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INTRODUCCION

Previa a la creacion de este proyecto de invergémecesario llevar a cabo todos los
estudios pertinentes, para poder determinar sulididb.

La idea de crear una hosteria surgi6 de la neaksidaofrecerles a los turistas tanto
nacionales como extranjeros, la posibilidad deeaase y disfrutar del contacto con la
naturaleza y de liberarse de las tensiones deléaoatidiana y del stress de la ciudad.

La propuesta de La Hosteria Lluvia Pakcha Papé&ossedirse en uno de los lugares
preferidos para el turista que desea recrearse atrgctivo y diferenciacion con otras
hosterias es la interaccion con su medio natusal grigen primario.

La Hosteria Lluvia Pakcha Papa estara ubicada eantbn Loreto, debido a la cercania
con la ciudad de Fco. de Orellana y por su hermat&aleza y paisajes.

Para el optimo desarrollo de este proyecto es coene realizar una adecuada
investigacion acerca de las necesidades de nudstistsis potenciales, asi como también
de la diversidad de servicios que estariamos escadgal de brindar como hosteria.
Después de haber realizado un breve analisis detiseque se brindara, se procedera a
evaluar la factibilidad de invertir en este progect los medios que emplearemos para

financiarla.
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CAPITULO I

1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

FIGURA No 1.

El 28 de julio de 1998 el Congreso Nacional aprobd laaadn de la provincia ¢
Orellana, es la vigésima segunda provincia ecuwatary la sexta amazoniNace de la
division del territorio de Napo y su capital esrt&iaco de Orellan

La configuracion politica de la provincia délapo dio paso a la creacion de Francisc
Orellana mediante Decreto Legislativo es por eso@tellana es considerada la provi
mas joven del EcuadlLa idea nacié en 1987 y su impulsor eices fue monsefor
Alejandro Labak. Y se concreta, coincidentalmente, 11 afios deggeléallecimiento de
prelado, que fuera lanceado por los indigenas Taga@uaoranis inddémitos
La nueva jurisdiccion, en principio debia llamasmazonas. Pero, ante un poten

reclamo del Per(se decidi6 denominarla Orellar
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Abarca a cuatro cantones del nororiente-oriente geovincia de Napo: Loreto, Aguarico,
La Joya de los Sachas y Francisco de Orellana ¢aantambién como Coca).
Esta localizada en la regién oriental al norestk tegitorio ecuatoriano, sus limites
provinciales son:

v" Sucumbios al norte,

v' Pastaza al sur,

v Limite Internacional con el Peru al este,

v" Napo al oeste.
Orellana tiene una superficie de 21.675 kroon su capital Puerto Francisco de Orellana
(Coca), creada mediante (Decreto Ejecutivo) el 8&dril de 1969., tiene una poblacion
de 86.493 habitantes de los cuales 26.191 viveroeas urbanas y 60.302 en el area rural.
Sus habitantes nativos pertenecen principalmetas aacionalidades Huaorani, Shuar y
Quichua, con una altitud de 280 msnm, y su tempexatscila entre los 25°C pero su
clima varia entre calido y humedo, predominandsedVvatico tropical con abundantes
lluvias y humedad.
La provincia politicamente se divide en 4 canto@@ellana, Aguarico, Joya de los Sachas
y Loreto.
Los cantones Aguarico y Puerto Francisco de Ormllon ejes de desarrollo gracias al
progreso de libre navegacion e intercambio comleestablecido en el Acuerdo de Paz

firmado con el Peru.
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La produccion petrolera predomina como actividazhémica, la agricultura, la ganade
la riqueza maderera y el ecoturismo son fuentes desng para los nativos y habital

de la zona.

FIGURA No 2.

La slva es el mayor activo de ewvastosector que alberga a pueblos milenarios qt
resisten a perder sus tradiciol

Grandes escenaricemo las llanuras del Parque NacicYasun, o las cuencas de los rios
Cononaco y Tigino, dan fe de estas formas de vida, son extensas @le una der
vegetacion con gente generosa y orgullosa quewnte al bosque y lo proteg

La cuenca del ri?apo es una de las mas importantes de la regioadanica y del pai
numerosas comunidades indigenas estan asentadsiss aiberas y en las de sus
principales afluentes Coca, en las estribacionda derdillera Oriental; y el rio Aguaric
en plenaselva amazoénica. Estos afluentes vendrian a ggimeipal sistema hidrico de

provincia.
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Los principales usuarios de las vias fluvialesadprbvincia son comerciantes, compariias
petroleras, promotores de turismo especializadsedra; asi como los miembros de las

Fuerzas Armadas Ecuatorianas.

1.1.1. Condiciones demograficas

La poblacién esta formada por colonos procederdgesdas provincias y por indigenas de
la misma region; se destaca la etnia de los husplarmas pura y menos occidentalizada
del Ecuador también habitan grupos de Tagaerihdsacy algunas familias quichuas

amazonicas

1.1.2. Orografia
Tiene una configuracion geografica especial, serodé desde las estribaciones orientales
de la cordillera donde se hallan el Cerro Negrbwokean Sumaco hasta le extensa llanura

amazobnica ocupada por los valles que encierraridesCoca y Napo.

1.1.3. Hidrografia
Los rios mas importantes que bafian a esta prowsoai&l Payamino, Napo, Tiputini,
Yasuni, Coca, Nashifio, Rumiyacu, Pinoloyacu. Tadlos alimentan al Napo que avanza

al Atlantico. Hay hermosas lagunas como las de §iieocha, Zancudococha, Jatuncocha.

20



FIGURA No 3.

L ] PRLITYICO DE L& FRONWINC] &

ORAELLAMA

1.1.4. Recursos eondmico:

Su princial recurso es el petréleo, cuya industria contgbag forma sustantiva al F
nacional.La existencia de grandes pastizales ofrece tamiméimteresante potencial

desarrollo ganadero. No obstante lo anterior, a@hgiuturo del &rea estd, con t
probabilidad, en la rigueza de biodiversidad, de ballezas escénicas y la indus
turigica asociada. Por su ubicacion y aislamientord&ipcia de Orellana presenta nive
de ocupacién humana relativamente més bajos guestel de las provincias involucra
en el Plan. Precisamente esta menor ocupacionycided en ecosistemas con rores
grados de alteracion que el resto del pais, sdittgresen un potencial importante par
desarrollo del ecoturismo y turismo de aventurdustria con fuerte crecimiento a ni

mundial, asi como de un gran potencial mi.
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1.1.5. Industrias
El desarrollo industrial es casi nulo, pero se espa impulso en los afios venideros con la
integracion planificada entre las provincias deelgion. La explotacion de las fuentes de

petréleo sigue adelante.

1.1.6. Comercio
Hay activo intercambio de productos agricolas gsamias con las ciudades y poblaciones
vecinas; los colonos y vendedores ambulantes eniales también impulsan la actividad

comercial.

1.1.7. Transporte
Para el ingreso de la zona se cuenta con transpéré®, terrestre y fluvial entre ellos
tenemos:

v' Terrestre: Operan hacia el interior las siguientes cooperatiGiudad del Coca,
Transportes Bafos, Flota Pelileo, Francisco del@| Jumandy, Loja, Rio Napo,
Joya de los Sachas, El Dorado, Quijos.

v' Aéreo: el aeropuerto Francisco de Orellana situado efutiad del Coca sirve al
transporte aéreo, llegan las compariias aéreas TANE,Y AEROGAL con
vuelos regulares desde la capital.

v" Fluvial: un importante papel cumple el puerto Francisc@udalana, situado en la
confluencia de los rios Napo y Coca donde funcidnoanmuelles de Petroecuador
y de la Marina Nacional, utilizados indistintameptga las actividades de carga y

operacion turistica.
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1.1.8. Factores que atraen el turismo
Esta nueva provincia ecuatoriana tiene bastante gaecer en el area del turismo que
genera divisas para la superacion del sector. AlaDeees necesario promoverla pues, es

aun desconocida para muchos ecuatorianos.

1.1.9. Atractivos naturales
La provincia es rica en historia y en paisajesnadtg, tiene una selva exuberante, paisajes
encantadores y es duefia de una fauna y flora éalasemas conocida en el todo el
mundo por sus lagunas que son visitadas por tsiesttianjeros y nacionales que son muy
pocos. Entre estos atractivos tenemos:
v Francisco de Orellana (el Coca)
La ciudad capital Puerto Francisco de Orellana si$tiada a 280 metros sobre el
nivel del mar, con una superficie de 5.364 &g una poblaciéon del8.171
habitantes. El pasado, presente y futuro se fusienaesta provincia, para darle un
toque especial a una zona que presenta espaciasexpiorados.
v El Yasuni un paraiso en el coraz6n de la selva
Localizado en el cantén Francisco de Orellana, @mclino, es uno de los
santuarios de la vida vegetal y animal de la amiazem 1979 fue declarado por la
UNESCO como reserva de la biosfera, este galard@olo ha permitido articular
proyectos a favor de la conservacion de la flofaupa en las 982.00hectareas de
bosque, sino que también en incorporar una linededarrollo sustentable de las
etnias del sector, Quichuas o Huaoranis.
Es un lugar remoto que despierta el interés deliesios y aventureros. Este parque

retne las tres caracteristicas de la selva Amaaptis areas de tierra firme, las
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zonas que periodicamente se inundan y las zondsnuesas. La vegetacion es
densa y variada en todos los suelos.

El rio napo una ruta de fantasia

La puesta del sol, reflejan en el rio Napo una hasidad impresionante y un

espectaculo anaranjado, el violeta, el blanco, uefjuesa y el azul intenso

complementan un abanico de colores comparablesicarelo. Existen muchas

alternativas de hospedaje, hay que indicar quedpaskas seis de la tarde esta
prohibido navegar, hay que asegurar un buen g@i@@uozca la ruta.

También la vestimenta es clave, ropa liviana e impable, hay que tomar en

cuenta que el clima es variable y que los viajesipo extenderse.

Otros atractivos

En Orellana oeste esta Coca la ciudad entre riogpoblado con comunicacion

satelital, el volcan Sumaco y el Parque Nacionalndemo nombre, también se

encuentra el Museo y Centro de Investigacionesu@lés de la Amazonia de

Cicame que se encuentra en Pompeya, con los radtrdana, entre los mas

destacados, asi mismo en las artesanias cadaggujistingue por su arte.

1.1.10.Atractivos culturales

Los Huaoranis los amigos del bosque y la tierra

Orellana es el puente de entrada al mundo Huadrtasi.grupos familiares de la etnia

estan asentados principalmente hacia el sur deatgem derecha del rio Napo, tienen sus

reservas territoriales a las que se pude llegar m@via autorizacion. Los nulcleos

familiares del Tiglino y Bataburo a 100 Km. de Eiaco de Orellana son los méas activos

con los turistas. Los nativos se esmeran por sardsuanfitriones y dejan por un momento
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su trabajo pero no por esto se reservan sus costandmmo la de acicalarse el pelo entre

las mujeres o espulgarse, como un gesto de carifio.

1.1.11.Arqueologia

Las manifestaciones culturales abundantes y adasgan las etnias que habitan la
provincia, se expresan en sitios arqueoldgicos e@xisten muestras y vestigios como los
de Payamino, del Oro, Lomas de Maduro, Laguna dacda, Quillu Pacai, Jubino,

Capucui, e Indillana.

1.1.12.Gastronomia

Entre los manjares se destacan, el bocachico aepat vapor, la bebida tipica de la zona
es la chicha masticada de yuca, también el maifmedeado o guanta, etc. pero ademas se
recomienda no consumir carnes de los animalesstib/eya que esto contribuye a la

extincion de los mismos.

1.1.13.Servicios basicos
Los servicios basicos aun siguen escasos en elestalse sigue gestionando en lo que

necesita el sector.

1.1.14.Poblacion

Se caracteriza por ser una poblacion joven ya 66,6 % son menores de 20 afios. El
elevado indice de masculinidad se explica por & gliferencia a favor de los varones
entre los 15 y 59 afos de edad fundamentalmentde@s, en etapas productivas. La
poblacién Quichua: comprende al 20% de los halgtade Francisco de Orellana. Los
naporuna son habitantes autéctonos de la zonaaddsicactualmente en la ribera de los
rios Napo y Coca. En los afios 70 también llegécqatente del Alto Napo, poblacion

kichwa tenaruna, hoy asentada en comunas de ldor@to (parroquia San Luis de
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Armenia), Huayusa y algunas en la via Aucas. Gaad las comunas estan afiliad:
FCUNAE, que son los actuales representantes demezzla de grupos y etnias
vivieron en la zona como omaguas, canelos, huitotos, ete.seg identifican a si mism
como "runas”. Dedicados a la agricultura de sudrsish en chacras familiares, ca:z
pesca, se han ido incorporando al mercado, vendipridcipalmente café y maiz er
ciudad. Mantienen esencialmente sus tradicioneszgslacomunitarios, especialme
dentro del "ayllu® o familia ampliada. Los titulode propiedad de la tierra ¢
comunitarios. El impacto de la colonizacion en eldm de vida de las comunidade:
evidene, y en muchos casos acelerado por la presend#ss @aempafias petroleras. C
comuna incluye entre 20 y 100 familias, con vivendunifamiliares fabricadas ¢
materiales del medi-muchas con techo de zinc en la actua-, separadas 200
300metrosentre si. En el centro comunal se encuentra laetscla casa comunal,

botiquiny algun otro servicit

1.1.15.Canton Loreto

FIGURA No 4.

JOYADE LOS SACHAS

ORELLANA

AGUARICO
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Figura No 5.

Vista panoramica de la ciudad

Figura No 6.

1.1.16.Historia del canton

Antes de la llegada de los espafioles, el territgui® hoy sostienal cantdn Loreto estuvo
habitado por los Quijos, hoy denominados KICHW

La expedicion de Gonzalo Pizarro cruzo este teiitpara cumplir la haza historica del
12 de Febrero de 1542, cuando Francisco de Orellavegd pc primera vez en las aguas

del Amazonas.
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El 10 de Marzo de 1563, Andrés Contero fundo6 lalaiude Avila orillas del Suno,
desde donde el Guami dirigi6 la rebelion de log@3uile 157¢

De la llanura del Sumaco fue también Jumandy,a gacique de guerra, ¢ comandé la
segun@d parte de este movimiento indigena que constiting antorcha en las luchas
libertarias de la Patria, estos dos grandes goersen oriundos de Loret

Figura No 7.

“Indios Loretos en Quito”, se titula
esta fotografia de la Expedicién
Cientifica Espafiola en 1865

En 1892 fue visitado por Gobernador Don Ramon Borja, quien dic informe al sefior
Ministro de Estadohaciéndole conocer el benéfico influjo de Misiones Jesuitas y que
contaban con 319nifios y 220 nifas quienes estabadc dirigidos por los receptores
Manuel PuertasFrancisco Lopez y Nicolas Martinez Aria los hermanos Clemente
Coroso y Carlo®acheco quienes se encargaron instruccion religiosa y aritmética
un local incomodo por el crecimiento namero de alumnos.

Al salir los Jesuitas los caucheros y aventuren@saron con todas instituciones de los

misioneros; y amarraron a los indios como si fu animales, los deportaban en bal
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hasta Iquitos, Manaos, Ucallayali y otros fuer@vdldos como esclavos hacia las tierras
del Gran Rio Marafion en el Peru(por la presenclagimdios loretanos fundan en el Peru
la poblacion de Loreto), de manera que, en poawmpie la floreciente y numerosa
poblacion de Loreto (Ecuador), quedd reducido asymacas personas, en esta maldad
participo el indio traicionero de apellido Urapajuien regreso donde se encontraban las
mujeres y las hizo de él, estas eran de apellidg Rapa, Urapari.

En 1922 visitaron periédicamente esos lugares teefihos, los primeros fueron los
Padres Jorge Rossi y Emilio Giannotti. En enerdl @80 visitd este pueblo Monsefior
Maximiliano Spiller, en compafia del virtuoso Pa@esar Bertoglio, elaboré un censo y
la poblacion ascendia a s6lo 150 personas.

Las primeras familias que llegaron a Loreto fueron:

La familia Ushifia originarios de Tumbaco, cuyo jefe familia fue como Teniente
Politico.

Las Familias Andrade y Olalla arribaron a Loreto pbrio Napo, desde Tena, el sefor
Rafael Andrade fue Teniente Politico y la esposa de Area, esta familia se apoder6 de
tierras y formaron una hacienda que se extendteddskm. 90 hasta Huataraco.

El sefior Jorge Olalla se asenté en Cotapino queadaefé de tierras y en la actualidad
tiene aproximadamente 1.000 hectareas, él mismmgegpara ser profesor en Cotapino.
La escuela paso a cargo de la Mision Josefina kcoarécter de Fisco-Misional su primer
profesor fue el sefior Jorge Olalla quien postemo@ pasdé a la escuela "Emilio
Giannotti" de Cotapino, autorizado el 27 de sepbiemdel952, por el Ministro de
Educacion, Doctor José Martinez Cobo, posterioreneet proporciond a la escuela, un
nuevo local, cerca de la pista, que funcion6 h8@3talasistieron 74 alumnos repartidos en

seis grados, con tres profesores, graduados eareldl"San José de Tena". Ellos son: La
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seforita Delia Torres (directora), el sefior Telnuséo con su esposa la sefiora Judith
Echeverria de Rosero.

La Parroquia Avila estuvo asentada en la riveraidgHuataraco, la que posteriormente se
reubicé en el sector Huiruno donde en la actualsgadenomina Parroquia Avila-Huiruno,
quedando el centro poblado que conformaba antegiien como la parroquia
Mangacocha.

En 1985 a causa del terremoto suscitado en el Ral@mn se dio inicio a los trabajos de la
via, pero se tuvo que hacer una variante en efdlisgcial por causa de la fuerte corriente
del rio Suno, en el sector conocido como el Km.@@rg variante que se debio realizar en
el tramo posterior al rio Suno en direccion a HuirLen estas circunstancias los habitantes
decidieron reubicarse en el sector en que hoy sarmdla Loreto. Como existia la
Cooperativa Nuestra Sefiora de Loreto, el Padre Rds#& consigue un terreno y se
construye alli la escuela que lleva el Nombre "NaeSefora de Loreto", de igual forma
asignaron terrenos para el Registro Civil y latleéaPolitica; una vez que se construyo la
via Hollin -Loreto — Coca se impulsé un rapido des de la zona llegando varias

familias.

1.1.17.Creacion
Mediante Registro Oficial N°. 995, del 7 de agod&n1992, el Congreso Nacional y el
Presidente de la Republica Rodrigo Borja promulgamreacion del Cantén Loreto con sus

respectivas cabeceras parroquiales.

1.1.18.Parroquias.
Comprende 6 parroquias, Loreto como cabecera cantofwila-Huiruno, Puerto

Murialdo, San José de Payamino, San José de Dalyusaio Vicente de Huaticocha.
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1.1.19.Fechas de parroquializacion.
v Avila, su fecha de parroquializacion es el 30 de Alaril 969.
v" Puerto Murialdo, fue creada el 26 de Mayo de 1990.
v' San José de Payamindye creada el 29 de Diciembre de 1966.
v/ San José de Dahuandue creada el 26 de Agosto de 1993.

v' San Vicente de Huaticochas elevada a parroquia el 17 de febrero de 1994.

Ubicacion: Se encuentra al noroeste de la provincia de @eell&ctualmente esta
declarada como Cantén Ecologico, mediante la egedde una Ordenanza Municipal.
Superficie: 20114,2 Km2
Limites:
v" Norte, Sur y Oeste: Provincia de Napo
v' Este: Cantdn Francisco de Orellana
Poblacion: 13.462 habitantes.
Orografia: Volcan Sumaco con 3.732 msnm., la Cordillera Galeon 1400 msnm., y el
Pasohurco que no sobre pasa los 1000 msnm.
Hidrografia: Los principales rios son: Huataraco y Suno.
Clima: Lluvioso
Temperatura: 20 a 30 C.
Precipitacion: 3000 a 4000 mm.
Accesibilidad: Via Terrestre, desde la ciudad de Quito-Baezaimbbreto, existe

servicio de transporte interprovincial; Aéreo — 880 de las compafiias de TAME,
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AEROGAL Y VIP, desde Quito a Coca en 30, y lueda terrestre Coca- Loreto en 1
hora®

Areas protegidas: Parque Nacional Yasuni, la zona baja de la Resgev&roduccion
Faunistica Cuyabeno, Parque Nacional Sumaco NaferasaReserva Biologica Limon
cocha, Bosque Protector Napo, Payamino, Bosqueed®oot Estacion Cientifica San
Carlos, Bosque Protector Subcuenca rio Pacayaagu@agprotector Hollin-Loreto-Coca,

Patrimonio forestal flancos al este de |la cordilldel Galeras.

1.2. BASE LEGAL
El Ecuador tiene un potencial extraordinario envatades de explotacion turistica, razon
por la cual nos permitimos puntualizar algunas |t ea nivel de microempresas y dar a

conocer los requisitos para su funcionamiénto.

» Actividades turisticas: hosteria; pension, refugio, paradero, alberguencg
operadora de turismo; establecimientos de comiddidae y diversion;
transportacion turistica fluvial, lacustre, terrest de arrendamiento de transporte
con fines turisticos; la recreacion natural, caltudeportiva; promocién cultural
autoctona de las comunidades indigenas, montafiseuatacion, turismo de
aventura, fuentes termales, piscinas de agua gas|medicinales.

» Obligacion de registro y afiliacion: “Toda persona natural o juridica que desee
dedicarse a la industria del turismo, debera negist y obtener la Licencia Unica
anual de Funcionamiento en el Ministerio de Turigmsu afiliacion respectiva en

las Camaras Provinciales de Turismo, con anteddral inicio de sus actividades,

‘www.orellanaturistica.gov.ec
2 www.captur.com
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1.2.1.

requisito sin el cual no podra operar.” (Art. 46 ldeLey Especial de Desarrollo
Turistico).

Licencia anual: “Toda persona natural o juridica que preste sewituristicos
debera renovar anualmente la licencia Unica aneidlidcionamiento y la patente
de operador en el Ministerio de Turismo y en el isteario de Medio Ambiente en
las areas naturales” (Art. 48 de la Ley. Los celpara el Registro y Permiso de

Funcionamiento lo extienden los Municipios de cselaor).

Requisitos y formalidades para el registro de micrempresas turisticas como

personas naturales.

SECTOR ALOJAMIENTO

PERMISOS PARA OPERAR

REGISTRO ACTIVIDAD TURISTICA

Obligacion: Obtener el Registro de Turismo en el Ministeriofdeismo.

Requisitos:

1. Copia certificada de la Escritura de Constituceumento de capital o reforma de
Estatutos.

2. Nombramiento del Representante Legal, debidamerseriio en la Oficina del
Registro Mercantil.

3. Copia del R.U.C.

4. Copia de la cédula de identidad.

5. Copia de la papeleta de votacion

6. Copia del Contrato de compra-venta del estableaitmjeen caso de cambio de

propietario, con la autorizacion de utilizar el rmacomercial.
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7. Certificado de busqueda de nombre comercial, emnfiwr el Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual IEPPI.
8. Copia del titulo de propiedad (escrituras de piagui 0 contrato de arrendamiento
del local, debidamente legalizado.
9. Lista de Preciso de los servicios ofertados (oailgyncopia)
10. Declaracién Juramentada de activos fijos para ¢aciée del 1por mil.
Plazo: Maximo 30 dias después del inicio de la actividad
Sancion:El no registro se sanciona con USD 100,00 y lastieudel establecimiento.
Base Legal Arts. 8 y 9 de la Ley de Turismo. Reglamento Gange Aplicacion a la Ley

de Turismo.

AFILIACION CAMARAS DE TURISMO
Obligacion: Afiliarse a la respectiva Camara Provincial de 3imo y pagar cuotas
sociales
Base Legal:Ley de Camaras de Turismo y su Reglamento
Ley de Camaras Provinciales de Turismo y de su Feaeion Nacional
Art. 4.- Todas las personas titulares o propietaiiiz empresas o establecimientos
dedicados a actividades turisticas, tendran, pravigiercicio de dichas actividades, que
afiliarse a la Camara Provincial de Turismo deespectiva jurisdiccion.
Las Camaras otorgaran los certificados de afilm@éra la inscripcion en el Registro

Mercantil, a las personas naturales o juridicassgudediquen a la actividad turistica.
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Reglamento a la Ley de Camaras Provinciales de Twtino

Art. 4.- Para efectos de la organizacion de las &amProvinciales y de su afiliacion a
ellas, se consideraran como asociados a todasissnas, naturales o juridicas, nacionales
0 extranjeras, propietarias de empresas y estabigtios dedicados a actividades
turisticas, domiciliadas en el Ecuador, que realgervicios relacionados con la actividad
turistica, y que, teniendo capacidad para contriaggyan del turismo su profesion habitual.
Art. 5.- Las personas determinadas en el articaterr, estaran en la obligacion de
afiliarse a la Camara de Turismo respectiva, ysélhacerlo, no tendran la obligacion de
afiliarse a ninguna otra Camara.

Las Camaras Provinciales procederan, de inmedattevantar el censo de aquellas
personas dedicadas a la actividad turistica, natitioles por escrito para que, en el plazo
de sesenta dias, cumplan con esta obligacion. duaigo este plazo, las Camaras haran

uso de la facultad que les concede la Ley y elgptesReglamento. Anexo 1.

LICENCIA ANUAL DE FUNCIONAMIENTO

Obligacion: A partir de enero de cada afio, el representantm @stablecimiento turistico
acudira POR UNA SOLA VEZ al Municipio para su resipea cancelacion:

v' Patente Municipal

v' Tasa de Turismo

v' Aporte Anual a CAPTUR

v" Permiso de Bomberos.
Plazo: hasta el 31 de marzo de cada afio.
Un solo tramite: Con el comprobante de este pago, el contribuyenitito se acercara a

las Ventanillas Unicas Turisticas:
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Requisitos:

1. Copia del comprobante de pago de la tasa de turyspatente municipal.

2. Formulario de Solicitud de Autorizacion de Funcimmento firmado por el

representante legal.

3. Permiso de Uso de Suelo.

4. Copia del RUC (actualizado, si existieren cambios).
Sancion:La no renovacion se sanciona con clausura dellestafento.
Base Legal:Arts. 8 y 9 de la Ley de Turismo. Reglamento GdraaAplicacion a la Ley
de Turismo.

PERMISO SANITARIO

El permiso sanitario sirve para facultar el funeiomento de establecimientos o
actividades comerciales sujetos al control sanitdfiste documento es expedido por la
autoridad de salud competente (Ministerio de Saladgstablecimiento que cumple con
buenas condiciones técnicas sanitarias e higiénicas
Los permisos de funcionamiento sanitario se rer@vanualmente durante los

180 primeros dias de cada afio, previo el pagosdédechos correspondientes. Anexo 1.

Requisitos:
v Certificado de uso de suelo
v/ Categorizacion (para locales nuevos) otorgado Ipmea de Control Sanitario
v" Comprobante de pago de patente del afio.
v" Permiso sanitario de funcionamiento del afio antéoiaginal).
v Certificado (s) de salud.

v" Informe del control sanitario sobre cumplimientoreguisitos para la actividad.
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v' Copia de la cédula de ciudadania y papeleta deivotactualizada.

Derechos por servicio:

Para la concesion de permisos sanitarios, se dednecelar los derechos por servicio
fijados en elREGLAMENTO DE DERECHOS POR SERVICIOPOR CONTROL
SANITARIO Y PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO publicado en el Registro Oficial
No. 58 del miércoles 9 de abril del 2003, y sunmefp a través de Decreto Ejecutivo No.
341 publicado en el Registro Oficial No. 99 delegjahio de 2007; esa es la hormativa que

en la actualidad es usada por el Ministerio dedSpdura la recaudacion de tasas.

PATENTE MUNICIPAL

Obligacion: Obtener el permiso de Patente, TODOS los comeesamtindustriales que
operen en cada canton, asi como los que ejerzéquaraactividad de orden econdmico.
Plazo: hasta el 31 de enero de cada afio y el permisov@iuez durante un afo.
Base Legal Ley de Régimen Municipal: Art. 381 al 386 Codidanicipal.
Requisitos:

v' Formulario de inscripcion de patente (se lo comgmada ventanilla de venta de

especies valoradas N.-14: $0.20.

v" RUC (original y copia)

v' Cédula de Identidad (original y copia)

v' Copia de la papeleta de votacion (Ultimas elecsipne

v' Copia de la carta del Impuesto Predial del localdéofunciona el negocio(la carta

puede ser de cualquier afo)
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Patente Personas Naturales:

v

v

Formulario de declaracion del Impuesto de Patentagnal y copia.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC) originabpia, otorgado por el SRI.
Copia de la carta de pago del Impuesto Prediaifii@len curso.

Copia de la Cédula de ciudadania.

Calificacion artesanal (en el caso de los artedanos

Nota 1 Para el pago de patente cuando ya existe laipogan el interesado,
debera acercarse a partir del 2 de enero de camla & Administraciéon Zonal
respectiva.

Nota 2: Para todo tramite debera presentarse el certifidedvotacién de acuerdo

a la Ley de Elecciones.

Patente Personas Naturales:

v

v

Copia y original de RUC

Copia de la Cédula de Identidad

Formulario declaracion de Patente con el dato d&aiee catastral

Copia de la carta de pago del impuesto prediald&guier afo

En el caso de tratarse de establecimientos de dxpée alimentos: categorizacion

otorgada por la Unidad de la Salud de la Adminisbracorrespondiente.

USO DE SUELO

Obligacion: Obtener el permiso de Uso de Suelo para desaruritagactividad comercial.

Plazo: obtencién cuando se va a instalar el establecimignél permiso tiene validez

durante un afo.

Base Legal Ordenanza 0095, R.O. 187-S, 10-X-2003; Orden@f18&, RO.
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311, 12-VII- 2006, Ordenanza 0190,R.0. 403, 23-30&
Requisitos:

v Linea de Féabrica

v' Formulario

v" Impuesto Predial

v Patente del afio en curso o RUC

v" Croquis de ubicacion

v' Copia de la Cédula de Identidad del peticionario

v' Copia de la Papeleta de Votacion
Impuesto predial
Obligacién: Pagar este impuesto anualmente los propietarioseebles.
Plazo: de enero a junio hay una rebaja del 10% vencidopmarzo hay un recargo del 2%
hasta diciembre.

Base legal Ley de Régimen Municipal.
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1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para implementar wstetia en el sector de Pasohurco
Pusuno en Loreto; razén por la cual se ha visttet@sidad de dar comodidad suficiente
para que el turista se relaje, aproveche el descamssfrute la riqueza de nuestra selva

amazonica.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar mediante un estudio de mercado la afgrta demanda turistica en la
zona del Canton Loreto.

2. Determinar las estrategias de marketing a impleansait

3. ldentificar los posibles impactos sociales, ecowmdmiy ambientales como
consecuencia de la implantacion del proyecto.

