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1. TITULO

“ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIO
TURISTICO PARA DE HACIENDA YANGANA LODGE
DE LA PARROQUIA YANGANA, CANTON LOJA”



2. RESUMEN

El presente trabajo consiste en la elaboracion de un Plan de Negocios para
aplicaciéon en la Hacienda YanganalLodge, mismo que permitira brindar
algunos beneficios siendo los principales, determinar por medio del Estudio
de Campo si existe demanda de los servicios que brindara la Hacienda, a la
vez contribuird a generar una planificacion para el desenvolvimiento de los
servicios a ofertarse por parte de la Hacienda YanganalLodge, ya que de lo
contrario no se contara con informacion base para determinar si el proyecto
es rentable y emprender la ejecucién del mismo, no se tendra definido un
horizonte al cual apuntar, careciendo de aspectos como mercado, meta,
estrategias de publicidad, estrategias de precios, promociones, etc.

OBJETIVOS

GENERAL

. Disefar un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganalLodge” de la parroquia Yangana, cantén y provincia de Loja que
permita establecer sus operaciones de servicios turisticos.

ESPECIFICOS

. Determinar lo esencial del analisis de la situacion actual de este tipo
de negocios, con la finalidad de identificar las oportunidades que presenta el
mercado.

. Realizar un estudio de mercado que nos permita analizar la demanda
y oferta de los servicios turisticos

. Realizar un estudio econdémico financiero, en el que especifiqguen las
proyecciones de ingresos y egresos.

. Realizar un plan de operaciones, en el que se detallen todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio e identificar las
fuentes de financiacion.

. Realizar un estudio técnico, que nos proporcione la informacion
necesaria acerca de la ingenieria del proyecto

. Desarrollar un plan de organizaciéon, en el que se asignen las
responsabilidades a la parte operativa de acuerdo a sus capacidades

. Desarrollar estrategias alternativas que garanticen el logro de los
objetivos.

Dentro de los objetivos el objetivo principal es el estudio de Mercado, mismo
gue servird de base para realizar el andlisis financiero, y en base a esto
determinar la viabilidad del negocio.



Con el Plan de negocios la empresa contard con una mayor probabilidad de
captar clientes a ser los consumidores potenciales de sus servicios,
manteniendo calidad y eficiencia en los mismos, con un personal que se
encuentre capacitado en el tema y otros aspectos que complemente el
servicio, que se logre mejorar la rentabilidad en los ingresos del negocio y
como resultado final la sostenibilidad econdmica del mismo.

En el plan de negocios se contempla realizar un diagndstico tanto interno
como externo del negocio, donde se analiza aspectos como el
comportamiento de los futuros clientes respecto al negocio, clima
econdmico, futura organizacion del negocioetc.,aspectos determinantes para
evaluar la factibilidad y buena marcha del negocio y poder plantear
estrategias que permitan evitar futuras falencias y fortalecer las
potencialidades del entorno y de los servicios a ofrecerse.

Como metodologia se utilizé el Estudio de Mercado utilizando la técnica de
la encuesta dirigida hacia los clientes, siendo el presente caso los turistas
internacionales mismos que fueron encuestados en la Oficina de Turismo del
GAD - Municipal de la parroquia Vilcabamba, debido a que alli es el principal
lugar de concentracion de los turistas; a la vez se realiz6 un FODA para
determinar las Fortalezas y debilidades de la empresa 0 sea aspectos
internos al negocio, y oportunidades y amenazas o sea aspectos externos
gue pueden afectar al negocio; se utilizo bibliografia y aspectos que influyen
en la economia a nivel local y nacional.

En base al estudio de campo e informacion secundaria se procedio a estimar
los posibles ingresos y costos que arrojaria la implementacion del proyecto,
esto dentro de lo que contempla la evaluacion financiera que es la que
determina la viabilidad del proyecto en base a los indicadores financieros
gue arroja el Flujo de Caja.



Summary

The present work is the development of a business plan for implementation
in Yangana Hacienda Lodge, it will help to generate a planning process
Yangana services Hacienda Lodge, lack of planning, the business will not
have a horizon defined at which point, lacking things like market, meta,
advertising strategies, pricing strategies, promotions, etc..

With the business plan the company will have a greater chance of attracting
customers to be potential consumers of their services, maintaining quality
and efficiency in the same, with a staff that is trained in gender and other
aspects to complement the service, will result in improved profitability in
business revenue and as a final result of the same economic sustainability.

In the business plan referred to diagnose internal and external business,
which discusses issues such as the behavior of future customers about the
business, economic climate, future business organization, etc. aspects for
evaluating the feasibility and good business and to raise future strategies to
prevent potential failures and strengthen the environment and the services
offered.

Methodology was used as a Market Research directed toward customers,
this case being international tourists, as the survey technigue was used,
while we conducted a SWOT to determine the strengths and weaknesses of
the company or internal to the business aspects and opportunities and
threats or external to the business aspects, we used literature and issues
affecting the national economy.

Based on field survey and secondary information we estimated the potential
revenue and costs that would shed project implementation, this within the
contemplation of the financial assessment that determines the viability of the
project based on financial indicators Cash Flow throws.



3. INTRODUCCION

En el Ecuador una de las principales fuentes de ingresos después del
petréleo y el banano que contribuyen al crecimiento del PIB es la actividad
turistica, donde en los dltimos afios ha tenido un importante crecimiento en
el Ecuador; como ejemplo tenemos el sector sur oriental del cantén Loja,
donde se encuentran las parroquias rurales Malacatos, San Pedro de
Vilcabamba, Vilcabamba, Quinara y Yangana, mismas que poseen
importantes bondades de la naturaleza como su clima, rios, cascadas,
lugares arqueoldgicos, que han despertado el interés en miles de turistas

tanto nacionales como extranjeros por visitar este sector.

Dentro de los ejes o focos del desarrollo de los pueblos se encuentra el eje
econdémico ligado al social y ambiental; los agentes econdémicos como las
familias y empresas se orientan a generar actividades productivas que
generen rentabilidad econdmica, e indirectamente mejore la calidad de vida

tanto a nivel individual como de la sociedad en general.

Segun el departamento de turismo del Gobierno Autbnomo Descentralizado
del cantdén Loja, alrededor de 10.000.00 turistas en el afio 2013visitaron el
sector sur oriental, haciendo énfasis que estos son Unicamente los que se
acercaron a registrarse estimandose alrededor de un 30% de los mismos,
con estos antecedentes se observa la magnitud de la importancia que

representa el turismo en este sector.

Segun el Ministerio de Turismo a la parroquia Yangana se la cataloga como
un importante sector de rico potencial natural, productivo y cultural, factores
gue han llamado la atenciéon a miles de personas tanto de origen nacional

como extranjera, entre ellos investigadores.

Existe gran cantidad de longevos que sobrepasan los 100 afios de edad,

segun estudios la principal causa es el clima privilegiado y el agua, que ha
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hecho que los ancianos del sector conserven en buen estado su salud, y que
a pesar de contar con un nivel alto de pobreza que afecta la calidad de vida

de esta gente, se cuenta con el acontecimiento de la longevidad de su gente.

Se dice que principalmente el origen de la longevidad se inici6 en la
parroquia Vilcabamba, mas otros conocedores del tema comentan que la
longevidad nacio en la parroquia Yangana, lo cierto es que el sector sur
oriental cuenta con este acontecimiento histérico que ha marcado una

identidad cultural patrimonial.

Otro aspecto cultural muy importante que ha destacado en la parroquia
Yangana es la historia del Exodo de Yangana, donde existe un libro que
relata tiempos muy dificiles que afrontaron los habitantes de esta parroquia,
siendo el principal el factor econémico, donde las principales actividades
como la agricultura y ganaderia no eran sustentables para poder satisfacer
las necesidades vitales, donde los habitantes iniciaron con la expectativa de
emigrar internamente ya sea a la ciudad de Loja como a otras partes del
pais, pero con esfuerzo estos valientes pobladores le hicieron frente al
problema por el amor que le tenian a la parroquia Yangana que los vio

nacer.

Estos y muchos factores han sido objeto para que miles de turistas tengan
interés por visitar la parroquia Yangana y por ende el sector sur oriental del
cantdn; es por esto que gran cantidad de turistas han decidido radicarse y
vivir en estos sectores donde encuentran grandes satisfaccionestanto a nivel

de distraccion como de tranquilidad y descanso.

Es de vital importancia aprovechar las fortalezas turisticas, para generar
servicios turisticos que generen dinamismo en la economia de este sector y
como resultado final contribuyan a generar desarrollo para este pueblo,
sabiendo que en los ultimos tiempos la actividad turistica es una de las tres

principales fuentes de ingresos econémicos para el Ecuador.
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Los sectores que han aprovechado y estdn potenciando la actividad turistica
han sido las parroquias Malacatos y Vilcabamba, mismas que mediante
recursos tanto del GAD de Loja como gestionados y aporte de la comunidad,
estan en el camino para consolidar su actividad turistica y ser objeto de
visitantes y turistas que visiten estos sectores y hagan uso de los servicios
gue brindan estas parroquias, como hospedaje, alimentacion, negocios etc..

Este potencial turistico que cuenta el sector sur oriental y en el presente
caso la Parroquia Yangana, esta siendo difundido tanto a nivel local,
nacional, e internacional, que al concientizarse, se cuenta con un
importantisimo valor turistico - cultural que forma parte del patrimonio del

canton Loja.

En la parroquia Yangana no se encuentra explotada la actividad turistica,
donde no existen una oferta de servicios como restaurantes, alojamiento,
infraestructura turistica como senderos, cabafas, oficinas de informacion
turistica, y servicios de recreacién; por tal motivo surge la iniciativa de
implementar la HaciendaYanganalLodge misma que permita cubrir los
servicios mencionados y aprovechar el potencial turistico que posee la

parroquia.

Existe un alto interés por parte de las autoridades, en especial del Sr.
Presidente de la Junta Parroquial en colaborar con la empresa publica como
privada para la implementacion de proyectos turisticos que permitan

contribuir al desarrollo de este pueblo.

La Hacienda ofrecera sus servicios a turistas internacionales que deseen
hacer uso de los paquetes turisticos que se ofertan, donde se incluye una
variedad de actividades recreativas que son unicas y que brindan plena

satisfaccion tanto en el servicio como en la estadia en la parroquia.



Para crear una plena satisfaccion en el turista es necesario conocer sus
principales gustos, preferencias acorde a la cultura del turista extranjero que
posee otros rasgos vivenciales diferentes a los nuestros; para identificar este
parametro se realizé un analisis minucioso por medio del estudio de campo,
manteniendo conversaciones con los turistas para contar con una
informacién base que evite cometer falencias o errores al momento de la

operacion de la Hacienda Yanganalodge.

Alcances y Limitaciones.

El proyecto contempla una amplia gama de alcances de crecimiento parala
Hacienda YanganalLodge e indirectamente para la parroquia Yangana, al
contar con potencialidades turisticas como atractivos naturales, humanos,
culturales, productivos etc.., al no estar consolidada una oferta turistica en la
parroquia, se proyecta nuevos alcances por parte de la hacienda como
implementacion de nuevos servicios, motivacion por parte del resto de la
poblacién para generar nuevos proyectos, motivacion por parte de las
autoridades en intervenir con obras que contribuyan al desarrollo turistico de

la parroquia

La hacienda cuenta con una importante extension de terreno para poder ir
implementando nuevos espacios y brindar otros tipos de servicios que
requieran los turistas, y que permitan generar mayor rentabilidad para el

negocio.

Como limitaciones existe el problema de la vialidad, donde la via principal es
considerada de segundo orden, mismo que es una limitante para permitir
gue el turista pueda acceder a la parroquia en forma cémoda, rapida, y sin
ambientes contaminantes como el polvo que es caracteristico en esta via por

su mal estado.



Los alcances van ligados con los objetivos del proyecto ya que lo que
interesa a la Hacienda es brindar calidad en sus servicios, obtener
rentabilidad y contribuir al desarrollo local; dentro de los objetivos se
encuentran:

OBJETIVO GENERAL

. Disefiar un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganalLodge” de la parroquia Yangana, cantén y provincia de Loja que
permita establecer sus operaciones.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Determinar lo esencial del analisis de la situacion actual de este tipo
de negocios, con la finalidad de identificar las oportunidades que presenta el
mercado.

. Realizar un estudio de mercado que nos permita analizar la demanda
y oferta de los servicios turisticos

. Realizar un estudio econémico financiero, en el que especifiquen las
proyecciones de ingresos y egresos

. Realizar un plan de operaciones, en el que se detallen todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio e identificar las
fuentes de financiacion

. Realizar un estudio técnico, que nos proporcione la informacion
necesaria acerca de la ingenieria del proyecto

. Desarrollar un plan de organizacion, en el que se asignen las
responsabilidades a la parte operativa de acuerdo a sus capacidades

. Desarrollar estrategias alternativas que garanticen el logro de los
objetivos



4. REVISION LITERARIA

4.1. Marco conceptual
4.1.1. Plan de Negocios

41.1.1. Definicion

El Plan de Negocios es un documento escrito en el cual se refleja la fantasia
sobre un nuevo negocio, bien sea una empresa nueva o una nueva iniciativa

dentro de una empresa ya establecida.

El Plan debe incluir aspectos cualitativos (ejemplo: sera la empresa lider en
el area X) como cuantitativos (ejemplo: perdera X miles de doélares el primer
afo, y ganard Y miles de dolares en el segundo afo). Es sumamente
importante que se estimen valores lo mas acertados posibles, sobretodo en
el area de Flujo de Caja, aun cuando a la final disten mucho de los nUmeros
reales. Algunos expertos en el area le dan mas importancia a lo cualitativo

que a lo cuantitativo, otros al revés.*

¢,Por qué hacer un plan de negocios?

El Plan de Negocios se lo elabora con dos fines:

1.- Para obtener financiamiento: los posibles inversionistas, capitalistas de

riesgo o0 bancos necesitan leer el Plan con detenimiento para determinar el
verdadero riesgo y posible recompensa al colocar su dinero en el proyecto.
Un buen Plan de Negocios no asegura la obtencién de dinero - pero un mal

Plan de Negocios seguramente le hara cuesta arriba obtenerlo.

! Félix Velasco Aprendiendo a elaborar un plan de Negocios (APA)
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2.- Para definir _ciertos aspectos operativos: a diferencia de tener el plan

en la mente, al obligarse a escribir un documento formal y estructurado, los
patrocinantes del mismo se veran en la obligacion de explorar todos los
aspectos del negocio - incluyendo sus riesgos, sus posibles competidores,

viabilidad, etc.

¢,Coémo es un plan de negocios?

Existen numerosos formatos y estructuras sugeridas por distintos autores en
cuanto a lo que debe contener un buen Plan de Negocios. Incluso existe
software para automatizar el desarrollo de los mismos. Sin embargo, por su
simplicidad, nos remitimos a lo que William Sahlman considera como los
factores cruciales para todo nuevo emprendimiento, y que debe ser

claramente expuesto en el Plan:

o La gente que forma el equipo que hara realidad la fantasia que se
plantea.

e La oportunidad.

« El contexto.

e Riesgo y recompensa.(Harvard)

41.1.2. Proceso de Planificacion

El plan de negocios es un documento que ayuda al empresario a analizar el
mercado y planificar la estrategia de un negocio.

El plan se utiliza tanto para una gran empresa, como para un pequeio
emprendimiento. En distintas etapas de la vida de una empresa es necesario
establecer a través de un documento los aspectos esenciales de proyectos
gque pueden estar relacionados con: lanzamiento de nuevos productos,

mejorar los productos existentes, cambiar o ampliar locales para aumentar la
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capacidad de produccion, respaldar un pedido de crédito o interesar a un
socio potencial.

"El plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la
informacion necesaria para valorar un negocio y establecer los parametros

generales para ponerlo en marcha".

En el documento se establece la naturaleza del negocio, los objetivos del
empresario y las acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos.
Es similar a un mapa de "rutas". Debe ser capaz de guiar al empresario a
través de un laberinto de decisiones de negocios y alternativas para evitar

"caminos equivocados" y "callejones sin salida”.

La implementacién de un proyecto no depende sélo de una "buena idea",
también es necesario demostrar que es viable desde el punto de vista

econdémico y financiero.

En el plan de negocios predominan los aspectos econémicos y financieros,
pero también es fundamental la informacién que esta relacionada con los

recursos humanos, las propuestas estratégicas, comerciales y operativas.

4.1.1.3. Los Propositos

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion de las
distintas circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la
empresa. Teniendo en cuenta la complejidad y dinamica de los mercados
actuales, ninguna empresa puede crecer y competir sin tener en cuenta las
variables que intervienen y realizar un andlisis integral para verificar si el
emprendimiento es o no factible. Por otra parte es necesario sefialar que
siempre estd presente en todo negocio el riesgo y la incertidumbre

asociados con el éxito o fracaso del mismo. La planificacion contribuye a

12



resolver un namero importante de problemas que tienen las pequefias y

medianas empresas, como por ejemplo:

Falta de capital de inversion y acceso a las fuentes de financiamiento.
Prever situaciones que afectan la rentabilidad.
Introducir en forma eficaz nuevos productos y servicios al mercado.

Establecer y aplicar normas de produccién y control de calidad.

a kr w0 N e

Falta de estrategias de marketing.

Las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:

« Verificar que un negocio sea viable desde el punto de vista econémico
y financiero antes de su realizacion.

o Detectar y prevenir problemas antes de que ocurran, ahorrando
tiempo y dinero.

o Determinar necesidades de recursos con anticipacion.

o Examinar el desempefio de un negocio en marcha.

e Tasar una empresa para la venta.

e Conducir y buscar la forma mas eficiente de poner en marcha un
emprendimiento.

o Respaldar la solicitud de crédito a una entidad financiera.

Es importante organizar la informacioén teniendo en cuenta a quién va
dirigido y tratar que sea lo mas completa posible para que cumpla el objetivo

propuesto.

No se debe olvidar que un plan de negocios es un valioso instrumento que
sirve para reflexionar sobre los asuntos criticos de un emprendimiento,
ayuda al empresario a comunicarse con inversionistas, socios, empleados,
etc. y se utiliza como un documento de consulta permanente para medir los

avances de un negocio.
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El plan de negocios es una herramienta de gestion sujeta a una revision
permanente, porque la realidad donde actia la empresa tiene la

particularidad de ser por naturaleza dinamica y cambiante.

4.1.1.4. Definicion del Negocio

¢,Cual es el negocio?

Cuando se ha seleccionado una idea como iniciativa para desarrollar un
negocio, la misma debe responder a una necesidad o deseo actual o

potencial de los consumidores. Ese es el objetivo fundamental.

Las personas compran bienes o servicios para satisfacer una necesidad o un

deseo.

Por ejemplo: alimentos (pan, carne, frutas, etc.); tener mas confort en el
hogar (electrodomésticos, muebles, etc.); esparcimiento (cine, teatro, viajes);

transporte (automoviles, bus, aviones).

Detectar esas necesidades y deseos se convierten en oportunidades de

negocios y el empresario busca la forma méas conveniente de satisfacerlos.

En primer lugar, el empresario debe definir en qué negocio (sector industrial)

se encuentra el producto o servicio que va a desarrollar.

Esto requiere tomar distancia entre lo que uno hace cotidianamente, para ver
si "es" lo que realmente "parece que hace". No es un juego de palabras, sino
gue se busca el mejor enfoque y el mas creativo posible para direccionar los

negocios.

Los métodos para satisfacer necesidades pueden ser muchos y diferentes,

como son también diferentes los consumidores.
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Por ello hay un sinnimero de interrogantes que un emprendedor debe
encontrar las respuestas.

e ¢ En cual segmento de mercado estoy?

e ¢ En cudl quiero estar?

e (A qué clientes quiero atender?

e ¢ Con cudles bienes o servicios?

e ¢ Mivocacion y mis aptitudes?

e ¢ Hacia cual mercado me impulsan?

e ;COmo va a crecer ese sector en los proximos afos?

e ¢ Qué estoy haciendo para ingresar en él?

Un negocio es mucho mas que un producto o servicio. Por eso es necesario
contar con un Plan, que obligue a pensar, investigar y trabajar en forma
estratégica sobre el negocio y no actuar solamente sobre la base de la

intuicion(Pinzén, 1999)..

4.1.2. EMPRESA DE SERVICIOS TURISTICOS “HACIENDA YANGANA”

41.2.1. Definicion.

Una empresa de servicios turisticos tipo Hosteria como la Hacienda
Yanganalodge, es un negocio consolidado legalmente, que brinda servicios
turisticos a turistas en especial de nacionalidad extranjera en aspectos como
hospedaje, alimentacion, distraccibn como paseos a caballo, caminatas al
parque NacionalPodocarpus, visitas a lugares turisticos especiales como
observacion de aves etc.., esto con el objetivo de brindar un servicio especial
diferenciado de la competencia y lograr una rentabilidad por la actividad

productiva
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4.1.3. EL PLAN DE NEGOCIOS

4.1.3.1. Andlisis Estratégico

El anadlisis estratégico abarca una serie de estudios basados en la
informacion existente sobre el entorno competitivo donde se desempefia la

empresa cuyo objetivo es formular una estrategia empresarial.

Se evalla el ambiente interno de la empresa que comprende sus
"fortalezas" y "debilidades”, que incluyen los recurso humanos, técnicos,

financieros, etc.

Se analiza el contexto que contiene a la empresa con sus posibilidades de
desarrollo de mercado (producto/servicios) y las alternativas que ofrecen
mayores perspectivas de crecimiento rentable constituyen las
"oportunidades"”; y por otra parte se evalian las "amenazas" que

representan un obstaculo para su crecimiento(SANTOS).

Podemos identificar a modo de ejemplo:

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

La experiencia que uno tenga en el Mercado en crecimiento

ramo de la actividad

Recursos humanos bien capacitados | Deficiencia de la competencia en la
y motivados produccion y/o distribucion de sus

productos

La accesibilidad a las materias | Posibilidades de exportar
primas a precios adecuados

La calidad de los productos

Ubicacién apropiada
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DEBILIDADES AMENAZAS

Falta de capital de trabajo Competencia desleal

Recursos humanos sin capacitacion | Aparicion de productos sustitutos
y totalmente desmotivados

Conocimiento inadecuado del | Introduccion de productos
mercado importados
Precio alto Escasez de materia prima

Calidad deficiente

Lo importante es poder percibir de qué manera el contexto ejerce algun
impacto sobre la empresa, como controlarlos y tratar de convertir las
debilidades y las amenazas en fortalezas y oportunidades respectivamente o

por lo menos neutralizarlas.

4.1.3.2. Los objetivos del Plan de Negocios

El objetivo establece un resultado que permite cerrar la distancia entre la
situacién actual y un estado futuro deseado.

Los objetivos deben ser realistas y alcanzables. Se deben cuantificar y

medir. Tienen que ser alcanzables y accesibles para quién se lo proponga.

A medida que se van logrando los objetivos, es necesario establecer nuevas
metas o modificar objetivos ya definidos en funcién de los cambios que se
producen en los negocios.

