercado es el nivel socioecondmico. Segun la encuesta de
Estratificacion de nivel socioeconémico realizada por el INEC en Diciembre de 2011
los hogares del Ecuador se dividen en cinco estratos, desde el de mas ingresos hasta
el de menos ingresos la poblacion se divide de la siguiente manera: el 1,9% de los
hogares se encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8% en nivel C+, el
49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel D. Para la investigacién de mercado se

segmentaran los grupos socioeconémicos A, By C+.
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Grafico N° 2.1

Estratificacion de nivel socioecondmico del Ecuador

A
1,9%

11,2%

C+

22,8%

Fuente: Encuesta de estratificacion del nivel socioecondmico NSE 2011
Autor: INEC

El porcentaje total del mercado perteneciente a los niveles A (1.9%), B (11.2%) y C+
(22.8%) es de 35.9%. Por lo tanto tomaremos este valor para calcular el nuevo

numero de la poblacién segmentada.

Porcentaje de nivel A, By C+ Poblacién de Loja
35.90% X 214 855 = 77132.945

Por consiguiente la segmentacion del consumidor interna esta constituida por 77 133

personas que representan los potenciales clientes.

La investigacion de mercado se encuentra orientada a familias completas de la
ciudad de Loja y no a respuestas individuales, por lo tanto se tomard el nimero
promedio de integrantes por familia que es de 3.8° y lo dividira para el nimero total
de personas para obtener el tamafio de universo que va ser estudiado, es decir el
numero total de familias que representan el segmento de interés. Finalmente
obtenemos que el numero total de familias es de 20 298.

® INEC, Censo Nacional de Poblacién y Vivienda 2010
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Numero total de personas Numero promedio de integrantes por familia

77133 : 3.8 20298.16

2.4 Elementos del estudio de mercado
2.4.1 Definicion del problemay los objetivos

No se cuenta con un estudio actualizado de mercado que dé a conocer el nivel de
satisfaccion, gustos y necesidades de los turistas que visitan la parroquia de
Vilcabamba.

Los objetivos del estudio mercado son:

Identificar la satisfaccion de los consumidores con respecto a la calidad de

servicio que ofrecen los sitios turisticos, en particular las hosterias, ubicados

en la zona de Vilcabamba.

e Determinar cuales son los principales establecimientos turisticos de la zona
de Vilcabamba.

e Conocer los principales servicios que los consumidores utilizan dentro de los
sitios turisticos.

e Estimar los precios y la demanda que generan los sitios turisticos en

Vilcabamba.

2.4.2 Encuesta piloto

La realizacion de una prueba piloto tiene el fin de verificar si el formato y disefio de
las preguntas planteadas en la encuesta permitiran una facil codificacion de los
resultados y que estos sean totalmente Utiles para los intereses de la investigacion.
Ademaés esta prueba ayuda a comprobar si la redaccion de las preguntas es clara para

los encuestados y si son interpretadas de la misma manera por todos.

“El tamafio de la muestra en una encuesta piloto puede variar, pero suele estar entre
50 y 150 individuos seleccionados de forma no aleatoria de la poblacion objeto de

estudio™®. Como se prevé que el total de la muestra para la investigacién no sera un

?SASTRE CASTILLO, Miguel Angel. Diccionario de direccién de empresas y marketing. Volumen
8. Pag. 90
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namero elevado de encuestas se toma el minimo valor sugerido para la prueba piloto.
Por lo tanto se realizaron un total de 50 encuestas a diferentes familias que

pertenecen al segmento del consumidor planteado.

2.4.3 Conclusiones de la encuesta piloto

Las conclusiones obtenidas de la encuesta piloto tiene un fin totalmente de control y
preparacion para la encuesta definitiva y sus resultados no se aplicaran a la muestra
de la poblacién. Se usé el programa estadistico SPSS para codificar los datos de la

prueba piloto y los resultados obtenidos son los siguientes:

La pregunta numero 1 (Anexo N° 2) permitiria conocer el nimero promedio de
integrantes por familia con la finalidad de establecer elementos y servicios de la
hosteria conforme a este valor, por ejemplo, determinar el mayor nimero de tipos de
cabafias (matrimoniales, triples, etc.) o generar paquetes promocionales de servicio
de ecoturismo o SPA. Sin embargo el dato obtenido es de 4,1 personas por familia,
valor que es muy cercano al tomado del Censo Nacional de Poblacién y Vivienda del
2010 por lo que se considera una pregunta innecesaria y sera eliminada del

cuestionario.

Tabla N° 2.2

Numero de integrantes por familia

M Media
Mumero de integrantes
por familia 50 4.10
M valido (segun lista) a0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta piloto

Autor: Erazo Castro Roberto

La pregunta nimero 1 se sustituyd por una que sugeria si las personas encuestadas
prefieren viajar en familia o solo en pareja con el fin de conocer qué tipo de paquetes

turisticos se pueden desarrollar mas convenientemente.

Se considero que la pregunta namero 3, ;Con qué frecuencia Ud. visita Vilcabamba?,
debe ir al principio como primer filtro del cuestionario, por lo tanto fue la primera

pregunta de la encuesta.
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La pregunta numero 5 sirvid para determinar nuestra varianza poblacional. Este dato
se fij6 con la frecuencia de uso de las hosterias, todas las personas que respondieron
que si visitan una hosteria, asi sea pocas veces o siempre, por lo que constituyen la
varianza positiva o de aceptacion (p) y por consiguiente las personas que
respondieron la opcion “Nunca” representa la varianza negativa o de rechazo (q). Los

resultados obtenidos son p = 90% y q = 10%.

Tabla N° 2.3

Frecuencia de uso de las hosterias

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulada
Validos | Siempre 3 6.0 6.0 6.0
Muy frecuente 4 18.0 18.0 24 0
Forlo general 15 30.0 30.0 54 .0
Focas veces 18 36.0 36.0 80.0
Munca 5 10.0 10.0 100.0

Total 50 100.0 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta piloto

Autor: Erazo Castro Roberto

En la pregunta nimero 8 se remplazo la escala de evaluacion numérica por una
escala de evaluacién semantica para facilitar la codificacion de los datos. En la
pregunta numero 7 y 9 se modifico y afiadié nuevas alternativas de respuesta para
mejorar y precisar la calidad de informacion ya que algunas opciones no estaban

claras o se asemejan a otras alternativas.

Dentro de la pregunta nimero 11 se modificaron los intervalos de respuestas debido
a que apenas una persona consider6 la opcion “Entre $60 y $80” y ninguna persona
eligio la opcion “Mas de $80”, este cambio ayudara a tener una mayor precision en la

variable de precio. Ademas su redaccion se modificd haciéndola mas sencilla.
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TablaN° 2.4

Precios por el uso de una hosteria

Farcentaje Farcentaje
Frecuencia | Parcentaje valido acumuladao
Validos Menos de §20 2 40 44 4.4
Entre 520y 540 21 420 46.7 51.1
Entre 540y 560 21 42.0 467 87.8
Entre $60v 580 1 2.0 22 100.0
Total 45 80.0 100.0
Ferdidos | Sistema 5 10.0
Total 50 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta piloto

Autor: Erazo Castro Roberto

2.4.4 Tamano del Universo

La poblacion total del universo establecido para la aplicacion del estudio de mercado
se determing a través de la segmentacion del consumidor. El tamafio de la poblacion

N es igual a 20 298 familias.

2.45 Tamarfo de la muestra

“La muestra tiene un fundameto matematico estadistico. Una muestra elegida
correctamente y en proporcion adecuada, arroja unos resultados validos para el
universo del que se ha extraido, dentro de unos limites de error y de probabilidad que

se pueden determinar estadisticamente en cada caso.”™

Para disefiar la muestra se debe tener en cuenta que el universo es finito, es decir
contiene un numero de elementos menor a 100.000. Por lo tanto la férmula para

hallar el tamafio de la muestra es la siguiente:

S'epeq+N

E'»(N-1)+S%p.q

" PUJALS, Pere Soler. Investigacion de Mercados: Principios Basicos. Pag. 31
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Donde:
S? = Nivel de confianza
p Yy q = Varianza poblacional
E? = Error muestral permitido
N = Tamafio de la poblacion o universo
n = Tamafio de la muestra
Por lo tanto para obtener la muestra tenemos los siguientes datos:
S? = El nivel de confianza elegido es del 95.5%. (1.96 Sigma)
p = 90% (La varianza poblacién se obtuvo a través de la encuesta piloto)
q = 10% (La varianza poblacion se obtuvo a través de la encuesta piloto)

E? = El error muestra es elegido por el investigador. El error elegido es
5%.

N =20 298

Aplicando a la formula se obtiene el siguiente resultado:

1.96° - 0.90 - 0.10 - 20 298

=
Il

: : = 13737
0.05° - (20298—-1) +1.96"- 0.90- 0.10

Por lo tanto el tamafio de la muestra para la investigacion de mercado es de 137

encuestas.

2.4.6 Laencuesta

Una vez realizada la prueba piloto y corregida los errores encontrados en la misma se
elabor6 la encuesta final para la investigacion de mercado. El cuestionario esta

compuesto de la siguiente forma (Anexo N° 3):

El nimero de preguntas es de 12 en total. Existen dos preguntas que serviran de filtro

(1 y 4) para adaptar la muestra a nuestra poblacion objetivo. No existe preguntas
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abiertas dentro del cuestionario, todas las preguntas son cerradas o semi-cerradas

(con la opcion “Otro/s”), este tipo de preguntas facilitan la codificacion de los datos.

Todas las encuestas son personales y asistidas, es decir, existe un contacto directo
entre el encuestado Yy el encuestador sin que puedan influir terceros. El entrevistador
es una tercera persona ajena a la investigacion con el fin de evitar la motivacioén de

respuestas favorables para la investigacion.

Los lugares escogidos para realizar las encuestas son: Plaza la Pradera y Centro
Comercial Hipervalle, que abarcan la poblacion del segmento socioecondémico
propuesto.

2.4.7 Codificacion y tratamiento de la informacion

“En investigacion, lo que entra al “sistema” son las respuestas individuales de todos
los encuestados en un estudio. Lo que sale es un conjunto de cuadros
cuidadosamente categorizados y organizados, listos para ser analizados y utilizados

. : 12
en el desarrollo de conclusiones y recomendaciones”

2.4.7.1 Tablas de Frecuencia

La frecuencia podemos definirla como el nimero de veces que se repite una clase o
un valor de la variable; por lo tanto una tabla de frecuencias estd conformada por

todas las clases o valores de la variable y sus respectivas frecuencias.

Edad:
TablaN° 2.5
Edad de los encuestados
Freguency Fercent Valid Fercent Cumulative
Fercent
Entre 25 v 30 afios 30 219 21.49 219
Entre 31 v 40 afios 41 2948 299 518
Walid Entre 41 v 50 afios 42 307 307 825
Entre 51 v 60 afios 24 175 17.5 100.0
Total 137 100.0 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabarias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

2 POPE, Jeffrey L. Investigacion de mercados. P4g. 116.
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La edad de los encuestados abarcé entre los 25 y 60 afios separados en cuatro clases
0 grupos. La mayor concentracion de la investigacion fue dirigida a los grupos entre
31 y 50 afios de edad con un 60,6 % del total de las encuestas debido a que este
conjunto representa potencialmente atractivos clientes por su posicion econémica,

familiar y de actividades turisticas.

1. ¢Con qué frecuencia Ud. visita Vilcabamba?

Tabla N° 2.6

Frecuencia de visitas a Vilcabamba

Frequency | Percent Walid Percent Cumulative
Percent

IInavez por semana 33 241 241 241
Cada quince dias 40 292 292 33

Valid Unavez al mes 35 255 255 7a8.8
Unavez cada tres meses 18 13.1 13.1 892.0
Unavez al afio o mas 11 8.0 8.0 100.0
Total 137 100.0 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

La tabla N° 2.6 muestra que la mayor frecuencia de viaje hacia Vilcabamba por parte
de los ciudadanos lojanos ocurre cada quince dias. Ademas se puede observar que
cerca del 78% de los encuestados viaja por lo menos una vez al mes a Vilcabamba

como lo muestra el porcentaje acumulativo.

Esta pregunta constituia el primer filtro del cuestionario, sin embargo no se obtuvo
ningln resultado con la opcidon “Nunca”, por lo tanto para las siguientes tres
preguntas se mantendra la misma muestra poblacional lo que permite una mayor

precision en sus conclusiones.
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2. ¢Posee alguna casa o quinta en Vilcabamba?

Tabla N°

2.7

Frecuencia de personas con casa o quinta en Vilcabamba

Freguency Fercent | Valid Percent Cumulative
Percent
Si 41 2949 29.9 29.9
Valid Mo 96 70.1 70.1 100.0
Total 137 100.0 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

El 70% de los encuestados no posee una casa 0 quinta en Vilcabamba, esto

representa el porcentaje de mercado potencial para la hosteria.

3. ¢Por lo general, qué tiempo Ud. permanece en Vilcabamba?

Tabla N° 2.8

Frecuencia de tiempo de permanencia de los turistas en Vilcabamba

Frequency | Percent Walid Percent Cumulative
Fercent
Solopasar el dia G5 47 4 47 4 47 4
Todo elfin de semana 69 0.4 504 a7 .8
Valid
Mas de tres dias 3 22 22 100.0
Total 137 100.0 100.0

Fuente: Investigacién de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Esta pregunta permite definir dos grupos de clientes especificos. El primer grupo de
clientes, que viaja “Solo a pasar el dia” representa el 47 % y se orienta esencialmente
a los turistas que visitan Vilcabamba ida por vuelta ya que como muestra la Tabla N°
2.9: la mayoria de ellos (61 de 65) no poseen una casa o quinta en Vilcabamba. Este
grupo hace uso principalmente del servicio de alimentacion y piscinas y no pretende

utilizar el servicio de hospedaje, ésta informacion permite armar paguetes
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promocionales que sean atractivos para este segmento de consumidores ya que su

porcentaje es alto.

Por otra parte, el segundo grupo de clientes pasa generalmente el fin de semana
completo cada vez que viaja a Vilcabamba. Para ellos estan destinados los servicios
principalmente de hospedaje y SPA, para los cuales también se debe considerar
paquetes turisticos completos y que satisfagan todas sus necesidades turisticas y de
relax. Sin embargo, decir que el 50 % de los encuestados tienen la intencion de
hospedarse no es completamente cierto, ya que algunas de las personas que
respondieron esta opcidn cuentan con casa 0 quinta propia (pregunta nimero 2), lo
cual reduce el mercado objetivo, como se muestra en la Tabla N° 2.9: la mitad de los
encuestados (34 de 69) que pasan todo el fin de semana en poseen una casa o quinta

propia en Vilcabamba.

TablaN°2.9

Relacion entre pregunta 2 y pregunta 3

Clue tiempo Ud. permanece en Vilcabamba? Total
Solo pasar el Todo el fin de Mas de tres
dia semana dias
Posee alguna casao guinta | Si 4 34 3 41
en Vilcabamba? Mo 61 35 0 96
Total G5 69 3 137

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto
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4. ¢Con qué frecuencia Ud. visita una hosteria cuando va a Vilcabamba?

Tabla N° 2.10

Frecuencia de visita a las hosterias de Vilcabamba

Freguency Fercent | Valid Percent Cumulative
Percent
Siempre 23 16.8 16.8 16.8
Muy frecuente 23 16.8 16.8 336
Farlo general 33 241 241 AT T
WValid

Pocas veces 38 277 297 854
Munca 20 14.6 14 .6 100.0
Total 137 100.0 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Esta pregunta se analizara mediante dos grupos y servira para realizar una prueba de

hipdtesis necesaria para apoyar la viabilidad del proyecto: el primero incluye las

clases de “Siempre”, “Muy frecuente” y “Por lo general”; este grupo representa el

57,7 %. El otro grupo constituye las clases de “Pocas veces” y “Nunca”, esta

representado por el 42,3 %, sin embargo las respuestas de este conjunto pertenecen

en su mayoria a los encuestados que si poseen una quinta o casa en Vilcabamba

(pregunta numero 2), como se muestra en la Tabla N° 2.11 cerca de la mitad de

personas de este grupo (33 de 64) efectivamente poseen una propiedad; es decir el

porcentaje de mercado que no es potencial consumidor para el paradero.
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Tabla N°2.11

Relacion entre la pregunta 2 y la pregunta 4

Con que frecuencia Ud. visita una hosteria?. Total

Siempre Muy frecuente Porlo general Pocas veces MNunca

Posee algunacasao quinta | Si ] 1 [ 17 16 41
en Vilcabamba? Mo 23 18 24 27 4 96
Total 23 19 31 44 20 137

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaifias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Esta preguntaba fue designada como un segundo filtro. Los encuestados que
“Nunca” van a una hosteria no contintan con el cuestionario. Por lo tanto los datos

perdidos a partir de esta pregunta son 20 que representa el 14,6 % de la muestra.

5. ¢Queé hosterias visita Ud. con mas frecuencia cuando va a Vilcabamba?

Tabla N°2.12

Frecuencia de hosterias visitadas en Vilcabamba

Responses Fercent of
M Percent Cases
Vieja_Molienda 28 16.8% 23.9%
Izhcayluma 20 12.0% 17.1%
El_paraiso 17 10.2% 14 5%
Las_lagunas a7 22 2% 31.6%
Madre_tierra 10 6.0% 2.5%
Hosterias?
Vilcabamba 17 10.2% 14 5%
Agua_de_hierro g 5 4% T.7%
El_toro 25 15.0% 21.4%
El_compadre 2 12% 1.7%
Otra 2 1.2% 1.7%
Total 167 100.0% 142 7%

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto
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Esta pregunta es esencial para determinar cuales son las hosterias mas visitadas por
las personas encuestadas y asi definir los principales establecimientos que

representan competencia directa para “Cabafias Valle de Vilcabamba”.

La pregunta es de respuesta multiple y segun las frecuencias obtenidas Las Lagunas
es la hosteria mas visitada por las personas con un total de 37 respuestas equivalente
al 22% de participacion de mercado. En segundo lugar se encuentra La Vieja
Molienda con un 16,8%, seguido de El Descanso del Toro con un 15 % e Izhcayluma

con un 12%.

6. ¢Qué servicios utiliza Ud. con més frecuencia cuando visita una hosteria?

Tabla N°2.13

Frecuencia de servicios utilizados en las hosterias

Responses Fercent of
M Percent Cases

Alimentacion 103 41.2% 88.0%

Piscinas 63 25.2% 53.8%

Hospedaje 46 18.4% 39.3%
Serviciosd

Eventos_sociales 4 1.6% 3.4%

SPA 13 5.2% 11.1%

Canchas_Juegos 21 3.4% 17.9%
Total 250 100.0% 213.7%

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Esta pregunta sirve para conocer cuales son los servicios méas frecuentes que las
personas utilizan dentro de una hosteria y cual podria ser el tamafio adecuado del
servicio dentro de la hosteria. Las respuestas son de opcion multiple. La alimentacién
es el servicio mas recurrido por los encuestados con un total de 103 personas de la
muestra ajustada, esto quiere decir que el 88 % de los casos las personas utilizan el

servicio de alimentacion en hosteria. El servicio de “Piscinas” le sigue con el 53,8 %.

31




El porcentaje total de personas que visitan las hosterias de Vilcabamba y que
generalmente tienen la intencion de utilizar los servicios de hospedaje de una
hosteria es del 39,3 % el cual se considera un valor muy aceptable para el desarrollo
de la hosteria. El servicio de SPA es considerado primordialmente para las personas
que se hospedan en la hosteria, no es un porcentaje considerable dentro de los
servicios por lo tanto se destinard un espacio pequefio para su desarrollo sin
descuidar temas de calidad y atencion al cliente. Los servicios de eventos sociales
son destinados primordialmente a las empresas y organizaciones de la ciudad, por

ello su andlisis no puede ser considerado en esta investigacion.

Finalmente no existe ningun resultado para los servicios de ecoturismo, esto da un
indicio de que existe un problema en el desarrollo de esta actividad dentro de

Vilcabamba, se analizara en la pregunta nimero 12.

7. ¢Qué tan satisfecho se siente Ud. con el servicio, calidad e infraestructuras

gue ofrecen las hosterias en Vilcabamba?

Tabla N°2.14

Nivel de satisfaccion de los consumidores

Frequency Fercent | Valid Percent Cumulative
Percent
Mada satisfecho 5 3.6 43 43
Poco satisfecho 28 20.4 23.9 28.2
_ Medianamente satisfecho 40 29.2 342 G2.4
vaid Satisfecho 37 27.0 31.6 94.0
Bastante satisfecho 7 5.1 6.0 100.0
Total 117 85.4 100.0
Missing | System 20 14.6
Total 137 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

A través de esta pregunta se pudo medir el nivel de satisfaccion de los encuestados
con respecto al servicio, calidad e infraestructura que ofrecen las hosterias en

Vilcabamba. La calificacion mas comun que las personas dan a estos
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establecimientos es estar “Medianamente satisfecho” con un porcentaje de 29,2 %.
Los resultados muestran que el 62,4 % de las personas se encuentran Nada, Poco y
Medianamente satisfecho y apenas el 37,6 % de los encuestados se encuentran

Satisfechos o Bastante satisfechos con las hosterias.

8. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Nada, Poco o Medianamente
Satisfecho. ¢(Qué aspectos cree que se deberian mejorar en las hosterias de
Vilcabamba para una mayor satisfaccion?

Tabla N° 2.15

Aspectos para mejorar el nivel de satisfaccion

Responses Fercent of
M Percent Cases

Calidad_atencion a0 37.6% 63.5%

Infraestructura 15 11.3% 20.5%

Confort G 4 5% 8.2%
Mejoras?

Gastronomia 48 36.1% 65.8%

Hoteleria & 4.5% B.2%

Actividades_Tur a G.0% 11.0%
Total 123 100.0% 182.2%

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Esta pregunta sugeria a los encuestados responder opciones multiples sobre los
aspectos que creen que las hosterias deberian mejorar para aumentar la calidad de
satisfaccion de los clientes. Como se muestra en la Tabla N°: 2.15 la calidad en la
atencion es el mayor déficit que presentan estos lugares, el grado de insatisfaccién
Ilega al 68% de los casos, es por ello que se debe crear un plan de servicio, calidad y
atencion al cliente que permita una ventaja competitiva desde el principio sobre la
competencia. Junto con esto el servicio de alimentacidn, con una insatisfaccién del
65%, es otra de las principales actividades que las hosterias no estan satisfaciendo a
sus clientes. “Cabafias Valle de Vilcabamba” pretende desarrollar planes para
cumplir con las necesidades y brindar la mayor satisfaccion a los clientes con el fin
de ganar su fidelidad y que eso permita crecer y desarrollarse a la empresa dentro del

mercado.
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9. ¢Cual de estos paquetes turisticos a Vilcabamba le interesaria mas a Ud.?

Tabla N° 2.16

Paquetes turisticos para los clientes

Frequency Fercent | Valid Percent Cumulative

Fercent
Faguete familiar 34 28.5 333 333
Faguete familiar con
43 314 36.8 701
ecoturismao
Valid Paguete para pareja 27 19.7 231 893.2
Faguete para pareja con
d ) para pare] a 5.8 6.8 100.0
ecoturismao
Total 117 854 100.0
Missing | Svstemn 20 14 6
Total 137 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabafias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Los datos revelan que el 70 % de las personas prefieren un paquete turistico familiar
y en su mayoria incluido actividades de ecoturismo. Estos resultados ayudan a ciertas
conclusiones como que la mayoria de personas viajan en familia, por lo tanto las
cabafias y sus instalaciones en su mayoria seran construidas con un enfoque familiar
esto incluye tomar en cuenta el nimero de camas por habitacion, el tamafio de las
camas, la distribucion de las cabafas; el area de restaurante también se ve
influenciado para generar un mend acorde a todos los gustos y una comoda
distribucion para los clientes en su mayoria con mesas familiares; ademas genera
facilidad para la elaboracion de paquetes turisticos principalmente familiares y de
ecoturismo; ademas de promociones especiales para parejas que representan un 23 %

de los resultados.

10. ¢ Cuanto pagaria Ud. por persona en una hosteria que le ofreciera hospedaje
con servicios incluidos como alimentacion, piscinas, areas verdes y de

recreacion, servicios de SPA y actividades de ecoturismo?

34




Tabla N° 2.17

Precio por el uso de la hosteria

Frequency Fercent | Valid Percent Cumulative
Percent
Menos de §20 23 16.8 197 19.7
Entre $21y §30 62 453 53.0 726
Valid
Entre $31y §40 32 234 274 100.0
Total 117 854 100.0
Missing | System 20 14.6
Total 137 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Los resultados muestran claramente que la mayoria de las personas estan dispuestas a
pagar entre $21 y $30 con un 53% del total de la muestra ajustada. Otro porcentaje
considerable se encuentran entre $31 y $40 con un 27% la minoria considero no
pagaria mas de $20 y ninguna persona considero pagar mas de $40. Estos datos

ayudan a fijar los precios para la hosteria (Capitulo 4).

11. Al precio sefialado en la pregunta anterior, ;Con qué frecuencia Ud.

utilizaria los servicios de la hosteria cuando visite Vilcabamba?

Tabla N°2.18
Frecuencia de uso de la hosteria propuesta

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent

Unavez por semana 1 8.0 9.4 9.4
Cada quince dias 41 2949 350 44 4
Unavez al mes 38 277 325 76.9

Valid
Unavez cada fres meses 21 15.3 17.9 849
LInavez al afio o mas B 4.4 5.1 100.0
Total 117 854 100.0

Missing | Svstem 20 14 6

Taotal 137 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto
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El 35% de la muestra ajustada visitaria el paradero “Cada quince dias”, siendo este el
indice més alto. Este resultado ayuda a determinar la afluencia de personas que
generalmente podria tener la hosteria y asi poder determinar los ingresos que podria
generar “Cabafias Valle de Vilcabamba” (Capitulo 5). Ademas se muestra que el
76,9 % estaria dispuesto a utilizar los servicios de la hosteria al menos una vez por

mes, un dato positivo para el desarrollo del proyecto.

12. ¢Cree que el Ecoturismo que ofrecen las hosterias en Vilcabamba que Ud.

visita frecuentemente es: ?

Tabla N° 2.19

Nivel de calidad del ecoturismo que brindan las hosterias

Fregquency | Percent | Valid Percent Cumulative

Percent

Muy buena 2 15 1.7 1.7
Bueno 27 19.7 231 24.8
Regular 51 372 436 68.4

Valid Malo 23 16.8 19.7 88.0
Mo existe 4 29 34 91.5
Mo conoce 10 7.3 8.5 100.0
Total 117 85.4 100.0

Missing | System 20 14.6

Total 137 100.0

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

Una de los principales servicios que “Cabanas Valle de Vilcabamba” quiere ofrecer a
su publico son las actividades de ecoturismo en la regién de Vilcabamba. Para saber
si esta idea es viable se aplicara una prueba de hipdtesis con los resultados obtenidos.
En la pregunta nimero 6 los datos mostraron que ninguna persona utilizaba
generalmente los servicios de ecoturismo, esto se debe principalmente al mal servicio
que se presta en las hosterias, a la carencia del servicio o la falta de promocién como
lo revelan los resultados de la Tabla N°: 2.19; el 63.3 % consideran de Regular o
Malo el servicio de Ecoturismo y el 11,9 % dice que No conoce 0 No existe este

servicio en las hosterias.
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2.4.7.2 Pruebas de hipotesis

“En muchas situaciones estadisticas, que incluyen los pronoésticos, el interés estd en
probar cierta afirmacion sobre la poblacién méas que en estimar o predecir algunos de

sus parametros. A este proceso se le llama prueba de hipc')‘[esis”13

Para este proyecto se ha visto conveniente realizar pruebas de hipotesis a ciertas
respuestas que se dieron en el cuestionario de investigacion de mercado con la
finalidad de afirmar la viabilidad del proyecto bajo ciertos parametros que se deben
aprobar estadisticamente. Para cada una de las pruebas se debe generar la hipdtesis
nula (establecer los pardmetros) que se debe comprobar frente a una hipotesis
alternativa. Una vez establecidas las hip6tesis se debe calcular el valor estadistico z
con los datos proporcionados por la encuesta, este valor determinaré si se cumple con

los parametros establecidos y confirmara la viabilidad del proyecto.

Media poblacional: “Define el estadistico de prueba Z para determinar la diferencia
que existe entre la media muestra X y la media poblacional p cuando se conoce la

desviacion estandar ¢”%*

Prueba de hipdtesis: Nivel de satisfaccion de los consumidores

Tabla N° 2.20

Valoracién del nivel de satisfaccion de los consumidores

M Minimum | Maximum Mean Std. Deviation
Clue tan satisfecho se siente
. 117 1 3] 31 881
con las hosterias?
Valid M (listwise) 117

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”. Encuesta final

Autor: Erazo Castro Roberto

En la prueba de hipotesis se comprobara la satisfaccion de las personas con respecto
al servicio, calidad e infraestructura que ofrecen las hosterias en Vilcabamba. Cada

respuesta de la pregunta numero 7 de la Encuesta final se transformo en un valor

Y HANKE, John E y WICHERN Dean W. Pronésticos en los negocios. Pag. 29
“ BERENSON, Mark y LEVINE, David M. Estadistica para administracion. Pag. 278
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numérico, estos son: Nada Satisfecho = 1, Poco Satisfecho = 2, Medianamente
Satisfecho = 3, Satisfecho = 4, Bastante Satisfecho = 5, para obtener un promedio del
nivel de satisfaccion y su respectiva desviacion estandar. Como se muestra en la
Tabla N° 2.20 el promedio obtenido es de 3.11 y su desviacion de 0.981.

Para la formulacion de hipdtesis se determind en 3 el promedio establecido como
valor maximo para la viabilidad del proyecto, esto quiere decir que, si se comprueba
que la gente estd en promedio “medianamente satisfecha” con la calidad de servicio
de las hosterias existe la viabilidad para desarrollar el proyecto aprovechando esta
carencia de satisfaccion de las personas. Por lo tanto las hipdtesis seran las

siguientes:

Hipotesis Nula: EI promedio obtenido es igual o menor al promedio establecido en

el estudio de mercado.

Hipdtesis Alternativa: El promedio obtenido es mayor al promedio al promedio
establecido en el estudio de mercado.

Entonces:
Ho:n=3
Hay:pu>3

Se reemplaza los valores en la férmula de media poblacional:

Dénde:

x=3,11

o =3

o = 0,981 (muestral)
n=117
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311 - 3
0,981

V117

Se grafica y compara los resultados con un error o, = 5%:

o =5%
0.5-0.05=0.45
z=1.65 (Valor critico)

Grafico N° 2.2
Prueba hipotesis N° 1

0 1.21 1.65

Zona de aceptacion Zona de rechazo

Autor: Erazo Castro Roberto

El valor 1,21 se encuentra dentro de la zona de aceptacion por lo tanto se acepta la
hipétesis nula: EI promedio obtenido es igual o menor al promedio establecido en el
estudio de mercado, lo que quiere decir que la gente que visita las hosterias en
Vilcabamba se siente medianamente satisfecho lo cual respalda una oportunidad

clara para el desarrollo del proyecto.

Ademas se ha desarrollado dos pruebas méas de hipoOtesis Anexo 4 y 5 que
corroboran la viabilidad del proyecto mediante pardmetros de frecuencia de visita y

calidad del servicio de ecotursimo.
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2.5 Andlisis de la oferta turistica

Vilcabamba presenta una variedad de alternativas turisticas que generan un atractivo
muy interesante para la visita de los turistas, a continuacion se describe los
principales puntos turisticos del lugar y se presenta una galeria de iméagenes (Ver
Anexo 4)

2.5.1 Atractivos naturales

Centro recreacional Yamburara

El Centro Recreacional Yamburara constituye una zona de ambiente recreacional con
una extensién que abarca los 33 000 km?. Este sitio es propio para actividades de
diversién asi como el encuentro con la naturaleza formando un perfecto espacio para
el descanso. Dentro del Centro Yamburara se puede encontrar grandes extensiones
de &reas verdes y pequefios senderos, atractivos como un zoolégico y vivero y para
disfrutar de actividades recreacionales piscinas y juegos. Es un lugar familiar

favorito para ir de picnic.

En los meses correspondientes a las festividades de carnaval se desarrollan desfiles,
conciertos, carreras de caballos, exposiciones de artesanias propias del lugar y

degustacion de gastronomia tipica.
Parque Nacional Podocarpus

El Podocarpus se extiende en un area de 146 280 hectareas y se encuentra situado en
las provincias de Loja y Zamora Chinchipe al sur del pais. Una de las entradas
principales al parque es la via Vilcabamba — Loja, a esta zona de Vilcabamba le

corresponde 4 177 hectareas.

El parque Nacional Podocarpus ha sido denominado el Jardin Botanico de América
debido a su increible belleza natural y por las miles de especies de fauna y flora que
albergan en este Patrimonio Natural. Dentro del parque se puede encontrar cientos de
especies de aves que representa el sello de identidad para atraccion de miles turistas

nacionales e internacionales que lo visitan anualmente.

Cuenta con més de 500 especies de aves y mas de 3000 especies de plantas entre los

que se puede destacar arboles que pueden medir hasta 40 metros de altura y una

40



variedad de orquideas. Existen maravillosos senderos y paisajes naturales con rios y
cascadas que realzan su atractivo y donde es posible realizar caminatas y
excursiones. Ademas cuenta con varias especies de animales entre ellos el oso de
anteojos, el puma, jaguares, tapires montafieses, tigrillo, la danta, el venado, zorro,

pudd, cervicabra, entre otros.
Lagunas del Compadre

Las Lagunas del Compadre representan un sistema lacustre formado por 100 lagunas
y constituyen un gran valor escénico. Se encuentra ubicado dentro del Parque
Nacional Podocarpus sobre el nudo de Sabanillas en la region del Picacho de Condor
al que se accede luego de una caminata de 15 Km desde el centro administrativo de

Cajanuma.

Existen caminos y senderos para acceder al sector de las lagunas, sin embrago es
necesario ser guiado por una excursionista profesional debido a la poca visibilidad
que suele existir en el trayecto. Se encuentra a una temperatura de 8 a 10 grados, es
posible acampar en sus alrededores y recorrer los paisajes que lo rodean, es probable
ver al tapir de montafa, relativamente comun en este sector. Las Lagunas permiten
realizar actividades de pesca y andinismo. Constantemente se realiza la pesca
deportiva de truchas, famosa en el lugar.

Reserva las Palmas

La Reserva Las Palmas es un bosque nublado ubicado a siete kilometros rio arriba
de la Cabafias Rio Yambala, el acceso a este lugar se lo realiza solo a pie o caballo.
Situado al borde del Parque Nacional Podocarpus, Las Palmas es un éarea de
moderacion para el parque, logrando evitar actividades de caseria, protegiéndola de
la destruccion y ayudando a conservar la cuenca hidrografica que es la que alimenta
la red hidrica de Vilcabamba.

La Reserva se halla en una zona privilegiada, el mismo que tiene una biodervisidad
excepcional, cuenta con uno de los mejores accesos desde Vilcabamba para explorar
el bosque nublado, el area del paramo y el Parque Nacional Podocarpus. Las Palmas
es un atractivo principalmente por turistas extranjeros para la observacion de aves y

para visitar las cascadas que hay en el lugar como lo es la “cascada de la luna”.
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Sendero ecoldgico Caxarumi

El Sendero ecoldgico Caxarumi tiene una longitud de 40Km aproximadamente, se
haya situado desde la ciudad de Loja hasta el Valle de Vilcabamba ya que en la
antigiiedad constituia la via de acceso entre Loja y Vilcabamba. Actualmente es
utilizado para caminatas, ciclo paseos y cabalgatas. Su paisaje natural lleno de
montafas, quebradas, rios, riachuelos, planicies y valles permite una entera

recreacion fisica y mental para las personas que lo recorren.
Cerro Mandango

El cerro Mandando es una elevacién montafiosa con una forma muy particular que
resalta dentro del largo paisaje del valle. Es conocido también con el nombre del
“Dios Acostado” por su forma y corresponde a su significado en la lengua quechua,
su figura es causa de procesos erosivos propios del lugar, esta elevacion adquirio la
forma de una pirdmide con forma de perfil del rostro de un hombre acostado que dio
origen a una serie de historias y leyendas.

El cerro Mandango posee una altura de 2300 metros. No existe mucha vegetacion a
sus alrededores y se puede acceder al cerro caminando o a caballo. Al llegar a la
cima de la elevacion se aprecia una vista panoramica de 360 grados donde se puede
observar el Parque Nacional Podocarpus, el Valle de Vilcabamba hacia el oriente, el
Valle de Malacatos y la formacién montafiosa dominante de la provincia de Loja
hacia el occidente.

2.5.2 Atractivos culturales

Ruinas de Quinara

En la parte alta de la cordillera Occidental de Los Andes se encuentran vestigios de
los caminos empedrados, que sirvieron para conducir a Cajamarca, los siete guandos
de oro con el objeto de pagar el rescate del Inca Atahualpa. La leyenda de Quinara se
refiere a los “siete huandos de oro” cuando el inca Atahualpa fue apresado en
Cajamarca, y el Capitan Quinara, al enterarse de la muerte de Atahualpa enterro en
este valle el fabuloso tesoro que llevaba a Francisco Pizarro para el rescate del
soberano. El clima es subtropical, se puede realizar actividades de fotografia, bafio,

caminatas a cueva. Existen senderos para visitar las excavaciones.
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Iglesia de la Plaza Central de Vilcabamba

La particularidad de su centro poblacional es la iglesia construida hace méas de 120
afios al estilo espafiol, su plaza central cuenta con arboles, sobre todo de pino, flores

variadas entre otros.

Chamicos

Los chamicos son cigarrillos artesanales que se elaboran en Vilcabamba desde hace

décadas, es por eso que son sello indiscutible del Valle de Vilcabamba.

“Las longevas realizan el trabajo de elaboracion de Chamicos, ellas se reinen todos
los dias en una pequefia y colonial casa de tapia, madera y teja que pertenece a la
Asociacion de Longevos de Vilcabamba. Ellas junto con sus esposos realizan todo el
proceso, los longevos se encargan del trabajo pesado, es decir, sembrar y cosechar el
tabaco. Una vez que las hojas se secan son preparadas y transportadas para elaborar
los Chamicos, que se venden en el mercado local y nacional con el nombre de

Cigarrillos de Vilcabamba™.'®

2.5.3 Actividades deportivas

Ciclismo de Montafia

El ciclismo de montafia consiste en tours realizados con guias experimentados y
dependiendo del nivel de experiencia de los ciclistas y de sus posibilidades fisicas
para realizarlo. La ruta mas popular es el “Down Hill” (descenso de montafa) desde
Cajanuma (entrada al Parque Nacional Podocarpus) hasta Vilcabamba. Esta ruta

toma entre 2 a 4 horas de viaje.

También se puede realizar ciclo excursiones a través del sendero de Caxarumi por
lugares mas accesibles y para todo tipo de personas que deseen pasear, disfrutar del

climay el paisaje y a la vez hacer un poco de ejercicio.
Cabalgatas

Las cabalgatas rio abajo por el Valle por los alrededores del pueblo de Vilcabamba,

es una actividad que cautiva a muchos turistas para conocer sus paisajes y su cultura

' http://www.visitaecuador.com/ve/mostrarRegistro.php?idRegistro=28528
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tipica Andina. Este deporte es un gran atractivo ya que los turistas pueden interactuar
con la naturaleza y disfrutar de la bella vista que los rodean.

Canopy

El canopy es una actividad deportiva que se introdujo hace pocos afios en
Vilcabamba y consiste en el deslizamiento de una persona de un lugar de gran altura
mediante un cable hacia otro lugar de menor altura en otro extremo. Es un deporte de
aventura y de mucha adrenalina. El lugar donde se realiza este deporte se encuentra a

15 minutos de Vilcabamba en Vida Aventura y presta todas las seguridades del caso.

2.5.4 Oferta del servicio

Segun datos colectados del Ministerio de Turismo de Loja y de la agencia iTur la
cual pertenece al Municipio de Loja se armd la Tabla N° 2.21 correspondiente al
segmento de oferta de servicio turistico en la parroquia de Vilcabamba que “Cabanas

Valle de Vilcabamba” se pretende incluir.

Tabla N°2.21

Oferta de establecimientos turisticos en la parroquia de Vilcabamba

Categoria Estableciemiento N° de habitaciones N° de plazas
Hotel El descanso de Ramses 22 75
Hotel Madre Tierra 18 52
Hotel Valle Sagrado 12 46

Hosteria Vieja Molienda 16 48
Hosteria El descanso del Toro 17 52
Hosteria Izhcayluma 12 40
Hosteria Las Lagunas 22 100
Hosteria El Paraiso 21 84
Hosteria Agua de Hierro 15 48
Hosteria Vilcabamba 16 75
Hosteria Las Ruinas de Quinara 20 76
Hostal Las Margaritas 15 45

Hostal Le Rendy - Vous 9 26

Hostal Mandango 16 40

Refugio Cabafas Rio Yambala 5 18
Total N° de plazas 825

Fuente: Ministerio de Turismo de Loja — iTur Vilcabamba

Autor: Erazo Castro Roberto
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2.5.5 Oferta sustituta

Dentro de la oferta sustituta se ha establecido a todos los restaurantes que se
encuentran por la zona, segun cifras del Ministerio de Turismo se encuentran
registrados 19 restaurantes correspondientes al area de Vilcabamba con una

capacidad de servicio total aproximada de 500 personas.

2.6 Analisis de la Demanda

Para este estudio se ha determinado que la demanda se compondra del nimero total
de personas que han viajado (en este caso a Vilcabamba) por motivos de turismo,
diversién u ocio y son contabilizadas estadisticamente. Este concepto se ha

denominado como demanda efectiva turistica. (Cooper, 1993)

2.6.1 Demanda de turismo externo

El turismo externo o también conocido como turismo internacional, se relaciona
exclusivamente con los desplazamientos que realizan los residentes de un pais hacia

otro pais distinto de aquel en el cual tiene su domicilio habitual.