4. Elaborar el plan de inversiones y financiamientioppdeyecto, determinar los costos
y gastos y realizar las proyecciones financieras ghketerminar la factibilidad
econdmica y financiera del mismo.

5. Determinar la estructura organizacional del prayect
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1.4. MISION

Brindar un servicio de calidad a los turistas, psoimnando toda la riqueza y cultura de los
atractivos turisticos de la Provincia de Orellada, manera que ellos comenten sus
experiencias no solo dentro del pais sino tambméel eexterior, conquistando un mayor

numero de visitantes.

1.5. VISION
Lograr la preferencia del sector turistico, tardoianal e internacional, dando un excelente

servicio y satisfaccion total a los clientes, da omanera eficaz, agil, y servicial.

1.6. DEFINICION DEL PROBLEMA

En la provincia Orellana, cantén Loreto, existengsoestablecimientos turisticos hoteleros
cercanos a la zona. A lo largo del camino Quito oreto existen unas 10 hosterias
aproximadamente, 20 paraderos alimenticios y pdesgensas que abastecen al turista. La
zona cuenta con flora y fauna muy variada comoylidesps, guayacan, chonta, palmeras,
sangre de drago, serpientes, 0s0s, venados, gudatass, guatusas, jabalies, monos,
entre otros. Su clima con lluvias serenas a loolae todo el dia hacen de esta regién una
zona subtropical himeda con gran variedad de fgufaeductos agricolas, con esta gran
riqueza por explotar nos damos cuenta que no existdnfraestructura idbnea como son
las hosterias, hoteles, cabafias y otros estabatimsi que puedan dar albergue a los

turistas que deseen visitar y conocer esta zona.
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1.7. JUSTIFICACION

Este proyecto nace de la iniciativa de dar unauestp a la necesidad de la poblacion de
contar con una nueva alternativa turistica. Sedtizara con el fin de dar un confortable y
tranquilo alojamiento a turistas nacionales y ex&s que visitan el Oriente Ecuatoriano,
la misma que cuenta con cuatro divisiones prinegpglue son de alojamiento, restaurante,
centro de convenciones o discoteca y tours podifesentes atractivos turisticos que hay

en la zona.

Con la construccion e implementacion de la host®idebe tomar en cuenta que la zona
provee de los insumos necesarios para la consbtruate la misma como para la
preparacion de los diferentes platos que se brintl@mbién un aspecto importante es la
oportunidad para crear fuentes de trabajo ya quel sector existe suficiente y variada

mano de obra para la construccién como para laaojger del proyecto.

El proyecto es ecoldgico por lo que conservarerhase puro, el agua sera potabilizada y
tratada de manera natural construyendo tanques edenmentacion, floculacion y
purificacion por medio de filtros que contenganmedatos naturales, lograremos que el
paisaje sea preservado ya que este es la atrataiq@amoyecto, se controlara los desechos
organicos, aguas servidas, para de esta manera éwitcontaminacion. Ademas se
incentivara a la comunidad a tomar cursos de hegparsonal, atencion al cliente, normas

para el manipuleo de alimentos, etc.
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CAPITULO II

2. PLAN DE MARKETING

2.1.  ANALISIS SITUACIONAL
MATRIZ DE IMPLICADOS
Como implicados sefialaremos a las personas, griperdonas u organizaciones, que de
una u otra manera estan relacionados, en un semthootro, con el cumplimiento de la
mision de la organizacion, los mismos influirAmedtamente o seran influidos por las
decisiones de la organizacion, de modo positivegativo.
MATRIZ DE IMPLICADOS
Tabla No 1.
IMPLICADOS CRITERIOS O INDICADORES

e Proporcionan el capital.
e Participan de utilidades.
* Toman decisiones.
» Responsables del éxito o del fracaso

de la empresa.
* Representan a la empresa
e Adherencia a las leyes promulgadas

por el gobierno.
» Suministran la materia prima, que se

empleara para la fabricacion de las

cabafias.

 Empresas dedicadas a la distribucion
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de productos de consumo masivo.

e Empresas que afectan directamente a
las ventas por ofertar servicios
similares.

» Ofrecen servicios de distribucion del
servicio.

e Constituyen una parte importante de
la empresa, porgque son quienes
participan en la prestacion del
servicio.

e Son la razén de ser de la empresa a
guienes prestamos el servicio.

e Son una fuente de financiamiento.

e Impulsa mecanismos para la
verificacion de la calidad de los
productos.

« Emite permisos de funcionamiento a
locales comerciales y realiza la
recoleccion de tasas, pago de patentes
y predios urbanos.

+ Entidad que administra, controla y

recauda los tributos.

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Planeacién y gedfistnatégica. Santafé de Bogota, Legis, 1999.

Realizado por: Ximena Narcisa Ramoén Vargas
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2.1.1. Analisis situacional “externo”

Es el entorno inmediatamente fuera de la empraeganas “es un examen de factores
externos a la empresa cuyos cambios a través elpdi condicionan o afectan su
comportamiento®, en este se debe realizar un andlisis para emtémdeaturaleza del

medio en que se mueve la empresa, el cual seaderdos formas:

2.1.1.1 Andlisis del macroentorno

El Macroentorno se analizara a través de cinco ocoentes que actuan en forma compleja

y directa en el desempefio de toda la distribuidartae las principales dimensiones que

tiene influencia tenemos las siguientes:
«+ Factor econémico:Los factores que consideraremos para nuestro areois:
Recesion Econdmica, Inflacién, Impuestos, Tasaactferencial, Riesgo pais,
Comportamiento del délar a nivel mundial

% Factor social: Se analizaran los siguientes factores: Migracierima, Clase social
y Desempleo.

% Factor politico — legal:Para el respectivo andlisis los factores que tomasesn
consideracion son: Asamblea Nacional Constituygmiarco Juridico.

% Factor tecnoldgico:Se analizaran los siguientes factores: Telecomdioicas,
Avance de la tecnologia.

+« Factor ambiental: Se analizaran los siguientes factores: alimentotaounados,

Reciclaje y Ambientes contaminados.

Las dimensiones del Macroentorno pueden subdieidpara lograr evaluar los factores

claves sobre el comportamiento del entorno.

¥ SERNA GOMEZ, Humberto. Planeacién y Gestion Eégiea. Santafé de Bogota, Legis, 1999
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IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO.

Tabla No 2.
CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA INFORMANTES
Factor econémico
FE 01 PIB En Incremento Mayor rotacion de La empresa debeEstado
inventarios preocuparse por Ia
innovacion del
servicio
FE 02 Inflacion A la Baja Se mantienen los costos gd®antener los preciosEstado
adquisicion. de los productos
FE 03 Salario unificado En Incremento Posibilidad de incrementoNegociaciéon con los Trabajadores
de ventas de los productosproveedores paraEstado
que oferta la Distribuidora| aplicacion de
estrategias de precios
FE 04 Riesgo pais En incremento Riesgo en las Inversionelndiferente Estado
FE 05 Tasa activa Inestable Desconfianza al momentpMantener el inventarip Estado
de adquirir préstamos acorde a los ingresos
bancarios
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CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA INFORMANTES
FE 06 Subempleo En decremento Se mantiene el servicio | Indiferente Estado
ofrecido
FE 07 Canasta bésica En Incremento Dificultad para la Manejar Clientes
adquisicion de los estrategias de Co Proveedores Estado
productos de primera - branding
necesidad.
Factor politicodel
FPL 08 IVA Estable Obligacion frente al EstadoCumplimiento de| Estado
e incremento en el costo | leyes tributarias| SRI
del producto
FPL 09 Impuesto a la renta Estable Obligacioén frente tades | Cumplimiento de| Estado
e incremento en el costo | leyes tributarias| Municipios
del producto
Inseguridad en la empresa, Indiferente Politicos Gobierno
FPL 10 Corrupcion politica Constante por falta de seriedad de las Poblacién
autoridades
gubernamentales
FPL 11 Ley de facturacion Vigente Control de las rentas pa| Regirse a las Estado
la declaracion de impuestodeyes tributarias | Clientes

SRI




CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA INFORMANTES
Factor tecnoldgico
FT 12 Internet Accesible Posibilidad de transferengi®ublicar pagina | Empresa
de conocimientos y mayor | Web Competencia
alternativa de compra / Clientes
venta Proveedores
FT 13 Sistemas computarizados Existente Modernizacidogle Capacitacion al | Competencia
paquetes informaticos personal sobre los Empleados
nuevos paquetes| Proveedores
informaticos
FT 14 Sistematizacion de control Eficiente Mejor control de inventariasContar con Empleados
de inventarios y agilidad en la prestacién | equipos Proveedores
de servicios adecuados y
personal
capacitado
Factor socio — cultural
FSC 15 Empleo Estable Posibilidad de adquisicion| Aplicacion de las | Trabajadores
de productos y servicios | herramientas Estado

Comunicacion
Mix




CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA INFORMANTES
FSC 16 Desempleo En Decremento Mayor capacidad de Aplicacion de las| Trabajadores
adquisicion. herramientas de | Estado
Comunicacion
Mix
Factor ambiental
Alimentos contaminados Posibilidad de adquirir Crear cultura de | Fabricas
FA 17 o caducados Existente enfermedades consumo Pobladores
FA18 Reciclaje Inexistente Ahorro del recurso interno  Capacitarse | Empresa
reciclamiento de | Estado.
papel.
Mantener limpios| Pobladores
FA 19 Ambientes contaminados Existente Contaminacion de los lugares de

productos

almacenamiento
de productos
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2.1.1.2 Analisis del microentorno

En este punto se analizara las variables que tiecatencia directa en el desarrollo de las

actividades diarias de la hosteria y son las sigese

¥ Clientes.Los factores que consideraremos para nuestro sngdis clientes reales
y clientes potenciales.

¥ Competencia.Analizaremos los siguientes factores: servicioscips, publicidad
y promocion.

¥ Proveedor. Consideraremos los siguientes factores: cumplimjemréditos,
disponibilidad y precio.

Las variables del microentorno de igual maneraubéisiden, para lograr evaluar factores

claves sobre su comportamiento.
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IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

Tabla No 3.
CODIGO FACTORES | COMPORTAMIENTO IMPACTO \ RESPUESTA |IN FORMANTES
Clientes
FC 20 Clientes reales Existente Uso de los servicios y Atencién de Empresa
fidelizacion acuerdo a los
requerimientos
FC 21 Clientes potenciales Incremento Oportunidad deacapayores Publicidad Clientes
clientes informativa desatendidos
Competencia
FCP 22 Servicios Similares Menor fidelidad Fidelizacion de Clientes de
clientes competidores
FCP 23 Precios Normales Uso del servicio Estabilizacion @ientes
precios Empresa
FCP 24 Publicidad Temporal Mantener el nivel de ventas| onmfacion de | Empresa
los servicios
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CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA IN FORMANTES
FCP 25 Promocion de ventas Baja Posibilidad de prefergmmia | Otorgamiento de| Clientes
nuestro servicio descuento por | Empresa
volumen de
ventas
Proveedor
FP 26 Cumplimiento Permanente Rapidez en la entrega del | Agilidad en la Empresa
servicio. atencion a los Empleados
clientes
FP 27 Disponibilidad Estable Obtencién inmediata de lo | Normal Empresa
requerido funcionamiento | Empleados
FP 28 Creditos Constante Dotacion de productos Confianza por el | Proveedor
necesarios para ofrecer el otorgamiento de | Empleados
servicio creditos
FP 29 Precio Estable Clientes fieles Precios Empleados

accesibles a los
clientes

Realizado por: Ximena Narcisa Ramén Vargas
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2.1.1.3 Matriz de impacto y ocurrencia externa

Cada uno de los factores claves (representadosirpaddigo) debe clasificar en algan
cuadrante, segun se responda a la pregunta coratsitadente:

¢,Cuan probable es que siga ocurriendo en el futude ocurrir, cuan probable es que
haga impacto en la empresa, para bien o para mal?

Se identifica como factor estratégico, aquel qugahalasificado en alguno de los
cuadrantes de alta prioridad, que son los cuainogpos cuadrantes.

MATRIZ DE IMPACTO Y OCURRENCIA EXTERNA

Tabla No 4.
Alta
FEO2 FEO7 FEO4 FPL10 FPLO8
FT12 FT13 FPLO9
a < FT14 FC20 FPL11 FA19
= o
I E FP28
m "5 o
é o
8 § Media FA17 FC21 | FSC15 FCP23| FEO06 FSC16
a
FP26 FP27 FP29 FCP22
Baja FEO3 FA18 FEO5 FCP24
Alta Media Baja
PROBABILIDAD DE IMPACTO

Realizado por: Ximena Narcisa Ramon Vargas
53



Significado de codigos:

FEO2 = Inflaciéon
FEO7 = Canasta basica
FT12 = Internet

FT13 = Sistemas computarizados

FT14 = Sistemas de control de inventarios

FC20 = Clientes reales

FP28 =Creditos de Proveedor
FEO4 = Riesgo Pais

FPL10 = Corrupcion Politica
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FA17 = Alimentos Caducados
FC21 = Clientes Potenciales

FP26 = Cumplimiento del proveedor
FCS15 = Empleo

FCP23 = Precios de la competencia
FP27
FP29

Disponibilidad del proveedor

Precio del proveedor



2.1.1.3

Matriz de impacto y ocurrencia externa

Tabla No 5PERFIL ESTRATEGICO EXTERNO

FACTORES

GRAN
AMENAZA

AMENAZA

EQUILIBRIO

OPORTUNI-

DAD

GRAN
OPORTUNID.

Inflacién a la baja

Canasta basica en
incremento

e

/
\

Internet accesible

Sistemas
computarizados
existente

d

4
/

Sistemas de
control de
Inventarios
eficiente

Clientes reales
existentes

Créditos de
Proveedor
constante

Riesgo Pais en
incremento

Corrupcién
Politica constante

Alimentos
Caducados
existente

Clientes
Potenciales en
incremento

Cumplimiento del
proveedor
permanente

Empleo estable

Precios de la
competencia
normales

Disponibilidad del
Proveedor estable

Precio del
proveedor estable

SUMAN

1

3

N/

PORCENTAJE

6%

19%

50%

19%

6%

REALIZADO POR: Ximena Narcisa Ramoén Vargas
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Andlisis del perfil estratégico externo

En el Perfil Estratégico Externo se ha encontrddageiente resultado: el 6% representa
una gran amenaza siendo su factor los alimentosicadds. Mientras que el 19%
representa amenazas bajo los siguientes fact@easta basica en incremento, riesgo pais
en incremento, corrupcion politica constante. Eque se refiere al equilibrio el 50% con
los siguientes factores como: sistema computarizadstente, sistema de control de
inventarios existente, clientes reales existent@gdito de proveedores constante,
cumplimiento del proveedor constante, empleo estaplecios de la competencia
normales, precio del proveedor estable. El 19%esponde a las oportunidades con sus
factores: inflacion a la baja, Internet accesildesponibilidad del proveedor estable.
Mientras que con el 6% consta el siguiente faatlientes potenciales en incremento, lo

que se constituye en una gran oportunidad pamapeesa.

2.1.1.4 Capacidad de respuesta a factores estrat&gg externos.

Se califica el impacto segun la escala de:

v Alto (5)
Sobre lo normal (4)
Normal (3)
Bajo lo normal (2)
Pobre (1)

AU NEE NN

La suma de calificaciones recibidas por cada faoéfleja su importancia ponderada y se

escribe en el cuadrante correspondiente. Se sumadiendel total.
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CAPACIDAD DE RESPUESTA A FACTORES ESTRATEGICOS EXTERNOS.

FACTORES

Inflacion a la baja
Canasta basica en
incremento
Internet accesible
Sistemas
computarizados
existente
Sistemas de control
de Inventarios
eficiente
Clientes reales
existentes
Créditos de
Proveedor constante
Riesgo Pais en
incremento
Corrupcion Politica
constante
Alimentos
Caducados existente
Clientes Potenciales
en incremento
Cumplimiento del
proveedor
permanente
Empleo estable
Precios de la
competencia
normales
Disponibilidad del
Proveedor estable
Precio del proveedor
estable

SUMAN

Tabla No 6.
IMPACTO
PESO PESO
PONDERADO | ESPECIFICO
8 0.07
7 0.06
7 0.06
6 0.05
7 0.06
6 0.05
6 0.05
8 0.07
8 0.07
9 0.08
10 0.09
7 0.06
4 0.04
6 0.05
6 0.05
7 0.06
112 1.00

Realizado por: Ximena Narcisa Ramén Vargas
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CAPACIDAD DE RESPUESTA

RESPUESTA

RELATIVA

2.00
3.00

3.00

4.00

5.00

4.00

3.00

2.00

2.00

2.00

2.00

3.00

3.00

2.00

3.00

2.00

CAPACIDAD
DE
RESPUESTA

0.14
0.18

0.18
0.20
0.30

0.20

0.15

0.14

0.14

0.16

0.18

0.18

0.12

0.10

0.15

0.12

2.64



Analisis
La Hosteria tiene una capacidad de respuesta dk @ht los factores estratégicos

externos, Esto en base a lo siguiente:

v' Frente a la inflacién a la baja, la empresa presena capacidad de respuesta de 2.00
representando una oportunidad para la empresaug@ae mantienen los costos de

adquisicion, existiendo por ende precios estal#desiproductos.

v' La canasta basica en incremento, la empresa tiemeapacidad de respuesta de 3.00
lo que representa una amenaza, porque dificulddaisicion de los productos, ya que

los clientes prefieren comprar productos de merexip y de baja calidad.

v El Internet accesible, tiene una capacidad de estpude 3.00 y es una oportunidad
para la empresa, porque existe la posibilidad terrativas en cuanto a compras y

ventas de productos.

v' Los sistemas computarizados existentes, tiene apacwlad de respuesta de 4.00 y

proporciona un equilibrio, ayudando a la realizadaié@ria de las actividades.

v' Los sistemas de control de inventarios eficienbéieae una capacidad de respuesta de
5.00 representando equilibrio, ya que la emprestizee el control de inventarios

constantemente para cerciorarse en cuanto al mdeejeercaderia.

v' Clientes reales existentes, la empresa tiene upaciclad de respuesta de 4.00
representando un equilibrio, pues los clientes gquoa cuenta actualmente la hosteria

hacen uso de los servicios que se ofrecen.

v' Créditos del proveedor constante, teniendo unacatguhde respuesta de 3.00 lo cual
representa un equilibrio, porque la empresa puetiesk de productos necesarios para
ofrecer el servicio a sus clientes.

v' Riesgo Pais en incremento, la capacidad de respesstie 2.00 y representa una

amenaza, ya que existe incertidumbre en cuant®iavarsiones a nivel nacional.
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La corrupcion politica constante, la capacidad espuesta es de 2.00, lo cual
representa una amenaza, por la inseguridad quie exisel pais debido a la falta de

seriedad de las autoridades.

Alimentos caducados existentes, con una capacieadspuesta de 2.00 representando
una gran amenaza, por lo que es importante quanjaresa revise la fecha de

caducidad de los productos, para evitar inconvésesen

Los clientes potenciales en incremento, con unaadad de respuesta de 2.00, lo cual
es una gran oportunidad para la empresa, porgpaeske captar un mayor nimero de

clientes, a través de publicidad informativa.

El cumplimiento del proveedor permanente, la cajzatde respuesta a ello es de 3.00
lo cual constituye un equilibrio, porque el proveretkaliza la entrega de productos en

el menor tiempo que le sea posible.

El empleo estable, frente a ello la capacidad dpuesta es de 3.00 y representa

equilibrio, pues existe la posibilidad de adquéicile productos y servicios.

Precios de la competencia normales, la capacidadspeiesta es de 2.00 y representa
equilibrio, porque los precios se encuentran essaljppor o que la empresa puede

competir en el mercado.

Disponibilidad del proveedor estable, la capacidadespuesta es de 3.00 y representa
una oportunidad para la empresa, pues la obtemudediata de los productos que se
requieren es de suma importancia, para ofrecerakcs.

Precio del proveedor estable, la capacidad de estpues de 2.00 y representa

equilibrio, obteniendo fidelidad por parte de Idigrttes, porque se mantienen precios
accesibles.
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2.1.2 Analisis situacional “interno”

El analisis interno consiste en evaluar la situagiéesente de la empresa, para revisar

como esta actuando la empresa.

Para el andlisis interno correspondiente a la Hastéomaremos en cuenta ciertas

funciones de la empresa, como:

¥ Organizaciéon Dentro de estas tenemos factores a ser consideeadekanalisis,
como: estructura organizacional, estructura furaionreglamento interno,

descripciones de los puestos de trabajo y la istinaetura.
¥ Marketing. Los factores que se analizardn son: pedido a traeédlamada
telefénica, entregas, cambios, créditos, cobraa\a$ de cheques, calidad de los

productos, precio, publicidad, promocién y distcidun.

¥ Recurso humanoLos factores que se consideraran para el anatisis s

capacitacion, experiencia, ausentismo, motivacion.

¥ Investigacion y desarrollo.Se analizara a través de los siguientes factores:

investigacién de mercados, tecnologia.
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ANALISIS SITUACIONAL “INTERNO”

TABLA N° 7
CODIGO | FACTORES | COMPORTAMIENTO IMPACTO |RESPUESTA  |IN. FORMANTES
Organizacion
0O 30 Estructura organizacional Inexistente No se detdds niveles| Indiferente Empleados
jerarquicos
031 Estructura funcional Inexistente No se describe Ikaseas Indiferente Empleados
especificas que deben cumplir
cada uno de los empleados
0 32 Reglamento interno Inexistente No se determina ermd| Indiferente Empleados
explicita politicas para facilitar
la cobertura de responsabilidad
de los empleados.
033 Descripciones de o Inexistente No existe una fuente (dadiferente Gerente
puestos de trabajo informacion basica sobre los Empleados
puestos de trabajo
O34 Infraestructura Adecuada Obtencion de un ambieNantener un Empleados
propicio de trabajo. buen ambiente Clientes
de trabajo
035 Imagen corporativa Inadecuada No obtiene un faitaliento| Indiferente Gerente
de imagen como empresa. Empleados
Clientes
Competencia
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CODIGO | FACTORES | COMPORTAMIENTO IMPACTO | RESPUESTA | IN FORMANTES
Marketing
M 36 Calidad del servicio Aceptable Atraccion de clisnfgor| Atencion permanenteClientes
referencias
M 37 Pedido a través de Permanente Reduce continuamente| I&nipulacion Empresa
llamada telefénica costos de distribucion cuidadosa de losCliente
pedidos obtenidos
M 38 Entregas de productos Constante Incremento del nolides Actuar con rapidez, Empresa
clientes precision y atencién Cliente
en el proceso de
entrega.
M 39 Cambios de mercaderia Constante Confiabilidad de | Mianejo cuidadoso deProveedor
distribuidora la mercaderia Empresa
Cliente
M 40 Créditos Estable Mayor rotacion 1&e centran en e¢lEmpresa
inventarios numero de facturasCliente
vencidas o  por
vencer en cada uno
de los clientes.
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CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA IN FORMANTES
M 41 Cobros a través de Permanente Facilidad de pago para clientdantener este Empresa
cheques servicio a través Cliente
del cobro de
cheques
M 42 Calidad de los productos Aceptable Clientes satisie e Mantiene la venta Empresa
incremento en ventas de los productos | Cliente
M 43 Precio Estable Conservacion de los clientes Estabilizacida| Empresa
precios Cliente
M 44 Publicidad Inexistente Desconocimiento de los Indiferente Empresa
servicios que ofrece la Cliente
hosteria.
M 45 Promocion Inexistente Incentivo para atraer mayof Indiferente Empresa
cantidad de clientes. Cliente
M 46 Distribucion Directa Agilizacion en la prestacion | Atencion a los Empresa
del servicio requerimientos de| Empleados
los clientes Clientes
Recurso humano
RH 47 Capacitacion Inexistente Falta de actualizacion de Indiferente Empleados
conocimientos. Gerente
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Empleados

Mayor nivel de conocimientdsleccion del

RH 48 Experiencia Estable
recurso humano | Gerente
con experiencia
CODIGO FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA IN FORMANTES
RH 49 Ausentismo A la baja Incumplimiento de actividade€onversacion Gerente
laborales con el gerente y | Empleados
llamada de
atencion.
RH 50 Motivacion Inexistente Desmotivacion en actividadesindiferente Empleados
laborales
Investigacion y desarrollo
ID 51 Investigacion de mercadas Inexistente Desconocimiesl Indiferente Empresa
comportamiento del mercado
ID 52 Tecnologia Aceptable Cumplimiento de tareas Utilizacion de| Gerente-Propietarig
tecnologia Empleados
existente
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2.1.2.1 Matriz de impacto y ocurrencia interno

MATRIZ DE IMPACTO Y OCURRENCIA INTERNO

Tabla No 8.
034 M38 M40 M42 [ M39 RH48
O ALTA M46
C
U
R
R 030 031 032 035 | 033 M37 M41 ID52
E MEDIA M36 M43 M44 M45
N RH47 RH50
C
|
A RH 49 D51
BAJA
ALTA MEDIA BAJA
IMPACTO

Realizado por: Ximena Narcisa Ramoén Vargas

Significado de cédigos:

034 =
M38 =
M40 =
M42 =
M46 =
M39 =

Infraestructura

Entregas de productos
Creditos

Calidad de los productos
Distribucion

Cambio de mercaderia

RH48 = Experiencia

030 =
031 =
032 =
035 =

Estructura organizacional
Estructura funcional
Reglamento interno

Imagen corporativa

M36 = Calidad del servicio

M43 = Precio

M44 = Publicidad

M45 = Promocion

RH47 = Capacitacion

RH50 = Motivacién

033 = Descripciones de los puestos de trabajo
M37 = Pedidos a través de llamada telefonica
M41 = Cobros a través de cheques

ID52 = Tecnologia
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2.6.2.2 REPRESENTACION GRAFICA DEL PERFIL ESTRATEGICO INTERNO
PERFIL ESTRATEGICO INTERNO

Tabla No 9.

FACTORES GRAN DEBILIDAD EQUILIBRIO FORTALEZA GRAN
DEBILIDA FORTALEZA
D

Infraestructura
adecuada
Entregas de producto
constante
Créditos estables
Calidad de los
productos aceptable
Distribucion directa
Cambio de mercaderi
constante
Experiencia estable
Estructura
organizacional
inexistente
Estructura funcional
inexistente
Reglamento interno
inexistente
Imagen corporativa
inadecuada
Calidad del servicio
aceptable
Precio estable
Publicidad inexistente
Promocion inexistente
Capacitacién
inexistente
Motivacion
inexistente
Descripciones de los
puestos de trabajo
inexistente
Pedidos a través de
llamada telefénica
permanente
Cobros a través de
cheques permanente
Tecnologia aceptable
SUMAN 3 6 6 5 1
PORCENTAJE 14% 29% 29% 24% 5%
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Realizado por: Ximena Narcisa Ramén Vargas
Andlisis del perfil estratégico interno

En el Perfil estratégico interno se encuentra duel® representa a grandes debilidades
con los siguientes factores descritos a continmac&glamento interno inexistente, imagen
corporativa inadecuada, capacitacion inexistet@986 representa a las debilidades y consta
de los siguientes factoresstructura organizacional inexistengstructura funcional inexistente,
publicidad inexistente, promocion inexistente, wation inexistente, descripciones de los puestos
de trabajo inexistentanientras que el 29% refleja un equilibrio con $guientes factores:
entregas de productos constante, distribucion tdirezambio de mercaderia constante, precio
estable, pedidos a través de llamada telefonicagente, cobros a través de cheques permanente
El 24% son las fortalezas y contienen los sigugeritetores:infraestructura adecuada,
creditos estables, experiencia estable, calidadsdelicio aceptable, tecnologia aceptaple
finalmente un 5% de grandes fortalezas son losaqeentinuacion presentamasiidad de

los productos aceptable.

2.1.2.3 Capacidad de respuesta a factores estrat®ug internos.

De igual manera que en el caso anterior cada ma&ddrequipo califica el impacto segun

la escala de:
v Alto (5)
v' Sobre lo normal (4)
v" Normal (3)
v' Bajo lo normal (2)
v' Pobre (1)

La suma de calificaciones recibidas por cada faotfleja su importancia ponderada y se

escribe en el cuadrante correspondiente. Se sutadfitndel total.
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CAPACIDAD DE RESPUESTA A FACTORES ESTRATEGICOS INTE RNOS

Tabla No 10.
IMPACTO CAPACIDAD DE
RESPUESTA
FACTORES PESO PESO RESPUESTA CAPACIDAD
PONDERADO = ESPECIFICO RELATIVA DE
RESPUESTA

Infraestructura adecuada 7 0.05 4.00 0.20
Entregas de productos 6 0.04 4.00 0.16
constante
Créditos estables 8 0.06 4.00 0.24
Calidad de los productos 10 0.07 3.00 0.21
aceptable
Distribucion directa 6 0.04 3.00 0.12
Cambio de mercaderia 5 0.03 3.00 0.09
constante
Experiencia estable 7 0.05 3.00 0.15
Estructura organizacional 8 0.06 1.00 0.06
inexistente
Estructura funcional 8 0.06 1.00 0.06
inexistente
Reglamento interno 7 0.05 1.00 0.05
inexistente
Imagen corporativa 10 0.07 1.00 0.07
inadecuada
Calidad del servicio 7 0.05 4.00 0.20
aceptable
Precio estable 6 0.04 3.00 0.12
Publicidad inexistente 8 0.06 2.00 0.12
Promocion inexistente 8 0.06 2.00 0.12
Capacitacién inexistente 9 0.06 2.00 0.12
Motivacion inexistente 6 0.04 2.00 0.08
Descripciones de los 4 0.03 2.00 0.06
puestos de trabajo
inexistente
Pedidos a través de 4 0.03 3.00 0.09
llamada telefénica
permanente
Cobros a través de 4 0.03 3.00 0.09
cheques permanente
Tecnologia aceptable 6 0.04 3.00 0.12

SUMAN 144 1.00 - 2.53

Realizado por: Ximena Narcisa Ramoén Vargas
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Analisis

La Hosteria tiene una capacidad de respuesta @& d@hte los factores estratégicos

internos. Esto en base a lo siguiente:

v' La Infraestructura adecuada tiene una capacidadspeiesta de 4,00 y es un factor de
fortaleza, puesto que sin instalaciones adecuastés dificil que los productos y el

servicio se mantengan aptos para la venta y eloomor parte de los clientes.

v' La Entrega de productos constante, la capacidacesfmiesta es 4.00 y representa
equilibrio, se tiene mucho cuidado al trasladarpiasiuctos al lugar de destino con la

finalidad de que sigan manteniendo las caracteastiriginales del producto.

v' Créditos estables, su capacidad de respuestade8lg se presento como fortaleza, es
evidente que hoy en dia las facilidades que seairpara que los clientes realicen sus

pagos es un atractivo para atraerlos y mantenerlos

v' Calidad de los productos aceptable su capacidadspeiesta es de 3.00 y es una gran
fortaleza, es importantisimo contar con productesegicelente calidad para poder
competir en un mercado en donde las empresas signevando y buscando nuevas

maneras de mejorar sus servicios.

v Distribucion directa la capacidad de respuesta.@i@ § es un factor que representa

equilibrio, permite la agilizacién del servicio.

v' Cambio de mercaderia constante la capacidad deestspes de 3.00 y representa
equilibrio, la empresa trata durante el transpdedos productos que estos no sufran

dafos para evitar inconvenientes con los clientes.

v' Experiencia estable la capacidad de respuesta 89 y es una fortaleza, contar con

personal experimentado en el area de ventas y &draoion hace crecer el prestigio
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de la empresa siempre, y se lo deberia aprovedhandaimo motivandolos y
capacitandolos.

