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Resumen: Producto turistico ubicado en la Selva Amazénica de Pastaza, al ser un
proyecto de emprendimiento se entregard un producto nuevo con un valor
agregado de gran magnitud.El cliente podrad enfrentarse a sus miedos y se
conectara con la naturaleza para demostrarse a si mismo que supera sus miedos y
afrontard nuevos retos, el turista sera dirigido por un guia denominados “Diablos
de la Selva, quien con sus conocimientos de supervivencia, métodos curativos y
alimentacion en base a plantas del lugar, actividades de deporte extremo y
caminatas. Cada cliente tendra una experiencia inolvidable, se llevara a cabo en un
ambiente Ileno de riqueza en fauna y flora rodeado de grandes paisajes.El
producto serd de alto nivel por lo tanto brindard un servicio de excelente calidad a
un segmento nacional e internacional y se interesaran por estas actividades.Al ser
un producto innovador se quiere abarcar el nicho de mercado insatisfecho por
actividades de deporte extremo de baja calidad brindando seguridad, ambiente
agradable donde el cliente se seinta atraido por realizar actividades al aire libre y
mantener una armonia directa con la naturaleza.
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CAPITULO |

.- LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

LA INTRODUCCION

I.LA.1 RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad el turismo se ha convertido en uno de los mejores ingresos para varios
paises de América Latina los mismos poseen grandiosos y Unicos recursos naturales en
cada uno de las distintas regiones , siendo estos de fauna y flora, uno de estos paises es
el Ecuador, el pais cuenta con una gran oferta turistica en distintos puntos del pais
considerando que la demanda global ha tenido un crecimiento considerable, el interés de
los distintos turistas ahora incluye visitar lugares con naturaleza que sea considerada
virgen, lugares Unicos que los conecten con la naturaleza, ademas del turismo de

aventura asi como conocer las tradiciones de comunidades locales.

Gracias a varias investigaciones de campo realizadas por distintos autores del tema se
da a conocer que la demanda aun no es satisfecha en su totalidad, que hay varios puntos
dentro de la oferta de turismo que los ecuatorianos quisieran explorar considerando un
gran servicio al cliente y de la mano con innovadores productos que los hagan sentir
Ilenos de aventura en un ambiente lleno de nuevos puntos por descubrir en una zona

selvatica.

Este tipo de turismo de aventura, tiene un impacto directo en la forma de vida de los

habitantes de la regidn, al impulsar su cultura y lo que los rodea, creando un valor
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agregado y diferenciacion de otros destinos turisticos. Otro de los beneficios seria la
diversificacion de la economia, debido a que incrementa la demanda turistica de esta

manera crea nuevos puntos de empleo siendo esta una forma para reducir la pobreza.

Por lo sefialado anteriormente, se propone implementar un proyecto turistico, lo
innovador del proyecto es que abarca las distintas actividades de aventura con un guia
que es conocido como un “Diablo de la Selva”, considerados conocedores del medio
ambiente que los rodea y dotados de varias ensefianzas para sobrevivir en la selva

virgen rodeada de gran flora y fauna de la region.

Las ventajas competitivas detectadas en el proyecto son la excelente ubicacion en donde
se llevara a cabo la implementacion, servicios personalizados de calidad para manejar el
mejor servicio al cliente, la seguridad y las instalaciones con una personalidad
inigualable y el enfoque de llevar a cabo al turismo local a otro nivel para el bienestar

de la comunidad y las personas relacionadas al proyecto.

En lo referente al capitulo financiero asi como las conclusiones y las recomendaciones
correspondientes, se notara que la autora de este trabajo de conclusién de carrera resulta
como un proyecto viable y factible dado que el valor actual neto es de 24,751.88, de
acuerdo al flujo de caja del negocio y la tasa interna de retorno es de 35.99%
considerando que el proyecto es rentable, esto ayudaria en inversiones con los bancos ya
que la tasa es lo superior a los establecido por los mismos y seria muy atractivo para

inversores.
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I.B FUNDAMENTOS TEORICOS

1.B.1 DIAGNOSTICO

“Por turismo se entiende, el conjunto de actividades que realizan las personas durante
sus viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de
tiempo consecutivo inferior a un afio con fines de ocio, por negocio y otros motivos, y

no por motivos lucrativos.” Montaner, Antich y Arcarons. Diccionario de Turismo,

1998; por lo tanto se necesita de un producto o soporte que capte la atencion de la

demanda turistica.

En una revision conceptual de producto turistico referida por el autor Cardenas, (1986):
Esta conformado por bienes y servicios que se ofrecen en el mercado, para asi
lograr un confort material o de espiritu, ya sea de forma individual o
satisfaciendo las necesidades, requerimientos del consumidor en este caso el

turista. (eumed.net, parr. 5)

Actualmente en la provincia de Pastaza y el canton Santa Clara, existe una oferta de
servicios para atender turistas nacionales, sin embargo no se cuenta con hoteleria,
alimentacion, entre otros servicios que estan direccionados al turismo internacional y
nacional.

El producto turistico cumpliendo con estandares altos de calidad, promocionara sus
distintas actividades referentes a turismo de aventura, asi como de experiencia en donde
el turista nacional o extranjero realizard varias actividades como lanzarse de la punta un

monte a la laguna, asi como adquirir informacion del denominado “Diablo de la Selva”
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quien les demostrard las distintas habilidades de supervivencia en la selva, entre otras
actividades, asi el turista se enfrentara asi mismo que lo haran valerse por si solo. En
estas actividades el cliente-turista podra enfrentarse con sus miedos y armarse de valor

para romper cualquier barrera consigo mismo.

Por otro lado la falta de culturizacion por parte de la mayoria de los clientes-turistas
acerca de la importancia de las comunidades indigenas de la region, nos hace pensar
que es necesario que se interesen por descubrir los conocimientos ancestrales que nos
brindan cada uno de las etnias, su cosmovision y el gran valor cultural que representan
en nuestro pais. Para esto, durante el recorrido, el turista descubrira las caracteristicas
principales de cada etnia.

Cabe recalcar que la modalidad de turismo que se estd ofertando es de aventura y
experimental ya que el turista realizara actividades que debera contar con su habilidad
de movilidad y también su habilidad de controlar su mente ante actividades que lo hara
tomar decisiones sobre valerse por si mismo, este turismo es una tendencia dentro de las
ofertas que se realizan dentro de la region pero nuestro proyecto con un valor agregado

tendré una gran acogida con los turistas.

Con estos antecedentes este producto turistico pretende brindar un servicio en el canton
Santa Clara en donde se posicione como uno de los principales destinos turisticos de la
Provincia de Pastaza, con una imagen nueva y diferente a las hosterias y sus respectivos
servicios existentes, atrayendo a todo publico interesado en conocer las riquezas de

fauna y flora ademas de vivir una experiencia inolvidable.
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1.B.2 ESTUDIO DE MERCADO

Qué es un estudio de mercado: Es la busqueda y evaluacion de la informacion del

mercado para la definicion, identificacion y solucién de los elementos de marketing.

Para qué sirve:

Proporcionar informacion que ayude a comprender el mercado y el entorno.

Identificar limitaciones y oportunidades

Desarrollar y evaluar cursos de accion alternativos.

Tomar decisiones claves para el futuro de la empresa.

En el caso de implementacion se debe analizar los componentes de un mercado

turistico, los cuales serian:

1. La oferta: J.R Iglesias, Pilar Talon & Ricardo Garcia sefialan que es el
“conjunto de recursos, bienes y servicios que se encuentran ordenados y
estructurados en el mercado de manera que estén disponibles para su

utilizacion y consumo por parte de los clientes potenciales (26)”.

2. La Demanda: Iglesias, Pilar Talon & Ricardo Garcia sefialan que “la
demanda de un producto o servicio es la cantidad del mismo que desea y

puede realmente adquirir un colectivo en condiciones determinadas (29)”.
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Métodos de investigacién de mercado

1. Entrevista: Un entrevistador conduce la entrevista, siguiendo un cuestionario

elaborado para obtener determinada informacion.

2. Observacion: Aqui Mendez A., Carlos indica que “es el proceso mediante el
cual se perciben deliberadamente ciertos rasgos existentes en la realidad por
medio de un esquema conceptual previo y con base de ciertos propdsitos

definidos generalmente por una conjetura que se quiere investigar (59)”.

3. Encuesta: Consiste en investigar la opinion de las personas a través de un

cuestionario a ser respondido de manera escrita por la persona investigada.

1.B.3 ESTUDIO TECNICO

Idom sefiala que “el inventario de recursos turisticos es el registro y evaluacion de los
lugares, objetos o acontecimientos de interés turistico en un &rea geogréfica determinada

(32)”.

El Ministerio de Turismo indica que un inventario de atractivos es el proceso mediante
el cual se registra ordenadamente los factores fisicos, bioldgicos y culturales que como
conjunto de atractivos, efectiva o potencialmente puestos en el mercado, contribuyen a

conformar la oferta turistica del pais.
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Un sendero es una red de itinerario que ha sido disefiado, por caminos, pistas, etc.,
busca los pasos méas adecuados, por valles, zonas de recreo, areas de conservacion, etc.
que se pueda ser visitado por todo tipo de personas que buscan un interés tanto

paisajistico, cultural, turistico, historico, y social.

1. Clasificacion de senderos:

- Senderos de gran recorrido (G.R): Son los que se desarrollan a lo largo de
grandes trayectos de cientos e incluso miles de kilémetros, uniendo puntos
distantes y recorriendo parajes, comarcas, regiones o paises muy lejanos

entre si.

- Senderos de pequefio recorrido (P.R): Son los que poseen trayectos mas
cortos, que muestran entornos especificos o llegan hasta una poblacion,

refugio o un punto concreto de interés.

2. Las categorias de senderos son:

- Senderos Interpretativos: Un sendero interpretativo es un camino delimitado
dentro de un area natural protegida, que permite recorrer la misma y darle un
sentido logico a lo que se ve; es decir, este camino o via facilita la

comprension del elemento natural al mismo tiempo que educa.
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Senderos Naturales: Son medios efectivos para lograr la inter relacion
hombre — naturaleza, sobre todo si es una experiencia que permite procesos

reales y la presencia de objetos.

Inventario de atractivos: Como se sefiala en MITUR “Es el proceso mediante
el cual se registra ordenadamente los factores fisicos, biologicos y culturales
que como conjunto de atractivos, efectiva y potencialmente puestos en el
mercado, contribuyen a confrontar la oferta turistica del pais. Proporcionan
informacién importante para el desarrollo del turismo, su tecnificacion,
evaluacion y zonificacion en el sentido de diversificar las areas del desarrollo

turistico”

Atractivos Turisticos: Son el conjunto de lugares, bienes costumbres y
acontecimientos que por sus caracteristicas, propias o de ubicacion en un
contexto; atraen el interés del visitante y se clasifican en: Sitios Naturales y
Manifestaciones Culturales. En la categoria de Sitios Naturales se reconocen
los tipos: Montafias, Planicies, Desiertos, Ambientes Lacustres, Rios,
Bosques, Aguas Subterrdneas, Fendmenos Espeleoldgicos, Costas o0
Litorales, Ambientes Marinos, Tierras Insulares, Sistemas de Areas

Protegidas.

En la categoria Manifestaciones Culturales se reconocen los tipos:
Histdricos, Etnograficos, Realizaciones Técnicas y Cientificas, Realizaciones

Acrtisticas Contemporaneas y Acontecimientos Programados.
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5. Zonificacion: La Zonificacion Turistica consiste en identificar y agrupar las
areas con potencial turistico, es decir zonas en las que existan primeramente,
atractivos turisticos suficientes, en términos de calidad y cantidad como para

justificar el desarrollo de la actividad.

La Zonificacion define los usos permitidos y provee los lineamientos para un
manejo coordinado de los recursos naturales y de las actividades humanas.
Es un sistema integrado; cada zona estd relacionada con sus zonas
adyacentes; la alteracion del uso en una zona tiene repercusiones en todo el

sistema, por lo que el manejo de todas las zonas debe ser coordinado.

1.B.4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

En este estudio podemos citar a VValdivieso en donde sefiala:
En una empresa, la administracion consiste en la manera como se alcanzan las
metas u objetivos con la ayuda de las personas y recursos, mediante el
desempefio de ciertas funciones, esenciales como planeacion (determina los
objetivos), organizacion (coordina funciones y recursos), direccion (ejecuta lo
planeado) y control (compara los resultados con lo planeado), Ilamado en su

conjunto “Proceso administrativo” o “funciones de la administracion” (34-35)

Dentro del estudio administrativo ademas se establecié la forma de organizacion,
mediante el organigrama estructural de la empresa-producto; y su figura como esta
constituida dentro del marco juridico, a través de las diferentes leyes y reglamentos de

turismo.
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1.B.5 ESTUDIO LEGAL

El proyecto turistico para su operacion y funcionamiento debe sujetarse entre otros a los
siguientes impuestos y controles estatales:

a. Impuestos Municipales

b. Impuestos al Sistema de Rentas Internas, RUC.

c. Impuestos a SAYCE.

d. Impuestos por la licencia de funcionamiento otorgada por el Ministerio de Turismo.
e. Permisos de operacién al Ministerio del Ambiente en caso de ejecutar el proyecto en

Areas Naturales Protegidas, etc.

1.B.6 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Las inversiones realizadas antes de la puesta en marcha del proyecto se clasifican en tres
grupos:

- Inversiones de Activos Fijos.

- Inversiones de Activos Diferidos.

- Inversiones en Capital de Trabajo.

Las inversiones de activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes
tangibles, que se utilizaran en el proceso de transformacion de las materias primas o que

serviran de apoyo a la operacion normal del proyecto.
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Las inversiones de activos diferidos constituyen inversiones intangibles susceptibles de
amortizar. Los principales elementos que conforman esta inversion son los gastos de
constitucién, estudios de factibilidad, las patentes y licencias, los gastos de puesta en

marcha y ventas, la capacitacion, los imprevistos, etc.

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en
forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo

productivo; para una capacidad y tamafio determinados.

Para evaluar el proyecto se realizan los siguientes analisis:

1. Valor Actualizado Neto (NPV 0 VAN)

El VAN de un proyecto se define como la diferencia entre los valores actuales
de sus futuras entradas y salidas en efectivo. Esto significa que todas las
corrientes de liquidez anuales han de actualizarse al punto de tiempo O (el
comienzo de la ejecucion) a una taza de actualizacion previamente fijadas. Un
proyecto es comercialmente aceptable si su valor actualizado es mayor que 0, 0
por lo menos igual a cero. Al escoger entre varios proyectos posibles, ha de

tomarse como digno de ejecucion el que tenga el mayor valor actualizado neto.

2. Tasa de Rendimiento interna (TIR)
Por definicion, la tasa de rendimiento interna es aquella que refleja el

rendimiento de los fondos invertidos. El TIR, es la maxima tasa de interés que
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puede pagarse 0 que gana el capital no amortizado en un periodo de tiempo y

que conlleva a la recuperacion o consumo del capital.

1.C OBJETIVOS DEL ESTUDIO

1.C.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un proyecto de emprendimiento del producto turistico en base a las habilidades
en conocimiento y técnicas de supervivencia de los “Diablos de la Selva” para dar a
conocer a los turistas de caracter nacional e internacional en el cantdon Santa Clara,

Provincia de Pastaza.

1.C.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Evaluar el potencial turistico del &rea de estudio.

e Elaborar un estudio de mercado para determinar a los clientes, su demanda y el
mercado potencial.

e Establecer las caracteristicas, ubicacion, actividades, infraestructura, recursos
relacionados con el producto.

e Desarrollar el programa de planeacion de marketing (producto, precio,
promocion y canales de distribucion).

¢ Realizar un estudio tecnico, legal y administrativo del proyecto.

e Realizar un estudio econémico y financiero del proyecto.

e Crear la pagina web que demuestre el producto turistico, en donde sefiala las
distintas actividades a realizar, de esta manera sera un canal mas rapido para

transmitir la informacion a los clientes.
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I.D JUSTIFICACION DEL OBJETIVO

Podemos sefialar que la Provincia de Pastaza tiene una gran diversidad de fauna y flora,
es decir una extensa riqueza natural, cultura y étnica, por lo cual tenemos un gran
interés de potencializar el mercado turistico a través del proyecto. La propuesta se
presenta como el futuro del sector turistico de la zona a nivel natural como cultural del

pais.

De aqui nace la necesidad de cubrir las expectativas del viajero dentro de un destino
lleno de una variada, extraordinaria y Unica fauna y flora, ademéas de una diversidad
cultural y étnica como lo es la region Amazonica. La implementacion del producto
“Diablos de la Selva”, en donde el turista podra vivir una experiencia sin limites cerca
de la naturaleza, haciendo frente a sus propios miedos y adquiriendo conocimientos
propios de culturas nativas, permitira elevar el nivel de la oferta turistica, este proyecto
contempla realizarse en un region virgen de la Amazonia, en donde cada una de las
actividades seran realizadas por un guia entrenado que cuenta con el conocimiento y
experiencia necesarios para hacer de este producto pionero en el mercado un éxito a

nivel nacional y mundial.

La capacitacion, conocimiento y cualidades del personal considerado como guia
turistico es garantizado por el ejército nacional, entidad que abala su formacién

profesional en un certificado de acreditacion.