La formulacion de objetivos debe cumplir con algunos requisitos esenciales:
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> Establece un unico resultado a lograr (aumentar la produccion un 10
% el afio proximo).

> Comienza con un verbo de accion (lograr, aumentar, participar,
desarrollar, etc.).

> Tiene una fecha limite para su cumplimiento.

> Debe ser lo mas especifico y cuantificable posible.

> Es coherente con la mision de la empresa y con los demas objetivos
gue se establezcan.

> Deber ser factible de alcanzar, para no provocar frustracion y falta de

motivacion.

4.1.3.3. Las estrategias

Estrategia es la “adaptacién de los recursos y habilidades de la empresa al
entorno cambiante, aprovechando sus oportunidades y evaluando los

riesgos en funcidn de objetivos y metas".

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus

objetivos. Toda estrategia es basicamente estrategia competitiva.

Desde el punto de vista de los objetivos estratégicos se podra optar por todo
el mercado o una parte del mismo, y desde la éptica de las ventajas
competitivas existentes, las alternativas serian la diferenciacion o el control

de costos.
Michael Porter ha resumido tres tipos generales de estrategias llamadas

genéricas o basicas, que proporcionan un buen inicio para abordar luego

diferentes estrategias de desarrollo y crecimiento.
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a) Liderazgo general en costos
Esta estrategia se basa fundamentalmente en mayor productividad y hace

hincapié en la posibilidad de ofrecer productos y servicios a un precio bajo.

b) Estrategia de diferenciacién
Esta estrategia consiste en adicionar a la funcion basica del producto algo
gue sea percibido en el mercado como unico y que lo diferencie de la oferta

de los competidores.

c) Concentracién o enfoque de especialista

El objetivo de esta estrategia es concentrarse en la atencion de las
necesidades de un segmento o grupo particular de compradores, sin
pretender abastecer el mercado entero, tratando de satisfacer este nicho
mejor que los competidores.

Esta dltima estrategia permite lograr liderazgo de mercado dentro del
segmento-objetivo y es la mas aconsejable para los micro, pequefios y

medianos empresarios.?

4.1.3.4. ANALISIS DE MERCADO

> Investigacion de Mercado
La investigacion de mercado es el instrumento que posibilita a la empresa
conocer el mercado donde va a ofrecer sus productos y servicios, acercarse
al mismo para comprenderlo y luego desarrollar su estrategia para

satisfacerlo.

La investigacion de mercado permite aproximarnos a la determinacion de la

demanda esperada y conocer los aspectos cuantitativos y cualitativos de la

? Roberto Dvaskin.- Fundamentos de marketing
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misma.

Es necesario definir quiénes van a ser los posibles clientes, tratando de
averiguar con el mayor detalle posible sobre sus ingresos, sexo, edad,
educacion, etc. Esta informacion es valiosa para determinar por ejemplo: si
los clientes potenciales son personas mayores de edad, entre 50 y 65 afios

con un determinado poder adquisitivo,

» ¢ qué tipo de publicidad es necesario realizar?

» ¢ qué politica de precios?

= ¢ cual va ser la ubicacién del negocio?

= ¢ Qué piensan los clientes potenciales de los productos o servicios?

= ¢;Cbmo perciben los atributos de los productos o servicios que se
ofrecen?

= ¢ Cuales son los puntos débiles de esos productos o servicios? Esto
permite mejorar los productos y hacerlos mas atractivos para los
potenciales clientes.

= En cuanto a la perspectiva del negocio, basandose en la investigacion
de mercado, ¢Hay datos que indican que habra suficientes clientes

como para que el negocio genere ganancias?

Esto no quiere decir que el estudio de mercado garantice el éxito de un
negocio porque los mismos son favorables. La viabilidad de un negocio
depende de muchos otros factores. No obstante el resultado del estudio de
mercado puede orientar las lineas generales del emprendimiento y ver si

vale la pena seguir o no con el mismo.

La investigacion permite saber en qué mercado va a actuar la empresa, que
parte de ese mercado tiene posibilidades de atender, quienes son los
competidores, quienes y en qué cantidades van a comprar el producto, a qué
precio y si existe probabilidad de crecimiento de la demanda o por el

contrario es un sector que tiende a desaparecer.
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> La Competencia
Toda empresa enfrenta una serie de competidores. Para tener éxito, es
necesario satisfacer las necesidades y los deseos de los consumidores

mejor que como la hacen sus competidores.

Es imprescindible conocer quiénes van a competir con el negocio. Las
empresas deben adaptarse no sélo a las necesidades de los clientes, sino
también a las estrategias de otras empresas que atienden a los mismos

sectores.

No existe una estrategia competitiva que funcione para todas la empresas.
Cada empresa debe considerar su tamafio y su posicion en el mercado en
relacion con sus competidores. Las empresas pequefas también pueden

elegir estrategias que les proporcionen ciertas ventajas.

Antes de iniciar un negocio es conveniente responder a preguntas como las

siguientes:

e ¢ Quiénes son mis competidores?

e ¢Qué productos o servicios ofrecen?

o ¢Qué forma de pago tienen?

o ¢ Qué participacion tienen los competidores en el mercado?

e ¢Qué politica de precios tienen para sus productos o servicios?

e ¢Es un mercado muy competitivo, donde aparecen y desaparecen
rapidamente empresas? ¢ Por qué?

e ¢Qué productos sustitutos pueden aparecer?

e ¢Cuales son las tendencias del sector en los préximos afios?

e ¢COMO cree que pueden reaccionar frente al ingreso de otro

competidor?

Por ello es necesario incluir en el Plan de Negocios los siguientes temas:

1. Descripcion de la competencia.
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Tamafio de la competencia.
Estimacion de ganancias de la competencia.

Como opera la competencia.

> El Cliente

Cualquiera sea el producto o servicio que se ofrece, es imprescindible
conocer al cliente. El cliente es la razén de ser de un negocio. Es el que
compra y hace que la empresa se desarrolle o no. Por eso es necesario

conocerlos.

Hay distintas maneras de acercarse al cliente para conocerlo.
o Encuestas periddicas.
« Investigacién de mercado.
o Conversar con los empleados que estan en contacto con el cliente.

e Atender personalmente los reclamos y las quejas.

De esta manera se puede tener un panorama cercano a la realidad, pero es

necesario conocer con detenimiento este aspecto.

Conocer a fondo al cliente implica dedicacion, tiempo y trabajar con el
personal en estrategias y soluciones; tratando de anticiparse a los

problemas.

“Escuchar a los clientes tiene que llegar a ser la meta de todos. Con
una competencia que avanza cada vez con mayor rapidez, el éxito sera
para aquellos que escuchen y respondan mas resueltamente”. (Tom

Peters).

Las siguientes son algunas preguntas que pueden servir de guia para el

andlisis de los clientes:
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e ¢A qué segmento/s de mercado se va dirigir con el producto o
servicio?

e ¢Cuantas personas constituyen el mercado potencial?

e ¢COmMo se podra ampliar la cantidad de clientes?

e ¢Quiénesy cuantos conocen los productos o servicios?

o ¢ Por qué razones se acepta el producto/servicio que se va a ofrecer?

e ¢Con qué frecuencia se compra?

e ¢Es un producto estacional o de todo el afio?

« ¢Como pagan los clientes (tarjeta, efectivo, cheque, etc.)

o ¢ El precio del producto o servicio es aceptado por el mercado?

e ¢COmo se desarrollara la demanda en los proximos afos?

e ¢Qué causas pueden modificar la actitud de los posibles clientes?

o ¢Cuadles son los procedimientos para comprar que usan los clientes?
(por teléfono, van al comercio, los visitan los vendedores, etc.)

e ¢Estan sus clientes dispuestos a arriesgarse a comprar algo nuevo?.

Elementos y definiciones sobre el Plan de Negocios.

El Plan de negocios no es mas que una herramienta de direccidon que integra

los principales documentos normativos.

"El Plan de negocios” es una ejecucion util tanto para lanzar una nueva

empresa o una actividad en la empresa existente."

Surge la necesidad conceptual, metodolégica y de gestion, de introducir un
instrumento que permite concretar las estrategias en términos técnicos,
econdmicos, tecnolégicos y financieros.

Este instrumento que se denomina mundialmente como Plan de Negocios,
debe argumentar tanto a corto como mediano plazo una descripcion
detallada de los servicios y productos que se ofrecen, las oportunidades de
mercados que poseen y cOmo esta dotado de recursos tangibles e

intangibles, que le permitan determinada competitividad y diferenciacion
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entre competidores y aliados.

Plan de negocios segun esta definicion en las entidades: Es una forma de
pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir; coGmo ir rapidamente, o
gué hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los

riesgos.

Es un documento formal, elaborado por escrito, que sigue un proceso logico,
progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que se incluyen
las acciones futuras que deberan ejecutarse, tanto por el empresario como
por sus colaboradores para utilizar los recursos de que dispone la
organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos vy
metas) y que al mismo tiempo establezca los mecanismos que permitiran

controlar dicho logro.

Luego de un analisis de los diferentes conceptos que los autores ofrecen
sobre el Plan de Negocio es fundamental concentrarse en el objetivo basico
y que éste sea claro, que esté escrito, sea facilmente comunicable,

coherente y medible.

Esquema del Plan de Negocios

Para elaborar un Plan de Negocios se puede seguir el siguiente esquema ;
en el mismo se pueden sintetizar algunos aspectos relacionados con el
sector en el cual va a operar la empresa y también lo que es importante
como conseguir reunir los recursos y capacidades necesarias para poner en
marcha el plan, y de esta manera obtener el financiamiento para ejecutar el

negocio.

Algunos autores trabajan en el Plan de Negocios con el siguiente esquema:

1. El resumen ejecutivo.

2. Anélisis del sector
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Estudio de mercado.

Plan de marketing y ventas.

Plan de operaciones / produccion.
Organizacion y recursos humanos.

Plan econémico financiero.

© N o g &~ w

Plan de expansion o salida.

El resumen de ejecutivo plantea como objetivo, que es la tarjeta de
presentacion de la empresa, explica en breves pérrafos la viabilidad de la
idea inicial, cobmo es la empresa, los productos o servicios y necesidades

gue cubre, el plan de marketing, asi como los aspectos del cinco al siete.

El segundo elemento explica como ha ido evolucionado el sector y dentro del
estudio de mercado muestra, como el plan de marketing describe el mercado
0 segmento y, que las tacticas del mismo seran diferentes segun el producto,

partiendo de los objetivos de ventas trazados.

El caso del plan de operaciones detalla los recursos que son necesarios
para que la entidad pueda funcionar o comercializar servicios, asi como se
debe disponer de los medios materiales y financieros que garanticen el

cumplimiento del plan.

En el caso de los recursos humanos, sefala la necesidad de personal y su
relacion con la estructura y formas de contratacion que se ha establecido por

la entidad.

El plan econ6mico financiero que aparece tiene como objetivo primordial,
cuantificar el dinero o capital disponible y de esta forma poner en marcha el
negocio, con un detalle significativo de los costos de puesta en marcha, de
mantenimiento, asi como el célculo de prevision de tesoreria. Por ultimo la
determinacién del estado de resultado para calcular el beneficio 6 pérdida

gue ha tenido en el periodo.

25



Como aspecto final el plan de expansion donde se explica los objetivos a
largo plazo, evaluando los riesgos en la expansion y las consideraciones

para un posible plan estratégico de salida.

Como se puede observar el mismo, aunque con aspectos breves, resumen

los objetivos que se desean alcanzar.?

4.1.4. FASES DE ELABORACION DEL PLAN

El plan de empresa es el documento que refleja las acciones a seguir en un
periodo, pero para llegar a crear su contenido, hay que seguir una serie de
fases: Si se trata de una empresa de nueva creacion, habra que seguir el
proceso de disefio, mientras que si ya se encuentra en funcionamiento, se

tratard de una revision, redisefio o actualizacion del plan.

Naturalmente existira una gran diferencia entre ambos casos, sobre todo en

la profundidad del trabajo de analisis

* Center Antonio Borello.- El Plan de negocios
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Figura N2 1 Fases de elaboracion del plan

1.- Andlisis y
diagndstico de la
situacién

2.- Definicion de
objetivos

3.- Definicidn de la
estrategia

4.- Elaboracion de
planes de accién

Fuente: Marketing Competitivo

Elaboracién: Daniel Barnuevo Luzuriaga

El seguimiento de estas fases resulta fundamental para poder disponer de
toda la informacion necesaria y poder trabajar sobre ella, obteniendo
resultados que puedan ser plasmados en un documento que resulte
operativo y eficaz.(Antonio T Miranda, Como elaborar un plan de empresa,
2002).

4.1.4.1. Andlisis y Diagnéstico de la Situacion

Para la realizacién de un buen plan de empresa, resulta absolutamente
imprescindible llevar a cabo una tarea de conocimiento y analisis exhaustivo

de la situacion de partida. Consta de dos etapas:

% Analisis.- Consiste en obtener toda aquella informacion que resulte
relevante para conocer perfectamente el punto de partida. Es como
una fotografia de la situacion real en que nos encontramos, siendo

por tanto de un caracter descriptivo. Naturalmente, debe centrarse en
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aquellos aspectos que puedan resultar de interés para el negocio y

empresa concretos.

% Diagnostico.- Del estudio de la informacion anterior se extrae un
diagnostico, es decir una valoracion real de como puede afectar a la
empresa (o futura empresa) dicha situacion. Se trata de cualificar y
diagnosticar desde un punto de vista practico cual es la verdadera

influencia que puede ejercer sobre nosotros.

El propédsito realmente perseguido es disponer de este diagnéstico, que
ofrecera las primeras ideas para determinar la orientacién que puede dar a la

iniciativa empresarial.

Una herramienta muy sencilla pero muy practica y sumamente extendida
para llevar a cabo esta tarea, lo constituye el denominado analisis FODA.
Este consiste en elaborar una matriz en la que se incorporan aquellos
aspectos que constituyan Oportunidades, Amenazas, Fortalezas vy
Debilidades.

La matriz nos permite evaluar los aspectos positivos y negativos de una
empresa, para la calificacion se debe asignar un valor a cada factor. En este
caso se utiliza 0 (no relevante) 1 (muy relevante), los factores con el mayor
puntaje seran los puntos fuertes de nuestra empresa y los factores con
menor puntuacién seran los factores a evitar o corregir para mejorar la

productividad de la empresa.

La fase de andlisis se sustenta sobre el almacenamiento de informaciéon que
resulte relevante, siendo por tanto esta tarea, de maxima importancia. En
cada circunstancia particular, la informacidon necesaria sera de un
determinado tipo, exigira ciertos requisitos y se hallara disponible en distintas
fuentes. La primera tarea sera, por tanto, averiguar cual es la informacion

necesaria y donde esta disponible. Denominaremos con el término genérico
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de investigacion comercial a toda la actividad destinada a la basqueda de

informacioén y datos de diversas fuentes.

Existen dos principales fuentes para su obtencion:
» Interna.-Proviene de nuestras propias fuentes o sea del interior de la
empresa.
» Externa.- Provienen del exterior, disponible en fuentes publicas o por

encargo.

Se analiza la situacion desde dos puntos de vista:

» Entorno exterior: General y sectorial. Factores econdmicos,
socioculturales, politico-legales, tecnolégicos, mercado y clientes,
competencia, proveedores, productos sustitutivos.

> Situacién interna: Estrategia, organizacion y recursos. También es

conveniente hacer un analisis por departamentos o funciones.

4.1.4.2. Productos y Mercados

Es la parte mas importante del plan pues refleja su esencia y razén de ser.
Debe contener la descripcion de los productos que va a ofrecer la compaifiia
y a qué mercados va a destinarlos. En realidad representa la descripcion

basica del propdsito de la empresa.

De lo que se trata es de definir con suficiente precisibn ambas cuestiones
para asegurar el éxito. Para poder hacerlo, jugara un papel importante una
adecuada investigacion de mercados, ya que sera la fuente de informacion
necesaria para tomar las decisiones, tanto para escoger el mercado a que
nos vamos a dirigir, como para definir los productos y las caracteristicas que

deben poseer, de acuerdo a lo que realmente demanda dicho mercado.
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4.1.4.3. Definicion del producto

El producto es lo que definitivamente se ofrece al mercado y es la base
sobre lo que se produce la transaccion. Esta se efectua cuando el cliente
determina que la satisfaccibn a su necesidad esta compensada por la
cantidad econdémica que desembolsa a cambio del producto que la satisface.

Por consiguiente, la principal tarea consiste en identificar esta necesidad y
dotarla de una entidad real, independientemente de que se trate de un bien

tangible o de un servicio.

Debe estar reflejado y definido con suficiente precision cual es el producto (o

productos), en qué consiste y qué aporta al cliente.

» Definir cual es la necesidad que satisface: Para qué sirve, como lo
hace, que beneficio percibe el cliente.

» Atributos y composicién del mismo: Cuéles son los elementos que
lo componen, los materiales y la forma en que funciona, si consta
de algun mecanismo. En el caso de un servicio, cual es el
procedimiento bajo el que se efectda su prestacion.

» Forma de presentacion al mercado: Si se agrupa por lineas o
gamas Yy cudles son definitivamente las opciones ofrecidas.

» Forma de presentacion: Politica de marca, envasado Yy

empaquetado.

4.1.4.4. Descripcion del mercado

Las decisiones anteriores sobre producto deben estar relacionadas y
referidas a sus correspondientes mercados, es decir estan asociadas a ellos.
Por tanto deben completarse con la perfecta descripcion de éstos.

Interesara conocer tanto el mercado real, compuesto por los actuales
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compradores, como el potencial, que incluird todos aquellos que podrian

incorporarse como compradores en el futuro.
Es necesario conocer:

Figura N2 2 Descripcién de mercado

" ~

-

5 )

Fuente: Marketing competitivo

Elaboracién: Daniel Barnuevo Luzuriaga

> Tamafo

Es lo primero que nos dard una idea del atractivo de nuestro negocio.
Cuanto mas grande, mas oportunidades ofrece, si bien también suscitara el

interés de la competencia.

» Evolucién

Perspectivas de evolucién, cual ha sido su progresion en el pasado y qué se
espera en el futuro (crecimiento interanual basicamente). En qué fase se
encuentra: nacimiento, desarrollo, madurez o declive. Cada una tiene
caracteristicas distintas, que pueden ser aprovechadas o resultar
amenazadoras, bien sea para una empresa establecida 0 un nuevo
competidor.
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> Estructura.

Es necesario conocer quiénes son y donde se hallan los clientes y posibles

clientes, asi como sus pautas de comportamiento.

Dos de las cuestiones mas importantes a considerar seran el grado de
concentracion (si hay muchos clientes o pocos y si estdn muy dispersos o
no) asi como su poder de negociacion, que vendra determinado por el

volumen de compras que efectuen.

4.1.45. Como realizar el Marketing

Marketing es el conjunto de actividades que facilitan el paso de los productos
y servicios desde el lugar de origen o produccion hasta el destino final: el

consumidor.

-

Figura N2 3 Variables del marketing mix

Variables
del

marketing Comunicacion
mix

( Distribucion )

Fuente: Marketing Competitivo

Elaboracion: Daniel Barnuevo Luzuriaga
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El marketing debe tener en cuenta:
> Lo que quiere el cliente.
¢,Donde y cuando lo quiere?
¢, Como quiere comprarlo?
¢, Quién quiere realmente comprarlo?
¢,Cuanto quiere comprar y cuanto esté dispuesto a pagar por él?

¢ Por qué puede querer comprarlo?

vV ¥V VY V V V

¢, Qué estrategia utilizaremos para que finalmente se decida a

comprarlo?

Una vez identificado al grupo de clientes potenciales, el objetivo es satisfacer
las demandas del segmento que se ha elegido, mediante el producto o

servicio que se ofrece.

Es necesario lograr que el producto encuentre un lugar en la mente de los
consumidores, para que lo conozcan, lo elijan y lo compren. Para ello es
necesario desarrollar un plan de marketing que comprenda las cuatro
variables fundamentales: producto, precio, plaza

(distribucién)ypromocidén(comunicacion).

> El Producto

a. ¢Qué es un producto?

Un producto es cualquier elemento que se puede ofrecer a un mercado para
la atencion, la adquisicion, el uso o el consumo que podria satisfacer un
deseo 0 una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, sitios,

organizaciones e ideas.

El producto tiene tres aspectos basicos que es necesario tener en cuenta:

Caracteristica del producto; ¢Qué es?
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Funciones; ¢ Qué hace?
Beneficios; ¢ Qué necesidades satisface?

Por eso es muy importante conocer las necesidades y deseos de los
clientes, porque representa el componente mas destacado (beneficio) para
agregar valor a nuestros productos.

La pregunta clave es: ¢Por qué el cliente elegirAd nuestro producto, entre

tantos otros iguales que estan en el mercado?

Desde el punto de vista funcional se pueden manejar las siguientes

variables:

- Modificar el producto.- Para adecuarlo mas a las necesidades del
consumidor. Cambio en los colores, tamafio, forma.

- Mejorar el producto.-Para agregar valor intrinseco; por ejemplo,
aumentar la calidad de los componentes de un equipo de musica.

- Cambiar el producto.- Para adecuarlos al consumo; por ejemplo, leche
en polvo en lugar de liquida.

- Agregarle elementos.-Para diferenciarlo de la competencia; por
ejemplo, aceites lubricantes con aditivos para una mayor duracion.

- Agregar accesorios.- Para darle mas valor a la oferta; por ejemplo,
chocolates con juguetes o figuritas para chicos.

- Hacer mas seguro el producto.-Para disminuir sus riesgos; por
ejemplo, valvulas de seguridad en los calefactores a gas.

- Redisefio de producto.-Para ahorrarle tiempo al consumidor; por

ejemplo, el puré de papas instantaneo.

Estos y otros conceptos deben tenerse en cuenta cuando se disefia un
producto o servicio en relacion con los beneficios que brinda al mercado al
cual se dirige. Los consumidores van a apreciar las ventajas que se les
comunique del producto o servicio, en funcion de su precio y del beneficio

gue brinda desarrollar algan programa de incentivos.
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» El Precio

Muchos empresarios utilizan un enfoque muy simple para determinar los
precios, sin comprender que éstos son una Vvariable estratégica del
marketing. Es necesario considerar varios factores antes de establecer los

precios.

Costos.- Los precios deben cubrir los costos y permitir un margen de utilidad
aceptable. Esto es aplicable tanto a empresas industriales, de servicios o
gue comercializan productos fabricados por terceros. Se deben tomar en

cuenta la suma de los costos fijos y variables mas un margen de ganancia.

Precios de los competidores.-El precio en relacion a la competencia puede
ser mas alto o mas bajo aun cuando se venda el mismo producto debido a
una serie de factores. Puede ser que los costos sean mayores 0 menores
gue la competencia, porque los beneficios que se ofrecen al cliente (servicio,
garantia) son distintos; los clientes pueden ser diferentes y estar dispuestos

a pagar un mayor o menor precio segun su poder adquisitivo.