Estructura organizacional inexistente, frente a kallcapacidad de respuesta es de 1.00
y representa una debilidad, no existen los nivglequicos establecidos de manera
adecuada.

Estructura funcional inexistente la capacidad dguesta es 1.00 y representa una

debilidad, existen confusiones al realizar lasasudistribuidas a cada empleado.

Reglamento interno inexistente su capacidad deuestp de 1.00 y representa una
gran debilidad, se hace necesario contar con uigagge permita normas las funciones
y actividades que cumple cada miembro de la empresala finalidad de que no

existan confusiones ni malos entendidos si se ia@m alguna falta.

Imagen corporativa inadecuada, tiene una capadeadspuesta de 1.00 y es una gran
debilidad, es indispensable contar con una imagmilnfente reconocible en el
mercado y a la vez brinde un percepcion de cabdad clientes.

Calidad del servicio aceptable, su capacidad qariesta es 4.00 y es una fortaleza, los

buenos referidos permite atraer a clientes pots;immantener a los actuales.

Precio estable su capacidad de respuesta es dey 3diiesenta equilibrio, permite

conservar clientes y brindar un cierto nivel defadnlidad a la hosteria.
Publicidad inexistente tienen una capacidad deusstp de 2.00 y es una debilidad, la

aplicacion adecuada de esta herramienta permitesakrollo economico y de mercado

para quienes deciden invertir en publicidad.
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Promocién inexistente la capacidad de respuedie @00 y representa una debilidad,
de igual forma que la anterior, se deberia de aplpromociones utilizando los

servicios de baja rotacion.

Capacitacion inexistente la capacidad de respasst®e 2.00 y se presenta como una
gran debilidad, la capacitacion de ser constanés pada instante siguen apareciendo

nuevas formas de satisfacer las necesidades dehdoer

Motivacién inexistente tiene la capacidad de resfaude 2.00 y es una debilidad, esto

pude provocar la desercion de personal calificad@@&mpresa.

Descripciones de los puestos de trabajo inexissmntia una capacidad de respuesta de

2.00 y representa una debilidad.

Pedidos a través de llamada telefénica permanardapacidad de respuesta es 3.00 y
es un factor que representa equilibrio, pude bagacostos de movilizacion y agiliza el

proceso comercial.

Cobros a través de cheques permanentes tienerapaeaidad de respuesta de 3.00 y

representa un equilibrio.
Tecnologia aceptable poseen una capacidad de stapde 3.00 y representa una

fortaleza, es importante contar con sistemas campatos que permitan controlar de

forma adecuada los inventarios y la contabilidathdampresa.

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado de un proyecto, es uno dmé&ssimportantes y complejos andlisis

que debe realizar un investigador. Mas que cetdratenciéon sobre el consumidor y la

cantidad del servicio que éste demandara, se tenduee analizar los mercados,
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proveedores, competidores y distribuidores, e swhkuando asi se requiera, se analizaran
las condiciones del mercado externo.
Antes de iniciar el estudio de mercado, como pi#etelocumento del proyecto, se requiere
definir cual es el objetivo fundamental, para lalaes necesario plantear tres preguntas:
a) ¢Qué producto o servicio se desea producir o pPesta
b) ¢Para quién se va a producir? O ¢ Quién utilizeséreicio?
c) ¢Cual seré el flujo de esa produccion o servicio?
Con base a lo anterior, se puede decir que existsrobjetos especificos a definir dentro
del estudio de mercado
a) El producto o servicio
b) El consumidor

c) El sistema de distribucion del producto

SERVICIO

v" Obijetivo
El objetivo del estudio de mercado es determina@l es la demanda insatisfecha del
servicio (hosterias) para el sector Pasohurco Pusnrel sector de Loreto en la provincia
de Orellana.

v' Descripcion del servicio
Hosteria es todo establecimiento hotelero, situfdlera de los ndcleos urbanos,
preferentemente en las proximidades de las caasetque este dotado de jardines, zonas
de recreacion y deportes y en el que, mediantegyree preste servicios de alojamiento y

alimentacion al puablico en general, con una cajpacih menor de seis habitaciones.
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El estudio que se va a realizar es en un lugal @@ disfrutar de la tranquilidad y
belleza, es una hosteria de primera que le ofres®rvicio personalizado en sus comodas
y acogedoras instalaciones.
La hosteria se realizara con el fin de dar un ataiite y tranquilo alojamiento a turistas
nacionales y extranjeros que visitan el Orienteaaniano, en medio del entorno tropical,
contacto con la naturaleza, practicas deportiwdaxy confort.
La hosteria cuenta con cuatro divisiones princgpédkeservicio que son:

* Alojamiento

* Restaurante

* Tours por los diferentes atractivos turisticos lgang en Orellana
La hosteria estara disefiada y decorada con matepabpios de la artesania del sector
como es madera de pigue, chonta, balsa, cafia gustieacaspi, bambu y paja toquilla.
Cada una de las habitaciones, lleva el nombre deidunle la amazonia y que esta
representada en su interior con fotografias deamaje, las habitaciones y cabafias cuentan
con camas separadas, bafio privado, teléfono, s&layiaire acondicionado o calefaccién
y servicio de habitacién a cualquier hora del dia.
Habr& habitaciones individuales, cabafias matrines)igamiliares, y grupales de hasta 10
personas.
El restaurante tiene un menu de gastronomia t@da Amazonia por ejemplo el maito de
pescado, con ensalada de palmito y yuca, que \s& &in un vaso de chicha de chonta,
ademas de otro tipo de menU sea estos para pergegelarianas 0 para personas que
gustan de todo tipo de comida. Se incorpora tantbiga clase de bebidas y cocteles.

Los huéspedes tienen tours por los atractivos gigéea en Orellana, y pueden conocer:
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« Parque Nacional Sumaco

e Parque Nacional Yasuni

* Reserva Faunistica Cuyabeno

» Visita a la comunidad Huaorani

e El Museo de Cicame en Pompeya
Para estos atractivos hay un Guia Nativo y un 8iliieglie para que de esta manera todos
los turistas conozcan los lugares hermosos que ékeBcuador.

v' Servicios alternos
Dentro de servicios alternos podemos decir quenpéementara lo referente a la practica
de pesca deportiva, rafting o canotaje en el ripoNga que son otras alternativas para
quienes buscan aventura durante su estancia.
También lo que se quiere hacer es que los turisfEgsonas que estan en la zona tengan
conciencia de la flora y fauna que existe en dlbsges por esto que se les va a incentivar
en reforestar y cuidar de todo el bosque ya quesarasotros quienes disfrutamos de los
paisajes y no queremos que se destruyan.
MERCADO.

v Definicion del mercado
Se dirige a quienes van a hacer uso de la hosteria son las habitaciones y las cabafas,
que estan hechas para los turistas locales, gxiany para turismo de estudio es decir
gente interesada en investigar el ciclo de vid#otae la flora y fauna del oriente y las

cosas curiosas de la selva en el sector de PasoRustino.

v' Métodos para el estudio de mercado
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Ahora bien, la manera de integrar un estudio deader se basa en la seleccion de fuentes
de informacion:
1. Primarias. Es la informacion obtenida de primeraongor él o los investigadores
y cuya finalidad es la propia investigacion y sipaga conocer entre otras cosas:
- El numero potencial de consumidores probables
- Donde efectian las compras los consumidores (Gentmnerciales,
expendios pequefios, zonas urbanas, zonas rurales)
- Qué tipo de servicio prefieren
- Ubicacion geografica de compradores y usuarios
- Volumen de compras
- ¢ Cuando efecttan compras los consumidores? Ponagdiario, etc.
- Motivos por los cuales efectian las compras (moithrg actitudes)
- Como se ven afectadas las decisiones de compra
- Usos dados al producto o servicio
- Otras caracteristicas de los compradores y usu@iagl, sexo, color, raza,
tamano de la familia, escolaridad, etc.)
2. Secundarias. Cuando la informacion es obtenidaoderdentos, peliculas, revistas,
videos, etc. Y cuya finalidad no es la investigaaide se lleva a cabo.

- Céamaras de comercio
- Universidades
- Centros de estadisticas de los gobiernos, mungcipio
- Periddicos y revistas actualizadas
- Centros de salud, regionales, locales

- Internet.
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22 .1 Analisis de la industria hotelera

FIGURA N° 8

Los turistas extranjeros llegan al Ecuador
atraidos especialmente por la naturaleza

Los arribos de visitantes extranjeros a Ecuadarien@n en 15,81% en el primer trimestre
de 2012, al pasar de 279.451 en 2011 a 323.64%inskginformacion provisional

entregada por la Direccion Nacional de MigraciéMadisterio de Turismo.

Las estadisticas revelan que la llegada de visgaal pais, en este primer trimestre, fue
mayor en el mes de enero que registra un ingresb2del 19, seguido de febrero con
99.551.Entre tanto marzo de 2012 muestra un evlupositiva del 10,85% en las
entradas de extranjeros al Ecuador, en comparaamarzo de 2011, alcanzando el primer
trimestre de 2012, un incremento del 15,81% enci@aal mismo periodo del afio

anterior.
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De acuerdo con el analisis realizado por la Didatae Investigacion del Mintur, este
repunte se ubica muy por encima de los picos ts®Kentre 2002-2011), lo que incluso
ha superado las previsiones planteadas por el ddaklercadeo Turistico del Ecuador

(PMTE), para el primer trimestre de 2012.

PRINCIPALES MERCADOS EMISORES

Entre los principales mercados emisores registradaa periodo enero-marzo de 2012 se
encuentran Colombia con 86.686; Estados Unidos8dsi70; Pert con 36.594; Argentina
con 19.287; Chile con 15 482; Espafa con 14.91@e¥Xeecla con 8.957; Alemania con
8.175; Canada con 7.882; Cuba con 5.535; Gran fidaetan 4.774; México con 4.543;
Francia con 4.481; y Brasil con 4.270.

Los visitantes extranjeros ingresaron al pais & @smer trimestre por las Jefaturas de:
Pichincha que contabilizé 121.344 llegadas; Gu&yas30; Carchi 59.368; El Oro 45.468;
Loja 3.250 y otros 7.085, dando un total de 323.64tbos.

En 2011 el Ministerio de Turismo participd por peira vez en la historia del turismo
ecuatoriano, en mas de 60 ferias y eventos tw$stn el mundo, respondiendo asi a los
lineamientos y objetivos del Plan Integral de Mérig Turistico 2010-2014 y al Plan
Nacional del Buen Vivir, que contempla posicionaEauador, a escala mundial, como
lider de la practica de un turismo consciente yesiisle, donde se privilegia el respeto y el
amor la vida.

MINISTERIO DE TURISMO FORTALECE LA PROMOCION DE ATR ACTIVOS
TURISTICOS DE ORELLANA
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Los atractivos turisticos de la provincia de Oralae promocionaran a escala nacional e
internacional. Para ello el Ministerio de Turismtog gobiernos locales de esta provincia,

editaron 16 mil guias de bolsillo y cuatro mil msyparisticos.

La ediciéon de este material promocional es el tadalde un convenio suscrito entre el
Ministerio de turismo y los Municipios de la prowia de Orellana, entidades que impulsan
varias acciones, con miras a captar un mayor numenaisitantes hacia esa importante
region amazonica, que permitiran a los viajerosocen y disfrutar del gran potencial
turistico que se encuentran localizados en losooastFrancisco de Orellana, Joya de los
Sachas y Loreto. Guias de inventarios turisticosimimrmacion georeferencial del destino
y mapas de las cabeceras cantorales y de la pmviooman parte de este stock

promocional.

2.2.1.2. Ingreso de extranjeros al ecuador.

Durante el mes de marzo del 2012 ingresaron al paisotal de 96.975 extranjeros.
Comparado con el afio anterior existe una variagewuisitantes de un 10,85 % ya que en
enero de 2011 ingresaron un total de 87.486 visgahos visitantes que han ingresado al

pais, en marzo de 2012, provienen en su mayoli@sdgguientes paises:

Tabla No 11.- Ingreso de extranjeros

Argentina 5,960
Brasil 1,32
Canada 2,44
Colombia 26,78
Cuba 1,71
Chile 4,78
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Espafa 4,61
Estados Unidos 18,10
Gran Bretafa 1,48
México 1,40
Pera 11,31
Venezuela 2,77
Otros (incluye a 213

paises) 17,34
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INGRESO POR TURISMO / EXPORTACIONES, ANOS 2010-2011

Tabla No 12. Ingreso por turismo/ exportaciones 2@t2011

Ubicacion del Turismo -> Ingreso por Turismo / Exportaciones, Aios 2010-2011

BANANOY DERIVADOS | OTROSELAB. | MANUFACT. |  FLORES TOTAL EXPORTACIONES
AFIOS/TRIM | *TURISMO | PETROLED | PLATANO | CAMARON | PETROLED | PROD.MAR | DEMETALES | NATURALES (Productos Primarios
2) 3) 1) e Industrializados)
2010 7865 89519 20328 849.7 7213 622.5 1076 607.8
17,4899
usicacion [ 1 2 3 5 7 6 8
2011 8435 118027 | 22453 11748 11104 902.3 6956 6799
223224
uamcmw! 1 2 3 4 5 7 g
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LLEGADA DE EXTRANJEROS

Tabla No 13. Llegada de extranjeros

MES 2008 2009 2010 2011 2012 VAR%
2012/2011
ENE 92,378 86,544 96,109 105,541 127,119 20.45
FEB 74,174 72,742 89,924 86,424 99,551 15.19
MAR 77,946 72,226 82,452 87,486 96,975 10.85
ABR 67,557 72,910 70,540 87,509 92,627 5.85
MAY 74,667 70,277 77,618 82,811 92,646 11.88
SUB-TOTAL 386,722 374,699 416,643 449,771 508,918 13.15
JUN 89,262 89,889 91,602 99,944
JUL 109,250 102,571 110,545 117,997
AGO 96,336 87,221 95,219 98,987
SEP 73,757 68,124 71,776 80,083
oCT 79,814 77,960 83,701 88,338
NOV 83,458 76,965 81,253 92,566
DIC 86,698 91,070 96,359 113,292
TOTAL 1,005,297 968,499 1,047,098 1,140,978
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Gréfico No 1. Entrada de extranjeros al Ecuador 201-2012

TABLA No 14.-Entrada de extranjeros al Ecuador 201-2012

ENTRADA DEEXTRANJEROS ALECUADOR 2011-2012
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MES I 2011 2012
ENE 105,541 127,119
FEB 86,424 99,551
MAR 87 486 96,975
ABR 87,509 92,627
MAY 82,811 92,646
JUN 99,944
L 117,997
AGO 98,087
SEP 20,083
ocT 88,338
NOV 92,566
DIC 113,292

1,140,978 508,918 T




2.2.2. Estudio de la demanda

La demanda se define como la respuesta al confientoercancias o servicios, ofrecidos a
un cierto precio en una plaza determinada y quectmsumidores estan dispuestos a
adquirir, en esas circunstancias. En este punéoviehe la variacion que se da por efecto
de los volimenes consumidos. A mayor volumen depcarse debe obtener un menor
precio. Es bajo estas circunstancias como se amisf las necesidades de los

consumidores frente a la oferta de los vendedores.

2.2.2.1. El analisis de la demanda
La demanda para un determinado servicio, repredestaiferentes cantidades que se
pueden comprar a distintos precios en un tiemperaé@ado. Sin embargo, la demanda
para un bien o servicio depende:
a) Del precio del bien o servicio en cuestion: Estadlgue cuando el precio del bien
0 servicio aumenta, la cantidad demandada dismjreste implica que precio y
cantidad se relacionan en sentido inverso.
b) El precio de los bienes sustitutos. Se dice quaiemes sustituto de otro, cuando al
aumentar el precio de uno la cantidad demandadatrdehumenta
c) Ingreso de los consumidores. Este establece quayumakntar el ingreso de los
consumidores, la cantidad demandada aumenta y rdigmisi el ingreso
disminuye.
d) Gustos y preferencias. Nos dice que, si los gugtpseferencias aumentan, la
demanda de éste aumenta y viceversa.

El analisis de la demanda del mercado, se puedldirdin dos grandes rubros:
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* Demanda actual: la cual puede ser local, regioraaional, o etc. EI conocimiento
de la demanda actual sirve no solo para deterreinaslumen que se consume en
el presente, sino también para estimar la cantidadse consumira en el futuro.

» Demanda futura: la construccion de esta demantialsce tomando como base el
comportamiento histérico y el andlisis de las simi@es que han influido en sus
cambios.

Con el objeto de que el analisis de la demandaségorealizar en forma objetiva y que las
conclusiones que se obtengan estén sustentaddmseren la informacion recopilada, es
necesario tomar en consideracion:

a. El bien que se piensa producir o el servicio queasa ofrecer.

b. A que parte de la sociedad estara dirigido. En &specto hay que tener presente
que el estudio del total de la poblacién por lal @aste interés es demasiado
grande y que por lo tanto el estudio llevaria tiergsu costo de realizacion seria
demasiado alto, es por eso que, se hace necesaunwir a solo una parte de la
poblacion llamada muestra, la cual debe ser repia@sea de tal forma que, nos
permita sacar conclusiones acerca del comportamamtia poblacion total de la
cual se extrajo la muestra, pero la pregunta eél gebe ser el tamafio minimo de
la muestra que permita obtener las conclusionescaade la poblacion, de tal

forma que se ahorre tiempo y dinero?
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2.2.2.2. Segmentacion del mercado
Segmentar un mercado turistico es dividir el meycadtencial total en un niamero de
subconjuntos los mas homogéneos posibles en caasue compartimentos, necesidades,

motivaciones y gustds

2.2.2.3. Demanda actual

Segun investigacion de datos secundarios realizslba podido establecer un numero de
visitantes muy considerable, con la utilizacionndedios de transportes publicos de los
cuales de obtuvo:

ARRIBO DE VISITANTES A ORELLANA

Tabla No 15. Arribo de visitantes a Orellana

TRANSPORTE TURNOS DIARIOS PROMEDIO POR
TURNO
Ciudad Coca 10 12 120
Transportes Bafos 21 18 378
Pelileo 3 20 60
Francisco de Orellana 8 15 120
Jumandy 2 18 36
Loja 11 20 220
Rio Napo 4 13 52
TAME 1 65 65
VIP 1 40 40
TOTAL 61 1.091

Fuente: Oficinas de las diferentes empresas dsptoate

“Fabio C. Tabares, “La segmentacion de mercadditaris
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Sobre la base de llegada de vehiculos y avionesstablece una corriente de pasajeros de
1.091 diarios de los cuales se considera el 35%edeanda de los servicios hoteleros,
podemos decir que los visitantes esperados a haiggedson aproximadamente de

381personas por dia y de 139.065 personas por afo.

139065/365=381
381*365=139.065

2.2.2.4. Habitaciones demandadas.
Para este céalculo se determina las habitacionesardladas del mercado total para
posteriormente determinar el tamafio el mercadgresar. Se utiliza la siguiente ecuacion

expresada en:

RO
PYR)(LA)

H.D

La féormula propuesta es aplicable a los estudiomérado para proyectos turisticos en
donde:

v V. visitantes esperados en afio base

v' E: estadia o permanencia

v' P: promedio de ocupacion aceptada para la planta 75%

v" R: relacion de camas ocupadas a las habitaciones dasifteb

v" L.A: lapso o periodo anual que permanecera abiertdadlesimiento 365 dias

v" H.D: habitaciones demandadas

H.D= (139.065 * 4.5) / (0.75 * 1.5 * 365) = 1.524Uitaciones demandadas por afio.

°Edgar Diaz, “Proyectos turisticos”
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En el estudio que se hizo a las hosterias del rspottemos decir que la estadia de los
huéspedes en general son de 4,5 dias y el co¢fiadenocupacion cama/habitacion es de
1.5, no existe variables que permitan hacer sudutariacion, la ocupacion de los hoteles
en general es del 75% y finalmente el lapso o dergue se mantiene abierta las hosterias
en el sitio del proyecto son de 365 dias es dedo &l afio.

El cual nos da como resultado 1.524 habitacionssgddas por afio.

Viendo que seria complicado e innecesario elegada el sector, conviene seleccionar
exclusivamente un tipo de demanda primaria, estace®lla que segun el tipo de
establecimiento, precio y calidad ejercera una etemzia sobre el proyecto, y de esta
manera determinar el mercado meta.

En el siguiente cuadro se da a conocer una divid@ta competencia que existe en el
sector de Orellana.

INVENTARIO DE LA DEMANDA DE HABITACIONES.

Tabla No 16. Inventario de la demanda de habitacies

SEGMENTACION RAZON SOCIAL CATEGORIA HABITACIONES TRABAJADORES PRECIOS

Precios menores
a 10 délares
Pension
1 LAS TECAS TERCERA 10 4 6
Pension
2 LA JOYA TERCERA 11 5 7
Pension
3 AMAZONAS TERCERA 12 4 7
4 BRISAS DEL TERCERA 15 5 8
SUNO
5 DON MANUEL TERCERA 12 4 6
6 INTEROCEANICA TERCERA 13 3 5
7 SALINAS TERCERA 15 4 6
SUBTOTAL 88 29
Precios entre 10
y 20 dolares
Hostal Residencia
8 OASIS SEGUNDA 14 4 15
9 COTOPAXI TERCERA 25 7 11
10 DELFIN AZUL TERCERA 22 5 12
11 FLORIDA TERCERA 20 5 12
12 ORELLANA TERCERA 26 6 12
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13 TUNGURAHUA TERCERA 20 4 12
Hostal Residencia
14 MONTE OLIVO SEGUNDA 29 6 16
15 LOJANITA TERCERA 25 6 14
16 MECHITA TERCERA 20 5 12
SUBTOTAL 201 48
Precios mayores
a 21 délares
Cabarfia
17 CRUZ CASPI TERCERA 20 7 22
Cabafias
18 OASIS YUTURI SEGUNDA 20 9 25
19 YARINA TERCERA 16 8 28
20 EJARSYTUR TERCERA 12 7 23
Hosteria
21 LA SELVA PRIMERA 48 17 33
22 LA MISION PRIMERA 64 25 35
23 EL AUCA SEGUNDA 30 15 26
Hotel 26
24 EL COCA SEGUNDA 30 9 30
25 PUERTO SEGUNDA 35 10
ORELLANA
26 ROSITA TERCERA 30 6 20
27 SAN FERMIN TERCERA 32 9 23
Hotel
28 AMERICANO SEGUNDA 30 6 27
SUBTOTAL 367 128
TOTAL 656 205

Fuente: Propia

En esta tabla se presenta la division en tres tipodemanda primaria proporcionada por
los diferentes establecimientos, especificamente gawacteristicas comunes, de esta
manera podemos hacer una comparacion con nuestrdicey asi poder determinar

cuantas habitaciones demandadas vamos a tenehestéaia en proyecto.

DISTRIBUCION DEL TAMANO DE LA DEMANDA PRIMARIA

Tabla No 17. Distribucion del tamafio de la demandprimaria

Habitaciones demandadas % 52% 35% 13%
Habitaciones demandadas 836 563 209

Fuente Propia
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Esto significa que la demanda primaria 1 del 52%eaga los establecimientos que estan en
un precio mayor a 20 ddlares, la demanda primac@n2un precio entre 10 y 20 délares y
la demanda primaria 3 son los establecimientosucoprecio menor o igual a 10 délares
por persona.
Los establecimientos de demanda primaria 1 seaerasi como competencia por:

v Las habitaciones demandadas por dia son de 836 (52%

v" Su volumen de ingresos son altos

v" Su personal ocupado es alrededor del 59%
Por lo que en este estudio nos vamos a enfocaasehdsterias que se encuentran en el
sector de Orellana. Y podemos ver que en el Cagdmuestro estudio Loreto no tenemos

una competencia con establecimientos similaresadasteria.

2.2.2.5. Proyeccion de la demanda

Para realizar un analisis sobre el crecimientouderho hacia la provincia de Orellana se
tomo como referencia el porcentaje de crecimientéstico que es del 4.2% anual en
términos de incremento de turistas que tiene eh@mu El algoritmo que se utiliza para

esta proyeccion es:
Pn:PO*(l-I_i)n

Donde:
v' Pn: demanda a proyectar
v' Po: afio base de la demanda (836 habitaciones)
v i: tasa anual de crecimiento

v n: nidmero de afos
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Fuente: Propia

Tabla No 18. Proyeccién de la demanda futura

ANO PROYECCION |

2010 836
2011 907
2012 945
2013 985
2014 1.026
2015 1.070
2016 1.115
2017 1.161
2018 1.210
2019 1.261
2020 1.314

2.2.2.6. Demanda selectiva
Para poder determinar el mercado meta o la densatéetiva en el que se pueda competir
de una optima forma, se aplico una encuesta par&daterias que estan en sector de

Orellana.

2.2.2.6.1. Objetivo
Especificar el perfil de los visitantes que llegafrrancisco de Orellana ElI Coca, y nos
interesa:
e Crear datos que nos permitan establecer las pnefasey gustos de los potenciales
clientes, a fin de garantizar clientela permangrestable.
* Representar las caracteristicas socioeconomicadielele y de esta manera poder

segmentar.
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2.2.2.6.2 Poblacién objetivo (DEMANDA DE HABITACIONES)

En la poblacion objetivo tomamos en cuenta queelaahda de habitaciones es de 836
conformado de hombres y mujeres mayores de 18 wifiosltiplicamos por 5 dias (martes
a sabado) que es el numero de dias en que lleggetaonas a los diferentes hoteles o
lugares de descanso para alojarse; es decir tenemaopoblacion objetivo de 836 * 5 =

4.180.

2.2.2.6.2.1 Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva es la busqueda de aomentos, describiendo es decir ir
redactando paso a paso el objeto de estudio ydlege solucion. En el proyecto vamos a
aplicar este tipo de investigacién ya que es lain@sea para redactar de manera ordenada
y sistematizada los conocimientos encontrados.

Este tipo de investigacion ayudara a describir dagacteristicas y la situacion del
fendmeno a estudiar, utilizando estudios de merpada conocer las condiciones de vida
de la poblacién y de acuerdo a ello determinas $aetible o0 no la implementacion de la
hosteria en este sector de Pasohurco Pusuno.

Por el estudio realizado de la cantidad de polfaeidstente y de los turistas que ingresan
nos daremos cuenta de la necesidad y de la dengaedse tiene en esta zona, es decir

cuantas cabafas se necesitan implementar.

2.2.2.6.2.2. Determinacion del tamafio de la mueatr
Para determinar el tamafo de la muestra se debedrrtuenta lo siguiente:
» El objeto y el objetivo de la investigacion.
e El nivel de confiabilidad con el que se tiene gabdjar debe ser entre el 95% y

el99%.
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» Las probabilidades reales de que ciertas cardotadestén presentes (P), frente a
las probabilidades de que no lo estén (Q).
P=05
Q=1-05=05
P+Q=1
» El error de muestreo puede fluctuar segun critgei@lgunos investigadores, entre
el 1% y el 8% como maximo, lo aconsejable es egltre% y el 5%. Este error
determina la diferencia que puede haber entrecldtados de una muestra con los
de la poblacion.

El tamafio de la muestra se calcula mediante laesiguférmul&:

_ Z?PQN
~ Z2PQ + Ne?

n

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confiabilidad

95% mm) 100-95=5/2 =2 0.025 0.025=0.978m).96 segun tabla de la
Distribucion Normal

P=Probabilidad de ocurrencia es 0.5

Q= Probabilidad de no-ocurrencia es 0.5

N= Poblacion 4.180

e=error de muestreo 5% es 0.05

Donde el tamafio de la muestra requerida es:

_ (1.96)% * (0.50) * (0.50) * 4180
™= (1.96)? * (0.50) * (0.50) + 4180 * (0.05)?

® Lic. Francisco Jaramillo, “Elaboracién de Proystto
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n= 352 huéspedes

Consecuentemente la entrevista se inicia en fotesagsia al primero que llegue al lugar
de alojamiento y asi sucesivamente hasta compktaB52 personas y de esta manera

conocer el perfil de los diferentes huéspedes odimite de error de estimacion del 5%.

2.2.2.6.2.3. Método de obtencion de informacion.
El método de medicion es el de entrevistas perssni¢énando un cuestionario, el cual se

les entregd a los huéspedes que ingresaban ddeenties habitaciones.

2.2.2.6.2.4. Instrumento de medicion de la encuast

Los tipos de preguntas utilizadas para realizaetasiestas son de opcion multiple y de

escala de importancia para de esta manera selacci una manera adecuada los

diferentes servicios a implantarse en el proyesitdetalle de la encuesta se puede ver en

el ANEXO 01.

2.2.2.6.2.5. Resultados de la encuesta.
A continuacion se detalla los resultados obtenidesla encuesta de cada una de las

preguntas y con su respectivo analisis.

Graéfico No 2.
L USTEDREALZASUSVISTASPOR |
Vacaciones 2% 253
Negocios 3% 11
Visitas familiares 10% 35
Otros 15% 53
TOTAL 352
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Vacaciones Negocios Visitas familiares Otros

En este grafico podemos ver que los motivos de\aajOriente, Francisco de Orella
Loreto son por motivos de vacaciones. La mayorepdet gente son extranjeros, quie
prefieren venir para disfrutar las bellezas y lanquilidad que ofrece el Orite

Ecuatoriano, en un porcentaje menor tenemos loerie a visitas negocios y otr

Gréfico No 3.
' 2. LOS SERVICIOS HOTELEROS QUE HAY EN LA |
ZONA ¢HAN CUBIERTO SUS ESPECTATIVAS?
S 275 78%
NO 77 22%
TOTAL 352

En lo referente a las expectativasdeben tomar en cuenta que los turistas llegan aa
el Coca ya que en Loreto no existe una hosteriprideera con todas las comodidar
necesarias para los visitantes, pero sin embardasemosterias del sector si tienen tc
esas comodidades.