Segun datos de iTur sucursal Vilcabamba, organismo perteneciente al Municipio de
Loja y que es encargado de la informacidn turistica en la provincia de Loja, el
nimero de personas extranjeras que arribaron en el 2011 a Vilcabamba es el

siguiente:
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Tabla N° 2.22

Personas extranjeras que arribaron a Vilcabamba afio 2011

Mes N° de Turistas
Enero 1,079
Febrero 884
Marzo 931
Abril 984
Mayo 1,027
Junio 1,118
Julio 1,630
Agosto 1,416
Septiembre 1,282
Octubre 1,023
Noviembre 1551
Diciembre 1,059
Total 13,985

Fuente: iTur Vilcabamba

Autor: Erazo Castro Roberto

2.6.2 Demanda de turismo interno

Al hablar de turismo interno o llamado también turismo nacional se entiende a los
desplazamientos o visitas que generan los residentes de un pais fuera del lugar

normal de domicilio hacia otras areas dentro del territorio de su mismo pais.

“El turismo interno es de suma importancia, no solo por el hecho de conocer el pais
en el cual se reside, sino también porque para muchas personas es la Unica forma de
realizar turismo, debido a que no todas las personas tienen el mismo nivel econémico
como para viajar a otros paises. Esto hace que el turismo social forme parte del
turismo interno permitiendo facilitar a las personas de menores ingresos que puedan

. . . r 1
disfrutar del turismo en su propio pais.” 6

No existe una base estadistica actualizada por parte de los organismos de turismo que
contabilice el nimero de turistas locales y nacionales que visitan anualmente
Vilcabamba, la tltima investigacion encontrada por parte del Ministerio de Turismo
provincial corresponde al afio 2007 — 2008, un encuesta de turismo interno. Se

tomaran estos datos como base y se los proyectaran para el afio 2011 con una tasa de

* QUESADA CASTRO, Renato. Elementos del turismo resumen. P4g.83

46




crecimiento del 0.90%"" anual obtenida para la provincia de Loja, los datos son los

siguientes:

Afluencia de turistas locales a la parroquia de Vilcabamba

Tabla N° 2.23

Mes N° de Turistas 2008 |N° de Turistas 2011
Enero 6,523 6,700
Febrero 10,865 11,160
Marzo 7,285 7,483
Abril 8,865 9,106
Mayo 7,865 8,078
Junio 6,011 6,174
Julio 7,540 7,745
Agosto 6,982 7171
Septiembre 12,865 13,214
Octubre 7,142 7,336
Noviembre 6,320 6,491
Diciembre 7,601 7,807
Total 95,864 98,465

Fuente: Encuesta de turismo interno 2007 — 2008. Ministerio de Turismo de Loja

Autor: Erazo Castro Roberto

Los meses correspondientes al mayor nimero de turistas es Febrero por las fiestas de

Carnaval y el mes de Septiembre por las fiestas de Loja y la presencia de la Virgen

del Cisne por lo cual muchos devotos de todas las partes del pais llegan a la

provincia de Loja.

Como conclusién de este capitulo podemos resaltar que Vilcabamba es un destino

preferencial por miles de turistas anuales tanto nacionales como extranjeros y que

presenta un gran potencial para el emprendimiento, sin embargo la calidad del

turismo aln no ha alcanzado su punto maximo ya que existe muchas deficiencias en

la calidad del servicio y la oferta turistica segin lo obtenido en la investigacion por lo

que la idea del ecoturismo es buena y aceptada para el analisis obtenido.

Y iTur, Municipio de Loja
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico contempla aspectos operativos necesarios para el funcionamiento
de “Cabanas Valle de Vilcabamba” entre los que se encuentran la localizacion del
proyecto, distribucion y disefio de las instalaciones, especificacion del presupuesto
de inversion, organizacion, servicios a ofrecer y demas requerimientos necesarios

como son muebles y enseres, equipos, talento y humano e impacto ambiental.

3.1 Localizacion del Proyecto

La localizacion para el desarrollo del proyecto es otro factor determinante en el
estudio. Para este caso la eleccion del lugar esta regida a una solo opcion, esto por la
existencia de terrenos pertenecientes a los inversionistas del proyecto lo cual permite

una ventaja por la disponibilidad y costos de los mismos.

A pesar de ello es importante analizar los factores que influyen sobre esta
localizacion para determinar si el lugar generard los resultados esperados en la
rentabilidad del proyecto. Para definir la ubicacion adecuada de un proyecto se debe

tomar en cuenta algunos factores estratégicos.

e Capacidad: La capacidad es importante para alcanzar los niveles de
productividad esperada. Las dimensiones del terreno son lo suficientemente
extensas para cubrir la necesidad de capacidad requerida de acuerdo al
mercado meta que se ha propuesto la empresa. Con una extension de 8 350
m? es posible desarrollar hasta 15 cabafias con un capacidad de albergar a 50
personas aproximadamente.

e Mercado a atender: A partir de este punto nace la idea de desarrollar un
paradero turistico en las cercanias de Vilcabamba; que es atender las
necesidades turisticas de los habitantes locales, nacionales e internacionales
que visitan este lugar. El valle de Vilcabamba alberga un lugar excepcional
para el desarrollo del turismo, por lo tanto el mercado esperado es el

correspondiente para la empresa.
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e Transporte y accesibilidad de los usuarios: Las vias que conectan a
Vilcabamba con la ciudad de Loja se encuentran en muy buenas condiciones.
Existe servicio de transportes de taxis, transporte ejecutivo y buses.
Principalmente el flujo de vehiculos los fines de semana es muy alto.
“Cabanas Valle de Vilcabamba” esta ubicado a 28 Km de Loja.

e Entorno: Vilcabamba es conocido como un valle encantado, es un lugar
tranquilo, seguro y de gente célida, conserva un toque mistico por la gente
longeva que habita este lugar. Posee un clima exquisito que promedia los 20
grados que junto con paisajes atractivos de rios y valles generan un entorno

totalmente agradable para que visiten los turistas.

La localizacion de un proyecto esta comprendida por la macrolocalizacion y la

microlocalizacion:

La macrolocalizacién corresponde a la regién o zona donde se ubicara el proyecto.
Esta basado en las condiciones de demanda, mercado y entorno de la region. Como
se muestra en el Grafico N° 3.1 el proyecto estara ubicado en la region sur del pais,
en la provincia de Loja, en el Valle de Vilcabamba. Est4 ubicada a una altura de
1500 m, su clima es subtropical templado y oscila entre 18 y 26 grados

generalmente.

Se encuentra rodeado de laderas y montafias de poca altura. Por la parte del sudeste
el Valle lindera con el Parque Nacional Podocarpus. Se ha considerado que el agua y
el clima tienen propiedades curativas, razén por la cual muchas personas sobreviven
tantos afnos. Para acceder a este lugar se encuentra una carretera asfaltada en muy
buenas condiciones. Vilcabamba es un destino turistico muy atractivo y a él acuden
anualmente miles de turistas nacionales y extranjeros que se sienten cautivados por

su belleza natural.
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Grafico N° 3.1
Macrolocalizacion del proyecto
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Fuente: Mapa de la provincia de Loja: http://maps.google.es/

El lugar destinado para el desarrollo del proyecto, Grafico N° 3.2, esta ubicado
exactamente en el kilometro 28 de la via Loja-Vilcabamba a quince minutos antes de
llegar a la parroquia de Vilcabamba. Es un pequefio tramo de carretera que se estd
constituyendo en un lugar de desarrollo turistico de la zona ya que cuenta con
restaurantes de comida tipica y hosterias. A menos de cinco minutos de la hosteria se
encuentra la poblacion de Landangui, que es un paradero muy concurrido de comidas

tipicas de Loja.
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Grafico N° 3.2

Microlocalizacion del proyecto
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Fuente: Mapa del valle de Vilcabamba: http://maps.google.es/

3.2 Tamafio del Proyecto

“La importancia de definir el tamafio que tendrd el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de inversiones y costos que se calculen
y, por lo tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. De igual forma la decision que se tome respecto del tamafio
determinaré el nivel de operacién que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta™®

3.2.1 Factores determinantes del tamarfio
3.2.1.1 Capacidad financiera

Para que el desarrollo del proyecto sea viable es necesario que la capacidad
financiera esté por encima del tamafio minimo posible. Si los recursos financieros

dan la posibilidad de generar varias alternativas de tamafio es preciso analizar

¥ NASSIR y SAPAG CAIN, Reinaldo. Preparacion y Evaluacion de Proyectos Pég. 165
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aspectos concernientes a procesos técnicos, a las inversiones que sean necesarias, a
las capacidades de gestion, a la localizacion que garantice una estructura de costos

minimos al proyecto.

En la Tabla N° 3.1 se ha evaluado alternativas que relacionan el tamarfio del proyecto
respecto al numero de plazas que se pueden crear y el costo estimado que representa
cada una de las opciones. La capacidad financiera con la que se cuenta para el
proyecto es de $ 900 400 sin financiamiento externo y de 1’900 400 con
financiamiento externo. Se presentan diferentes alternativas y sus respectivos
presupuestos estimados con el fin de determinar el tamafio adecuado para el
desarrollo del proyecto. Se ha desarrollado en la Tabla La Alternativa 1 que
representa el tamafio minimo propuesto que se ha planteado para que el proyecto
deba desarrollarse, ademas esta alternativa no incluye los servicios de eventos
sociales, por lo tanto en su costo no esta incluido los salones de recepcion, el costo
del tamafio minimo representa el valor en capital que se posee por lo tanto la
capacidad financiera cubre perfectamente la capacidad minima. Las Alternativas 2 y
3 son opciones que se ajustan correctamente al presupuesto establecido. La
Alternativa 4 corresponde al tamafio propuesto para el desarrollo del proyecto y
también cumple con la capacidad financiera mientras que finamente la Alternativa 5

excede la capacidad financiera por lo tanto es descartada totalmente del proyecto.

Tabla N° 3.1

Alternativas de tamafio respecto a la capacidad financiera

Capacidad financiera

Valor en capital 900 400
Valor maximo en credito 1'000 000
Valor total 1'900 400
N° de plazas | Costo estimado de inversion | Observacion
Alternativa 1* 26 $ 900,400.00 |Si cumple
Alternativa 2 35 $ 1,450,000.00 |Si cumple
Alternativa 3 45 $ 1,600,000.00 |Si cumple
Altermativa 4 54 $ 1,850,000.00 |Si cumple
Alternativa 5 62 $ 2,000,000.00 |[No cumple

* No incluye salon de eventos sociales.

Fuente: Estudio técnico “Cabafias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto
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3.2.1.2 Area de los terrenos

Otro factor que se analizara es si se dispone del &rea total en terrenos para poder
Ilevar a cabo la construccion del paradero turistico. Para el desarrollo de cualquier
proyecto se debe tener un espacio considerable para que el proceso de produccion sea

el méas 6ptimo y no comprometa con los objetivos de rentabilidad de la empresa.

Los terrenos para la edificacion de “Cabanas Valle de Vilcabamba” cuentan con un
4rea total de 8 350 m” Una vez més se evaluaran las alternativas de tamafio, esta vez
relacionando con el area minima requerida para su construccién que puede tener cada
una de ellas. La Tabla N° 3.2 muestra las diferentes opciones de tamafio que se han
estimado para el desarrollo del proyecto, Las alternativas 1 y 2 cumplen con el area
requerida, sin embargo el &rea de las alternativas 3, 4 y 5 exceden del area total del

terreno.
Tabla N° 3.2
Alternativas de tamafio respecto al area de construccion
Area en terrenos
Terreno 1 4 950 m2
Terreno 2 3400 m2
Area Total 8 350 m2
NC° de plazas | Area minima de construccion | Observacion
Alternativa 1* 26 6 800 m2 Sicumple
Alternativa 2 35 8 000 m2 Sicumple
Alternativa 3 45 8 400 m2 No cumple
Alternativa 4 54 8 700 m2 No cumple
Alternativa 5 62 9 200 m2 No cumple
* No incluye salon de eventos sociales.

Fuente: Estudio técnico “Cabaifias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

3.2.2 Tamaiio final del proyecto

Después de haber realizado un anélisis de las alternativas se ha el tamafio final del
proyecto con un namero total de 42 plazas distribuidas en 14 cabafias. El costo

estimado de la inversion es igual a $ 1’562 900 con un area minima requerida para su
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construccién de 8 260 m? estos valores cumplen con los parametros para el

desarrollo del proyecto. Tal como se muestra en la Tabla N° 3.3.

Tabla N° 3.3

Factores del tamario final para el proyecto

Tamafio final del proyecto
Factor Costo de la inversién Area de construccion
Capacidad financiera [$1'900 400 > $1'562 900
Area de terrenos 8350 m2 > 8260 m2

Fuente: Estudio técnico “Cabaifias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

3.3 Disefio de los planos y construccién

El disefio de los planos y construccion han sido realizados por el Arg. Omar Erazo
Almeida y los dibujantes David Sacoto y Jorge Barahona. Véase Anexo 6y 7.

3.4 Disefno de los servicios

Dentro del disefio de servicios queda claro que la empresa lo que busca es una
planificacion y organizacién que permita como principales objetivos la maxima
estandarizacion en el cumplimiento de cada uno de ellos lo cual conlleve a una
reduccion de costos y maximo beneficio de la empresa, por otra parte se pretende
crear diferenciacion y ventaja competitiva satisfaciendo las expectativas de calidad
de servicio de todos los clientes mediante la personalizacion del servicio

estandarizado.

3.4.1 Servicios de alojamiento

El servicio de alojamiento permite a los clientes hospedarse dentro de la hosteria por
un tiempo determinado. Las personas que deseen alojarse en la hosteria deberan
realizar una reservacion previa mediante el pago de la tarifa exigida que variara
segun la temporada, tipo de cabafia y tiempo de reserva. De no tener una reservacion

las personas podran solicitar hospedaje el momento de su llegada a la hosteria y
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seran registrados si existiesen plazas disponibles para el nimero de personas

requeridas.

La hosteria designa una cabafia privada para los huéspedes dependiendo el nimero
de personas que deseen alojarse, cada habitacion cuenta ademéas del juego de
habitacion completo con bafio privado, mini bar, agua caliente, closets, aire

acondicionado, televisor, teléfono, servicio de DIRECTV y Wi-fi.

Los tipos y nimeros de cabafias se determind mediante el estudio de mercado
(Capitulo 2), los resultados obtenidos mostraron que existe preferencia por viajar en
familia por lo tanto se crearon més cabafias de tipo familiar como lo son las triples y
cuadruples que abarcan cerca del 60% de la capacidad de hospedaje, la distribucion

de las habitaciones son las siguientes:

3 Cabafias Simples/Matrimoniales
2 Cabarias Dobles

4 Cabafias Triples

5 Cabafias Cuadruples

Dentro de la tarifa del servicio de alojamiento se incluyen servicios de desayuno,
esparcimiento y diversion y Spa ademas de servicios complementarios como

limpieza de la habitacién, servicio de lavanderia y room-service.

El siguiente esquema muestra el ejemplo del disefio de uno de los proceso del

servicio de alojamiento, en este caso un proceso de alojamiento con reserva.
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Esquema N° 3.1 Disefio del proceso de alojamiento
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Autor: Erazo Castro Roberto




3.4.2 Servicios de alimentacién

Dentro del servicio de alimentacion se incluye:

- Servicio de Restaurante con gastronomia nacional e internacional
- Servicio de Cafeteria con servicio de pasteleria y postres
- Servicio de Bar con gran variedad de cocteles para todos los gustos

- Mini Bar con servicio de comidas rapidas y bebidas junto a la piscina

El 4rea de alimentos y bebidas de “Cabanas Valle de Vilcabamba” estd disponible
para ofrecer servicio tanto a las personas hospedadas en el establecimiento como a
personas particulares que llegan al lugar. Se ofrecerd a los clientes platos nacionales
e internacionales, comida tipica de Loja y servicio de bar-cafeteria, ademas de room-

service para los clientes hospedados en el hotel.

El menu se ha dividido en comida tipica, donde se incluyen los platos tipicos de
Loja; comida nacional e internacional, dentro del cual existe variedad de platos
populares nacionales e internacionales; snacks, el cual incluye comida répida;
cafeteria y postres, que incluye productos de panaderia y pasteleria; bebidas sin
alcohol y bebidas con alcohol. En el segmento de alimentacion existira un servicio
estandarizado para la toma de pedido del cliente en cada una de las areas de

alimentacidn, el siguiente esquema muestra el disefio del proceso del servicio.
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Esquema N° 3.2 Disefio de servicio de alimentacion
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Autor: Erazo Castro Roberto

58




3.4.3 Servicios de esparcimiento y diversion

Los servicios de esparcimiento y diversion hacen referencia principalmente al area de
piscina; esta parte esta conformada por una piscina grande y varias pequefias que
tienen diferentes temperaturas lo que ayuda a tratamientos realizados en el centro de
SPA y le da un valor agregado a la hosteria, ademéas se cuenta con sauna, turco e
hidromasaje; Estos servicios seran restringidos y no siempre estaran abiertos a todo

el publico.

A continuacion se describe graficamente el proceso para el uso de la piscina, turco,
sauna, hidromasaje, mesas de billa y pin pong; es un disefio estandarizado ya que

todos estos servicios seran solicitados en recepcion

Esquema N° 3.3 Disefio de servicio de esparcimiento y diversion

Inicio
L 4

| Bienvenida

Pago del
SEIVIC1o
|
!
[nstrucciones
del servicio

i
Uso del

servicio

Despedida

Autor: Erazo Castro Roberto

59




3.4.4 Servicios de eventos

La hosteria dispondra de dos salones de recepcion que podrén ser utilizados para
conferencias o eventos sociales y culturales, el primer salon estard destinado para
conferencias, seminarios 0 cursos de capacitacion con una capacidad de 70 personas
y el segundo salon servira para eventos sociales y culturales de mayor concurrencia

con una capacidad de 400 personas.

El servicio de eventos sociales es muy utilizado en esta zona de Vilcabamba debido a
su magnifico clima y atractiva belleza natural, existen todo tipo de eventos sociales,
empresariales y corporativos como por ejemplo matrimonios, celebracion de
cumpleafios, exposiciones artisticas, desarrollo de seminarios y talleres, lanzamientos

de productos, eventos culturales, entre otros.

“Cabarias Valle de Vilcabamba” estard encargado de la completa organizacion de
cada uno de estos eventos con el desarrollo de servicios complementarios y
especiales como es la prestacion de equipos de audio y video, servicio de catering,
seguridad del evento, contratacion y manejo de personal necesario, decoracion del

lugar, entretenimiento y servicio de parqueadero.

La organizacion de los eventos es responsabilidad del encargado de esta area que
sera una persona profesional y con experiencia en este campo lo cual garantizara el
correcto desarrollo de cada evento. El desarrollo de un proceso de planificacion de
un evento es muy complejo por lo que se ha disefiado un diagrama simplificado para
el caso de este proyecto pero el cual muestra los puntos mas importantes del proceso.
El modelo es altamente estandarizado y para este ejemplo se tomara la organizacion

de un matrimonio.
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Esquema N° 3.4 Disefio de servicio de eventos sociales

Autor: Erazo Castro Roberto
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3.45 Servicios de SPA

La hosteria ofrecera una variedad de servicios de Spa disefiados especialmente para

el descanso y el relax de los huéspedes y visitantes, estos son:

- Masajes corporales.

- Reflexologia.

- Tratamientos faciales y capilares.
- Tratamientos anti-estrés.

- Tratamiento nutritivo.

- Tratamiento anticeluliticos.

- Hidroterapia.

- Peeling facial y corporal.

Para el area de Spa se utilizardn productos de primera calidad que son necesarios
para la realizacién de cada uno de los servicios como por ejemplo aceites, cremas,
cera, jabones, etc., ademas de contar con personal de experiencia que garantice una

sensacion de relax y placer en cada uno de los clientes.

Por supuesto cada servicio tiene su propio disefio debido a que cada uno es diferente
del otro, en este caso se desarrollara el proceso para un masaje corporal y se muestra

en el siguiente esquema:
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Esquema N° 3.5 Disefio de servicio de SPA
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3.4.6 Servicios de ecoturismo

El servicio de ecoturismo estara bajo la conduccion de un guia profesional que
conozca todas las areas que se encuentran dentro de los paquetes turisticos que se

ofrecera. Dentro de las actividades ecoturisticas se encuentran las siguientes:

Senderismo: Se llevara a cabo excursiones por el Parque Nacional Podocarpus en el
cual se podrd observar la variedad de flora y fauna que existe a través de sus
senderos. De acuerdo a las condiciones y requerimientos de los turistas los senderos

podran ser mas extensos y ciertos lugares mas complicados de atravesar.

Caminatas y excursiones: A través de lugares naturales atractivos se pueden realizar
caminatas con duracion de dos a cuatro horas logrando apreciar paisajes
espectaculares a lo largo del Cerro Mandango y el Sendero de Caxarumi donde lo

méas comun es realizarlo en bicicleta.

Observacion de aves: Esta actividad es muy atractiva por turistas extranjeros
principalmente, la reserva Las Palmas permite observar centenares de aves de colores
asombrosos, dentro de esta reserva se puede cabalgar para recorrer los senderos que

existen en la misma pasando a través de rios y cascadas.

Acampar: Para las personas que son mas aventureras el Parque Nacional Podocarpus
ofrece un sistema lacustre con decenas de lagunas, las conocidas Lagunas Del
Compadre son un atractivo turistico que atrae anualmente a miles de personas de
todo el mundo, se puede llegar al borde de las lagunas para poder acampar y recorrer
sus alrededores que presentan paisajes maravillosos, es muy importante contar con
un guia experto para acceder a este lugar debido a que muchas personas se han
extraviado dentro del Podocarpus por la poca visibilidad y la gran extension de

terreno y fauna con el que cuenta esta reserva.