Esta implementacion a su vez estara basada en el manejo de especies y en la

conservacion de espacios verdes, donde los visitantes podran estar en contacto con la
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biodiversidad de esta region. Este trabajo constituye en un instrumento importante para
la comunidad de Pastaza, ya que ademé&s de implementar el producto en el lugar se
tomaré en cuenta el cuidado especial que las especies requieren. Esto permitira plantear
acciones necesarias frente al deterioro de la biodiversidad, debido a varios aspectos

como la tala de bosque, la caza y captura de animales.

I.E METODOLOGIA UTILIZADA

Para determinar la metodologia que se usara en este proyecto podemos decir:

e Analisis del potencial turistico del area: Para el andlisis del potencial turistico
del area se realizard un inventario de los atractivos naturales existentes basado

en.

e Aplicacion de fichas de campo y recopilacion de informacion.

e Sistematizacion de la informacion recopilada.

e Jerarquizacion de los atractivos.

e Evaluacion de resultados.

e Recopilacién de datos para establecer el nimero de visitantes a la
provincia de Pastaza-Amazonia, se buscara en fuentes secundarias todo
tipo de estudio e investigaciones previas que sean relevantes para el

desarrollo del proyecto.

e Se debera delimitar el universo enfocandose en un sector geografico

especifico, en el cual se necesitara realizar una encuesta cualitativa y



Acosta 15

cuantitativa al grupo objetivo, para con esto empezar el estudio de
mercado de nuestro proyecto, dentro del Estudio de Mercado se
determinard el perfil del turista, tomando como universo el total de

visitantes nacionales y extranjeros que llegan a la ciudad de Puyo.

Diagnostico de las caracteristicas generales del area de estudio: En el diagnostico
general se tomara como base la informacion secundaria del plan cantonal de Pastaza. En
este estudio se analizara los servicios basicos disponibles, facilidad de infraestructura,
caracteristicas basicas de la poblacion, condiciones ambientales de la zona, analisis del
apoyo publico o privado para el desarrollo turistico de la zona, finalmente se realizara

una matriz FODA.

Mediante la realizacion de la cinco fuerzas de Porter se podrd definir varias
caracteristicas ademas de datos muy importantes y valederos para el estudio del
producto que se va a lanzar en el mercado es decir determinar la competencia,

amenazas, poder de negociacion del producto ante otros.

Se realizara una pagina web en la cual se promocionara el producto turistico que vamos
a ofertar, en esta pagina los futuros clientes podran observar los adelantos y cada paso
que se realice para la terminacion del producto, este instrumento nos ayudara para la

realizacion de encuestas para medir el impacto de factibilidad de este producto.
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CAPITULO II

11.- ANALISIS ESTRATEGICO

I1.LA ANALISIS DE VARIABLES DEL ENTORNO EXTERNO

Todo negocio, empresa 0 emprendimiento tiene como punto de partida y base para su
implementacién el entorno externo. La empresa es un sistema abierto, lo que significa
que estd en continua interaccion con su entorno y de dicha interaccion depende que la
empresa sobreviva o crezca. La empresa para desarrollar su actividad debe conocer su
entorno. Podemos considerar el entorno como todo aquello que esta fuera de los limites
de la empresa o bien como el conjunto de elementos externos a la organizacion que son

relevantes para su actuacion.

Estudiar y administrar las relaciones empresa — entorno con la finalidad de adaptarse al
mismo, es decir, con el proposito de responder a sus exigencias, o incluso con el
proposito de modificar dichas relaciones en beneficio de la empresa, es la clave de la
competitividad y supervivencia de las compafiias en la actualidad. Las fuerzas externas
afectan los tipos de productos que se desarrollan, la naturaleza del posicionamiento y las
estrategias de segmentacion de mercado, los tipos de servicio que se ofrecen y la

eleccion de las empresas que se adquirirdn o venderan.
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I1.LA.1 ECONOMICAS

El Ecuador, a partir del dramético y obligatorio ajuste de la estructura que implico la
adaptacion de la dolarizacion, sufrio grandes cambios en su estructura social y
econdmica, donde el pais tuvo que adaptarse a nueva moneda y el impacto del valor
sucre- dolar en cuestion de cambio de moneda. Hoy en dia después de 16 afios, la
poblacién sigue tratando de acoplarse y busca un equilibro dentro de su economia

personal para mejorar su nivel de vida.

Para entender este cambio drastico que existié en la economia ecuatoriana es necesario
recalcar que después de estos afios posteriores a la dolarizacién el pais ha adaptado un
sistema monetario el cual ha traido ventajas y desventajas, conociendo datos

importantes, tales como:

En el afio 2001 se tomaron iniciativas para ayudar a reactivar la economia, pasando de
un PIB del -6.3% en 1999 a un nivel de crecimiento del 3.2% en 2005 y la inflacion
bajo desde 29.2% a 4% en el mismo periodo, como es comin en el pais esta
recuperacion en el periodo econémico se dio por el alza en los precios del petroleo y las

remesas de los emigrantes que a su tiempo fueron una gran cantidad.

El afio 2002 se vio opacado por el aumento en el gasto publico, por lo que se puso a

prueba la medida del sistema cambiario.

Posteriormente en el 2003, el pais mantenia deudas con acreedores internos por lo cual
se requirié de un financiamiento exterior, pero la imagen del Ecuador provocaba una
desconfianza internacional. La inflacion anual en 2002 fue del 9.4% y decrecio al 1.2%

en 2005. Mientras que en el 2002 fue del 3.4% pasoé al 6.95% en el 2004; el saldo de la
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balanza comercial creci6 de un valor negativo de 970 millones de délares en 2002, pasé
a saldos positivos de 912 millones de dolares en el 2005; el superavit global del sector
publico pas6 de 4.3% del PIB en 2002 a 4.9% del PIB en el 2005. El afio 2004 las

remesas se convirtieron en la segunda fuente de divisas después de las exportaciones.

En el afio 2006, se incrementd la inflacion anual 5.3%, el superdvit del sector publico
bajo 2 puntos con respecto al PIB y déficit fue de 840 millones tomando en cuenta que
el precio del barril de crudo fue de 35 dodlares, el mismo afio se reformd la Ley de
Hidrocarburos, obligando a las empresas petroleras privadas a compartir con el Estado

un 50% de beneficios cuando el precio supere los 20 dolares por barril.

El gobierno que empezd su mandato el afio 2007 se hizo notar por los altos ingresos
para el Estado, teniendo un presupuesto de 1.300 millones de délares, de fondos
petroleros y 2.500 millones que se obtuvieron entre 2007 y 2008 como ingreso

extraordinario por el incremento en el precio del petréleo.

En 2008 se registro un crecimiento econémico del 6.52%, a pesar de la crisis mundial y
ha sido la cifra mas alta alcanzada desde 2004. Basicamente es el resultado de una
enorme inversion privada y publica que creci6é un 16.1% respecto al 2007. EI consumo
de hogares creci6 un 7%, el sector no petrolero cerca de un 8% y el sector de la
construccion tuvo un crecimiento de un 14%, sin embargo las exportaciones no

petroleras como las flores, cacao, camaron, café, banano cayeron entre el 14 y 22%.

A partir de esto, en marzo de 2009 el gobierno registro 24,400 millones de dolares,
significando alrededor del 50% del PIB, ingresos por encima de lo obtenido por

cualquier otro gobierno en la historia del Ecuador.
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Sin embargo la tasa de desempleo en 2009, debido principalmente a la promulgacion
del Mandato 8, eliminando la tercerizacion y el trabajo por horas, expulsando del sector

formal de la economia a miles de trabajadores.

En el 2010 con la recesion mundial, sin embargo, se recuperé a lo largo del afio. Dentro
del pais los recursos fiscales se desplomaron debido a la caida del precio del petréleo y
la disminucion de las remesas y exportaciones provoco que la economia real se frenara.
El PIB ascendi6 un 3.6% en comparacion con el 0.4% registrado en el 2009, la inflacion

cerro el afo con un 3.3%.

La demanda interna en el 2011 provoco que la economia del Ecuador creciera un 8%, la
inflacion en este afio fue de 5.5%.
Para los afios posteriores segin la CEPAL existirdA una desaceleracion econdmica,
debido a la crisis mundial: el PIB creceraen 3,7%; el PIB per cépita en 3,2%; la
inflacién se reducira a 3,7%; la tasa de desempleo abierto de 6,6% a 6,8%; el déficit de
cuenta corriente 1,8% del PIB.

Nuestro pais ha sostenido principalmente su economia de los ingresos petroleros y las
remesas del exterior, enviadas por los migrantes. Debemos tomar en cuenta que esta
tendencia ha bajado ya que los migrantes han llevado a sus familias al exterior, otros
han regresado al Ecuador y debido a la crisis financiera mundial muchos han caido en el
desempleo.

En términos generales, la Amazonia ecuatoriana aporta un numero importante al PIB
ya que la mayor produccion es hidrocarburifera esto en términos comerciales asume una
posicion politica-econdmica muy importante.

Por otro lado es una provincia en donde tiene un surgimiento del sector de los servicios
aqui se incluye la actividad turistica siendo una de las principales fuentes de dinero en la

provincia. Aqui podemos destacar que la amazonia es una region que no se encuentra
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explotada en su totalidad, ya que gracias a su variedad de fauna y flora tiene mucho por

brindar a los turistas nacionales y extranjeros que visitan la region.

I1LA.2 SOCIALES

La ubicacién del Ecuador en los Andes, su clima y su diversidad en recursos naturales,
han provocado que la poblacion ecuatoriana sea étnica y culturalmente rica en
diversidad; asi como, para que las relaciones sociales sean muy complejas y
heterogéneas.
Se reconocen como los obstaculos estructurales mas sobresalientes para el
desarrollo social del pais a la excesiva concentracion de los recursos productivos
y de la riqueza, a la escasa generacién de empleo e ingresos desde el sector
moderno de la economia, y a la ausencia de politicas econdémicas y sociales que
permitan redistribuir los esfuerzos realizados desde el Estado, en temas tales
como la Salud y la Educacion; y la dotacién de infraestructura, generacion de
oportunidades y entrega de servicios publicos en general. (quito.gov.ec, parrafo

2)

El origen étnico, la condicion de género y las minusvalias fisicas son también
dimensiones sociales que discriminan y limitan las oportunidades para la satisfaccion de

las necesidades basicas y el acceso de trabajo y los recursos.

El fendmeno de la inmigracion en nuestro pais ha dejado efectos visibles en la vida de
las comunidades, especialmente en los sectores medios y mas empobrecidos; puesto que

se han fragilizado las familias, se ha roto el lazo de union familiar y se han generado
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vacios de afectividad ya que muchos se han quedado a cargo de parientes y vecinos,

ante la ausencia de la figura paterna y materna.

I1LA3 LEGALES

En esta etapa podemos definir la organizacion legal que permitirad a futuro un adecuado
desarrollo del producto, en donde tenemos que tener en cuenta las caracteristicas del

producto en si y la empresa en donde se desarrollara el mismo.

Sobre la constitucién de la empresa en donde se implementara el producto, se sefiala
que la Hosteria donde se desarrolla el producto se denomina “Hosteria Ecoldgica
Rumiyaku”, aqui se encuentra el producto “Diablos de la Selva”. Se tom6 en cuenta este
lugar ya que ademas de deleitarnos con la fauna y flora del lugar, es un lugar alejado del

ruido y a su vez encanta con su ubicacién ya que es en medio de la selva virgen.

El objeto preciso de nuestro producto es proporcionar al turista nacional e internacional
una aventura dentro de la selva. Aqui se encontrard rodeado de varias especias tanto de
fauna como de flora. El domicilio principal de donde se establecera el producto es en la
cuidad de Puyo, provincia de Pastaza, cantén Santa Clara. El plazo por el cual se
constituye la compafiia es de cincuenta afios a partir de la suscripcién de la empresa en

el Registro Civil, el capital social sera de cuatrocientos délares en doélares americanos.
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11.A.4 ECOLOGICAS

La existencia de cada uno de nosotros depende de uno mismo, por tanto este proyecto
quiere que a su vez un desarrollo econémico sostenible, compatible con el medio
ambiente, que respete la vida y la economia de las generaciones futuras. Para alcanzar

este objetivo es necesario un uso sostenible de los recursos naturales.

Dentro de las exigencias minimas para las empresas en esta materia esta cumplir con los
requisitos que establecen las normas: respetar los limites de contaminacion que se
imponen en materia de ruidos o emisiones de gases, o realizar los tramites
administrativos relacionados. Siempre tenemos en cuenta que nuestra empresa puede ir
mas lejos de lo que exigen las leyes en su responsabilidad medio ambiental, es decir de
forma voluntaria, pueden realizar otras actividades a favor del medio ambiente, a modo
de ejemplo: funcionar de forma mas sostenible tener productos que respeten mejor el

medio ambiente, etc.

Hoy en dia la preocupacion por el medio ambiente se ha generalizado en la sociedad, las
personas consideran que el deterioro del medio ambiente es un problema grave o muy
grave que requiere una actuaciéon urgente. Asi que la busqueda del beneficio para el
medioambiente no supone necesariamente perjudicar a la empresa. Es posible conseguir

un beneficio comun.

Por tanto, se puede decir que invertir en prevencion del impacto medioambiental (costos
de calidad medioambiental) puede compensar la existencia de unos costos de no calidad
medioambiental (multas y sanciones, impuestos, costos de restauracion del dafio o de

limpieza, seguros de cobertura de riesgos medioambientales).
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Nuestra empresa ha de propiciar la total garantia, credibilidad, confianza y respeto por
el medio ambiente y su entorno social. Su imagen va ligada a las acciones que de ellos
se derivan y su impacto social que se aprecia en su entorno ya que el producto se
implementara en una zona virgen en donde no debe ser destruida por el hombre sino con

el lema de conversarlo y protegerlo.

Ademas donde se implementard es una hosteria ecoldgica, asi que se tendra mucho
cuidado con los recursos de la naturaleza, es decir debemos proteger estos recursos,
teniendo cuidado de los lugares donde habitan especies de animales, no destruir las
plantas u otros recursos que esta selva virgen nos proporciona. Uno de las ideas
primordiales es que el hombre es decir las personas que se encuentran en la hosteria

tenga un respeto por la naturaleza ya que al conservarla tendra mayor valor.

I1.A.5 TECNOLOGICAS

En la actualidad el gobierno nacional como una gran iniciativa ha creado durante el afio
2014 la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion
SENESCYT vy el Ministerio de Industrias y Productividad con el fin de fomentar la
investigacion en nuestro pais. Esto lo ha hecho debido a que la investigacion
incrementa la competitividad de las empresas posibilitando una mayor flexibilidad y
diversificacion de productos y procesos industriales elevando la productividad, asi como
la calidad y/o variedad de los productos. Debemos tomar en cuenta que la
investigacion y el desarrollo son dmbitos cuyos frutos no se ven a corto plazo; en
cambio a largo plazo se tendra grandes cambios y resultados que ayudaran al

crecimiento del Estado.
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Dentro de los proyectos destacados por parte del gobierno actual, se crea la Cuidad del
Conocimiento YACHAY':
Es un eco-sistema planificado de innovacién tecnoldgica y de negocios donde
se combinan las mejores ideas, talento humano e infraestructura de punta, que
generan las aplicaciones cientificas de nivel mundial necesarias para alcanzar el

buen vivir. ;Qué es Yachay? Yachay.ec, 6 Febrero 2013.

Por otro lado podemos indicar que en esta implementacion del producto o servicio no se
requiere mucha tecnologia, ya que lo mas importante son los elementos ambientales por
una parte y la capacidad del guia quien llevard a una aventura a todos los visitantes
siendo eso la principal atraccion. Los elementos tecnoldgicos que requiere la
implementacion incluyen computadoras, cdmaras fotograficas y elementos de cierto
nivel de tecnologia, que cumplen un rol secundario dentro de la implementacion como
son: electrodomésticos en general, microondas, cocina entre otros y vehiculos para la

movilizacion y para realizar el aprovisionamiento de insumos necesarios.

I1A.6 CULTURALES

En Ecuador podemos encontrar varios grupos étnicos y nacionalidades, ya que existe
gran variedad de manifestaciones culturales que se encuentran en los mitos, ritos,
leyendas, juegos, danzas, comidas, vestuarios, tradiciones entre otros; estas expresiones

colectivas son las que reafirman la riqueza cultural del pais.
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Con relacion a las otras provincias amazoénicas, Pastaza tienen la menor poblacion, la
cual se encuentra concentrada en los sectores urbanos y de colonizacién como Shell,

Mera y el Puyo, mientras la zona rural tiene a despoblarse.

Para poder enfatizar la importancia de los grupos étnicos. Marcelo Galvez

indica:

Actualmente, la provincia de Pastaza es la Gnica del pais que se privilegia
de contar con 7 etnias, legalmente reconocidas, que conservan rasgos
peculiares de sus culturas: los quichuas, achuaras, shuaras, huaoranis,
Zéparas (Premio Mundial de la UNESCO) Shiwiar, y Andoas.