Gréafico No 4
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3. ¢DE CUANTOS DIAS ES SU ESTADIA EN EL
LUGAR DE ALOJAMIENTO? _

1 a 3 noches 28 8%
4 a 7 noches 310 88%
8 a 30 noches 11 3%
31 a mas noches 4 1%
TOTAL 352

1 a 3 noches 4 a 7 noches 8a30noches 31amasnoches

Para el tiempo de estadia podemos ver que la rpaytar de los turistas se quedan mas
de 2 dias y maximo 7, en el cual pueden conocdu@immes mas atractivos de la zona
intervalo de 1 a 3 noches son las personas quervige visita o por algin negocio,
intervalo de 8 a 30 noches son personas que vigamaT alguna investigion acerca de la
flora, fauna, montafas, rios, etc. Y el intervald 3l a mas noches Unicamente
personas que tienen un trabajo por el sector psgduan ahi hasta conseguir una vivie
gue sea mas economi

Grafico No 5.

4. ¢(CON QUE FRECUENCIA VIAJA REALIZANDO
TURISMO POR LA ZONA?

1 vez al afio 106 30%
2 veces al afo 211 60%
Mas de 3 veces al 35 10%
ano

TOTAL 352
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1 vez al afo 2 veces al afno Mas de 3 veces al
ano

La mayor parte de los turistas realizan turismogsta zona mas de 2 veces al afio, ye
ellos tienen la facilidad de viajconstantemente y de esta manera pueden visitaemaliés

atractivos turisticos.

Grafico No 6.
' 5. QUE TIPO DE TRANSPORTE UTILIZA PARA '
LLEGAR A LA ZONA?
Aéreo 229 65%
Terrestre 123 35%
TOTAL 352

Terrestre

En el transporte la mayor parte de turistas elhacerlo por via aérea, ya en la zona ¢

prefieren ir por transporte terrestre recorrieraodiferentes lugares turistic

Grafico No 7.

6. ¢CON QUIEN VIAJA?
Solo 4 1%
Familia y amigos 106 30%
entre2a4
personas
Familia y amigos 218 62%
entre 5a10
personas
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Familia y amigos 25 7%
entre 10 a mas

personas

TOTAL 352

Familia y amigos Familiay amigos  Familia y amigos
entre2a4 entre5a 10 entre 10 a mas
personas personas personas

Podemos observar que 1% viaja solo cuando esthajarado en la zona, el 30% lo hi
cuando estan de comision de trabajo, asunto familiairo, y el 62% y el 7% lo hac
cuando estan de vacaciones y quieren conocer tddioemte, su naturaleza, flora y faul
etc., y quieren estar acompafnados por sus fansil@aeemigo:s

Gréfico No 8.

7. ¢INDIQUE LA FUENTE DE INFORMACION

ELEGIDA PARA RESERVAR SU HOSPEDAJE ?

Prensa y revista 81 23%
Agencias de viaje 141 40%
Internet 116 33%
Amigos o 14 4%
conocidos

TOTAL 352
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Prensay Agencias de Internet Amigos o
revista viaje conocidos

Podemos observar que las fuentes de mayor infoomauzra lo relacionado con tours
viajes son las agencias de viaje, prensa o re@iiternet, que son | de mayor consumo

por los turistas. En un porcentaje menor tenen®aniuigos o0 conocidc

Grafico No 9.
' 8. ¢EL COSTO DE SU HABITACION LE PARECE ?
Elevado 7 2%
Razonable 303 86%
Bajo 42 12%
TOTAL 352

Razonable

Vemos que en un 86% de los consumidorevalor de su habitacion es razonable, |
ellos esta bien siempre y cuando tengan todoselagc®s necesarios, un 12% consid

gue es bajo y un 2% que es elev
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| DEBE OFRECER UNA HOSTERIA?
En este punto hubo diferencias, por lo que se pdede que los mas importante para
lugar de hospedaje es ofrecer habitaciones conagnarodidad, luego un restaurante
variedad de comida, ademas una hosteria que realice por la zona y en urorcentaje
minimo tenemos el centro de convenciones, no esnt@ortante porque los turist

prefieren introducirse en la selva y disfrutar @ adtractivo:

Gréafico No 10.

10. ¢EN LO REFERENTE A ALIMENTACION USTED
PREFIERE?

Comida tipica de 275 78%
la zona

Comida 14 4%
vegetariana

Comida 11 3%
internacional

buffet 11 3%
Bebidas y 42 12%
cocteles variados

TOTAL 352

Comida tipica Comida Comida buffet Bebidas y
de la zona vegetariana internacional cocteles
variados

Para la alimentacién podemos ver que la mayor piatgente prefiere degustar de

comida tipica, ya que para ellos es énovedoso, también disfrutar de diferentes bebic
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cocteles, en un minimo porcentaje tememos que epeefi comida vegetariana,

internacional o buffet.

2.2.3 Estudio de la oferta

La oferta se define como la cantidad de bienesvicées que se ponen a la disposicién del
publico consumidor en determinadas cantidades,iqpréempo y lugar para que, en
funcién de éstos, aquél los adquiera. Asi, se hdblana oferta individual, una de mercado
0 una total.

En el analisis de mercado, lo que interesa es saldres la oferta existente del bien o
servicio que se desea introducir al circuito comaérgara determinar si los que se
proponen colocar en el mercado cumplen con lagtearsticas deseadas por el publico.

En lo relativo al estudio de la oferta, para este,ge debe conocer quiénes estan
ofreciendo ese mismo bien o servicio, aun los et en la plaza donde se desea
participar, con el objeto de determinar qué tamtcestrega al mercado, qué tanto mas
puede aceptar éste, cuales son las caracteridiéchks suministrado y el precio de venta
prevaleciente.

Dentro de nuestro estudio analizaremos especifit@ree nuestra competencia en lo que
se refiere a Hosterias en la Provincia de Orellemael sector de Loreto para lo cual
haremos una investigacién por medio del métoddodersacion que es el examen visual y
la anotacion del fendmeno que se estudia para stos parametros conocer la capacidad
instalada, los servicios prestados, caracteristibasla hosteria y el precio de la

competencia.
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El lugar donde se desarrolla el proyecto no tiemapetencia, en el Cantén Loreto no se
cuenta con Hosteria, lo que tenemos es, una caleaféscera categoria y cinco pensiones
de igual categoria.

Es por eso que el estudio del andlisis compardtiveealizaremos con las principales
hosterias que existen en el Cantén Orellana.

En lo que se refiere a las perspectivas de ofartlposterias de primera categoria en el
Cantén Loreto, no hay hoteles, ni cabafias en aatsfin, es preciso mencionar que en la
proyeccién de la oferta debemos tomar en cuentalauaferta nunca mantiene una
tendencia de crecimiento regular.

Para el andlisis comparativo se propone el cuadro:

ANALISIS DE LA OFERTA DE LA REGION O LOCALIDAD

Tabla No 19.- Analisis de la oferta de la region

La Misién Orellana 12 de Febrero  Primera 64 25 80% 9 35
y Espejo
La Selva Orellana Garzacocha Primera 48 17 80% 15 3 3
Auca Orellana  Rocafuerte y  Segunda 30 15 75% 12 26
Garcia
Moreno
TOTAL 142 57

Fuente: Propia
En las hosterias observadas incluyen todos loscemvde agua, luz, teléfono, aire

acondicionado, tv cable, uso de parqueadero, @isaptestaurante, piscina.
En la investigacion se debe considerar que el niirderpersonas que ingresan a estas

hosterias son en un promedio de los 5 dias detigae®n que se dio a estas 3 hosterias.
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2.2.4. Los precios
El precio es el valor que tendra el producto oflxtan el mercado, para la fijacion de
precios se tomara en cuenta los siguientes factpresios de la competencia, costo, el

valor agregado que tendra el producto y al segnatoercado.

Elementos para determinar el precio.

COSTOS

,
.
. ~
. N
/, ~
. ~

PRECIOS

Los precios son atractivos de acuerdo al sonddizada a la competencia, oscilan en su
mayoria entre $ 40.00 a $ 60.00 no incluyen losuesfos para la estadia, y los precios de
restaurante son competitivos y econdmicos.

Del analisis de mercado se deduce que no hay eorla un establecimiento con las

caracteristicas de la hosteria, por eso se tomacharen cuenta el precio, de manera que

resulte sugestivo al cliente.
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2.2.5. Canales de distribucion

El mercado turistico por ser un sector altamentepsaitivo con un gran numero de oferta
de productos similares, estos factores hacen quergpresas mas pequefas busquen
nuevas formas de promocionarse y abrir relacionggerciales con otras empresas, por tal
motivo Hosteria Lluvia Pakcha Papa debe elegir leande promocion que ayuden al
crecimiento de sus productos y obtener beneficios mejoren el posicionamiento del
producto.

Hosteria Lluvia Pakcha Pap&sta enfocado en un mercado especifico, por esha sus
estrategias deben dirigirse netamente a este ngreadusca de canales de un costo bajo
y que la rentabilidad este segun las expectatagignismo desarrollar métodos informales

de captacion.

2.2.5.1. Ventajas y desventajas

Existen una serie de ventajas y desventajas enstdbdcion y comercializacién del
negocio en los distintos medios y utilizando loyedsos soportes publicitarios, a
continuacion se citaran algunas de ellas.

Existen una serie de ventajas y desventajas enstdbdcion y comercializacién del
negocio en los distintos medios y utilizando loyedsos soportes publicitarios, a
continuacion se citaran algunas de ellas.

Tabla No 20. Canales de distribucion

CANALES DE DISTRIBUCION

CANALES VENTAJAS DESVENTAJAS
La empresa toma el contr Inversion elevada y mayores
en sus acciones gastos de operacion

La facilidad de negociacié Ausencia de circuitos turisticos
de la empresa con el client integrados
Nuestro producto siempt No abarcar mercados globales
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tendra la prioridad ante Ic por altos costos
ojos del consumidor
Publicidad enfocada en li Menos  participacibn  como
necesidades del cliente empresa ante el consumidor
Se ubica nuestro nombre « Estamos sujetos a condiciones y
el mercado tarifas establecidas
La ventaja de contar cc Perdemos el contacto directo con
alianzas de empresas en nuestro cliente
medio turistico
Reducimos gasto e No se nos garantiza prioridad en
operaciones la venta del producto
Mayor alcance de cobertu Nuestra publicidad podria estar
en mercados globales mal enfocada a las necesidades
de nuestro consumidor

Fuente: Plan de Negocios

Con la ampliacion de la produccion en el tiempmbign la cadena de distribucion podria
cambiar, ya que al aumentar la demanda, se oppai@mercializar el producto por medio
de distribuidores autorizados sin descuidar la comézacion directa por medio de la
misma empresa, para asi seguir manteniendo uropdecuado que permita al producto

seguir siendo competitivo en el mercado.

2.2.6 Marketing

El marketing se lo puede definir como el procesogb@ual el mercado objetivo se entera
de la oferta de bienes y servicios de una empregaeyle ser a través de publicidad,
promocion, television, muestras gratis, venta threfolletos, internet. A través de estas
formas publicidad se busca despertar el interésnmagbado y generar la decisién de
compra de los clientes.

Los factores importantes a considerar dentro deketiag se refieren a definir un mensaje

claro, facilmente entendible y acorde al tipo dedpicto y mercado, para asi ser aplicado a
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través de la combinacion de diferentes tipos deiasepara lograr el impacto en los
clientes.

El mensaje debe comunicar los beneficios y no daacteristicas de los productos pues al
cliente no le interesa como esta estructuradooglymto sino mas bien la manera en la que
el mismo puede satisfacer sus necesidades.

La combinacion de medios hace referencia al usteldwision, radio, prensa, medios
impresos, correo directo, internet, television,tasrdirectas, que son los mejores canales
de comunicacion y mercadeo pues con el mismo esfusg realiza un analisis de la
competencia.

Por ultimo, la evaluacion de la comunicacion sdéizaa través del analisis de la imagen
generada, el posicionamiento logrado, el nivel deocimiento de los productos y
finalmente, pero no menos importante, el volumealgr de las ventas generadas.

“Es importante recalcar que clientes satisfechasmpeven “sin costo” los bienes y
servicios, por lo que la calidad del servicio (grepostventa) que se entregue sera el
determinante de un mayor consumo de productos|pompelso generado en la demanda
del mismo. Si el servicio al cliente es deficiemds, clientes seran los primeros en realizar
una promocion negativa del producto y del proygeioerando un gran costo pues es mas
facil conseguir un nuevo cliente que recuperar gme ha dejado se consumir el
producto”’

Para escoger el medio o medios adecuados para @mrmao el producto se ha
considerando el alcance y costo que ofrecen diotextios, de forma que no impacte en

gran proporcion a los costos de la empresa.

" CRUZ Luis, GUZMAN Oscar, NOBOA Paul. Disefio y Evation de Proyectos de Inversién: Una
aplicacion practica. Ed. Asociacion Maria Augustad. Quito-Ecuador 2002. Pp43
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Finalmente se escogio los siguientes medios pdicytar el producto:

e Carteles.
* Volantes.
2.2.6.1. Plan de marketing

Se debe llevar a cabo un estudio realizando irgastnes y verificando el estado del
mercado, la competencia y su respectiva mezclaatkeating, para que de esta manera se

pueda tener éxito en este proyecto.

2.2.6.1.1. Misién
Crear y desarrollar una hosteria de excelentecseydalidad y comodidad, que brinde una
completa atraccion hacia el lugar por parte de¢ddstas que desean descansar, despejarse

de la rutina y olvidarse del estrés.

2.2.6.1.2. Vision
Ser reconocidos tanto a nivel nacional como intgomal como un lugar estratégicamente
ubicado que goza de un excelente estado climatiemigno, y primaveral con

espectaculares paisajes y caracteristicas exoticas.

2.2.6.1.3. Nombre

El Nombre que se pondra a la hosteria llamara dacain del turista y hard que se
diferencie de las demas hosterias, hoteles u bestal calidad y status. De esta forma
ayudara a gque este servicio se posicione en laendgit cliente y atraerd una mayor

cantidad de los mismos. El nombre de la hosteréa 4. UVIA PAKCHA PAPA”
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2.2.6.1.4. Logotipo
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CAPITULO III

3. PLAN DE OPERACIONES.

3.1. ESTUDIO TECNICO

En el estudio técnico se determinan todos los &speelacionados con la ingenieria del
proyecto, plan de operacion, recursos humanospgesmnbiental, la localizacién, tamafio
de la empresa, equipo y herramienta a utilizara PPaalizar dichos puntos se requiere la
informacion obtenida en el estudio de mercado.
El capitulo de ingenieria tiende a ser diferente ada tipo de proyecto, por lo que
definir una metodologia estandar para todos losscas es posible, no obstante, se procura
ejemplificar los posibles casos que pueden pressengmn la mayoria de las inversiones, sin
desconocer las particularidades que pueden presenta
En el estudio técnico también se profundizara sraspectos de tipo legal, como son:

* Patentes.

* Registro sanitario.

* RUC

» Tipo de compaiiia. Etc.
El estudio debe definir la funcion del servicio iopi para la utilizacion eficiente de los
recursos disponibles, con los objetivos de reducd® costos e incremento. Ademas en

este estudio se empieza a definir los puntos ecuiales se necesita buscar financiamiento.
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3.1.1.Localizacién optima del proyeto

Para establecer el proyecto es necesario tenenemditio es decir un lugar estratégicc
el que existan cosas que llamen la atencion attelig luego ya es de cada uno el lot
que regresenUn buen sitio es en el cual sea comodo el arrietenga facil acceso,
materia prima a bajo cos

Por lo expuesto y por la facilidad que se tien@aleer un terreno en este magnifico It
se decidio que el sitio en el cual se va a consttuyproyecto es en Pasohurco Pusunt
encuentra en una zon€ imponente vegetacion y animales exadticos, leebelide su
flores y el carisma de su gente. Cuenta con todssatributos necesarios como p

convertirse en un verdadero paraiso vacacionafamiidad de acces

3.1.1.1. Macro localizacio

Se encuetra en el continente Americano, Ecuador, en laviReta de Orellana, en
region Oriental en el Cantdn Francisco de Oreli@aca), delimitada con Sucumbios
norte, Pastaza al sur, Republica del Per( al Hsigg al oest:

Grafico No 11. Macro localizacion de la povincia de Orellana

FCO. ORELLANA
(EL COCA)

Rassfunres

Fuente: http://www.vivecuador.con
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3.1.1.2 Micro localizacion

La poblacion a la que va dirigida la hosteria as pado tipo de turistas, para estudiosos
que gustan de la flora y fauna del lugar y par@sgados que se animen a viajar por el rio
es decir turismo de aventura.

Se encuentra ubicado en el sector de Pasohurcod®asunos pocos Km de Loreto en la
provincia de Orellana con su capital Francisco dell@éha (Coca), como lo podemos
observar en el Anexo 2.

Esta nueva provincia ecuatoriana tiene bastante giaecer en el area del turismo que
genera divisas para la superacion del sector. AldDeees necesario promoverla, pues,
Orellana es aun desconocida para muchos ecuatsiyagxdranjeros.

La provincia es rica en historia y en paisajes nadéés, tiene una selva exuberante, paisajes
encantadores y es duefia de una fauna y flora ex@lysconocida en el todo el mundo.
Sus lagunas son visitadas por turistas extranjetasbién por ecuatorianos.

La poblacion esta formada por colonos procederdgesdas provincias y por indigenas de
la misma region; se destaca la etnia de los Huegrda etnia mas pura y menos
occidentalizada del Ecuador también habitan grup@sTagaeris (sachas), y algunas
familias quichuas amazonicas.

Predomina el tropical himedo, con lluvias persisteigue originan intensa evaporacion y
consecuentemente altas temperaturas de un proee@® grados centigrados.

Entre sus atractivos turisticos tenemos: ParquéNalcYasuni, Parque Nacional Sumaco
Galeras, Reserva Faunistica Cuyabeno, Playas ddiferentes rios, La Etnia de los
Huaoranis, etc.

En lo que se refiere a las vias de acceso tenemtusterrestre, aéreo y fluvial como son:
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Transporte terrestre: Operan hacia el interior las siguientes cooperstivziudad del
Coca, Transportes Bafos, Flota Pelileo, FranciecO@rtllana, Jumandy, Loja, Rio Napo,
Joya de los Sachas.
Transporte aéreo:el aeropuerto Francisco de Orellana situado emuttad del Coca sirve
al transporte aéreo, llegan las compaiiias aéremEERnAAEROGAL con vuelos regulares
desde la capital.
Transporte fluvial: un importante papel cumple el puerto Francisc®dalana, situado
en la confluencia de los rios Napo y Coca dondeidman los muelles del Petroecuador y
de la Marina Nacional, utilizados indistintamenéeggplas actividades de carga y operacion
turistica.
En la infraestructura y vial de acceso tenemos:
v' Temporada de acceso

Dias al afio: 365

Dias al mes: 30

Horas al dia: 8

v Infraestructura basica

Agua: potable

Energia eléctrica: generador

Alcantarillado: tanque séptico
En lo referente a la seguridad y ante la faltaiggancia policial en los principales puertos
de ingreso de turistas del pais y sitios de visig;turistas se constituyen en un grupo
vulnerable que sufre con mayor frecuencia los eesba¢ la delincuencia. Por lo tanto, se

requiere del Gobierno y La Asamblea Nacional para:
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1. Ejecutar acciones concretas y efectivas para gaaantigilancia y un marco de
seguridad necesario para el desenvolvimiento dedtisidades turisticas en las
ciudades, carreteras y sitios de atraccion tuaistic

2. Se promulgue el Proyecto de reforma del Codigo medelimiento Penal, para
impedir la retencion de evidencia como “prueba nedtelel delito”, por parte de
autoridades policiales, cuando se producen rolasalbos a turistas.

3. Que el Ministerio de Turismo como protector de teyechos del usuario de
servicios turisticos y la Fiscalia General del @&stampulsen de oficio los procesos

de accion publica sin que se requiera la acusaeadrcular.

3.1.2 Tamaifio optimo del proyecto

Al hablar del tamafio del proyecto se refiere ala@amde la hosteria, a las areas que
brindaremos para recreacion, deportes, sembriogsghcio que dedicaremos a los
animales y plantas objeto de estudios, a la cargtm de las cabafas, del restaurante y el
area destinada para la creacion del bar. Tomandwenta todo esto el area la tenemos
distribuida de la siguiente manera:

La Hosteria consta de 3.15 hectareas de terrendeas 31.521m?2 de las cuales se ha
distribuido de la siguiente manefa054.25m2 para la construccién de las cabafas,
200m?2para el area de el restaurante y bar, 100m@apma caballeriza y 69mz2 para la
construccion de piscinaso demas del terreno es decir &reas verdes ag@eaneacion de
los turistas, en donde podemos hacer criaderosideakes y plantas de la zona y también
para area de diversion tales como canchas, eduitagtic. Como lo muestra el Anexo 2

De esto se desglosara las areas de:
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Tabla No 21 CABANAS
5 cabafas simples
5 cabainas dobles

1 cama 5 camas
2 camas 10 camas

5 cabanas familiares

2 camas pequefias ylQlcamas peqy 5 master
master

5 cabafias grupales

4 camas pequeias yY0Zamas peqy 15 literas
literas

TOTAL CABANAS 20

TOTAL CAMAS 16 TOTAL CAMAS
HOSTERIA 80

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 22 RESTAURANTE Y BAR

4 mesas 8 personas 32 sillas

4 mesas 6 personas 24 sillas

6 mesas 4 personas 24 sillas

TOTAL MESAS14 TOTAL PERSONAS TOTAL SILLAS
MESAS 18 HOSTERIA80

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 23 PISCINA
2 piscinas pequefas
TOTAL PISCINAS3

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

3.1.3. Equipo y herramienta

Con la descripcion del proceso productivo, conetlptograma de produccién y con el

tamafio del proyecto, se deben especificar los eguip maquinaria y las herramientas

necesarias, describiendo a su vez las caractaggirincipales como son: tipo, capacidad,

rendimiento, vida util, peso, dimensiones, costn, e

La informacion relativa a los equipos y los prosede manufactura, especificos de cada

proyecto pueden obtenerse en asociaciones y oggaomes de fabricantes o proveedores

de equipo, asi como en publicaciones especializéeglaamo de bienes de capital.
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A continuacién realizaremos una especie de invent@de lo que necesitaremos para
implementar nuestras hosteria, el equipo y magaimecesaria que requeriremos para la
apertura de nuestro establecimiento.

Tabla No 24 COCINA

2 refrigeradores 1.200.00

2 congeladores 1.200.00
2 cocinas industriales 600.00
1 asador 200.00

2 licuadoras 120.00

1 picadora 70.00

1 batidora 300.00

2 microondas 250.00
2 tostadoras 60.00

2 sartenes eléctricos 90.00
Juego de ollas de todos los tamarfios 300.0

Juego de sartenes. 120.00
Tazones de aluminio 100.00
Freidoras 50.00
Juego de Cuchillos 50.00
Juego de cucharetas 20.00
Espumaderas 20.00
Tachos de basura. 15.00
Recipientes plasticos todos los tamarfios 140.0

Juego de cuberteria, vajilla y cristaleria. 1.000.
Mesa de trabajo. 500.00
Estanterias 250.00
Cilindros de gas 160.00
Valvula industrial para gas 15.00
Metros de manguera para gas 15.00
Extractor de humo 250.00
Lavabo 400.00
TOTAL 7.495.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 25 BAR Y RESTAURANTE

Cristaleria 1,000.00
Licuadora 60.00
Coctelera 50.00
Meson 450.00
Aparador de licores 300.00
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Aparador de copas 300.00
Aparador de platos 300.00
Equipo de sonido 350.00
Television 360.00
Parlantes 400.00
Mesas 840.00
Sillas 800.00
TOTAL 5,210.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 26 CABANAS - HABITACIONES

Veladores 2,500.00
Colchones 1,700.00
Mini refrigerador 4,000.00
Televisor 2,400.00
Teléfono 300.00
Aire acondicionado 1,000.00
Closet 4,000.00
Ventanas 2,160.00
Puertas 1,320.00
Bafnos 1,250.00
Lavabos 950.00
Duchas 1,000.00
Boquillas 100.00
TOTAL 26,880.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 27 BODEGA

Lavadora 450.00
Secadora 600.00
Planchador meson 120.00
Planchas 100.00
Canastas 180.00
TOTAL 1,950.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS
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3.1.4. Mano de obra requerida
El nUmero de personas necesarias para la operdeiq@royecto debe calcularse con base
en el programa de produccion y en la operacionodeetjuipos, esta en funcion de los
turnos de los trabajadores necesarios y de lasadpees auxiliares, tales como
mantenimiento de materiales, limpieza, supervisan,
El personal necesario en la operacion de una piagde clasificarse en:
Mano de obra directa: Aquella que interviene directamente en el servicio.
Mano de obra indirecta: Aquella que no tiene una relacion directa con elice
realiza tareas auxiliares. Ejemplo: limpieza, svigén, etc.
Personal de administracion y ventakEs aquel que se dedica a la administracion
de la hosteria, y a la venta y comercializaciorsdelicio.
Es un factor basico del sistema productivo que debanalizado en funcion de la calidad,
formacion, disponibilidad, costos, estabilidad yatés de productividad.
En el sector de Pasohurco Pusuno existe suficignt@riada mano de obra para la
operacion de la hosteria, por 1o que, el presemgepto es una gran oportunidad para la
creacion de nuevos puestos de trabajo tanto eanlstraccion como en la operacion del
proyecto.
Para el proyecto contaremos con un total de 22jmdbres detallados en el siguiente
cuadro:
Tabla No 28 NOMINA DEL PERSONAL

DUENO - ADMINISTRADOR
CONTADOR — AUDITOR
CAJERO

RECEPCIONISTA

GUIA

GUIA

TR WNF
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7 COCINERO
8 COCINERO
9 AYUDANTE
10 AYUDANTE
11 GUARDIA
12 GUARDIA
13 BARMAN
14 BARMAN
15 MESERO
16 MESERO
17 AYUDANTE
18 AYUDANTE
19 CAMARERA
20 CAMARERA
21 LIMPIEZA
22 LIMPIEZA

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

3.1.5 Materia prima

Los volumenes y las caracteristicas de las matpriags, asi como la localizacion de sus
areas de produccion, son los factores que se tparamjustar el tamafio de la planta, debe
revisarse en funcién de la dispersion de las &tegsroduccion, de la infraestructura de
comunicacioén y transporte y de las caracteristieata materia prima, ya que el costo de
transporte de la materia prima determinara el rath@imo de aprovisionamiento que es
posible utilizar.

El abasto suficiente en cantidad y calidad de nas@rimas e insumos es un aspecto vital
en el desarrollo de un proyecto.

Dentro de proyecto tenemos materia prima e insumatgriales directos y materiales
indirectos detallados en los siguientes cuadros:

La materia prima que se empleara para la fabrinad@das cabafas es de:
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Tabla No 29 MATERIA PRIMA E INSUMOS

MATERIA PRIMA E INSUMOS |

Bambu

Clafa guadua
Tierra

Yute

Arena

Ripio

Paja toquilla
Chonta
Madera

TOTAL 25.803.37
REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

El menaje que se emplearan en el servicio de aiejam bar y restaurante son:

Tabla No 30 MENAJE

MENAJE PRECIO TOTAL

Sabanas 800.00
Cobertores 400.00
Toallas 500.00
Limpiones 40.00
Manteles para mesas 150.00
Cubre manteles 70.00
Servilletas de tela 30.00
TOTAL 1.990.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 31 MENAJE

MENAJE PRECIO TOTAL

Licores 1.200.00
Gaseosas 100.00
Cervezas 90.00
Agua 50.00
Focos 520.00
Otros 100.00
TOTAL 2.060.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS
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Los materiales indirectos que se emplearan eméteede alojamiento, bar y restaurante

son:

Tabla No 32 MATERIALES INDIRECTOS

MATERIALES PRECIO TOTAL

INDIRECTOS
Jaboén 50.00
Shampoo 70.00
Papel higiénico 60.00
Desinfectantes 50.00
Cloro Liquido 30.00
Abrillantador de muebles 30.00
Detergente 40.00
Escobas 30.00
Trapeadores 35.00
Sorbetes 25.00
Palillos 10.00
Otros 100.00
TOTAL 530.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

La materia prima e insumos que seran procesadasepavorar la variedad de platos que
se ofreceran en el restaurante tales como:

Tabla No 33 MATERIA PRIMA

MATERIA PRIMA PRECIO TOTAL
Cebolla 30.00
Arroz quintal 40.00
Azucar quintal 40.00
Manteca 32.00
Aceite 36.00
Pimiento 25.00
Tomates 25.00
Especerias 25.00
Café 50.00
Te 12.00
Chocolate 40.00
Carne 250.00
Yuca 30.00
Platanos 15.00
Papas 32.00
Frutas 60.00
Legumbres 45.00
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Verduras 45.00

Helado 25.00
Leche 30.00
Otros 100.00
TOTAL 987.00

Puesto que la materia prima en el restaurante esqmera, ejemplo: pan, bocadillos,
chocolates, variedad de cremas, cereales, mantegggarina, huevos, azUcar y sal,
platanos verdes, frutas, embutidos, etc., se haispoerealizar un cambio de stock
semanalmente, y llevar un libro exclusivo del colndle materia prima para evitar robos de
los trabajadores.

Esto implica, llevar un control, registro y verdmon permanente.

Consideramos importante resaltar el hecho de quendgeria prima es el insumo
indispensable para el funcionamiento de la hostgrda lo que el bodeguero de los
productos basicos debe llevar un control diarioapsaber que productos existen, la
cantidad de los mismos, que necesitamos y no exEe realizar el respectivo pedido,
que producto saldra primero y que podemos almac@najue se dafie. También llevara
por medio del kardex un conteo del material quepatismos para evitar robos y

desperdicios.

3.2. RECURSOS HUMANOS

3.2.1. Estructura organizacional

Al determinar una estructura organizacional estamdsntificando, definiendo,
coordinando tareas y funciones a desempeniar, addarestablecer las lineas de autoridad
y responsabilidad.

La division del trabajo suele concretarse en uredamganizativas o departamentales, cuya

representacion gréafica son los organigramas.
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Es indiscutible que uno de los factores claves phgxito de una empresa es el personal
que labora en ella sin importar su origen; ya qukiyen en el funcionamiento y los
resultados del negocio, por ésta razon es imperténtseleccion del personal, sus
calificaciones, las tareas que se le asignen y daema como se les incorpore en la
organizacion del negocio.

Para generar calidad en el servicio (cliente imteynexterno), por ende una empresa
competitiva, es importante que todos los trabaggleepan cual es su funcion, cdmo han
de intervenir en situaciones criticas, cuales sgniiterrelaciones técnicas y funcionales,
etc.; para la consecucion de lo antes mencionade&ssario tener una planificacion de
recursos humanos, determinando con esto las nadesiddel negocio a partir de los
objetivos establecidos, la definicion de los conoentos, las habilidades, el perfil y el
namero de trabajadores que se requieren, juntoaplanes de accién en materia de
desarrollo de recursos humanos.