Ciclismo de montafa: Esta actividad deportiva es destinada para los turistas con mas
adrenalina y con condiciones fisicas que puedan cumplir, el mountain biking y Down
Hill son los tipos de recorrido que se llevan a cabo por caminos y senderos a lo largo
del Valle de Vilcabamba.

Canopy: El canopy es una actividad deportiva que se introdujo hace pocos afios en

Vilcabamba y consiste en el deslizamiento de una persona de un lugar de gran altura
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mediante un cable hacia otro lugar de menor altura en otro extremo. Es un deporte de

aventura y de mucha adrenalina.

Turismo cultural: Dentro del turismo cultural Vilcabamba ofrece lugares interesantes
para conocer, el mas reconocido son las Ruinas de Quinara conocido por diversas
leyendas que existen sobre este mitico lugar. En la parroquia se puede conocer su
Iglesia que fue influenciada por los espafioles, ademas de puede conocer actividades
realizadas por los nativos del lugar como es la elaboracion de Chamicos y artesanias.

A continuacion se presenta el disefio de un proceso de una actividad turistica, en este
caso tomaremos el ejemplo de una caminata por el Cerro Mandango.
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Esquema N° 3.6 Disefio de servicio de ecoturismo
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Autor: Erazo Castro Roberto
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3.5 Requerimientos del proyecto
3.5.1 Requerimiento de muebles y enseres

La cuenta de muebles y enseres es aquella que incluye todo el mobiliario, utensilios,
objetos e instrumentos necesarios para desarrollar las actividades dentro de la
empresa. En este apartado se describira todo el mobiliario y enseres requeridos para

el funcionamiento de la hosteria. El detalle esta dividido por areas.
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Tabla N° 3.4

Requerimiento de muebles y enseres

Area Muebles y Enseres Cantidad
Escritorio 6
Silla Ejecutiva 6
Administracion Silla_de oﬁcina 10
Mesa reuniones 2
Tacho de basura 5
Sillon de espera 1
Silla Ejecutiva 1
Sala de espera 1
Recepcion Mesa de centro 1
Adorno mesa de centro 1
Tacho de basura 2
Cama 18
Litera 19
Velador 28
Colchon 56
Almohadas 75
Habitaciones Juego de ed,redén y sabanas 70
Lampara 28
Hamaca 8
Cortina de tela (1 x 0.8) 28
Cortina de bafio 14
Juego de toalla 30
Tacho de basura 14
Mesa 20
Silla 80
Taburete 6
Juego de Vajilla 100
Vaso 100
Restaurante Juego de cubierto 100
Juego de taza 50
Mantel de tela 25
Utensilios de cocina -
Tacho de basura 4
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Silla plastica 16
Mesa plastica 4
- Silla para piscina 9
Esparcimiento y Mei’a depbilla 1
diversion -
Mesa de ping pong 1
Naipe 5
Balon 4
Escritorio 1
Silla Ejecutiva 1
Mesa pequefia 4
Silla 8
SPA Mesa de masaje 3
Camiilla facial y corporal 2
Espejo 4
Juego de toalla 10
Tacho de basura 3
Mesa 40
Silla 400
Juego de Vajilla 400
Eventos sociales Vaso 400
Juego de cubierto 400
Juego de taza 400
Mantel de tela 50

Fuente: Estudio técnico “Cabaias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

3.5.2 Equiposy equipos de computacion

Dentro de este grupo se incluyen todos los equipos y equipos de computacion que la
empresa adquiere para el desempefio de las actividades operacionales y
administrativas. En los siguientes cuadros se presenta el detalle de estos equipos que

“Cabanas Valle de Vilcabamba™ necesita para su desarrollo.
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Tabla N° 3.5

Requerimiento de equipos

Area Equipo Marca Cantidad
Administracion Teléfono Panasonic 6
Recepcion Teléfono Panasonic 1
Televisor 32' Sony Bravia 14
Habitaciones y Teléfono Panasonic 14
Alojamiento Lavadora 38 libras Whirlpool 2
Secadora 38 libras Whirlpool 2
Cocina Industrial Sunfire 1
Plancha Industrial Anvil 1
Freidora Indsutrial Frymaster 1
Horno semindustrial Garland 1
Microondas General Electric 2
Refrigeradora True 2
Congelador Whirlpool 2
Restaurante Méquina de Milkshae | Hamilton Beach 2
Batidora Cuisinart 2
Licuadora Oster 4
Balanza electronica Camry 2
Tostadora Oster 2
Extractor de olores Dipiu 2
Lavaplatos Whirlpool 2
Maquina de Cappuccino Bezzera 1
Calentador de cera Gigi 1
Calentador de toallas Bmp 1
SPA Equipo de drenaje linfaticd  Moomaid 1
Piedras calientes - 2
Secador de cabello Taurus 2
Eventos sociales|  Sistema de Sonido GRF 1

Fuente: Estudio técnico “Cabafias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto
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Tabla N° 3.6

Requerimiento de equipo de computacién

Area Equipo de Computacién Marca Cantidad

Administracion Computadora Intel Core 6

Impresora Epson 3

. Computadora Intel Core 1
Recepcion

Impresora Epson 1

Restaurate Caja Registradora Samsung 1

Eventos Sociales Computadora Intel Core 2

Infocus Epson 2

Fuente: Estudio técnico “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

3.5.3 Requerimiento de personal

Utilizando recursos formales se procedera a la seleccion de las personas para ocupar
cada uno de los puestos disefiados debiendo cumplir con todas las caracteristicas y
requisitos estipulados en la hoja de descripcion del cargo. Se utilizardn los medios
necesarios para el reclutamiento de los candidatos, por ejemplo a través de

periddicos, bolsas de empleo, universidades, entre otras.

Una vez superada la etapa de reclutamiento y recepcion de solicitudes se procedera al
analisis de todas las carpetas de los candidatos realizando una preseleccion de
aquellas personas que cumplan con las caracteristicas y requisitos necesarios para
desarrollarse en el cargo. Las personas preseleccionadas serdan llamadas a una
entrevista con el fin de conocer a cada uno de los candidatos y sus caracteristicas.
Ademas realizaran una prueba de aptitudes y en los casos de ser un puesto de mayor
jerarquia realizaran una prueba de conocimientos elemental relacionado con el cargo

que van a desarrollar.

Los candidatos que superen las pruebas y que mejor se hayan desenvuelto en la
entrevista personal serdn seleccionados para ocupar los cargos correspondientes.
Consecutivamente serdn puestos a orden a la gerencia para la realizacion de sus

contratos, asi como, de todos los derechos laborales que corresponden por ley.
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Tabla N° 3.7

Requerimiento de personal

Cargo No Requisitos Principales
Titulo Universitario en carreras administrativas
Gerente 1 — ~ —
Minimo 3 afios de experiencia
Titulo Universitario en Psicologia Laboral
Jefe RRHH 1 — — g -
Minimo 2 afios de experiencia
.. ., . Titulo Universitario en carreras administrativas
Jefe de Administracion y Finanzas 1 — — —
Minimo 2 afios de experiencia
| Titulo Universitario en Ingeneria de Produccion
Jefe de Servicios 1 — — J —
Minimo 2 afios de experiencia
Titulo Universitario en Contabilidad
Contador 1 — ~ —
Minimo 2 afios de experiencia
- Titulo Universitario en Marketin
Encargado Mercadeo y Rel. Publicas 1 — ~ — g
Minimo 2 afios de experiencia
. Buena presencia
Recepcionista 2 — ~ P —
Minimo 1 afios de experiencia
.. Bachiller
Encaragdo de servicios generales 1 — — —
Minimo 2 afios de experiencia
Bachiller
Encargado de bodega 1 — — —
Minimo 2 afios de experiencia
Bachiller
Mucamas 2 — — —
Minimo 1 afios de experiencia
Bachiller
Lavanderia 1 — ~ —
Minimo 1 afios de experiencia
. Miembro de un grupo de Seguridad
Seguridad 2 — ~ ap _g -
Minimo 2 afios de experiencia
. Titulo Universitario en Gastronomia
Jefe de Cocina 1 — ~ —
Minimo 2 afios de experiencia
. . Estudiantes de cocina
Asistente de cocina 2 — ~ —
Minimo 1 afios de experiencia
Buena presencia
Meseros 3 — ~ P —
Minimo 1 afios de experiencia
, . Conocimiento en organziacién de eventos
Encargado de Salén de recepciones 1 — — g —
Minimo 2 afios de experiencia
Licencia profesional
Chofer 1 — — P ——
Minimo 1 afios de experiencia
. Guia certificado
Guia 1 — ~ —
Minimo 2 afios de experiencia
, Conocimiento en servicios de Spa
Encargado de Salén de Spa 1 — ~ — P
Minimo 2 afios de experiencia

Fuente: Estudio técnico “Cabafias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

3.5.4 Requerimiento de Vehiculos

Se requiere la adquisicion de un vehiculo para fines de transporte de clientes hacia

los diferentes destinos turisticos, asi como también de trabajadores y materiales en
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caso de serlo necesario. Se tiene previsto la adquisicion de una buseta Hyundai
modelo H-1 con capacidad para 12 personas.

3.6 Impacto Ambiental

“Cabafias Valle de Vilcabamba” constituye un proyecto a ejecutarse en una zona que
no afecta al ecosistema del lugar y que esta destinada propiamente al desarrollo y
construcciéon de fincas vacacionales. Sin embargo es importante resaltar ciertas
conclusiones de un estudio ambiental realizado en el &rea con el fin de determinar el
impacto de construcciones de complejos residenciales, turisticos y vias de acceso que
se realizo en el afio 2012 por el biélogo Omar Santiago Erazo Sotomayor, Técnico

investigador de la Universidad Técnica Particular de Loja.

“Los muestreos permitieron obtener informacion acerca del estado del componente
bioldgico dentro del é&rea del proyecto, permitiéndonos observar un nivel
considerable de perturbaciones antropogénicas, esto se debe a que es un area lotizada
destinada a la venta y construccion de casas vacacionales, observando por esta razén
solo espacios fragmentados de vegetacion madura representados principalmente por
frutales y plantas ornamentales. Por esta descripcion de la zona se registraron
especies de fauna (aves, mamiferos y herpetos) tolerantes a las diferentes

alteraciones mencionadas.

(...) Durante todo el estudio se registraron 27 especies de aves, pertenecientes a 19
familias, de 9 drdenes; 7 especies de mamiferos, de 7 familias y 5 6rdenes; en cuanto
a herpetofauna se registro 5 especies de reptiles de 5 familias y 2 especies de anfibios

pertenecientes a 2 familias.

(...) El grupo de las aves, a pesar de ser una zona con perturbacién antropogénica,
muestra una riqueza considerable con 27 especies, dentro de las cuales existen
algunas con baja representatividad que pueden ser mas sensibles a las alteraciones
del habitat.”*

¥ ERAZO SOTOMAYOR, Omar. Caracterizacion de linea base de fauna del sector Landangui. Pag.
10
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Como conclusion de este capitulo se ha especificado los diferentes requerimientos
para el proyecto, la mejor alternativa de financiacion, los disefios de los procesos de
los diferentes servicios, etc.; mediante todo lo descrito anteriormente se lograra
eficiencia en el empleo de los recursos disponibles a la vez que esta informacion es
base para el anélisis financiero en cuanto a costos de operacion y elaboracion de

presupuestos.

74



CAPITULO 4: LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

Este capitulo se enfoca en como la empresa “Cabafias Valle de Vilcabamba” disefa
la estructura dptima de conexidn de los recursos, actividades y funciones para lograr
cumplir con los objetivos empresariales, las descripciones de también se presentan
las estrategias de ventas, paquetes turisticos y fijacion de precios que se aplicaran

para incursionar y lograr aceptacion en el mercado.

4.1 Laempresa

“Cabafias Valle de Vilcabamba” es una empresa que se encuentra ubicada dentro de
la industria hotelera. El principal de los productos ofrecidos es, por supuesto, otorgar
hospedaje temporal a los turistas que visitan el sector, ademas de brindar servicios
adicionales como alimentacion, piscinas, Spa’s, ecoturismo y actividades deportivas

y de recreacion.

4.1.1 Constitucién de la empresay razon social.

La empresa estara constituida por cuatros socios que son:
e Ing. Julio Patricio Erazo Almeida.
e Dra. Alba Lucia Erazo Almeida.
e Arg. César Omar Erazo Almeida.

e Ing. Pablo Leonardo Erazo Almeida.

El aporte de capital de cada uno de ellos se detalla en la Tabla N° 4.1.

TablaN°4.1
Aporte de capital de los socios

S0cios Valoren Terrenos | Capital Econdmico | Capital Aportado

1 | Ing. Julio Patricio Erazo Almeida | $ 118,800 | $ 150,000 | $ 268,800
2 |Ing. Pablo Leonardo Erazo Almeida | $ 81,600 | $ 150,000 | $ 231,600
3 | Arg. Cesar Omar Erazo Almeida | $ - $ 200,000 | $ 200,000
4 | Dra. Alba Lucia Erazo Almeida | $ $ 200,000 | $ 200,000
Total Capital Aportado | $ 900,400

Fuente: Estudio organizativo y legal “Cabanas Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto
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El detalle del valor de los terrenos se detalla a continuacién:

Tabla N° 4.2

Detalle de valor en terrenos

Terreno Propietario Tamafio | Valorm2 | Valor total
#1 Ing. Patricio Erazo 4 950 m2 $24.00 $118,800
#2 Ing. Pablo Erazo 3400 m2 $24.00 $81,600

Fuente: Estudio organizativo y legal “Cabafias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

Existird un administrador y sera totalmente ajeno a los cuatro socios capitalistas. Esta
persona corresponde al cargo de Gerente y es encargada de velar por el buen

desarrollo y gestion de la empresa ante la Junta de Accionistas.

La Junta General de Accionistas (6rgano de deliberacion y control) se reunird como
minimo dos veces al afio y cuando la administracion o socios lo encuentren necesario
con el fin de tratar asuntos para la gestion financiera, administrativa, organizacional
y de mercadeo y tomar decisiones undnimes para la marcha y funcionamiento de la

compafiia.

4.1.2 Nombrey logotipo

El nombre que se ha elegido para la hosteria es “Cabafas Valle de Vilcabamba”. Lo
que se pretende simbolizar con el nombre es que con cada una de las palabras la
gente asocie el concepto de empresa que se va a manejar y se sienta atraido por la
idea que el nombre engloba.

Es asi que, “Cabafias” puede representar para el consumidor sinbnimos como rustico,
acogedor, independiente, confortable, madera, interesante, natural, etc. Factores que
pueden hacer atractivo para el cliente visitar el lugar. La palabra “Valle” también
tiene una connotacion importante para los clientes que se puede asociar facilmente
con elementos como naturaleza, calido, vegetacion, rios, paraiso, aves, etc. Y por
supuesto destacar la palabra “Vilcabamba” que es considerado por la mayoria de
personas como un lugar con un paisaje paradisiaco, con un clima espectacular y una

belleza natural Unica.
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El isologo de la empresa estara representado tanto por el nombre como por un disefio
atractivo que logre transmitir el concepto, estilo y caracteristicas que identifican a la

hosteria.

GraficoN° 4.1
Logotipo “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

/QGABA)VAS

VALLE DE VILCABAMBA

Autor: Benavides Rodrigo

4.1.3 Base Filoséfica de la Empresa

Los tres elementos que componen la base o cultura filos6fica de una empresa o

compafiia son la mision, vision y valores.

4.1.3.1 Misidén

“Cabanas Valle de Vilcabamba” ha basado su mision en la calidad de servicio que se
pretende ofrecer, asi como en los principales elementos que conforman la

organizacion.

Su mision es: “Brindar un lugar confortable rodeado de las bellezas naturales que
ofrece Vilcabamba para el descanso y tranquilidad de cada uno de nuestros

huéspedes con la mas alta calidad de servicio y calidez de todos nuestros empleados”™

4.1.3.2 Vision

El futuro deseado es sin duda el posicionamiento en el mercado sobre los demas

establecimientos turisticos de Vilcabamba, por lo tanto, su vision es:

“Ser el lugar de descanso preferido por los turistas que visitan Vilcabamba y
consolidar la fidelidad de cada uno de nuestros clientes cumpliendo con todas sus

expectativas de confort, relax y ecoturismo”
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4.1.3.3 Valores corporativos

“Los valores son principios considerados validos dentro de una organizacion y son
asumidos y desarrollados por todos los integrantes. Son los puntuales que brindan a
las organizaciones su fortaleza y su poder, ademads, fortalecen la vision.”® Los

valores con los que “Cabafias Valle de Vilcabamba” se identificara son:

e Honestidad: Actuamos con la verdad, con justica y con apego a la moral con
todos nuestros accionistas, empleados, proveedores y clientes que conforman
la organizacion.

e Integridad: Cada proceso que se ejecuta dentro de la empresa se lo realiza
con total rectitud y compromiso con el fin de ganar la total confianza de cada
uno de nuestros clientes.

e Calidad: Generar la satisfaccion de los clientes en cada uno de los servicios
que se ofrecen con la mayor eficacia y calidez de nuestro de personal.

e Lealtad: Cada miembro de la organizacion es fiel a la empresa, asi como a
los principios y normas corporativas. Posee un excelente ambiente laboral
con pleno de comparierismo, respeto y ética profesional.

e Identidad: Nos sentimos identificados con cada rincon maravilloso que
Vilcabamba posee y queremos transmitirlo a cada turista que llega a

visitarnos.
4.1.3.4 Objetivos estratégicos

“Los objetivos estratégicos determinan las acciones conducentes al logro, a medio y
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largo plazo, de los propdsitos a conseguir.”” Los objetivos que “Cabafias Valle de

Vilcabamba se ha planteado son los siguientes:

v Posicionar el nombre de nuestra empresa como una de los principales
establecimientos turisticos de Vilcabamba y abarcar por lo menos el 15% de
participacion de mercado.

v Alcanzar niveles de rentabilidad superiores a la media de la industria que es
del 9,19%% proporcionando un crecimiento econémico adecuado para el

desarrollo de la organizacion.

® CALDAS, Marfa Eugenia. Empresa e iniciativa emprendedora. Pag. 33
*’MORA MARTINEZ, José Ramén. Guia metodolégica para la gestion clinica por procesos. Pag. 62
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v Elevar el ingreso en el ecoturismo de la zona de Vilcabamba en un 25%
durante los primeros 5 afos.
v" Mantener una tasa de ocupacién promedio de alojamiento en la hosteria del

60% durante todo el afo.

4.2 Permisos y requisitos del proyecto para ser ejecutado

Para el correcto desarrollo de la empresa es preciso cumplir con los siguientes

requisitos y permisos necesarios de funcionamiento.

e RUC (Registro unico de contribuyente).
e Patente Municipal.

e Permiso de funcionamiento sanitario.

e Permiso de uso de suelo.

e Permiso de Cuerpo de Bomberos.

e Registro Mercantil.

e Inscripcion de la marca.

e Registro actividades turisticas.

4.3 Estructura organizacional de la empresa
4.3.1 Organigrama estructural

El organigrama que se utilizara para definir los puestos y niveles jerarquicos en la
empresa serd un organigrama vertical, es decir, el orden jerarquico va de arriba hacia
abajo. ElI maximo puesto jerarquico de la organizacion esta representado por la Junta
de Accionistas seguido por la Direccional. La organizacion estara dividida en tres
departamentos o areas, a continuacion se explica brevemente la funcion de cada uno

de ellos:

e Recursos Humanos: Es responsable de planificar el reclutamiento,
capacitacion, motivacion y desarrollo profesional de cada elemento humano

de la organizacion.

*2 Ekos negocios, Edicién 223. La eficiencia de la pequefia y mediana empresa, Ranking Ecuador
2012. P4g. 38.
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e Administracion y Finanzas: El departamento administrativo es encargado
de liderar, coordinar y orientar los procesos de gestion de desarrollo de la
hosteria, asi como de registrar cada una de las operaciones financieras que
realiza la organizacion, responsabilizdndose de garantizar la exactitud del
sistema contable.

e Servicios: Este departamento es responsable de proporcionar oportuna y

eficientemente cada uno de los servicios que se ofrecen en la hosteria.

Esquema N° 4.1

Organigrama estructural

Junta de
Accionistas
|
Direccidn
General
Recursos
I Humanos
| 1
A dmini stracion ..
. Servicios
¥ Finanzas
= Mercadeo -
Contabilidad L
= Alojamiento
= Recepcion
Alimentacion
Servicios v bebidas
[ generales
Saldn de
L Bodega recepciones
= Ecoturismo
= SPA

Autor: Erazo Castro Roberto
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4.3.2 Organigrama funcional y responsabilidades de los cargos

En el organigrama funcional se muestra todos los cargos que existen dentro la
organizacion y a continuacion se describe las principales responsabilidades de los

cargos administrativos.