(quiapuyo.com, parr. 5)

Con este predmbulo, se debe sefialar datos importantes de los grupos indigenas con

mayor relevancia entre estos tenemos:

Quichuas - Kichwas:

Se esparcen a través de varias provincias del oriente Napo, Orellana,
Pastaza y Sucumbios. Suman alrededor de 20 mil habitantes, segin la
actualizacién de Organizacion de los Pueblos Indigenas de Pastaza
(OPIP), y constituyen la agrupacion mas numerosa e importante de
nativos de Pastaza. Entre ellos pueden distinguirse dos grupos no muy
diferenciados: los del sector del rio Arajuno y de la via Puyo-Tena, que
comparten algunos rasgos de los Kichwas del Napo,
[lamados comunmente “Yumbos”, y los “Canelos” establecidos en las
riveras del Bobonaza, Villano, Conambo, Curaray Yy en las cercanias de

Puyo integrando la Comuna San Jacinto.
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La cultura de todos estos pueblos es bastante comdn, pues estd marcada
substancialmente por el medio ecoldgico en que viven: la selva
amazonica, con todas sus posibilidades y limitaciones. Su cultura,
tipicamente silvicola se caracteriza por una perfecta armonia del hombre

con la naturaleza que le rodea.

Siendo caracterizada por un pueblo comun, ellos intentan de mantener su
vida centenaria, sin embargo ahora algunos trabajan en empresas
petroleras y han dejado su economia de caza y cultivo por una economia

de mercado. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

Su poblacion se acerca a unas 3.000 personas en Ecuador y unas 2.000 en
Per( ya que se encuentran ubicados al margen izquierdo del rio Pastaza,
cerca de la frontera con Per(, estan asentados a orillas del rio Bobonaza,
en las cabeceras del rio Tigre y Corrientes. En la actualidad estan
agrupados con los de Morona Santiago a fin de fomentar la Federacion

Achuar.

Los hombres son buenos cazadores, practican la poligamia en menor
escala, manteniendo el matriarcado al igual que otros grupos étnicos de
Pastaza, confeccionando armas, adornos, trampas; en cambio las mujeres

se dedican a la chacra y a los quehaceres domésticos.

La casa Achuar es una vasta y armoniosa construccion mas o menos en

forma eliptica, generalmente desprovista de paredes externas Yy



Shuaras:
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encabezadas por un alto techo de cuatro aguas con dos aguilones

redondos que bajan hasta la altura del hombro, cubierta de paja.

Dentro de uno de los logros més destacados por parte de esta cultura
indigena, los indios achuar se encuentran orgullosos de haber
implementado el mas ambicioso proyecto de ecoturismo en la selva
amazonica, a través de la empresa privada, en el sector fronterizo de
Kapawi, que ofrece cabafias y turismo de aventura con buenas

perspectivas. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

Residen en el margen izquierdo del Rio Pastaza, ellos conforman dos
asociaciones de Federacién Shuar, su territorio ancestral suroriente de
Ecuador dentro de las cuencas de los rios Santiago, Morona, Coangos,

Nangaritza, Upano, Palora y parte de Pastaza.

Los Shuar siendo uno de los grupos sobrevivientes mas grandes de la
base de la Amazonia en términos tanto de tamafio poblacional como del
tamafio de su territorio ancestral. Son cerca de 110,000 personas,
principalmente en dos provincias de la Amazonia de Morona-Santiago y
Zamora-Chinchipe en el sureste de Ecuador, algunas comunidades Shuar
estdn en otras provincias Amazonicas hacia el Norte, y unas pocas
comunidades Shuar han migrado aun hacia la regién costanera del
Pacifico del Ecuador y alli han establecido un asentamiento Shuar. El

territorio Shuar en la Amazonia del Ecuador cubre casi 25,000 km2, eso
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es, casi 10% del area continental del Ecuador, excluyendo las Islas

Galépagos. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

Huaoranis:

Se encuentran al norte de la provincia de Pastaza, su territorio ancestral

desde el rio Napo, por el norte, hasta el rio Villano y Curaray, por el sur.

Los huaoranis no tenian contacto alguno con el blanco, por lo que ellos
dormian en los arboles y estaban completamente desnudos. Ahora queda
un reducido grupo en estado primitivo: los Tagaeris (pies rojos en idioma
kichua) quienes viven aislados en només de 140 personas, pero que

habrian sido exterminados por otro grupo: Los Taromenane

Con la presencia evangelizadora del Instituto Linguistico de Verano de
los Estados Unidos por los afios 50, se inicié un proceso de aculturacion
del pueblo Huao que les permitié entrar en contacto con la civilizacion
del blanco, y més la presencia petrolera marco la pauta para que este
pueblo indémito inicie un largo proceso de organizacion en comunidades
que concluyeron con la creacién de la Organizacion de la Nacionalidad
Huaorani de la Amazonia Ecuatoriana, ONHAE, en 1986, con Acuerdo
Ministerial  N0.100050, estableciéndose la sede en Puyo,

Pastaza. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

Segun la (ONHAE) actualmente los Huoaranis suman cerca de 3 mil habitantes en las
provincias de Pastaza, Napo y Orellana, distribuidos en 22 comunidades, de las cuales

12 estan en Pastaza.
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Ubicados entre los rios Conambo, Pindoyacu y Tigre, estan en proceso de
extincion en donde pocas familias conservan la lengua. Los mismos que
fueron declarados como Patrimonio Oral e Inmaterial de la Humanidad,
ellos se encuentran organizados bajo su propia Organizacion de

Nacionalidad Zapara del Ecuador (ONAZE).

La nacionalidad o etnia zapara agrupa actualmente unas 180 personas.
Este pequefio grupo, es todo lo queda de los méas de 200 mil zaparas que
habitaban la region amazdnica del Ecuador a principios del siglo XX y
que hoy se encuentran Unicamente en Pastaza y parte del Perd. Los
zaparas, representados actualmente por los cincos ancianos, se han
distribuido en cuatro comunidades, situadas entre las riberas de los rios
Conambo y Jandia Yacu, siendo estos: Llanchamacocha, Jandia Yacu,
Cuyacocha y Mazaramu, donde solo se puede acceder caminados varios

dias o en avioneta.

Su territorio abarca 100 mil hectéreas, pero ain no tienen titulo de
propiedad. Se les reconoce un titulo global a nombre de la Anazppa, filial
de la Organizacion de los Pueblos Indigenas de Pastaza, OPIP.

(guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

Se ubican en los rios Tigre y Corrientes. Los del rio Tigre estuvieron
ligados a los achuar, pero los restantes Shiwiar del rio Corrientes son

migrantes recientes.
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También denominados Mayna (sector actual del Peru), su origen se
derivaria de las familias shuar y achuar, que se ubicaron a la margen
izquierda del Pastaza luego de la expansion comunitaria por presencia de
los misioneros salesiano y jesuita en los afios 30 y 40. El pueblo Shiwiar
a pesar de ser un solo pueblo, estaba representado por dos subgrupos
familiares bien definidos: Los Shiwiar Maynas del Rio Macusari, con
estrecha relacién a los achuar y los shiwiar de las riberas del Rio

Corrientes.

Los recursos que son requeridos para el sustento de sus habitantes son
abundantes y la aplicacién de los conocimientos tradicionales ha
permitido que la caza sea un componente integrado a los ciclos
reproductivos de las especies animales; la agricultura constituye una

actividad de abastecimiento de un importante rubro alimenticio.

Las nuevas generaciones tienen a su haber la socializacion de los
elementos cognoscitivos tradicionales, los que ubica dentro de una
razonable logica que combina los propositos conservacionistas con el

uso.

La poblacién Shiwiar se halla dividida politicamente a partir del conflicto
de 1941. Estan agrupados en la organizacion de la Nacionalidad Shiwiar
de Pastaza de la Amazonia Ecuatoriana (ONSHIPAE), en un espacio de

67.938 hectareas. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)
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Andoas:

Habitan en la cuenca del Bobonazo, se encuentran en proceso de
extincion, su territorio ancestral se encuentra en amplias areas de la
provincia de Pastaza y la zona vecina del Per(. En la actualidad han sido

absorbidos por los kichwas del Pastaza.

Se estima que su poblacion actual rodea las 800 personas, de los cuales
tan solo cuatro ancianos hablarian la lengua, mientras que las restantes
han adoptado al kichwa como lengua materna; se sabe que también hay

algunos grupos pequefios en PerQ. (guiapuyo.com/culturas.php, 2012)

11.LA.7 POLITICAS

Este entorno puede llegar a ser uno de los mas beneficiosos, asi como uno de los méas
amenazantes para todos los entes economicos. El entorno politico se encuentra
representado por el gobierno, lo que genera una gran influencia en las leyes, F. David
indica “son los principales reguladores, liberalizadores, subsidiarios, patrones y clientes

de las empresas (87)”.

Segun el diario El Tiempo:

El protagonismo del gobierno en las operaciones de las empresas puede asemejarse
a la de un arbitro de futbol manejandose en dos escenarios; en el primer escenario el
arbitro de futbol (gobierno) permite que los jugadores (empresas) tengan un rol

protagdnico, permitiendo que estos se desenvuelvan libremente y solo interviniendo
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cuando sea estrictamente necesario; en el segundo escenario, el arbitro de futbol
(gobierno) busca el protagonismo de sus acciones y determina el desenvolvimiento
de los jugadores (empresa), interviniendo cada vez que el comportamiento de los
mismos se aleja del deseado por él. Ejemplos de como el gobierno ha afectado en las
operaciones de las empresas en el Ecuador los podemos identificar en varias
publicaciones realizadas en revistas o en internet dese la salida de empresas de otros
paises que se encontraban posicionadas en el pais en donde los otros ofrecian
mejores condiciones de trabajo, “Gobierno anuncia drastica restriccion a las
importaciones” Gobierno anuncia “drastica” restriccion de las importaciones: EIl

Tiempo, 6 Feb 2013.

Sobre las medidas tomadas por el gobierno ecuatoriano con la finalidad de equilibrar
la balanza comercial, a continuacion se enunciara peculiaridades que caracterizan al

entorno politico del Ecuador.

a. Gobernabilidad:
Escasa es realmente la investigacion que se ha realizado sobre el tema; sin
embargo, hay que enfocarse que los temas de Gobernabilidad, la pobreza
subjetiva y la participacion ciudadana son temas que adquieren mayor
importancia ya que la inestabilidad politica repercute directamente en el

desarrollo de los paises, al desestimar la inversion y por ende la produccion.

Lamentablemente es un problema que la mayoria de los paises de América
latina, particularmente para el Ecuador el problema de la gobernabilidad puede

ser claramente palpable en su historia al poner como ejemplo remociones de
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presidentes constitucionales en forma consecutiva: Bucaram en agosto de 1996-
febrero 1997, Mahuad en agosto 1998-enero 2000 y Gutiérrez en Enero 2003-

abril 2005.

A continuacion se detalla los principales factores para una complicada gobernabilidad

en el Ecuador entre los que podriamos detallar:

e La poblacion ecuatoriana relaciona directamente el bienestar (como nivel de

vida) y la democracia.

e EIl Sector econdémico y financiero y los medios de comunicacion, son los poderes
que limitan la libertad de movimientos y acciones para beneficiar a la poblacién

ya que estos conducen la opinion publica.

e Los gobiernos se encuentran limitados por orden econémico internacional que se
viene impulsando desde hace décadas, como el gobierno de Estados Unidos y

los Organismos Unilaterales.

En la actualidad se fortalece la democracia mediante la participacion y no la exclusion
ni discriminacién en donde garantice la ciudadania plenamente el derecho a participar

en decisiones nacionales.
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11.A.8 DEMOGRAFICAS

En la actualidad el Ecuador posee una poblacion de 14°483.499 habitantes. Segun el
censo realizado en el pais en el afio 2010, el auto identificacién étnico-racial
oficialmente dada por la publicacion fue la siguiente:

Figura N° 1

Distribucién Etnico-Racial del Ecuador

Segun Porcentaje Total de la Poblacion

0,40%

M Blanco
M Indigena
= Mulato

M Negro

m Mestizo

m Otros

Fuente: INEC, Censo 2010

Elaborado por: La Autora

En la Figura N° 1, se inserta datos provenientes del Censo 2010, en donde sitia una
informacidn capaz de dar a conocer que la raza predominante en el Ecuador es la de los
mestizos. Hay que sefialar que la zona donde se implementara el producto turistico, la

mayoria de la poblacion es de raza indigena.
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“Ecuador es un pais multiétnico, en el cual conviven diferentes razas: mestizos, blancos,
cobrizos, afroecuatorianos, entre otras. Se debe aclarar que las razas estan determinadas
generalmente por motivos culturales y de prestigio social, mas que étnicos o

bioldgicos”. (Wikipedia.com,pérrafo 1)

Dentro de los grupos de los indigenas se denomina grupos amazénicos aqui se

encuentran Los Shuar-Achuar, Cayapas, Siona-Secoyas, entre otros.

Uno de los problemas fundamentales, que desde luego tiene una similitud con los otros
paises, es que el crecimiento demografico no se presenta con igual intensidad en todos
los conglomerados humanos que integran el pais, el INEC en un articulo publicado en

su pagina web nos sefala:

Siendo Guayas como la provincia que registro mayor nimero de habitantes con
3.573.003, le sigue Pichincha con 2.570.201 y en tercer lugar se encuentra

Manabi con 1.345.779 (5).

No es facil prever todos los factores tales como: aspectos socioecondmicos, ecoldgicos,
tecnoldgicos, culturales y o politicos que afecten de manera directa a la distribucién
espacial de la poblacién ecuatoriana. En el siguiente cuadro se puede apreciar como se
ha venido dando la distribucion espacial entre la poblacion urbana y la poblacion rural
en el Ecuador desde el afio de 1982 hasta el afio 2010, en el cual se realizo el dltimo

censo:
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Tabla N° 1 Distribucion espacial de la Poblacién Ecuatoriana

ARfo Total Urbana Rural

1982 87138.974 37985.492 4" .153.482
1990 9697.979 57345.858 4°352.121
2001 12°156.608 7°431.355 4°725.253
2010 14°483.499 97090.786 57392.713

Fuente: INEC definitivos de los Censos, 1982, 1990, 2001 y 2010

Elaborado por: La Autora

Para el afio 2010 del ultimo censo, la poblacion de la region Sierra y Costa
representaban el 93,2 por ciento de la poblacién del pais pero ocupando el 51,3 por
ciento de la extension del pais. El resto de la poblacion en donde son las regiones
Amazonica e Insular en conjunto tan solo representa el 6,8 por ciento de la poblacién
del pais y ocupan el 46,3 por ciento del territorio nacional. Las diferencias con el 100
por ciento, tanto en poblacién como en extension territorial, corresponden a las Ilamadas
“Zonas No Delimitadas”. La situacioén antes sefialada tiene su explicacion en el poco
desarrollo alcanzado por las regiones Amazoénica e Insular y la inmensa extensién

territorial que les corresponde.

La migracion interna en el pais ha registrado una tendencia que es caracteristica de los
paises del Tercer Mundo: el desplazamiento de la poblacién del area rural al area urbana

(lo que se refiere del campo a las ciudades), de manera preferencial. Basta mencionar
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que, mientras el Censo de la poblacion de 1950, el 28,5 por ciento de la poblacion era
urbana y el 71,5 por ciento era rural, el 61.1 por ciento de la poblacion era urbana vy el
38,9 por ciento rural. Por encima de todas estas explicaciones cabe destacar que
Guayaquil (Puerto principal del pais) y Quito (Capital de la Republica del Ecuador)
representan en conjunto, segun la informacion censal del afio 2010, el 47,1 por ciento de
la poblacién urbana del pais y el 28,3 por ciento de la poblacion total; mientras que,
tales proporciones fueron de 51,3 y 14,6 por ciento, respectivamente; segun la
informacion censal del afio de 1950. Todo esto explica la significativa creacion de
nuevos cantones entre los afios de 1950 y 2010, se debe tomar en cuenta que en el
Ecuador se considera poblacion urbana a las que habita en las cabeceras cantonales,

excluyendo en las de las periféricas.

11LA9 RELACIONAMIENTOS DE LAS VARIABLES
AMBIENTALES

Dentro del medio ambiente podemos indicar que se refiere a todos los condicionantes
que hacen posible el nacimiento y desarrollo de la vida ya sea dentro de esta atmosfera,
aire, ruido, ordenacion del territorio, espacios naturales, agua, plantas, animales,
biodiversidad, entre otros. Para esto sefialaremos brevemente caracteristicas del lugar en

donde se desarrollara el proyecto, entre estas tenemos:

Localizacion: El presente proyecto estd ubicado en la region amazonica, el
mismo se ejecutara en el Canton Santa Clara, provincia de Pastaza en el
kilometro 42 de la via Puyo-Tena, al momento de encontrarse en este kilometro

debemos curvar a la izquierda, aqui encontraremos un puente, luego tomamos de
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nuevo la derecha y manejamos alrededor de 10 minutos para llegar a la
propiedad previamente indicada, hay que aclarar que al ser un lugar de selva

virgen no existen a su alrededor ninguna otra instalacion.

Ubicacidn Geografica: Aqui podemos indicar

Latitud: 1°13"33.8”

Longitud: 77°56" 25.8" O

Altitud: 716 m.s.n.m

Caracteristicas climaticas: La temperatura promedio oscila entre los 17° C y
los 24° C. La altitud a la que se encuentra y las condiciones climaticas hacen que
la zona no tenga un clima definido; los altos indices de lluvia que a veces
sobrepasa los 4000 metros cuadrados por superficie al afio siendo un clima

calido humedo.

Clasificacion ecoldgica: La region amazonica corresponde a los territorios
ubicados por debajo de los 1300 metros sobre el nivel del mar, son bosques
ubicados en las terrazas sobre suelos planos; en épocas de lluvia se inundan por

dias y los sedimentos enriquecen el suelo.