El proyecto Hosteria Lluvia Pakcha Papa pondraréwctipa los cuatro parametros, que
abordan aspectos basicos: de orientacion, métanesiios y organizacion para la
prestacion de los servicios.

v’ Saber qué hacer (Orientacidn): se establecera una adecuada comunicacién
interna entre todos los trabajadores de la empessaayudara a la consecucion de
los objetivos y contaran con instrucciones precgas poder llevar a cabo cada
una de sus tareas.

v' Saber como hacerlo (Métodos)se definiran las caracteristicas del puesto de
trabajo y los pasos logicos como se debe realizar.

v' Tener con qué hacerlo (Medios):se estableceran los medios materiales y

tecnoldgicos con los que se llevara a cabo la opEra
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v Definir como cooperar (Organizacion):se definird la manera como cada uno de
los trabajadores cooperaran, con el fin de sasisfaarcial y/o totalmente las

necesidades del cliente, elevando asi la proddativiaboral.

Tabla No 34
CARGO No DE EMPLEADOS AREAS |
Duefio - Administrador 1 Administrativa
Contador - Auditor 1 Administrativa
Cajera(0) 1 Administrativa
Recepcionista 1 Administrativa
Guias 2 Operativa
Ama de llaves 1 Habitaciones
Camarera de pisos 3 Habitaciones
Conserjeria: Guardia y 3 Conserjeria
Botones
Chef 2 Alimentos y bebidas
Ayudante de cocina 2 Alimentos y bebidas
Steward 2 Alimentos y bebidas
Mesero 2 Alimentos y bebidas
Barman 1 Alimentos y bebidas
TOTAL 22

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Dependiendo del nimero de huéspedes y de la ochalind personas que desemperfien

cargos multifuncionales.

3.2.2. Organigrama

El organigrama es una representacion grafica derganizacion ademas de ser un medio
gue utilizan las empresas para el andlisis tedriecaccion practica de la administracion.
Con el organigrama general que se elaborard seeqejeresentar de unamanera completa
la empresa, mostrando las areas principales enegté dividida. Emplearemos un
organigrama de forma vertical el cual tiene lasisigtes caracteristicas:

» Eslaforma mas antigua y tradicional de graficana empresa.
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* Es la forma de organigrama mas recomendada pdiczanse en los manuales de
organizacion.

e Cada puesto subordinado a otro se representa poirosuen un nivel inferior,
ligados a aquel por lineas que representan la doauidn de responsabilidad y
autoridad.

+ Alto grado de supervision

3.2.2.1. Determinar las necesidades del personal

Para definir el personal que integrara el equipdraleajo de la Hosteria Lluvia Pakcha
Papa se ha tomado en cuenta: el tamafio y los iesngae poseera; ademas la fuerza
productiva seran nativos del lugar, gente capaasienir y realizar las funciones del
negocio. La empresa Hosteria Lluvia Pakcha Pap&ontara con un personal extenso,(un
administrador, contador, cajero, recepcionistaf, cireayudante de cocina, meseros, guias,
barman, ama de llaves, camarera, , conserjerialigdantones). Para el funcionamiento

del presente proyecto se requerira del siguiersopal:
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Grafico No 12.

NIVEL DIRECCION: AREA GERENCIA

NIVEL ADMINISTRATIVO DE APOYO: AREA CONTABLE

AREA RECEPCION

NIVEL OPERATIVO: AREA INFORMACION TURISTICA
REA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS
AREA DE CAFETERIA Y COCKTELERA
REA DE HABITACIONES

AREA CONSERJERIA
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ORGANIGRAMA DE PUESTOS

rafico No 13.

||
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3.2.3. Funciones del personal

El personal contratado por la empresa debe tesemgfitudes y conocimiento necesario
para desarrollarse en el puesto asignado, se teqges estén dispuestos a cumplir reglas,
politicas y procedimientos establecidos por elreeturistico con el propoésito de llegar a

cumplir los objetivos de la gerencia y de los dist$ departamentos.

Tabla No 35.
Duefio -| Es el encargado de coordinar y hacer cumplir lasasay
Administrador responsabilidades de los empleados para el eficaz

funcionamiento de la empresa. Toma decisionesca@elea
proveedores, motiva al personal y lo capacita.

Contador Es el encargado de la parte financiera de la empresganiza
un sistema contable que se preocupa de los crédabgnzas,
ndémina, cajas, cuentas por pagar, etc.

Cajero(a) Se ocupa fundamentalmente de las opeeximateriales de
cobros y pagos, Control y supervision de la caggtira los
vales de cuanto se produce y vende a diario dugdrgervicio
de la cafeteria, por tanto, debe tener presentpriasos de la
carta y el menu.

Recepcionista Atiende al publico que solicita informacion dandola
orientacién requerida. Anota en libros de contr@rid las
llamadas efectuadas y recibidas por el persondl tyempo
empleado. Mantiene el control de llamadas locales lgrga
distancia mediante registro de numero de llamadésnypo
empleado. Recibe la correspondencia y mensajegddis a la
unidad.

Guia Profesional turistico cuya mision es informar, @sis atender,
al turista durante la visita a la hosteria. El gue los diferente
puntos turisticos del Canton Loreto que estan detdra oferte
turistica.

(%2}

Chef El chef o jefe de cocina es aquel que asume lansspilidad
de planificacion, organizacioén, direccion, motivagi
coordinacion y control del servicio de preparadi@los platos
del menu. Es importante que el personal que es@oetacto
directo con los huéspedes posea una buena presgrcia
excelente actitud; siempre debe mostrar amabilidadrvicio.
El personal que trabajara en la cocina debe serarsagdo )
mantener una buena presencia.

Ayudante de cocina| Colabora de manera especialacthmpieza e higiene total de
la cocina y los materiales, Verifica la disponibdd de
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productos, Colabora en la elaboracion de los pldasante el
servicio tiene mision principal, el transporte @s Imanjares
solicitados por el comensal desde la cocina al domeé/elar&a
por la limpieza de todo el material del restauramfgasandc
antes de usarlo en el servicio. Ayudara al meseserar a los
comensales ciertos complementos como: guarnicialsas
ensaladas, etc., Pondra en todo momento e maxieiesnpor
adquirir los conocimientos profesionales necesaava pasar a
una categoria superior.

Mesero Es el recurso clave en la cafeteria puesto quegesed se pone
en contacto directo con la clientela, por tanto:eEencargadc
de ofrecer los servicios de la cafeteria. Debe gose
conocimientos elementales de cocina para inforinelreate el
contenido de los diferentes platos de la carta,eDabdar la
disciplina y el orden en el restaurante, Velar [aotimpieza
repasando constantemente los Gtiles de trabajs detesarlos.
Servira al cliente con prontitud y excelencia.

a7

Steward La persona que desempefie el cargo deberganizada
aseada, rapida, eficiente y tener la pacienciar@eraca, un
aguante de acero y los nervios bien templados.

Barman Es el que se encarga de la preparacion de loslesicize mezcla
de licores, jugos, etc. Este se desenvuelve enldogioe es area
del bar.

Ama de Llaves El ama de llaves o gobernanta es la responsab&edieccion,

control y seguimiento del conjunto de tareas quapmmen el
servicio de piso, areas internas, lavanderia \eléac

Camareras Persona encargada de revisar que las cabafiasagiénfectas
condiciones y de revisar que no falte ningun lino la
habitacion y ademas es la persona encargada demearas
habitaciones en orden y limpios.

Conserjeria -+ Es la persona encargada de vigilar la hosteriaquagano existe
Guardia - Botones | ningun tipo de robo.

res

Es importante que el personal que esta en contli@oto con los huéspedes posea una
buena presencia y excelente actitud; siempre detwram amabilidad y servicio. El
personal que trabajara en la cocina debe ser neaglagy mantener una buena presencia.
CUALIDADES DEL PERSONAL

El perfil del personal debe cumplir con los sigtésrequisitos:
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APTITUDES FiSICAS
= Sonrisa natural y contacto visual.
»= Buena presencia, estatura media, cierta elegan@aporte.
» Buena salud y resistencia para soportar las jomdédrabajo.
= Soltura y habilidad manual, para desarrollar didja.
» Vista y oidos normales.
= Usar el pelo corto y recogido en el caso de lazrasj
= Estar bien afeitado.
= Mantener las ufias cortas.
= Usar la cantidad correcta de maquillaje.
» Usar un perfume suave.
» No usar joyas extravagantes.

= Uniforme limpio y planchado.

3.2.3.1. Horario de atencién al publico
El horario de Atencidn al cliente seran las 24 s@marecepcion de la hosteria y la hora de
salida es a las 12.00h. del medio dia
RESTAURANTE Y BAR
v Lunes a Viernes : 6h00 hasta las 22h00
v’ Sébados : 6h00 hasta las 21h00
v" Domingos : 6h00 hasta las 21h00
CABANAS

v" Lunes a Viernes : 6h00 hasta las 22h00
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v Sébados : 6h00 hasta las 17h00

v Domingos : 6h00 hasta las 17h00

3.2.3.2. Horario del personal
Tabla No 36

. HORARIODELPERSONAL |

CONTROL DE ASISTENCIA
HOSTERIA’LLUVIA PAKCHA PAPA”
N° CARGO MES SEMANA del 00 al 00 HORAS HORAS
TRABAJADAS EXTRAS
1 DUENO - J L J J J J 3 48
ADMINISTRADOR
2 CONTADOR J P J J J J 48
3 CAJERO J J J J P J 48
4 RECEPCIONISTA J J J P J J 48
5 CHEF J J P J J J 48
6 CHEF P J J J J J 3 48
7 AYUDANTE DE J J J J J J 3 48 2
COCINA
8 AYUDANTE DE J J J J J J 3 48
COCINA
9 BARMAN J J J J 3 J 3 48 2
10 BARMAN J J J J P J 48
11 MESERO/A J J J J P J 48 2
12 MESERO/A J J J J J P 48
13 AMA DE LLAVES J L J J J J 3 48
14 CAMARERA J J P J J J 48
15 CAMARERA J P J J J J 48 2
16 GUARDIA J J J J J J 3 48
17 GUARDIA P J J J J J 48
18 GUIA J J J J J J 3 48
19 GUIA L L L L L L L
TOTAL HORAS 1056 11
FIRMA:
ADMINISTRADOR

Horario sujeto a cambios de acuerdo a las necessdial cliente y a las temporadas:

= Jornada completd:

= PermisosP
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= Libres:L

3.2.4. Organizacion juridica legal.
Para que el proyecto opere dentro del mercadoasaeo que cumpla con los siguientes
requisitos:
1. Copia certificada de la escritura 0 minuta publica.
2. Aumento del Capital o reforma de estatutos ens da personas juridicas.
3. Nombramiento del representante legal de la empreserito debidamente en el
Registro Mercantil, en el caso de ser personaigarid
4. Registro Unico de contribuyentes (RUC)
5. Patente Municipal
6. Permiso sanitario
7. Copia de la cédula de ciudadania
8. Lista de precios firmados por la empresa
9. Certificado de Patentes.
10. Comprobantes de los pagos del certificado y ligeaoual de funcionamiento.
11. Afiliacion a la Camara Provincial de Turismo
12.Declaracién Juramentada de activos fijos pararnaalacion del 1 por mil.
13.Luego de realizar el registro se procede a califycalasificar el establecimiento
basandose en parametros de calidad de servigosjdi establecimiento, categoria
y extension, un técnico realiza la inspeccion dgal para efectuar la clasificacion.
14.Una vez registrado el establecimiento es neceszalzar los tramites de afiliacion

a CAPTUR.

131



3.3 ESTUDIO FINANCIERO

3.3.1 Introduccién del andlisis financiero

El estudio financiero busca dar una idea de contar&@s estructurados los principales

costos y las inversiones necesarias que se temngrdaeglizar al momento de montar la

empresa, basados en los datos obtenidos previalfiesitalio Técnico) por lo que dichos

datos deben haber sido recopilados de forma objgtsonfiable, para que la informacion

gue se refleje en el estudio financiero sea loanéstada a la realidad.

El motivo fundamental del analisis financiero esgrodefinir claramente los gastos

econdmicos necesarios a emplear en la creacidmplermentacion de nuestra hosteria, es
decir daremos a conocer el costo de todos aquéloss que van a formar nuestro

proyecto para buscar un margen de ganancia mag att@osto de inversion mas bajo.

3.3.2 Objetivos

3.3.2.1 Objetivo general
« Determinar la sustentabilidad financiera que tielheroyecto de generar liquidez y
rentabilidad, a través de la evaluacion de la sigary sus resultados mediante la

aplicacion de formulas técnico-financieras.

3.3.2.2 Objetivos especificos
* Realizar el estado de costos.
« Definir la matriz de las inversiones fija, diferigaapital de trabajo, necesarias que
se efectuaran para la creacion de la empresa.

+ Estructurar el estado de resultados.
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* Realizar el estado de flujo del efectivo.

» Estructurar los estados financieros de situaciimail y final.

3.3.3Inversiones
Las inversiones comprenden los activos fijos coomod terreno, construcciones y obras

civiles, costos de equipamiento, costos y gas@®peracionales y el capital de trabajo.

3.3.3.1 Terreno

El terreno donde se desarrollara el proyecto calestan area de 31.521.00 m? valorada en

USD 95.000.00.

3.3.3.1 Construcciones, obras civiles e inversies pre operacionales
El total de construccién de la hosteria es de 128282, distribuidos en tres plantas
detallados en los planos y en el Anexo 2.

Su inversion total sera de USD 229.000.00 (Valoodmado). Tabla No 10.

COSTO DE INVERSION

Tabla No 37. Costo de inversion

CABANAS - HOSTERIA

PRESUPUESTO TRAMITES LEGALES Y CONSTRUCCION
DESCRIPCION UNIDAD V.UNITARIO V.TOTAL

ESTUDIO DE SUELOS m2 1.00 1323.25

DISENO ARQUITECTONICO m2 3.00 3969.75

DIS. ESTRUCTURAL m2 51.00 67485.75

APROBACION DE PLANOS m2 2.00 2249.53
CONTST. OBRA

MUERTA.
MANPLOMERIAS m2 25.50 33742.88
VENTANAS m2 13.60 17996.20
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ACABADOS m2 40.80 53988.60
INSTALACION m2 13.60 17996.20
MATERIALES DE 25803.37
CONSTRUCCION

PERMISOS 3500.00
TOTAL 228055.53

3.3.3.2Costo de equipamiento.

En lo que se refiere al equipo necesario para &agpn del proyecto se detalla tanto
maquinaria, muebles y enseres, materiales directdsectos y materia prima tanto para
las cabafias como para el bar y restaurante.

Este detalle lo podemos observar en el literaB3.1.

Y el resumen en el siguiente cuadro:

Tabla No 38. Costo de equipamiento

CUADRO DE RESUMEN

CABANAS HOSTERIA
RESUMEN CANTIDAD ($)

IMPLEMENTACION COCINA 7.495.00
IMPLEMENTACION RESTAURANTE Y BAR 5.210.00
IMPLEMENTACION CABARAS- HABITACIONES 26.880.00
IMPLEMENTACION BODEGA 1.950.00
MATERIA PRIMA CONSTRUCCION 25.803.37
MENAJE 1.990.00
DECORACION HOSTERIA 801.00
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TOTAL 70.129.37

IMPREVISTOS (3%) 2.103.88

TOTAL 72.233.25

3.3.3.3 Capital de trabajo.

El capital de trabajo se define contablemente ctantiferencia aritmética entre el activo
circulante y el pasivo circulante. Desde el purdovidta practico, esta representado por el
capital adicional con que hay que contar pararetithamiento de una empresa.

También se conoce como la totalidad del dinerosgueeserva y ubica en cada ciclo de
operacion, y que pasa a formar parte de las iregsipermanentes de la empresa.

En el cuadro, se detalla el capital de trabajo spi@ecesita para cubrir cada uno de los
rubros de operacion y que representan desembolsiindeo. Para el capital de trabajo

operativo se necesita USD 6.011.97

CAPITAL DE TRABAJO

Tabla No 39. Capital de trabajo

Factor Caja (ciclo de caja dias 7
VALOR
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO
Materiales directos 100.110,00
Materiales indirectos 8.760,0
Suministros y servicios 11.880,00
Mano de obra directa 60.747,60
Mano de obra indirecta 0,00
Mantenimiento y seguros (activos fijos operativos) 12.132,16
Otros costos indirectos 0,00
SUBTOTAL 193.629,76
Requerimiento diario 537,86
Requerimiento ciclo de caja 3.765,02
Inventario inicial 1.564,25
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 5.329,27
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CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS

Gastos administrativos que representan desembolso 28.621,35
Gastos de ventas que representan desembolso 6.489,00
SUBTOTAL 35.110,35
Requerimiento diario 97,53
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y 682,70
VENTAS

CAPITAL DE TRABAJO 6.011,97

El Cuadro No 40. , nos muestra el total de la isi¢er que se va a realizar en este
proyecto. Esto incluye a los activos fijos de pmidn, activos de administraciéon vy

ventas, activos diferidos y capital de trabajo.

INVERSION TOTAL

Tabla No 40.- Inversién Total

CONCEPTO INVERSION
REALIZADA
Activos Fijos Operativos 376.560.29
Activos de Administracion y Ventas 37.226.62
Activos Diferidos 3.500.00
Capital de Trabajo 6.011.97
TOTAL 423.298.89

3.3.3.4 Politica de cobros, pagos y existencias.

El plazo que se les otorga a nuestros clienteseed5ddias, el plazo que nuestros
proveedores nos conceden es de 30 dias, el inkedi@rmmaterias primas es de 3 dias,
mientras que el inventario de materiales indireatesde 30 dias. Los cuales estan
detallados en el siguiente cuadro.

POLITICA DE COBROS, PAGOS Y EXISTENCIAS

Tabla No 41. Politica de cobros, pagos y existeasi

Politica Dias

Crédito a clientes 15
Crédito de proveedores 30
Inventario de materias primas 3
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Inventario de materiales indirectos 30

3.3.3.5Financiamiento.

Las inversiones de este proyecto se financiaranucopréstamo de USD 272.000.00, el
mismo que se lo hara con recursos de la Corpor&en@nciera Nacional, a un plazo de 20
periodos (5 afios), con un interés anual del 12%.

Los pagos se lo realizaran trimestralmente mediantg¢as fijas, se nos concedera un
periodo de gracia parcial de 8 trimestres (2 aBngjonde Unicamente se pagara el interés
que asciende a la suma de USD 8.160.00. En el Adexse detalla la tabla de
amortizacion del préstamo a realizarse.

El financiamiento para el total de la inversionaedistribuido en un 64.25% en fuentes
externas, mientras que el 35.75% capital necepari el desarrollo de la organizacion, se
respalda en recursos propios de la empresa. Larestkuctura de financiamiento que la
empresa tendra se muestra en el siguiente cuadro:

FINANCIAMIENTO

Tabla No 42
FUENTE INVERSION % |
Fuentes propias 151.298.89 35.75 %
Fuentes externas 272.000.00 64.25 %
TOTAL 423.298.89 100.00%

3.2.3.6 Condicion de los activos fijos.
A continuacion se detalla la condicién de los adiVijos, es decir la vida util de cada
activo fijo, administracion y ventas, ademas una@pesrcentual referente a mantenimiento

y Seguros.
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CONDICION DE LOS ACTIVOS FIJOS

Tabla No 43

VIDA UTIL MANTENIM. SEGURO
ACTIVOS FIJOS Afo % %
OPERATIVOS
Terreno
Cabaiias 5 3,00% 1,50%
Bar-restaurante 5 3,00% 1,50%
Obras civiles 5 3,00% 1,50%
Implementacion cabafias 5 5,00% 0,00%
Implementacién cocina 5 5,00% 0,00%
Implementacion bar- 5 5,00% 0,00%
restaurante
Implementacion bodega 5 5,00% 0,00%
Menaje cabafias 2 0,00% 0,00%
Menaje cocina, bar, 2 0,00% 0,00%
restaurante
Adecuaciones 5 0,00% 0,00%
Vehiculo 5 5,00% 4,00%
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
Muebles y enseres 5 5,00% 0,00%
administrativos
Computadoras 3 5,00% 0,00%
Registradoras 3 5,00% 0,00%

0 0,00% 0,00%

Para el calculo de las depreciaciones se ha atilizh método de linea recta, tomando en

cuenta que para cada uno de los activos fijosda il difiere, cuyos valores se detallan
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en el cuadro anterior que también se describe releptaje de mantenimiento y seguros
designados a cada activo.
En cuanto a los activos diferidos, estos se anawéiz en 5 afios con un total de

USD7.445.32, detallados en el balance generadl A&nexo 5.

3.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADO

3.4.1 Ventas e ingresos del proyecto

3.4.1.1 Ingresos por alojamiento

Para el célculo de los precios se han tomado amales tarifas de los otros hoteles de la

localidad con similares caracteristicas al del pcty y se ha considerado competir con

ventaja, dando un buen servicio. Ademas la hostwfaendo una capacidad de

alojamiento para 80 personas se ha consideradblilmaeion del 30% de su capacidad

instalada de acuerdo a las diferentes temporadas yun crecimiento del 10% para los

proximos afios, especificando los ingresos de lamas como se detalla a continuacion:
Tabla No 44.

TEMPORADA BAJA

MESES: enero septiembre, octubre y noviembre
# CABANAS OCUPADAS: 8

N° DE MESES: 4

PERSONAS COSTO N° VALOR PERIODO INGRESO INGRESO
CABANA  CABANAS DIARIO ESTADIA MENSUAL POR 4
7 DIAS 18 DIAS MESES
DE TEM.
BAJA
SIMPLES 1 30.00 2 60.00 420.00 1080.00 4320.40
DOBLES 2 40.00 2 80.00 560.00 1440.00 5760.00
FAMILIAR 3 48.00 2 96.00 672.00 1728.00 6912.0(
GRUPOS 10 100.00 2 200.00 1400.00 3600.00 14400,00
SUBTOTAL 28028.57
IVA 12% 3363.43
TOTAL 8 $ TOTAL 31392.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS
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Tabla No 45.

TEMPORADA MEDIA
MESES: marzo, abril, junio y julio
# CABANAS OCUPADAS: 11

N° DE MESES: 4

PERSONAS COSTO N° VALOR PERIODO INGRESO INGRESO
CABANA CABANAS DIARIO ESTADIA MENSUAL  POR4
7 DIAS 18 DIAS MESES
DE TEM.
BAJA
SIMPLES 90.00 630.00 1620.00 6480.00
DOBLES 2 40.00 3 120.00 840.00 2160.00 8640.00
FAMILIAR 3 48.00 3 144.00 1008.00 2592.00 10368.00
GRUPOS 10 100.00 200.00 1400.00 3600.00 14400.00
SUBTOTAL  35614.29
IVA 12% 4273.71
TOTAL 11 $ TOTAL 39888.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

Tabla No 46.

TEMPORADA ALTA

MESES.: febrero, mayo, agosto y diciembre

# CABANAS OCUPADAS: 19

N° DE MESES: 4

PERSONAS COSTO N° VALOR PERIODO INGRESO INGRESO
CABANA CABANAS DIARIO ESTADIA MENSUAL POR 4
7 DIAS 18 DIAS MESES
DE TEM.
SIMPLES 120.00 480.00 2160.00 8640.
DOBLES 2 40.00 6 240.00 1440.00 4320.00 17280.00
FAMILIAR 3 48.00 6 288.00 1728.00 5184.00 20736.00
GRUPOS 10 100.00 3 300.00 900.00 5400.00 21600.00
SUBTOTAL  60942.86
IVA 12% 7313.14
TOTAL 19 $ TOTAL 68256.00

REALIZADO POR: XIMENA NARCISA RAMON VARGAS

3.4.1.2 Ingresos por bar - restaurante
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En el servicio de alimentos y bebidas se calcutanihgresos de la misma manera,

considerando que los huéspedes que utilicen elcgergle alojamiento utilizaran los

servicios del restaurante. El mismo que tendra uapacidad para 80 personas

cémodamente ubicadas a un solo tiempo como estaltedes en los planos Anexo 2.

Los ingresos de este concepto estan detalladasesigluientes cuadros tomando en cuenta

las temporadas, con un crecimiento del 10% parprtipémos afios.

Tabla No 47

TEMPORADA BAJA

MESES: enero, septiembre, octubre, noviembre
# DE COMENSALES: 30 PAX

N° DE MESES: 4

COSTO DIARIO INGRESO INGRESO
UNIT. MENSUAL POR 4
MESES DE
TEM. BAJA
DESAYUNOS 30 2.50 75.00 1875.00 7500.00
ALMUERZOS 30 4.00 120.00 3000.00 12000.00
MERIENDAS 30 4.00 120.00 3000.00 12000.00
BEBIDAS 30 1.50 45.00 1125.00 4500.00
FRIAS
BEBIDAS 15 1.50 22.50 562.50 2250.00
CALIENTES
CERVEZAS 24 2.00 48.00 1200.00 4800.00
COCTELES 30 4.00 120.00 3000.00 12000.00
SUBTOTAL 55050.00
IVA 12% 6606.00
TOTAL TOTAL 61656.00
Tabla No 48.

TEMPORADA MEDIA
MESES: marzo, abril, junio, julio
# DE COMENSALES: 50 PAX

N° DE MESES: 4

COSTO DIARIO INGRESO INGRESO
UNIT. MENSUAL POR 4
MESES DE
TEM. BAJA
DESAYUNOS 3125.00 12500.00
ALMUERZOS 50 4.00 200.00 5000.00 20000.00
MERIENDAS 50 4.00 200.00 5000.00 20000.00
BEBIDAS 50 1.50 75.00 1875.00 7500.00
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FRIAS

BEBIDAS 25 1.50 37.50 937.50 3750.00

CALIENTES

CERVEZAS 40 2.00 80.00 2000.00 8000.00

COCTELES 50 4.00 200.00 5000.00 20000.00
SUBTOTAL 91750.00

IVA 12% 10010.00
TOTAL TOTAL 101760.00
Tabla No 49
TEMPORADA ALTA

MESES: febrero, mayo, agosto, diciembre
# DE COMENSALES: 70 PAX
N° DE MESES: 4

COSTO DIARIO INGRESO INGRESO
UNIT. MENSUAL POR 4
MESES DE
TEM. BAJA
DESAYUNOS 70 2.50 175.00 4375.00 17500.00
ALMUERZOS 70 4.00 280.00 7000.00 28000.00
MERIENDAS 70 4.00 280.00 7000.00 28000.00
BEBIDAS 70 1.50 105.00 2625.00 10500.00
FRIAS
BEBIDAS 35 1.50 52.50 1312.50 5250.00
CALIENTES
CERVEZAS 50 2.00 100.00 2500.00 10000.00
COCTELES 70 4.00 280.00 7000.00 28000.00
SUBTOTAL 127250.00
IVA 12% 15270.00
TOTAL TOTAL 142520.00

En el ingreso por bebidas se realizo un promedigio de las diferentes bebidas lo

cual nos dio para realizar los calculos un valonpdio de 2.25usd por bebida.

3.4.1.3 Resumen de Ingresos Totales

Tabla No 50

TOTAL INGRESOS

T.BAJA T.MEDIA T.ALTA T.ANUAL
CABANAS 28028.57 35614.29 60942.00 124585.72
BAR - 55050.00 91750.00 127250.00 274050.0(
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RESTAURANTE
OTROS 1000.00 1500.00 2000.00 4500.00
TOTAL $ 403135.72

En el transcurso de los meses hay diferentes deasapdro para los calculos se estima
una utilizacion promedio anual, con un incremengb 0% para los siguientes afios,
ademas se realiza ingresos de otros como por ejestypliler de la sala de convenciones,
0 paseos de personas que Unicamente quieren cdagaess turisticos, o alquiler de las

piscinas, etc. como se indica en el siguiente cuadr
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Tabla No 51. VENTAS E INGRESOS PROYECTADOS

PRODUCTOS
DESAYUNO Packs
Produccién bruta por periodo 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Produccién neta total 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Precios mercado local 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50
Total ventas Usd 37500,00 41250,00 45375,00 49912,50 54903,75
ALMUERZO Packs
Produccién bruta por periodo 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Produccién neta total 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Precios mercado total 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Total ventas Usd 60000,00 66000,00 72600,00 79860,00 87846,00
MERIENDA Packs
Produccién bruta por periodo 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Produccién neta total 15000,00 16500,00 18150,00 19965,00 21961,50
Precios mercado total 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Total ventas Usd 60000,00 66000,00 72600,00 79860,00 87846,00
ALOJAMIENTO Packs
Produccién bruta por periodo 8760,00 9636,00 10599,60 11659,56 12825,52
Produccién neta total 8760,00 9636,00 10599,60 11659,56 12825,52
Precios mercado total 14,22 14,22 14,22 14,22 14,22
Total ventas Usd 124585,72 137044,29 150748,72 165823,59 189805
BAR Unidades

(tragos)

Produccién bruta por periodo 51800,00 56980,00 62678,00 68945,80 75840,38
Produccién neta total 51800,00 56980,00 62678,00 68945,80 75840,38
Precios mercado total 2.25 2.25 2.25 2.25 2.25
Total ventas Usd 116550,00 128205,00 141025,50 155128,05 170640,86
TOTAL ESTIMADOS POR VENTAS 398635,72 438499,29 482349,22 530584,14 583642,56
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3.4.2 Egresos proyectados
3.4.2.1 Costos directos de produccion

3.4.2.1.1 Mano de obra directa
Es el personal a tiempo completo, se cuenta camaB2jadores los cuales percibiran un
sueldo mensual incluidos beneficios de ley. Pdatdo el costo del primer afio es de

USD 60.747, detallados en el Anexo 7.

3.3.2.1.2 Materiales directos

Los principales materiales directos utilizadoseste caso son los diferentes productos que
necesitan para elaborar las comidas. Este detakmémos en el ANEXO 06.

El cual se presenta en un cuadro resumen asi:

Tabla No 52. COSTOS DE MATERIALES DIRECTOS

PRODUCTO COSTO
Desayuno 0.75
Almuerzo 0.89
Merienda 0.89

Bebidas 1.20
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3.4.2.2 Costos indirectos de produccién

3.4.2.2.1 Materiales indirectos
En este caso tenemos todo lo referente a matedalaseo personal con un costo total de

USD 1.00.

3.4.2.2.2 Otros costos indirectos
Servicios Basicos el valor anual estimado por estogcios es de USD990.00mensuales y

por afio USD 11.880.00 como se detalla en el cuadro:

Tabla No 53. GASTOS SERVICIOS BASICOS

RUBRO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
AGUA 250.00 3.000.00
LUZ 200.00 2.400.00
TELEFONO 100.00 1.200.00
COMBUSTIBLE 250.00 3.000.00
TV.CABLE 150.00 1.800.00
INTERNET 40.00 480.00
TOTAL (3) 990.00 11.880.00

Mantenimiento y seguros: En el cuadro se detaflavébores por mantenimiento y seguros
sobre los activos fijos. El costo anual de mantemio de los activos fijos operativos es

de USD 8.821.69; mientras que el monto de los ssges de USD 3.485.47 anual.