Percepcidn de los clientes.- Existen productos que a mayor precio generan
mayores ventas, puesto que los clientes piensan que la calidad y los precios
van de la mano. Muchas veces ocurre que para algunos productos o
servicios el precio alto estad asociado con la calidad y se pueden aumentar
los precios, mejorando la rentabilidad del negocio, pero sin defraudar al
cliente. Esto ocurre generalmente con la ropa de vestir de marcas

reconocidas.
Por ello es fundamental estudiar el sector de mercado al que se dirige el

producto o servicio. Depende de quién sea el consumidor, tendra una forma

distinta de valorar las caracteristicas y los beneficios del producto.
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Es importante determinar lo que se desea alcanzar con la estructura de
precios. Esto sirve para establecer los objetivos de precios como por

ejemplo:

Alcanzar un monto determinado de ventas.
e Lograr un nivel de utilidades como porcentaje de las ventas (10 %
sobre ventas.)
e Captar una parte especifica del mercado (8 % del mercado potencial
total.)

e |gualar o atacar a la competencia.

Esto muestra como una variable aparentemente controlable como el precio,
se hace cada vez mas dificil el manejo por parte de las empresas, para
transformarse en una herramienta poderosa de marketing. Por ello, aumenta
la importancia estratégica del control y dominio sobre los costos, y la

flexibilidad para obtener una rapida diferenciacién de los productos.

> La Distribucién (Plaza)

El proposito fundamental de ésta variable de marketing es poner el producto
0 servicio lo mas cerca posible del cliente para que éste pueda comprarlo
con rapidez y simplicidad. Tiene que ver con el lugar donde se va a ofrecer

el producto (ubicacién) y la forma de llegar al cliente(distribucién).

Ubicacioén

La ubicacion para muchos emprendimientos representa un factor critico para

realizar la comercializacién de los productos.
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Por ello es necesario descubrir cuéles son los criterios especificos para
analizar las distintas alternativas y responder determinadas preguntas que lo

pueden ayudar a decidir cual es la mas conveniente:

Hay que evaluar cuales son los costos de cada ubicacion posible y los
beneficios que ofrece cada una de ellas.

No se debe forzar el armado de un negocio por el sélo hecho de contar con
un local propio o de bajo alquiler, pero que no es el lugar adecuado para

realizar el emprendimiento.

Se debe analizar si uno va a visitar a los clientes o los clientes vienen a

comprar.

» ¢Cudl es laimagen que debe tener el lugar y el establecimiento?

» ¢Es importante estar cerca de los proveedores?

» ¢Hay espacio suficiente para depositar la mercaderia? ¢En una etapa
futura es posible realizar ampliaciones?

» ¢Es una zona seguray con potencialidad de crecimiento?

» ¢El lugar de acceso y el estacionamiento son los apropiados para el
negocio? ¢Hay lugar para cargar y descargar mercaderia o insumos?

» ¢El lugar cuenta con los servicios como: electricidad, agua, luz, gas,

teléfono?

Los canales de distribucion
Los objetivos que deben cumplir los canales de distribucién se relacionan
con la cobertura del mercado (masiva, selectiva o exclusiva), su penetracion

y los servicios que facilitan el acceso al producto por parte del consumidor.

Estos pueden ser:
Directos.- Son aquellos que vinculan la empresa con el mercado sin

intermediarios y poseen un solo nivel.

Las ventajas de los canales directos son:
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Mayor control.
Mayor posibilidad de promocion e informacion.

Mayor probabilidad de detectar los cambios del mercado.

Las desventajas por el contrario son:

Mayor inversién, tanto en activos fijos (equipos e instalaciones) como en
bienes de cambio (stock de mercaderia).

Financiamiento propio de las ventas.

Menor cobertura.

Indirectos.- Pueden ser cortos o largos, segun cuenten con uno 0 mas
niveles entre la empresa y el consumidor.

Cortos: Venta minorista.

Largos: La venta se realiza a través de mayoristas, distribuidores y

representantes.

Las ventajas de los canales indirectos son:
Amplia cobertura de plaza.

Menor inversion en activos.

Menor necesidad de "stockeo" de mercaderia.
Las desventajas de los canales indirectos son:
Menor actividad de promocion.

Menor control.

Volumenes de venta condicionados a politicas que no se controlan.

» La Comunicacién (Promocion)

La comunicacion comprende el conjunto de actividades que se desarrollan
con el proposito de informar y persuadir en un determinado sentido a las
personas que conforman los mercados objetivos de la empresa, a sus

distintos canales de comercializacién y al publico en general.
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Figura N2 4 La Comunicacion

” Mensaje

Retroalimentacion

A

Fuente: Marketing Competitivo

Elaboracién: Daniel Barnuevo Luzuriaga

Figura N2 5 Herramientas de comunicacién

HERRAMIENTAS
DE
COMUNICACION

Relaciones Publicidad

Promocion Fuerza de Ventas Tir
Publicas

Fuente: Trabajo Investigativo
Elaboracién: Daniel Barnuevo Luzuriaga

Muchos emprendedores piensan que el producto o servicio y el precio que
ofrecen es todo lo que importa: pero no es asi. Es necesario establecer un
vinculo con el consumidor para hacer conocer lo que se ofrece, motivar la

adquisiciéon del producto e incentivar la reiteracion de la compra.

La comunicacion esta integrada por las siguientes estrategias parciales:

39



» Publicidad

El objetivo de la publicidad es brindar informacion a los consumidores con el
fin de estimular o crear demanda para un producto o servicio. A continuacion
se detallan los medios publicitarios mas utilizados, donde cada uno de ellos
tiene un cierto impacto.

Diarios

Revistas

Radio, Television y Cine

Via Publica y Transportes

a. Promocion de Ventas.- La promocion de ventas tiene como finalidad
tomar contacto en forma personal con el mercado objetivo para comunicar
sobre el producto o servicio de la empresa. Los objetivos especificos de la
promocién de ventas son:

e Que el consumidor pruebe el producto o servicio.

¢ Que se aumente la cantidad y frecuencia de consumo.

e Fortalecer la imagen del producto o servicio.

e Lograr la fidelidad del producto o servicio.

41.4.6. Plan Econémico - Financiero

El plan econdmico financiero refleja la evolucion y estado de la situacién
econdmica de la empresa. Independientemente de los objetivos perseguidos
por la empresa, constituira el eje fundamental sobre el que pivota la mayor
parte de la informacion, ya que es donde se refleja la viabilidad econémica

del proyecto y la capacidad de supervivencia de la empresa.

Los dos elementos fundamentales que deberemos contemplar son:
Balance

Cuentas (anuales)
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El contenido de ambos estados esta regulado por la ley de contabilidad, que
exige una serie de requisitos para la elaboracion y presentacién de los
mismos. Independientemente de ello, nos interesa adaptarlos a nuestras

necesidades para que resulten de utilidad en las tareas de gestion habitual.

Asi pues, en los presupuestos de la empresa apareceran necesariamente
algunas cifras econdmico-financieras como objetivos fundamentales, puesto

gue son imprescindibles para observar su evolucion y viabilidad.

a. Balance.- Es el estado financiero de la sociedad. Consta de las masas
patrimoniales: Activo y pasivo, que deben ser iguales, pues una es el origen

de la otra.

Activo: Conjunto de bienes o derechos de que disponemos. Entre ellos, las

inversiones.

Pasivo: Origen de los recursos, deudas u obligaciones. Fuentes de

financiacion.

Fondo de maniobra = Activo circulante — pasivo a corto plazo

= capital permanente — activo fijo.

b. Fuentes de financiacion

Uno de los requisitos mas importantes para la puesta en marcha de un
negocio es contar con las adecuadas fuentes de financiacion. Se trata en
resumen, de disponer de los recursos necesarios para poder mantener la

actividad. Estos se pueden obtener basicamente por dos vias

c. Cuentas de resultados
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Son el reflejo del funcionamiento habitual de la empresa, también
denominada cuentas de pérdidas y ganancias. El resultado o beneficio es la
diferencia entre los ingresos y los gastos y por tanto sera uno de los asuntos

objeto de mayor atencién, dado que al final es lo que interesa a largo plazo.

El resultado bruto de explotacion es el resultado de explotacion mas las
amortizaciones. Resulta muy util porque nos da una idea de la capacidad de

generacion de recursos que posee la empresa.

El nivel de detalle con que se reflejen en los presupuestos las partidas,
dependera de la importancia que se conceda a cada una de ellas. Es muy
importante centrarse en aquellas que realmente son significativas, para
evitar dedicar demasiados esfuerzos de control a aquello que aporta poco al
resultado global.

El plan econdémico financiero debe reflejar todos los parametros que resulten
de interés, muy especialmente la forma y fechas en que se deben obtener
los recursos financieros, a qué se van a destinar y con mucho cuidado, las

previsiones de tesoreria. Todo ello programado en el tiempo.

Tipicamente requeriremos unas cuentas de resultados y un balance
previsional para los periodos que nos resulten de interés, en los planes a
largo plazo se suele hacer una estimacion anual para un periodo de unos
tres o cinco afios, mientras que en los de seguimiento anual, se suele
establecer una periodicidad mensual. Naturalmente existen casos en que se

requiere un grado de seguimiento menos dilatado.

d. Rentabilidad de las inversiones

Una nueva empresa es un proyecto de inversion, puesto que requiere la
aportacion de recursos a los que se desea sacar una rentabilidad (la
cantidad de estos recursos que aportan los promotores es una parte de la

decision). Desde este punto de vista lo que interesa es evaluar la
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rentabilidad de la misma, puesto que de ella se deriva la de los recursos
aportados por los inversores.

La inclusion de algun tipo de medida de la rentabilidad de la inversion va a
ser un requisito inexcusable, especialmente para justificar la captacion de
inversiones. Las formas mas habituales de medir un proyecto de inversién
son utilizando dos parametros:

» VAN.- Valor actual neto de la inversion.- El Valor actual neto
también conocido como valor actualizado neto ( en inglés Net
presentvalue), cuyo acrénimo es VAN (en inglés NPV), es un
procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una
inversion. La metodologia consiste en descontar al momento actual
(es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros
del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo

gue el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.

Para que resulte viable, el valor del VAN debe ser superior a cero, puesto
gue es cuando se recupera la inversion.

» TIR: Tasa interna de rendimiento.- Indica la rentabilidad estimada

gue se obtiene durante ese periodo con las inversiones efectuadas.

Se calcula averiguando el valor de r que hace el VAN igual a cero en

la ecuacién anterior. Para que el proyecto de inversion resulte

aceptable, esta tasa debe ser superior a la que se considere

aceptable por el inversor.

Las decisiones respecto a si resulta conveniente invertir 0 no en un proyecto
vendran determinadas por los objetivos perseguidos, los niveles de riesgo

admisibles y las rentabilidades exigidas, que estaran muy interrelacionadas.

En el plan de negocio habra que incluir una cuenta de resultados previsional,
con la periodicidad temporal y desglose suficientes para comprender

perfectamente la evolucién del negocio en base a las partidas mas
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importantes.

Ademas se reflejara la evolucion patrimonial, especialmente en lo referido al
desarrollo del plan de inversiones y se especificaran las fuentes de recursos

gue se van a obtener, asi como el destino de todos ellos.

Con frecuencia resulta necesario establecer diversos ratios que resulten
Utiles para el seguimiento de la empresa. Cada departamento identificara
aquellos que le son utiles. Muchos de ellos tienen un importante peso
econémico, siendo los mas importantes los derivados del calculo de
rentabilidades sobre fondos propios, sobre inversiones, sobre activos,
rotacibn de existencias, grados de apalancamiento o endeudamiento,
tesoreria o liquidez, y los relacionados con las ventas como beneficios sobre
ventas, margenes comerciales, ingresos o beneficios por productos, por

vendedor, canal.

Presupuestos

El presupuesto es probablemente la parte que resulte mas operativa de todo
el plan. Ademas es el término con el que suele referirse a la herramienta
bésica de gestion anual de las empresas, es el resumen en el que se plasma
de una forma préactica todo el contenido del plan. Basicamente su mision es
reflejar todos los objetivos de la empresa de una manera ordenada y
conjunta. Esto se hace mediante la incorporacion de las cifras que los
representan. Es por tanto necesario identificar y escoger los parametros
verdaderamente significativos para describir el funcionamiento del negocio (y
gue seran diferentes para cada caso, aunque probablemente muy parecidos

para las empresas que operen en un mismo sector).

Recordemos que el nivel de detalle con que se desarrolle el presupuesto en
el plan de empresa dependera del propdésito perseguido y el destinatario del

mismo.
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4.1.4.7. Cronograma

Los planes y los presupuestos llevan implicito el establecimiento de unas
pautas temporales y un programa de actuaciones. Pero cuando se lleva a
cabo la puesta en marcha de una nueva empresa, los primeros meses son
criticos y suele resultar necesario definir con algo mas de detalle todas las
actividades que se van a llevar a cabo durante afios. En muchos casos se
tratan de operaciones que solo se van a efectuar una vez, para esta fase de

lanzamiento.

Por eso es conveniente efectuar una planificacion detallada y reflejarla en un

plan, que llevara asociado un cronograma o diagrama de tiempos detallado.

Lo habitual es que abarque el periodo que se considere como de
lanzamiento hasta que la empresa esté consolidada o bien el primer

ejercicio.

Debe recoger las tareas a efectuar, los plazos en que deben hacerse, los
recursos que involucran y los responsables de su ejecucion. Asi mismo, se
relaciona el orden de ejecucion y las restricciones secuenciales que

implican.

4.1.4.8. Analisis de rentabilidad

El objetivo de toda empresa es generar utilidades. Muchas empresas en
determinados periodos pueden tener pérdidas o rentabilidad nula. Esta

situacion a largo plazo se hace insostenible y la empresa no sobrevive.

Para calcular la utilidad de un negocio es imprescindible considerar todos los

componentes necesarios para determinar por un lado lo que se denomina el
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"costo"para producir un bien o un servicio y por otro lado los

"Iingresos"generados por la venta de los mismos.

No se debe confundir ingresos con ganancias.

El ingreso es el valor que recibe la empresa por los bienes o servicios que
comercializa. A ese valor se le debe restar el monto de todos los
componentes que intervienen en la produccion de esos bienes o servicios
(costos) para obtener un resultado econdémico que puede ser positivo

(ganancia) o negativo (pérdida).

4.1.4.9. Laproyeccion de Ventas

Una de las etapas mas criticas del inicio de un negocio es predeterminar el
volumen de ventas antes de abrir las puertas de la empresa. Para aquel
empresario que ya estd operando el negocio la pregunta puede estar
relacionada con ¢Cuanto se puede ganar con una expansion o
diversificacion del mercado? Pero para aquel que recién comienza el
interrogante que se le plantea es ¢Qué informacion estratégica me permite
una proyeccion de ventas realista? Lamentablemente no hay una respuesta
apropiada a esa pregunta. De lo contrario, si fuera facil predecir, no cerrarian

Sus puertas muchas empresas.

Para obtener una proyeccion razonable, se pueden seguir algunos
procedimientos basicos:

» Se puede realizar un estudio de la ubicacion del negocio, analizando
informacion sobre el trafico de personas que transita por ese lugar,
poblacién de la zona y otros elementos importantes que hacen a una
investigacion de mercado.

» Obtener informacion sobre las ventas de la competencia o negocios
similares en otras zonas.

» Tomar en cuenta la experiencia propia si uno ya esta operando en un
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negocio y ver el comportamiento y rendimiento en el pasado.
» Se puede informar a través de publicaciones especializadas, censos
econdémicos, camaras empresariales. Para verificar el comportamiento

del sector en el cual la empresa va a desarrollar su actividad.

No existen formulas especificas para llegar a la proyeccion de ventas, son
técnicas de estimacion aplicando criterios razonables para su medicion. Este
criterio no debe basarse tampoco en extremos optimistas o pesimistas. Lo

importante es la "razonabilidad" de las cifras que se manejan.

Esta proyeccion de ventas sirve de base para el célculo de la rentabilidad del

negocio tomando en cuenta los costos de los productos o servicios

a. Andlisis de Costos

Una vez determinado el nivel de ventas estimado, ahora se puede trabajar
en los costos.
Debe establecerse una clasificacién de los costos en fijos y variables.
» Loscostos fijos.-Son los que permanecen  constantes
independientemente del nivel de produccion. Son por ejemplo:
sueldos, alquileres, seguros, patentes, impuestos, servicios publicos.

Hay que pagarlos aun cuando no se venda nada.

» Loscostos variables.-Son los que cambian, aumentando o
disminuyendo de manera proporcional a la produccion. Por ejemplo:
la materia prima, los insumos directos, material de embalaje, la

energia eléctrica (para la produccion).

La determinacion de los costos no soOlo se utiliza para el célculo de
rentabilidad de un negocio, sino también como una herramienta importante
para fijar los precios de los bienes y servicios que se comercializan.

Es de practica comun que se calcule el precio de venta agregando al costo
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de produccion un margen de utilidad. Puede ocurrir que el precio fijado de
esta manera quede descolocado del mercado porque es superior al de la
competencia. Por lo tanto serad necesario revisar los costos, cotejar los
precios existentes en el mercado y verificar hasta donde estan dispuestos a

pagar los consumidores.
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4.2. MARCO REFERENCIAL.

4.2.1. PARROQUIA YANGANA

Foto N2 1 Iglesia de Yangana

Fuente: Junta Parroquial de Yangana

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Este valle ubicado al Oriente de la ciudad de Loja, es la puerta de entrada a
estas fértiles regiones de nuestro territorio Oriental, hasta esta poblacion se
halla construida una carretera de verano que partiendo desde Loja, atraviesa
los fértiles valles de Malacatos, Vilcabamba, Quinara y otros lugares donde
se levantan pequefios grupos de gente, a lo largo el Rio Palmira se divisan
huertos con plantaciones de cafetos, cafiaverales, naranjos y limones.

Por su situacién geogréfica posee una diversidad de climas, que van desde
el clima calido en sus valles bajos. A la llegada del valle se levanta un
conjunto de formaciones geoldgicas conocidas como la CATEDRAL ZURO,

con un recorrido de %2 Km. se encuentra al filo de la carretera.
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Esta zona de interés geoldgico con suelo rocoso es un sitio desértico con
escasa cobertura vegetal. Su arquitectura religiosa vale la pena visitarla, la
construccion de la primera Iglesia fue en 1920, luego fue nuevamente

reconstruida con un estilo colonial conservando algunas piezas.

» Historia Religiosa

» Agricultura

« Ganaderia

* Floray Fauna

* Vias de comunicacion
* Churoel Nanaro

« Cascada Luro

+ Sitio Masanamaca

Su parte urbana se encuentra rodeada por varios monticulos, siendo
algunos de ellos desprendimientos de la cordillera Andina y otros como el
Nanaro que son pequeias elevaciones de este lugar, que dan la apariencia
de ser una gran depresion, en donde se levanta la floreciente parroquia
deYangana. Por su parte Sur-Este corre una pequefia quebrada, que en
tiempos de inviernos anteriores cuando crecia, les hacia palpitar el corazon
a sus pobladores de nervios; y por su parte inferior corre el rio del mismo
nombre, que con sus aguas cristalinas adorna el paisaje Yanganense y da
vida a la pujante actividad agricola, para luego depositar sus aguas en el

apacible Rio Piscobamba.

Por su situacion geografica Yangana ha sido la que ha impulsado la
conquista y colonizacién de los pueblos de Valladolid, Numbala, Palanda,
Loyola, El Vergel, Zumba y muchos otros pueblos que se encuentran en esta
region, ya que era desde Yangana que se dirigian a cualquiera de los
pueblos antes mencionados.

En sintesis Yangana, si bien su situacion geogréfica es bastante
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desfavorable para su desarrollo, ha sido y es la puerta principal de entrada al
Sur-Oriente ecuatoriano y asi mismo ha sido la que ha favorecido e

impulsado la colonizacion y prosperidad de la region Oriental del Sur.

El clima de esta poblaciébn es benigno y su gente es bondadosa. En la
actualidad el pueblo es pequefio fisicamente, pero tiende a crecer y

progresar con el turismo; sus mayores atractivos es el templo y el rio.

Desde tiempos coloniales existia alli una imagen del Sefior Crucificado que
ha sido llamado simplemente “EL SENOR DE LA BUENA MUERTE DE
YANGANA”, es una imagen magnificamente esculpida, sus caracteristicas

anatémicas estan demostrando que es de origen espafiol.

Cuadro N2 1YANGANA

LATITUD 4° 21’ 53” Sur
LONGITUD 79° 14’ 4” Oeste
EXTENSION 263.20 km2
ALTURA 1.800 m.s.n.m
CLIMA Subtropical - Sub hiumedo
POBLACION 2.800 habitantes
TEMPERATURA 18 y 22° C, 19° C temperatura promedio
DISTANCIA DE LOJA |69 Km
LIMITES Norte: con la parroquia Vilcabamba
Sur y Este: con la provincia Zamora Chinchipe
Oeste: con la parroquia Quinara
FIESTAS CIVICAS Fiestas de Parroquializacion 11 de Septiembre
FIESTAS Ultima semana de Julio - Sagrado Corazo6n de
RELIGIOSAS Jesus

Fuente: Junta Parroquial de Yangana
Elaboracién: Daniel Barnuevo
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4.2.1.1. CARACTERISTICAS DEL SECTOR

Foto N2 2 Paisaje de Yangana

Fuente: Junta Parroquial de Yangana
Elaboracion: Daniel Barnuevo

En algunos lugares de esta Parroquia encontramos ruinas Indigenas, tales
como templos de adoracion al Dios Sol de los Incas, como también lugares
estratégicos (trincheras) que se construyeron para la guerra; y talladuras en
piedra con cavidades hechas en grandes piedras, lo que evidencia la vida

primitiva en esta region.

El atractivo Valle de Piscobamba tiene una orografia y clima muy agradable
para los turistas. Pues sus secas tierras estan regadas por las aguas del Rio
Piscobamba y en los ultimos tiempos por el canal de riego construidos por

INERHI, que toma las aguas del Rio Masamaca y luego atraviesa la parte
Oriental de la Parroquia Quinara y la va regando toda; asi mismo pasa a

regar las secas tierras del Barrio Tumianuma.

En el seno de este valle se levanta gallardamente los barrios de Quinara,
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ubicados al margen oriental del Rio Piscobamba; Chumberos, La Palmiray
Zahuayco; comunidades que se encuentran en la pequeia llanura que
forman al unirse el Rio Masanamaca con el Piscobamba; y San Gabriel
ubicado aproximadamente a un kildbmetro de la confluencia entre el Rio
Yangana y Piscobamba, levantado al margen izquierdo del referido Rio
Yangana.

La Parroquia de Yangana goza de un clima muy agradable, cuya
temperatura promedio es de 19° C y una méaxima de 25° C y en ocasiones
hasta 28° C durante el dia y una temperatura minima de 14° C durante la

noche y en dias lluviosos.

Por su aproximacion a la linea ecuatorial las horas son largas y de
abundante sol. Por estar cerca de la cordillera de los Andes corre mucho
viento, cambiando asi permanentemente el aire y dejando uno nuevo, lleno

de oxigeno para que respiren un aire puro y fresco sus habitantes.