Suelo: Esta zona se encuentra con sedimentos de arcilla y areniscos, siendo una

topografia irregular.
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CAPITULO IlI

I11.- ESTUDIO DEL MERCADO

I11.A ANALISIS DE LA DEMANDA

Para poder comprender la definicion de la demanda, Wikipedia nos sefiala:
La demanda se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor
(demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de

mercado), en un momento determinado. (Parrafo 1)

I11.LA.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Para empezar a analizar esta investigacion, tenemos que definir que abarca esto. Para
tener una idea Malhotra indica que:
Es la identificacion, acopio, difusion y aprovechamiento sistematico y objetivo
de la informacién con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada con la
identificacion y la solucion de problemas y las oportunidades de marketing.

(163)

111.A.1.(A) SEGMENTACION DEL MERCADO

Aqui definiremos algunas de las caracteristicas que se tomo en cuenta para definir la

segmentacion de mercado:
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Geografica:
Provincia: Pastaza
Cuidad: Puyo
Canton: Santa Clara

Zona: Urbana y Rural

Demografica:
Género: Femenino y Masculino
Edad: Mayores de 18 afios

Educacion: Secundaria y Superior

Psicografica:

Estilo de vida: Personas que en especial les fascine la aventura a su vez de valorar,
disfrutar y respetar las maravillas que la naturaleza de la region Amazénica nos
ofrece en flora como fauna.

Personalidad: Activos

Valores: Respeto por la naturaleza, Amantes a las actividades que los puede llevar al

maximo de sus capacidades.

Conductuales:
El cliente que realizara este servicio cubrira la necesidad de encontrarse con la
naturaleza y al encontrarse en una region llena de gran flora y fauna conocera en toda

su magnitud la belleza de las mismas
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111.A.1.(B) TAMARNO DEL UNIVERSO

Segun datos proporcionados por la Direccidn Provincial de Migracion de Pastaza, el
numero de potenciales clientes que realizan una actividad relacionada con el turismo
es de 45 632 lo cual representaria el universo de estudio. De los cuales el 87% son

turistas nacionales y el 17% a turistas extranjeros.

111.A.1.(C) TAMANO DE LA MUESTRA

Para calcular el tamafio de la muestra se aplico la férmula de Canavos:

Nz pg
(N-1)e'ZR +pg

=]
1

En donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Universo (45 623)

p= Probabilidad de ocurrencia o de éxito (0,5)

g= Probabilidad de no ocurrencia o de fracaso (0,5)
e= Margen de error (0,07)

z= Constante de correccion de error (1,81)

45623 0,5 0,5

68.23+0,25



11405.75
n= e
68,48
n= 166

Tabla No. 2 Distribucion de la encuesta entre nacionales y extranjeros.

Turistas Visitantes Porcentaje | Numero de
encuestas
Nacionales 37881 83% 138
Extranjeros 7742 17% 28
Total 45623 100% 166
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Elaborado por: La Autora

Para poder resumir la tabla anterior tenemos que las 138 (83%) encuestas fueron

aplicadas a turistas nacionales y 28 (17%) a turistas extranjeros.

111.A.2 NECESIDADES DE LOS CLIENTES

Para poder entender las necesidades tenemos que sefialar que el cliente es la clave
fundamental e importante dentro de la empresa. El producto satisface una necesidad
y a partir de su criterio, sea este positivo o negativo, el producto seré la partida para
mejorar o crear nuevas ideas y de esta manera perfeccionar el valor agregado ante la

competencia.
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Dar al cliente la importancia que merece significa proporcionar un servicio de
calidad, el cual se reflejard en el desempefio y las actitudes de las personas que
laboran en el negocio y su compromiso para atender de la mejor manera a los

clientes.

Cada necesidad es un deseo por ser satisfecho. El conjunto de éstos es la demanda,
por lo tanto se oferta el producto o servicio para satisfacer la necesidad de realizar

una aventura dentro de un ambiente selvéatico

Los clientes compran un servicio ya que este en muchos casos brinda un valor

agregado, Diablos de la Selva ofrece:

Varias actividades que desatan una aventura, siendo estas dentro de un ambiente
selvatico en donde el cliente se colocara en varias pruebas que ayudaran a
confrontarse a su persona en un estado fisico y mental. Este servicio esta rodeado de
una naturaleza Unica en el pais ya que al ser una selva virgen posee una gran flora 'y
fauna que en muchos casos se ha perdido en otros lugares de la regién desde grandes
arboles hasta rios cristalinos que cruzan el area donde se realizara este producto hasta
miles de flores exoticas que con sus colores nos tele trasportan a un lugar lleno de

armonia y color.

Todo esto en conjunto forma un valor agregado muy importante, ya que al no ser

comun el servicio en el mercado lo hace Unico y esto atrae de manera directa al
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cliente. El cliente podra formar parte de una experiencia en donde controla sus

miedos y define sus destrezas rodeado de una naturaleza incomparable.

Ademas se debe tomar en cuenta otras necesidades habituales o sencillas por parte
del cliente, sean estas de movilizacion, ahorro de tiempo, atencidon oportuna y
cordial, uso adecuado de los espacios seleccionados para la implementacion, entre

otros, estas nuevas necesidades se pueden presentar a lo largo de la implementacion.

El mercado de este servicio esta dirigido principalmente a clientes internacionales,
en donde al ser participes de esta experiencia, deben cuidar el medio ambiente que
los rodea. Con esto nos referimos que el lugar donde se implementara el producto

debe ser respetado y las normas deben ser acatadas por los visitantes.

Lo més importante dentro de la implementacion es la buena comunicacion entre la
empresa y los clientes. Conocer a cada uno de los clientes reconociendo que no
todos los clientes son iguales y hacerse cargo de las preocupaciones por mas minimas

que estas sean.

Para todo esto se deben crear estrategias con esto se logra satisfacer necesidades,
tener éxito dentro del mercado y mantener una buena y duradera relacion con los

futuros clientes.
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I11.A.3 DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL MERCADO
DE CONSUMO

El servicio se implementara en la cuidad del Puyo, Provincia de Pastaza; se pretende
abarcar todo el mercado local asi que cuando el servicio se encuentre posicionado se
podré atacar al mercado internacional.

Actualmente el gobierno esta colocando todos sus esfuerzos en campafias turisticas para
que el Ecuador sea conocido a nivel mundial, esto favorece al producto para atraer

clientes de Europa y Asia.

I11LA4 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA
DEMANDA

En la actualidad el gobierno realiza varios proyectos para hacernos conocer el
turismo en su gran magnitud ya que en el futuro este serd uno de los principales

rubros para la economia ecuatoriana.

De acuerdo a la redaccion Ecuavisa:
En 2013 Ecuador atrajo a mas de 1 millén 360 mil turistas, esta actividad genera
anualmente al menos 1.500 millones de dolares para el pais y se ubica en cuarto

lugar de los ingresos. (ecuavisa.com, parrafo 9)

Ademas, Ecuador ha hecho presencia en varias ferias turisticas alrededor del mundo
con el fin de buscar nuevas oportunidades de inversion extranjera y ser una potencia

turistica en un futuro no muy lejano.
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Como se indica en la pagina web Amazonia Ecuador:

El Ministerio de Turismo del Ecuador (MINTUR) tiene la mision de fomentar la
competitividad turistica mediante procesos participativos y concertados,
posicionando el turismo como eje estratégico del desarrollo econdémico, social,
ambiental del Ecuador. El MINTUR con el apoyo de la OMT y PNUD formul6
el Plan Estratégico de Desarrollo de Turismo Sostenible en Ecuador hacia el afio
2020 “PLANDETUR 2020 que constituye la politica nacional en esta materia,
y que articula de manera balanceada e integral las acciones del sector para el
logro de los objetivos econdmicos, sociales y ambientales en la actividad
turistica. Con este fin, el pais se compromete a aportar desde este sector al logro
y superacion de los Objetivos de Desarrollo del Milenio. (amazoniaecuador.net,

parrafo 5)

Por otro lado en el pais existen empresas que brindan productos con actividades de
aventura pero estos son los tradicionales, actividades que el cliente ya conoce. Asi que
este servicio brinda una idea nueva sobre una diversion sana enfocada en la unién y
respeto con el medio ambiente ademés el cliente debera demostrar voluntad y

compromiso ante las actividades propuestas.

En la actualidad se oferta:
- Rafting
- Kayaking

- Canyoning
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- Canopy Tours

- Bungee jumping
- Tubbing

- Salto libre

- Escalar

Esta informacion se tomd de la pagina oficial www.pastaza.com/aventura, la misma que
sefiala esta variedad de deportes aqui se ofertan clases o tours para hospedaje.

La diferencia de esta oferta con el servicio al que se apunta es hacerle sentir al cliente
como parte de una experiencia que su papel fundamental es unir su persona y la
naturaleza a la vez, realizando actividades que lo pondrén a prueba y con ayuda de un

guia especializado y conocedor del lugar se familiarizara con la jungla que lo rodea.

111.A.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

Dentro de un pais dotado de una gran riqueza natural, el Oriente o la Ilamada también
region Amazoénica ocupa la tercera parte del territorio nacional siendo la region del pais

con la mas alta biodiversidad.

El ambiente de una selva virgen y de la riqueza en flora y fauna que esta posee anima

que los clientes nacionales y extranjeros visiten este lugar.

A este ambiente natural se debe afiadir el atractivo de las culturas indigenas del Oriente

Ecuatoriano siendo este un detalle peculiar de la diversidad que esta region abarca.
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Como una de las metas dentro de esta implementacion es conseguir el mayor nimero
de clientes extranjeros es decir, es primordial tener una gran acogida por parte de ellos.
Ya que en la mayoria de turistas extranjeros poseen un gran interés por conocer mas a

fondo la naturaleza y aventurarse.

Para esto se sefiala en la figura el nimero de turistas extranjeros que ingresan al pais:

Figura No.2

ENTRADA DE EXTRANJEROS AL ECUADOR 2012-2013
~4—2012 ~fi#~2013
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Fuente: Ministerio de Turismo

Elaborado por: Asociacion Nacional de Operadores de Turismo
Receptivo del Ecuador. (OPTUR)

Asi como sefiala OPTUR, durante el mes de Enero del 2013 llegaron al pais 130.842
extranjeros en comparacion con Enero de 2012 con 127.119 visitantes (optur.org,
segundo parrafo). Por lo tanto existe una gran acogida por parte de los turistas

extranjeros quienes optan por conocer nuestro pais y de esta manera se tiene mas
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oportunidades para el servicio que se implantard conociendo a su vez las sorpresas que

entrega la region.

En cuanto para turistas nacionales en la siguiente tabla la fuente tom6 una muestra de

2666 315 turistas nacionales indicando las preferencias de actividades a realizarse.

Tabla No. 3

PREFENCIAS DE ACTIVIDADES DE TURISTAS NACIONALES

Actividad realizada Total de visitantes %
Diiversion 1214990 45,6
Vizitar naturaleza o areas protegidas £95 169 26,1
Practicar deportes 326317 12,2
(Gastronomia 170882 G,4
Chzervar floray fauns 79232 3
isitar sitios argueocldgicos, histdricos 7726 2.4
Realizar compras a2 381 2
isita acomunidades 4473 0.2
Yisitar shamanes, curandercs 1 B0E 01
Ctros 44 137 1,7

Total del universao

Elaborado por: Equipo consultor Tourism & Leisure
Fuente: Encuesta de Turismo Interno (junio 2002-julio 2003)- Sistema de

Estadisticas Turisticas del Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador

A partir de la tabla anterior se puede observar que visitar la naturaleza ocupa el segundo
lugar con 26.1% y a su vez el servicio a implementarse se combina con diversion siendo

este el primer lugar con 45.60%
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Tabla No. 4

PREFENCIAS DE VISITAS A ATRACTIVOS TURISTICOS NACIONALES

Afractivo visitado Total de visitantes %
Sitice naturales FitsisHa ks 2495
Platyas Fra756 29,1
Balnearios termales 404 560 15,2
Sitice de diversion 221414 8,3
Sitics de comida 144 161 5.4
Fiestas v mercados 102 281 3.8
Fiestas religiosas 5 396 2,5
Ctros 56 460 21
Fargue nacionsl 40147 1,5
hWlzeos 34267 1,3
Zonas historicas 26 968 1
Sitice arquecldgicos 7867 0,3

Total del universo 2666.315 100

Elaborado por: Equipo consultor Tourism & Leisure
Fuente: Encuesta de Turismo Interno (junio 2002-julio 2003)- Sistema de

Estadisticas Turisticas del Ecuador. Ministerio de Turismo del Ecuador

A partir de los datos obtenidos de esta tabla, los sitios naturales ocupan el primer lugar

con 29.5% seguido de las playas.

De lo anterior, se puede concluir que los turistas naturales prefieren las actividades y el

lugar en donde el servicio se posicionara.
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I11LA6 TABULACION DE DATOS DE FUENTES
PRIMARIAS

I11LA.6. (A) DISENO DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO

Para efecto de la investigacion de mercado se utilizo la técnica de muestreo no
probabilistico por conveniencia, esta técnica se basa en el juicio personal del

investigador.

Queda a potestad del investigador decidir qué elementos incluir en la muestra.
Por lo general las unidades de muestreo por conveniencia pueden ser: entrevistas
a gente en la calle, estudiantes, miembros de organizaciones o empresas.

Para el caso de esta investigacion se realizaron 166 encuestas tanto a personas

nacionales y extranjeras.

11.A.6. (B) ANALISIS DE RESULTADOS

Se realizaron 11 preguntas a potenciales turistas nacionales y extranjeros que

dieron como resultado lo siguiente:
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Turistas Nacionales

Figura 3. Visitar la region Amazonia

S 108 95%
Mo B 5%

Fuente: Investigacién

Con un 95% se demuestra que si desean visitar la Amazonia y con un 5% una

respuesta negativa, siendo esto un resultado muy positivo.

Figura 4. Compafia para salir de vacaciones

Familia 84 T74%

Ml Amigos 29 25%
Compafieros de Trabajo 0 0%

de [0] Solo 1 1%

Familia [84] ——

Fuente: Investigacién

El 74% de los encuestados desean salir de viaje con sus familias por lo que la
demanda serd& mayor y esto nos puede ayudar a realizar combos o tarifas

especiales si el namero de personas es significativo.
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Figura 5. Atributos principales al momento de visitar un sitio turistico

Senicio 50 23%
Servicio Precio 48  22%
Precio Actividades 3 25%

Actividades Atractivos-Recursos Naturales 69 31%
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Fuente: Investigacién

La mayoria toman en cuenta al momento de arribar a un destino turistico los
atractivos o recursos naturales del lugar siendo este un punto a favor por la

locacion del servicio que se implementara.

Figura 6. Lugares conocidos por el turista en zona Selva Virgen

Si

MNo

Fuente: Investigacién

El 18% respondié que si conoce estos lugares coloco opciones como: Parque

Yasuni, Cruce de Rios en el Coca, La Cabarfia del Suizo y Cuyabeno.

Figura 8. Dentro del Puyo, principales destinos turisticos



Primera Segunda
R "
D Parque Yasuni D Lodges en la Amazonia
] cruceros en el rio Coca [[] cabafia del Suizo
D Cuyabeno D Panduyaku
D Zooloogicos D Piscinas olas artificiales
D Rio Misahualli D Hoteles
D Cascadas

D Orquideario
D Jardin Botanico

D Cavernas de Jumandi

Fuente: Investigacion
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Se ha separado en dos partes esta informacion; la primera son destinos turistico

que estan ligados con la flora o fauna del lugar y la segunda son lugares para

estadia o lugares convencionales que en la mayoria de los casos es solo para

hospedaje. Esto nos ayuda para conocer cual seria la competencia y a su vez

mejorar ante la misma.

Figura 9. Productos o servicios de preferencia por el turista

Rafting 61
Rafting _ Canyoning 46
Canyoning _ Aventura Turistica dentro de la Selva Virgen 76
Kayak 40
Caminatas 57

-

Fuente: Investigacion

19%
15%
24%
12%
13%
18%
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Existe una gran acogida para realizar las actividades dentro de la selva virgen.

Figura 10. Medio de transporte preferido

T . a0] Transporte propio 81 T1%
rasporne po
Trasporte por parte del lugar del destino turistico 30 26%
Bus 3 3%
— Bus [3]

Transporte p [&81]

Fuente: Investigacién

Figura 11. Preferencia al recibir informacion

Caorreo Elect [44] Internet- Pagina Web 67 59%

Correo Electronico 4 39%

Llamadas Telefdnicas 2 2%
e — | |amadas Tele [2] X
| "~ Ofro [1] Otro 1 1%

Internet- Pa [67]

Fuente: Investigacion

Siendo el internet una gran fuente de informacién serda mucho mas practico hacer
conocer este servicio por ese medio, uno de las principales tareas es terminar la

pagina web al momento del lanzamiento del servicio al mercado.
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Figura 12. Dispuesto a conocer un nuevo servicio dentro de Selva Virgen

S M 9%
Mo 3 3%

—No [3]
Si[111]

Fuente: Investigacion

Hubo una gran acogida por parte de turistas nacionales para visitar este lugar y a

su vez es un gran plus para que realicen el servicio ofertado.