Esquema N° 4.2

Organigrama funcional

Tunta de
Accionistas
Gerente
Jefe Recursos
Humanos
! 1
Jefe de
Administracion JEfEI dle
¥ Finanzas Servicios
Encargado de 7
I merc'a'.delo 7 + Mucamas
rel publicas
Contador K .
+ Seguridad
= Recepcionistas
Jefe de « Asistentes
Cocina + Meseros
Encargado
= Servicios
| generales Encargado
ol Salon de
Encargado recepciones
Bodega
* Chofer
[« Guias
Encargado
salon de SPA

Autor: Erazo Castro Roberto

Junta de Accionistas:
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e Reestructurar el estatuto.

e Aumentar o reducir el capital social.

e Manifestarse sobre la gestion social de la empresa y los resultados
econdémicos expresados en los estados financieros.

e Resolver sobre la aplicacion de las utilidades, si las hubiere.

o Disponer investigaciones y auditorias especiales.
Gerente:

e Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo de
las actividades de la Empresa en cumplimiento de las politicas adoptadas por
la Junta de Accionistas.

e Planificar, organizar, dirigir y controlar planes de desarrollo a corto, mediano
y largo plazo.

e Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de
los diferentes departamentos.

e Representar a la Empresa como persona juridica y autorizar con su firma los
actos y contratos en que ella tenga que intervenir.

e Presentar a la Junta de Accionistas informes de gestion anual.
Jefe de Recursos Humanos:

e Evaluar el perfil de cada persona aspirante a cubrir un puesto ofrecido e
inducirlo y capacitarlo para su mas pronta adaptacion.

e Administrar y gestionar los sueldos, prestaciones y beneficios de los
empleados.

e Gestionar la educacién, capacitacion y adiestramiento constante de cada uno
de los trabajadores.

e Desarrollar una comunicacién clara, apropiada y eficiente entre todos los
trabajadores y niveles jerarquicos de la organizacion.

e Elaborar planes de motivacion con el fin de mejorar el desempefio de los
empleados.

e Controlar y evaluar periédicamente el desempefio de los trabajadores.

Jefe de Administracion y Finanzas:
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Planificar, desarrollar y controlar el sistema integral de administracion de los
recursos financieros de la empresa cumpliendo con los aspectos legales del
caso.

Planificar, dirigir y controlar las funciones de contabilidad, control de
presupuesto, tesoreria y caja, analisis financieros y auditorias de la empresa.
Planificar y ejecutar el plan y presupuesto anual de compras y ventas para la
empresa tomando en cuenta los recursos de la empresa.

Aprobar y monitorear planes de desarrollo y gestion de relaciones publicas y
mercadeo.

Manejar y controlar todos los temas administrativos relacionados con
recepcion y servicios generales.

Controlar y supervisar el manejo de inventario de la empresa.

Relacionista publico y mercadeo:

Promover y mantener buenas relaciones con hosterias, hoteles, restaurantes,
agencias de turismo, etc. locales, nacionales e internacionales.

Definir y disefiar la imagen corporativa.

Planear, dirigir y controlar campafias de promociéon y venta utilizando
estrategias de marketing adecuados para la comunicacion.

Realizar estudios de mercado y andlisis de competencia y consumidores para
generar innovacion y diferenciacion del resto de empresas.

Representar a la empresa en eventos sociales.

Desarrollar estrategias de captacién y fidelizacion de los clientes.

Establecer métodos de atencion al cliente y servicio post-venta

Disefar nuevos productos y servicios.

Desarrollar y controlar la pagina web de la empresa.

Recepcionista:

Gestionar las entradas y salidas de los huéspedes de la hosteria.
Recibir y transferir las llamadas telefonicas de la empresa.
Tomar las reservas solicitadas por los clientes.

Atender al publico que solicitase informacion sobre la empresa.

Recibir la correspondencia y mensajes dirigidos a la empresa.
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Encargado de servicios generales:

e Realizar el servicio de mantenimiento de energia eléctrica, sistema de agua,
telefonia, sistema de alarmas, mobiliario, equipos de oficina, equipos de
transporte, piscinas y saunas, areas de esparcimiento, areas verdes y caminos.

e Corroborar la contratacion de personal externo para servicios especificos de
mantenimiento que requiera la empresa.

e Proporcionar a las instalaciones el servicio de aseo y limpieza necesarios.

e Manejar los mensajes y la correspondencia de la empresa.
Contador:

e Llevar el sistema contable requerido por la empresa.

e Elaborar la informacion financiera que refleja el Resultado de la Operacion.

e Desarrollar informes sobre la situacion financiera mensualmente y presentar
al Jefe Administrativo y de Finanzas.

e Evaluar y controlar los estados de posicion financiera de las cuentas bancarias
y de los flujos de caja.

e Controlar los recursos y disponibilidad de las cuentas bancarias.

e Evaluar ratios econdmicos detectando puntos criticos y generar planes de

solucion para mejorarlos.
Jefe de Servicios:

o Dirigir, apoyar y orientar la prestacion de todos los servicios que la empresa
ofrece a sus clientes.

e Formular procedimientos adecuados para el eficiente desarrollo de cada uno
de los servicios.

e Supervisar, evaluar y controlar el desempefio de su personal a cargo.

e Supervisar, evaluar y controlar el procedimiento y la ejecucion de los
Servicios.

e Asesorar al departamento de Recursos Humanos y Administracion en

decisiones en el area de su competencia...

4.4 Estrategia Empresarial

84



“La estrategia empresarial se define como un conjunto de acciones encaminadas a la

consecucion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a

la competencia, mediante la adecuacion entre los recursos y capacidades de la

empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer los objetivos de los

multiples grupos participantes de ella.
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4.4.1 Estrategia de ventas

Dentro del desarrollo de estrategias de venta se ha creado incentivos para el cliente

con diferentes paquetes y promociones turisticos asi como la busqueda de alianzas

estratégicas con diferentes empresas de la industria.

Se va a utilizar un canal de operador local — operador nacional - turista, es
decir, que se va a realizar alianzas estratégicas en primer lugar con el
Aeropuerto de Loja, especificamente con TAME con el fin de promocionar
Vilcabamba y los servicios que ofrece la hosteria a través de sus revistas y en
segundo lugar con Agencias de Viaje locales y nacionales mediante la
promocion de paquetes turisticos mediante tarifas econdémicas, el precio que
la hosteria negociard con las agencias de viaje y turismo representa un
descuento del 12% al precio de la tarifa oficial.

Generar tarifas corporativas; la hosteria negociara con instituciones publicas,
empresas privadas, universidades, organizaciones tanto a nivel local como
nacional que frecuentemente estan utilizando servicios de organizacion de
eventos para seminarios, cursos de capacitacion, lanzamiento de productos y
servicios, etc. Su precio es mas econdmico que la tarifa oficial y el principal
beneficio es que su valor se mantiene en cualquier temporada. Los paquetes
pueden incluir desde el desarrollo de eventos hasta paquetes que incluyan
servicios de hospedaje, alimentacion, diversion, city tour y ecoturismo para
los empleados con el fin de promocionar la ciudad de Loja y la parroquia de
Vilcabamba como atractivo turistico.

Creacion de pagina web que cumpla con lo siguiente:

- Capte clientes potenciales: mediante promociones que se publicaran.

% MUNUERA, José Luis. Estrategias Marketing: un enfoque basado en el proceso de direccién. Pag.

34
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- Convierta a los clientes potenciales en reales: mediante reservas en linea
con tarifas preferenciales, es decir mas econdmica a la tarifa oficial y se
otorga a las personas que hayan hecho su reservacion con cierto tiempo
de anticipacion. Su precio también variara segun la temporada.

- Fidelice a dichos clientes: que sigan a través de redes sociales como
Facebook y Twitter para informarse sobre promociones y ofertas.

- Prescripcion a la hosteria a través de comentarios y sugerencias tanto en
la pagina web como en las redes sociales.

- La web debe ser disefiada y desarrollada para ser indexada a los
principales buscadores Google, Bing, Yahoo, etc.

Uno de los canales altamente favorables son entidades gubernamentales,
como el Ministerio de Turismo o el Municipio de Loja; son un contacto
estratégico en el sentido de brindar informacion a los turistas sobre las
riquezas naturales y culturales del lugar y con el fin de promocionar a
“Cabanas Valle de Vilcabamba” como un sitio confortable y que promueve el
ecoturismo en el lugar. Para el caso del Parque Nacional de Podocarpus se
puede definir como una ventaja competitiva las relaciones que se desarrollen
con universidades y entidades de investigacion internacionales. Se debe
aprovechar esta imagen de patrimonio natural del Ecuador para la difusion
del lugar a nivel mundial ya que los turistas extranjeros son el principal
mercado para este tipo de expediciones turisticas.

Generar una base de datos de todos los huéspedes, visitantes y clientes

empresariales que han llegado a la hosteria para mantener un contacto

continuo con el fin de promocionar ofertas, paquetes turisticos, brindar ayuda
en la realizacion de conferencias o eventos sociales y anunciar nuevos

productos y servicios que se generen en el futuro.

Como herramienta de publicidad maés tipico se utilizaran los medios impresos
como tripticos, afiches y mapas. Estos materiales informativos seran muy
detallados con datos utiles sobre el lugar y los servicios que se ofrecen
redactados en inglés y espafiol. Seran distribuidos en puntos de informacién
turistica como agencia de viajes, Ministerio de Turismo, Municipio de Loja,
aeropuerto de Loja, terminal terrestre, restaurantes, etc. Ademas de brindar

informacion sobre la hosteria se desarrollara un catalogo con todos los

86



lugares turisticos que se pueden visitar en Vilcabamba, asi como las
actividades que se pueden realizar como excursiones, campamentos,
caminatas, deportes, etc. Considerando que el proyecto se encuentra ubicado
en una zona turistica alejada de la ciudad de Loja, la publicidad visual puede
ser otro medio efectivo para alcanzar a nuestros clientes, hacer vallas
publicitarias a lo largo de la carretera con fotografias llamativas del lugar
junto con los servicios que se brinda para captar la atencion de los

conductores y sus acompariantes.

Tabla N° 4.3 Gastos estimados de publicidad

Gastos estimados de publicidad para el primer afio
Material Cantidad Costo
Tripiticos 5000 | $ 600

Afiches 1,000 | $ 200
Folletos 2,000 | $ 400
Vallas 2% 3,070
Pagina web 1% 1,200
Total $ 5,470

Autor: Erazo Castro Roberto

4.4.2 Paquetes turisticos

Los turistas por lo general buscan encontrar la mejor combinacién de oferta en

productos y servicios, por eso que una estrategia clave para la atraccion de clientes a

la hosteria es generar promociones y paquetes turisticos de acuerdo a las necesidades

que requiere cada cliente. Para ello se ha desarrollado 5 tipos de paquetes turisticos

que pretende abarcar a diferentes segmentos y satisfacer sus necesidades, a

continuacidn se describe las principales caracteristicas que cada uno de ellos ofrece:

Paquete familiar

Los paquetes familiares estdn destinados a grupos familiares de 3 a 5
personas. Para ellos se incluye todos los servicios de la hosteria como
transporte, desayuno y cena, uso abierto de piscinas y centro de SPA y

servicio de ecoturismo.

Paguete matrimonial
Los paquetes matrimoniales se han creado para brindar una experiencia

confortable a las parejas de todas las edades. Los servicios que incluyen en
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este paquete son buffet de desayuno y cena romaéntica, servicio exclusivo de
SPA matrimonial, paseos romanticos por paisajes endémicos al atardecer y

fogatas a la media noche con mdsica romantica.

Paquete de aventura

Para las personas que viajan principalmente para disfrutar de las aventuras
que brinda Vilcabamba se desarrollara paquetes que incluyan como atractivo
primordial la visita y exploracién del Parque Podocarpus y su sistema
lacustre de Las Lagunas del Compadre. Ademas de actividades deportivas

como el senderismo, down hill y canopy.

Paquete de amigos

Para grupos de amigos conformados de tres 0 mas personas se desarrollara
paquetes turisticos personalizados de acuerdo a las preferencias que busquen
estos grupos especiales. Un paquete puede estar conformado de actividades
dentro de la hosteria como servicios de buffet, fogatas y cocteles en las
noches o un dia de relax en el centro de SPA asi como actividades fuera de la
hosteria como paseos en caballo o bicicletas, visitas de lugar turisticos y
actividades deportivas, todo depende de las necesidades que el grupo de

clientes desee satisfacer.

Paquete de salud y belleza

Dentro del paquete de salud y belleza se pretende enfocar netamente en
actividades bienestar para los clientes. Esto incluye un paquete de terapia
especial en el centro de SPA para fortalecer la salud y vanidad de los clientes,
servicio exclusivo de alimentacion con menus acorde al cuidado de la salud
que los clientes requieran y visita a pequefias cascadas miticas que se asegura
su agua tiene potenciales nutrientes rejuvenecedores y muy buenos para la

salud.
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4.4.3 Estrategia de fijacion de precio

“Cabanas Valle de Vilcabamba” se enfocara en tres principales metodos de fijacion
de precios en el servicio de alojamiento tomando caracteristicas claves de cada uno

de ellos para llegar a determinar un precio final.

e Método segun la competencia

La competencia es un factor fundamental al momento de desarrollar una estrategia de
precios. El objetivo de generar tacticas que vayan alineadas a empresas competidoras
directas es crear una estrategia que genere un margen de rentabilidad adecuado para
la organizacion conjuntamente con un crecimiento de participacion de mercado que

de sustentabilidad al proyecto a lo largo del tiempo.

Este método consiste en referenciar cada uno de los precios utilizados por las
empresas competidoras, cabe sefialar que “Cabanas Valle de Vilcabamba” debe
enfocarse principalmente a establecimientos que presenten un nivel de calidad
similar en sus servicios y productos, por lo tanto se considerara plazas de primera
calidad que es el segmento al que la empresa se esta dirigiendo. EIl precio que se
llegue a determinar puede ser superior, inferior o igual a la de los demas, ello
dependera de factores como los costes y el valor percibido por los clientes. En la
siguiente tabla se muestra los precios que actualmente presentan las principales

hosterias en la zona de Vilcabamba:

TablaN° 4.4

Precios de las principales hosterias de Vilcabamba

Habitaciones
Nombre Sencilla Doble Triple Cuédruple
El descanso del Toro 65 95 135 175
Madre Tierra 40 55 72 -
Vilcabamba 35 50 60 70
Izhcayluma 39 48 - -
Las Lagunas 30 50 70 90

Fuente: Investigacion de mercado “Cabanas Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto
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e Método segun la demanda (cliente)

El método basado en la demanda hace referencia al precio que los consumidores
estarian dispuestos a pagar por el determinado producto o servicio. Este valor se
genera a través de una investigacion de mercado que se lo realiza a los potenciales
clientes, los resultados sirven para determinar entre que niveles de precios los
consumidores estan dispuestos a consumir y en qué cantidad lo harian. Sin embargo
hay que tomar en cuenta que muchas veces los encuestados no siempre son sinceros,
especialmente en preguntas de aspectos monetarios, a pesar de ello podemos tener un
estimado de un nivel de precio que los consumidores pagarian por este servicio. Los
resultados que surgieron de la investigacion de mercado, Capitulo 2, son los

siguientes:

Tabla N° 4.5 Resultado de precios de consumidores potenciales

Frecuencia |Porcentaje
Menos de $ 20 23 0.20
Entre $21 y $30 62 0.53
Entre $31 y $40 32 0.27
Total 117 1

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

e Método de precio por su valor percibido

El valor percibido es el precio maximo que los consumidores estan dispuestos a
pagar por un producto o servicio, por lo tanto este método estd basado en una
estimacion del “valor” en un término real. Como un proyecto de primera calidad se
pretende que el valor agregado que se le va a dar al servicio genere un incentivo en lo
clientes que desligue el hecho que los consumidores pagan en relacion al costo sino
que estén dispuestos a pagar por el valor del servicio. El objetivo en la fijacion de
precios por su valor es generar un margen de rentabilidad méas alto mediante la

creacion de mas valor.

Como se analizo en la investigacion de mercado el nivel de satisfaccion de los
consumidores con respecto a las hosterias en el lugar de Vilcabamba esta en un
promedio de medianamente satisfecho, esto conlleva a que el precio del valor del
servicio se lo considere bajo. La estrategia de “Cabafas Valle de Vilcabamba” es
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incrementar el precio del valor de los servicios ofrecidos a los clientes alcanzando un
nivel que los consumidores no habian percibido. Esto determinaré un precio superior

a la media de la industria local.

Por lo tanto considerando el método de valor percibido como principal mira para la
determinacion de precios en el servicio de alojamiento y tomando como referencia
los métodos de competencia y de demanda se ha establecido los precios para

“Cabafias Valle de Vilcabamba” de la siguiente manera:

Tabla N° 4.6 Precios finales para “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

Cabana Precio Temporada baja | Precio Temporada Alta
Sencilla $ 421 $ 55
Doble $ 5| $ 72
Triple $ 75| % 98
Cuadruple $ 92($ 120

Fuente: Investigacion de mercado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

Autor: Erazo Castro Roberto

En conclusion este capitulo se ha definido las principales estrategias que ayudaran a
cumplir los objetivos de “Cabafas Valle de Vilcabamba” y a la vez lograr un
posicionamiento de la misma no solo en la provincia de Loja sino a nivel nacional.
También se han establecido sistemas organizacionales para mejor manejo y control

de los recursos y de esta manera lograr efectividad y la eficiencia en la organizacion.
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CAPITULO 5: ESTUDIO FINANCIERO

En este ultimo capitulo se analizara la vialidad financiera del proyecto considerando
aspectos como niveles de ventas, costos operativos, montos de inversion previos a su
puesta en marcha, sintetizados mediante algunas herramientas financieras y contables
que permiten la evaluacion de la rentabilidad econdmica y la toma de decisiones de

aprobacion o rechazo del proyecto.

5.1 Plan de inversién
5.1.1 Inventario de materia prima e insumos

Inventarios es otra cuenta de activos corrientes ya que el objetivo es convertir los
productos de materia prima e insumos en dinero efectivo en el plazo mas cortos.
Dentro de esta cuenta tendremos inventarios del area de Hospedaje, Restaurante y
Spa. Los valores que se ha estimado en la Tabla N° 5.1 para el stock de inventarios se

mantendran constantes durante las proyecciones siguientes.

Tabla N°5.1
Inventario de materia prima e insumos
Inventarios $ 1,450
Hospedaje
Articulos de bafio $ 100
Restaurante
Alimentos $ 500
Bebidas sin alcohol $ 100
Bebidas con alcohol $ 350
Spa
Productos de belleza $ 400

Autor: Erazo Castro Roberto

5.1.2 Edificios y Estructuras

El costo de la construccion de la infraestructura de la hosteria “Cabafias Valle de
Vilcabamba” incluye honorarios del arquitecto, permisos de construccion, pagos al

contratista y pagos por material, mano de obra y gastos generales.
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El grupo encargado de la creacion de planos y el proceso construccion es liderado
por el Arg. César Omar Erazo Almeida quien forma parte también del grupo
accionista del proyecto. El valor que se ha determinado para el desarrollo de la
construccion corresponde a $ 1’325 000. Al ser una construccion de lujo y por costos

de transporte el valor de cada metro cuadrado se ha valorado en 700 ddlares.