Tabla No 54. MANTENIMIENTO Y SEGUROS

MANTENIMIENTO SEGURO
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Terreno 0,00 0,00
Cabafias 4718,75 2359,37
Bar — restaurante 900,94 450,47
Obras civiles 311,25 155,62
Implementacion cabafias 1344,00 0,00
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Implementacion cocina 374,75 0,00
Implementacion bar - restaurante 260,50 0,00
Implementacion bodega 86,50 0,00
Vehiculo 650,00 520,00
SUBTOTAL 8646,69 3485,47
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION

Y VENTAS

Muebles y enseres administrativos 40,00 0,00
Computadoras 70,00 0,00
Registradoras 65,00 0,00
SUBTOTAL 175,00

TOTAL 8821,69 3485,47

Imprevistos: Se ha considerado como un costo aditidel 3% sobre los materiales
indirectos, mano de obra indirecta y otros costespdbducciéon, para cubrir ciertos

imprevistos.

3.4.2.3 Costos que no representan desembolso.

Depreciacion: Se refiere a la depreciacion de los activos fijespdoduccion. El valor
anual de la depreciacion es de USD 58.495.26.

Amortizacion:La amortizacion tiene un total de USD 7.445.32uades que corresponden

a los gastos de administracion y gastos de ventas.

3.4.3 Gastos de administracion

3.4.3.1 Gastos administrativos

En estos gastos se toma en cuenta los sueldosddehitrador, Contador y Guardia que
percibirdn un sueldo mensual incluidos beneficiedey con un total de USD26.112.72
para el primer afo, detallados en el Anexo 7.

3.4.3.2 Gastos de oficina

El valor de USD1.500.00 anuales es el presupueastsiderado para varios gastos de

oficina.
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Imprevistos Se considera un 3% adicional sobre gastos adnatigis, para prevenir

futuros gastos.

3.4.4 Gastos de ventas
El presupuesto para atender los requerimientoagiedtrategias de marketing, en lo que

tiene que ver con publicidad, es de USD 6.300,0@las como se detalla en el cuadro:

Tabla No 55. GASTO PUBLICIDAD

RUBRO V.ANUAL
TV 1456
RADIO 1344
PERIODICO 960
AFICHES 190
TRIPTICOS 200
HOJA VOLANTE 160
PAGINA WEB 250
VALLA 1665
PUBLICIDAD MOVIL 75
TOTAL 6.300.00

Imprevistos: Se considera un 3% adicional sobréogade ventas para prevenir futuros

gastos. El resumen de Costos y Gastos esta detaitael ANEXO 07.

3.4.5 Célculo del punto de equilibrio

Antes de determinar el punto de equilibrio, es sade clasificar los costos totales como
costos fijos y costos variables. Considerando que &ostos fijos aquellos que son
independientes del volumen de produccién y lososostariables son los que varian
directamente con el volumen de produccion.

En el siguiente cuadro se detalla los costos figmstos variables y la venta total es

proyectada para 5 afios:

148



Tabla No 56. PUNTO DE EQUILIBRIO PROYECTADO
COSTOS Y GASTOS TIPO 1 2 3 4 5

Mano de obra directa Variable 60747,6 60747,6 60747,6 60747,6 60747,6
Materiales directos Variable 100110,00 110121,00 1183,10 133246,40 146571,10
Materiales indirectos Variable 8760,00 9636,00 10599,60 11659,60 12825,50
Suministros y servicios Variable 11880,00 11880,00 11880,00 11880,00 11880,00
Costos indirectos Variable 5808,90 6135,50 6494,80 6890,00 7324,70
TOTAL 187306,50 198520,10 210855,10 224423,50 23030
Mantenimiento y seguros Fijo 12132,20 12132,20 224(B 12132,20 12132,20
Depreciaciones Fijo 58495,3 58495,3 58495,3 58495,3 58495,3
Amortizaciones Fijo 7445,3 7445,3 7445,3 7445,3 4573
Gastos administrativos Fijo 28621,4 28621,4 28621,4 28621,4 28621,4
Gastos de ventas Fijo 6489,00 6489,00 6489,00 6a39, 6489,00

Gastos financieros Fijo 32640,00 32065,00 24237,60 13561,10 2364,50
TOTAL 145823,10 145248,10 137420,70 126744,20 HK60
VENTAS 398635,70 438499,30 482349,20 530584,10 583642,60
PUNTO DE 69,00 % 60.53 % 50,62 % 41,40 % 33,56 %
EQUILIBRIO
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Este cuadro nos indica que en el primer afio sesitacen nivel de produccion del
69.00%para que la empresa no incurra en pérdidasd,afio 2 se requiere el 60.53%, en el
afo 3el 50.62%, etc. Esto quiere decir que parafel 1 se requiere realizar ventas

por398.635.70 usd, entre los diferentes produalessg ofrecen en la hosteria.

3.4.6 Estado de pérdidas y ganancias proyectados

El propdésito del analisis del Estado de Resultadds Pérdidas y Ganancias es calcular la
Utilidad Neta y los Flujos Netos de Efectivo debyecto, en forma general es el beneficio
real de la planta, los cuales se obtienen restatis los costos en que incurra la planta y
los impuestos que deba pagar a los ingresos.

El Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado semean en el Anexo No. 12 nos
muestra que la empresa presenta una utilidad restiivia en todos los afios, de esta
manera la permanencia en el mercado podria sélessta@lemas nos indica que el margen
bruto en ventas en promedio representa el 10.48&sdentas totales.

La utilidad neta del 1° afio es de USD 41760.16asados afios subsiguientes se va

incrementando gradualmente, debido a la proyea®drentas que se ha realizado.

3.4.7 Balance general proyectado

El balance general proyectado da como resultadeetpserimientos de activos, pasivos y
capital contable que se generan y resta los pagivascapital que se requerira, lo cual
permite estimar los fondos adicionales necesarios.

El balance general nos muestra cuales son losoactpasivos y capital contable con que
cuenta la organizacion, ademas de la situaciéndirea.

En el balance general proyectado se detalla latosdinales de las cuentas tanto de

activos, pasivos como de patrimonio para los sigag afios. También se encuentra el
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analisis vertical, el que nos indica que porcentaj@esenta cada rubro con relacion al

total de activos. Anexo 5.

3.5 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO.

La proyeccién del flujo de caja es uno de los elgo®emas importantes del estudio de un
proyecto, ya que la evaluacién de este se realizalee los resultados que en ella se
determinen.

Una vez que se han considerado todos los ingresegrgsos del proyecto, estos se
combinan para obtener el flujo de entrada o saléta de efectivo para cada afio. El flujo
de efectivo neto se suma al saldo de efectivoahicse calcula la proyecciéon de efectivo
afo a afio.

Los flujos de efectivo en operacién son aquellog guovienen de las operaciones
normales y, en esencia, son iguales a la diferenagiente entre el ingreso por ventas y
los gastos en efectivo.

En el Anexo No. 08 se presenta el flujo de cajaygrtado, en el cual se muestra los
ingresos generados anualmente. En este caso podemaqae el proyecto no tiene flujo

operacional negativo en ningun periodo por lo tastaceptable.

3.6 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es la parte final de tiedsecuencia del estudio de factibilidad de
un proyecto. Se ha encontrado un mercado poterseidian determinado los costos y la
inversion necesaria, y se han sefialado las prabaltilelades del proyecto. Por tanto, el

objetivo de la evaluacion financiera serd demosfuarel proyecto sera rentable.
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3.6.1 indices Financieros

3.6.1.1 Rentabilidad
Estos indicadores relacionan el rendimiento darigaresa con los activos, las ventas y la
inversion de los accionistas.

Tabla No 57.- INDICES DE RENTABILIDAD

RENTABILIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 | PROMEDIO
Utilidad neta / 21,63 % 23,83% 25,22% 23,56%
Patrimonio (ROE)

Utilidad neta / 8,39 % 11,38% 15,64% 11,80%
Activos totales

(ROA)

Utilidad neta / 10,48% 13,77% 17,72% 13,99%
Ventas

Rentabilidad sobre el patrimonio (ROE): Mide laatde rendimiento sobre la inversion de
los accionistas. Es el resultado de dividir ladgaidl neta para el capital contable.

Podemos observar que el proyecto tiene una reiddbitlel 21.63% sobre el patrimonio,
el cual es superior frente a la rentabilidad re@ékt en el afio 2010 como nos muestra los
indices por actividad economica hotelera que e4.66P6.

Andlisis (ROA): Mide la eficiencia total de la adnstracion de la empresa en la obtencion
de utilidades a partir de los activos disponiblgs. calcula dividiendo la utilidad neta
después de impuestos para el total de activos.

Este indice es del 8.39% en el afio 1, es decir,pquecada doélar de inversion en los
activos se gané USD 8.39.

Rentabilidad neta: Esta razon muestra el porcent@jeada unidad monetaria de ventas
que queda después de todos los gastos, incluyermaeestos, que han sido deducidos. Se

calcula dividiendo la utilidad neta después de iespas para el total de ventas.
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En el primer afio la empresa alcanza una rentadlilicda del 10.48%, indicador que es

muy bueno puesto que se encuentra sobre el promeedies del 2.33%.

3.6.1.2 Periodo de recuperacion del capital
Este indice muestra que el periodo de recuperadeibrapital invertido del proyecto, es de

2.54 anos.

3.6.1.3 Valor actual neto VAN

Es el valor monetario que resulta de la resta deutaa de los flujos descontados a la
inversion inicial. Para determinarlo, se encuemravalor presente de los flujos netos
esperados de efectivo de una inversion, descontdosto de capital, y sustrayendo de él
el desembolso inicial del costo del proyecto. Spesitivo, el proyecto debe aceptarse; si

es negativo, debe rechazarse.

ENE |
- ‘—Io
(1+3) )

VAN= [ E

Donde:

FNE: Flujo Neto Efectivo

i: Tasa de descuento

j: Periodo

lo: Inversion

VAN = 300.440.49

El VAN resultante es USD 300.440.49 como podemolhsaldo es positivo, por lo tanto

el proyecto debe aceptarse.
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3.6.1.4 Justificativo de la tasa de descuento

La tasa de descuento que se ha utilizado paracelc@el VAN en este proyecto es del
12%, este valor corresponde al rendimiento minispeeado por el promotor para invertir
en el proyecto.

Para el célculo de la tasa de descuento se coadmi¢asa libre de riesgo mas el riesgo
pais. La tasa libre de riesgo esta representadenyensiones que se pueden realizar en la
bolsa de valores, especificamente en los certficade tesoreria del gobierno
(CETES)5%; mientras que el riesgo pais se encuentua 7%.

La tasa de descuento considerada, también cormspota tasa minima que exigen los

organismos internacionales, para invertir en uryguto.

3.6.1.5 Tasa interna de retorno TIR.

La tasa interna de retorno que reduce a cero laisagncias del valor actual neto, valor
futuro o valor anual en una serie de ingresos ysag. Es un indice de rentabilidad
ampliamente aceptado, el cual va a mostrar si eaevinvertir en el proyecto.

La tasa interna de retorno (TIR) para este proyestde 34.39% anual, con el célculo de
este indice podemos concluir que el proyecto seertelaceptar. Como lo podemos

observar en el Anexo 9.

3.6.1.6 Relacion beneficio / costo

La relacion beneficio/costo nos indica cuanto dinegcibe la empresa por cada doélar
invertido. Es indispensable que el indice sea mayoro.

Para este proyecto la relacion beneficio/costo eeJ8D1.71 Como podemos ver este
valores mayor a uno, lo cual nos indica que poracddlar invertido en la empresa,

recibimosUSDO0.71 adicional, esto quiere decir e godria invertir en el proyecto.
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3.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Este analisis tiene como finalidad, realizar siroaes ficticias en base a la variacion de
ciertas variables de riesgo para el presente pimyexstas simulaciones permitiran
visualizar escenarios pesimistas y optimistas aqueglen darse al modificar las siguientes
variables:

v" Precio

v" Productividad

3.7.1 Escenario pesimista

Para este escenario se ha considerado que mi pixodad y el precio de los productos
bajen un 5% y las ademas variables se mantengataotes.

En el Anexo 10, se detalla los resultados al ptasem este escenario. La tasa interna de
retorno es del 25.55% anual, el Valor Actual Netode USD178.701.50 y la relacion

costo / beneficio es de USD1.42.

3.7.2 Escenario optimista

Para este escenario se ha considerado que losgexilos productos se incrementan en
un 5% al igual que la productividad, y las demasabées, se mantengan constantes.

En el Anexo 10, se detalla los resultados al ptasss este escenario los cuales son que la
Tasa Interna de Retorno es del 43.48% anual, et watual neto es deUSD428.422.50 y la

relacion costo / beneficio es de USD 2.01.

155



3.8 POSICIONAMIENTO DE LA HOSTERIA LLUVIA PAKCHA P APA

3.8.1. Generalidades

Basado en los resultados de la investigacion deaderse ha comprobado que la hosteria
Lluvia Pakcha Papa del canton Loreto, requiererdelan publicitario promocional para
mejorar el posicionamiento en el mercado local.

Dado al poco posicionamiento de la hosteria se togpupsto un plan publicitario
promocional que permita dar a conocer a travéssldiferentes medios de comunicacion
que existen en la localidad como son: TelevisiGi® Prensa, etc. Logrando crear una
inquietud de nuestro mercado potencial para querarpnte con nuestra variedad de
productos.

Por tal motivo se debe establecer una estrategj@osieionamiento en el mercado meta
elegida. En la Hosteria se debe resaltar sus asntampetitivas, las mismas que marcan
la diferencia entre su competencia. Las ventajagpetitivas de la Hosteria son: Poseer
varios atractivos turisticos (Mirador de Pasohur€ayernas, Cascadas), deportes de
aventura (Tubbing), posee excelente ubicacionef8mrientra en una zona alejada del
centro poblado del Canton Loreto donde el turisbar@ disfrutar de un verdadero
encuentro con la naturaleza), Restaurante, Artasani

Estas ventajas competitivas nos enfoca a un posigiiento por atributos y beneficios
debido a que el 44% del 81.5% de las personas ktadas que viajan a la Amazonia al
momento de elegir su alojamiento buscan como mah@tributo que este lugar este en
contacto con la naturaleza (flora y fauna). La éxat se encuentra ubicada

estratégicamente para brindar tranquilidad awgistds.
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3.8.2. Objetivos

3.8.2.1. Objetivo General
++ Disefar un plan de publicidad y promocion para nagjel posicionamiento de la

Hosteria Lluvia Pakcha Papé& del canton Loreto.

3.8.2.2. Objetivos Especificos
% Proponer una publicidad y promocién atractiva pega difundida mediante los
medios de comunicacién local creando expectatinéeeés en el mercado local.
% Aportar a la hosteria un plan de publicidad y proido que sirva como
herramienta para darse a conocer en el mercadg logeando incrementar el

posicionamiento de la misma.

3.8.3. Importancia del plan de publicidad y promoain

Con la propuesta del plan de publicidad y promo&ércrean nuevas opciones para los
consumidores de una nueva tendencia del servidaleno, creando fuentes de ingreso y
empleo para las personas con capacidades espegqieeson fundamentales en nuestra
sociedad.

Ademas con el disefio de este plan se veran beaddios habitantes del canton Loreto
ya que ayudara a aumentar puestos de trabajo yalseatos e indirectos o que mejorara

la calidad de vida de sus pobladores y el turismgemeral para la zona.

3.8.4. Alcance de la propuesta
Con el disefo del plan de publicidad y promociémpitende llegar a la hosteria a fin de

hacerles ver la importancia de la implementacién wésmo y a la poblacion
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econdémicamente activa de la parte urbana y rutaladdgon Loreto entre el rango de 18 y

65 afios de edad.

3.8.5. Esquema del plan de publicidad y promocién

Gréafico No 14

-~ @

A.ETAPA |
ANALISIS FODA

0. CTAPA I
OBJETIVOS DEL PLAN
DE PUBLICIDAD Y
FROMGCION

C. ETAPA I
CATRATCGIAS BEL PLAM
DE PUBLICIDAD ¥
PROMOCION 2

0. ETAPA IV :
CONTROL ¥ EVALUACION
DEL PLAM DE PUBLICIDAD ¥
FROMOCION

—F E TROALIMENTACION

3.8.6. Etapa |

3.8.6.1. Analisis FODA
Basados en el analisis FODA realizado del predesit@jo hemos determinado lo

siguiente:
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Fortalezas
v" Materia Prima
v' Mision y Visién
v' Maquinaria y Equipos
v" Servicio al Cliente
Debilidades
v" Promocion y Publicidad
v" Posicionamiento
Oportunidades
v' Maquinaria y Equipos
v" Nuevos sistemas de comunicacion
v" Clientes
Amenazas

v' Competencia

3.8.7. Etapa Il

3.8.7.1. Objetivos del plan de publicidad y promoon

3.8.7.1.1. Objetivo General
% Crear una herramienta util y eficaz para la hastieivia Pakcha Papa, que

permita incrementar el posicionamiento en el meydadal.

3.8.7.1.2. Objetivos Especificos
%+ Contribuir a mejorar la imagen corporativa de |athda lluvia Pakcha papa del

canton Loreto.
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% Comunicar a todos los colaboradores dela hosteimagortancia de esta propuesta.
% Lograr que los nuevos clientes se vean atraidosgsoservicios que ofrece la

hosteria en el mercado.

3.8.8. Etapa

3.8.8.1. Estrategias del plan de publicidad y pronton

3.8.8.1.1. Estrategias de publicidad
Para realizar las estrategias de publicidad debed®sutilizar elementos quesean
persuasivos y seductores que nos ayuden a convetaclientes potenciales.
Descripcion:

v" Mejoramiento del Logotipo

v" Crear anuncios atractivos

v" Anuncio televisivo, radial y periédico de mayorctilacion

v Disefio de afiches, tripticos, hojas volantes

v" Boceto de valla publicitaria

v' Creacion de pagina web
Objetivo: Disefar bocetos originales y creativos que llamaeaiténcion de los clientes.
Importancia: Considerar a la hosteria lluvia Pakcha papa commueva tendencia en el
servicio que ofrece.
Alcance: Canton Loreto
Acciones:

v' Elaboracién de un Spot televisivo

v" Creacion de una cufia radial

v" Boceto de publicidad para la prensa afiches, ¢dpty hojas volantes
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v" Creacién de una pagina web.

3.8.8.1.1.1. Imagen corporativa

El logotipo de la hosteria Lluvia Pakcha Papé necesma actualizacion la cual permita
tener una identificacion grafica con colores videsallando asi la actividad que realiza la
empresa, lo que ayudaria a crear un posicionaméntas mentes de los consumidores de
esa manera se sientan identificados con la hosteria

Logotipo propuesto Hosteria Lluvia Pakcha Papéa

Gréafico No 15
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Elaborado Por: Ximena Narcisa Ramén Vargas

Slogan:“disfruta del encanto de las cascadas en el caméologico”

3.8.8.1.1.2. Estrategias creativas

Las estrategias creativas para la hosteria hentesrdeado de acuerdo al estudio de
mercado, las siguientes herramientas a utilizar:

a) Publicidad Visual

b) Publicidad Persuasiva

c) Publicidad Informativa

d) Publicidad Grafica

3.8.8.1.1.2.1. Publicidad visual

Estrategia creativa

Nombre de la estrategiaAspi Tv

Definicion: Es un medio de comunicacion en el cual se comhiimadgen, el movimiento,
luz y el sonido.

Objetivo: crear interés al consumidor mediante un Spot ptdoiic en television a través
de anuncios trasmisibles atractivos

Importancia: este medio es importante en el proceso de soaglizale las personas,
relacionada con la calidad de los contenidos de paggramas y ademas de las
publicaciones que influyen en los habitos de comsdenla poblacion.

Alcance: televidentes de la Ciudad de Loreto, Joya de losasay el coca desde el mes de
marzo.

Técticas:

Crear un anuncio atractivo tanto en imagenes, mewitos, colores y musica.
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Se propone la trasmisién de diez anuncios puhiicgaen el canal ( television (3) Aspi
TV.

Se propone integrar las cualidadesla hosteriagn el que brinda una compl atraccion
para los turistas que desean descansar, salirdéna y olvidarse del estt.

Se resalta el eslogardisfruta de las hermosas cascaela®l canton ecoldgi)

Dar a conocer la ubicacion la hosteria Lluvia Pakcha Papa.

DISENO DEL SPOT PUBLICITARIO

Tabla No 58
Video Imagen Sonido
Imagen del
logotipo
Imagen Llego al canton ecoldgir

panoramica  del

canton Loreto

Vista panoramica de la ciudad
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Lugares para Practicando deportes de

D
(7]

realizar diferentes aventura en las diferents

\"&4

14

actividades de cascadas

turismo y aventurg

=

disfrutando de la

fauna y flora.
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Cascada Lluvia Pakcha Papa
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Ubicacion

PROVINCIA

SAN JOSE DE
DAHUANO

Desafic de la selva

Deporte extremcubbing

Sector de Pasohurc
parroquia Huaticochad

canton Loretc
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PLAN DE MEDIOS

Medio: Television (10 veces al dia)

Tabla No 59
Plan de medios de television primer mes

Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasiamana Total Costo  por | Total de
Canal =T T™M [J [VISID|L|M M [J [V[S|[D|L[M[M [J [V]S [D|L[M|[M]J [V s ]D]|SPot |spot Inversio
n
AspiTV |10 | 10 | 10 10 (10| 10|10 | 10 | 10 10 10 |10 | 10| 10| 10| 10| 10 10 10 (10|10 |10 |10 |10 |10 |10 | 10| 10 280 $1.30 $ 364.00
SUBTOTAL 280 $1.30 $ 364.00
TOTAL 280 $1.30 $ 364.00
Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 60
Plan de medios de television segundo mes
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuagemana Total Costo  por | Total de
Canal =T T™M [J [VISID|L|M M [J [V[S|[D|[L[M[M [J [V]S [D|L[M|[M]J [V [s]D]|SPot |spot Inversio
n
AspiTV |10 | 10 | 10 10 (10| 10|10 | 10 | 10 10 10 |10 | 10| 10| 10| 10| 10 10 10 (10|10 |10 |10 |10 |10 |10 | 10| 10 280 $1.30 $ 364.00
SUBTOTAL 280 $1.30 $ 364.00
TOTAL 280 $1.30 $ 364.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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Tabla No 61
Plan de medios de television tercer mes

Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasiamana Total Costo  por | Total de
Canal T~ TM [ [VIS|D|L[M M J [V]S|D|L[M[MJJ [V[S|[D|L|[M[M][J [V]s D]SPot |spot nversio
n
AspiTV (10|10 |10 |10|10|10(10 |10 |20 (10 |10 (10|10 |10 |10 | 10|10 |10 10|{10|10| 10|10 |10 |10 (10|10 |10 280 $1.30 $ 364.00
SUBTOTAL 280 $1.30 $ 364.00
TOTAL 280 $1.30 $ 364.00
Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 62
Plan de medios de television cuarto mes
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasiemana Total | Costo  por | Total de
Canal T TM [ [V]S|D|L[M [MJ [V][S|D|L|[M[M]JJ [V[S|[D|L|[M|[M][J V]S |D]SPot |spot inversio
n
AspiTV (10|10 |10 |10|10|(10({10 |10 |20 (10 |10 |10|10|10 |10 | 10|10 |10 10 (1010|1010 |210|10 |10 | 10| 10 280 $1.30 $ 364.00
SUBTOTAL 280 $1.30 $ 364.00
TOTAL 280 $1.30 $ 364.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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3.8.8.1.1.2.2. Publicidad persuasiva
Estrategia creativa

Nombre de la estrategiaEscuche Hosteria Lluvia Pakcha Papa.
Definicién: es un medio de comunicacioén que se basa en el dedefiales de a través de
ondas de radio y de difusién masiva con el cualasam conocer las caracteristicas del
servicio que estamos ofertando.
Objetivo: Generar un conocimiento en las personas de leeegistde la hosteria
Importancia: Podremos llegar a los clientes de manera rapigestuna
Alcance: Radioescuchas del canton Loreto y Cantén Fco déa@aede la provincia de
Orellana y todas las personas aledafias que tieces@mca un radio receptor para
informarse.
Técticas:

¢ Crear la cufa radial donde se dara a conocer $obreervicios que se ofrece y

donde selo puede encontrar a hosteria Lluvia PaRapa
% Proponemos la trasmisién de diez cufias public#aea la radio Musical del Coca
¢ 96.7 FM 10 cuiias diarias

% Se resalta el eslogan: (disfruta de las hermosasmdas en el cantdn ecolbgico)
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CONTENIDO DE LA PUBLICIDAD DE RADIO
HOSTERIA LLUVIA PAKCHA PAPA

Cuia publicitaria
Llego al canton ecoldgico la hosteria de excelsateicio, calidad y comodidad
jHosteria Lluvia Pakcha Papa!
Que brinda una completa atraccion para los turist@sonales e internacionales que
desean descansar, despejarse de la rutina y dék,edisfrutando de espectaculares
paisajes encantadores.
jHosteria Lluvia Pakcha Papa!
Lo espera en Canton Loreto, parroquia de Huaticocha

Avda. Loreto - Tena
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PLAN DE MEDIOS
Medio: Radial (10 veces al dia)

Tabla No 63
Plan de medios radio primer mes
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuas@mana Total Costo por spot | Total de
Radio . i
spot inversion
L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D

Musical 10 | 10 10 10 | 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 10 { 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 {10 (10 |10 |10 |10 | 10 |10 | 10 | 10 280 $1.20 $ 336.00
del coca

SUBTOTAL 280 $1.20 $ 336.00

TOTAL 280 $1.20 $ 336.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 64
Plan de medios radio segundo mes
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasiamana Total Costo por spot | Total de
Radio . L
spot inversion
L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D

Musical 10 | 10 10 10 | 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 10 { 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 {10 |10 |10 |10 |10 |10 |10 |10 | 10 280 $1.20 $ 336.00
del coca

SUBTOTAL 280 $1.20 $ 336.00

TOTAL 280 $1.20 $ 336.00

Elaborado Por: Ximena Ramoén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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Tabla No 65
Plan de medios radio tercer mes

Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuas@mana Total Costo por spot | Total de
Radio . L
spot inversion
L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D L M M J \% S D

Musical 10 10 10 10 | 10 | 10 | 10 10 | 10 10 10 10 [ 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 (10 |10 |10 |10 |10 |10 | 10 | 10 | 10 280 $1.20 $ 336.00
del coca

SUBTOTAL 280 $1.20 $ 336.00

TOTAL 280 $1.20 $ 336.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 66
Plan de medios radio cuarto mes
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuas@mana Total Costo por spot | Total  de
Radio . i
spot inversion
L M M J \Y S D L M M J \Y S D L M M J \Y S D L M M J \Y S D

Musical 10 10 10 10 | 10 | 10 | 10 10 | 10 10 10 10 [ 10 | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 (10 |10 |10 |10 |10 |10 | 10 | 10 | 10 280 $1.20 $ 336.00
del coca

SUBTOTAL 280 $1.20 $ 336.00

TOTAL 280 $1.20 $ 336.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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3.8.8.1.1.2.3. Publicidad informativa
Estrategia creativa

Nombre de la estrategiainformese de Hosteria Lluvia Pakcha Papa.
Definicion: Representa las actividades informativas ligadasealio escrito.
Objetivo: generar expectativas e interés en los clientes camaonueva alternativa de
compra, mediante la impresion informativa de lo gfrece la hosteria.
Importancia: tiene amplia cobertura y permanencia a nivel logadiante imagenes y
texto impreso.
Alcance: Lectores de la Ciudad de Fco de Orellana, Loretoesto de la Provincia de
Orellana.
Técticas:
Se plantea la realizacion de impresos en los ceele®talla las cualidades de los servicios
gue ofrece la hosteria.
Proponemos que se debe realizar el lanzamientostde prblicidad en el medio de
comunicacioén Diario El Independiente que circulavel local y sectores aledafios
Presentar los servicios que ofrece la hosteriaroégenes.

Se resalta el eslogan: (disfruta de las hermosas®das en el canton ecoldgico)
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DISENO PARA LA PRENSA

Grafico N° 16 Disefio prensa

: d;: 2 herrﬁnﬂsﬂ
en el canton ecolégico

AV.LORETO-TENA
PARREOQUI A DE HUATICOCHA
LORETO—ORELLANA

e . i ‘st Lima Pacti I"'.'.I'-'-T
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Elaborado Por: Ximena Ramén
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PLAN DE MEDIOS
Medio: Periddico
Tabla No 67
Plan de medios periddico primer mes

. Total | Costo por spot Total de inversion
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasamana
Periédico spot
LM M |J|V | s|DILIM|M|J|V|S|DIL{MM[J|V|S|D|L|IM|M|J|V]|]S|D
Independiente 1711 1(1 (1)1 (1|1 1 1(1 (11 (1|1 1 1(1 (1)1 |11 1 111 (1|1 24 $10.00 $ 240.00
SUBTOTAL 24 $10.00 $ 240.00
TOTAL 24 $10.00 $ 240.00
Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 68
Plan de medios periddico segundo mes
. Total | Costo por spot Total de inversion
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasamana
Periédico spot
LM M |J|V| s|DILIM|M|J|V|S|DIL{M|M{J|V|S|D|L|IM|M|J|V]|]S|D
Independiente 11111 11211 (1|1 1 11|11 |1 |1 1 11211 (1|1 1 111 |11 24 $10.00 $ 240.00
SUBTOTAL 24 $10.00 $ 240.00
TOTAL 24 $10.00 $ 240.00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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Tabla No 69

Plan de medios periddico tercer mes
. Total | Costo por spot Total de inversién
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasamana
Periodico spot
M |M |[J |V |S M |J |V |S LI M| M|J|V|S|D M|J|V
Independiente 111 (1|1 1 1 1)1 |1 1|1 |1 |11 |11 1 |11 24 $10.00 $ 240.00
SUBTOTAL 24 $10.00 $ 240.00
TOTAL 24 $10.00 $ 240.00
Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
Tabla No 70
Plan de medios periodico cuarto mes
. Total | Costo por spot Total de inversién
Primera semana Segunda semana Tercera semana Cuasamana
Periodico spot
M M [J |V M |J |V |S LI M| M|J|V|S|D M|J|V
Independiente 11 |11 1 (1)1 |1 1 (1 |1 (1|1 |11 1 (11 24 $10.00 $ 240.00
SUBTOTAL 24 $10.00 $ 240.00
TOTAL 24 $10.00 $ 240.00

Elaborado Por: Ximena Ramén

Fuente: Investigacién de campo 2011
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3.8.8.1.1.2.4. Publicidad gréfica

Estrategia creativa
Nombre de la estrategiaConozca que ofrece Hosteria Lluvia Pakcha Papa.
Definicion: Los Afiches, tripticos, hojas volantes son mediablipitarios mediante los
cuales se da a conocer los productos y serviciessglestan ofertando. Es un documento
disefiado para ser entregado a mano por correo
Objetivo: Informar de los servicios que oferta hosteriaililRakcha papa
Importancia: Es una herramienta importante de marketing y urelerte medio para
promover uno o varios productos que se ofrecen deera atractiva para los posibles
clientes potenciales.
Alcance: Ciudadania en general del Canton Loreto y Cantan de Orellana junto a
poblaciones cercanas.
Técticas:
El disefio esta realizado de tal manera que abdaguéormacién primordial y necesaria,
incluyendo imagenes atractivas para las persoraodiene a su disposicion.