Figura 13. Precio dispuesto a pagar por este servicio

$30-50 35 3%
$51-70 60 53%
mas de 3100 19 17%

£51-70 [B0O] ——miés de $100[19]

£30-50 [35]

Fuente: Investigacion
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Figura 14. Frecuencia para viajar a este destino turistico

———— Anual [54] Mensual 4 4%
Trimestral 14 12%

Semestral 42 37%

L — Mensual [4] Anual 54 47%

—— Trimestral [14]

Semestral [42]———

Fuente: Investigacién

Turistas extranjeros

Figura 15. Visitar la region Amazonia

Yes 28 100%
Mo 0 0%

Fuente: Investigacion

Con un 100% los turistas extranjeros tomados en cuenta dentro de este estudio

estan dispuestos a visitar el lugar.
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Figura 16. Compafiia para salir de vacaciones

Family T 25%
Friends [19] —s . ) Friends 19 68%
| ooree 0] Co-Workers 0%

— By yourself [2]

]
By yourself 2 7%

— Family [7]

Fuente: Investigacion

En esta pregunta a diferencia de los turistas nacionales, los extranjeros les gusta

realizar los viajes en compafiia de amigos.

Figura 17. Atributos principales al momento de visitar un sitio turistico

Senice 1 2%
Service I Attractive Matural Resources 21 40%

0 4 8 12 16 20 24

Fuente: Investigacion

De igual manera, los turistas nacionales toman en cuenta al momento de arribar a

un destino turistico, los atractivos o recursos naturales del lugar.
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Figura 18. Lugares conocidos por el turista en zona Selva Virgen

No [25]—

F—Yaes [3]

Fuente: Investigacién

El 11% respondid que si conoce estos lugares, eligié como opcidén més destacada

Lago Agrio.

Figura 19. Dentro del Puyo, principales destinos turisticos

Primera Segunda

D Lago Agrio D Lodges en la Amazonia

D Yasuni

D Cuyabeno
D Rios

D Cavernas

Fuente: Investigacion

Se ha separado en dos partes esta informacion; la primera son destinos turistico

que estan ligados con la flora o fauna del lugar y la segunda son lugares para
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estadia o lugares convencionales que en la mayoria de los casos es solo para

hospedaje.

Figura 20. Productos o servicios de preferencia por el turista

Ratfting 10 12%
Rafting Canyoning 10 12%
Canyoning Tourist adventure inside the jungles 25 30%
Tourist adventure... Climbing " 13%
Kayak 10 12%
Climbing
Walks 16 20%
Kayak
Walks

Fuente: Investigacion

Existe interés para realizar las actividades dentro de la selva virgen.

Figura 21. Medio de transporte preferido

- Own Trasportation 1M1 39%

— Bus [9]
Hostal Own Transportation &  29%
Bus 9 32%

Hastal Own Tr [8] —

Own Traspaort [11]

Fuente: Investigacion
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Figura 22. Preferencia al recibir informacion

Internet-Web Site 200 71%
Mailing T 258%
Phone Calls 1 4%

Internet-Web [20]

Fuente: Investigacién

Los turistas extranjeros escogen el internet como fuente de informacion para

informarse del servicio.

Figura 23. Dispuesto a conocer un nuevo servicio dentro de Selva Virgen

Yes 25 89%
Mo 3 M%

— No [3]

Fuente: Investigacion

Asi como los turistas nacionales, los turistas extranjeros desean conocer la selva

virgen y a su vez realizar y formar parte del servicio a ofertarse.
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Figura 24. Precio dispuesto a pagar por este servicio

- Aaop

§51-70 [13] $30- 50 12 43%
551-70 13 46%

—more than $10 [3] more than $100 3 1%

£30- 50 [12]

Fuente: Investigacién

Figura 25. Frecuencia para viajar a este destino turistico

Montly 1 4%
Quarterl 0 0%
Annual [24] — . )
nual [24] Semiannual 3 M%
— Montly [1] Annual 24 86%
- Quarterl [0]
—— Semiannual [3]

Fuente: Investigacion

I11LA6. (C) MERCADO OBJETIVO NACIONAL
RESULTADOS

Para esta investigacion de mercado se tomé en cuenta a personas mayores de 20
afios ya que de alguna u otra forma cada uno de ellos tiene poder adquisitivo y

poder de decision.
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Nos enfocaremos como mercado objetivo la Provincia de Pichincha que tiene
una poblacion de 2 576 287 de los cuales 1 614 511 se conforma por personas
mayores a 20 afios. Segun los resultados de la encuesta el 95% es decir 1533784
estan interesados en conocer la Amazonia. De este grupo de personas el 24%
desean realizar actividades dentro de la Selva Virgen siendo nuestro mercado
objetivo en lo que comprende a turistas nacionales esté establecido por 368 108

personas.

I11.A.6. (D) MERCADOS OBJETIVO
INTERNACIONAL RESULTADOS
De igual manera se realizd la encuesta a personas mayores de 20 afios optando
los mismos parametros de la explicacién anterior. En el afio 2012 ingresaron al

pais 1271953 de turistas (optur.org,documento estadisticas turismo Afio 2012).

Segun los resultados de la encuesta el 100% es decir 1271953 estan interesados
en conocer la Amazonia. De este grupo de personas el 30% desean realizar
actividades dentro de la Selva Virgen siendo nuestro mercado objetivo en lo que

comprende a turistas internacionales esta establecido por 381585 personas.
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111.B ANALISIS DE LA OFERTA

I11.B.ICARACTERISTICAS DE LOS PRINCIPALES
PRODUCTORES

Se puede indicar que en este caso no existe un producto similar dentro del mercado, ya
que la mayoria de las empresas entregan servicios de canoping, jumping, botes en las
corrientes del rio entre otras actividades, siendo éstas conocidas por muchos visitantes
pero no tienen el valor agregado que se pretende entregar, sino mas bien son
actividades ya definidas en el mercado.

El valor agregado ha sido sefialado anteriormente. Se resume €S un servicio que entrega
una experiencia de gran valor ya que el turista se conocera a si mismo y afrontara sus
miedos rodeado de la naturaleza que lo mantendra cautivado, se sentira lo que Ilamamos
un “Diablo de la Selva” controlando sus movimientos y reforzando sus fortalezas.

Ademas lograra tomar conciencia de las bondades y regalos que la naturaleza ofrece.

La oferta actual del turismo Ecuatoriano ain es insuficiente para la demanda de turistas
internos y externos que existe ya que estos siempre se crean grandes expectativas al

momento de conocer el pais.

Con esto el producto pretende brindar una conexién entre el turismo de aventura y la
importancia de las tradiciones y costumbres de las culturas indigenas en la region. Para
determinar la oferta actual de productos similares se tomd en cuenta varias hosterias
cercanas a nuestra ubicacion. Con ayuda de agencias de viaje, Internet y observaciones
estructurales en los lugares, se tiene las siguientes variables: Infraestructura, precios,

accesibilidad, capital humano y capacidad operativa.
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Fuente: La Autora

Rutas
Instalaciones Capacidad de Capital Precios | Servicios | Promedio
Operativa | Acceso | Humano

Hosteria
Oroy Luna 3 1 2 2 3 3 2,3
Cabarfias
Rio Anzu 3 2 2 2 1 2 2,0
La Casa del
Arbol 2 2 2 3 1 2 2,0
Rumiyaku 3 2 2 3 2 3 2,5
PROMEDIO 2,75 1,75 2,0 2,5 1,8 2,5

Bueno 3

Regular 2

Malo 1

Dentro de las agencias de viaje donde se realizaron las investigaciones estan:

Metropolitan Touring, Polimundo, dichas agencias fueron escogidas por su trayectoria y

prestigio dentro del mercado.

Todas estas variables se deberén tomar en cuenta al momento de la implementacion ya

que para el mejoramiento continuo y para establecer una ventaja competitiva acorde al

mercado, se tendrad que superar a la competencia o establecer estrategias para lograr un

trabajo prometedor.
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111.B.2 PROYECCION DE LA OFERTA

En la actualidad el sector del turismo no esta explotado en su totalidad. Gracias a todos
los programas que realiza el estado y las campafias denominadas marca pais, el
Ecuador es conocido en varios paises alrededor del mundo.

Hay que tener en cuenta que gran parte de nuestra flora y fauna es unica en el mundo y

que poseemos lugares extraordinarios que nos diferencian de otros paises.

Para poder enfatizar esta observacion, el diario El Telégrafo sefala:

Ecuador recibio a 1°049.493 turistas de enero a octubre de 2012, lo que
representa un crecimiento del 12,23% con relacion al mismo periodo en 2011,
que registr6 un ingreso de 935.165 personas al pais, informd ayer el

viceministro de Turismo, Luis Falconi. (telégrafo.com.ec, parrafo 1).

El pais se promociona con “Ecuador Ama La Vida”, esto ha generado grandes
resultados ya que somos reconocidos por paises europeos, asiaticos y entre otros.
Ademas uno de los objetivos es que los turistas conozcan nuevos programas, rutas,
viajes, destinos, etc. Con esto se podra conocer el pais en toda su magnitud y de esta

manera ser uno de los puntos turisticos mas importantes.

Es un hecho que el gobierno desea posicionar al Ecuador ante los otros paises para que
estos conozcan nuestro pais con esto se podra cumplir la expectativa del gobierno para
convertir al turismo en el segundo rubro econdmico. De esta forma los negocios
relacionados con el turismo lograran de alguna manera mejorar sus ganancias y crear

nuevas ofertas de trabajo.
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El turismo posee un dinamismo y participacion del cliente con la naturaleza por lo tanto

permite proyectar una oferta muy atractiva.

111.B.3 CONCLUSIONES GENERALES Y SOBRE LAS

ESTADISTICAS DEL ESTUDIO DE MERCADO

El servicio se basa en un valor agregado fundamental, ser un “Diablo de la Selva”; que
lo llevara a separarse de la vida cotidiana para ser alguien capaz de valorarse a si mismo

como un individuo lider y despojarse de todos su miedos.

En cuanto a las encuestas tenemos una aceptacion de 95% por parte de los potenciales
clientes nacionales y 100% de clientes extranjeros que desean visitar la Amazonia. Hay
que tener en cuenta que el 31% y 40% nacionales y extranjeros respectivamente desean
realizar actividades dentro de la Selva Virgen, siendo esto primordial para nuestro
producto ya que los clientes se sienten atraidos por los recursos naturales y a su vez por

explorar lugares desconocidos.

Por otro lado este producto es nuevo en el mercado por lo que los clientes lo asocian

como un producto de aventura pero al conocerlo se daran cuenta de que es mas que eso.
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111.C MARKETING MIX

111.C.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

La implementacion del producto “Diablos de la Selva” esta enfocada a la satisfaccion
de las necesidades de diversion y de conocer los grandes tesoros tanto de flora como
de fauna de la Selva Amazonica. A su vez del esparcimiento de todas aquellas
personas que al tener contacto con la naturaleza liberan todo el estrés del trabajo o

cualquier rutina en la que se encuentran inmersos.

Los clientes se valdran de si mismos para combatir sus miedos interiores realizando
actividades que los pondran a prueba con el sentido de crear un transformacion tanto

personal como fisica.

Entre los servicios que el producto brindara se encuentran:

1. Recorrido por un sendero selvatico en donde se explicara las bondades de:

e Plantas medicinales y

e Culturas étnicas importantes de la regién

2. Caminatas con nuestro “demonio de la Selva” quien es una persona entrenada, €l
demostrara a visitantes sus habilidades y conocimientos en un ambiente de selva

virgen.
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3. Camuflaje: Aqui el cliente conocerd el arte de pasar desapercibido dentro de la
naturaleza siendo el miedo la Gltima opcidn, en donde se enfrentard a si mismo

para ganar la batalla entre lo que teme y lo que lo hace fuerte.

4. Actividades varias: Desde una caida al rio, reconocer que tipo de plantas se
pueden usar como comida, lanzar lianas como en una batalla entre tribus,
aprender costumbres y tradiciones de las tribus de la region o cruzar en medio del

rio, entre otras.

5. Actividades y lugares en donde se implementara el producto:

e Vertientes de agua

e Rios

e Bosques

e Cabalgatas

e Canopy, un sistema parecido al de las poleas, que permite observar desde
las alturas, toda la escenografia de la propiedad.

e Uso de botes

e Caminatas para conocer la fauna

e Espacios recreativos

e Espacios para nifios

e Uso de las areas para picnic familiares

e Degustacién de platos tipicos

e Uso de los espacios para la toma de fotografias

e Talleres en donde se expondran las necesidad de crear conciencia de

cuidado a la naturaleza
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111.C.2 ANALISIS DE PRECIOS

La pagina web Conento nos explica:
El precio de venta de los productos o servicios constituye una de las acciones
mas importantes del Marketing Mix de una marca. En nuestra experiencia
modelizando las ventas de muchas marcas de sectores muy diferentes, la
importancia del precio es clave, y cada vez resulta mas importante el hecho de
que las empresas puedan conocer con la mayor precision posible la disposicion

de los clientes a pagar por sus productos. (Parrafo 1)

Después de investigar entre los sitios de mayor interés por parte de nuestros turistas-
clientes tales como Hosteria Oro y Luna, Cabafias Rio Anzu y La Casa del Arbol
encontramos que en ningdn lugar de los antes mencionados tienen el producto que se
implementara ya que no existe aun en el mercado. Este producto es una experiencia
Unica, el mismo esta situado en un area de selva virgen privilegiada siendo esto clave

fundamental para nuestra ventaja competitiva.

Los productos similares que se realizan al aire libre o de aventura como Canopy,

caminatas y camping oscilan entre los veinte doélares cada uno.

El propdsito de mantener una relacion de largo plazo con los clientes es hacerles notar

que el producto entregado es Unico e innovador.

A su vez esté claro que la empresa desea obtener una rentabilidad aceptable, para esto se

quiere establecer las siguientes estrategias:
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e Monitorear los precios de la competencia para que nuestros precios vayan a la
par de las solicitudes por parte de nuestro mercado.

e Buscar un feedback y opiniones de nuestros clientes en satisfaccion al servicio
recibido esto nos ayuda a conocer la relacion de precio pagado y beneficio
recibido.

e Realizar variaciones en el precio y hacer descuentos promocionales para lograr

captar la mayor cantidad de clientes.

Para determinar el valor se tom6 en cuenta la inversion que se necesita para
implementar el producto. La competencia impone precios estandares y baratos pero son
los productos tradicionales. Este producto es innovador y pretende dirigirse a clientes

que tengan una conciencia social de los recursos naturales que los rodea.

Ademaés de todos estos criterios, se analizd los gastos basicos que se incurre por cada

cliente o visitante que realizar la travesia, entre los criterios contemplados son:

Seguridad USD$30.00

Kit materiales USD$10.00

Transporte USD$5.00

Varios USD$10.00

Esto quiere decir que los gastos basicos por persona seran USD$55, pero para obtener
ganancias y de acuerdo al target de nuestro proyecto el precio con el cual se empezara
seria de USD$110.00 ddlares americanos, en donde los clientes no solo pagan por un
valor determinado, sino por un producto innovador y unico en el mercado, considerando

todos los factores previamente sefialados.
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I11.C.3 ANALISIS HISTORICO Y PROYECCION DE
PRECIOS

Para conocer el incremento o la baja que exista en los precios en el servicio, se tomd
como la base la tasa anual de inflacion del pais ya que esto afecta de manera directa al
precio.

Tabla N° 6 Tasa de inflacién

Ao Inflacion
2013 4.163%
2014 6.062%
2015 2.064%
2016 3.00%
2017 3.00%
2018 3.00%

Fuente: Banco Central del Ecuador

La proyeccion seria de 5 afios, esto ayudara a conocer la fluctuacién del precio. EI precio
se ajusta de acuerdo a la tasa de inflacion es decir el precio baja o sube su tasa de

crecimiento de acuerdo a este porcentaje.



Tabla N° 7 Proyeccion de precios con inflacion

ANOS VALOR
2014 77
2015 77.11
2016 77.26
2017 77.42
2018 77.59

Fuente: La Autora

111.D PLAZA
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En base a la investigacion de mercado, el segmento de mercado del proyecto estaria

enfocado al estrato socioeconémico medio y alto ya que en el resultado la mayoria de

los encuestados estarian dispuestos a pagar mas de $50 por el producto.

Los encuestados estan muy interesados en conocer este producto mediante el internet es

decir adquirirlo mediante una pagina web siendo esto factible ya que existe un pagina

web en donde los clientes extranjeros y nacionales puedan acceder y conocer del

producto.

Esta considerado que este producto turistico estard dentro de la Hosteria Ecoldgica

Rumiyaku, ya que siendo el atractivo principal. tendrd grandes areas para que esto se

Ileve a cabo de la mejor manera. La hosteria se encuentra, como se indico antes, en la

cuidad del Puyo.
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I11.E CANALES DE COMERCIALIZACION

III.LE.1 DESCRIPCION DE LOS CANALES DE
DISTRIBUCION

La comercializacion del producto turistico se lo realizara mediante los siguientes

canales:

- Agencias turisticas: El propésito es llegar a la mayor cantidad de agencias
turisticas quienes nos ayudaran a difundir y promocionar el producto y a su vez
como destino turistico. Las Agencias aportan indirectamente un mecanismo de
difusion ya que son una fuerza de ventas indirectas al ser el lugar escogido por
los turistas para conocer nuevos y novedosos productos con destinos en su

mayoria rodeados de la naturaleza.

- Internet: Mediante la pégina web, los turistas nacionales y extranjeros podran
conocer el Ecuador y todos los rincones espectaculares de nuestro pais. Siendo el
internet una plataforma global, se dard a conocer el producto de manera méas

rapida y sencilla.