Tabla 5.2 Costo de la construccion

Costo y area de construccion
Area de construcciéon| Costo m2 | Costo total
1894 m2 $ 700 | $ 1,325,000

Autor: Erazo Castro Roberto
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5.1.3 Mueblesy enseres

TablaN°5.3
Muebles y enseres
Area Muebles y Enseres Cantidad | Valor Unitario | Valor total
Escritorio 6 $ 135 | $ 810
Silla Ejecutiva 6 $ 821% 492
Administracion Silla de oficina 10 $ 24 1% 240
Mesa reuniones 2 $ (% 180
Tacho de basura 5 $ 719% 35
Sillén de espera 1 $ 180 | $ 180
Silla Ejecutiva 1 $ 821% 82
Sala de espera 1 $ 550 | $ 550
Recepcion Mesa de centro 1 $ 99 | $ 99
Adorno mesa de centro 1 $ 24 | $ 24
Tacho de basura 2 $ 14 1% 28
Cama 18 $ 315(% 5,670
Litera 19 $ 380 | $ 7,220
Velador 28 $ 55| $ 1,540
Colchdn 56 $ 285 | % 15,960
Almohadas 75 $ 141 $ 1,050
Habitaciones Juego de edreddn y sabanas 70 $ 88|% 6,160
Lampara 28 $ 28 (% 784
Hamaca 8 $ 3B($ 280
Cortina de tela (1 x 0.8) 28 $ 221 $ 616
Cortina de bafio 14 $ 371$% 518
Juego de toalla 30 $ 271 $ 810
Tacho de basura 14 $ 71% 98
Mesa 20 $ 110 | $ 2,200
Silla 80 $ 22| $ 1,760
Taburete 6 $ 251$ 150
Juego de Vaijilla 100 $ 450 | $ 450
Restaurante Vaso 100 $ 080 % 80
Juego de cubierto 100 $ 350 % 350
Juego de taza 50 $ 150 | $ 75
Mantel de tela 25 $ 40 | $ 1,000
Utensilios de cocina - $ 1,500
Tacho de basura 4 $ 14 1% 56
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Silla plastica 16 $ 5% 80
Mesa plastica 4 $ 19 $ 76
Esparcimiento y Silla para piscina 9 $ 26| $ 234
diversion Mesa de billa 1 $ 680 | $ 680
Mesa de ping pong 1 $ 340 | $ 340
Balon 4 $ 12 $ 48
Escritorio 1 $ 170 | $ 170
Silla Ejecutiva 1 $ 82|9% 82
Mesa pequefia 4 $ 43 | $ 192
Silla 8 $ 22|$ 176
SPA Mesa de masaje 3 $ 185 | $ 555
Camilla facial y corporal 2 $ 295 | $ 590
Espejo 4 $ 26| $ 104
Juego de toalla 10 $ 271 $ 270
Tacho de basura 3 $ 719% 21
Mesa 40 $ 110 | $ 4,400
Silla 400 $ 22| $ 8,800
Juego de Vajilla 400 $ 450 | $ 1,800
Eventos sociales Vaso 400 $ 080 % 320
Juego de cubierto 400 $ 350 |$ 1,400
Juego de taza 400 $ 150 | $ 600
Mantel de tela 50 $ 40 % 2,000
Total Muebles y Enseres | $ 73,985.00 |

Autor: Erazo Castro Roberto
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5.1.4 Equipos y Equipos de Computacién

Autor: Erazo Castro Roberto

TablaN°5.4
Equipos
Area Equipo Marca Cantidad|Precio Unitario| Precio Total
Administracion Teléfono Panasonic 6 $ 281 % 168
Recepcion Teléfono Panasonic 1 $ 28| $ 28
Televisor 32' Sony Bravia 14 $ 569 | $ 7,966
Habitaciones y Teléfono Panasonic 14 |$ 28| $ 392
Alojamiento Lavadora 38 libras Whirlpool 2 $ 896 | $ 1,792
Secadora 38 libras Whirlpool 2 $ 759 | $ 1,518
Cocina Industrial Sunfire 1 $ 5300 | $ 5,300
Plancha Industrial Anvil 1 $ 1,640 | $ 1,640
Freidora Indsutrial Frymaster 1 $ 2450 | $ 2,450
Horno semindustrial Garland 1 $ 3,500 | $ 3,500
Microondas General Electric 2 $ 260 | $ 520
Refrigeradora True 2 $ 3,200 | $ 6,400
Congelador Whirlpool 2 $ 1,200 | $ 2,400
Restaurante | Magquina de Milkshae |Hamilton Beach| 2 $ 76|$ 152
Batidora Cuisinart 2 $ 640 | $ 1,280
Licuadora Oster 4 $ 90 | $ 360
Balanza electronica Camry 2 $ 35($ 70
Tostadora Oster 2 $ 31|$ 62
Extractor de olores Dipiu 2 $ 435 | $ 870
Lavaplatos Whirlpool 2 $ 680 | $ 1,360
Maquina de Cappuccino Bezzera 1 $ 1,400 | $ 1,400
Calentador de cera Gigi 1 $ 85| % 85
Calentador de toallas Bmp 1 $ 155 | $ 155
SPA Equipo de drenaje linfiticd ~ Moomaid 1 $ 1,600 | $ 1,600
Piedras calientes - 2 $ 35S 70
Secador de cabello Taurus 2 $ 36|93 72
Eventos sociales|  Sistema de Sonido GRF 1 $ 14,300 | $ 14,300
Total Equipos | $  55,910.00 |
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Equipos de computacion

Tabla N° 5.5

Area Equipo de Computacion| Marca | Cantidad |Precio Unitario| Precio Total
Administracion Computadora Intel Core 6 $ 760 | $ 4,560
Impresora Epson 3 $ 279 | $ 837
Recencion Computadora Intel Core 1 $ 760 | $ 760
P Impresora Epson 1 $ 279 | $ 279
Restaurate Caja Registradora Samsung 1 $ 420 | $ 420
Eventos Sociales Computadora Intel Core 2 $ 760 | $ 1,520
Infocus Epson 2 $ 850 | $ 1,700
| Total Equipo de Computacion | $ 10,076 |
Autor: Erazo Castro Roberto
5.1.5 Vehiculos
Tabla N°5.6
Vehiculos
Vehiculos
Marca Modelo Ao Valor
Hyundai H-1 2013 $33,360.00

Autor: Erazo Castro Roberto

5.1.6 Depreciaciones y Amortizaciones

El método que se utilizara para la depreciacion de los activos es la depreciacion

lineal, es decir, el valor de depreciacion de cada activo es el mismo cada afio. Los

valores correspondientes a cada activo fijo se detallan a continuacion.

97




Tabla N°5.7

Depreciacion de edificios

Afos Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $ - $ 1,325,000
1 $ 66,250 | $ 66,250 | $ 1,258,750
2 $ 66,250 | $ 132500 | $ 1,192,500
3 $ 66,250 | $ 198,750 | $ 1,126,250
4 $ 66,250 | $ 265,000 | $ 1,060,000
5 $ 66,250 | $ 331,250 | $ 993,750
6 $ 66,250 | $ 397,500 | $ 927,500
7 $ 66,250 | $ 463,750 | $ 861,250
8 $ 66,250 | $ 530,000 | $ 795,000
9 $ 66,250 | $ 596,250 | $ 728,750
10 $ 66,250 | $ 662,500 | $ 662,500
11 $ 66,250 | $ 728,750 | $ 596,250
12 $ 66,250 | $ 795,000 | $ 530,000
13 $ 66,250 | $ 861,250 | $ 463,750
14 $ 66,250 | $ 927500 | $ 397,500
15 $ 66,250 | $ 993,750 | $ 331,250
16 $ 66,250 [ $ 1,060,000 | $ 265,000
17 $ 66250 [$ 1126250 | $ 198,750
18 $ 66,250 [$  1,192500 | $ 132,500
19 $ 66250 [$ 1,258,750 | $ 66,250
20 $ 66,250 [$ 1325000 | $ -
Autor: Erazo Castro Roberto
Tabla N°5.8
Depreciacion de muebles y enseres
Afos Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $ 65,106.80
1 $ 6,510.68 | $ 6,510.68 | $ 58,596.12
2 $ 6,510.68 | $ 13,021.36 | $ 52,085.44
3 $ 6,510.68 | $ 19532.04 | $ 45574.76
4 $ 6,510.68 | $ 26,042.72 | $ 39,064.08
5 $ 6,510.68 | $ 32553.40 | $ 32,553.40
6 $ 6,510.68 | $ 39,064.08 | $ 26,042.72
7 $ 6,510.68 | $ 45574.76 | $ 19,532.04
8 $ 6,510.68 | $ 52,085.44 | $ 13,021.36
9 $ 6,510.68 | $ 58596.12 | $  6,510.68
10 $ 6,510.68 | $ 65,106.80 | $ -
Autor: Erazo Castro Roberto
TablaN°5.9
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Depreciacion de equipos

Afios Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $ 49,200.80
1 $ 4920.08 | $ 4920.08 | $ 44,280.72
2 $ 4920.08 | $ 9,840.16 | $ 39,360.64
3 $ 4920.08 | $ 14,760.24 | $  34,440.56
4 $ 4920.08 | $ 19,680.32 | $ 29,520.48
5 $ 4920.08 | $ 24,600.40 | $ 24,600.40
6 $ 4920.08 | $ 2952048 | $ 19,680.32
7 $ 4920.08 | $ 3444056 | $ 14,760.24
8 $ 4920.08 | $ 39,360.64 [ $  9,840.16
9 $ 4920.08 | $ 44280.72 | $  4,920.08
10 $ 4920.08 | $ 49,200.80 | $ (0.00)
Autor: Erazo Castro Roberto
Tabla N°5.10

Depreciacion de equipos de computacion

Afos Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $ 8866.88
1 $ 2,955.63 | $ 295563 |$ 5911.25
2 $ 2,955.63 | $ 5911.25|$  2955.63
3 $ 2,955.63 | $ 8,866.88 | $ -
Autor: Erazo Castro Roberto
TablaN°5.11
Depreciacion de vehiculos
Afios | Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $ 29,356.80
1 $ 587136 |$ 5871.36 | $ 23485.44
2 $ 587136 | % 11,742.72 | $ 17,614.08
3 $ 587136 |$ 17614.08 | $ 11,742.72
4 $ 587136 | % 2348544 |$ 5871.36
5 $ 587136 | 9% 29,356.80 | $ -

Autor: Erazo Castro Roberto

Tabla N°5.12




Amortizacion de gastos de constitucion

Afos Depreciacion Depreciacion Valor en libros
acumulada
0 $  2,000.00
1 $ 40000 |$ 40000 |$  1,600.00
2 $ 40000 |$ 800.00|$  1,200.00
3 $ 400.00 | $ 1,200.00 | $ 800.00
4 $ 400.00 | $ 1,600.00 | $ 400.00
5 $ 400.00 | $ 2,000.00 [ $ -
Autor: Erazo Castro Roberto
Tabla N°5.13

Amortizacion de gastos operativos

Afios Depreciacién Depreciacion Valor en libros
acumulada

0 $ 7,314.00
1 $ 156280 | 9% 1562.80 | $ 6,251.20
2 $ 156280 |% 3,125.60 | $ 4,688.40
3 $ 156280 |% 4688.40 | $ 3,125.60
4 $ 156280 |% 6,251.20 | $ 1,562.80
5 $ 156280 |% 7,814.00 | $ -

Autor: Erazo Castro Roberto

5.1.7 Gastos de constitucion

Los gastos de constitucién abarcan todos aquellos requerimientos legales que la
empresa debe cumplir y obtener para su normal funcionamiento, dentro de estos
gastos se incluye: patente municipal, permiso de funcionamiento, registro mercantil,
escrituras, registros de turismo, registro de marca y pago de impuestos. EIl valor

estimado para los gastos de constitucion es de $ 2000.

5.1.8 Gastos preoperativos

Los gastos preoperativos se consideran todos aquellos valores de gasto que la
empresa tiene que asumir durante la fase previa al inicio de las operaciones de la
empresa por ejemplo dentro de esta cuenta se encuentran rubros como: gastos de
organizacion, gastos destinados al reclutamiento de personal, gastos de papeleria y

suministros, gastos en pruebas operacionales de los servicios y gastos de transporte.
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Se ha estimado un valor del 0.5% del presupuesto total del proyecto para gastos

preoperativos, esto quiere decir $ 7814.
5.1.9 Gastos de publicidad

Los gastos de publicidad son aquellos que la empresa incurre antes de iniciar las
actividades de sus servicios con el fin de promocionar e informar la apertura y
beneficios de la hosteria. Las campafias de publicidad se lo realizan a través de vallas
publicitarias, tripticos informativos a nivel nacional mediante agencias de turismo,
anuncios en periddicos y radios locales, Se ha estimado un valor de gasto del 0,35%

del presupuesto del proyecto para gastos de publicidad, esto quiere decir $ 5470.
5.1.10 Gastos de imprevisto

Los gastos de improvisto son valores que no se previeron y se estimaron dentro del
plan inicial y que la empresa debe realizarlos de manera imprevista. Para ello se
estimo una tasa de 1% del valor del presupuesto total, esto quiere decir $ 15 629.

5.2 Financiamiento
5.2.1 Pasivos a largo plazo

“Los pasivos de largo plazo estan conformados por obligaciones que son exigibles en
un horizonte de tiempo superior a un afio. Reflejan obligaciones que no son
apremiantes. Es importante separar estos pasivos de los corrientes para comprender
la estructura de financiamiento de la empresa en el estudio de la situacion
financiera”®®. “Cabafias Valle de Vilcabamba” obtendra un crédito a través de la
CFN para poder financiar sus actividades. Las condiciones del préstamo se muestran

en lasiguiente tabla.

** Alexander Guzmén Vasquez, David Guzman Vésquez. Contabilidad financiera. Pag. 72
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Tabla N°5.14

Caracteristicas de crédito mediante la CFN

Grupo 55.1
Descripcion | Hoteles, Hosterias, Hostales, etc. | Paradero turistico "Cabafias Valle de Vilcabamba™
Beneficiario Persona juridica Hermanos Erazo Almeida Cia Ltda.
Destino Activo fijo Infraestructura
Monto 50% de costo de la edificacion | $ 662,500
Plazo Hasta 10 afios 10 afios
Tasa De 9% hasta 9.5% 9.37%

Autor: Erazo Castro Roberto
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Tabla N°5.15

Tabla de amortizacion

BENEFICIARIO Hermanos Erazo Almeida Cia Ltda
INSTIT. FINANCIERA |CFN
MONTO EN USD 662,500.00
TASA DE INTERES 9.37%
PLAZO 10]|afios
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA| 90|dias
Numero de periodos 40 (para amortizar capital
No. SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
0 662,500.00
1 652,322.77 15,519.06 10,177.23 25,696.29
2 641,907.14 15,280.66 10,415.63 25,696.29
3 631,247.52 15,036.67 10,659.62 25,696.29
4 620,338.20 14,786.97 10,909.32 25,696.29
5 609,173.33 14,531.42 11,164.87 25,696.29
6 597,746.92 14,269.89 11,426.41 25,696.29
7 586,052.85 14,002.22 11,694.07 25,696.29
8 574,084.84 13,728.29 11,968.01 25,696.29
9 561,836.49 13,447.94 12,248.36 25,696.29
10 549,301.22 13,161.02 12,535.27 25,696.29
11 536,472.30 12,867.38 12,828.91 25,696.29
12 523,342.87 12,566.86 13,129.43 25,696.29
13 509,905.89 12,259.31 13,436.99 25,696.29
14 496,154.14 11,944.55 13,751.75 25,696.29
15 482,080.26 11,622.41 14,073.88 25,696.29
16 467,676.70 11,292.73 14,403.56 25,696.29
17 452,935.73 10,955.33 14,740.97 25,696.29
18 437,849.46 10,610.02 15,086.27 25,696.29
19 422,409.79 10,256.62 15,439.67 25,696.29
20 406,608.44 9,894.95 15,801.34 25,696.29
21 390,436.95 9,524.80 16,171.49 25,696.29
22 373,886.64 9,145.99 16,550.31 25,696.29
23 356,948.65 8,758.29 16,938.00 25,696.29
24 339,613.87 8,361.52 17,334.77 25,696.29
25 321,873.04 7,955.46 17,740.84 25,696.29
26 303,716.62 7,539.88 18,156.42 25,696.29
27 285,134.89 7,114.56 18,581.73 25,696.29
28 266,117.88 6,679.28 19,017.01 25,696.29
29 246,655.40 6,233.81 19,462.48 25,696.29
30 226,737.01 5,777.90 19,918.39 25,696.29
31 206,352.03 5,311.31 20,384.98 25,696.29
32 185,489.53 4,833.80 20,862.50 25,696.29
33 164,138.33 4,345.09 21,351.20 25,696.29
34 142,286.98 3,844.94 21,851.35 25,696.29
35 119,923.76 3,333.07 22,363.22 25,696.29
36 97,036.68 2,809.21 22,887.08 25,696.29
37 73,613.47 2,273.08 23,423.21 25,696.29
38 49,641.57 1,724.40 23,971.90 25,696.29
39 25,108.13 1,162.85 24,533.44 25,696.29
40 0.00 588.16 25,108.13 25,696.29

Fuente: CFN Autor: CFN
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5.2.2 Aporte de capital social

“El capital social representa los aportes de los socios a la empresa. Cuando la
empresa estd conformada por personas naturales, los aportes representan la
valoracion en la unidad monetaria del dinero en efectivo o los activos que aporten los

socios de la compafifa.”?

Tabla N°5.16

Aporte de capital de los socios

Socios Valor en Terrenos | Capital Econdmico | Capital Aportado

1 Ing. Julio Patricio Erazo Almeida | $ 118,800 | $ 150,000 | $ 268,800
2 |Ing. Pablo Leonardo Erazo Almeida | $ 81,600 | $ 150,000 | $ 231,600
3 | Arg. Cesar Omar Erazo Almeida | $ - $ 200,000 | $ 200,000
4 Dra. Alba Lucia Erazo Almeida | $ - $ 200,000 | $ 200,000
Total Capital Aportado | $ 900,400

Autor: Erazo Castro Roberto

5.3 Estimacioén de ingresos

Como se sabe los establecimientos turisticos no mantienen un nivel de demanda
uniforme durante el afio debido a las temporadas altas y bajas que existen. Partiendo
de este punto la estimacion de ingresos se lo hizo en relacion a la proporcion de
turistas que llegan cada mes a Vilcabamba segun los valores de la Tabla N° 2.23

estableciendo un porcentaje de ventas por cada mes.

Se tomd el mes de Septiembre como mes base por la alta cantidad de turistas que
acoge la parroquia, es decir corresponde el 100% de la capacidad ocupada del
establecimiento, asi para los deméas meses se estimo el porcentaje de capacidad de
ocupacion que tendria la hosteria relacionando el numero de turistas del mes de
Septiembre con los de los otros meses. Por lo tanto la tasa de ocupacién estimada

para cada mes se presenta en la Tabla N° 5.17.

* GUZMAN VASQUEZ, Alexander y GUZMAN VASQUEZ David, Contabilidad financiera. Pég.
72
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Tabla N°5.17

Estimacion de la tasa de ocupacion mensual para “Cabaiias Valle de

Vilcabamba”

Mes Afluencia de Turistas 2011| Tasa de ocupacion
Enero 6,700 51%
Febrero 11,160 84%
Marzo 7,483 57%
Abril 9,106 69%
Mayo 8,078 61%
Junio 6,174 47%
Julio 7,745 59%
Agosto 7,171 54%
Septiembre 13,214 100%
Octubre 7,336 56%
Noviembre 6,491 49%
Diciembre 7,807 59%

Autor: Erazo Castro Roberto

A partir de las tasas de ocupacion obtenidas se proyectara la estimacién de ingresos
mensual para cada uno de los servicios tomando para ello los precios referenciales
que se ha establecido para cada uno de ellos. Los meses de Septiembre y Febrero
corresponden a la temporada alta por lo que sus ingresos estan estimados con precios
de temporada alta y los meses restantes son considerados como temporadas bajas. En

la Tabla 4.6 se presentaron los precios para el servicio de hospedaje.

Para los servicios de alimentacién, piscinas, Spa, eventos sociales y ecoturismo se
considerd un nimero base de clientes semanales considerando la capacidad maxima
de cada uno de ellos junto con un precio promedio del servicio Al igual que los
ingresos de alojamiento todos los servicios estaran estimados en base a la capacidad

de ocupacion mensual obtenida en la Tabla N° 5.17.

Tabla N°5.18
Ingreso por servicio de alimentacion
Promedio de consumo por persona | $ 10
NUmero de personas por semana 420
Ingreso por semana $ 4200

Autor: Erazo Castro Roberto
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Tabla N°5.19

Ingreso por servicio de piscina

Precio de servicio de piscina $ 8

NUmero de personas por semana 257

Ingreso por semana $ 2,054

Autor: Erazo Castro Roberto
Tabla N°5.20
Ingreso por servicio de Spa

Precio promedio de servicio de Spa | $ 22
NuUmero de personas por semana 53
Ingreso por semana $ 1,166

Autor: Erazo Castro Roberto

Tabla N°5.21

Ingreso por servicio de eventos sociales

Eventos sociales Precio |Eventos por mes Total
Sala conferencia $ 500 8 $ 4,000
Salon de Eventos $ 2,200 2| $ 4,400
Ingreso por mes | $ 8,400
Autor: Erazo Castro Roberto
Tabla N°5.22
Ingreso por servicio de ecoturismo

Precio promedio de servicio de ecoturismo $ 10.00

NUmero de personas por semana 24

Ingreso por semana $ 238.64

Autor: Erazo Castro Roberto

La Tabla N° 5.23 muestra la estimacion de ingresos mensuales por servicio para el

primer afio de operaciones de “Cabafas Valle de Vilcabamba”.
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Tabla N°5.23

Estimacion de ingreso en ventas para el primer aiio de “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Capacidad de ventas 51% 84% 57% 69% 61% 47%
Hospedaje $ 15150.30 | $ 32,806.04 | $ 16,920.84 | $ 20,590.83 | $ 18,266.28 | $ 13,960.88
Alimentacion $ 851824 |$ 1418859 |$ 951373 | $ 1157718 | $ 10,270.20 | $ 7,849.49
Piscina $ 416619|$ 693951 |$ 465308 |$ 566229 |$% 5023.06|$ 3839.12
Spa $ 236381 |$ 3937.33|$ 264006 | $ 321267 |$ 284998 |$ 2178.23
Eventos Sociales $ 8400.00|$ 8400.00|$ 8400.00 $ 8400.00|$ 8400.00|$ 8400.00
Ecoturismo $ 48399 [$ 80617 |$ 54055|% 657.79|$ 58353 [$ 44599
Total $ 3908253 |$ 67,077.64 | $ 42,668.26 | $ 50,100.76 | $ 45,393.05 | $ 36,673.72
Julio Agosto Septiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre Total
Capacidad de ventas 59% 54% 100% 56% 49% 59%
Hospedaje $ 1751329 | $ 16,215.34 [ $ 38,844.00 | $ 16,588.44 | $ 14,677.70 | $ 17,653.49 | $ 239,187.43
Alimentacion $ 984683 |$% 9117.06 | $ 16,800.00 | $ 9,326.84 | $ 825252 | $ 9,925.65 | $ 125,186.32
Piscina $ 481599 | $ 445907 |$ 8216.73 |$ 456167 [ $ 4,036.23 |$ 485455 |$ 61,227.49
Spa $ 273250 (% 252998 |$ 4,662.00|$ 258820 | % 229007 | $ 2,754.37 | $ 34,739.20
Eventos Sociales $ 840000 |$ 840000 |$ 8400.00|$ 8400.00| $ 8400.00 | $ 8400.00 | $ 100,800.00
Ecoturismo $ 55948 |$% 51801[$ 95455|% 52993|% 46889 |$% 5639 |9$ 7,112.86
Total $ 43868.09 | $ 41,239.46 | $ 77,877.27 | $ 41,995.08 | $ 38,125.42 | $ 44,152.01 | $ 568,253.30

Autor: Erazo Castro Roberto




5.4 Estimacion de costo de ventas

La estimacion de los costos de ventas se la realizd en base a la informacion de
estructura de costos que brindaron algunos establecimientos turisticos y de servicios
relacionados en ayuda al desarrollo de esta tesis entre ellos Hotel Vilcabamba (Loja),
Hotel Landangui (Loja), Hosteria EI Compadre (Loja), Hosteria EI Arenal (Zamora),
Hosteria Durdn Duran (Cuenca) Restaurante Amazonas (Quito), Restaurante La
Tortilla (Quito).