Por su extension, su relieve y situacién geogréfica esta parroquia tiene el
privilegio de contar con varios tipos de climas. Asi cuenta con el Subtropical,
Templado y Frio lo que ayuda y facilita el cultivo de varios productos

alimenticios y a la existencia de una variada flora y fauna.

El clima subtropical lo encontramos de preferencia en el Valle de
Piscobamba. El clima templado en los sectores comprendidos entre el Valle
y la parte baja de la Cordillera Andina; y el clima frio lo tenemos en las faldas
de la cordillera y en los nacimientos de sus principales ramales que se

desplazan hacia los valles.

Yangana tiene uno de los mejores climas para la vida del hombre, y esto se
evidencia por la larga vida que han tenido muchisimas personas que han
sobrepasado los cien afios y aun estan muy fuertes y saludables, todo ello

sumado al buen clima, la tranquilidad del ambiente y la buena alimentacion,
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razones para la existencia de la longevidad en esta parroquia.
Sin duda alguna la TIERRA es un prodigio incalculable para el hombre, que

por desgracia sin principios y mal uso de los recursos naturales la

destruyen.
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4.2.1.2. ACTIVIDADES PRODUCTIVAS

Foto N2 3 Productos de Yangana

Fuente: Junta Parroquial de Yangana
Elaboracion: Daniel Barnuevo

Gracias a la actividad del hombre por cultivar la tierra con miras a obtener
productos alimenticios de la zona, se encuentran gran cantidad de cereales,
cultivos como el maiz y el fréjol que son los principales productos tanto en la

parte alta como en el valle.

Estos productos sirven para el consumo familiar, para la manutencion de

cerdos, aves de corral y aun para comercializarlos.

Estos suelos son también muy aptos para el cultivo de otros cereales como
la cebada, trigo, lenteja, arveja y otros. Sus terrenos son de produccion
temporal, razon por la que no se puede dar una cifra exacta de produccion

agricola anual.

Café de Yangana

El café que se produce en Yangana es café de altura (1800 metros) del tipo
arabigo, cultivado a la sombra de guineos y absolutamente organico. Su

aromaesunico y espectacular.
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El café, es muy importante por su alta produccion y su excelente calidad, el
mismo que se lo cultiva en terrenos bajo riego y al temporal. Este producto
constituye una gran fuente de ingresos para sus habitantes, por el activo
comercio principalmente con la ciudad de Guayaquil, como también con

otras ciudades del pais.

La cafia de azucar, esta se la cultiva en gran porcentaje en toda la parroquia,
de manera especial en el Valle de Piscobamba, se la emplea para la

produccioén de raspadura y aguardiente.

El tabaco, también se lo cultiva en el Valle y es elaborado para la picadura,
para fabricar el cigarrillo llamado “El chamico”, también se comercializa para

la industria.

El banano, es uno de los principales productos de esta zona, se cultivan
algunas variedades que no se observan en los mercados, entre estos

tenemos: el orito, el comun y el ortaete, etc.

Esta zona produce una gran cantidad de frutas de tipo tropical, las mismas
gue semanalmente son llevadas a los mercados de la ciudad de Loja. Entre
estas tenemos: naranjas, limas, limones agrios y dulces, granadillas,

papayas, entre otras.

Es importante la labor de reforestacion que ha cumplido esta parroquia en
los dltimos afios. Algunos propietarios de considerables extensiones de
terrenos con el afan de reforestar la zona y aprovechar los terrenos altos y
pendientes, a estos los han cubierto de pinos y eucaliptos, cuya produccién

ya ha sido aprovechada, llegando a beneficiar a la ciudad de Loja.

La mayor parte de los suelos de esta zona estan cubiertos de pastizales

exuberantes, lo que facilita el desarrollo de la actividad ganadera.
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4.2.1.3. COMPOSICION POLITICA — ADMINISTRATIVA

Foto N2 4 Barrio Chalaca

Fuente: Junta Parroquial de Yangana

Elaboracion: Daniel Barnuevo

Politicamente la parroquia cuenta con las siguientes comunidades — barrios:
e Chalaca
e Patinuma
e Suro
e Masanamaca
e Comunidades
e San Gabriel
e Huaycopamba
e LaElvira
e Marcopamba
e Quebrada Seca

e Anganuma
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4.2.2. Localizacion.

4.2.2.1. Macrolocalizacion

La Hacienda YanganalLodge, funcionara en la parroquia Yangana, parroquia
rural perteneciente al cantén Loja, misma que cuenta con servicios basicos,
pero no a plenitud, el aspecto vial es una limitante a tratar de sobrellevar, ya
gue las vias de acceso son consideradas vias de tercer orden, que no
permiten que el visitante se sienta satisfecho a la hora de transitar por la via

gue conduce a este lugar de destino turistico.

Grafico Ne 1 MAPA DE LA CANTON LOJA

Fuente: Municipio de Loja

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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4.2.2.2. Microlocalizacion

Grafico N 2 MAPA DE LA PARROQUIA YANGANA

Ubicacion
del
Proyecto

Fuente: Municipio de Loja
Elaboracién: Daniel Barnuevo

La hacienda YanganalLodge se encuentra rodeada de un exuberante bosque
de manera cotizada, atravesada por la quebrada Cachiyacu, a unos 300
metros de Yangana, con un clima templado similar al del sector sur oriental
del canton, aqui se encuentra la fabrica de quesos artesanales muy

apetecidos por propios y extrafios.
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5. MATERIALES Y METODOS
5.1. MATERIALES

La educacion de tercer nivel en el Ecuador exige para la graduacién de sus
egresados, el desarrollo de un proceso investigativo que unifique la teoria y
la practica, ademas debe basarse en informacion oportuna y confiable, Unica
manera de que pueda significar aporte a la excelencia universitaria en primer
lugar, y luego facilitar el desarrollo de las empresas, organismos o
instituciones que se crean o se modernizan. Para ello debe necesariamente
fundamentarse en métodos, técnicas y procedimientos auxiliares de

recoleccion y monitoreo de datos referentes al tema.

La naturaleza del problema y el proposito del presente trabajo de
investigacion consistente en un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganaLodge” de la parroquia Yangana; requiere de una adecuada
seleccion de dichos instrumentos investigativos, de tal forma que conduzcan
a la correcta realizacion de la investigacion, sefialando el camino adecuado
para obtener los objetivos trazados por el aspirante, los inversionistas y las

autoridades de la Carrera de Administraciéon Turistica.

5.2. METODOS TEORICOS.

Por tratarse de un tema interesante y de actualidad que requiere de mucha
interpretacion, se ha seleccionado en primera instancia el analisis y la
sintesis. El primero como proceso mental posibilita la fragmentacion o
division de un todo en varias partes, las mismas que una vez despejadas y
conocidas a fondo, permiten descifrar y explicar con minimo grado de error,
el significado de aquella totalidad; asi por ejemplo el analisis de los
diferentes componentes del mercado, objetivo en forma individual; en tanto
gue la sintesis se encarga de establecer los vinculos de unién entre dichas

partes descubriendo las relaciones entre las mismas.
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El Método deductivo que parte de leyes, teorias y conceptos generales
sobre proyectos de inversion, comercio internacional y relaciones
econdmicas en general, para aplicar a los casos particulares y especificos
del tema “un Plan de Negocios turistico de la hacienda “YanganalLodge” de
la parroquia Yangana”, permitiendo la comprension de los fundamentos
tedricos generales que deben aplicarse al tratar de explicar cientificamente

el contenido tedrico del tema.

El método inductivo que va desde lo particular hacia lo general permitira
realizar analisis de tipo general basandose en los datos concretos

observados en la muestra seleccionada.

5.3. METODOS EMPIRICOS

La observaciéon documental, como método empirico universal, puesto que
consiste en la percepciéon directa del objeto de investigacién, permitira
observar con objetividad las cualidades fisicas de los productos y/o servicios,
la presentacion, equipos, vehiculos y los documentos utilizados para la

tramitacion de los permisos respectivos.

El documento final de la investigacion serd construido y presentado,
observando la normatividad universal y deactualidad, poniendo como es

natural mayor atencion a las exigencias de la Universidad Nacional de Loja.

La encuesta y la entrevista, son técnicas de recoleccion de datos por medio
de preguntas, cuyas respuestas se obtienen en forma escrita para el primer
caso y verbal para el segundo, en forma masiva y dirigidas a cumplir con los
objetivos de la investigacion; asi por ejemplo para el estudio del mercado
local, se aplicara un tipo de encuesta para los consumidores o beneficiarios

finales.
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5.4.

METODOLOGIA

Disefar un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganalLodge” de la parroquia Yangana, canton y provincia de
Loja que permita establecer sus operaciones de servicios
turisticos.

Para el objetivo general se desarroll6 los pasos que contempla un Plan

de Negocios siendo los principales aspectos: Diagndstico situacional,
Estudio de Mercadeo, Estudios Financiero, Técnico y Ambiental, para en
base a esto planificar la funcionalidad del negocio, existiendo en el

presente proyecto viabilidad de dichos estudios.

Determinar lo esencial del andlisis de la situacién actual de este
tipo de negocios, con la finalidad de identificar las oportunidades
gue presenta el mercado.

Para el primer objetivo especifico utilizamos el método se utilizo el

meétodo inductivo, ya que contando con una linea base de indicadores
que reflejan la situacion socio - econdémica de la parroquia Yangana
permitié llegar a conclusiones del estado actual del sector a operar el
proyecto, asi mismo permitié6 determinar la existencia de oportunidades

factibles para emprender el negocio.

Realizar un estudio de mercado gue nos permita analizar la
demanda y oferta de los servicios turisticos
Para el segundo objetivoespecifico utilizamos el método inductivo, por

medio de la técnica de la encuesta se logré determinar la aceptacion por
parte de los demandantes respecto al servicio; se evaluaron los
principales aspectos a ofrecer por parte de la empresa, arrojandonos
informacion cuantitativa para ser procesada y sistematizada; como

referente obtuvimos los siguientes indicadores:

El 89 % de los encuestados o0 sea la mayoria consideran la importancia
del funcionamiento de la Hacienda YanganalLodge, esto debido a

razones como la inexistencia de un lugar de este tipo que brinde
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servicios de esparcimiento y distraccion en la parroquia Yangana,
mientras que un bajo porcentaje se inclina por la alternativa no, estos
datos demuestran la importante aceptacion del proyecto por parte de los

turistas.

Realizar un estudio econdémico financiero, en el que especifiquen
las proyecciones de ingresos y egresos.

Para el tercer objetivoespecifico utilizamos la técnica de procesamiento
y sistematizacion de datos obtenidos en el estudio de mercado, para en
base a esto realizar las proyecciones de los ingresos monetarios a
percibir por el servicio, y asi mismo con el rubro costos; proyecciones
basadas con tasas de crecimiento obtenidas de fuentes secundarias
como Ministerio de Turismo y Banco Central, con el objetivo final de
analizar como se comporta el crecimiento de la rentabilidad a lo largo del
tiempo o vida util del proyecto, siendo en el presente caso una
rentabilidad considerada aceptable como lo muestra el Flujo de Caja,
obteniéndose para el primer afio una rentabilidad del 11.28%.

Realizar un plan de operaciones, en el que se detallen todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio e
identificar las fuentes de financiacion.

Para el cuarto objetivoespecifico utilizamos el método inductivo, con los
datos obtenidos en el estudio de Mercado, se determiné las principales
necesidades que requieren los turistas que se les brinde, y en base a
esto se realiz6 técnicamente un Paquete Turistico planificado con
itinerarios detallado para ser ofertado a la demanda potencial. Esta
programacién permiti6 conocer el monto de inversion que requiere el
proyecto, y determinar qué porcentaje de financiacion se requiere y de
donde se va a adquirir, siendo en el presente caso una inversion total

CON recursos propios.
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Realizar un estudio técnico, que nos proporcione la informacién
necesaria acerca de laingenieria del proyecto

Para el quinto objetivoespecifico se requirié de la participacion de un
técnico en ingenieria de proyecto, mismo que analizé la factibilidad
respecto a la ubicacion del proyecto, determinandose la existencia de
aspectos como agua potable, alcantarillado, energia eléctrica etc;
mismos que son la base para emprender un negocio en sectores rurales
como el caso de la parroquia Yangana, ademas se determiné que el
proyecto no afecta negativamente al medio ambiente, mas bien
contribuye ya que el mismo contempla la difusibn del importante

patrimonio natural que se cuenta.

Desarrollar un plan de organizacion, en el que se asignen las
responsabilidades a la parte operativa de acuerdo a sus
capacidades.Para el sexto objetivoespecifico se definié la forma de
operacion del proyecto determindndose las areas operativas como el
personal que se requiere para el normal desenvolvimiento de las
mismas; se capacitara a guias nativos en aspectos como idioma, buen
trato, relaciones sociales etc., esto beneficiara a indirectamente a la
poblacién, generandose fuentes de empleo y dinamismo a la economia

del sector.

Desarrollar estrategias alternativas que garanticen el logro de los
objetivos.
Para el séptimo objetivo,especifico se determin6é que al cumplirse todos

los objetivos y primordialmente contando con la factibilidad financiera, se
debe implementar alternativas de crecimiento como publicidad,
capacitacién, planificacion, mismas que fortalezcan y mantengan el

mercado meta que servira como variable de sostenibilidad del proyecto;
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RECURSOS HUMANOS:

Un egresado de la carrera de Administracion Turistica
Un director de Tesis

Un asesor financiero

RECURSOS MATERIALES:

o Utiles de Oficina
e Cuaderno

e Hojas de papel
e Esferografico

e Portaminas

e Borrador

e Carpetas

e Computador

e Escritorio

e Sillas
5.5. MUESTRA.

DETERMINACION DEL MARCO MUESTRAL

Z*P.Q.N
Ne®.Z*-P.Q

En dénde
Z = Nivel de confianza 95 % (1,96)?
P = Probabilidad a favor (0,5)
g = Probabilidad en contra (0,5)
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e = Margen error de estimacion (0,05)?
N = Aproximadamente 1.500.00 turistas potenciales que podrian

acceder a los servicios de la hacienda YanganalLodge.

n=(1.96)2 x (0.5) x (0.5) x (1.500.00)
1.500.00 x (0.05)2+ (1.96)2x (0.5)x (0.5)

n=3.84 x0.25 x 1.500.00=1440= 305 encuestas
1.500.00 x 0.0025 + 3.84 x 0.25 471

La encuesta disefiada fue aplicada a los turistas de nacionalidad extranjera
gue se registran en la oficina de Turismo de GAD de Loja en la parroquia
Vilcabamba, misma que es el principal sitio donde se congregan los turistas
extranjeros a solicitar informacion; esto con el objetivode conocer la
percepcion de los mismos respecto al funcionamiento de la Hacienda
Yanganalodge, donde se investigd aspectos como servicios que se pueden
brindar y que sean llamativos para los turistas, este aspecto es muy
relevante, ya que es la base para lograr la inclinacion de los turistas por
visitar la hacienda; también permitira ser meticulosos a la hora de brindar los
servicios, analizando detenidamente y adaptandolos a la cultura que a ellos

les caracteriza.

Se investigd otros aspectos complementarios como frecuencia de visita a la
hacienda, precios, la metodologia del servicio como es los paquetes
turisticos, todo esto con el fin de definir o mas bien confirmar nuestro
mercado meta y percibir la aceptacion de los servicios de la hacienda

Yanganalodge.

La encuesta se la realizo a turistas de diferentes partes del mundo que se
encuentran visitando Loja, mismos que acuden regularmente a la oficina del

Turismo del GAD en la parroquia Vilcabamba, con el fin de registrarse y
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obtener informacién de indole turistica, momentos que fueron aprovechados
para realizar el estudio de campo aplicando la encuesta a los mismos con

apoyo de miembros de la Jefatura de Turismo del GAD de Loja.
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6. RESULTADOS

6.1. Resultados de la Encuesta

Tabulacién e Interpretacion

Cuadro N2 2Edad

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE XM F*XM
20-25 31 10,16 22,5 697,50
26 - 31 58 19,02 28,5 1.653,00
32 - 37 91 29,84 34,5 3.139,50
38 y mas 125 40,98 38,00 4.750,00
TOTAL 305 100,00 123,5 10.240,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Simbologia:
XM: Punto medio de cada rango.

F*XM: Frecuencia por el punto medio.

Edad Promedio=F*XM/ FRECUENCIA: 10.240,00/305

Edad Promedio= 34 afios

Segun los datos obtenidos se calculd por medio de férmula la edad

promedio, la cual nos arroja una edad de 34 afios, esto significa que la

mayor parte de los posibles visitantes de la Hacienda Yangana son de una

edad promedio de 34 afos, gente en edad productiva que puede generar

consumo por los paquetes turisticos que ofrece la hacienda YanganalLodge;

cabe recalcar que no se descarta la posibilidad de contar con visitantes
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mayores 0 menores a esta edad o sea personas de la tercera edad y nifios.

Cuadro N°3Sexo

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 206 67,54
Femenino 99 32,46
TOTAL 305 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

Grafico N2 3Sexo

Sexo

W Masculino

B Femenino

Masculino

Femenino

Fuente: Estudio de Campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

De los encuestados el 67% son de género masculino y el 32% de género
femenino, lo que significa que las mujeres tienen expectativas por realizar
actividad turistica, en especial las de origen extranjero, si bien por naturaleza
de género las mujeres viajan menos que los varones a excepcion en
asuntos de trabajo, en el presente caso se cuenta con un importante
tendencia de género femenino por hacer uso de los servicios que brindara la

hacienda YanganalLodge.
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Cuadro N2 4Pais de origen

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
E.E.U.U 72 23,61
Alemania 84 27,54
Suecia 36 11,80
Peru 59 19,34
Bolivia 12 3,93
Ecuador 80 26,23
Otros 34 11,15
TOTAL 305 100,00
Fuente: Estudio de Campo
Elaboracién: Daniel Barnuevo
Grafico N2 4 Lugar de Origen
Lugar de Origen
30 27,54 26,23
25 2361 mEEUU
19,34 .
20 m Alemania
15 11,8 11,15 Suecia
10 Y
3,93 Peru
B M Bolivia
S - > ' N ' > < o MW Ecuador
\ < X < R o o
.\-) ?\Q,@é‘ (_)oe‘(' ¢ Q,6§ %&'bb ¢ W Otros

Fuente:

Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

De los encuestados los que registran un porcentaje mas alto son los
provenientes de Alemania, E.E.U.U. y Ecuador, es decir que estos podrian
ser los clientes potenciales de la hacienda YanganalLodge; este dato se
refleja en la realidad ya que gran cantidad de turistas que se encuentra
erradicados en el sector de Vilcabamba y Malacatos son originarios de los

paises Alemania y E.E.U.U. principalmente, lo que significa que los turistas
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provenientes de E.E.U.U.tienen una alta expectativa por visitar el sector sur
- oriental del canton Loja.

1. ¢ Considera importante la implementacion de servicios turisticos por parte

de la hacienda YanganalLodge?

Si N\ [ R

Cuadro N2 5 Importancia
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 271 88,85
No 34 11,15
TOTAL 305 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

Grafico N2 5 Importancia

Importancia del Proyecto

100 8885

m PORCENTAIJE

Si No

Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

En esta pregunta el 89 % de los encuestados o0 sea la mayoria consideran la
importancia del funcionamiento de la Hacienda YanganalLodge, esto debido
a razones como la inexistencia de un lugar de este tipo que brinde servicios
de esparcimiento y distraccion en la parroquia Yangana, mientras que un

bajo porcentaje se inclina por la alternativa no, estos datos demuestran la
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importante aceptacion del proyecto por parte de los turistas.

Si la respuesta en 2 es si continde.

2. ¢, Qué tipos de servicios turisticos considera que deberian implementarse

en la hacienda YanganalLodge?

Cuadro N2 6 Servicios Turisticos

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Hospedaje 32 11,81
Restaurante 45 16,61
Piscina, Sauna y Turco 12 4,43
Recorrido a caballo 29 10,70
Pesca deportiva 15 5,54
Cabafas de recreacion 35 12,92
Bicicrés de Montana 82 30,26
Otros 21 7,75
TOTAL 271 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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Grafico N2 6 Servicios Turisticos

Servicios Turisticos
35
30,26 B Hospedaje
30
B Restaurante
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B Piscina, Sauna y Turco
20 16,61 Recorrido a caballo
15 11,81 . 12,92 B Pesca deportiva
’ Cabafias de recreacion
10 - 775
443 5,54 Bicicross de Montafia
5 i ’
. I B Otros
0 .
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

Segun los resultados a los turistas les interesa bastante el Bicicross de
Montafia como lo muestra el 30% en el grafico; esta actividad es muy tipica
en los turistas internacionales mismos que degustan por realizar travesias en
bicicleta; también les interesa el servicio de restaurante, también lo
consideran importante el recorrido a caballo y las cabafias de recreacion, el
recorrido a caballo es muy tradicional en ellos, mismos que gran parte de
ellos se los observa realizando la actividad de paseo a caballo en los
sectores de Vilcabamba y Malacatos, por tal razén esta actividad es
importante considerarla en los servicios que brindara la Hacienda

YanganalLodge.
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3. ¢Haria uso de los paquetes turisticos que brindaria la Hacienda

YanganalLodge?
Si( ) No( ) NoContesta( )

Cuadro N2 7 Uso de paquetes turisticos
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 222 81,92
No 45 16,61
No contesta 4 1,48
TOTAL 271 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Grafico N2 7 Uso de Paquetes Turisticos

Uso de los paquetes turisticos
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Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

El 81% de los encuestados considera que lesinteresan los servicios
turisticos que brindaria la Hacienda Yanganalodge, mientras que apenas un
16% no les interesa, estos datos demuestran la factibilidad de la
implementacion del negocio, ya que se cuenta con una importante demanda
de clientes extranjeros que harian uso de los paquetes turisticos que
ofreceria la hacienda, es decir la razon de ser del negocio seria justificada

por la existencia de demanda de clientes.
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4. ¢ Con qué frecuencia haria uso de los paquetes turisticos que ofrecera la

Hacienda YanganalLodge?

Una vez cada 3 meses

Una vez cada 6 meses

Una vez al afo

¢ )
C )
C )

Cuadro N2 8 Frecuencias de Paquetes Turisticos

No DE FRECUENCIAS | F*No FRECUENCIAS
DETALLE FRECUENCIA N
DE TIEMPO AL ANO DE TIEMPO
Cada tres meses 107 4 428,00
Cada seis meses 71 2 142,00
Una vez al afio 44 1 44,00
TOTAL 222 614,00

Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Simbologia:

Frecuencia: No Turistas

No de Frecuencias de tiempo al afio: No de veces al afio que visitan los

turistas cada tresy seis meses.

Visitas promedio= 614/222

Visitas promedio=2.76 = 3 veces al afio

Con los datos de campo obtenidos se procedié a calcular un promedio de

visitas al afio, dandonos un valor de 3 veces al afio; lo que significa que los

clientes potenciales de la Hacienda Yanganalodge, visitarian la misma en

un promedio de 3 veces al afio, que seria una frecuencia positiva para

generar rentabilidad de la empresa.
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5. ¢Con un promedio de cuantas personas usted visitaria la Hacienda
YanganalLodge?