Se resalta el eslogan: (disfruta de las hermosas®das en el canton ecoldgico)

a) Afiches
Esta es una lamina de papel que sirve para anuosiaervicios que ofrece la Hosteria,
esta debe de ser ubicada en un lugar visible ddetta hosteria en ocasiones incluso en el
exterior, con el fin de difundir informacién basidel logotipo y colores corporativos de la

empresa conjuntamente con los servicios que seofer
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Tabla No71

Plan de medios afiches

Cantidad Descripcién P / Unitario | P/ Total

Elaboracion de impresiones (Medidas del
afiche seran: en formato A3 de 29,7 cm

1000 | por 42 cm. Elaborado en papel Couché, $0,19 $190,00
full color de 115 GR con U.V., impresion 1
lado)
TOTAL $0,19 $190,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011

DISENO DEL AFICHE

Grafico No 17 Disefo del afiche
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Elaborado Por: Ximena Ramén

b) Tripticos
Es un documento informativo doblado en varias pagige de esta forma se obtiene una
pieza grafica, contiene la informacién de la Hdatétuvia Pakcha Papa y de los servicios
que oferta de una manera sencilla y apropiada paramejor entendimiento del
consumidor. Un triptico es ideal para enumeravéadajas, beneficios y detalles técnicos

de los servicios de la hosteria.

Tabla No 72

Plan de medios tripticos

Cantidad Descripcion P/Unitario | P/Total

Elaboracion de impresiones (Medidas del tripticoarse en
1000 | formato A3 de8,10 cm por 40,10 cm. Elaborado enepap $0.20 | $200,00

Couché, full color con U.V, impresion 2 lados)

Total $0,20 |$200,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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DISENO DE TRIPTICO

Gréfico No 18 Disefio triptico

Ecuradior eres tu

Elaborado Por: Ximena Ramén
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c) Hoja volante

Para vender, la empresa necesita de alguna hentarmestratégicas, en este caso sera
mediante la publicidad en hojas volantes. La Hésteluvia Pakcha Papa debe ser capaz
de darse cuenta que no podra incrementar clientes somunica sus servicios. Por lo
tanto es importante desarrollar un conjunto devigetles encaminadas a tener un publico
informado, lo cual incrementara su participaciorekemercado.

Tabla No 73
Plan de medios hoja volante

Cantidad Descripcion P/Unitario | P/Total

Elaboracion de impresiones (mediadas de la hoani®lseran

en formato A5 del4,80 cm por 21cm. Elaborado enelpap
5000 $0,03 |$160,00

Couché, full color, impresiénl lado)

Total 0,03 $160,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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DISENO HOJA VOLANTE

Gréfico No 19 Disefio hoja volante
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Elaborado Por: Ximena Ramén

3.8.8.1.1.3. Estrategias alternativas
En relacion con el estudio de mercado se ha ideadid que la Hosteria deberia utilizar lo
siguiente:

v' Pagina Web

v Vallas Publicitarias

v" Publicidad Movil

3.8.8.1.1.3.1. Pagina web
Estrategia alternativa

Nombre de la estrategiaWeb Hosteria Lluvia Pakcha Papa.
Definicion: Red de ordenadores a nivel mundial, como el enviécgpcion de correos
electrénicos la posibilidad de ver informacion arPhgina web.
Objetivo: Crear la pagina Web para la Hosteria Lluvia Rakéapa.
Importancia: Con el internet se puede llegar a nuevos mercadosna forma de ahorrar
en publicidad tanto en tiempo como recursos.
Alcance: Todas las personas que tiene acceso a interneinfamaarse.
Técticas:
Crear la pagina Web con Imagenes de los produdi@stimos y con informacion
actualizada.
Contratar los servicios de un profesional en ek @i@a que se encargue periodicamente de
las actualizaciones necesarias para la pagina Web.

Se resalta el eslogan: (disfruta de las hermosasdas en el cantdn ecoldgico)
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Tabla No 74

Plan de medios pagina web

Cantidad Descripcion P/Unitario P/Total
1 Elaboracion de pagina web con dominio de un afio 25000 | $ 250,00
Total $ 250,00 | $ 250,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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Disefio pagina web

Grafico No 20 Disefio pagina web
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Elaborado Por: Ximena Ramoén
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3.8.8.1.1.3.2. Vallas publicitarias

La estrategia de colocacion de vallas publicitagsasdebe hacer en espacios abiertos,

carreteras centros comerciales las que daran aceoho que produce la empresa su

ubicacién siempre se encuentra colocadas en lugbBramasiva concurrencias lo cual

ayuda a que la Hosteria Lluvia Pakcha Papa secdéaxer al publico y lo que genera un

incremento de su posicionamiento en el mercado.
Tabla No75

Plan de medios valla publicitaria

Cantidad Descripcion P/Unitario | P/Total
La valla publicitaria esta elaborada a dos cara detros por 3 y a una
1 $ 1665,00| $1665,00
altura de 8 metros la impresién sera a full color.
Total $ 1665,00| $1665,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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DISENO DE LA VALLA PUBLICITARIA

Grafico No 21 Disefio valla publicitaria
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Elaborado Por: Ximena Ramén
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3.8.8.1.1.3.3. Publicidad movil
La hosteria lluvia Pakcha papa para incrementgpasicionamiento en el mercado ha
determinado la elaboracién de estrategias alteasafara dar a conocer sus productos y
de esa manera lograr incrementar las ventas encastese ha escogido la publicidad
movil ya que tiene un gran impacto en las persgrasarca una gran parte del mercado ya
gue se encuentra en constante movimiento.

Tabla No 76

Plan de medios publicidad movil

Cantidad

Descripcién P/Unitario | P/Total

Elaboracion de pancarta publicitaria en lona mpgdorado de 2.50 metras
$ 15,00 | $75,00
de ancho x 1.50 de largo que abarca la parte jparstid bus..

Total $ 15,00 | $ 75,00

Elaborado Por: Ximena Ramén
Fuente: Investigacién de campo 2011
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DISENO PUBLICIDAD MOVIL

Grafico No 22 Disefio publicidad movil
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Elaborado Por: Ximena Ramén
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3.8.9. Etapa IV

3.8.9.1. Control y evaluacion

3.8.9.1.1. Control

Tabla No 77

ESTRATEGIA

CONTROL

SEGUIMIENTO

PUBLICIDAD

VISUAL

realizado

gerente general con el firy lleve un

video segun el

contratocomunicacion

El delegado para presentdbelegar a una persona

el spot publicitario sera elresponsable a que verifique

registrg

que de cumplimiento conadecuado de la publicidad

los 30segundos que dura|alontratada en el medio de

PUBLICIDAD

PERSUASIVA

con

El facultado de presentar
cufa radial sera el gerente sobre los dias que saldra
general el que se encarganaublicidad en este d
de revisar que se cumplanedio comunicacion y ve
53

contratados para la radio

segundqgsel aumento de los clienté

gue visiten la hosteria.

d_levar un cuadro de contrp

a

2S

PUBLICIDAD El

INFORMATIVA

dé

delegado de presentaklevar un cuadro de contry
los disefios en la prensaobre los dias que saldra
sera la Gerencia a que

estrictamente

spublicidad en este medio

elescrito y ver el aumento d

D

a

1)
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cumplimiento de verifica
el control de los anuncig
segun el contrat

establecido

r los clientes que visiten la

shosteria.

PUBLICIDAD

GRAFICA

Debera ser coordinac
directamente por 6
Gerente general ya que
sera el responsable

verificar el incremento e
las ventas de los product

de la hosteria.

d levaran el control dentr
Ide todas las actividades q
&e realicen para |
deeparticion de la publicida

nen los cantones de Loreta

0Eco de Orellana.

PAGINA WEB

La persona encargada
contratar el servicio de
dominio de la pagina wel
sera el Gerente Genel
con el fin que est
pendiente en la

~

g

actualizaciones de

actividades de la empresa

d8e llevara el control de Ig
lvisitantes de la pagina we
Dy de los clientes que visite
ah la hosteria, asi tambié
scomo el correo de |a

snecesidades y sugerenc

\lgque realicen los clientes.

b

n

A
2N

S

as

VALLA

PUBLICITARIA

El Gerente genera
coordinara con la empres
que preste este servic

para que cumpla con Ic

\lUna persona sera delega
spara que verifique el bue
i@stado de la valla y ¢

snantenimiento respectiv

da

v

L
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estandares de calidad paraque sera notificado a la
su manutencion por elGerencia para que

tiempo fijado segun elcomunique a la empresa

contrato. proveedora
PUBLICIDAD Gerencia sera encargada|dgera delegada una persona
MOVIL realizar los conveniosque verificara que los

respectivos para la debigl@anuncios se conserven gn
colocacion de la publicidadun buen estado y que

de los medios denotifiguen a la gerenci

D

transporte, los mismo gueualquier tipo de novedad

seran los responsables. | de las mismas.

3.8.10. Implementacion del plan

3.8.10.1. Objetivos

3.8.10.1.1. Objetivo General
v" Proporcionar a la hosteria lluvia Pakcha papahéasamientas adecuadas para la
implementacion de la propuesta del plan de pulalitig promocion al fin de

incrementar el posicionamiento en el mercado.

3.8.10.1.2. Objetivos Especificos
v"Utilizar los medios de comunicacion como instrurogudra brindar la informacion

de la hosteria.
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v' Establecer responsables para una adecuada imphaidentde la propuesta del plan
de publicidad y promocién.
v Definir las acciones necesarias a seguir parataejon de la propuesta del plan

de publicidad y promocién.

3.8.10.2. Plan de accion

Esta propuesta se debe de seguir paso a paso idetedmde acuerdo a su funcion a
personas responsables que ayuden a la ejecucitdglda a conocerlas funciones y
responsabilidades que tienen en el cumplimientia geopuesta del plan publicitario y de
promocién para mejorar el posicionamiento y a saulirerementar las ventas de la

hosteria.

3.8.10.2.1. Presentacion del plan de implementacion

Es la presentacion de la propuesta a la hosteniaa |Pakcha papa y a cada uno de los
colaboradores que hacen parte de la misma, cdrjetbade darles a conocer los beneficios
que traera al implementar la propuesta del plafigtavio y de promocién para mejorar el

posicionamiento.

3.8.10.2.2. Lectura y andlisis del plan de implemgarcion
La propuesta debera ser llevada al Gerente deslari® lluvia Pakcha Papa, para analizar

si es factible la implementacion de la propuesta.

3.8.10.2.3. Comunicacion del plan de implementacion
Cuando la propuesta del plan publicitario y de groidn para mejorar el posicionamiento

de la hosteria lluvia Pakcha papa, sea aprobaderd@eder comunicado a todos los
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trabajadores de la hosteria, para que tengan commtd y saber cOmo manejarlas

acciones a implementar.

3.8.10.2.4. Responsables del plan de implementacion
Seran responsables todos los colaboradores de [aesm pero con una mayor

responsabilidad los que conforman la Gerencia.

3.8.10.2.5. Implementacion del plan
El plan publicitario debera ser aprobado por l&geia y deberan ponerlo en marcha en

los siguientes cuatro meses siguientes a la apdbac
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3.8.10.3. Cronograma de implementacién del plan puibitario

Tabla No 78
PRIMER SEGUNDO | TERCER CUARTO | QUINTO SEXTO
MES MES MES MES MES MES
ACTIVIDAD TIEMPO SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA | SEMANA RESPONSABLES
1 314 1| 2| 3] 4 1 2 3 4 1 2 3141|1123 (4|1| 2 3 4

Presentacion del disefio
plan publicitario y d
promocion.

Observacion del disefio pla
publicitario y de promocion

Equipo de trabajo

Aprobacion del plan
publicitario.

Capacitacion del persongl
encargado de la

implementacion

Gerencia

Puesta en marcha del plan

publicitario y de promocion

Gerencia

Evaluacion y seguimient
del plan publicitario y de
promocion.

174

(@]

Gerencia

Elaborado Por: Ximena Ramén
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3.8.10.4. Presupuesto de implementacion del planiglicitario y de promocion

PRESUPUESTO PLAN DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Tiempo de duracion 4 meses

Estrategias Publicitarias
Publicidad creativa

Publicidad visual

Spot publicitario (Aspi TV)
Publicidad persuasiva

Cuna radial (radio musical del coca)
Publicidad informativa

Periddico (Diario Independiente)
Publicidad gréfica

Afiches (Gutenberg)

Tripticos (Gutenberg)

Hojas volantes (Gutenberg)
Total publicidad creativa
Publicidad alternativa

Pagina web (Imagen)

Valla publicitaria (Imagen)
Publicidad movil (Imagen)

Total Publicidad Alternativa

Total Plan Publicitario y Promocional

P/Mensual Iyersion
1456,00
364,00
1344,00
336,00
960,00
240,00
550,00
190,00
200,00
160,00
4310,10
250,00
1665,00
75,00
1990,00
6300,00
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CAPITULO IV
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*

X/
*

0

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
El tipo de turismo que esta experimentando el mdymamismo en su crecimiento
es el turismo basado en la naturaleza (ecoturisias), areas naturales y
especialmente los parques nacionales y otras @retegidas, con sus paisajes,
flora y fauna silvestres, junto a todos aquelleyos culturales que pueden estar
alli presentes, constituyen atracciones notablea log habitantes de los paises
respectivos y para los turistas de todo el mundo.
Por su ventajosa ubicacion geografica y climatal@gel Ecuador posee bellas y
extraordinarias zonas naturales, con grandes dondi& para ser un verdadero
Centro de Atraccion Turistica Internacional.
El ecoturismo es una alternativa viable para elamgelo sustentable de la

Amazonia, sin embargo se debe cumplir con tresiciomés fundamentales:

a) Existencia de leyes para regir el ecoturisraca asegurar que exista un manejo
adecuado de la actividad para que no se convierbéra amenaza a la region.

b) Establecimiento de una capacidad de carga parsitios turisticos de la region,
pues el peligro de promover el turismo en un antbitan fragil es que la cantidad

de turistas sobrepase los limites ambientales jo@dturales, que dafien a la
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region, mediante el establecimiento de limitesnikfos que controlen el nimero
de turistas en la region.

c) El ecoturismo solo puede ser una alternativardete un modelo comprensivo
de desarrollo sustentable.

La hosteria se realizara con el fin de dar un ateibte y tranquilo alojamiento a
turistas nacionales y extranjeros que visitan ore Amazonica, en medio del
entorno tropical, contacto con la naturaleza, prastdeportivas, relax y confort, la
misma que cuenta con cuatro servicios principakegamiento, restaurante, centro
de convenciones o discoteca y tours por los difeseatractivos turisticos de la
Provincia de Orellana.

Debemos tomar en cuenta que la mayor parte deavisf a la provincia de
Orellana - Francisco de Orellana - Loreto son eygras, de esta manera la forma
para promocionarnos y darnos a conocer va hacelapereacion de una pagina
Web la misma que indique en una forma detallada kndjue ofrece la Hosteria, al
igual que la publicacion de anuncios en revistakmtédades Bancarias o Tarjetas
de Crédito y convenios con Agencias de Viajes yuBks de Esparfol para
Extranjeros ya que asi tendremos mas interesadpsdgmos crear paquetes
promocionales para grupos.

En lo referente al costo de construccion e impldawdn de la hosteria para
abaratar costos se ha decidido utilizar mater@désector como es la cafia guadua,
chonta, paja, arena, etc.

En el sector de Pasohurco Pusuno existe suficiemégiada mano de obra para la

operacion de la hosteria, por lo que, el presemtgepto es una gran oportunidad
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para la creacion de nuevos puestos de trabajo éamta construccion como en la

operacion del proyecto.

Este proyecto es ecoldgico por lo que conservaregh@sre puro, el agua sera
potabilizada y tratada de manera natural constdgyedanques de sedimentacion,
floculacion y purificacion por medio de filtros quentengan elementos naturales.
Para los desechos organicos y aguas servidasareatias un pozo seéptico, los
desperdicios organicos seran enterrados para geat®ao para nuestros cultivos,
los desechos plasticos, vidrio y papel seran @daod para evitar la contaminacion.
Incentivaremos a la comunidad a tomar cursos dertegpersonal y normas de
calidad para el manipuleo de los alimentos antesande y después de la
preparacion de los platillos a servir.

El proyecto es viable desde el punto de vista firan pues la inversion remunera
mas que la mejor alternativa que ofrezca el mercaédbes asi que la TIR para el
escenario pesimista esta alrededor del 25.55% ,aestal implica que la inversion
es rentable. Esto se reconfirma con los valoreenolds para el VAN de
178.701.50usd. y una relacion costo - beneficit.d2usd.

Se toma en cuenta que con los resultados y pojesntatenidos se llega a la
conclusion de que el proyecto es factible y reetablde esta manera se puede

llevar a cabo.

204



Recomendaciones
La empresa debe estar legalmente constituida papazar un proceso de gestion
de recursos, cuya carta de presentacion sera @ingodto del plan de negocios.
Promocionar a la Amazonia Ecuatoriana destinotitwiy priorizar el ecoturismo
como una alternativa viable para el desarrollcadegion.
Se debe llevar a cabo una campafa para educarséhtypara que conozca los
potenciales impactos negativos de la zona y contarks.
Se deberé realizar un acercamiento con las aut@sdacales, a fin de mejorar los
servicios basicos que aun son muy escasos.
Dentro del tratamiento de la basura, desechos,sageevidas, etc., realizar a
conciencia un tratamiento de los mismos para eldtaontaminacion y destruccion
del sector, evitando de esta manera alterar elaradbiente ya que este es muy
fragil.
Se incentivara a las comunidades a tomar cursdsgikne personal, atencion al
cliente, normas para el manipuleo de alimentos,peta de esta manera atraer al
turista.
Desde el punto de vista ambiental y social el ptwyes viable, generador de
empleo e ingresos, por lo cual se constituye eropoaunidad de mejora del nivel
de vida de la poblacién, bajo un esquema de salathrpara reinvertir en las
mismas comunidades.
En la construccion e implementacion de la hostgbeemos tomar en cuenta que la

zona provee de los insumos necesarios para largoadisin de la misma como para
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la preparacion de los diferentes platos que seléminpor esta razon se propone
realizar un invernadero a fin de cultivar los pratds o materia prima (alimentos)
necesarios en el proceso productivo.

Para preservar los animales y plantas del lugaeaé&aran criaderos y cultivos
especiales para dotar de materia prima para larmalbn de los alimentos y no
atentar contra la naturaleza y provocar el exteome la especie animal.
Sembraremos arboles para evitar la erosion deb ueituras sequias

El paisaje en especial sera preservado ya quegsgprincipal fuente de atraccion
de nuestro proyecto hacia los turistas.

En el estudio realizado podemos ver que los lugdegesiojamiento o recreacion en
el sector de Orellana tienen por propietarios asges extranjeras. Una
recomendacion es que el Gobierno por medio del dtirio del Turismo ayude
para que futuros proyectos como este, sean magsepacEcuatorianos y de esta
manera aportemos mayor valor agregado a nuestso Pai

En cuanto al financiamiento, que se de facilidgule® conseguir préstamos para
poner en marcha proyectos similares, ya que siredas®s los resultados de la

evaluacion financiera son factibles de llevarsalaoc
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RESUMEN
La presente tesis es un Plan de Negocios para pantacion de una hosteria en la
comunidad Pasohurco Pusuno en el canton Loret@ d&dvincia de Orellana, tendra
como gestion el dar servicios de hospedaje de pairbeindar al cliente un trato adecuado,
cuidando siempre su seguridad, proporcionando iahtel la sensacion de estar en su

propio hogar, siendo innovadores, humanos y progsct

Para de esta manera fomentar el desarrollo econgysocial, creando fuentes de trabajo
ya que en el sector existe suficiente y variadaocnuEnobra para la construccion como para

la operacion del proyecto.

En cuanto al financiamiento, se requiere una imdersnicial de USD 423.298.89

aproximadamente, acorde a los resultados obterddbgproyecto a 5 afios se espera
obtener un TIR de 34.39%, y un VAN de USD 300.42¢(4una tasa de descuento del
12%, este resultado es muy superior a cualquiedgmanciera existente en el mercado
financiero, recuperando la inversidon nominal enplewzo cercano a 2.54 afos, asi se
tomara en cuenta que con los resultados y poresntdjtenidos es factible y rentable de

esta manera se puede desarrollar cuando se lo@ceaario.
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ABSTRACT
The following thesis constitutes a business plancfeating a hostelry at Pasohurco
Pusuno commune, in the district of Loreto, in Gnedl Province.
The purpose of this investigation is to take stégsproviding first class lodging
service; to give adequate treatment to customerdodk after the clients safety, to
make the clients feel comfortable as if they wdréhair own homes; and above all, to
show the customers that the enterprise is full oméan feelings, innovation, and
production.
In order to foster social-economic developmentenassary to supply work sources; in
fact, there exists enough manual labor for constyocin this geographical sector
which can help overcome the project operation.
The financial requirement for such a project densad4di23,298.89 investment, which,
according to pursued results for this 5 year ptojean give 34.39% TIR (Tasa Interna
de Retorno) (Intern Return Rate); and $300,440\48N (Valor Actual Neto) (Net
Current Value), under a 12% discount rate.
These results are higher than any existing findrapéion available in the financial
market; therefore, the nominal investment can bevered within a 2.54 year term.
Because of the results provided it can be saidthi®aproject application is feasible and

income-producing; therefore, it can be put intochice whenever necessary.
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ANEXOS

ANEXO 1 Documentos que deben adjuntarse para afiliarse a I&@amara Provincial
de Turismo (CAPTUR).

SOLICITUD DE REGISTRO
Fco. de Orellana, Enero del 2012}

| o TSR en calidad de representante Legal de LR
EMpresa.........ccocccvvvvieeiieee e solicito al (a la) sefior (a) Ministro de Turisme s
digne, de conformidad con las disposiciones legaigsntes, Clasificar y registrar a mi
establecimiento, cuyas caracteristicas son lagesigps.
Razon Social (Persona Juridica) ...........commeeeeeeeennvess
Nombre del establecimiento: ................cummmmeeeeeeeeeeennn.
Ubicacién del establecimiento: ...........ccoooeeeeeeiiiiiiiiiinn,
(01 o Tor = PP
(08 11 (0] o PP

CIUGA. e

Teléfono...
Fecha de CONSHILUCION: .........ooiiiieeeet et e e e e e e e s e s st e e e e e ee e e s eeannraeeeaeeesenans
Fecha de inicio de operaciones: ...........

1Y o] g1 (o JNo IR0 1Y/=T 51 o] o PRSP
NUMEr0 de EMPIEATOS: ....evvieiieiiiiiie e eeeeeee e et e e e e e ae e e ensaeeeeennsees
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SOLICITUD DE AFILIACION A CAPTUR
Por favor ingrese todos sus datos:
PERSONAS JURIDICAC

e

MARQUE UNO DE ACUERDO A SU REGISTRO EN MINISTERIOEDTURISMC
1.- ACTIVIDAD
HOTELERIA, HOSPEDAJE Y AFINES

AGENCIA DE VIAJES, AGENCIA OPERADORA O AGENCI,
MAYORISTA

TRANSPORTE AEREO, TERRESTRE Y ACUATIC
TURISTICO

ALIMENTOS Y BEBIDAS
OTRAS ACTIVIDADES TURISTICAS Ej

PERSONAS NATURALES [

[

O 0O 0

2.- DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL O PERSONA NATURAL
Nombresy Apellidos |

Direccion Domiciliaria |

Teléfono | Fax |
Cédula de

Identidad | Pasaporte |
Nacionalidac | Casilla |

3.- DATOS DEL ESTABLECIMIENTO TURISTICO
RAZON SOCIAL |

NOMBRE COMERCIAL |
R.U.C |

NUMERO DE MESAS |

CATEGORIA | HABITACIONES

Direccion del establecimient

Si se encuentra fuera de la ciudad favor escrilgg@dn en Quito para poder env
correspondencia

Teléfonos | Fax |
E-mail | Pagina Web |
Casilla | Ciudad |
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4 .- REFERENCIAS ECONOMICAS PERSONAS NATURALES Y JURIDICAS
Capital Social |

Con
. EE— N° de
Matriz sucursales
empleados
en
Con matriz
Sucursal en

5.- REFERENCIAS PERSONAS NATURALES Y JURIDICAS
Dos referencias personales y dos comerciales (norebry teléfonos)
Apellidos y Nombre: Teléfono (s)

Socios principales (nombres y teléfonos)
Apellidos y Nombre: Teléfono (s)

6.- ACTIVIDADES TURISTICAS PREDOMINANTES

“Yo | por mis propios derechos 'y (6)
en representacic')| .
de solicito a

la Camara de Turismo de Pichincha mi ( la ) afifiad de mi representado ) , como socio
activo de la Camara y me (nos) comprometemos ardteimente los estatutos de la
Céamara y a desarrollar nuestra actividad turisticdorme a las leyes de la materia y
demas normas aplicables ”

¢Autoriza usted que la informacion de contactoudessablecimiento (nombre, teléfono,
fax, correo electrénico, etc.) sea utilizada erstraebase de datos para disposicion del
publico?

E g no
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CAPTUR

CAMARA PROVINCIAL DE TURISMO

SOLICITUD DE PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO

Ciudad Yy FEChA ... e
Sefior:

Director Provincialde Salud de ..........ccovoviiiiiiiiiiiee e
Presente.-

(0 TN (NOMBRE DEL
PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL)

Con Documento de Identificacion .............cccoviiiiiiii i (NUMERO DE C.
CIUDADANIA O IDENTIDAD O PASAPORTE )

Representante del Establecimiento..............ccooiiiiiiin (NOMBRE DEL
ESTABLECIMIENTO)

Ubicado
= (Canton,
Parroquia, Calle Principal, NUmero e Interseccion)

CoNRUC NUMEI0..... it e e e (NUMERO DE RUC)

Que se dedica a la activad de........cocvviiiiiiiiiii (ALIMENTOS,
BEBIDAS, ALOJAMIENTO, ENTRETENIMIENTO)

Me dirijo ante usted con el fin de Solicitarle n@nceda la Licencia de Funcionamiento de Salud
para el establecimiento ante descrito.

Adjunto a la presente sirvase encontrar todos dosirdentos necesarios para la tramitacion del
permiso pertinente.

Atentamente,

(NUMERO DE C. CIUDADANIA O IDENTIDAD O PASAPORTE )
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ANEXO 2PLANOS Micro localizacion y tamafio del proyecto.
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ANEXO 3 Reglamento Interno
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REGLAMENTO INTERNO
Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos Direcc@meral del Trabajo. N°.... DGT
En uso de la facultad contenida en el Art. 63 deligo de Trabajo;
ACUERDA
Art. Quedan incorporadas al presente Reglamenternot de Trabajo todas las
disposiciones contenidas en el Cédigo Laboral,gias prevaleceran en todo caso, asi
como las disposiciones del Contrato colectivop $idbiere.
GENERALIDADES
Art. 1 Todos los trabajadores que prestan actudabneus servicios en la sociedad y
quienes ingresen en el futuro, se sujetaran akptes Reglamento y a las modalidades,
turnos, horarios, normas de seguridad, higiensgiglina que se expidan.
INGRESO DE UN TRABAJADOR A UN ESTABLECIMIENTO TURIS TICO
HOTELERO.
Art.2.- Son requisitos que se deben cumplir pageesar en calidad de trabajador de la
Sociedad:
a.- Presentar una solicitud de empleo por escritcoynpafar los siguientes documentos:
1. Certificados de los dos ultimos empleadoresqro@nes haya trabajado.
2. Certificado de honorabilidad.
3. Libreta militar o certificado equivalente.
4. Cédula de identidad.
5. Certificado de antecedentes policiales.
6. Certificado de salud.
7. Certificados de estudios o titulos.

8. Certificado de recomendacion.
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b.- Someterse a las pruebas de capacidad, enaiewisverificacion de referencias que
efectue la sociedad.

DE LOS CONTRATOS

Art.3.- La persona que sea admitida en la sociedachlidad de trabajador, suscribira con
ésta un contrato de trabajo: el mismo que podrér ten periodo de prueba de 90 dias de
duracion.

DE LOS HORARIOS DE TRABAJO

Art.4.- La sociedad tomando en consideracion lasesidades de trabajo y produccion
sefalara los horarios y turnos de trabajo, den&olod limites diarios y semanales
determinados en el Cédigo del trabajo. Estos husa publicaran en el sitio que dentro la
sociedad fije su administrador.

Art.5 En los horarios de trabajo se establecer&periodos de receso que deberan
cumplirse en forma exacta.

Art.6 Los trabajadores ingresaran a sus laboresaldal tiempo sefialado en el horario. Se
establece un margen de gracia hasta de 5 minutos.

Art.7 Transcurridos los 5 minutos y durante losrii@utos posteriores, el personal retraso
ingresara con el Visto Bueno del jefe inmediataopse hara acreedor de la sancion
prevista al efecto.

Art.8 Concluido el horario de labor los trabajadodeberan abandonar el lugar de trabajo,

a menos que deban cumplir las jornadas suplemasit@aextraordinarias.

DE LOS PERMISOS
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Art.9 El trabajador por motivos personales podiiisar permiso para salir del lugar de
trabajo, mediante aviso que se presentara conbidalanticipacion, indicando el motivo
del permiso y el tiempo que ha de emplearse ebaébociedad se reserva la facultad de
conceder o0 no los permisos que se soliciten, tomandconsideracion las causas que los
motiven y las necesidades de trabajo.

Art.10.- Los permisos que se concedan constaraegmito y se anotara en los registros y
controles respectivos.

Art.11.- El permiso se concedera con o sin dereahta parte proporcional de la
remuneracion, con la obligacion de reponer el tempe dure, lo que se hara conocer al
trabajador, al momento de concederlo. Se exceptsarasos de enfermedad debidamente
justificada, de calamidad doméstica o cuando sSeiteokl permiso para el ejercicio del
sufragio.

DE LAS FALTAS Y JUSTIFICACIONES

Art. 12.- Los trabajadores que por motivo de entstad deben faltar a su trabajo,
comunicaran este particular a la Sociedad dentdoslées primeros dias y solicitaran el
aviso de enfermedad correspondiente.