- Instalaciones del proyecto: Existen clientes potenciales locales que no
necesariamente deben realizar una compra via internet o a su vez telefonicamente
sino ir directo al lugar y esta relacion comercial se hace de manera comoda para

los clientes y eficaz para la negociacion.
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Educacional: Esto abarcaria escuelas, colegios, universidades, centro de idiomas
y cursos; tales como Letort, SEK,Alborada, Americano; Universidades Carolina,
Internacional, SEK, Espen; ademas de centro de idiomas como Centro de

Educacién Continua y Alianza Francesa.

Seria una buena opcion para que realicen los paseos grupales, integracion, fin de
afio, capacitaciones o simplemente por recrearse. A este canal llegariamos con
paquetes turisticos ya que por el nimero de personas se podrian realizar

descuentos o0 paquetes con precios especiales.

Institucional: Aqui abarcaria las entidades publicas y privadas, embajadas, cursos
de deportes extremos. Un poco parecido al canal educacional lo que se quiere es
realizar convenios para ofrecer un paquete especial en donde estaria el producto;
de igual manera podrian realizar este viaje con la idea de recrearse, reunirse o
porgue no motivarse ya que este producto hace que cada uno se ponga a prueba y
supere los miedos. La Localizacion del producto es clave ya que de esta forma

conoceran la riqueza en fauna y flora de esta parte de la Amazonia Ecuatoriana.

I11.E.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS
CANALES PREVISTOS

Entre lo que podemos sefialar como:

l11.E.2. (A) VENTAJAS

- Al ser un canal directo es mas corto, rapido y simple.
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- Tenemos un contacto directo con el cliente.

- Control del canal ya que al momento que existe un problema o no se esté
entregando lo que el cliente desea se puede tomar medidas correctivas lo mas
pronto posible.

- Sensibilidad inmediata a las reacciones del mercado.

I11.E.2. (B) DESVENTAJAS

- Baja cobertura geografica ya que la hosteria se encuentra en un lugar
especifico en la selva amazonica, sin posibilidad de movilizacion, ya que
este espacio hace que el producto sea tan especial.

- No se cubre todo el mercado ya que nos limitamos a clientes de estrato alto o

medio alto siendo esto mas que una desventaja nuestro target.

I11.E.3 DESCRIPCION OPERATIVA DE LA
TRAYECTORIA DE COMERCIALIZACION

Dentro de la venta directa:

- Objetivo: Incrementar la cuota de mercado internacional y nacional

- Théctica: Visitas a empresas, gremios y organizaciones en general ademas de

hacerles conocer el producto que estamos ofertando.
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Politica de Funcionamiento: Un contacto personal entre el vendedor y el
comprador es decir nuestro cliente debe tener en cuenta que él es importante
y nosotros estamos ahi por él de esta manera podremos concretar una venta,
una interaccion mediante el internet en donde de una manera facil el cliente
pueda conocer el producto que se esta ofertando. Obtener un feedback de los
clientes mediante sugerencias y comentarios del proceso de la venta y a su

vez de la post-venta.

Publico objetivo: Empleados en general que laboran en empresas publicas y
privadas ademas de turistas nacionales y extranjeros que llegan a esta parte

del Puyo en busqueda de nuevas aventuras para recrearse.

Dentro de la venta indirecta:

Objetivo: Incrementar la cuota de mercado internacional y nacional.

Tactica: Entrar y hacernos conocer en el mayor numero de agencias de

viajes y tour de operadoras.

Politica de funcionamiento: Presentar el producto y elaborar un convenio
economico en las que las dos partes se vean beneficiadas, entregar el
material promocional y llegar a acuerdos de comision (10%) por la venta

ademas de negociar el precio en grupos considerables.
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Publico Objetivo: Aqui se encuentran la mayoria de turistas extranjeros que
viajan a través de paquetes turisticos para conocer varios lugares de nuestro
Ecuador en donde para nosotros seria ser parte como un destino turistico
potencial, esto es cuando el turista quiere un itinerario pre establecido ya sea

por dinero o por el tiempo de su estadia.
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CAPITULO IV

IV.- PLAN ESTRATEGICO

IV.A MATRIZ DE GRUPO DE INTERESADOS
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La matriz ayudara analizar la informacién de quienes se encuentran involucrados

e interesados; para esto se cuenta con la siguiente tabla:

Tabla N° 8 Matriz de Grupo de Interés

GRUPO DE

TEMAS DE INTERES

INTERES

PARA EL GRUPO
DE INTERES

PARA LA
EMPRESA

accionistas

Propietarios y/o

Rentabilidad por la

inversion realizada

Incrementar las

utilidades

Personal en general y

Trabajo estable,

excelente ambiente de

Pro actividad,

entregas

. ) . eficaciay
sus familias trabajo, estabilidad o
. efectividad
econdmica
Establecer una
- buena relacion,
Una buena relacion, )
seguir buenos
honesta y mantener el )
Proveedores o términos de
cumplimiento de o
negociacion

(cantidad, precio y
calidad)




Clientes finales;
actual, potencial, de

la competencia

Mantener una
fiabilidad, capacidad de

respuesta, calidad

Cumplir con lo
ofrecido con
respecto al

servicio

Gobierno;
instituciones
competentes

relacionadas

Establecer reglamentos
o0 leyes que beneficien

a las dos partes

Seguir las leyes e
imposiciones
necesarias y justas
que el Estado

dictamina

Competencia

nacional

Ganar a la
competencia, mejorar e

innovar

Mantener un
programa de

mejora continua

Grupo de pro medio
ambiente,
ecologistas,

consultores

Respetar y cuidar al

medio ambiente

Balance entre el
medio ambiente y
la empresa, educar
al cliente y dar a
conocer al

mercado

Elaborado por: La Autora
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IV.B MATRIZ DE DEMANDAS ACTUALES Y FUTURAS

Dentro de este punto se puede sefialar lo siguiente:

Tabla N° 9 Demandas Actuales y futuras

GRUPO DE DEMANDAS DEMANDAS FUTURAS
INTERESADOS ACTUALES
Empleados Sueldos de acuerdo a las Programar capacitaciones
capacidades y buen continuas
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ambiente de trabajo

Clientes Servicio de calidad Personalizar el servicio de
Excelente servicio al acuerdo a necesidades de
cliente los clientes, Innovacién y
mejoramiento continuo
Proveedores Cumplir con la entrega de | Ser clientes estrellas por

los insumos

cantidad en los pedidos

Instituciones de crédito y

financieras

Conocer las posibilidades

de crédito o prestamos

Realizar adecuaciones cada
afo o innovar el servicio,
para esto se debe tener un
gran suma de crédito es
decir un buen historial

financiero

Gobierno

Cumplir con las
imposiciones del IESS
Cumplimiento con el SRI
Ofrecer un servicio acorde
a los requerimientos de las

leyes del Estado

Aumentar el numero de
puestos de trabajo, estar al
dia con el cumplimiento de

obligaciones con el Estado.

Competencia

Buen servicio
Valor Agregado en el

servicio

Diferenciacion con la
competencia

Superar a la competencia
Innovacion continua en
asistencia al cliente y en

servicio en general.

Elaborado por: La Autora
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IV.C ANALISIS INTEGRACION

IV.C.1 CINCO FUERZA DE PORTER

Este modelo se basa en cinco fuerzas, se analiza el servicio "Los diablos de la

Selva” con su entorno, las mismas que se detallan a continuacion:

IV.C1 (A) LA AMENAZA DE NUEVOS
ENTRANTES

La amenaza de nuevos entrantes depende de las barreras de entrada existentes en

el sector, estas barreras suponen un grado de dificultad para la empresa que

quiera acceder a un sector mientras mas elevada es la barrera mas dificultad se

tendra para ingresar a determinado sector.

IV.C.1 (a) (1) Barreras de entrada

Para este proyecto turistico, la determinacion del lugar es fundamental y
relevante ya que a partir de los recursos naturales o llamados atractivos turisticos

este tendrd un mayor éxito ante la competencia.

La barrera de entrada principal es el costo inicial de inversién por la adquisicion
de materiales de seguridad o maquinaria con tecnologia de punta; no se toma en
cuenta el costo por la adquisicién del terreno ya que se posee con las tierras en

donde se realizara el proyecto.
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Los factores determinantes como la riqueza natural, la diversidad de animales y
plantas hacen del producto una opcion viable y atractiva al momento de planear
las vacaciones por parte de los clientes considerando estos factores como

barreras de entrada dificiles de superar.

IV.C.1 (a) (2) Acceso o Canales de distribucion

Los principales canales de distribucion serian:

Agencias de viajes
- Hoteles

- Internet

- Embajadas

- Laempresa-producto de manera directa

Con los canales antes mencionados se mantendra una relacion estrecha para
mantener negociaciones que beneficien a las dos partes, ya sea concesion de

descuentos, disefio de paquetes atractivos, promociones entre otros.

Los beneficios que se obtendran son:

- Colaboracion en el mejoramiento del producto.
- Participes de actividades de promocion.
- Ayudan y acttian como fuerza de ventas del servicio

- Intervienen para la fijacion de precios, escogiendo el mas propicio.
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- Poseen gran informacion sobre otros productos turisticos, competencia y

mercado.

IVV.C.1 (B) PODER DE NEGOCIACION DE LOS
CLIENTES

La negociacién con el cliente es clave dentro de un proyecto relacionado con la
industria del turismo; por lo que este proyecto se enfoca en brindar la mejor
atencion al cliente, ademas de entretenerlo y de esta forma se parte de las

actividades de preferencia de los clientes potenciales.

IV.C.1 (C) PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES
Se debe tomar en cuenta que un mercado no puede ser atractivo cuando los
proveedores impongan sus condiciones de precio y tamafio de pedido.
Al ser un producto turistico que brinda actividades intangibles, el poder de los

proveedores no es elevado. Entre los que necesitamos se sefiala:

-Almacenes de suministros de equipos para actividades en el exterior (rafting,
canoping, tarabita, etc.) y de seguridad como chalecos se seguridad, salvavidas,
cascos, rieles, cinturones de seguridad entre otros.

- Proveedores de Internet y Cable

- Servicios Basicos ya se de agua, luz, teléfono y telefonia celular entre otros.
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IV.C1 (D) AMENAZA DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS SUSTITUTOS

Esto se refiere a la facilidad con la que un cliente puede sustituir un tipo de

producto o servicio por otro. Si bien no existen un producto similar a este hay

que tomar en cuenta actividades que tengan relacion con el producto que se

oferta, entre las que se asemejan son las actividades de deporte extremo; ya sean

canopy, rafting, tubing, canyoning, bungee y escalada libres.

IV.C.1 (E) INTENSA RIVALIDAD ENTRE LOS
COMPETIDORES

La industria del turismo abre muchas opciones a nuevas oportunidades de

trabajo pero a su vez estas posibilidades generan una competencia entre las

empresas que emprenden nuevos proyectos, Para poder competir de manera justa

es necesario tomar medidas novedosas y eficaces para diferenciarse de la

competencia.

La zona donde se realizara este proyecto es en la Provincia de Pastaza. A
continuacion se analizaran establecimientos turisticos que se consideran

competidores indirectos, los cuales son:

- Hosteria Oro y Luna: Esta hosteria es parte del grupo Protur , aqui se
encontrard cabafas rusticas o ecologicas y actividades como Tubbing y

Rafting, como indica la pagina web http://www.protur-integral.com.
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Cabarias Rio Anzu: Esta es una hosteria que posee variedad de fauna y flora,
las actividades de deporte extremo son el Rafting ya que cruza por el Rio

Anzu.

La Casa del Arbol: Este centro turistico consta con tours por la selva, visitas
a casas en arboles como su nombre lo indica que a mi parecer es el atractivo

principal ademas de variedad de fauna y flora.

IV.C.2 FODA

IV.C.2 (A) OPORTUNIDADES

Existen interesados a nivel internacional en el producto

Avances en el desarrollo del ecoturismo

Un mercado que empieza a expandirse por lo tanto no estd completamente
explotado.

Interés del gobierno actual en promocionar el turismo a nivel internacional,
para que el pais sea reconocido y aspirar a llegar a ser una de las primeras

opciones en la mente de los turistas.

IV.C.2 (B) AMENAZAS

Competencia de microempresas en condiciones similares.
Cambio de leyes y convenios internacionales

Inestabilidad financiera en el pais
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- Controles del gobierno, permisos de funcionamiento, leyes especificas en el

cuidado al medio ambiente.

IV.C.2 (C) FORTALEZAS

- Mega-biodiversidad
- Excelente ubicacion

- Entorno natural digno de admirar

I\VV.C.2 (D) DEBILIDADES

- Falta de apoyo gubernamental
- Falta de informacion del mercado

- Falta de financiamiento a plazos apropiados

IV.D DIRECTRICES DE LA EMPRESA

1V.D.1 MISION

Proyecto dedicado a generar una actividad al aire libre que consigue despertar
sensaciones de a supervivencia, convivencia, respecto, autodeterminacion,
control, amor gracias a la unién entre los visitantes y los recursos naturales que
rodean el producto turistico de esta manera también ayuda a crear una

conciencia ambiental para proteger la naturaleza.
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1V.D.2 VISION

Consolidarse como un destino turistico lider con ética y responsabilidad
ambiental hacia la diversidad de flora y fauna en la region amazonica para lograr

explotar el gran potencial turistico en la region al 2017.

IV.D.3 VALORES ORGANIZACIONALES

- Compromiso con la zona

- Conservacion del medio ambiente que rodea la zona de la implementacion
- Responsabilidad

- Etica

- Trabajo en equipo

- Proactividad

- Equidad de género y social

- Mejoramiento continuo

IV.E SELECCION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

IV.E.1 POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

Aqui se define algunos objetivos estratégicos del producto:

- Identificar otros atractivos turisticos en el area en donde se encuentra el
producto siendo esto de gran ayuda para brindar un valor agregado para a los

clientes.
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Ganar participacion dentro del mercado para posicionarse a nivel nacional e

internacional.

Establecer aliados estratégicos como agencias de viajes, gobierno e internet.

Lograr una relacion con el cliente para hacerle conocer sobre la

biodiversidad del &rea y que sea consciente de la importancia de la misma.

Aportar con puestos de trabajo especialmente para personas que habitan en la
zona demostrando de esta manera a la responsabilidad social con la

poblacion y mejorar la calidad de vida de muchos.

Optimizar el uso de cada uno de los recursos.

Contar con el personal capacitado y eficiente que garantice una gran calidad

del producto siendo pro activos y en especial lograr que los clientes se

sientan cémodos por el producto que adquirieron.
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IV.E.2 CADENA DE VALOR

Figura N° 26.

Comercializacion >>Servicio al cIiente>

séﬂggfgopg'ra Entrevistar a un
conocer la cliente sobre
flora y fauna producto recibido

Conocer un :
poco de las vae_l,de
acpetacion del

culturas
indigenas prenlets

Producto
"Demonio" - Informg para
Camuflaje proceder a
Experiencia correctivos

Fuente: La Autora

IVE3 MANTENIMIENTO DE LA VENTAJA
COMPETITIVA

Para mantener la ventaja competitiva se considera prosperar y crecer dentro del
mercado para que los clientes sean fieles al producto y no sean tomados por la

competencia. Entre algunas ideas se sefiala:
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Mantener actualizado un inventario de los recursos valiosos como son la
fauna y flora del &rea para tomar medidas necesarias sobre su conservacion
ya sea para el cuidado continuo llevado de la mano por la dedicacion y

responsabilidad de protegerlos.

Cambiar de acuerdo a las necesidades de los clientes en gustos o
preferencias; con la idea de diversificar el servicio, innovar y mantener una

excelente atencion.

Establecer en la medida de lo posible el trabajo idoneo del personal ya que
contar con el 100% de sus aptitudes y actitudes en el mismo, se podra
mejorar el ambiente de trabajo y aprovechar la buena predisposicion al

ejecutar cualquier tarea.

Observar cual es el estado financiero del proyecto mensualmente para

establecer nuevas estrategias si fuese necesario.

Ofrecer en la medida de lo posible nuevos estilos, formatos, gustos o

combinaciones de ofertas a los clientes.

Si es necesario habra que redefinir el nicho de mercado.
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IV.F DEFINICION DE LA LOCALIZACION

La localizacién del producto turistico, estad definido ya que sera dentro de la Hosteria
Rumiyaku, ya que sera el producto estrella de esta hosteria. Para determinar la
localizacion fueron muy importantes los espacios verdes, es decir la selva virgen del
terreno, ya que esto atraerd a los distintos clientes asi como la fauna y flora que rodea el
lugar, el producto turistico estard ubicado en la Provincia de Pastaza en la ciudad del

Puyo.



CAPITULO V

V.- ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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V.A ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

Para continuar con la implementacion de manera efectiva del producto, se establece una

estructura organizacional que se relacione de manera especifica al producto “Diablos de

la Selva”.

Para esto se utilizara una estructura horizontal, siendo esta:

Figura 27. Estructura Organizacional

Administrador

Asistente

Gla Administrativo

Contador

Fuente: La Autora
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V.B ANALISIS Y VALORACION DE PUESTOS

Dentro del anélisis se sefialara la informacion que comprende las actividades u
operaciones de cada puesto que este dentro del producto ademas de las

responsabilidades del mismo.

Mientras que la valoracion es un medio de apoyo para determinar el valor individual de
cada puesto dentro de la implementacion con relacién a los demés. Para conseguir una
mejor organizacion al momento de analizar y valorar los puestos se sefialard de la

siguiente manera:

- Nombre del puesto
- Descripcion genérica.- Detalle resumido de las actividades
- Descripcion especifica.- Informacion amplia y detallada de todas las

responsabilidades del trabajador en un puesto determinado.