Dos personas ()

Tres 0 mas ( )

Usted so6lo ( )

Cuadro N2 9 Promedio de personas que visitan la Hacienda

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Dos personas 68 30,63
Tres o0 mas 21 9,46
Usted solo 133 59,91
TOTAL 222 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Grafico N2 8 Promedio de personas que visitan la Hacienda
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Fuente: Estudio de Campo
Elaboracidon: Daniel Barnuevo

El 59% considera que visitaria la hacienda YanganalLodge sélo, lo que
implica que no tendria inconvenientes en organizar una visita para hacer uso
de los paquetes turisticos que ofreceria la Hacienda YanganalLodge, un 30%

lo haria con dos personas y un 9% con tres 0 mas personas, mientras los
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turistas visiten solos o con mas acompafiantes la hacienda es una frecuencia
muy importante para generar rentabilidad en el negocio, y a la vez fortalecer
los servicios para mejorar la calidad en los mismos y captar mayor cantidad

de turistas que visiten la hacienda.

6. ¢Le agradaria que se implemente en la hacienda Yanganalodge el

Agroturismo con servicios de:

Ordefio de ganado, servicio de alimentacion a base de leche de vaca,

manjar, etc.
Si( ) No( )

Cuadro N2 10 Agroturismo
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 116 52,25
No 106 47,75
TOTAL 222 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Grafico N2 9 Agroturismo
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Elaboracién: Daniel Barnuevo
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El 52% de los encuestados considera que seria muy importante que en los
paquetes turisticos se incluya el servicio de agroturismo, mismo que esta en
auge en los ultimos tiempos por brindar un mensaje de conservacion e
importancia a la produccion agricola. Este aspecto es muy llamativo tanto en
los turistas nacionales como extranjeros mismos que se deleitan observando

los potenciales sectores productivos de la parroquia Yangana.

El 47% de los encuestados considera que no se deberia incluir este servicio,
debido a que este segmento de turistas no les agrada la observacion y
conocimiento de las formas de produccion que se utilizan en la parroquia
Yangana, u otro factor es la falta de difusion de este importante aspecto que
posee la parroquia lo que hace que los turistas desconozcan de esta

importante fuente de distraccion y conocimiento.

7. ¢Le agradaria que en los paquetes turisticos se incluya visitas al parque
Nacional Podocarpus, huertos frutales, rios, iglesia, planta de lacteos,
lugares arqueoldgicos innatos y turisticos.

Si( ) No ()

Cuadro N2 11 Lugares turisticos

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 204 91,89

No 18 8,11
TOTAL 222 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo
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Grafico N2 10 Lugares Turisticos
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El 91% de los encuestados considera muy importante que en los paquetes
turisticos se incluya visitas al Parque Nacional Podocarpus, huertos frutales,
lugares arqueoldgicos, ya que estos son innatos de Yangana, son sitios
exclusivos que cuentan con caracteristicas Unicas que no se las encuentra
disponibles en cualquier parte, y en especial para los turistas extranjeros
estos son muy llamativos. Un escaso 95% considera que no deberia
incluirse estos aspectos en los servicios de la hacienda Yangana, este valor
es insignificante, mismo que no influiria negativamente en las aspiraciones
de la hacienda YanganalLodge de convertirse en una empresa lider en

servicios turisticos.
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8. ¢Segun su criterio que otro tipo de servicios deberia implementar la

hacienda YanganalLodge?

Cuadro N2 12 Otro tipos de servicios

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Masajes 64 28,83
Fogatas nocturnas 115 51,80
Salon de Textos 8 3,60
Otros 35 15,77
TOTAL 222 100,00
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Grafico N2 11 Otros Servicios
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El 28% considera que se deberia incluir el servicio de masajes para
contrarrestar hoy dia el problema del stress que es caracteristico en la
poblacién y complementar con la salubridad del clima que posee el sector, el
51% considera que las fogatas nocturnas son un importante factor para
distraerse y percibir la tranquilidad en la noche que se manifiesta en este
sector, por lo tanto es necesario implementar un area para este tipo de
esparcimiento, el 3% de los encuestados considera que se deberia

implementar una sala de Biblioteca, esto permitira que los turistas se
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entretengan en el dmbito de la lectura ya que esta actividad es muy

caracteristica y tipica en turistas extranjeros.

El 15% considera que se deberian implementar a mas de los mencionados

otros servicios como pesca deportiva, caminatas etc..

9. ¢ Qué precio usted pagaria por el uso de un paquete turistico de 5 dias?
$ 500 a 550 (G
$ 551 a 600 (G
$ 601 en adelante ()

Cuadro N2 13 Precios a consideracion

DETALLE FRECUENCIA XM F*XM
500 - 550 211 525,00 110.775,00
551 -600 7 575,50 4.028,50
601 o0 mas 4 601,00 2.404,00
TOTAL 222 1.701,50 117.207,50
Fuente: Estudio de Campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Precio Promedio: $ 528.00

Segun los datos obtenidos se procedié a calcular un valor promedio que
podrian pagar los turistas por un paquete turistico; dandonos un valor
promedio de 528.00 ddlares, lo cual significa que seria un valor considerado
aceptable segun las estimaciones de la hacienda YanganalLodge para
obtener rentabilidad en los servicios brindados, ademas por las condiciones
econdmicas favorables que cuentan los turistas de nacionalidad extranjera,
se considera un valor accesible a pagar por parte de los turistas y recibir el

servicio de calidad.

81




6.2. Resultados de la Entrevista con el Propietario - Gerente de la
Hacienda YanganalLodge.

Se realiz6 un dialogo con el inversor de la Hacienda YanganalLodge, donde
nos comenta que esta idea siempre estuvo en su mente, al valorar los
beneficios ambientales que brinda la parroquia Yangana, y al ver que gran
cantidad de turistas visitan el sector sur oriental del canton Loja y no cuentan
con una empresa de servicios turisticos en la parroquia Yangana que brinde
una gama de opciones para disfrutar de unos dias placenteros y de relax,
dando prioridad y especialidad a los turistas internacionales.

Segun el empresario duefio de la hacienda comenta que cuenta con
contactos con intermediarios turisticos en otros paises para ser contactos y
captar la visita de los turistas extranjeros de alto nivel econémico, se estima
segun el contacto que se puede captar alrededor de 5 paquetes turisticos de
10 personas mensualmente para calcular nuestro promedio de ingresos

mensuales.
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7. DISCUSION

PLAN DE NEGOCIOS

7.1. Mision y Vision de la Empresa.

Misién:
"Brindar servicios turisticos diferenciados de la competencia, orientado a
turistas nacionales y en especial extranjeros, brindando calidad vy

excelencia."

Visién:

"Convertirse para el afio 2020 en una empresa lider en la prestacion de
servicios turisticos en la parroquia Yangana y en el sector sur oriental del
cantén Loja, captando un 60% de los turistas extranjeros que visitan el

Ecuador y en especial el sector sur oriental del cantén Loja."

7.1.1. Analisis FODA

Cuadro N2 14 Diagnostico para la implementacion de la Empresa de servicios turisticos Haciendo
Yanganalodge

ENTORNO (MEDIO EXTERNO)

OPORTUNIDADES (+) AMENAZAS (-)

1. Alta afluencia de turistas. 1. Vias en mal estado.

2. Importantes Atractivos | 2. Descuido por parte de autoridades del
naturales. canton Loja.

3. Clima y agua con propiedades

curativas.
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4. Importante e innata cultura.

5. Inexistencia de hosterias y
sitios de recreacion.

EMPRESA

(MEDIO INTERNO)

FORTALEZAS (+)

DEBILIDADES (-)

1. Variedad de vegetacion en la
Hacienda Yanganalodge.

1. Falta de una planificacion para el
funcionamiento de la hacienda
YanganalLodge.

2. Conexion a diferentes
atractivos como cascadas etc..

2. Falta de un Plan de Negocios para
funcionamiento de la hacienda
Yanganalodge.

3. Importante relacidbn con
turistas internacionales

4. Grande extension de terreno
para realizar travesia.

5. Existencia de infraestructura.

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracion: Daniel Barnuevo

7.1.2. Plan de Mercadeo

7.1.2.1. Anélisis del Mercado

Establecimiento del mercado

objetivo.- La hacienda Yanganalodge

brindara el servicio de paquetes turisticos de 5 dias dirigido a los turistas

internacionales que deseen realizar una travesia por la bella Yangana; estos

paquetes turisticos involucran estadia, alimentacién, caminatas a diferentes

sectores turisticos como el parque Nacional Podocarpus, observacion de

animales y naturaleza silvestre, etc..

Luego de analizar las encuestas se determinG que el grupo objetivo tiene el

siguiente perfil:

A continuacion se analiza la oferta y la demanda.
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7.1.2.2. Andlisis de la Demanda

Demanda Potencial: 1.044.000 turistas que visitaron el Ecuador en el afio
2011.

Demanda Real: 10.000.00 turistas tanto nacionales como extranjeros que
visitaron el sector sur oriental del cantén Loja al afio 2011.

Demanda Efectiva: 4.000.00 turistas de nacionalidad extranjera que

visitaron el sector sur oriental del cantén Loja al afio 2011.

Proyeccion de la Demanda Efectiva.
La proyeccion de la demanda se la realizé con la Tasa de crecimiento del
sector turistico del sector sur oriental, cuyo calculo en base a series

histéricas de los ultimos afios nos arroja un valor de 4.33%.

Cuadro N2 15 Proyeccidon de la Demanda Efectiva

ANOS | DEMANDA PROYECTADA
2013 4000
2014 4173
2015 4354
2016 4542
2017 4739
2018 4944
2019 5158
2020 5382
2021 5615
2022 5858

Fuente: Ministerio de Turismo

Elaboracion: Carlos Daniel Barnuevo
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7.1.2.3. Andlisis de la Oferta

En la parroquia Yangana no existe una oferta turistica de recreacion y
esparcimiento, el sector no se encuentra consolidado, es decir se encuentra
para su plena explotacion turistica; la oferta seria La Hacienda
YanganalLodge, que seria la primera empresa turistica en ofrecer servicios
de recreacion a turistas internacionales por medio de paquetes turisticos, es

decir la oferta seria en este caso 0.

Demanda Insatisfecha: Oferta - Demanda

Demanda Insatisfecha: 0 - 4.000.00 = - 4.000.00

Al no existir otros servicios como los que brindard la hacienda
YanganalLodge, no existen datos que puedan ser cuantificados que sirvan
como oferta; por lo tanto la demanda insatisfecha esta latente, es decir hay
gue satisfacer a la mayor cantidad de esta demanda que no esta siendo

atendida.

7.2. Plan de mercadeo: producto, precio, plazay promocién

Objetivos
» Lograr captar al menos un 30 % de los turistas extranjeros que les

interesa visitar la hacienda Yanganalodge.
> Posicionarse como una empresa de servicios turisticos lider en la

parroquia Yangana.

7.2.1. Producto
7.2.1.1. Estrategias del Producto

El producto que se brindara son paquetes turisticos de 5 dias (10 personas)
y 8 dias (10 personas) que involucran el servicio de hospedaje,

alimentacién, caminatas a diferentes lugares turisticos incluido el parque
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Nacional Podocarpus, servicio de guia turistico para observacién de aves y

especies exodticas, etc..

7.2.1.2. Descripcion del producto (Tacticas)

e Captar turistas internacionales de alto nivel econémico, mediante
contacto con intermediarios que manejen una buena relacion con
turistas extranjeros.

e Se contard con un guia turistico experto en el tema que garanticeuna
plena satisfaccion en los clientes.

e Se brindara actividades que no sean comunes a las que brindan las
hosterias, con el objetivo de brindar al turista actividades nuevas

como caminatas, observacion de aves etc.

7.2.1.3. Desarrollo de la garantia

Los servicios de la hacienda YanganalLodge serdn garantizados con una
buena infraestructura, con areas que permitan comodidad al momento de
hospedarse los turistas, se cumplira a un 100% lo planificado en el paquete
turistico atendiendo otras posibles sugerencias que requieran cumplir los

clientes.

DESCRIPCION DE LA OFERTA DEL PRODUCTO O SERVICIO

TOUR COMPLETO DE LA HACIENDA YANGANALODGE

ITINERARIO
Dia 1: Quito — Loja - aéreo
Dia 2: YanganalLodge - terrestre
Dia 3: YanganalLodge — Vilcabamba caballo (opcional)
Dia 4: Yanganalodge — cachaco queseria bicicleta (opcional)

Dia 5: Yanganalodge — parque nacional Podocarpus terrestre
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caminata(opcional).
Dia 6: YanganalLodge - laguna de los compadres (opcional)
Dia 7: Loja Quito aéreo

Dia 1: Loja completa.

Recepcidén y trasbordo a Loja.

08HO00 a 12:30 para una vista panoramica de la ciudad nos trasladaremos en
el nuevo autobus turistico,el trayecto dura unas 4 horas al aire libre por el
centro de Loja y visitaremos las iglesias de: San Francisco,La
Catedral,Santo Domingo, San Sebastian, que son consideradas por sus
deslumbrantes altares dorados. También visitaremos la puerta de la ciudad;
a la 13h00 horas se servira el almuerzo en la Casa Lojana lugar de tradicion
con platos tradicionales y a la carta. Ya en la tarde iremos al parque
recreacional Jipiroque esta constituido de réplicas de las mas destacadas
expresiones arquitectonicas y culturales de la humanidad.A tan solo 2 km se
encuentra el zooldgico municipal que cuenta con una gran variedad de
especies animales.

Otro lugar importante es el Kartddromo con una excelente pista para los
amantes de la velocidad y adrenalina, aqui se pueden alquilar vehiculos de
karting, también se puede transitar por un sendero Ecoldgico a pie o en

bicicleta en un recorrido de pocos kilémetros.

El Vivero Municipal también es uno de los atractivos que forma parte de este
parque, aqui se puede observar plantas ornamentales, arboles forestales y
de ornamentacién, asi como los bonséis que se encuentran disponibles para

la venta al publico.

En el Orquideario existen 3 naves con una gran variedad de especies
nativas de orquideas. Encontramos ademas una estacion de lombricultura,

en un espacio contiguo tenemos los Bafios de Agua Sulfurosa, aguas
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medicinales de propiedades curativas para la piel. Este trayecto dura unas 4
horas

Ya en la noche nos espera una cena en YanganalLodge a tan solo 40 km de

Loja un viaje aproximado de 50 minutos entrega de habitaciones

Grafico N2 1 Fotografias de Loja Turistica

Dia 2:YanganalLodge
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Hacienda Yanganalodge y pesca deportiva de truchas

Comienza a las 8HO0O0, alli nos servirAn un desayuno americano enla
Hacienda YanganalLodge luego con nuestro guia nativo haremos una
caminata o cabalgata para observar pajaros y especies de arboles, también
habra paseos en bicicleta, cultivo de
legumbres y alimentacion de animales es un
lugar donde lo natural se integra con lo
espectacular, y, las personas se divierten
interactuando con lo original ya que nuestra

misibn es conectar al turista en un

ambientellanero e innovador.
Grafico N2 2 Pesca deportiva de truchas

Ofrecemos hospedaje, actividades de llano

como, recogidas de ganado, travesias y actividades de aventura y mucho

7

mas.

Después de este paseo regresamos al restaurant donde un almuerzo buffet

serd servido

Esta Legendaria y tradicional hacienda de montafia mantenida como fue
hace cincuenta afios atrds en perfecta armonia con el entorno natural
provee todas las comodidades de la vida moderna, armonizando con la paz
y la tranquilidad del campo, tradicion es parte de un gran parque nacional
llamado Podocarpus que estd a sus disposicién, a solo pocos minutos!!:
Empiece sus tours culturales. Un lugar donde puede disfrute de deliciosa
y variada comida tipica, cervezas frias, musica andina, servicio familiar
amable y cortés, célidas y confortables habitaciones con calefaccién
central, vista de pajaros exoéticos y rodeados de amplios jardines. Un

hermoso entorno natural con cascadas andinas espera por Usted.

También disponemos de mesa de billar, dardos, mesas de cartas,
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museo, biblioteca laguna natural al aire libre, para un relax unico..

Disfrute de nuestro amplio restaurante donde encontrara
deliciososplatos nacionales e internacionales, observando Yanganay

las montafias aledarfas.

Dispone de habitaciones dobles y triples, tiene un hermoso bosque
privado,2 cascadas naturales de infinita belleza de agua fria, 450
especies de aves y un registro de pericos ligeros, monos, 0S0S
hormigueros, ocelotes, cabezas de mate, nutrias, guatusas, guantas y

muchos mas animales salvajes.

Avistamiento de las estrellas en el mirador

Grafico N2 3 Avistamiento de la Hacienda
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Grafico N2 4 Comida tipica

Dia 3: Vilcabamba

Este dia a las 7:30 am, en ese momento nos vamos (aprox. 45 minutos)
traslado al Valle de la Longevidad VILCABAMBA ahi disfrutaremos de una
caminata por el pueblo, paseo a caballo y la oportunidad de tener un masaje
en el SPA del hotel Madre Tierra,donde se realizara un almuerzo buffet

Se ha comprobado que su tiempo de vida es superior al del resto del mundo,
muchos de ellos sobrepasan los cien afios de edad; esto se atribuye a los
bajos indices de enfermedades, la estabilidad del clima, la temperatura y el
agua con propiedades especiales.
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El “Valle Sagrado”, es un lugar de asombroso colorido y belleza, esta
bafiado por los rios Chamba y Uchima, posee un clima delicioso y acogedor,
con elevaciones de poca altura que lo convierten en un paisaje sugestivo, se

lo considera un "paraiso perdido" en las montafas.

La historia de Vilcabamba se inicia con la presencia del primer
Encomendero, Don Pedro de Ledn, que tuvo a su cargo la proteccion de los
indios y tierras de Cucanamd, que no tuvo resistencia ni ejercid presion

alguna sobre los indigenas.

Descripcion.

Vilcabamba ha recibido apropiadamente los nombres de: "Isla de Inmunidad
para las enfermedades del corazén”, "El pais de los viejos mas viejos del
mundo”, "Centro mundial de curiosidad médica y periodistica”, "Isla de
Longevidad”; donde los cardiacos consiguen mejoras en su salud y donde
vivir mas de 100 afos resulta cosa comun, su gente es muy amable, en su

mayoria dedicadas a la agricultura.

En la calle principal de Vilcabamba la arquitectura de los 50 todavia se
mantiene. Las casas en su mayoria son de madera y tejas y las calles
empedradas, ultima parada era un dulce lugar para un bizcochuelo , casero,

con café
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Grafico N2 5 La parroquia Longeva de Vilcabamba

Dia 4: Visita fabrica de famosos quesos artesanales de Yanganay
bicicros por el sendero.

Duracién: Todo el dia

A las 7:30 am, en ese momento nos vamos (aprox. 30 minutos)
ordefiaremos y disfrutaremos del relajante Tour de Quesos. Viviras una
bonita experiencia al conocer mas acerca de los quesos hechos por los

artesanos de la zona.

Durante el recorrido visitards y apreciaras y aprenderas el sencillo y

delicado proceso para hacer un queso artesanal. Después en esta hacienda
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disfrutaremos de un almuerzo tradicional.

Relajate con los estupendos alrededores, respira aire puro de
se emplean bicicletas de montafia y con las que se realizan recorridos por
caminos moderadamente largos, en el trayecto se esta en contacto con la
naturaleza, contemplando bellisimos paisajes con quebradas, en el trayecto
podremos estar ademas en contacto con la poblacion...etc. Sin duda toda

una experiencia inolvidable.
Contamos con Guias profesionales en bicicleta de montafia; les brindaremos
ademas modernas y ligeras bicicletas equipadas con comodos asientos para

su maximo confort.

En funcién de su dificultad y requerimientos logisticos, los circuitos pueden

ser agrupados en tres grandes categorias:

Categoria A: considerada apta para principiantes. Comprende rutas de
suave pendiente y terreno duro y compacto.
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Grafico N2 6 Visita a fabrica de quesos de Yangana
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Dia5: parque nacional Podocarpus

Viajaremos este dia a las 7:30 am, en ese momento nos vamos (aprox. 90
minutos) sta el Parque Nacional Podocarpus, famoso por su gran variedad
de especies endémicas encontradas solamente aqui, por la combinacién de
tierra andina y amazonica, al igual que su microclima, existen 90 variedades
diferentes de arboles incluyendo 3 especies con el mismo nombre del

Parque. Ademas hay 0so0s, tapires, pumas, ciervos, zorros entre otros

Parque Nacional Podocarpus es una aventura turista en familia o con la
compafiia de sus amistades; fue declarado el 15 de diciembre de 1982, este
hermoso parque se caracteriza por incluir bosques de tipo montano y pre
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montano. Su altitud va de 900 a 3600 msnm.

Lleva el nombre de la Unica especie de conifera nativa del Ecuador,
denominada comunmente como romerillo.

Tiene mucha biodiversidad, ya que es una de las mas ricas en avifauna en
el mundo, ademas se han registrado mas de 560 especies que representan
el 40 por ciento de las aves del Ecuador.

El Parqgue Nacional Podocarpus, es una de las aéreas protegidas mas

meridionales de Ecuador y la cual se encuentra localizada al limite fronterizo
de las provincias de Zamora Chinchipe y Loja.

Esta zona se caracteriza por tener una topografia donde sobresalen los
valles y las laderas escarpadas, como también las montafias y las colinas.
Otra caracteristica que presenta este parque son sus lagunas que
sobresalen en la parte alta del paramo que son de
origen glaciar.

Turismo en el Parque Nacional Podocarpus.

El Pargue Nacional Podocarpus posee un sinniumero
de atractivos turisticos, tanto en el interior del area
como en su zona de influencia. Uno de los principales
accesos a esta zona es su sector occidental, la cual se

encuentra a lo largo de la via Loja Valladolid.

Se recomienda visitar este hermoso parque en los
meses de septiembre y diciembre, ya que las "%
condiciones climaticas en estos meses son muy
favorables para los turistas. Bueno si usted se anima a

ir esta zona, tambiéen les recomiendo llevar binoculares \

para que puedan observar una infinidad de aves de x
LGrafico N2 7 Parque

Nacional Podocarpus
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colores que viven en esta zona.
Dia 6: Turismo en las Lagunas del Compadre (EXPERTOS)

campamento.

Las Lagunas del Compadre tienen un valor escénico, ya que este sector es
el resultado de antiguos glaciares. Esta zona se caracteriza por la pesca
deportiva de pescados llamados truchas, y a la cual pueden acceder
después de caminar unos 14 kilbmetros aproximadamente desde el Centro
Administrativo de Cajanuma. Y si usted quiere acampar lo puede hacer en
este sector, por las tardes si usted esta de suerte podra observar al tapir de

montafa.