En caso de no hacerlo asi, se considera que &ineedad no existe y se registrara la falta
como injustificada, aparte de otras medidas legales

Art. 13.- La falta de justificacion oportuna de uaasencia hara que se le considere
injustificada, haciéndose acreedor el trabajadola asancion revista en el presente

reglamento.

DE LOS DIAS DE DESCANSO Y VACACIONES
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Art. 14.- Son dias de descanso obligatorios losdguacuerdo a los respectivos turnos les
corresponda a los trabajadores: se observara,ndiargo, lo previsto en el Art.49 del
Caodigo de Trabajo sobre la duracion de los dessassmanales.

Art. 15.- Las vacaciones se podran conceder despuggl trabajador haya cumplido un
afo ininterrumpido de trabajo en la Sociedad, el sgireserva la facultad de conceder o
no.

DE LA HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIALES

Art.16.- Los trabajadores deberan someterse a tadasormas de seguridad e higiene del
trabajo que prescriben las leyes, reglamentos \ellguque dicten las autoridades
competentes y la sociedad.

Art.17.- Los trabajadores estan obligados a sosetetos examenes medicos que la
Sociedad estime conveniente.

Art.18.- Si un trabajador padeciera enfermedad agposa que afecte su seguridad,
capacidad y de los compaferos de trabajo, debarér ltdnocer su estado en forma
inmediata a fin de que se tomen las medidas mapiagas.

Art.19.- Los trabajadores estan especialmente aditig a presentarse en los lugares de
trabajo en forma absoluta higiénica y en buenadicmmes de salud.

Art.20.- Todo trabajador esta obligado a usar psipws y medios de proteccion que le
proporcione la sociedad; y a obedecer las normasglgridad que se expidan.

Art.21.- Esta absolutamente prohibido a los trat@jes;

- Fumar en los lugares de trabajo.

- Alterar, cambiar, reparar o0 accionar maquinasipeg, instalaciones, sistemas eléctricos,
etc. sin los suficientes conocimientos y sin aa&wion previa.

- Modificar y dafiar los mecanismos de protecciomégquinas, equipos e instalaciones.
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- Usar aretes o pelo largo los trabajadores del sesculino.

Art.22.- Constituye infraccion grave, que sera gamada de conformidad a este
reglamento, el hecho de que por negligencia o deldrabajador la labor encomendada
resulte deficiente de tal forma que se produzoalteetos dafiosos graves o peligrosos para
la Sociedad, sus trabajadores, clientes o terceros.

Art.23.- Es obligacion de los trabajadores cumiplir medidas higiénicas y de prevencion
de riesgos dictados por superiores, Su inobser@aueairreara la sancion pertinente.
Art.24.- La sociedad contard en forma permanente wo botiquin para la atencion de
primeros auxilios de los trabajadores.

DE LAS OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR

Art.25.- Son obligaciones de los trabajadores, a@dete las previstas en el Codigo de
Trabajo:

1. Cumplir en forma exacta los turnos, horariosogdatidades de trabajo.

2. Cuidar y mantener en debida forma los Gtilesjuiraria, herramientas y mas bienes
que le fueran entregados para la ejecucion deabajtr o que en razén de su labor
estuvieren a su cargo.

3. Observar educacion, modalidad y cortesia eratd & los huéspedes de la Sociedad, a
superiores y comparieros.

4. Presentarse al trabajo en forma limpia y coa agtrabajo.

5. Someterse Yy facilitar las inspecciones y coesrgue efectie La Sociedad por medio de
los miembros del servicio de seguridad.

6. Cumplir con las normas de seguridad que serdictifundan.

7. Observar seriedad y dedicacion durante su labor.
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8. Acatar y cumplir las normas y procedimientos gdepte la Sociedad para elcontrol de
puntualidad y asistencia de personal.

9. Cumplir las disposiciones del Cédigo del Trabagte este reglamento.

DE LAS PROHIBICIONES DEL TRABAJADOR

Art.26.- Ademas esta prohibido al trabajador:

1. Revelar secretos técnicos o practicos de cualdudole e informacion confidencial de
La Sociedad.

2. Alterar en cualquier forma los controles detasiga, timbrar las tarjetas de controlo
firmar las listas por otro trabajador.

3. Dejar de concurrir o abandonar el trabajo sistgucausa y sin el permiso
correspondiente.

4. Asistir al trabajo de ebriedad, bajo la acci@énedtupefacientes, aunque sea en forma
leve y beber bebidas alcohdlicas o consumir sustamcdrogas enervantes en el lugar de
trabajo.

5. Fumar en los lugares en los que esté prohibido.

6. Adoptar actitudes de desafio o resistencia yr depresiones groseras a sus jefes o
comparferos de trabajo o refiir con ellos.

7. Permanecer sin autorizacion en el lugar de jwmablespués de concluido el turno o
jornada correspondiente.

8. Dormir durante los turnos o jornada de trabajo.

9. Causar dafos o destrozos a los bienes de ladagdcly substraerse productos, Utiles,

accesorios, repuestos o herramientas del lugaabajo.
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DE LAS SANCIONES

Art. 27.- El incumplimiento, por parte del trabajadde las normas legales o de las
contenidas en este reglamento, se sancionara dedacilas siguientes escalas:

a. Amonestacion verbal;

b. Amonestacion escrita;

c. Multas; vy,

d. Terminacion de las relaciones laborales, meeiaisto bueno del Gerente. Art. 28.- Se
sancionara con amonestacion verbal:

a. El atraso siempre que no exceda de 10 minutspude del margen de gracia, ni
constituya reincidencia dentro del periodo mendadabor.

b. Permanecer en el lugar de trabajo después aduamel horario de turno de labor sin
autorizacion y siempre que no constituya reincidgenc

c. El incumplimiento del trabajo encomendado, sientue no se sea de forma reiterada o
gue se constituya una falta grave.

d. Las violaciones leves a las disposiciones delligdd de trabajo y a las de este
Reglamento.

Art. 29.- Se sancionara con amonestacion escrita:

a. El atraso por mas de los 10 minutos de grada,rgincidencia en mas de dos atrasos,
por tiempo inferior a 10 minutos de tal margen.

b. El abandono del lugar de trabajo sin permisiemgre que no dure mas de 1 hora.

c. Dormir durante los turnos o jornada de trabajo.

d. Fumar en los lugares en los que esté prohibido.

e. Asistir al trabajo en forma desaseada o sin depaabajo.

f. Distraer el tiempo al trabajo en actividadesagea él.
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g. La falta injustificada al trabajo, siempre queaxceda de un dia de labor; sin perjuicio
de lo establecido en el articulo 53 del Codigordedjo.

h. Excederse en el tiempo de permiso concedido.

Si las infracciones que merecen amonestacion eevisbnsecuencia de gravedad daran
lugar a la aplicacion de sanciones mayores, corgdonestablecido en lo presente
Reglamento.

Art.30.- Se sancionara con multas.

a. La reincidencia de faltas de puntualidad por dea3 ocasiones.

b. Las faltas injustificadas siempre que no excel#ah dia y no llegue a 3.

c. El abandono del lugar de trabajo sin permisaando excede 1 hora, siempre que o se
trate de reincidencia.

d. El descuido notorio en el cuidado y manteninuate los elementos entregados para su
trabajo.

e. Las faltas de cortesia con sus superiores y&idenps de trabajo.

f. Hacer colectas, rifas o suscripciones en elrldgarabajo sin autorizacion.

g. Desperdiciar materiales o productos o causaoglardeterioros a los bienes de La
Sociedad siempre que se deba a culpa o descuide \elgdafio sobrepase un salario
minimo vital general.

h. Resistir o desobedecer las 6rdenes.

i. Dejar de cumplir las normas de higiene y se@dideterminadas.

j. El robo, hurto, abuso de confianza o cualquieo @acto delictivo cometido contarlos
bienes de La Sociedad o de sus compafieros dectrabaj

Art.31.- La multa de que habla el articulo anteserdeducira del sueldo o salario del

trabajador y en ningan caso podra exceder del elpnte al 10% de la remuneracion.
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Art.32.- Si el trabajador por culpa grave o dofogare dafio, a los bienes de propiedad de
La Sociedad, estara obligado a reparar los dafassam@dos.
Art.33.- Para aplicar las sanciones contempladasesr Reglamento La Sociedad

apreciara la falta cometida con criterio justo pga en todo caso al trabajador.

DISPOSICIONES FINALES

Art. 34.- En todo lo no previsto en este Reglamdnterno de Trabajo, se estara a lo

dispuesto en el Cadigo de trabajo y mas leyes YaRemtos pertinentes.
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ANEXO 4 Tabla pago de crédito

NUEVO CREDITO MEDIANO/LARGO PLAZO

C.F.N
CUOTA FIJA

MONTO 272,000.00

PLAZO 20

GRACIA TOTAL 0

GRACIA PARCIAL 8

INTERES NOMINAL 3,00% ANUAL 12,00%

CUOTA 27,325.69

PERIODO DE PAGO Trimestral

PERIODO PRINCIPAL | INTERES AMORTIZ |CUOTA
1 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,0C
2 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
3 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
4 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
5 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
6 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
7 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
8 272.000,00 8.160,00 0,00 8.160,00
9 272.000,00 8.160,00 19.165,69 27.325,69
10 252.834,31 7585,03 19.740,66 27.325,69
11 233.093.65 6992,81 20.332,88 27.325,69
12 212.760.78 6382,82 20.942,86 27.325,69
13 191.817.91 5754,54 21.571,1% 27.325,69
14 170.246,76 5107,40 22.218,28 27.325,69
15 148.028.48 4440,85 22.884,83 27.325,69
16 125.143.65 3754,31 23.571,38 27.325,69
17 101.572.27 3047,17 24.278,52 27.325,69
18 77.293.75 2318,81 25.006,87 27.325,69
19 52.286.87 1568,61 25.757,08 27.325,69
20 26.529.79 795,89 26.529,79 27.325,69
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ANEXO 5Balance general proyectado

Saldos 1 2 3 4 5
iniciales
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 4.578,08 | 128.213,73| 225.308,57| 301.156,50| 398.351,57| 573.047,75
Inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuentas y documentos por cobrar
mercado 16.609,82 | 18.270,80| 20.097,88| 22.107,67 | 24.318,44
local
Inventarios:
Materias primas 834,25 917,68 1.009,44 | 1.110,39 | 1.221,43 0,00
Materiales indirectos 730,00 803,00 883,30 971,63 1.068,79 0,00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 6.142,33 | 146.544,23| 245.472,11| 323.336,40| 422.749,46| 597.366,19
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Terreno 95.000,00 | 95.000,00 | 95.000,00 | 95.000,00 | 95.000,00 | 95.000,00
cabafas 157.291,61| 157.291,61| 157.291,61| 157.291,61| 157.291,61| 157.291,61
bar-restaurante 30.031,45| 30.031,45| 30.031,45| 30.031,45| 30.031,45| 30.031,45
obras civiles 10.374,86 | 10.374,86| 10.374,86| 10.374,86| 10.374,86 | 10.374,86
implementacion cabafias 26.880,00 | 26.880,00| 26.880,00| 26.880,00| 26.880,00| 26.880,00
implementacion cocina 7.495,00 | 7.495,00 | 7.495,00 | 7.495,00 | 7.495,00 | 7.495,00
implementacion bar-restaurante 5.210,00 | 5.210,00 | 5.210,00 | 5.210,00 | 5.210,00 | 5.210,00
implementacion bodega 1.730,00 | 1.730,00 | 1.730,00 | 1.730,00 | 1.730,00 | 1.730,00
menaje cabafias 1.930,00 | 1.930,00 | 1.930,00 | 1.930,00 | 1.930,00 | 1.930,00
menaje cocina, bar, restaurante 1.814,00 1.814,00 1.814,00 1.814,00 | 1.814,00 1.814,00
adecuaciones 25.803,37 | 25.803,37| 25.803,37 | 25.803,37| 25.803,37 | 25.803,37
Vehiculo 13.000,00 | 13.000,00| 13.000,00| 13.000,00| 13.000,00| 13.000,00
ACTIVOS FIJOS
ADMINISTRACION YVENTAS
muebles y enseres administrativos 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
computadoras 1.400,00 | 1.400,00 | 1.400,00 | 1.400,00 | 1.400,00 | 1.400,00
registradoras 1.300,00 | 1.300,00 | 1.300,00 | 1.300,00 | 1.300,00 | 1.300,00
Subtotal activos fijos 380.060,29| 380.060,29| 380.060,29| 380.060,29| 380.060,29| 380.060,29
(-) depreciaciones 58.495,26 | 116.990,52| 171.741,77| 227.537,03| 282.288,29
TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS | 380.060,29| 321.565,03| 263.069,77| 208.318,52| 152.523,26| 97.772,00
ACTIVO DIFERIDO 37.226,62 | 37.226,62 | 37.226,62 | 37.226,62 | 37.226,62 | 37.226,62
Amortizacion acumulada 7.445,32 | 14.890,65| 22.335,97| 29.781,30| 37.226,62
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 37.226,62 | 29.781,30 | 22.335,97 | 14.890,65| 7.445,32 0,00
NETO
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TOTAL DE ACTIVOS

PASIVO CORRIENTE

Porcién corriente deuda largo plazo
Cuentas y documentos por pagar

proveedores

Gastos acumulados por pagar

TOTAL DE PASIVOS
CORRIENTES

PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL DE PASIVOS

PATRIMONIO

Capital social pagado
Reserva legal

Futuras capitalizaciones
Utilidad (pérdida) retenida
Utilidad (pérdida) neta

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

423.429,24

0,00

130,35
0,00

130,35

272.000,00

272.130,35

151.298,89
0,00
0,00
0,00
0,00

151.298,89

423.429,24

497.890,56

0,00

9.085,54
23.745,97

32.831,51

272.000,00
304.831,51
151.298,89
0,00
0,00
0,00
41.760,16

193.059,05

497.890,56

530.877,86

85.065,18

9.994,09
34.340,01

129.399,28

148.028,48
277.427,76
151.298,89
4.176,02
0,00
37.584,15
60.391,06

253.450,11

530.877,86

546.545,57

95.741,60

10.993,50
48.601,64

155.336,74

52.286,87
207.623,61
151.298,89

10.215,12

0,00

91.936,10

85.471,85

338.921,95

546.545,57

582.718,04

52.286,87

12.092,85
65.038,43

129.418,16

0,00
129.418,16
151.298,89

18.762,31
0,00168.86

0,76

114.377,93

453.299,89

582.718,04

695.138,19

0,00

13.092,20
82.920,47

96.012,66

0,00
96.012,66
151.298,89
30.200,10
0,00
271.800,90
145.825,65

599.125,53

695.138,19

236



ANEXO 6 Estimacién por plato para valorar el costo del alinento de acuerdo con

SUS iNsumMos.

DESAYUNOS
Materia prima | Cant./Unidad Unidad Costo Unitario Costo Total
producida
Pan 1 u 0.1 0.1
Queso 2 onz. 0.094 0.18
Leche 150 c.c 0.0005 0.07
Café o chocolate 5 G 0.01 0.05
Fruta 2 Onz. 0.0625 0.12
Azucar 29 G 0.0005 0.01
Huevo 1 U 0.07 0.07
Tomate 0.5 Onz. 0.03 0.015
Cebolla 0.5 Onz. 0.03 0.015
Pimiento 0.33 U 0.1 0.03
Sal 1 g 0.017 0.017
Gas 1 u 0.0039 0.039
Factura 1 U 0.017 0.017
Comprobantes 1 U 0.017 0.017
varios
TOTAL 0.75
ALMUERZOS
MERIENDAS
Materia prima | Cant./Unidad Unidad Costo Unitario Costo Total
producida
Arroz 2.4 Onz. 0.02 0.048
Tomates 2 Onz. 0.03 0.06
Cebollas 1.6 Onz. 0.03 0.048
Aceite 15 c.c 0.002 0.03
Sal 14.18 g. 0.0007 0.010
Carne/pescado 4 Onz. 0.11 0.44
Pimienta 0.33 U 0.1 0.033
Comino 1 U 0.03 0.03
Ajo 1 U 0.03 0.03
Limon 1 u 0.04 0.04
Lenteja 2 Onz. 0.03 0.06
Platano/yuca 0.25 U 0.1 0.025
Gas 1 u 0.004 0.004
Factura 1 U 0.017 0.017
Comprobantes 1 U 0.017 0.017
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varios

TOTAL

0.89
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ANEXO 7Resumende costos y gastc

COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCTION
Mano de obra diecta 60.747 66 60.747 66 60.747 66 60.747 66 60.747 65
Mateniales durecios 100.110,00 110.121,00 121.133.10 13346 4] 14657105
Impreniztos %% 3.0% 4.825.73 5.126.06 5.456.42 5.319.82 6.219.56
Subtotal 165.683,39 17£.994,72 187.337,18 199313 89 21383807
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Costos que mprecentan desembolso;
Mano de obra indirecta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mateniales mdirectos £.760,00 9.636,00 10.599,60 11559 56 1282592
Sununistros v sercios 11.880,00 11.850,00 11.850,00 11.350,00 11.850.00
Mantenimmento ¥ sepuros 12.132,16 12.132,16 12.132,16 12.132,16 12.132.16
Imprevastos %6 3.0% 983.16 1.009.44 1.038.35 1.070.15 1.105.13
Parcial 33.755.32 34.657.60 35.650.11 36.741.87 3794280
Costos que no representan desambolso:
Depreciaciones 31433.26 31433.2 31433.2 21435.26 27435,
AmoriIacionss 4.318.54 4.318.54 4.318.54 4318.54 4318.54
Subtotal - 95.509,12 96.411.40 97.403.91 95.495,67 99.696.60
i
depreciacion
GASTOS DE ADMINISTRACION wrprtado 50.00% 50.00%% 50.00%% 30.00% 50.00%%
CGastos que representan desembolso:
Remnmeracione: 2%.112.72 X%.112.m X%.112.m 2611272 26.112.12
pactos admmistntives 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Manterumuento ¥ sepuros 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00
X 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impreviztos 3.0% £33.63 833,63 833,63 833,63 $33.6
Parcial 28.621.35 28.621.35 28.621.35 2862135 28.621.35




Gastos que no representan desembolzo;

Deprecizcione: 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00
AMOITZICI0ne: 3.116,79 3.116,/9 3.116,/9 3.116,/9 3.116,/9
Subtotal _ 3127814 312784 312784 312784 312784
,H
depreciacion
CASTOS DE VENTAS miputado 50,00% 50,00% 50,00% 50,00% 50,00%
Castos que representan desembolic:
Remmmeractone: 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comuzione: zobre venta: 0,0% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
publisidad 6.300.00 6.300.00 6.300.00 6.300.00 6.300.00
Impreniztos 3t 189.00 189,00 189,00 189,00 189,00
Parcial 6.459,00 &.459,00 &.459,00 &.459,00 &.459,00
Gastos que no representan desembolzo;
Deprecizcione: 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00
Subtotal 7.019,00 701900 701900 701900 701900
GASTOS FINANCIEROS 31.640.00 3206203 HITAT 13.561.14 236450
TOTAL 29,776,583 34376822 327574 351.167.78 35459645
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ANEXO 8Flujo de caja proyectado

A DIGERESOE OPERACTONATES

Femuperacion por venfas 0,00 38202590 43683831 48052214 FIB5T435 38143179
Paremal 0,00 38202590 43683831 480522 14 5157435 38143179
B. EGEESOS OPERACTONALES
Fazo a proveedores 143390 11195 24 130.5900.5] 142 802 57 153> 89482 L6 7587 00
hiano de obia dwecta & mpwenistos 635.573,33 6587366 66 20402 86,567 42 66,567 16
Yane de obia mdirecta 0,00 0,00 000 0,00 0,00
Gactos de ventas 645500 6,485 00 645000 648900 6,480 00
(astos de adommshacion 2862135 2862135 2882135 2862133 JE62135
Costos de fabnecacion 1311532 1214160 13.170,51 13.202 31 13.237.29
Corpaa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Paremal 143350 2257502 235028,12 J57.287.45 270.774.90 283,301,580
C.PLUND OPCRACTONATL (A - O -1 431,320 156.275.65 151 81219 223 25465 257.799 45 255125 55
D MNGEREESOS MO OPERACTONATES
Credito de provesdores de activos fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Creditos 3 confratarse 3 corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Creditos Instimeciones Financieras 1 272.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Credito: Insomeciones Financieras 2 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cradito: Inthimcione: Financieras 3 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capatal 151258 B9 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Paremal 423 258 89 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E BEGERESOS NO OPERACIONALES
FPazo de ifereses 3264000 3206503 2423757 13.581.14 236450
Pazo de créditos de corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fazo de prnoipal (capatal) de los pasivos 0,00 0,00 B9 5S 55 065 15 5. 041,60 L
Pagzo pamcipacon de wrabajadores 0,00 2.82552 14209 68 20.111,02 881248
Pazo de wopuests a la renta 0,00 0,00 13,920,035 2013035 28 12062 Ig 12508
Feparto de dnadendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Feposicion ¥ Dusvas INversonss




LT

ACTIVOS FITOS OPERATIVOS

Terrems 05 00 0D 0,040 {0, e 0,00 0,00 O, e
Formermo Asmicoly 0,00 0,04 {3, e 0. Gt &, 0 O el
cabafing 157 291 61 0,040 {0 el 0,00 0,00 0 el
bar-restmmane 3005145 i3 i3, .00 &, O, el
oeras cTvibes 10 374 86 0,00 0, 0y .00 0,00 0, e
pnnlarnenTac 100 Cabanag 26 850.00 0,00 0, e 0,00 .04 0, 0
]t b 10 SOMCERS L 0,00 0.0y .00 0,00 0,0
eepl et e 100 bar-ressrane 2210000 0.040 0,0 000 .04 0,
poplementacion bodess 1.730.00 0,340 {2, el 0,00 2,040 0, 0
menyie cabagag 1 830,00 0,00 ] 183000 Q.00 1:6030,00
mmenaie co e bar, restmante 1E14.00 0,00 0, Qe LE14.00 Q.00 183400
St Lone B DL 2EEOE AT 0,00 e 0.00 0,00 0, G
vehcule 13.000.00 0,00 0,00 .00 .00 0,00
ACTIVOS FLIOS ADMDISTEACTON Y VENTAS
mebies v enseres admuin sTaTod £00.00 0.00 0.00 0.00 ¢.04 0,00
compusdonas 1.A0000 0,00 0.0 0,00 140000 0.00
remuradora 1.300.00 0.00 0.00 0.00 1 300,00 0.00
0.0 0,00 0,00 0,0 0,00 .00 0,00

Acovos dufendo 3722882
Omrod scmved 0.00

Pazcial 417 28401 32 640,00 §4.717.35 147 384,76 150 604,59 135 43381
F FLUIO RO OPERACIONAL (D-E) &011.97 =32 540,00 B4.717.35 147 585 TS =150 604,50 =113 433,81
G FLUJO SETO GENERADOD (C=F) 457808 123818 85 &7.094 584 7584781 §7.195.07 17480618
H SALDODNCIAL DECATA .00 4 578,08 13821375 22530857 301.154.50 39835157
L SALDO FINAL DE CAJA (G-H) 1.575.08 128.00373 | 22530857  301.0%650)  aesasist|  smaodnts
REQUERIMIENTOS DE CAJA 415859 4.764.40 500281 5 165,07 £.503.65
NECESIDADES EFECTIVO(CREDITO CORTO
PLAZO) .00 0040 0 D0 0.0 000




ANEXO 09

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA(TIRE)  VIDAUTIL 3 ANO

FLUJO DE FONDOS PREOFER. 1 2 3 4 5
laversion fije -380.060,29 000 000 -3744000  .270000{  -3.74400
liversion difends -37.126,6
Capital de operacion 501197
Participacion de trabajadores 000 982532 .1420966) 20011021 269124
Impuesto a L rea 000 1392005 -2013035) 2849062 3812598
Flwo operacional (mgresos - egresos) 433900 13627363 191812191 J313469| 15779943 MB106.9
Valor de recuperacion
liversson fiya 000 0.00 0,00 000(  97.772.00
Capital de trabaye 0,00 0,00 0,00 0,00 530007
Flujo Neto (precios constantes) AMIIL8] 13627565 16806621 18515048| 206.49781) 331488
Flujo de caja acumulativo AMI3LT8)  26845713( (10039091  8473976] 19125788 6237064

TIRF precios constante;:

3439%
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ANEXO 10

Pesimista

1 las :agwientes vanables:

¥ Productividad Baja -5.00%%
* Precio Mercado Local Baja -5, 00%%
* Precio Mercado Externo No se modifica 0.00%
* Costo de Maternia Prima Ho e modifica 0.00%
* Costo de Matenales Indirectos Ho e modifica 0.00%
* Costo de Suministros v Servicios Mo se modifica 0.00%
* Costo de Mapo de Obra Directa Ho e modifica 0.00%
* Costo de Mano de Obra Indirecta Mo se medifica 0.00%
* astos Admimistratvos Ho e modifica 0.00%
¥ Gastos de Ventas MNo ze modifica 0.00%
* Inversion Imcial Ho e modifica 0.00%
* Tasa de interes promedio (punto= porcentuales) MNo se modifica 0.00%
Rezultado: Originales:
TIEF VAN B'C

34.39% 300.440.5 1.71

2 3 4 5 [
Saldo final de caja 1282137 225.308.6 3011565 3IDE.351.6 STIN4T R
Necesidades de muevos recursos (Hujo caja) 0.0 0.0 0.d 0.0 0.0
Utlhidad neta 41.760 2 60.391.1 85 4718 114.377.9 1458256
ROE 21.63% 23.83% 25 21% 25 23% 24 34%
ROA B.39% 11.38% 15.64% 19_63% 20.98%
Utnhdad~ventas 10.48% 13.77% 17,729, 21 56% 24 959,
Punto de equilibno 58 00% 60.53% 50,62%




Resultados Sensibilizados:

TIRF VAN B/C

25.55% 178.701.5 142

2 ] 4 5 i
Saldo final de caja 90.966,2 159.558.6 204.053.8 266.760.9 403.520.3
Necesidades de nuevos recursos (flujo caja) 00 0,0 0,0 0,0 0.0
Utilidad neta 16.982.5 33.135.,6 55490 § 813988 109.548,6
ROE 10,09% 10.45% 21,60% 24.06% 24 46%
ROA 3.70% 115% 12.40% 18.13% 20.94%
Utilidad/ventas 4.72% 8.37% 12,75% 17.00% 20.80%
Punto de equilibrio 84.55% 13.65% 61.22% 0.00% 0.00%
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Opdmista

51 las sigmentes variables:

* Productividad Sube 3 0
¥ Precio Mercado Local Sube 5 00
* Pracio Mercado Externo Mo e mwodifica 000
* Costo de Materna Prima No se modifica 0 0era
* Costo de Maternales Indorectos Mo & neodifica O_0:0% s
* Costo de Sunmmiztros v Servicios Mo e nopodifica 000
* Costo de Mano de Obra Duaecta MNo e nppodifica 000
¥ Costo de Mano de Obra Indivecta Mo =& neodifica 005 a
* Fastos Administrativos Mo e nwodifica 000 %s
¥ (Fastos de Ventas Mo e mpodafica 000 %n
* Inversion Imcial Mo e modifica 000 s
* Tasa de interes promedio (punbes porcentuales) Mo e nopodifica 000 s
Rezsuliados Originales:
TIEF VAN BAC
34 39% 300 4405 1.71
2 3 4 5 L]
Saldeo final de caja 128 2137 235 3086 201.1565 I9E 35186 5730478
MNecesidades de pusvos recursos (flujo caga) 0.0 o0 LER o0 0.0
Utilidad neta 41.760_ 2 &80_391 1 E54T71 8 114 37749 145 E25 6
EOE 21.63% F3 . 83% 25, 22%% 25 3% 24 34%
EOA 5.39% 11 38% 15.64% 1% 63% 20 980%;
Utlidad ~vrentas 10_48% 13, 77% 17.72%% 21.56% 24 9590y
Punto de equilibrnio B9 % 50 53% S0.62%
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Resultados Sensibihzades:

TIRF VAN B/C

4348% | 4284223 201

1 ] 4 5 6
Saldo final de caja 673714 2044303 4052388 3366905 7512689
Necesidades de muevos recursos (flwjo caja) 0.0 0,0 0.0 0. 0
Utlhdad neta 67.808 3 29.04421 1169904| 1490483 1839630
ROE 30,95% 28.%0% 21.52% 25.96% 24 26%
ROA 12.59% 14,79% 17.98% X.61% 21.00%
Uthidad ‘ventas 15.43% 18.42% 22.00% 2548% 28.35%
Punto de equihbno 571.82% 30,98% §182% 0.00% 0.00%
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ANEXO 11ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

: 3 4 5 6
MONTO el ) AMONTO "y MONTO O AMONTO L AMONTO g

Venta: Metaz 398 635 T2 100,00 43549923 10000 482349722 10000 530584141 10000| 55364256 10000
Cotto de Ventas }81.18245 65,32 27240606 62121 28474103 5203 29830950 36X 31333481 5367
TTILIDAD BEELTAEN
VENTAS 1374437 3448 166093 24 3788 197.608,19 4087 23277465 43, 78] IT040TTS| 45633
Gathos de ventas T7.015.00 1.76 7.01900 1.60 7.019.00 146 701500 132 7.019.00 120
Gastos de adounisoacion 3127814 g l0 TR 4 7,36 322784 L 32178 14 6,08 3227814 5.33
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACTONAL 98 14614 M6 116796.,10 28921 15831106 3282 19297751 3637 231110611 3960
Casto: financieros 32.620,00 g.19 32.065,03 7.31 23.237.57 502 13.561,14 256 236450 041
Otro: ingrews 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00
Otros emenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD (PERDIDA)

| ANTES PARTICIPACION 65 506,14 16,43 84.731.07 2.60] 13407348 27800 17941637 3381 22876111 3819
Pancpacion unhdade: 982592 246 14,209 .66 324 2011102 417 2691246 5,07 3431192 588
Corpe 0.00% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD (PERDIDA)
ANTES IMP RENTA 5568022 13.97 8052141 1836 11396246 2363 152.503.91 2874 19443409 3331
%ﬂn a la remta 25.00% | 1392005 149 20.130.35 459 1849062 5.91 1812598 719 48.608,55 £.13
L AD (PERDIDA)
NETA 41.760,16 | 10.43% 60.391.06] 13.77% 55.471.85 17.72% 11437703 I1.56% 142,825,658 | 24,990
Fentabiidad sobre:
Ventas Metas 10.45% 13.7TM™ 17.72% 21.56% 24 908,
Utihdad MNeta'Activos (ROA) 5.39% 11.358% 15.64% 19.63% 20.95%
Uthidad MNeta Patnmomo
(ROE) 21.63% 23 81% 25 1% 25 23% 24.34%
Reserva legal 4.176.02 603911 554718 1143779 14.582 56
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Ecuadoreres tu «@ Ecuador
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