V.B.1 MANUAL DE FUNCIONES

El manual de funciones de este producto sera una ayuda indispensable en el
cumplimiento de la mision y vision.

Al ser un producto turistico que estd dentro de una empresa en este caso la
Hosteria Rumiyaku, sefialo la informacion que puede ser til para la misma, hay
que tomar en cuenta que la dindmica de la empresa puede cambiar de acuerdo a

la necesidad de los clientes.
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V.B.2 NIVELES DE LA ORGANIZACION

Tabla 10. Niveles de la Organizacion

Administracién Area Administrativa, Financiera y Contable
2 Personas
Area Servicio al cliente Area Turistica
1 Persona (Guia)

Area Administrativa, financiera y contable

Misién

El Administrador es el encargo de representar a la hosteria y de esta manera representa
el producto turistico de estudio, es decir toda la parte legal, administrativa y financiera
que este proyecto comprenda.

Debe cumplir a cabalidad la mision, vision y objetivos planteados, también debe

conocer el sistema de gestion de recursos humanos.

Funciones

e Manejar las cuentas bancarias, que estas se encuentren a la custodia de un banco
de confianza.

e Buscar financiamiento de los distintos organismos o empresas publicas o
privadas que deseen invertir en un proyecto de calidad.

e Verificar y controlar el pago de los roles mensuales de los integrantes del

proyecto
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Realizar las compras, creando un buen lazo con los proveedores y encontrar
cada uno de las solicitudes al menor costo.

Controlar las actividades administrativas en general para establecer el mejor
funcionamiento del proyecto.

Mantener la motivacion y pro actividad en los involucrados en el proyecto para
lograr la efectividad y eficiencia en cada uno de las actividades a fin de
consolidad un excelente grupo de trabajo

Mantener una comunicacion efectiva, sea esta interna o externa con los

empleados y las personas externas al proyecto.

Contador

Misidn

La mision del contador es manejar en balances claros las ventas del proyecto, asi como

presupuestar las mismas.

Funciones

Analizar, clasificar y registrar las cuentas financieras segun el plan de cuentas
establecidos por la empresa.

Mantener al dia con las obligaciones que la empresa mantenga con el SRI,
Superintendencia de Compafiias.

Realizar los balances anuales de la situacion financiera de la empresa.

Entregar asesoria en temas contables a cualquier empleado que lo necesite

Apoyar y asesor a la Administracion con temas financieros que esta la requiera.
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Guia

Misién

Entregar la asistencia necesaria a cada uno de los clientes que formen parte de todo el
recorrido que se realizara en el proyecto, dirigir al grupo de turistas nacionales o

extranjeros en cualquier tema que ellos requieran.

Funciones

e Informarse de cada uno de los temas que implica el recorrido, se en fauna y flora
o cualquier tema referente a las rutas que manejara.

e Entender las necesidades de los clientes.

e Mantener una energia positiva y ser pro activo en los recorridos.

e Conocer de primeros auxilio

e Establecer un anexo de seguridad entre cliente y empresa

e Planificar los objetivos de las charlas, considerando las necesidades de los
clientes

e Entregar el mejor servicio al cliente

e Conocer de un plan de contingencia en caso exista un percance.

V.B.3 MANUAL DE PUESTOS

El manual de puestos contiene informacién certera e importante sobre la naturaleza,
acciones y funciones de cada lugar de trabajo, bajo el estudio de las condiciones de

trabajo y en cumplimiento de los requisitos que abarca el proyecto.
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El manual de puestos de este proyecto tiene ciertos objetivos:

Realizar todas las actividades y operaciones de manera correcta en cumplimiento

a las tareas designadas a cada uno de los empleados del proyecto.

e Aumento de la satisfaccion del cliente en cada una de las visitas que realice

e Lograr un sistema de calidad documentado que facilite una buena comunicacion
entre los empleados y su jefe inmediato.

e Entregar una buena induccién a nuevo personal que ingrese a la dinamica del
proyecto.

e Lograr una cultura de trabajo adecuado

e Entregar la confianza necesaria a los empleados para que ellos puedan tomar
decisiones oportunas de acuerdo a sus obligaciones del trabajo.

e Entregar una excelente imagen a cada uno de los clientes.

e Respetar y cumplir las normas plasmadas en los manuales y documentos de la

organizacion.

Ser agentes activos en las actividades que sean necesarias dentro del proyecto.

De acuerdo con la estructura organizacional del proyecto, se toma en cuenta los

siguientes parametros:

Requisitos Profesionales

¢ Nivel de estudio
e Aptitudes necesarias que el cargo
e Experiencia

e Adaptabilidad a las actividades a realizarse
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e Una continua iniciativa

e Pro actividad

Requisitos fisicos

e Esfuerzo fisico que contemple el trabajo

e Capacidad visual

e Destrezas

e Habilidades

e Buen estado de salud

Responsabilidades implicitas

Supervision de las personas a su cargo

Cuidado de equipos, materiales, insumos y herramientas

Documentos que sustenten su profesion

Ser discreto con la informacion

V.B.4 SISTEMA DE REMUNERACIONES Y
COMPENSACIONES

Se ofrece un pago justo que cumpla con las leyes establecidas en el pais siendo valioso
para llegar a ser una empresa con un alto prestigio y lograr se conocida a nivel mundial.

En el pais, el trabajador de acuerdo con la ley de cddigo de trabajo tiene derecho a:
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- Aportacion al IESS
- Décimo tercero

- Décimo cuarto

- Vacaciones

- Pago a utilidades

Las maneras de compensar a los empleados pueden ser por reconocimiento de un
trabajo de excelencia asi como de crecimiento profesional en el &rea académica

considerando masters, doctorados, licenciaturas o entre otros.

V.B.5 CRITERIOS DE MOTIVACION

El proyecto reconoce la importancia de cada uno de los empleados quienes guian a un
éxito con el compromiso de cada uno de ellos, basandose en la pirdmide de las

necesidades de Maslow se entregaré:

Piramide de las necesidades de Maslow

Abraham Maslow, crea una escala de necesidades en forma de pirdmide con cinco

niveles siendo esta parte del desempefio laboral y personal.

Figura.28 Pirdmide de Maslow



Acosta 102

>

Crecimiento

Sociales

upervivencia

Fuente: sinapsit.com

1. Fisioldgicas

El proyecto ofrecerd a sus colaboradores inmuebles comodos, iluminacion apropiada en
el lugar o en los recorridos, instrumentos de Ultima tecnologia, un buen clima laboral,
asi como, suplir de insumos o materiales necesarios para el desempefio de los distintos
empleados ya sea con botellones de agua, cafetera, aguas aromaticas, pausas de comida

ligera si fuese necesario.

2. Seguridad
Dentro del proyecto se encuentra contemplado un salario justo y un contrato que
determinara el tiempo de trabajo, en donde estard contemplado las seguridades

necesarias.
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3. Sociales
Mantener un buen ambiente de trabajo, los empleados deberan mantener un clima sano

Ileno de grandes expectativas y motivacion para el bien del proyecto.

4. Estima
El reconocimiento a los empleados del proyecto, serd por méritos personales ya sean por

afios de trabajo o por ascenso de carrera profesional.

5. Autorrealizacion

Dentro del proyecto se encuentra contemplada la capacitacion constante para dar una

mejor calidad de vida y generar nuevas oportunidades a los empleados.

V.B.6 NORMAS Y ESTANDARES DE CALIDAD

Como parte de la implementacién, se sugiere que se utilice las normas SO 14000:
Gestion Ambiental; asi como lineamientos y obtencion de informacion del Disefio del
Plan Estratégico de Desarrollo de Turismo Sostenible para Ecuador “Plandetur 2020 y
Proyecto Al 2015-007-Norma Técnica Ecuatoriana- Sistema de Gestién Integral de la

Calidad, Ambiente. Seguridad y Salud en el Trabajo Operacion Turistica Requisitos.
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CAPITULO VI

VI.- INGENIERIA DEL PROYECTO

VI.A BASE LEGAL

En lo que refiere a los aspectos legales, se debe considerar que este producto turistico
sera insertado dentro de la Hosteria Rumiyaku, sin embargo se detalla a continuacién

los tramites necesarios para el cumplimiento de la ley:

VI.A1 REGISTRO UNICO DEL CONTRIBUYENTE
(RUC)

Toda la informacién referente a la obtencion del RUC se encuentra de manera muy

detallada en la pagina oficial del Servicio de Rentas Internas, en donde indica que:

Los requisitos para la obtencién de RUC:

« Original y copia de cedula de ciudadania.
« Original y copia de planilla de luz, agua o teléfono del lugar de donde
funcionara el negocio.

« Original y copia del certificado de votacion.

El RUC es un documento en donde detalla informacion relativa al contribuyente
como por ejemplo: la direccion de donde se realizara la actividad econémica, la
descripcion de las distintas actividades economicas que lleva a cabo, las
obligaciones tributarias que debera cumplir el contribuyente, asi como detalla el

representante legal de la empresa.
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VI.A.2 LICENCIA UNICA DE FUNCIONAMIENTO

El Ministerio de Turismo como ente principal de acuerdo a la relacion del producto
turistico de nuestro proyecto entrega la facultad al Consejo Municipal del Gobierno
Auténomo Descentralizado Municipal de Pastaza, conceder a los establecimientos
turisticos, la licencia Unica anual de funcionamiento en esta provincia.

El valor por concepto de esta tasa cube un afio calendario y debera ser cancelado en la

Oficina de Recaudacion del GAD Municipal de Pastaza.

VI.A.3 REGISTRO DE MARCA

También llamado el Registro de un Signo Distintivo, se registra la marca de la empresa
en el IEPI, se debe llenar un formulario de Solicitud de Registro de Marca, el mismo

que tiene un costo de 1 Clase USD 476, mientras que de la Clase Adicional USD 436.

VI.A4 RECOMENDACION DEL CUERPO DE
BOMBEROS

Se debe cumplir con todos los requisitos que el Cuerpo de Bomberos de Pastaza que
trabaja conjuntamente con el GAD Municipal del canton de Pastaza para que ellos
mantengan la seguridad correspondiente del establecimiento asi como la comunidad. El
Cuerpo de Bomberos realizard una inspeccion a la Hosteria y los alrededores de la
misma, luego emitird un informe del estado de la inspeccién; ya sea que este sea

favorable o desfavorable.
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El costo del formulario se encuentra en USD $1.00, se debera llenarlo y entregar a los

bomberos.

VI.A.5 CERTIFICADO DE SANIDAD

El permiso sanitario o certificado de sanidad nos permite que la Hosteria Rumiyaku,
lugar en donde se implementara el producto, pueda funcionar bajo un control sanitario.
Este documento es expedido por la autoridad de salud correspondiente, siendo este el
Ministerio de Salud, esto incurre a que la Hosteria funcione bajo excelentes condiciones
sanitarias e higiénicas. Los permisos de funcionamiento sanitario se renovaran

anualmente previos al pago correspondiente de los rubros.

VI1.B BALANCE DE MATERIALES

Se ha considerado los materiales que se encuentran ligados de alguna manera a la

ejecucion del producto turistico:

- Utiles de oficina

- Equipos de oficina como: computador de escritorio, Tablet

- Central Telefonica

- Kit video de vigilancia

- Equipos de sonido para ampliar el sonido de los exteriores del area donde se
realizara el producto turistico

- Muebles para oficina

- TV Led de 32 pulgadas

- Reloj
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- Refrigeradora pequefia

Estos materiales son los basicos y necesarios que seran utilizados por los miembros

del personal que trabajen exclusivamente para el producto turistico a implementarse.

VI1.C BALANCE DE INSUMOS GENERALES

Para que el producto turistico se desarrolle con normalidad es necesario el guia y los

clientes deberan contar con:

Indumentaria: Es importante contar con prendas de vestir ligeras ya sean para
ser usadas bajo la lluvia o de una fibra de anti transparente; unas medias ligeras
asi como un pantaldn holgado para una mejor circulacién

Calzado: Zapatos cerrados o botas con suela labrada que sean comodos para

realizar actividades.

Sombrero: Para no exponerse a los rayos ultravioletas

Impermeables: A ser usados en condiciones de lluvia, ademas que permite

aireacién

Varios: Insumos que consideren necesarios para la travesia, ya sean estos
repelentes, protector solar, gafas de sol, otras prendas de vestir, comida y

bebidas ligeras entre otros.



Acosta 108

VI.DPROYECCION DE VENTAS PARA CINCO ANOS

Tomando en cuenta el tamafio de la muestra y buscando brindar el mejor servicio a
nuestros clientes, la proyeccion de venta empezard con 1000 personas (visitantes), a un

crecimiento del 10% ya que las condiciones externas e internas podrian variar, tenemos:

Tabla N° 11 Proyeccion de ventas

AROS | \ENTAS (Clientes)
ANO 1 1000

ANO 2 1100

ANO 3 1210

ANO 4 1331

ANO 5 1464,1

Fuente: La Autora
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CAPITULO VII

VIl.- ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL

VIILA COMO SERA LA ESTRATEGIA DE
IMPLEMENTACION-ACCIONES

Para una mejor implementacion del producto turistico, se tomardn en cuenta las

siguientes acciones:

e Tener al dia todos los tramites legales que fueron recomendados a la Hosteria.

e Realizar planes de accion a ser demostrados a las Entidades u Organismos que
mantengan un interés en promover el producto.

e Mantener una excelente relacion con los distintos proveedores de suministros o
de capacitacion, esto se refiere a precio, atencion al cliente y tiempos de
entregada.

e Seleccion de la mejor ndmina para el bienestar del proyecto.

e Crear una buena relacion con todos los empleados de la Hosteria para lograr un
excelente trabajo en equipo.

e Capacitacion continua.

e Crear un excelente ambiente para los clientes en lo que se refiere a decoracion
interior y exterior.

¢ Plan de manejo de desechos para ayudar al medio ambiente.

e Encontrar y adquirir los mejores inmuebles para comodidad del personal y

generar una buena imagen ante los futuros clientes.
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e Creacion de la pagina web.
e Manejar un plan de camparias en los medios locales y mediante el internet.

e Organizar la apertura del proyecto para el publico.

VII.B EL LIDERAZGO
Siendo este uno de los temas méas importantes para la ejecucion exitosa del proyecto, el
Liderazgo deberad ser demostrado primero por el guia quien ejecutard las rutas eco
turistico y las diferentes actividades relacionadas con el producto. Contemplando que el
departamento administrativo es un factor esencial para la implementacion, el Gerente
deberd manejar su nivel interpersonal y profesional de la mejor manera, demostrando
que siempre es importante demostrar un buen ejemplo, esto ayudard a mantener al

esquipo de trabajo motivado.

Con estas bases el personal tendra la conducta adecuada, se comprometeran a cumplir

con los objetivos, mision y visién del producto a ser implementado.

Al estar motivados, siendo guiados por lideres, el resto del personal manejard nuevas
tacticas para sobresalir, ser proactivos y competir con nuevos retos para obtener planes

de compensacion e incentivos.

VI1.C MEDIDAS DE DESEMPENO

Dentro de la implementacion del producto turistico, se establece un indicador de

desempefio asi como pautas para ser usadas, las mismas que se detalla a continuacién:

- Evaluacion 360 grados
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Figura.29 Evaluacién 360 grados
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Fuente: www.hrider.net

Mediante este podemos ayudar a la gerencia para determinar la efectividad y la
eficiencia es el desempefio de cada uno de los empleados en el cumplimiento de los
objetivos planteados en esta implementacion, asi como el cumplimiento de los

objetivos, mision y vision del mencionado proyecto.

Se realiza un seguimiento constaste en todos los niveles de la jerarquia del organigrama
de la empresa en donde se insertara el proyecto, para el logro de los objetivos

estrategicos hasta el performance individual.

La evaluacion de 360 grados, es un proceso mediante el empleado puede dar su punto
de opinion y dar un feedback sobre como se ha desempefiado la administracion
incorporando diversos opciones para cambios y mejoras a fin de adaptarlo a las

necesidades especificas del proyecto.
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- Contacto con el cliente

Este es un punto importante para tomar en cuenta en la medicién de desempefio, ya que
en nuestro producto existe el contacto one to one con el cliente, es decir el contacto
directo, debemos tomar en cuenta que para mejorar el servicio debe existir criticas
positivas y negativas y a partir de esto se logra realizar cambios efectivos para mejorar

el servicio al cliente.

- Comunicacion efectiva

Se considera que para una comunicacion efectiva, no existen cuellos de botella, es decir
la comunicacién es directa entre los departamentos o las personas involucradas, para
esto cada colaborador conoce de cada tarea que debe cumplir a cabalidad y se
mantendra siempre filtros o reuniones mensuales para establecer los planes de trabajo y

conocer si los empleados tienen dudas o soluciones a cada tarea.
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CAPITULO VIII

VIII.- ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Para la implementacion del producto turistico realizdé un estudio financiero, el que se

detalla a continuacioén:

VIIL.A INVERSIONES LIGADAS AL PRODUCTO

La inversion directa que necesita este producto seria:

Tabla N° 12
Inversiones Ligadas al producto
Concepto Precio Total
Vehiculo 30000,00
TOTAL 30000,00

Fuente: La Autora

Siendo la inversion directa un vehiculo ya que donde se encuentra localizado el
producto es una zona en las afueras de la cuidad, es necesario contar con una camioneta

para que los empleados tengan acceso.