Grafico N2 8 Lagunas del Compadre

Incluye:

e Transporte privado

e Equipo de campamento de alta calidad (Usamos carpas
profesionales,

o Comidas (Desayuno, Almuerzo (buffet), Cena y Meriendas / Opcion
vegetariano)

e Guia profesional (Inglés o Espafiol)

o Teléfono Satelital

« Cocinero, asistente y porteadores

e Arrieros y caballos, por todo nuestro equipo de campamento y valijas
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personales del cliente
« Ingreso al Parque Nacional Podocarpus.

o Maletin de primeros auxilios, oxigeno y cuerdas.

Que necesita llevar:

Mochila, ropa para clima célido y frio como chaqueta impermeable, polar,
pantalén y zapatos de trekking, polos, poncho de lluvia, gorro, pafoleta
bloqueador solar, repelente de insectos y alcohol desinfectante en gel.
Botella de agua y pastilla esterilizante. Camara fotografica, linterna y
baterias, snack seleccionado como barra de chocolates y frutas secas.

Pasaporte Original, carne de Estudiante "ISIC" y dinero extra en dolares.

Dia 7: Retorno.

7.2.2.Precio

7.2.2.1. Estrategias de precio

eSe brindara dos tipos de paquetes turisticos:
1 de 5 dias con un precio de $ 500 por persona

1 de 8 dias con un precio de $ 700 por persona.
Nota: Cada paquete incluye 10 personas.
7.2.2.2.Tactica de precio
oE| precio del paquete turistico incluye un servicio optimo de calidad para

gue el turista después de su experienciacalifiguen como un gasto que valid

haberlo invertido.
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7.2.3. Plaza
La hacienda YanganaLodge esta ubicada en la parroquia Yangana

perteneciente al canton Loja.

Nuestro mercado potencial sera los turistas extranjeros que vistan el sector
sur oriental del canton Loja, y a la vez turistas que se encuentren en otros
paises y que tengan el interés de visitar la parroquia Yangana y por lo tanto
la hacienda YanganalLodge; para captar estos ultimos se utilizara la

estrategia de contacto via internet, via telefonica etc.

7.2.4. Promocién

7.2.4.1. Estrategias de promocion
» Contactarse con posibles visitantes desde Yangana a otras partes del
mundo.
~ Elaboracion de una pagina web donde se informe todo respecto a los
servicios turisticos que brindara la hacienda YanganalLodge.
~ Difundir los servicios turisticos a través de las agencias de viajes

mediante un convenio.

7.2.4.2. Técticas de promocion.
# Realizar contactos con brindadores de servicios turisticos en otras
partes del pais y del mundo.

# Disefar una pagina web que impacte en el posible visitante.
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7.3. Estudio Técnico.

7.3.1. Requerimiento de Activos Fijos

Cuadro N2 16Terreno

Descripcion

CANT. Has

Terreno

50.00

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion:DanielBarnuevo

cuadro N¢ 17Construccién y obras complementarias

Descripcién CANT. m?

Gerencia 20
Secretaria 10
Recepcion 5
Bodega 20
Cocina 40
Bafos 4
Bar 6
Habitaciones (10 habitaciones) 200
Sala de Estar 15

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Cuadro N2 18Mobiliario
DESCRIPCION CANT.
Camas 20
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Escritorio ejecutivo y sillon ejecutivo (gerencia) 2
Archivador 2
Mesas 10
Sillas 20
Muebles para recepcion 2

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Cuadro N2 19Menaje
DESCRIPCION CANT.

Sabanas, cobijas, edredones, almohadas 60
Manteles 50
Cortinas 10
Hamacas 10
Sillas reclinables 10

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo

Cuadro N2 20Equipos de computacién y video

DESCRIPCION CANT.

Computadora Intel pentium IV 3.06 GHZ 1
Impresora matricial epson LX300 + 1
TV 5
Teléfono 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo
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Cuadro N2 21Suministros de oficina

DESCRIPCION CANT.

Resma de papel

Factureros

Grapadora y perforadora

Archivadora

Sello y tinta para sello

Tinta para computadora

Caja de esferograficos

Portaminas y borradores

Corrector

R o & R W R N R Rk

Otros

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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Cuadro N2 22Implementos de cocina

DESCRIPCION CANT.
Cocina industrial (6quemadores) 1
Parrilla para carnes 3
Horno multipropdsito 1
Refrigerador de 12 pies 1
Micro-hondas 1
Congelador grande de 12 pies 1
Pelador de vegetales 1
Olla acero inoxidable 10
Olla de presién 3
Sartén de teflon 2
Cucharones 3
Rallador 3
Juego de cuchillos 5
Mesa de cocina de acero inoxidable 2
Vasos de vidrio (juegos) 10
Jarras de vidrio 1 litro 10
Copas para vino (juegos 12 unidades) 10
Copas para champagne(juegos de 12 unidades) 10
Copas para agua(caja 50 unidades) 1
Juego de cubiertos 20
Utensilios variados(cucharones, pinzas.) 30
Hieleras de vidrio (caja 10 unidades) 5
Platos Fuerte (caja 50 unidades) 1
Plato para postre (caja 50 unidades) 1
Soperos (caja 50 unidades) 1
Charoles grandes (caja de 10 unidades) 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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cuadro N2 23Utiles de limpieza y aseo

DESCRIPCION CANT.
Cloro 10
Escoba 10
Trapeadores 10
Paca papel higiénico (12 rollos) 10
Recipientes de basura 10
Otros enseres de cocina ( varios ) 1
Desinfectantes (caneca 5 gls.) 10

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

7.3.2. Ingenieria del Proyecto.

Para la prestacion del servicio, una vez que se ha captado el grupo de
turistas que acudiran a hacer uso de los servicios turisticos de la hacienda
Yanganalodge, se los recibira en la sala de recepcion, donde recibiran la
bienvenida, contardn con el servicio de television por cable para descanso
por un momento, luego se les indicard la planificacion detallada que consta
en los dos tipos de paquetes turisticos con horarios respectivos para las
visitas a diferentes lugares atractivos, y se complacera a los turistas con

alguna sugerencia adicional que ellos requieran.
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7.3.3. Tamafio

Capacidad.

La hacienda YanganalLodge, funcionara con una capacidad instalada entre
el 90 y 100% para atender una amplia cantidad de turistas, es decir la
hacienda cuenta con la capacidad fisica, administrativa y financiera para
hacer frente a la demanda de turistas que hagan uso de los paquetes

turisticos que brinda la hacienda.

Cuenta con instalaciones modernas, con personal administrativo capacitado
y con experiencia, y con los recursos financieros (Capital de Trabajo) para
hacer frente a los costos y gastos que se presentan en la prestacion del

servicio.

Las instalaciones contaran con 10 habitaciones cada una con dos camas,

para una capacidad de 20 visitantes.
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7.4. Analisis ambiental

Cuadro N¢ 24Matriz de Leopold.

FACTORES AFECTADOS POR LA EJECUCION Y OPERACION DEL PROYECTO

Fase de Fase de Equipamiento | Fase de Operacion - funcionamiento
ACCIONES Implementacion de
Obra Fisica
U
« g
[} [} [} (O] (e =
° ° ° o o S Y 0
T |$ 5 |5 |58z |§ |8 €3
FACTORES = S S S 5 5| 2 S | 8 g d 8
c 3 3 3 T ol 8 =) °© g 2
2 = = = £ g © o) S 0 4 >
= [0} (%) [0} = q =2
c @ c c o c © c < =
[3) o 2 o| ®© 0l S q
S o 5 @ o =| o 8 * s 4 % ¢ J 9
= ol E B| T E 9| E 8| €E ®| G Ne) wn o & » § ©
© < [J) < L ®© o = ) o = == o a4 ¢
o ol 2 2|2 = |l @]l 98| 2 © |2 B E 3 4
o £| 2 2| 8 2 gl 20| 2 & S |2 = 8 2 8 =
a S E 4| < E €l E E|E Bla m |S 30 & 9606
Factores Tierra Suelos X X
Abidticos Geomorfologia
Erosion X
Compactacion y
asentamientos
Estabilidad
Agua Calidad Fisico-quimica
Aire Calidad (gases y particulas)
Ruido X
Paisaje Estética
Desechos solidos
Factores Flora Arboles
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Bibticos

Arbustos

Hierbas

Cultivos

Fauna

Aves

Mamiferos

Factor

Antropico

Cultural

Usos del territorio

Estilos de vida

Recreacional

Turismo

Zonas de distraccion

Seguridad Empleo
salud ciudadana
salud laboral
Vialidad Red de transporte

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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Cuadro N2 25 Cuantificacién de Impactos

Fase de Fase de Fase de Operacion - VALORACION
Implementacién de Equipamiento funcionamiento
ACCIONES Obra Fisica
e Negativas | Positivas | Valoracién/
o © Conclusion
E (3] () (3] () ‘%
2 he] k] he] kel 8 n
5 c c c c 3l 2 c 8 )
S ) © |9 |9 ® o | £ o | 8
o 3] o o ol 8 = o S ke
c g I g c 0| ® o = =
© = © = = = 0| © =] 1) >
S c O ) c c O c o g © ~ v ©&5 =
e [CR=] o [} o] OO ) © o = O o
= E G ] EQ E8| Ed| 4 0 n O 2w ©
FACTORES S 35 | g 9T S5 Sl 0 |5 | £F €5 2
2 27 | 8 25| 28/ 22/ 8 |2 |25 §2 £
a Ed | < E|EE|ES|la |wm |S3 038 6
Factores Tierra Suelos -2 -2 2 0 Impacto Negativo pero
Abiodticos no de consideracion
Geomorfologia
Erosion -1 1 0 Impacto negativo pero
no de consideracion
Compactacion y
asentamientos
Estabilidad
Agua Calidad Fisico-quimica
Aire Calidad (gases y
particulas)
Ruido -1 1 0 Impacto negativo pero
no de consideracion
Paisaje
Desechos solidos
Factores Flora Arboles
Bioticos
Arbustos -2 -2 2 0 Impacto negativo pero
no de consideracion
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Hierbas

Impacto negativo pero
no de consideracion

Cultivos

Fauna

Aves

Mamiferos

Factor
Antrépico

Cultural

Usos del territorio

Estilos de vida

Recreacional

Turismo

Zonas de distraccion

Seguridad

Empleo

salud ciudadana

salud laboral

Vialidad

Red de transporte

Total

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Daniel Barnuevo
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Para el andlisis de la Matriz de Leopold se considera dos aspectos, las
Acciones que generan la ejecucion y operacion del proyecto y los Factores
ambientales que pueden ser afectados por dichas acciones; primero se
determind los factores ambientales que pueden ser afectados por las
acciones del proyecto, luego se determiné si el impacto de dicha accién es
positivo o negativo calificAndolos en un rango de 1 a 10 siendo 1 bajo

impacto y 10 alto impacto.

Segun la matriz se observa que el proyecto genera impactos a pocos
factores ambientales como el suelo, la erosién, a los arbustos y hierbas
siendo estos negativos pero de muy bajo grado de importancia; es decir que
por la fase de construccion de obra civil se afectara al suelo, se perderan
escasas cantidades de arbustos y hierbas. Se concluye que el proyecto no
genera impactos negativos a la naturaleza de alta consideracion, y por ende
no requiere de implementacion de medidas de mitigacion para dichos
impactos; el proyecto es de indole turistico que contempla la preservacion

del medio ambiente.

La hacienda YanganaLodge antes, durante y después de brindar sus
servicios no generara impactos negativos ambientales, mas bien difundira la
idea a los turistas del cuidado y preservacion del medio ambiente,
concientizandolos que este habitat que cuenta Yangana es muy valioso y
muy caracteristico de este sector, para esto se les brindara la opcion de
observar videos sobre los atractivos naturales que posee Yangana Yy el

cuidado que requieren los mismos.
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7.5. Estudio Econémico.

Inversién

a) Activos fijos

Obra Fisica

DESCRIPCION CANTIDAD

VALOR VALOR
UNITARIO | TOTAL

Obra fisica (Incluye area
administrativa,  recepcion,
habitaciones, sala de estar,
bodega)

1 50,000.00 | 50,000,00

TOTAL

50,000.00

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo

Mobiliario.

DESCRIPCION | CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Camas 20 80.00 1.600.00
Escritorio 2 200.00 400.00
Mesas 10 40.00 400.00
Sillas 20 20.00 400.00
Archivador 2 150.00 300.00
Muebles para |2 250.00 500,00
recepcion
TOTAL 3.600,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: Daniel Barnuevo
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Menaje.

DESCRIPCION CANTIDAD $ VALOR TOTAL
Sabanas, cobijas, 60 juegos 500.00
edredones,
almohadas
Manteles 50 100.00
Cortinas 10 100.00
Hamacas 10 200.00
Sillas reclinables 10 400.00
TOTAL 1.300,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Daniel Barnuevo
Equipos de computacion y video
DESCRIPCION CANT. VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Computadora IntelPentium IV 3.06 1
GHZz 800,00 800,00
Impresora matricial Epson LX300 1 80,00 80,00
Teléfono 1 80,00 80,00
TV 5 500,00 2,500,00
TOTAL 3,460,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Daniel Barnuevo
Implementos de Cocina
DESCRIPCION CANT. VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Cocina industrial (6quemadores) 1 500 500
Parrilla para carnes 3 500 1500
Horno multipropdsito 1 600 600
Refrigerador de 12 pies 1 400 400
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Micro-hondas 1 150 150
Congelador grande de 12 pies 1 200 200
Pelador de vegetales 1 50 50
Olla acero inoxidable 10 80 800
Olla de presion 3 80 240
Sartén de teflon 2 60 120
Cucharones 3 20 60
Rallador 3 20 60
Juego de cuchillos 5 40 60
Mesa de cocina de acero 200 400
inoxidable ?

Vasos de vidrio (juegos) 10 30 300
Jarras de vidrio 1 litro 10 25 250
Copas para vino (juegos 12 10 20 200
unidades)

Copas para champagne(juegos de 10 25 250
12 unidades)

Copas para agua(caja 50 1 20 20
unidades)

Juego de cubiertos 20 15 300
Utensilios variados (cucharones, 30 50 1500
pinzas.)

Platos Fuerte (caja 50 unidades) 5 200 1000
Plato para postre (caja 50 . 100 500
unidades)

Soperos (caja 50 unidades) 5 120 600
Charoles grandes (caja de 10 . 80 400
unidades)

TOTAL 10.460,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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b) Activos Diferidos

DESCRIPCION VALOR
TOTAL
Estudio de factibilidad 500,00
Organizacion (constitucion legal) 300,00
Patente municipal 200,00
Permiso de funcionamiento 100,00
Pago de bomberos 60,00
Permiso de funcionamiento de salud 50,00
Ministerio de turismo 200,00
TOTAL 1.410,00
c) Capital de trabajo
Activo Circulante
i TOTAL
DESCRIPCION
Mensual Semestral Anual
a) GASTOS DE ALIMENTACION 1.250,00 7.500,00 | 15.000,00
b) GASTOS DE MANTENIMIENTO 306 1.836,00|3.672,00
c) SUELDOS (Administrador, guia
turistico, cuidador, chef) 1.700,00 10.200|20.400,00
d) GASTOS GENERALES Y
SUMINISTROS DE OFICINA 257 3.084,00|6.168,00
TOTAL 3.513,00 22.620,00 |45.240.00
Capital de Trabajo parainicio
(Primer Mes) 3.770,00

115




Suministros de oficina (Mensual)

DESCRIPCION CANT. VALOR | VALOR
UNITARIO| TOTAL
Resma de papel 1 3,8 3,80
Grapadora y perforadora 1 20 20,00
Archivadora 2 3,2 6,40
Sello y tinta para sello 1 3 3,00
Tinta para computadora 3 15 45,00
Caja de esferograficos 1 4,00 4,00
Portaminas y borradores 4 2,5 10,00
Corrector 6 0,8 4,80
Otros 1 60 60,00
TOTAL 157,00
Fuente: La Reforma
Elaboracién: Daniel Barnuevo
Utiles de limpieza y aseo (Mensual)
DESCRIPCION CANT. VALOR VALOR
UNITARIO | TOTAL

Cloro (caneca 5 gls.) 10 5,00 60,00
Escoba (8 x12) 10 1,00 10,00
Trapeadores (4 x12) 10 1,50 15,00
Paca papel higiénico pack 12 rollos 10 2,60 26,00
Recipientes de basura 10 1,50 15,00
Otros enseres de cocina ( varios ) 1 100,00 100,00
Desinfectantes (caneca 5 gls.) 10 8,00 80,00

TOTAL 306,00

Fuente: Almacén

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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Gastos Generales (Servicios Basicos)

DESCRIPCION GASTO MENSUAL GASTO ANUAL
Agua Potable 75 900
Energia eléctrica 175 2.100,00
Teléfono 107 1.284,00
TOTAL 357 4.284,00
Fuente: Estudio Econémico Financiero
Elaboracién: Daniel Barnuevo
Costos de administracion

i TOTAL

DESCRIPCION
Mensual | Semestral Anual

Administrador 500,00| 3.000,00 6.000,00
Guia Turistico 500,00 3.000,00 6.000,00
Cuidador 300,00 1.800,00 3.600,00
Chef 400,00, 2.400,00 4.800,00
TOTAL 20.400,00

Fuente: Estudio Econémico Financiero

Elaboracion: Daniel Barnuevo
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d) Resumen de Inversién

a) ACTIVOS FIJOS TOTAL
Instalaciones (Obra Fisica) 50.000,00
Mobiliario 3.600,00
Menaje 1.300,00
Equipos de computacion y video 3,460,00
Implementos de cocina 10.460,00
Subtotal Activos Fijos 68.820,00
b) ACTIVOS DIFERIDOS TOTAL
Estudio de factibilidad 500,00
Organizacion (Constitucion legal) 300,00
Patente municipal 200,00
Permiso de funcionamiento 100,00
Pago de bomberos 60,00
Permiso de funcionamiento de salud 50,00
Permiso del Ministerio de turismo 200,00
Subtotal Activo Diferido 1.410,00
c) CAPITAL DE TRABAJO TOTAL

a) GASTOS DE ALIMENTACION (Al afio) 15.000.00
b) GASTOS DE MANTENIMIENTO (Implementos de aseo y

limpieza) (Al afio) 3.672,00
c) SUELDOS (Al afio) 20.400,00
d)GASTOS GENERALES (Servicios basicos) (Al afio) 4.284.00
e) SUMINISTROS DE OFICINA (Al afio) 1884
Subtotal Capital de Trabajo (Valor Anual) 45.240,00
Capital de Trabajo (Mensual) 3.770,00
TOTAL DE INVERSION (Fijos+Diferidos+Capital de trabajo) 271.443,00

Fuente: Estudio Econémico Financiero

Elaboradores: Daniel Barnuevo
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Depreciaciones

DESCRIPCION | Inversion inicial | Vida Util TOTAL
Obra fisica 50.000.00 20 2.500.00
Menaje 3.830.00 5 766.00
Mobiliario 3.600.00 10 360.00
Equipo de 3.460.00 3 1.153.33
computacion

Implementos de | 10.460.00 5 2.092.00
cocina

TOTAL 6.871.33

Fuente: Estudio Econémico Financiero

Elaboradores: Daniel Barnuevo

e) Proyeccion de Ingresos y Costos

Costos proyectados

La proyeccion de los costos la realizamos como parte de la rentabilidad o
analisis financiero del proyecto, y como una herramienta importante para fijar
los precios de los ofertados.

Los costos han sido proyectados para los diez afios de vida util del proyecto,

para la proyeccion se utilizé la tasa inflacionaria en los ultimos meses del

Ecuador arrojandonos un valor de 0.51%.
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COSTOS PROYECTADOS

DESCRIPCION i, - - - - ANOS - - - - -
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9| ANO 10

Gastos de

Alimentacion 15.000,00|15.076,50|15.153,39|15.230,67 | 15.308,35 | 15.386,42 | 15.464,89 | 15.543,76 | 15.623,04 | 15.702,71

Sueldos 20.400,00|20.504,04 | 20.608,61|20.713,71|20.819,35|20.925,53 |21.032,25|21.139,52 | 21.247,33 | 21.355,69

Gastos Generales

(Servicios

basicos) 4.284,00| 4.305,85| 4.327,81| 4.349,88| 4.372,06| 4.394,36| 4.416,77| 4.439,30| 4.461,94| 4.484,70

Gastos de

mantenimiento 3.672,00| 3.690,73| 3.709,55| 3.728,47| 3.747,48| 3.766,60| 3.785,81| 3.805,11| 3.824,52| 3.844,02

Suministros de

oficina 1.884,00| 1.893,61| 1.903,27| 1.912,97| 1.922,73| 1.932,53| 1.942,39| 1.952,30| 1.962,25| 1.972,26

TOTAL COSTOS |45.240,00|45.470,72|45.702,62 |45.935,71 |46.169,98 | 46.405,45 | 46.642,11 | 46.879,99 (47.119,08 | 47.359,38

Fuente: Estudio Econémico Financiero

Elaboracién: Daniel Barnuevo
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INGRESOS PROYECTADOS.

INGRESOS

10

INGRESOS

Ingresos por
contratacion de

paquetes turisticos

53.000,00

55.294,9

57.689,16

60.187,11

62.793,21

65.512,15

68.348,83

71.308,33

74.395,99

77.617,33

Ingresos por
concepto de bebidas
y snacks

1.500,00

1.564,95

1.632,71

1.703,40

1.777,16

1.854,11

1.934,40

2.018,16

2.105,54

2.196,71

TOTAL INGRESOS

54.500,00

56.859,85

59.321,88

61.890,52

64.570,38

67.366,28

70.283,24

73.326,50

76.501,54

79.814,05

Fuente: Estudio Econémico Financiero

Elaboracion: Daniel Barnuevo.
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Para el célculo y la proyeccién de los ingresos se utilizdé el siguiente
metodologia: segun informacién primaria y secundaria se estima contar al
mes con 5 paquetes turisticos; 3 de 5 dias y 2 de 8 dias cada uno con 10
personas, en base a esto se calculd el ingreso anual, ademas se considera
ingresos por concepto de venta de bebidas, snacks,etc; para la proyeccion
de los ingresos se utilizé la tasa de crecimiento del sector turistico en el
sector sur oriental, misma que se la calcul6 en base a series histéricas
proporcionadas por la oficina de turismo del I. Municipio de Loja, segun el
calculo nos dio una tasa de crecimiento del sector Turistico de 4.33% misma

gue se la utilizé para la proyeccion de los ingresos.

f) ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

DETALLE VALOR
INGRESOS

Venta de paquetes turisticos 53.000,00
Otros Ingresos 1.500,00
TOTAL INGRESOS 54.500,00
COSTOS

Gastos de alimentacion 15.000,00
Sueldos y salarios 20.400,00
Gastos generales 4.284,00
Gastos de mantenimiento 3.672,00
Gastos de suministros de oficina 1.884,00
TOTAL GASTOS 45.240,00
UTILIDAD OPERATIVA 9.260,00
15% utilidad a los trabajadores 1.389,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 7.871,00
25% Impuesto a la Renta 1.967,75
UTILIDAD NETA (Ganancia) 5.903,25
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g) Punto de Equilibrio.
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Segun la gréafica el punto de equilibrio donde la hacienda YanganalLodge no

gana ni pierde, es decir donde los ingresos totales anuales y los costos

totales anuales son iguales es en el punto (42 - 37.777.77); es decir en este

punto la hacienda debe percibir 42 paquetes turisticos al afio para no perder,

superando los 42 paquetes turisticos en adelante se comenzara a percibir

rentabilidad.
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h) FLUJO DE CAJA.