Los costos de ventas se ha estimado con los siguientes porcentajes: 3% de insumos
para el servicio de hospedaje, 30% de materia prima en el servicio de alimentacion,
20% en insumos de servicio de Spa y un 20% de servicios externos para el desarrollo

de eventos en el salén principal y un costo fijo por mantenimiento de piscina.

Tabla N° 5.24
Estimacion de costo de ventas para el primer afio
Costo de Ventas $ 66,559
Hospedaje $ 7,176
Alimentacion $ 37,556
Spa $ 6,948
Piscina $ 1,680
Salon de Eventos $ 13,200

Autor: Erazo Castro Roberto

5.5 Sueldos y salarios

El detalle de la cuenta de sueldos se muestra en la Tabla N° 5.25.
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Tabla N° 5.25

Sueldos de empleados de “Cabafias Valle de Vilcabamba”

Cargo Sueldo Unificado | Aporte Individual | Aporte Patronal | X1l Sueldo XIV Sueldo | Fondo de Reserva| Vacaciones Total
Gerente $ 800.00 | $ 7480 [ $ 97.20 | $ 66.67 35.27| $ 66.67 | $ 3333|$  1024.34
Jefe RRHH $ 500.00 | $ 46.75 | $ 60.75 | $ 41.67 35.27| $ 4167 | $ 2083 | $ 653.44
Jefe de Administracion y Finanzas $ 600.00 | $ 56.10 | $ 7290 | $ 50.00 35.27[ $ 50.00 | $ 25.00|$  777.07
Jefe de Servicios $ 600.00 | $ 56.10 | $ 7290 | $ 50.00 35.27| $ 50.00 | $ 2500 | $ 777.07
Contador $ 400.00 | $ 3740 $ 48.60 | $ 33.33 35.27| $ 3333]$ 16.67 | $ 529.81
Encargado Mercadeo y Rel. Piblicas | $ 400.00 | $ 3740 | $ 48.60 | $ 33.33 3627 $ 3333]% 16.67|$  520.81
Recepcionista 1 $ 318.00 | $ 2073 [ $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325|$ 40193
Recepcionista 2 $ 318.00 | $ 2073 (% 3864 (% 26.50 35.27 $ 1325|$  401.93
Encaragdo de servicios generales $ 318.00 | $ 2073 (% 3864 (% 26.50 3527 $ 2650 [ $ 1325|$ 42843
Encargado de bodega $ 318.00 | $ 2973 [ $ 38.64 | $ 26.50 3527 $ 2650 | $ 1325|$ 42843
Mucama 1 $ 318.00 | $ 2973 $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325|$ 401.93
Mucama 2 $ 318.00 | $ 2073 $ 3864 | % 26.50 35.27 $ 1325 | $ 401.93
Seguridad 1 $ 318.00 | $ 2973 $ 38.64 | $ 26.50 35.27| $ 2650 [ $ 1325|$ 42843
Seguridad 2 $ 318.00 | $ 2073 [ $ 3864 (% 26.50 3527 $ 2650 [ $ 1325|$ 42843
Jefe de Cocina $ 415.00 | $ 38.80 | $ 5042 | $ 34.58 35.27| $ 3458 | $ 1729 | $ 548.35
Asistente de cocina 1 $ 318.00 | $ 29073 $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325|$ 401.93
Asistente de cocina 2 $ 318.00 | $ 2973 [ $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325|$ 40193
Mesero 1 $ 318.00 | $ 2973 $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 13.25| $ 401.93
Mesero 2 $ 318.00 | $ 2973 $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325($ 40193
Mesero 3 $ 318.00 | $ 2073 | $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325($ 40193
Encargado de Salon de recepciones | $ 600.00 | $ 56.10 [ $ 7290 | $ 50.00 3527 $ 50.00 | $ 25.00|$  777.07
Chofer $ 318.00 | $ 29073 $ 38.64 | $ 26.50 35.27 $ 1325|$ 401.93
Guia $ 400.00 | $ 3740 | $ 48.60 | $ 33.33 35.27| $ 3333 $ 16.67 | $ 529.81
Encargado Salon de Spa $ 400.00 | $ 3740 $ 4860 | $ 33.33 36.27] $ 3333 $ 16.67 |$ 52981

Autor: Erazo Castro Roberto
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5.6 Flujo de efectivo Proyectado

“El flujo de efectivo es un estado financiero que muestra los conceptos por los que
varia la caja en un periodo determinado. Asi como el estado de resultados refleja la
rentabilidad de una empresa, el flujo de efectivo sirve para estudiar la caja o liquidez

de una organizacion. (...)

Este estado financiero simplemente muestra el detalle de las entradas de efectivo, las
salidas de efectivo, determina el movimiento de efectivo del periodo, y teniendo en

cuenta el efectivo inicial, determina el efectivo final de la empresa.”26

El estado de flujo de efectivo es el principal estado financiero que refleja la
verdadera situacion econdémica que vive una empresa. Para este caso al considerarse
un proyecto de gran magnitud que cuenta con inversiones en activos fijos con
periodos contables de hasta veinte afios, un crédito financiero de alto valor para un
tiempo de diez afios y un aporte de capital propio cercano a un millén de dolares se
ha creido conveniente realizar una estimacion de ingreso y egresos para un periodo
de diez afios. Los datos obtenidos en el flujo de efectivo son tomados de las

proyecciones del Estado de Resultados y el Balance General, Anexos 8 y 9.

*® GUZMAN VASQUEZ, Alexander y GUZMAN VASQUEZ, David. Contabilidad financiera. Pag.
157
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Tabla N°5.26 Estado de flujo proyectado “Cabaiias Valle de Vilcabamba”

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. Efectivo Actividad Operacional
1.1 Cash Flow de las Operaciones 223,962 219,212 218,005 215,151 219,366 254,109 263,194 272,172 280,980 288,654
Utilidad neta 135,491 130,742 129,535 129,636 127,051 169,629 178,714 187,692 196,499 210,974
(+) Depreciacion y Amortizaciones 88,471 88,471 88,471 85,515 92,315 84,481 84,481 84,481 84,481 77,681
1.2 Variaciones en Inventarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
1.3 Variaciones en Iva Pagado 12,899 -215 -222 -230 -238 -984 -496 -521 -547 -575
1.4 Variaciones en IESS por Pagar 24,257 2,426 2,668 2,935 3,228 3,552 3,871 4,333 4,728 5,199
1.5 Var. en Beneficios por Pagar 21,735 9,018 3,075 3,383 3,721 4,093 4,503 4,953 5,448 5,993
1.6 Variciones en lva Cobrado 68,190 1,364 1,391 1,419 1,447 9,595 4,170 4,379 4,598 4,828
(=) Caja Generada por las operaciones 351,043 231,804 224,917 222,658 227,524 270,366 275,242 285,316 295,206 304,099
2. Efectivo Actividad Inversion
2.1 Variaciones Act. Fijo Bruto 0 0] 0 0] -34,000 0 0 0 0 0
2.2 Variaciones en otros activos 17,173 0 0 0 0 3,926 0 0 0 0
(=) Total Efectivo Inversién 17,173 0 0 0 -34,000 3,926 0 0 0 0
3. Efectivo Actividad Financiacion
3.1 Variaciones Crédito Bancario LP -42,162 -46,253 -50,742 -55,666 -61,069 -66,995 -73,496 -80,628 -88,453 -97,036
3.2 Variaciones en Capital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]
3.3 Pago Dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]
(=) Total Efectivo Financiacion -42,162 -46,253 -50,742 -55,666 -61,069 -66,995 -73,496 -80,628 -88,453 -97,036
(=) FLUJO DE EFECTIVO 326,055 185,551 174,175 166,992 132,456 207,296 201,746 204,688 206,753 207,063
+Efectivo Inicial 32,120 358,174 543,725 717,900 884,892 1,017,348 | 1,224,644 | 1,426,390 | 1,631,078 | 1,837,831
TOTAL 358,174 543,725 717,900 884,892 1,017,348 | 1,224,644 | 1,426,390 | 1,631,078 | 1,837,831 | 2,044,894

Autor: Erazo Castro Roberto

111




5.7 Evaluacion Financiera
5.7.1 Rentabilidad exigida por los inversionistas

“Esta formula supone que la inversion sera financiada utilizando deuda y capital
propio, de modo tal que se mantenga una determinada relacion entre ambas fuentes
de financiamiento. Por lo tanto la rentabilidad que arroje el proyecto debe alcanzar
para retribuir adecuadamente tal estructura de financiamiento. En muchos casos se

asume que tal estructura es la que tiene la empresa antes de encarar el proyecto.”27

La rentabilidad exigida por los inversionistas es uno de los principales dilemas para
los financieros, para este proyecto se utilizara la formula de promedio ponderado del

capital, generalmente utilizada en proyectos de inversion:

Td=i. (1-t).wl + re. w2

Doénde:

| = Tasa de interés de la deuda.

Re = Rentabilidad promedio de la industria® (Anexo 10).

w1l = Participacion de la deuda en la estructura de financiamiento.

w2 = Participacion del capital propio en la estructura de financiamiento .

t = Tasa de impuestos.

Reemplazando obtenemos:

Td =(0,937). (1 - 0,22). (0,42) + (0,0919). (0,58) = 0,0839
La tasa de descuento que se aplicara al proyecto es de 8,39%

5.7.2 Valor actual neto

“El VAN es la diferencia entre la inversion que hay que realizar en el momento cero

y el VAN de los fondos netos de caja futuros. (...)

El VAN representa la diferencia entre lo que valen y lo que cuestan las inversiones.

Por ello un VAN negativo nos sirve para saber que una inversion cuesta mas que lo

*’ MONDINO, Diana y PENDAS, Eugenio. Finanzas para empresas competitivas. Pag. 288
?® Ekos negocios, Edicién 223. La eficiencia de la pequefia y mediana empresa, Ranking Ecuador
2012. P4g. 38.
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gue vale y la desaconseja porque hace menos ricos a los inversores de lo que desean
ser. Un VAN positivo implica que la inversion vale mas que lo que cuesta y la
recomienda porque hace mas ricos a los inversores y un VAN cero representa que la

. . 29
inversion vale lo que cuesta.”

Tabla N°5.27

Valor actual neto

Inversion inicial | VAN proyectado en 10 afios
$ 1,562,900 | $ 5,340,878

Autor: Erazo Castro Roberto

El céalculo del VAN se lo realizé mediante las proyecciones de flujo de caja para un
periodo de diez. A una tasa de 8.39% Se obtuvo un VAN de $ 5’340 878 que

representa el excedente que retorna la inversion al final de diez afios.

5.7.3 Tasa interna de retorno

“La TIR es la tasa de descuento que convierte al VAN en cero. (...) La TIR marca
una frontera entre inversionistas de VAN positivo y negativo por lo que, si
comparamos una tasa de descuento con la TIR de un proyecto, podremos decir que
descontar una tasa de descuento superior a la TIR implicara un VAN negativo, y por
tanto el rechazo de la inversion. Descontar a una tasa de descuento igual o inferior a

la TIR implicara VAN cero o positivo y la recomendacién de inicia el proyecto.”*

Es decir, para que una inversion sea rentable debe ser la TIR mayor a la tasa de
descuento que se usa para calcular el VAN, en este caso 8.39%. Entre mayor
diferencia es mejor. La tasa obtenida para el proyecto dentro de 10 afios es la

siguiente:

Tabla N°5.28

Tasa interna de retorno

Inversion inicial | TIR proyectado en 10 afios
$ 1,562,900 0.444

Autor: Erazo Castro Roberto

% Javier Vega Fernandez, Anélisis y evaluacion de inversiones. Pag. 13
*® Javier Vega Fernandez, Anélisis y evaluacion de inversiones. Pag. 15
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El resultado obtenido es 44,4%, el valor es mayor a la tasa de descuento aplicada.

5.7.4 Anélisis de escenarios

El andlisis de escenarios sirve para determinar la vulnerabilidad de un proyecto ante

cambios en parametros que generan incertidumbre dentro del proyecto, estos

cambios afectaran el resultado del VAN para cada escenario lo que permitira al

inversionista analizar el riesgo que existe sobre el desarrollo del proyecto. Para este

caso se ha considerado como pardmetro incierto el volumen de ventas generado por

la empresa, por lo tanto se realizara variaciones porcentuales en escenarios optimista

y pesimista.
Tabla N°5.29
Analisis de escenarios
Escenario | Volumen de ventas VAN Probabilidad VAN esperado
Optimista 20% $ 7,099,645.00 25% $ 1,774911.25
Probable 0 3 5,340,878.00 50% $ 2,670,439.00
Pesimista -20% $ 3,191,275.00 25% $ 797818.75
Total $ 5,243,169.00
Desviacion $ 3/476,489.29

Autor: Erazo Castro Roberto

Se ha variado en 20% el volumen de ventas para cada uno de los escenarios con una
probabilidad de ocurrencia del 25%. El total de VAN esperado es de $5°243 169 con
una desviacion de $3°476489. Con una probabilidad tomada del 68% la gréfica de

distribucidn es la siguiente:
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Grafico N°5.1

Distribucion de probabilidades

/

$ 1.766.679 $ 5.243.169 $ 8,719,658

-20% | 20%
68%

Autor: Erazo Castro Roberto

..

La probabilidad demuestra que aun con un 20% menos de volumen de ventas el valor
del VAN aun es positivo por la que la inversidn sigue siendo rentable y por otra parte
con un incremento del volumen de ventas en un 20% el valor del VAN podria
alcanzar hasta los $ 8°719 658.

Como conclusién de este capitulo después de estimar los ingresos, costos y gastos y
hacer las estimaciones financieras a 10 afios se llega a determinar que el proyecto es
rentable y se acepta, esto se confirma con el analisis de escenarios que en cada
situacion el van permanece positivo y los indicadores financieros muestran un uso

mas eficiente tanto de los activos Yy del capital a medida que pasan los afios.
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CONCLUSIONES

“Cabanas Valle de Vilcabamba” se considera un proyecto viable desde el
punto de vista financiero ya que los valores estimados en un periodo de diez
afios para la TIR es del 44,4% y el valor correspondiente al VAN es igual $
5’340 878. Estos valores apoyan el desarrollo del proyecto considerandose

rentable y factible para los inversionistas.

Gracias a su ubicacion geogréafica, atractivos naturales y magnificas
condiciones climatologicas Vilcabamba posee grandes condiciones para ser

un potencial atractivo turistico tanto a nivel nacional como internacional.

El desarrollo del paradero turistico “Cabafias Valle de Vilcabamba” tiene la
finalidad de dar atencion de calidad a turistas nacionales y extranjeros que
visitan la parroquia de San Pedro de Vilcabamba mediante servicios de
hospedaje, alimentacién, esparcimiento, SPA y ecotursimo con la intencién
de dar a conocer las bondades de la naturaleza que este lugar presenta y

fomentar el turismo en la region.

Segun el estudio de mercado realizado las personas de Loja visitan la zona de
Vilcabamba muy frecuentemente, el 78% de la muestra viaja a este lugar al
menos una vez al mes, lo cual indica que existe una alta afluencia de turistas

y por lo tanto un mercado atractivo para el desarrollo del proyecto.

El ecoturismo no ha sido explotado en la zona de Vilcabamba a pesar de sus
areas naturales y principalmente el Parque Nacional Podocarpus que presenta
paisajes majestuosos junto con una extensa variedad de flora y fauna.
Ademas de las condiciones naturales, este mitico valle ofrece rasgos
culturales atractivos como sus habitantes longevos, sus costumbres y sitios
coloniales. Todos estos factores hacen de Vilcabamba un lugar atractivo para

desarrollar y potenciar el ecoturismo.
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RECOMENDACIONES

e Es indispensable cumplir con todos los requerimientos legales para su debida
operacion y de conformidad con las leyes vigentes para de esta manera
continuar con la siguiente fase del proyecto que es la implementacion y

ejecucion del mismo.

e Se ve la necesidad de realizar un acercamiento con autoridades municipales y
entidades turisticas para desarrollar estrategias y acciones que fomenten el
turismo en la parroquia de Vilcabamba con el fin de generar beneficios

mutuos.
e Una manera de fomentar el ecoturismo es crear rutas especificas de los

atractivos naturales que existen en el lugar y que poco a poco se divulguen a

nivel local y nacional generando interés en los turistas.
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ANEXOS

Anexo N° 1: Balanza de Divisas del Ecuador

2011
TRIMESTRES INGRESOS (a) TOTAL DE | EGRESOS (b) TOTAL DE SALDO ¢ =
INGRESOS DE EGRE DE
VIAJES | TRANSPORTE DI\G/IS A%O(Sa) VIAJES | TRANSPORTE Dﬁ,,sigs(b) (a-b)
| TRIMESTRE 199.2 16 200.8 1458 76.2 222.0 212
Il TRIMESTRE | | 197.8 15 199.3 149.7 83.7 233.4 -34.1
1l
TRIMESTRE 214.0 16 215.6 1483 84.1 232.4 -16.8
WY,
TRIMESTRE 232.4 1.6 234.0 149.8 78.8 228.6 5.4
TOTAL 843.4 6.3 849.7 593.7 322.9 916.6 -66.9
2012
INGRESOS (a) EGRESOS (b) TOTAL  DE
TRIMESTRES |Tr\(|)GTF§ELsos BE EGRESOS DE | SALDO ¢ = (
VIAJES | TRANSPORTE | b1visag (s | VIAJES | TRANSPORTE | DIVISAS a-b)
(b)
| TRIMESTRE 248.6 1.7 250.3 149.1 82.6 231.7 18.6
SUB-TOTAL 248.6 1.7 250.3 149.1 82.6 231.7 186

Fuente: Banco Central del Ecuador (Sep-2012)

Autor: Banco Central del Ecuador
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Anexo N° 2: Encuesta piloto

Universidad del Azuay

Investigacion de Mercado “Cabaias Valle de Vilcabamba”
Encuesta Piloto

Agradecemos su tiempo para ayudarnos a realizar esta encuesta que le tomaréa
unos poco minutos. Se trata de una investigacion de mercado sobre el turismo
en la parroquia de Vilcabamba con el fin de determinar la viabilidad para la

creacion de nuevas plazas y servicios turisticos para el lugar.

1. ¢Cuantos integrantes tiene su familia?

[]1 [1]2 []3 []4 15 []6o0omas

2. ¢Posee alguna casa o quinta en Vilcabamba?

] si [] No

3. ¢Con qué frecuencia Ud. visita Vilcabamba?

[ ] Una vez por seman [ ]Cada quince dias []Una vez al mes

[] Una vez cada tres meses [] Una vez al afio o mas [] Nunca

4. ¢Por lo general, qué tiempo Ud. permanece en Vilcabamba?

[ ] Solo a pasar el dia [[] Todoelfindesemana [ ] Mas de tres
dias

5. ¢Con qué frecuencia visita una hosteria cuando va a Vilcabamba?

[ ] Siempre [ ]Muy frecuente [ Ir lo general [ ]Pocas [ Jeces
Nunca
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6. ¢Qué hosterias visita con mas frecuencia cuando va a Vilcabamba?

[] Vieja Molienda ~ [_] Izhcayluma [] El paraiso
[] Las lagunas [_] Madre Tierra [] El descanso del Toro
[] Vilcabamba [] Agua de Hierro [] Otra

7. ¢Qué servicios utiliza con mas frecuencia cuando visita una hosteria?

[] Alimentacion [_] Piscinas [] Hospedaje [ ] Eventos
Sociales

[Ispa’s [ Esparcimiento y dive[_bn [ Ecoturismo
Otros

8. ¢Enunnivel de 1 a 5, siendo 1 Nada satisfecho y 5 Muy Satisfecho, qué tan
satisfecho se siente con el servicio, calidad e infraestructuras que ofrecen las
hosterias en Vilcabamba?

O OO 2 O3 [@O4 []5

9. ¢Si su respuesta en la pregunta anterior fue 1, 2 o0 3, qué aspectos cree que se
deberian mejorar en las hosterias de Vilcabamba para una mayor
satisfaccion?