En la Hosteria Rumiyaku se implementa este producto turistico, que es el producto
estrella de esta Hosteria el mismo que cuenta con las adecuaciones necesarias para que
sea ejecutado en este lugar. Asi como las seguridades necesarias para los distintos

clientes que llegaran al lugar.
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VIII.B INVERSIONES EN EQUIPAMIENTO QUE DEN
SOPORTE A LAS VENTAS

Se considera las inversiones que se encuentran ligadas directamente al proyecto:

Tabla N° 13

Muebles y Enseres
Concepto Cantidad | Precio Unitario | Precio Total
Refrigeradora 1 1000 1000,00
Escritorio 1,00 80,00 80,00
Sillas 4,00 40.00 160.00
TOTAL 105, 00 1240,00

Fuente: La Autora

Siendo que el proyecto es nuevo y se implementa por primera vez en la hosteria, las
adquisiciones son las mas necesarias y baratas que se pueda ofertar en el mercado,
considerando la calidad del producto. En un futuro se realizara un analisis para adquirir
nuevos muebles que se necesiten de acuerdo a los requerimiento de cada uno de los

empleados involucrados en el producto.

Tabla N° 14
Equipos de Computacion
Concepto Cantidad | Precio Unitario | Precio Total
Computadora de escritorio 1,00 500,00 500,00
Impresora 1,00 350,00 350,00
TOTAL 850.00

Fuente: La Autora



Tabla N° 15

Equipos de Oficina

. Precio | Precio
Concepto Cantidad L
Unitario | Total
Central Telefonica/Teléfono 1 135,00 | 135,00
TOTAL 135,00

Fuente: La Autora
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Lo que se refiere al personal solo seran parte del proyecto un administrador, un guia, un

asistente administrativo y un contador.

VII1.C BALANCE DEL PERSONAL

Los rubros que se toma en cuenta para la nGmina se detallan a continuacion:

Tabla N° 16

Administrador Mensual | Anual
Sueldo Mensual 650,00 | 7.800,00
Décimo Tercero 54.17 | 650.00
Décimo Cuarto 29.50 | 354.00
IESS Patronal (11,15%) 72,48 | 869.76
TOTAL 806.15 | 9673.76

Fuente: La Autora



Tabla N° 17

Tabla N° 18

Tabla N° 19

Guia Mensual Anual
Sueldo Mensual 400,00 4800,00
Décimo Tercero 33,33 399,96
Décimo Cuarto 29,50 354,00
IESS Patronal
(11,15%) 44,60 535,20
TOTAL 507,43 6089,16
Fuente: La Autora
Asistente Administrativo Mensual Anual
Sueldo Mensual 400,00 4800,00
Décimo Tercero 33,33 399,96
Décimo Cuarto 29,50 354,00
IESS Patronal (11,15%) 44,60 535,20
TOTAL 507,43 6089,16
Fuente: La Autora
Contador Mensual Anual
Sueldo Mensual 430,00 5160,00
Décimo Tercero 33,33 399,96
Décimo Cuarto 29,50 354,00
IESS Patronal
(11,15%) 44,60 535,20
TOTAL 537,43 6449,16
Fuente: La Autora
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Tabla N° 20
GASTOS DE PERSONAL

N° GASTO GASTO

CRRED PUESTOS MENSUAL ANUAL
ADMINISTRADOR 1 650.00 7800.00
ASISTENTE ADMIN 1 400.00 4800.00

GUIA 1 400.00 4800.00
CONTADOR 1 430.00 5160.00

TOTAL 4 1,880.00 22560.00

Fuente: La Autora

VIII.D DETERMINACION DE LOS COSTOS DE LA
OPERACION ADMINISTRACION,

MARKETING

OPERATIVQOS,

En lo que se refiere a gastos administrativos en los que incurrird esta implementacion,

tenemos:

Tabla N° 21

Gastos Administrativos
Detalle Valor Mes | Valor Afio
Gastos mantenimiento vehiculo 150 1800
Gastos anuales vehiculo 0 1000
Teléfono 50 600
Internet 35 420
Celular 20 240
Utiles de Aseo 50 600
Utiles de Oficina 50 600
TOTAL 355.00 5260.00

Fuente: La Autora
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Los gastos de marketing, son todos los rubros considerados para la publicidad que

incurran en el producto turistico:

Tabla N° 22

Gastos Marketing
VALOR VALOR VALOR SIG.
DETALLE MES ANO 1 ANOS

Creacion de Pagina Web 1000.00

Publicidad en Medios Locales, Internacionales| 600.00 7200.00 7200.00
Gastos de Marketing Directo (Agencia de

viajes) 350.00 4200.00 4200.00
TOTAL MARKETING 950.00 12400.00 11400.00

El capital de trabajo, incluye el flujo de dinero para los primeros tres meses:

Tabla N° 23

Capital de Trabajo

Efectivo

Gastos Personal por tres meses 7075.32
Gastos Administrativos para tres meses 1065.00
Gastos Marketing por tres meses 2850.00
TOTAL 10990.32

Fuente: La Autora
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En lo que se refiere a inversiones fisicas y los gastos legales que se debe incurrir:

VIIIL.E INVERSIONES DEL PROYECTO

Tabla N° 24

Rubros Total de Inversion
INVERSIONES FIJAS
Vehiculo 30000.00
Muebles y Enseres 1240.00
Equipos de Oficina 135.00
Equipos de Computacion 850.00
Subtotal 32225.00
ACTIVOS NOMINALES
Gastos de Constitucion 1000
Gastos Preoperatorios 300
Subtotal 1300.00
CAPITAL DE TRABAJO
Efectivo 10990.32
Subtotal 10990.32
TOTAL 44515.32

Fuente: La Autora

En activos fijos, diferidos y capital de trabajo la inversion es:

Tabla N° 25

TOTAL DE LA INVERSION
DETALLE VALOR
ACTIVOS FIJOS 32225.00
ACTIVOS DIFERIDOS 1300.00
CAPITAL DE TRABAJO 10990.32
TOTAL 44515.32

Fuente: La Autora
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VIIIL.F INGRESOS

En lo que se refiere a los ingresos tomo en cuenta la ganancia que se obtiene por la
venta del producto a cada uno de los clientes, considerando el precio de USD$1100.00
dolares americanos por cada producto y para los 1000 clientes de proyeccién, quedando

asi:

Tabla No. 26

Ingreso anual por producto
Tomando en cuenta 1000 clientes
Producto Turistico 110000.00
TOTAL 110000.00

Fuente: La Autora



VIIIL.G

ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS PROYECTADO

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
INGRESOS POR VENTAS
Producto Turistico 110000 121000 133100 146410 161051
TOTAL VENTAS 110000 121000 133100 146410 161051
COSTO DE VENTAS
Egresos Directos
Egresos directos ligados al producto 55000 60500 66550 73205 80525.5
TOTAL COSTOS 55000 60500 66550 73205 80525.5
UTILIDAD BRUTA 55000 60500 66550 73205 80525.5
GASTOS OPERACIONALES
Sueldos (Administrativos) 22560.00 23349.60 24166.84 25012.68 25888.12
Gastos Administrativos 5260.00 544410 5634.64 5831.86 6035.97
Gastos Marketing 12400.00 11400.00 11400.00 11400.00 11400.00
Depreciaciones 11859.21 7586.17 4890.07 2908.44 1835.10
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Amortizaciones gastos constitucion 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00

TOTAL COSTOS 52079.21 47779.87 46091.55 45152.97 45159.19
UTILIDAD antes IMP.Y P.T. 2920.79 12720.13 20458.45 28052.03 35366.31
15% Participacion de Trabajadores 0 0 3068.77 4207.80 5304.95
UTILIDAD ANTES DE IMP. 2920.79 12720.13 17389.68 23844.22 30061.36
Impuestos 22% a la renta 0 0 3825.73 5245.73 6613.50
UTILIDAD NETA 2920.79 12720.13 13563.95 18598.49 23447.86

Fuente: La Autora

VIII.H BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL PROYECTADO
DETALLE ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja 10990.32 | 13911.11 26631.23 40195.19 58793.68 82241.54
TOTAL DE ACT. CORRIENTES 10990.32 | 13911.11 26631.23 40195.19 58793.68 82241.54
ACTIVO FIJO NETO
Vehiculos 30000.00 [ 18928.72 11943.22 7535.66 4754.68 3000.00
Muebles y Enseres 1240.00 782.39 493.65 311.47 196.53 124.00
Equipos de Oficina 135.00 85.18 53.74 33.91 21.40 13.50
Equipos de Computacion 850.00 569.50 289.00 8.50 8.50 8.50
Depreciacion Acumulada 0.00 -11859.21 -7586.17 -4890.07 -2908.44 -1835.10




TOTAL ACT. FIJOS 32225.00 | 8506.57 5193.44 2999.47 2072.66 1310.90
ACTIVO DIFERIDO NETO

Gastos de Constitucion 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Gastos Preoperatorios 300 300 300 300 300 300
Amortizacion gastos de Constitucion -260 -520 -780 -1040 -1300
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1300 1040 780 520 260 0
TOTAL DE ACTIVOS 44515.32 | 23457.68 32604.67 43714.66 61126.34 83552.44
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Utilidad Empleados por pagar 0.00

Impuestos por pagar 0.00

PASIVOS DE LARGO PLAZO

Préstamos Bancarios 10000 [ 9997.11843 | 9993.80652 9990 0 0
Intereses Préstamo 1219.74 789.4 294.8 0 0
TOTAL PASIVOS DE LARGO PLAZO 10000 | 11216.8584 | 10783.2065 | 10284.8 0 0
TOTAL DE PASIV. CORRIENTES 0.00

TOTAL DE PASIVOS 10000 | 11216.8584 | 10783.2065 | 10284.8 0 0
PATRIMONIO

Capital social 34515.32 | 9320.03 9101.34 19865.91 42527.85 60104.58
Utilidad/Pérdida 0 2920.79 12720.13 13563.95 18598.49 23447.86
TOTAL DE PATRIMONIO 34515.32 | 12240.8216 | 21821.4642 | 33429.8608 | 61126.3412 | 83552.4398
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 44515.32 | 23457.68 | 32604.6707 | 43714.6608 | 61126.3412 | 83552.4398

Fuente: La Autora

Acosta 123



VI FLUJO DE CAJA
Se toma
Ke = Rf + Rp
Ke= Costo Capital
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Rf = Tasa libre de riesgo 5.50%

Rp = Prima por riesgo 10.00%

Total 15.50%

Real del Proyecto 1.50%

TOTAL 17.00%

Fuente: La Autora
TASA DE DESCUENTO APROPIADA WACC
Weigth Assets Capital Cost
Rendimiento
Detalle de recursos Total Total
Recursos propios $ 34515.32 17.00%
Recursos —Préstamo Banco $ 10000.00 14.30%
Total $ 4451532

Fuente: La Autora




VIII.1.1 FLUJO DE CAJA DEL NEGOCIO
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RENTABILIDAD ANUAL PROYECTADA DE LOS INVERSIONISTAS

DETALLE 0 1 2 3 4 5)

Inversion 44515.32
Utilidad 2920.79 12720.13 13563.95 18598.49 23447.86
Depreciacion 11859.21 7586.17 4890.07 2908.44 1835.10
Amortizacion gastos 260 260 260 260 260
Valor de Desecho 3124
Capital de trabajo 10990.32
Total -44515.32 15040.00 20566.30 18714.02 21766.94 39657.28
Flujo de Efec.Descontado 12,854.70 15,023.96 11,684.48 11,615.93 18,088.13
Flujo de Efec.Descontado -44515.32 34.19 2,970.49 4,171.15 4,552.11 11,446.93
Tasa de Descuento 17%

VAN PROYECTO 24,751.88

TIR 35.99%

Fuente: La Autora
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VII1.J RESULTADOS DE LA IMPLANTACION

Al ser una empresa que emprende un producto turistico, en el primer afio se puede
observar una pequefia ganancia pero para obtener mejores ingresos y que la empresa
encuentre un equilibrio, tomara cinco afios para establecer en el mercado pero gracias al
andlisis financiero y con las estrategias indicadas, se podra analizar el proyecto en un

futuro para nuevas propuestas y cambios necesarios.
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CAPITULO IX

IX..-

EVIDENCIACION DE LAS NECESIDADES DE

APALANCAMIENTO, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

IX.A CONCLUSIONES

En el estudio de mercado del proyecto se puede detectar que existe una demanda
por el producto a emprender, es decir al menos el 90% de los encuestados estan
dispuestos a realizar las actividades que comprende el producto. Se encuentran
interesados en este nuevo e innovador proceso de incursionar dentro de la
aventura turistica, que los lleva a conocerse a si mismos y al grande y fabuloso
entorno que los rodea. Ademas muchos de ellos no tienen sensibilidad al precio
de estos nuevos productos.

El lugar para el emprendimiento es privilegiado, siendo este Unico. Con las
facilidades de seguridad técnicas que se han demostrado, el producto podra
ponerse en marcha y establecerse como algo nuevo e innovador generando una
gran rentabilidad para la empresa.

Con el fin de que el proyecto mantenga un valor agregado, al ser nuevo para el
mercado, se busco obtener planes en términos de apoyo financiero por parte del
gobierno para impulsar el producto. A su vez el gobierno local podra obtener
beneficios de entrada de clientes a los distintos puntos de la provincia; de esta
manera serd un metodo para que las dos partes ganen.

El Turismo se ha convertido en un ingreso fundamental para el pais, por lo tanto

se tiene una gran ventaja para que el producto sea conocido a nivel nacional y
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con el tiempo a nivel mundial ya que es nuestro punto focal de mercado, con las
debidas estrategias demostradas se logra un buen plan de negociacion.

Al momento se puede encontrar productos sustitutos de las actividades que se
relaciona al producto, pero ninguno tiene el valor agregado de la experiencia que
genera realizar estas actividades en conjunto.

Se puede determinar que el proyecto necesita realizar una mayor difusion tanto
local como internacional para que los distintos clientes se sientan conectados
con el mismo y atraer el mayor nimero de potenciales clientes.

El VAN del proyecto es: $ 24,751.88, de acuerdo al flujo de caja del negocio asi
se puede concluir que el proyecto es rentable, aunque al inicio de sus actividades
no se obtenga grandes ganancias.

El TIR que arroja el proyecto es de 35,99 %, por lo que se demuestra que la
rentabilidad a recibir de la inversion es alta al costo de oportunidad del capital, y
probablemente seria muy atractivo para el inversionista.

La razon circulante en el primer afio, indica que existe liquidez minima en la

empresa, pero al ser una emprendimiento con los afios crece de manera gradual.

IX.B RECOMENDACIONES

Se recomienda, establecer mejores negociaciones con los proveedores de los
insumos que corresponden a seguridad para abaratar los costos y de esta manera
tener ayudar a la liquidez de la empresa.

Establecer planes para mejorar la ventaja competitiva, es decir buscar empresas

nacionales e internacionales que deseen invertir en el negocio, de esta manera
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crezca el producto en si con nuevos equipos y diferentes distracciones que
atraerd a los distintos clientes.

Debido a que existen varias empresas que ofrecen similares tipos de productos a
los de “Diablos de la Selva”, la empresa debe mantener un plan de estrategias
continuo para posicionar a la marca en la mente del cliente y fidelizar a sus
consumidores.

Es importante cubrir y detectar a tiempo todas las necesidades del cliente, las
recomendaciones Yy los feedback que estos entreguen para mejorar el producto.
Se deberd incrementar la publicidad de del producto, poniendo énfasis en el
valor agregado al realizar esta experiencia, la conexion extraordinaria con la
naturaleza y lo beneficioso que puede ser para establecer una conexion con uno
mismo superando los miedos y estableciendo nuevos retos.

Se deben realizar mejoras continuas a través de nuevas investigaciones de

mercado, con el fin de hacer frente a la competencia e innovar al producto.
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X. ANEXOS

1. TABLA DE DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS

DEPRECIACION
DETALLE VALBCiE’\IIDEL SX_A\;_AC;/TEiETO _ _ DEPRENCIACION _ _ % DEPRE. ARIOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Vehiculo 30000 3000 11071.28 6985.51 4407.56 2780.98 1754.68 37% 5
Muebles y Enseres 1240 124 457.61 288.73 182.18 114.95 72.53 10% 10
Equipos de Oficina 135 135 49.82 31.43 19.83 1251 7.90 10% 10
Equipos de Computacion 850 0 280.5 280.5 280.5 33% 3

Inversion Total en Activos Fijos 32225 3124 11859.21 7586.17 4890.07 2908.44 1835.10

Fuente: La Autora



2. TABLA DE AMORTIZACION DE GASTOS DE CONSTITUCION Y PRE OPERATORIOS

AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION Y PREOPERATORIOS

AMORTIZACION

DETALLE VALOR = = = S S
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS NOMINALES
Gastos de Constitucién 1000 200 200 200 200 200
Gastos Preoperatorios 300 60 60 60 60 60
Total Activos Intangibles 1300 260 260 260 260 260

Fuente: La Autora
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3. FOTOGRAFIAS RELACIONADAS CON EL PRODUCTO

TURISTICO

Fuente: La Autora
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Fuente: La Autora
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: La Autora

Fuente

: La Autora

Fuente



Acosta 135

Fuente: La Autora

Fuente: La Autora
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Fuente: La Autora
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