FLUJO DE CAJA

. ANOS

DESCRIPCION

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INVERSION -68.820,00
CAPITAL DE TRABAJO -3.770,00
INGRESOS
Ingresos por contratacion de
paquetes turisticos 53.000,00 | 55.294,90 | 57.689,17 | 60.187,11 | 62.793,21 | 65.512,16 | 68.348,83 | 71.308,34 | 74.395,99 | 77.617,34
Ingresos por concepto de
bebidas y snacks 1.500,00| 1.564,95| 1.632,71| 1.703,41| 1.777,17| 1.854,12| 1.934,40| 2.018,16| 2.105,55| 2.196,72
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL INGRESOS 61.371,33 | 63.731,18 | 66.193,21 | 68.761,85 | 71.441,71 | 74.237,61 | 77.154,57 | 80.197,83 | 83.372,87 | 86.685,38
COSTOS
Gastos de Alimentacion 15.000,00 | 15.076,50 | 15.153,39 | 15.230,67 | 15.308,35 | 15.386,42 | 15.464,89 | 15.543,76 | 15.623,04 | 15.702,71
Sueldos 20.400,00 | 20.504,04 | 20.608,61 | 20.713,71 | 20.819,35 | 20.925,53 | 21.032,25 | 21.139,52 | 21.247,33 | 21.355,69
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Gastos Generales (Servicios

basicos) 4.284,00| 4.305,85| 4.327,81| 4.349,88| 4.372,06| 4.394,36| 4.416,77| 4.439,30| 4.461,94| 4.484,70
Gastos de mantenimiento 3.672,00| 3.690,73| 3.709,55| 3.728,47| 3.747,48| 3.766,60| 3.785,81| 3.805,11| 3.824,52| 3.844,02
Suministros de oficina 1.884,00( 1.893,61| 1.903,27| 1.912,97| 1.922,73| 1.932,53| 1.942,39| 1.952,30| 1.962,25| 1.972,26
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL COSTOS 52.111,33|52.342,05| 52.573,95 | 52.807,04 | 53.041,31 | 53.276,78 | 53.513,44 | 53.751,32 | 53.990,41 | 54.230,71
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS -3.770,00| 9.260,00|11.389,13 | 13.619,26 | 15.954,81 | 18.400,40 | 20.960,83 | 23.641,12 | 26.446,51 | 29.382,46 | 32.454,67
25% Impuesto a la renta 1111,2| 1.366,70| 1.634,31| 1.914,58| 2.208,05| 2.515,30| 2.836,93| 3.173,58| 3.525,90| 3.894,56
UTILIDAD DESPUES DE

IMPUESTOS 8.148,80| 10.022,43 | 11.984,95 | 14.040,23 | 16.192,35 | 18.445,53 | 20.804,19 | 23.272,93 | 25.856,56 | 28.560,11
15% Trabajadores 1222,32| 1.503,36| 1.797,74| 2.106,04| 2.428,85| 2.766,83| 3.120,63| 3.490,94 | 3.878,48| 4.284,02
UTILIDAD NETA -72.590,00 | 6.926,48| 8.519,07|10.187,20|11.934,20| 13.763,50 | 15.678,70 | 17.683,56 | 19.781,99 | 21.978,08 | 24.276,09

VAN: 2.414.98
TIR: 13%
TMAR: 12
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Segun el Flujo de Caja el proyecto es rentable arrojdndonos una Tasalnterna de
Retorno del 13% superior a la TMAR que es del 12%; y un Valor Actual Neto de $
2.414.98 que es mayor a cero; se utilizd6 una Tasa Maxima Atractiva de
Rendimiento del 12% que es una tasa promedio para evaluar proyectos que se

utiliza en nuestro medio y que es recomendada por la SENPLADES.
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Utilidad por Afio

; ANOS
DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INVERSION -68.820,00
CAPITAL DE TRABAJO -3.770,00
INGRESOS
Ingresos por contratacion de
paquetes turisticos 53.000,00 7.168,86 7.479,27 7.803,12 8.141,00 8.493,50 8.861,27 9.244,96 9.645,27| 10.062,91
Ingresos por concepto de
bebidas y snacks 1.500,00] 64.028,71|] 66.801,15| 69.693,64| 72.711,38| 75.859,78| 79.14451| 82571,46] 86.146,81| 89.876,97
Depreciaciones 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33
TOTAL INGRESOS 61.371,33] 78.068,90] 81.151,75 84.368,09] 87.723,70| 91.224,61| 94.877,11| 98.687,76| 102.663,41| 106.811,21
COSTOS
Gastos de Alimentacioén 15.000,00| 15.076,50( 15.153,39| 15.230,67| 15.308,35| 15.386,42| 15.464,89| 15.543,76| 15.623,04| 15.702,71
Sueldos 20.400,00( 20.504,04| 20.608,61| 20.713,71| 20.819,35| 20.925,53| 21.032,25| 21.139,52| 21.247,33| 21.355,69
Gastos Generales (Servicios
béasicos) 4.284,001 4.305,85| 4.327,81| 4.349,88| 4.372,06| 4.394,36| 4.416,77| 4.439,30] 4.461,94| 4.484,70
Gastos de mantenimiento 3.672,00| 3.690,73| 3.709,55| 3.728,47| 3.747,48| 3.766,60| 3.785,81| 3.805,11| 3.824,52| 3.844,02
Suministros de oficina 1.884,00f 1.893,61| 1.903,27| 1.91297| 1.922,73| 1.932,53| 1.942,39( 1.952,30f 1.962,25| 1.972,26
Depreciaciones 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33 6.871,33
TOTAL COSTOS 52.111,33] 52.342,05| 52.573,95| 52.807,04] 53.041,31| 53.276,78| 53.513,44| 53.751,32| 53.990,41| 54.230,71
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS -3.770,00 9.260,00] 25.726,84 28.577,80| 31.561,06] 34.682,39| 37.947,83| 41.363,66( 44.936,44| 48.673,00] 52.580,49
25% Impuesto a la renta 1.111,20 3.087,22 3.429,34 3.787,33 4.161,89 4.553,74 4.963,64 5.392,37 5.840,76 6.309,66
UTILIDAD DESPUES DE
IMPUESTOS 8.148,80| 22.639,62| 25.148,46| 27.773,73| 30.520,51| 33.394,09( 36.400,02| 39.544,07| 42.832,24| 46.270,83
15% Trabajadores 1.222,32 3.395,94 3.772,27 4.166,06 4.578,08 5.009,11 5.460,00 5.931,61 6.424,84 6.940,63
UTILIDAD NETA -72.590,00 6.926,48| 19.243,68 21.376,19| 23.607,67| 25.942,43| 28.384,98| 30.940,02( 33.612,46| 36.407,41| 39.330,21
% Utilidad 11,29 24,65 26,34 27,98 29,57 31,12 32,61 34,06 35,46 36,82
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Como se observa en el Flujo de Caja, el porcentaje de utilidad para el primer
afo es del 11%, mismo que es considerado significativo ya que el presente
proyecto seria el primero en implementarse en la parroquia, para los
siguientes afios se va incrementando el porcentaje de utilidad conforme al
posicionamiento del negocio.
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Relacion Beneficio - Costo

INGRESOS COSTOS
ANOS |INGRESOS | ACTUALIZADOS COSTOS |ACTUALIZADOS
1 61.371,33 54.795,83| 52.111,33 46.527,97
2 63.731,18 50.806,11| 52.342,05 41.726,76
3 66.193,21 47.115,02| 52.573,95 37.421,10
4 68.761,85 43.699,40| 52.807,04 33.559,83
5 71.441,71 40.537,94| 53.041,31 30.097,06
6 74.237,61 37.611,08| 53.276,78 26.991,67
7 77.154,57 34.900,81| 53.513,44 24.206,76
8 80.197,83 32.390,56| 53.751,32 21.709,26
9 83.372,87 30.065,09| 53.990,41 19.469,48
10 86.685,38 27.910,37| 54.230,71 17.460,84
TOTAL | 733.147,53 399.832,21|531.638,35 299.170,75

Relacion Beneficio Costo= Ingresos Actualizados/Costos Actualizados
B/C=1.34

Segun la Relacion Beneficio/ Costo el proyecto es rentable ya que nos da

unvalor de 1.34 que es mayor a 1.

Periodo de Recuperacion del Capital.

La inversion se la recuperaria en aproximadamente 6 afios 8 meses.

Andalisis de Sensibilidad.

Con incremento en los ingresos.

Procedemos a realizar un analisis con un incremento del 10% en los

ingresos para observar como Vvariarian los indicadores financieros; a

continuacion se presenta el Flujo de Caja con un incremento en un 10% en

los ingresos.
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FLUJO DE CAJA

) ANOS
DESCRIPCION

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INVERSION -68.820,00
CAPITAL DE TRABAJO -3.770,00
INGRESOS
Ingresos por contratacion de
paquetes turisticos 58.300,00 | 60.824,39 | 63.458,09 | 66.205,82 | 69.072,53 | 72.063,37 | 75.183,72 | 78.439,17 | 81.835,59 | 85.379,07
Ingresos por concepto de
bebidas y snacks 1.650,00| 1.721,45| 1.795,98| 1.873,75| 1.954,88| 2.039,53| 2.127,84| 2.219,98| 2.316,10| 2.416,39
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL INGRESOS 66.821,33 169.417,17 | 72.125,40 | 74.950,90 | 77.898,75 | 80.974,23 | 84.182,89 | 87.530,48 | 91.023,02 | 94.666,79
COSTOS
Gastos de Alimentacion 15.000,00 | 15.076,50 | 15.153,39 | 15.230,67 | 15.308,35 | 15.386,42 | 15.464,89 | 15.543,76 | 15.623,04 | 15.702,71
Sueldos 20.400,00 | 20.504,04 | 20.608,61 | 20.713,71 | 20.819,35 | 20.925,53 | 21.032,25 | 21.139,52 | 21.247,33 | 21.355,69
Gastos Generales (Servicios
basicos) 4.284,00| 4.305,85| 4.327,81| 4.349,88| 4.372,06| 4.394,36| 4.416,77| 4.439,30| 4.461,94| 4.484,70
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Gastos de mantenimiento 3.672,00| 3.690,73| 3.709,55| 3.728,47| 3.747,48| 3.766,60| 3.785,81| 3.805,11| 3.824,52| 3.844,02
Suministros de oficina 1.884,00| 1.893,61| 1.903,27| 1.912,97| 1.922,73| 1.932,53| 1.942,39| 1.952,30| 1.962,25| 1.972,26
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL COSTOS 52.111,33|52.342,05 | 52.573,95 | 52.807,04 | 53.041,31 | 53.276,78 | 53.513,44 | 53.751,32 | 53.990,41 | 54.230,71
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 14.710,00 | 17.075,11 | 19.551,44 | 22.143,86 | 24.857,44 | 27.697,46 | 30.669,44 | 33.779,16 | 37.032,61 | 40.436,07
25% Impuesto a la renta 1.765,20| 2.049,01| 2.346,17| 2.657,26| 2.982,89| 3.323,69| 3.680,33| 4.053,50| 4.443,91| 4.852,33
UTILIDAD DESPUES DE

IMPUESTOS 12.944,80 | 15.026,10 | 17.205,27 | 19.486,60 | 21.874,54 | 24.373,76 | 26.989,11 | 29.725,66 | 32.588,70 | 35.583,75
15% Trabajadores 1.941,72| 2.253,91| 2.580,79| 2.922,99| 3.281,18| 3.656,06| 4.048,37| 4.458,85| 4.888,30| 5.337,56
UTILIDAD NETA -72.590,00 | 11.003,08 | 12.772,18 | 14.624,48 | 16.563,61 | 18.593,36 | 20.717,70 | 22.940,74 | 25.266,81 | 27.700,39 | 30.246,18
VAN 26.525,13 $

TIR 20%

TMAR 12%
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Como se observa al incrementarse un 10% los ingresos el proyecto sigue
siendo viable, con un van positivo de 26.525.13, una TIR del 20% superior a
la Tmar que es del 12%, lo que demuestra que el proyecto es alun mas

rentable.

Con incremento en los costos.
Ahora se procede a calcular los indicadores financieros con un incremento
del 10% en los costos para observar como variaria la rentabilidad del

proyecto; a continuacion el Flujo de Caja con dicho incremento.
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FLUJO DE CAJA

) ANOS
DESCRIPCION

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INVERSION -68.820,00
CAPITAL DE TRABAJO -3.770,00
INGRESOS
Ingresos por contratacion de
paquetes turisticos 53.000,00 | 55.294,90 | 57.689,17 | 60.187,11 | 62.793,21 | 65.512,16 | 68.348,83 | 71.308,34 | 74.395,99 | 77.617,34
Ingresos por concepto de
bebidas y snacks 1.500,00 | 1.564,95| 1.632,71| 1.703,41| 1.777,17| 1.854,12| 1.934,40| 2.018,16| 2.105,55| 2.196,72
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL INGRESOS 61.371,33|63.731,18 | 66.193,21 | 68.761,85 | 71.441,71 | 74.237,61 | 77.154,57 | 80.197,83 | 83.372,87 | 86.685,38
COSTOS
Gastos de Alimentacién 16.500,00 | 16.584,15| 16.668,73 | 16.753,74 | 16.839,18 | 16.925,06 | 17.011,38 | 17.098,14 | 17.185,34 | 17.272,99
Sueldos 22.440,00 | 22.554,44 | 22.669,47 | 22.785,09 | 22.901,29 | 23.018,09 | 23.135,48 | 23.253,47 | 23.372,06 | 23.491,26
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Gastos Generales (Servicios

basicos) 4.712,40 | 4.736,43| 4.760,59| 4.784,87| 4.809,27| 4.833,80| 4.858,45| 4.883,23| 4.908,13| 4.933,16
Gastos de mantenimiento 4.039,20| 4.059,80| 4.080,50| 4.101,32| 4.122,23| 4.143,26| 4.164,39| 4.185,62| 4.206,97| 4.228,43
Suministros de oficina 2.072,40| 2.082,97| 2.093,59| 2.104,27| 2.115,00| 2.125,79| 2.136,63| 2.147,53| 2.158,48| 2.169,49
Depreciaciones 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33| 6.871,33
TOTAL COSTOS 56.635,33 | 56.889,13 | 57.144,22 | 57.400,61 | 57.658,31 | 57.917,32 | 58.177,66 | 58.439,32 | 58.702,32 | 58.966,65
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 4.736,00| 6.842,05| 9.048,99|11.361,24 | 13.783,40 | 16.320,28 | 18.976,91 | 21.758,51 | 24.670,55 | 27.718,73
25% Impuesto a la renta 568,32 821,05| 1.085,88| 1.363,35| 1.654,01| 1.958,43| 2.277,23| 2.611,02| 2.960,47| 3.326,25
UTILIDAD DESPUES DE

IMPUESTOS 4.167,68| 6.021,01| 7.963,12| 9.997,89|12.129,39 | 14.361,85| 16.699,68 | 19.147,49 | 21.710,09 | 24.392,48
15% Trabajadores 625,15 903,15| 1.194,47| 1.499,68| 1.819,41| 2.154,28| 2.504,95| 2.872,12| 3.256,51| 3.658,87
UTILIDAD NETA -72.590,00| 3.542,53| 5.117,86| 6.768,65| 8.498,21|10.309,98 | 12.207,57 | 14.194,73 | 16.275,37 | 18.453,57 | 20.733,61
VAN -14.972,43

TIR 7%

TMAR 12%
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Como se observa en el Flujo de Caja, al incrementarse en un 10% los costos
originales, el proyecto sufriria una variacion negativa, con un VAN negativo
de - 14.972.43, una TIR del 7 % inferior a la TMAR que es del 12%, lo que
se concluiria que hay que tener cuidado en evitar incrementar los costos de

operacion del proyecto ya que al darse esto se incurriria en pérdida.
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CONCLUSIONES

e En la parroquia Yangana no existe una empresa que brinde servicios
turisticosde primera o segunda categoria que oferten atencion a la
alta expectativa de los turistas tanto nacionales, pero en especial de
los extranjeros que es nuestro segmento de poblacién objetivo.

e La mayor parte de los encuestados considera importante el
funcionamiento de la Hacienda Yanganalodge, y harian uso de los
paguetes turisticos que brindaria la misma.

e EXxiste una alta afluencia de turistas extranjeros al sector sur - oriental
del canton Loja, y por ende a la parroquia Yangana.

e A los turistas les interesa el Agroturismo donde se incluya la visita a
Huertos Frutales, parques naturales como el Podocarpusetc..

e La hacienda YanganalLodge cuenta con una importante area de
terreno para operar e incrementar con el tiempo nuevos
requerimientos por parte de los turistas potenciales.

e Los turistas extranjeros demandan de espacios junto a la naturaleza
para distraccién y entretenimiento.

e Los turistas extranjeros son amantes de las travesias a caballo,
caminatas, observacion de la naturaleza, bicicrés de montafia etc.

e El turista extranjero dentro de sus actividades tipicas es el habito de la
lectura, que es caracteristico como parte de la cultura de estos
visitantes.

e Los turistas extranjeros en su mayor parte son provenientes de
E.E.U.U y Europa, mismos que recalcan que el principal valor natural
gue posee Yangana es el clima que posee.

e EXxiste una tendencia al crecimiento del nimero de turistas que visitan
el sector sur — oriental, convirtiéendose un potencial para el crecimiento
del negocio.

e EI| Gobierno Autonomo Descentralizado de Loja, se encuentra
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trabajando en la ejecucién de proyectos en la parroquia Yangana,
mismos que involucran el mejoramiento en infraestructura turistica
como implementacion de senderos, puentes, cabafias junto a los rios
etc.., mismos que seran complemento para generar mayor dinamismo
turistico - econdmico en la parroquia Yangana contribuyendo al
fortalecimiento de la sostenibilidad de la empresa privada.

Segun los analisis de viabilidad econ6mica y ambiental es
conveniente la ejecucién del proyecto.
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9. RECOMENDACIONES

Una vez culminado el presente estudio de factibilidad se presenta las

siguientes recomendaciones dirigidas al Sr. Propietario o futuro inversor:

e Se recomienda la implementacion y funcionamiento de la Hacienda
YanganalLodge por la acogida y aceptacion reflejada en el estudio de
campo, también por la observacion directa realizada en la parroquia
Yangana misma que demuestra la existencia de turistas que visitan el
sector y demandan de servicios turisticos més especializados.

e Se recomienda una buena campafia de publicidad para dar a conocer
los servicios turisticos que brindaria la Hacienda Yanganalodge,
misma que permitirA consolidarse y captar mayor clientela,
aprovechando el crecimiento del numero de turistas extranjeros que
visitan el sector sur oriental del canton Loja.

e Se recomienda mantener los contactos con los intermediarios
turisticos en el extranjero para captar mas turistas que les interese
visitar la hacienda y asi mejorar la rentabilidad de la empresa o
negocio.

e Se recomienda mantener en los paquetes turisticos los recorridos a
caballo, ya que son muy apetecidos por los turistas extranjeros
mismos que se agradan mucho cuando realizan paseos y recorridos a
caballo a diferentes lugares del sector, esto se lo determiné mediante
observacion directa en los turistas extranjeros que actualmente estan
residiendo en el sector sur — oriental del canton Loja.

e Se recomienda considerar en el servicio de restaurante, comida tipica
de los turistas extranjeros, misma que debe ser determinada mediante
didlogo con los mismos, ya que al contar con una cultura diferente a la
nuestra, asi mismo poseen habitos diferentes en el aspecto

alimenticio que deben ser incluidos en el servicio de la hacienda.
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Se recomienda considerar en el servicio un area de lectura, los
recorridos a caballo, caminatas, bicicross de montafia ya que son
distracciones muy importantes por parte de los clientes.

Se recomienda que la Hacienda YanganalLodge cuente en sus
servicios a guias turisticos que manejen el dominio del idioma ingles
para mantener una mejor comunicacion con los turistas y por lo tanto
un servicio de calidad.

Se recomienda contar con un sistema de difusién de los potenciales
turisticos de Yangana mediante la exhibicién de videos para despertar
el interés en los turistas por visitar varios atractivos turisticos
existentes en el sector.

Se recomienda mantener relaciones con el GAD — Municipalpara
vincular actividades que permitan fortalecer la actividad turistica en la
parroquia Yangana.

Se recomienda tomar en cuenta que con la implementacion del eje
vial 4, el aspecto de la vialidad mejorara convirtiéndose lo que era una
debilidad para la conexion con la parroquia, ahorauna potencialidad el
momento de concluirse esta importantisima obra.

Se recomienda al generador de la idea de proyecto, implementar el
presente Plan de Negocios, mismo que segun lo investigado brinda

rentabilidad en los futuros servicios a brindarse.
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11. ANEXOS
ANEXOS N° 1: Anteproyecto

1.- TEMA:

“ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS TURISTICO DE LA
HACIENDA “YANGANA LODGE” DE LA PARROQUIA YANGANA,
CANTON Y PROVINCIA DE LOJA.,

2.- PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

Un plan de negocios es una guia para un emprendedor o empresario. Se
trata de un documento donde se describe un negocio, se analiza la situacion
del mercado y se establecen las acciones que se realizaran en el futuro,

junto a las correspondientes estrategias para implementarlas.

De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite
comunicar una idea de negocio para venderla u obtener inversiones.
También se trata de una herramienta de uso interno para el empresario, ya
gue le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento

de su puesta en marcha.

Un plan de negocios es factible, es decir que se puede ejecutar, es el que ha
aprobado cuatro evaluaciones basicas:

Evaluacion Técnica

Evaluacion Ambiental

Evaluacion Financiera

Evaluacién Socio-econémica

La aprobacion o “visto bueno” de cada evaluacion la llamaremos viabilidad;
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estas viabilidades se deben dar al mismo tiempo para alcanzar la factibilidad
de un plan de negocios; por ejemplo un plan de negocios puede ser viable
técnicamente, pero puede ser no viable financieramente, y asi las otras
posibles combinaciones; entonces con una evaluacion que resulte no viable,

el plan de negocios no sera factible.

En la evaluacion técnica se analizan los topicos referentes al
comportamiento del mercado, la tecnologia disponible, los aspectos legales

y la posible estructura organizacional.

Se puede tomar por separado de esta evaluacion, el estudio del mercado y
realizar su analisis independientemente; debido a que sus resultados marcan
trascendentalmente varios aspectos, no sélo de la evaluacién técnica
(tamafio, localizacion, entre otros) sino de la financiera (proyecciones de

ventas, rentabilidad, entre otros).

La evaluacién ambiental hace referencia a los resultados del estudio de
impacto ambiental que se debe realizar para cuantificar y cualificar la
injerencia que el proyecto causara al insertarlo en un medio bidtico y

abidtico; y puede ser que el impacto sea positivo 0 negativo.