[] cCalidad de servicios ~ [_] Infraestructura  [_] Confort
[] Atencion al cliente [] Areas de esparcimiento y recreacion

[ ] Gastronomia [ ] Actividades turisticas

10. ;Cree que el Ecoturismo (turismo para la apreciacion de las riquezas
naturales y culturales del lugar) que se ofrece en Vilcabamba a través de las
hosterias es:

[ ] Muybueno [ ] Bueno[ ] Regular[ ] Mal[_] No existe/No
conoce
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11. ;Cuanto pagaria Ud. por persona en una hosteria que le ofreciera hospedaje
con una atencion de calidad, un alto confort y una excelente infraestructura
con servicios incluidos como alimentacion, piscinas, areas verdes y de
recreacion, servicio de SPA y servicios de ecoturismo?

[] Menos de $20 [] Entre $20 y $40 ] Entre $40 y $60
[ ] Entre $60 y $80 [ ] Maés de $80

12. ¢ A este precio cada que tiempo cree Ud. que utilizarian la hosteria cuando
vayan a Vilcabamba?

[] Semanal [] Quincenal [ ] Mensual [ ] Trimestrd ]  Anual 0
mas

Gracias por su colaboracion
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Anexo N° 3: Encuesta final

Universidad del Azuay
Escuela de Economia Empresarial

Investigacion de Mercado: Encuesta Final para Trabajo de Graduacion

Objetivo: Realizar un estudio mercado que permita conocer el nivel de satisfaccion,
gustos y necesidades de los turistas que visitan la parroquia de Vilcabamba y asi

establecer la factibilidad para la creacion de un nuevo paradero turistico.

Edad:

[J Entre 25 y 30 afos [J Entre 31 y 40 afos [ Entre 41 y 50 aflos ] Entre
51y 60 afos

1. ¢Con qué frecuencia Ud. visita Vilcabamba?

[ ] Una vez por semana [ ] Cada quince dias [[] Unavezal
mes

[J Unavezcadatresmeses [ Unavezalaioomas [ Nunca
Si su respuesta anterior fue Nunca, favor no continuar con la encuesta.

2. ¢Posee alguna casa o quinta en Vilcabamba?

[] si [] No

3. ¢Por lo general, qué tiempo Ud. permanece en Vilcabamba?

[ ] Solo a pasar el dia [ ] Todoelfindesemana [ ] Masde tres
dias
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4. ¢Con qué frecuencia Ud. visita una hosteria cuando va a Vilcabamba?

[] Siempre ] Muy frecuen[_] Por lo gen[_ll Pocd_lveces
Nunca

Si su respuesta anterior fue Nunca, favor no continuar con la encuesta.

5. ¢Qué hosterias visita Ud. con mas frecuencia cuando va a Vilcabamba?

[] Vieja Molienda  [] Izhcayluma [] El paraiso [_] Las
lagunas

[ ] Madre Tierra [ ] Vilcabamba [ ] Agua de Hierro

[ ] EI descanso del Toro[ ] [] El compadre

Otra

6. ¢Qué servicios utiliza Ud. con mas frecuencia cuando visita una hosteria?

[] Alimentacion [ ]| Piscinas ] Hospedaje [ ] Eventos
Sociales
[ ]SPA’s ] Canchal_JJuegos [] Ecoturismo

Otro

7. ¢Qué tan satisfecho se siente Ud. con el servicio, calidad e
infraestructuras que ofrecen las hosterias en Vilcabamba?

[ ] Nada Satisfecho [ ] Poco Satisfecho [ | Medianamente
Satisfecho

[ ] Satisfecho [ ] Bastante Satisfecho

8. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Nada, Poco o Medianamente
Satisfecho. ¢Qué aspectos cree que se deberian mejorar en las hosterias
de Vilcabamba para una mayor satisfaccién?

[] calidad en la atencion [ Infraestrul_Jra [] Confort
Gastronomia

[ ] Hoteleria [ ] A Jvidades turisticas
Otro
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Dato adicional: El Ecoturismo es el turismo para la apreciacion de las riquezas
naturales y culturales del lugar.

9. ¢Cuél de estos paquetes turisticos a Vilcabamba le interesaria mas a
ud.?

Paquete familiar con todos los servicios incluidos dentro de la hosteria.

Paquete familiar con todos los servicios incluidos dentro de la hosteria y
actividades de ecoturismo por toda la zona de Vilcabamba.

Paquete para pareja con todos los servicios incluidos dentro de la hosteria.

OO O o0

Paquete para pareja con todos los servicios incluidos dentro de la hosteria y
actividades de ecoturismo por toda la zona de Vilcabamba.

10. ¢Cuanto pagaria Ud. por persona en una hosteria que le ofreciera
hospedaje con servicios incluidos como alimentacion, piscinas, areas
verdes y de recreacion, servicios de SPA y actividades de ecoturismo?

[] Menos de $20 [] Entre $21 y $30 ] Entre $31 y $40
[ ] Entre $41y $50 [ ] Mas de $50

11. Al precio sefialado en la pregunta anterior, (/Con qué frecuencia Ud.
utilizaria los servicios de la hosteria cuando visite Vilcabamba?

[ ] Una vez por semana [ ] Cada quince dias [] Unavezal

mes

[] Una vez cada tres meses [] Una vez al afio 0 méas [ ] Nunca

12. ¢Cree que el Ecoturismo que ofrecen las hosterias en Vilcabamba que
Ud. visita frecuentemente es: ?

[] Muy bueno [] Bueno [] Regular
[] Malo [ ] Noexiste [ ] No conoce

Gracias por su colaboracion
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Anexo N° 4: Pruebas de Hipotesis
Prueba de hipdtesis N° 2: Frecuencia de visita a una hosteria en Vilcabamba

Se consider6 que el proyecto es viable si mas del 50% de las personas que viajan a
Vilcabamba utilizan Por lo general, Muy frecuente o Siempre los servicios de una

hosteria, por lo tanto las hipotesis generadas son las siguientes:

Hipdtesis Nula: La mitad o menos de las personas que visitan Vilcabamba utilizan

Por lo general, Muy frecuente o Siempre los servicios de una hosteria.

Hipotesis Alternativa: Mas de la mitad de las personas que visitan Vilcabamba

utilizan Por lo general, Muy frecuente o Siempre los servicios de una hosteria.
Entonces:

Ho: P =0.50
Ha: P >0.50

Se toma la poblacion X que corresponde al grupo de respuestas Por lo general, Muy
frecuente y Siempre (Tabla N° 2.10) vy se divide para n que corresponde al total de la

poblacion encuestada

Reemplazando:

9
p=— = 0576
137

Se reemplaza los valores en la férmula de poblacién binomial:

ﬁ - Po
7T =
A/ Po » Yo
n
Doénde:
po = 0.50
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0o = 0.50

Reemplazando:

0.576 - 0.5
z= =177

Al 0505

137

Se grafica y compara los resultados con un error o, = 5%:

z=1.65 (Valor critico)

Prueba de hipotesis N° 2

0 1.65 1.77

Zona de aceptacion Zona de rechazo

Autor: Erazo Castro Roberto

El valor 1,77 se encuentra dentro de la zona de rechazo por lo tanto se acepta la
hipotesis alternativa: Mas de la mitad de las personas que visitan Vilcabamba utilizan
Por lo general, Muy frecuente o Siempre los servicios de una hosteria, esta prueba

apoya la viabilidad del proyecto.
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Anexo N° 5: Prueba de Hipdtesis

Prueba de hipotesis N° 3: Calidad del ecoturismo en las hosterias de
Vilcabamba

Para implantar el ecoturismo como una alternativa viable para el desarrollo de la
hosteria y potencial ventaja competitiva de turismo sobre el resto de lugares se
considerd que debe existir menos del 50% de personas encuestadas que consideren
Bueno o Muy Bueno el servicio de ecoturismo brindado por las hosterias, por lo

tanto las hipdtesis generadas son las siguientes:

Hipdtesis Nula: Al menos del 50% de las personas que visitan hosterias en
Vilcabamba creen que el servicio de Ecoturismo es Bueno y Muy Bueno

Hipdtesis Alternativa: Menos del 50% de las personas que visitan hosterias en

Vilcabamba creen que el servicio de Ecoturismo es Bueno y Muy Bueno.

Entonces:
Ho: P =0.50
Ha: P <0.50

Se toma la poblacién que consider6 las opciones de Bueno o Muy bueno el servicio
de ecoturismo en las hosterias (Tabla N° 2.19) y se divide para el total de la
poblacion valida n. Se descartd las opciones No existe y No conoce por que no es
una calificacién al servicio de ecoturismo, por lo tanto el numero de la poblacion
valida es 103.

Reemplazando:
- 29
p=— = 0.281
103

Se reemplaza los valores en la formula de poblacién binomial:

P - Po
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Doénde:
po = 0.50
0o =0.50

Reemplazando:

0.281 - 0.5
z= " =-444

A/ 0.5+ 05

103

Se grafica y compara los resultados con un error o, = 5%:

z =1.65 (Valor critico)

Prueba de hipotesis N° 3

|
|
|
|
|
|
|
!
-444 - 165 0
Zona de rechazo Zona de aceptacion

Autor: Erazo Castro Roberto

El valor — 1.44 se encuentra dentro de la zona de rechazo por lo tanto la hipotesis
alternativa es valida: Menos del 50% de las personas que visitan hosterias en
Vilcabamba creen que el servicio de Ecoturismo es Bueno y Muy Bueno; por lo tanto

se afirma que el ecoturismo es una opcion viable para aplicar dentro del proyecto.
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Anexo N° 6: Disefio Exterior de las Cabanas

Cabarias

B,
o

Autor: Arg. Erazo Omar
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Anexo N° 6 (Continuacion): Disefio Exterior de las Cabafias

Vista desde interior de restaurante

Autor: Arg. Erazo Omar
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Anexo N° 6 (Continuacion): Disefio Exterior de las Cabafias

Disefio de piscinas

Autor: Arg. Erazo Omar
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Anexo N° 6 (Continuacion): Disefio Exterior de las Cabafias

Vista frontal de las cabanas

Autor: Arg. Erazo Omar
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Anexo N° 7: Planos

Tipo de Cabanas
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Planta Cabarias Tipo Escala.- 1:100

Autores: Barahona Jorge y Sacoto David
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Anexo N° 7 (Continuacion): Planos

Axometria Cabafas




Anexo N° 7 (Continuacion): Planos

Recepcion
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Elevacién Sur
Recepcion Escala.- 1:100
Autores: Barahona Jorge y Sacoto David
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Anexo N° 7 (Continuacion): Planos

Restaurante
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Planta Restaurante

Elevacién Este

Restaurante Escala.- 1:300, 1:150
Autores: Barahona Jorge y Sacoto David
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Anexo N° 7 (Continuacion): Planos

Sala de uso Mdltiple
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Escala.- 1:300, 1:150

Autores: Barahona Jorge y Sacoto David
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Anexo N° 7 (Continuacion): Planos

Zonas de Masajes y Salas de SPA

SIMBOLOGIA

1_ SAUNA

2 SSHH

3_ MASAIJES

4_ JACVUIII

5_ PISCINAS TERMAS
6_ FUENTE AGUA

Zona de Masajes v Salas de Spa Escala.- 1:125, 1:100
Autores: Barahona Jorge y Sacoto David
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Anexo N° 8: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

1 2 3 4q 5 6 7 8 9 10
Crecimiento en ventas: 2% 2% 2% 2% 13%* 5% 5% 5% 5%
Ventas 568,253 579,618 591,211 603,035 615,096 695,058 729,811 766,302 804,617 844,847
Hospedaje 239,187 243,971 248,851 253,828 258,904 292,562 307,190 322,549 338,677 355,611
Alimentacion 125,186 127,690 130,244 132,849 135,506 153,121 160,778 168,816 177,257 186,120
Piscina 61,227 62,452 63,701 64,975 66,275 74,890 78,635 82,567 86,695 91,030
Spa 34,739 35,434 36,143 36,866 37,603 42,491 44,616 46,847 49,189 51,648
Eventos Sociales 100,800 102,816 104,872 106,970 109,109 123,293 129,458 135,931 142,727 149,864
Ecoturismo 7,113 7,255 7,400 7,548 7,699 8,700 9,135 9,592 10,071 10,575
Costo de Ventas 66,559 68,353 70,207 72,122 74,102 82,302 86,438 90,782 95,345 100,136
Hospedaje 7,176 7,319 7,466 7,615 7,767 8,777 9,216 9,676 10,160 10,668
Alimentacion 37,556 38,307 39,073 39,855 40,652 45,936 48,233 50,645 53,177 55,836
Spa 6,948 7,087 7,229 7,373 7,521 8,498 8,923 9,369 9,838 10,330
Piscina 1,680 1,766 1,856 1,951 2,051 2,155 2,266 2,381 2,503 2,631
Salon de Eventos 13,200 13,875 14,584 15,329 16,112 16,935 17,801 18,710 19,666 20,671
Margen Bruto 501,694 511,265 521,004 530,913 540,994 612,756 643,373 675,519 709,272 744,711
Egresos 148,239 169,066 185,114 202,750 222,132 243,435 266,850 292,588 320,880 343,072
Sueldos 137,718 158,334 174,167 191,584 210,743.24 231,819 255,001 280,502 308,553 330,498
Agua 2,400 2,448 2,497 2,547 2,598 2,650 2,703 2,757 2,812 2,868
Luz 1,440 1,469 1,498 1,528 1,559 1,590 1,622 1,654 1,687 1,721
Telefono 1,200 1,224 1,248 1,273 1,299 1,325 1,351 1,378 1,406 1,434
Utiles de oficina 480 490 499 509 520 530 541 551 562 574
Utiles de limpieza 720 734 749 764 779 795 811 827 844 860
Transporte 1,440 1,469 1,498 1,528 1,559 1,590 1,622 1,654 1,687 1,721
Publicidad 2,841 2,898 2,956 3,015 3,075 3,137 3,200 3,264 3,329 3,396
EBITDA 353,455 342,199 335,890 328,163 318,862 369,321 376,523 382,931 388,392 401,639
Depreciacion 86,508 86,508 86,508 83,552 83,552 77,681 77,681 77,681 77,681 77,681
Amortizacion 1,963 1,963 1,963 1,963 1,963 0 0 0 0 0
EBIT 264,984 253,729 247,420 242,648 233,347 291,640 298,842 305,250 310,711 323,958
Gastos financieros (Intereses) 60,623 56,532 52,043 47,119 41,717 35,790 29,289 22,156 14,332 5,748
EBT 204,361 197,197 195,376 195,529 191,630 255,850 269,553 283,094 296,379 318,210

Autor: Erazo Castro Roberto
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Anexo N° 9: Balance General Proyectado

Activo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Activo circulante AC

Bancos 358,174 543,725 717,900 884,892 1,017,348| 1,224,644| 1,426,390| 1,631,078 1,837,831 2,044,894
Inventarios 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450 1,450
IVA Pagado 7,987 8,202 8,425 8,655 8,892 9,876 10,373 10,894 11,441 12,016
Total Activo Circulante 367,612 553,378 727,775 894,997 1,027,690, 1,235,970 1,438,213| 1,643,422 1,850,723| 2,058,361
Activo Fijo

Edificio 1,325,000 1,258,750 1,192,500 1,126,250 1,060,000 993,750 927,500 861,250 795,000 728,750
Vehiculos 29,357 23,485 17,614 11,743 39,871 27,200 20,400 13,600 6,800 0
Equipos 49,201 44,281 39,361 34,441 29,520 24,600 19,680 14,760 9,840 4,920
Equipos de computacion 8,867 5,911 2,956 0 0 0 0 0 0 0
Muebles y enseres 65,107 58,596 52,085 45,575 39,064 32,553 26,043 19,532 13,021 6,511
Activo fijo neto AF 1,391,024 1,304,516 1,218,008 1,134,456 1,078,104 993,623 909,142 824,662 740,181 662,500
Otros Activos

Gastos de constitucion 2,000 1,600 1,200 800 400 0 0 0 0 0
Gastos preoperativos 7,814 6,251 4,688 3,126 1,563 0 0 0 0 0
Amortizacion Acumulada 1,963 1,963 1,963 1,963 1,963 0 0 0 0 0
Total Otros Activos 11,777 9,814 7,851 5,888 3,926 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 1,770,412 1,867,707 1,953,635 2,035,341 2,109,719 2,229,593| 2,347,355 2,468,084 2,590,904 2,720,861

Autor: Erazo Castro Roberto
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Anexo N° 9 (Continuacion): Balance General Proyectado

Pasivo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
IESS por Pagar 24,257 26,683 29,351 32,286 35,514 39,066 42,937 47,270 51,998 57,197
Beneficios Sociales 21,735 30,753 33,828 37,211 40,932 45,025 49,528 54,481 59,929 65,922
Iva Cobrado 68,190 69,554 70,945 72,364 73,811 83,407 87,577 91,956 96,554 101,382
Pasivo circulante 114,183 126,990 134,124 141,861 150,257 167,498 180,042 193,707 208,481 224,501
Pasivo Largo Plazo

Credito Bancario 620,338 574,085 523,343 467,677 406,608 339,613 266,117 185,489 97,036 0
Total Pasivo 734,521 701,075 657,467 609,538 556,865 507,111 446,159 379,196 305,517 224,501
Patrimonio

Capital 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400 900,400
Beneficio del afio 135,491 130,742 129,535 129,636 127,051 169,629 178,714 187,692 196,499 210,974
Beneficio de afios anteriores 0 135,491 266,233 395,767 525,403 652,454 822,082 1,000,796| 1,188,487 1,384,987
Total Patrimonio 1,035,891 1,166,633 1,296,167 1,425,803 1,552,854 1,722,482 1,901,196 2,088,887 2,285,387 2,496,360
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 1,770,412 1,867,707 1,953,635 2,035,341 2,109,719 2,229,593| 2,347,355 2,468,084 2,590,904| 2,720,861

Autor: Erazo Castro Roberto
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Anexo N° 10: Rentabilidad promedio de las empresas medianas por sector

Rentabilidad promedio de las empresas medianas por sector
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Fuente: SR1
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Anexo N° 11: Galeria de imagenes

Entrada a Vilcabamba

Fuente: http://www.thetravelcreatives.com/wp-content/uploads/2010/11/welcome-vilcabamba.jpg
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Cerro Mandango

Fuente: http://lachanchaviajera.blogspot.com/2010_09_01_archive.html
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http://3.bp.blogspot.com/_42UdCXu1bKQ/TIaW4JXaU8I/AAAAAAAAD_E/ZxcEoah5QYQ/s1600/P8240306.JPG

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

“La fuente de la juventud” Parque central de Vilcabamba

Fuente: http://lachanchaviajera.blogspot.com/2010_09_01_archive.html
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http://4.bp.blogspot.com/_42UdCXu1bKQ/TIaVoMrfAfI/AAAAAAAAD-c/qTUdAMQI4xY/s1600/P8250333.JPG

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Iglesia de Vilcabamba

Fuente: http://www.tarraointerior.com/viajandocontarrao/mas-aventuras-en-ecuador-esta-vez-desde-vilcabamba/
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http://www.tarraointerior.com/viajandocontarrao/mas-aventuras-en-ecuador-esta-vez-desde-vilcabamba/

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Longevo de Vilcabamba, 102 afios
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Fuente: http://www.puntadelesteibt.com/?p=7332
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Elaboracién del Chamico

Fuente: http://elsentirpopular.blogspot.com/2011/08/chamico-el-cigarro-de-los-longevos.html
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Lagunas del Compadre

Fuente: http://www.taringa.net/posts/turismo/7953620/Lagunas-del-Compadre.htm
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Lagunas del Compadre

Fuente: http://www.panoramio.com/photo/45018630
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http://www.panoramio.com/photo_explorer

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Parque Nacional Podocarpus

Fuente: http://www.quitoadventure.com/espanol/aventura-ecuador/areas-protegidas-ecuador/andes-ecuador/parque-nacional-podocarpus-02.html
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Parque Nacional Podocarpus

oy

Fuente: http://www.surtrek.org/trekking-en-ecuador/parque-nacional-podocarpus-trekking/
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Especies del Parque Nacional Podocarpus

Fuente: http://infinittonews.com/index.php/ecuador/turismo/1223-ecuador-el-parque-nacional-podocarpus
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http://i1131.photobucket.com/albums/m559/joejholaus/Julio Jholaus/podo.jpg?keepThis=true&TB_iframe=true

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Mariposa del Podocarpus

Fuente: http://www.arcoiris.org.ec/areas/arcoiris.php
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

El gallito de la roca

Fuente: http://www.lahora.com.ec/index.php/noticias/show/1101440332
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http://fotos.lahora.com.ec/cache/9/93/933/9330/un-paraiso-al-limite-del-ecuador--20121220043805-9330184dd9a6eb9c87294ee2f09d211c.jpg

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Valle de Malacatos

Fuente: Erazo Castro Roberto
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Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Entrada al Sendero de Caxarumi

RN

a8
—_

Rl

|E=|. MRADZR
O, T

Fuente: http://sector310.blogspot.com/2011/11/sendero-ecologico-caxarumi.html
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http://2.bp.blogspot.com/--5D_LGcTXRM/Tsb7gWjGlkI/AAAAAAAAAMo/xQO5Kyw3JA8/s1600/DSC00877.jpg

Anexo N° 11 (Continuacidn): Galeria de imagenes

Canopy

Fuente: http://www.vivaloja.com/component/option,com_joomgallery/func,detail/id,80/Itemid,174
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