En el caso que sea negativo, también debe plantear el como encaminar el
plan de negocios dentro de los parametros de la legislacion ambiental

vigente y cudl es su plan de sostenibilidad del medio ambiente afectado.

En el plan de negocios que anhelo realizar,la factibilidades el plan de
negocios que busca producir un bien o servicio para satisfacer una
necesidad o colmar una expectativa; para lo cual se necesita definir su

rentabilidad o no, que es el objetivo de la evaluacion financiera.

Para terminar, tengo la evaluacién socio-econOmica; y la menciono asi

haciendo referencia, y énfasis en el impacto social del proyecto, aunque en
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un andlisis méas profundo sonaria algo redundante, teniendo en cuenta que
la economia por definicibn es una ciencia social que busca satisfacer las

necesidades humanas y materiales.

Aqui se analizaran la poblacion afectada (cobertura del plan de negocios),
sus impactos (beneficios o perjuicios) y su relacion con las variables

econdmicas de la parroquia Yanganay la ciudad de Loja.

Es importante evaluar estas variables, ya que el plan de negocios puede
tener restricciones respecto a politicas econdémicas. En conclusién un plan
de negocios es factible cuando los aspectos técnicos, ambientales,

financieros y socio-econdmicamente son viables.

El presente trabajo tiene como tema central realizar un estudio de mercado
técnico y econdmico acerca de la elaboracién de una Plan de Negocios para
la hacienda YanganaLodge en la parroquia Yangana, de una nueva

presentacion para la comercializacion de los servicios que presta en

determinado sector.

Durante la elaboracién del Plan de Negocios se presentara las cuatro partes
gue componen la presentacion de un Plan. La primera de ellas es el estudio
de mercado que comprende el andlisis de la oferta, el analisis de la

demanda, el analisis de los precios y andlisis de la comercializacion.

La siguiente parte es un estudio técnico con el que se determinara la
organizacion humana vy juridica que se requiere para la correcta operacion

del plan de negocios.

Posteriormente  se presentara el estudio econdmico con el que se
determinara cual sera el monto de los recursos econdmicos necesarios para
la realizacién del proyecto y finalmente se llevara a cabo una evaluacion

econdmica para determinar si este plan es factible.
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Los principales consumidores de los servicios que prestara la hacienda
YanganalLodge son las familias de la ciudad de Loja, jovenes, clientes y
turistas en especial de categoria internacional que quieran disfrutar de un fin
de semana de sano esparcimiento rodeado de la naturaleza y otro segmento
de mercado quedemande de los servicios seran las instituciones educativas
para eventossociales, recreacion o de disfrute de vacaciones, todo esto

busca satisfacer el consumo suntuario.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Delimitacion y ubicacion del problema:

Con la implementacion de este servicio recreacional turistico se pretende
otorgar a los turistas y clientes, nuevas alternativas de distraccion, lo que les
beneficiara tanto a las personas que utilicen estos servicioscomo a la

empresaYanganalLodge principal inversionista de este proyecto

Elementos del problema:

El objeto de este andlisis es cualificar y cuantificar los beneficios que se
pueden alcanzar al otorgar este nuevo tipo de recreacion, cambiar los
procesos antiguos de recreacion, otorgamiento de servicios turisticos vy

comercializacién en la Hacienda YanganalLodge

Definicién del problema:
Este analisis se realiza para reducir costosen el otorgamiento de los nuevos
productos y servicios turisticos y asi mantener la demanda de los mismos

gue tendra la Hacienda Yanganalodge.
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3.- OBJETIVOS
GENERAL
o Disenar un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganalLodge” de la parroquia Yangana, canton y provincia de Loja
gue permita establecer sus operaciones.
ESPECIFICOS

Determinar lo esencial del analisis de la situacién actual de este tipo de
negocios, con la finalidad de identificar las oportunidades que presenta
el mercado.

Realizar un estudio de mercado que nos permita analizar la demanda y
oferta de los servicios turisticos

Realizar un estudio econdmico financiero, en el que especifiquen las
proyecciones de ingresos y egresos

Realizar un plan de operaciones, en el que se detallen todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio e identificar las
fuentes de financiacion

Realizar un estudio técnico, que nos proporcione la informacién
necesaria acerca de la ingenieria del proyecto

Desarrollar un plan de organizacién, en el que se asignen las
responsabilidades a la parte operativa de acuerdo a sus capacidades
Desarrollar estrategias alternativas que garanticen el logro de los

objetivos

4.-JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.-

Como egresado de la carrera de Ingenieria en Administracion Turistica de

la Universidad Nacional de Lojasoy consciente de la mision social que tiene

la Universidad Nacional , como es la formar profesionales probos, para

resolver los problemas vigentes en las empresas, entidades publicas y
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privadas einstituciones inmersas en el quehacer empresarial, el mayor
interés es conocer la realidad que atraviesan las empresas que generan una
oferta de productos o0 servicios a los clientes, visitantes y turistas que
provienen de otras ciudades, a través de la aplicacion de conocimientos

tedricos practicos.

Esta se constituye en una de las razones por las cuales el presente trabajo
se centra en la ejecucion del proyecto, a través de la propuesta “Elaboracion
de un Plan de Negocios turistico de la hacienda YanganalLodge” de la
parroquia Yangana, perteneciente al cantén Loja, lo cual les permitird
incentivar, profundizar y promocionar los servicios turisticos que prevé
implementar y comercializar para los turistas y clientes que visiten la misma.
Ademés servira de orientacion para los estudiantes de la carrera de
Administracion Turistica y todos quienes realicen actividades empresariales

de esta naturaleza.

Mediante la aplicacion practica del proyecto se contribuird para que los
directivos e inversionistas de la hacienda “YanganalLodge”se mantengan en
constante proceso de formacion y actualizacion en el ejercicio del trabajo
diario que realizan, puesto que se ofrecera un servicio de orientacion general
y profesional en su campo con la finalidad de buscar soluciones a los
problemas técnico — laborales que se presenten, logrando de esta manera
alcanzar la formacion y profesionalizacién tanto a nivel personal , como a

nivel profesional.

Por lo tanto con el desarrollo del presente trabajo se lograra cumplir o
responder a las exigencias y requerimientos de la empresa “Yanganalodge”,
que como futuro profesional debo desarrollar actividades en beneficio de

todas las areas que estan dentro de nuestro marco de referencia.

La investigacion se justifica por las siguientes razones:
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4.1. JUSTIFICACIONECONOMICA.-

La crisis econémica que ha venido atravesando nuestro pais ha afectado a
todos los sectores que lo componen, lo que ha incidido principalmente en el
aspecto financiero, en razén que los gobiernos de turno han descuidado la
entrega de recursos econdémicos necesarios para su desarrollo, se han
dirigido mas bien a cumplir y a destinar la mayor parte del presupuesto
general del estado al pago de la deuda externa, se ha acentuado la falta de
apoyo para la creacion de las pequefias y medianas empresas orientadas al
fomento y desarrollo de la colectividad lojana, por tal motivo he visto la
necesidad de realizar el trabajo de investigacibn académica relacionado
sobre la “Elaboracion de un Plan de Negocios turistico de la hacienda

YanganalLodge”

4.2.-JUSTIFICACION TEORICA.

El proceso de investigacion propuesto en este proyecto busca mediante la
aplicacion de los fundamentos tedricos de los Proyectos de factibilidad y de
las relaciones econdmicas de los proyectos encontrar el camino propicio
para implementar esta empresa comercializadora de servicios turisticos en
la parroquia Yangana de la ciudad de Loja, la misma que se constituira en
generadora de empleo y la oportunidad propicia para aplicar los
conocimientos tedricos adquiridos en la carrera de Administracién Turistica

de la Universidad Nacional de Loja.

El conocimiento de las variables que identifican a un mercado objetivo o
segmento de mercado permitirAd a los inversionistas planificar y ejecutar la
idea de implementar esta empresa comercializadora de sus servicios

turisticos y productos que oferte a los clientes y turistas.

El autor, en calidad de egresado de la carrera de Administracién Turistica

tiene el firme propdésito de conjugar la teoria y la practica, realizarse como
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profesional y asegurar un trabajo altamente rentable para todos los

accionistas de la empresa “Hacienda YanganalLodge”

El informe final servira de guia para todos aquellos estudiantes universitarios
y egresados de la carrera de Administracion Turistica que con la vision de
fomentar y promover la inversién privada en negocios turisticos puedan

generar una alta rentabilidad

4.3.-JUSTIFICACION METODOLOGICA

Para alcanzar los objetivos y metas propuestos en este plan de tesis se ha
procedido a seleccionar y unificar una serie de métodos, técnicas y
procedimientos, para medir la verdadera dimensién de la oportunidad del
negocio a implementarse mediante un estudio de factibilidad

La investigacion pretende determinar cualitativa y cuantitativamente las
caracteristicas del mercado objetivo, comportamiento de compra y de
consumo Yy obviamente el nivel de aceptacion de los servicios que preste la

empresa.

Los métodos que se utilizaran en el proceso investigativo son: La Induccién
gue permite generalizar hechos partiendo de datos observados especificos o
particulares; la Deduccion que permite hacer aseveraciones o0 negaciones

especificas, partiendo de leyes y teorias generales.

La Observacion documental sera muy importante al momento de informarse
de los procedimientos para comercializar los diferentes servicios que tiene
la empresa “YanganalLodge” como son:. alojamiento, restaurante, servicios
recreativos y principalmente el alquiler de cuadrones, relacionado con la
seguridad, equipos de proteccion, adecuacion del lugar donde se alquilara

estos equipos de recreacion y distraccion, etc.
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4.4.-JUSTIFICACION PRACTICA

De acuerdo a los objetivos planteados en proyecto de factibilidad, los
resultados obtenidos permitiran encontrar soluciones concretas al problema
de la desocupacion de los egresados de las diferentes carreras, porque nos
permite ver y analizar la viabilidad técnica, comercial y econdmica del
proyecto, el nivel de aceptacion de los clientes y la posible competencia que

participe en el mercado con servicios similares y sustitutos.
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5.- MARCO DE REFERENCIA

5.1. MARCO REFERENCIAL.

Parroquia Yangana

Este valle ubicado al Oriente de la ciudad de Loja es la puerta de entrada a
estas fértiles regiones de nuestro territorio Oriental, hasta esta poblacion se
halla construida una carretera de verano que partiendo desde Loja atraviesa
los fértiles valles de Malacatos, Vilcabamba, Quinara y otros lugares donde
se levantan pequefios grupos de gente, a lo largo el Rio Palmira se divisan

huertos con plantaciones de cafetos, cafiaverales, naranjos y limones.

Por su situacién geogréfica posee una diversidad de climas, que van desde
el clima calido en sus valles bajos. A la llegada del valle se levanta un
conjunto de formaciones geoldgicas conocidas como la CATEDRAL ZURO

con un recorrido de ¥ Km., se encuentra al filo de la carretera.

Esta zona de interés geoldgico con suelo rocoso es un sitio desértico con
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escasa cobertura vegetal. Su arquitectura religiosa vale la pena visitarla, la
construccion de la primera Iglesia fue en 1920, luego fue nuevamente
reconstruida con un estilo colonial conservando algunas piezas.

» Historia Religiosa

« Agricultura

« Ganaderia

* Floray Fauna

* Vias de comunicacion

* Churoel Nanaro

+ Cascada Luro

* Sitio Masanamaca

Su parte urbana se encuentra rodeada por varios monticulos, siendo
algunos de ellos desprendimientos de la cordillera Andina y otros como el
Nanaro que son pequefias elevaciones de este lugar, que dan la apariencia
de ser una gran depresion, en donde se levanta la floreciente parroquia
deYangana. Por su parte Sur-Este corre una pequeiia quebrada que en
tiempos de inviernos anteriores cuando crecia les hacia palpitar el corazon a
sus pobladores de nervios y por su parte inferior corre el rio del mismo
nombre, que con sus aguas cristalinas adorna el paisaje yanganense y da
vida a la pujante actividad agricola para luego depositar sus aguas en el
apacible rio Piscobamba.

Por su situacion geografica, Yangana ha sido la que ha impulsado la
conquista y colonizacién de los pueblos de Valladolid, Numbala, Palanda,
Loyola, El Vergel, Zumba y muchos otros pueblos que se encuentran en esta
region, ya que era desde Yangana que se dirigian a cualquiera de los

pueblos antes mencionados.

En sintesis,Yangana si bien su situacion geografica es bastante
desfavorable para su desarrollo, ha sido y es la puerta principal de entrada al

Sur-Oriente ecuatoriano y asi mismo ha sido la que ha favorecido e
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impulsado la colonizacion y prosperidad de la region Oriental del Sur.

El clima de esta poblacion es benigno y su gente es bondadosa. En la
actualidad el pueblo es pequefio fisicamente, pero tiende a crecer y
progresar con el turismo; sus mayores atractivos es el templo y el rio.

Desde tiempos coloniales existia alli una imagen del Sefior Crucificado que
ha sido llamado simplemente “EL SENOR DE LA BUENA MUERTE DE
YANGANA”, es una imagen magnificamente esculpida, sus caracteristicas

anatémicas estan demostrando que es de origen espafiol.

YANGANA
LATITUD 4° 21’ 53" Sur
LONGITUD 79° 14’ 4” Oeste
EXTENSION 263.20 km2
ALTURA 1.800 m.s.n.m
CLIMA Subtropical - Sub humedo
POBLACION 2.800 habitantes
TEMPERATURA 18 y 22° C, 19° C temperatura promedio
DISTANCIA DE LOJA |69 Km
LIMITES Norte: con la parroquia Vilcabamba
Sur y Este: con la provincia Zamora Chinchipe
Oeste: con la parroquia Quinara
FIESTAS CIVICAS Fiestas de Parroquializacion 11 de Septiembre
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FIESTAS Ultima semana de Julio - Sagrado Corazén de

RELIGIOSAS Jesus

154




CARACTERISTICAS DEL SECTOR

En algunos lugares de esta parroquia encontramos ruinas indigenas tales
como templos de adoracion al Dios Sol de los Incas, como también lugares
estratégicos (trincheras) que se construyeron para la guerra y talladuras en
piedra con cavidades hechas en grandes piedras lo que evidencia la vida

primitiva en esta region.

El atractivo Valle de Piscobamba tiene una orografia y clima muy agradable
para los turistas. Pues sus secas tierras estan regadas por las aguas del Rio
Piscobamba y en los ultimos tiempos por el canal de riego construido por el
INERHI que toma las aguas del rio Masanamaca y luego atraviesa la parte
Oriental de la Parroquia Quinara y la va regando toda; asi mismo pasa a

regar las secas tierras del Barrio Tumianuma.

En el seno de este valle se levanta gallardamente los barrios de Quinara
ubicados al margen oriental del Rio Piscobamba, Chumberos, La Palmiray
Zahuayco; comunidades que se encuentran en la pequefia llanura que
forma al unirse el Rio Masanamaca con el Piscobamba; y San Gabriel
ubicado aproximadamente a un kilbmetro de la confluencia entre el Rio

Yangana y Piscobamba, levantado al margen izquierdo del referido Rio
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Yangana.

La Parroquia de Yangana goza de un clima muy agradable, cuya
temperatura promedio es de 19° C y una maxima de 25° C y en ocasiones
hasta 28° C durante el dia y una temperatura minima de 14° C durante la

noche y en dias lluviosos.

Por su aproximacion a la linea ecuatorial las horas son largas y de
abundante sol. Por estar cerca de la cordillera de los Andes corre mucho
viento, cambiando asi permanentemente el aire y dejando uno nuevo lleno

de oxigeno para que respiren un aire puro y fresco sus habitantes.

Por su extension, su relieve y situacién geogréfica esta parroquia tiene el
privilegio de contar con varios tipos de climas. Asi cuenta con el Subtropical,
Templado y Frio, lo que ayuda y facilita el cultivo de varios productos

alimenticios y a la existencia de una variada flora y fauna.

El clima subtropical lo encontramos de preferencia en el Valle de
Piscobamba. El clima templado en los sectores comprendidos entre el Valle
y la parte baja de la Cordillera Andina; y el clima frio lo tenemos en las faldas
de la cordillera y en los nacimientos de sus principales rios que se desplazan
hacia los valles.

Yangana tiene uno de los mejores climas para la vida del hombre y esto se
evidencia por la larga vida que han tenido muchisimas personas que han
sobrepasado los cien afios y aun estan muy fuertes y saludables, todo ello
sumado al buen clima, la tranquilidad del ambiente y la buena alimentacién,

razones para la existencia de la longevidad en esta parroquia.

Sin duda alguna la TIERRA es un prodigio incalculable para el hombre, que
por desgracia sin principios y mal uso de los recursos naturales la

destruyen.
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ACTIVIDADES PRODUCTIVAS

Gracias a la actividad del hombre por cultivar la tierra con miras a obtener
productos alimenticios de la zona se encuentran gran cantidad de cereales,
cultivos como el maiz y el fréjol que son los principales productos, tanto en la

parte alta como en el valle.

Estos productos sirven para el consumo familiar, para la manutencion de

cerdos, aves de corral y aun para comercializarlos.

Estos suelos son también muy aptos para el cultivo de otros cereales como
la cebada, trigo, lenteja, arveja y otros. Sus terrenos son de produccion
temporal, razon por la que no se puede dar una cifra exacta de produccion

agricola anual.

Café de Yangana
El café que se produce en Yangana es café de altura (1800 metros), del tipo
arabigo, cultivado a la sombra de guineos y absolutamente organico. Su

aromaes unico y espectacular.

El café es muy importante por su alta produccion y su excelente calidad, el
mismo que se lo cultiva en terrenos bajo riego y al temporal. Este producto

constituye una gran fuente de ingresos para sus habitantes por el activo
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comercio principalmente con la ciudad de Guayaquil como también con otras

ciudades del pais.

La cafa de azlcar, esta se la cultiva en gran porcentaje en toda la parroquia
de manera especial en el Valle de Piscobamba, se la emplea para la

produccion de raspadura y aguardiente.

El tabaco también se lo cultiva en el Valle y es elaborado para fabricar el

cigarrillo llamado “El chamico”, también se comercializa para la industria.

El banano es uno de los principales productos de esta zona, se cultivan
algunas variedades que no se observan en los mercados, entre estos
tenemos: el orito, el comun y el ortaete, etc.

Esta zona produce una gran cantidad de frutas de tipo tropical, las mismas
gue semanalmente son llevadas a los mercados de la ciudad de Loja. Entre
estas tenemos: naranjas, limas, limones agrios y dulces, granadillas,

papayas, entre otras.

Es importante la labor de reforestacion que ha cumplido esta parroquia en
los ultimos afios. Algunos propietarios de considerables extensiones de
terrenos con el afan de reforestar la zona y aprovechar los terrenos altos y
pendientes, a estos los han cubierto de pinos y eucaliptos, cuya produccion

ya ha sido aprovechada, llegando a beneficiar a la ciudad de Loja.

La mayor parte de los suelos de esta zona estan cubiertos de pastizales
exuberantes, lo que facilita el desarrollo de la actividad ganadera.
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COMPOSICION POLITICA — ADMINISTRATIVA

Politicamente la parroquia cuenta con las siguientes comunidades — barrios:
e Chalaca
e Patinuma
e Suro
e Masanamaca
e Comunidades
e San Gabriel
e Huaycopamba
e LaElvira
e Marcopamba
e Quebrada Seca

e Anganuma
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5.2.- MARCO CONCEPTUAL.

PROCESO DE PLANIFICACION

El plan de negocios es un documento que ayuda al empresario a analizar el

mercado y planificar la estrategia de un negocio.

El plan se utiliza tanto para una gran empresa como para un pequefo
emprendimiento. En distintas etapas de la vida de una empresa es necesario
establecer a través de un documento los aspectos esenciales de proyectos
gue pueden estar relacionados con: lanzamiento de nuevos productos,
mejorar los productos existentes, cambiar o ampliar locales para aumentar la
capacidad de produccion, respaldar un pedido de crédito o interesar a un

socio potencial.

"El plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la
informacion necesaria para valorar un negocio y establecer los parametros

generales para ponerlo en marcha".

En el documento se establece la naturaleza del negocio, los objetivos del
empresario y las acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos.
Es similar a un mapa de "rutas". Debe ser capaz de guiar al empresario a
través de un laberinto de decisiones de negocios y alternativas para evitar

"caminos equivocados" y "callejones sin salida”.
La implementacion de un proyecto no depende sélo de una "buena idea",
también es necesario demostrar que es viable desde el punto de vista

econdmico y financiero.

En el plan de negocios predominan los aspectos econdmicos y financieros,

pero también es fundamental la informacién que esta relacionada con los
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recursos humanos, las propuestas estratégicas, comerciales y operativas.

Los Propdsitos

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion de las
distintas circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la
empresa teniendo en cuenta la complejidad y dinamica de los mercados
actuales, ninguna empresa puede crecer y competir sin tener en cuenta las
variables que intervienen y realizar un analisis integral para verificar si el
emprendimiento es o no factible. Por otra parte es necesario sefialar que
siempre estd presente en todo negocio el riesgo y la incertidumbre
asociados con el éxito o fracaso del mismo. La planificaciébn contribuye a
resolver un namero importante de problemas que tienen las pequefias y

medianas empresas como por ejemplo:

Falta de capital de inversion y acceso a las fuentes de financiamiento.
Prever situaciones que afectan la rentabilidad.
Introducir en forma eficaz nuevos productos y servicios al mercado.

Establecer y aplicar normas de produccién y control de calidad.

o~ DN oE

Falta de estrategias de marketing.

Las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son:

« Verificar que un negocio sea viable desde el punto de vista econémico
y financiero antes de su realizacion.

« Detectar y prevenir problemas antes de que ocurran, ahorrando
tiempo y dinero.

o Determinar necesidades de recursos con anticipacion.

« Examinar el desempeiio de un negocio en marcha.

« Tasar una empresa para la venta.

e Conducir y buscar la forma mas eficiente de poner en marcha un

emprendimiento.
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o Respaldar la solicitud de crédito a una entidad financiera.

Es importante organizar la informacion teniendo en cuenta a quién va
dirigido y tratar que sea lo mas completa posible para que cumpla el objetivo

propuesto.

No se debe olvidar que un plan de negocios es un valioso instrumento que
sirve para reflexionar sobre los asuntos criticos de un emprendimiento,
ayuda al empresario a comunicarse con inversionistas, socios, empleados,
etc. y se utiliza como un documento de consulta permanente para medir los

avances de un negocio.

El plan de negocios es una herramienta de gestion sujeta a una revision
permanente, porque la realidad donde actia la empresa tiene la

particularidad de ser por naturaleza, dinamica y cambiante.

DEFINICION DEL NEGOCIO

¢,Cual es el negocio?

Cuando se ha seleccionado una idea como iniciativa para desarrollar un
negocio, la misma debe responder a una necesidad o deseo actual o

potencial de los consumidores. Ese es el objetivo fundamental.

Las personas compran bienes o servicios para satisfacer una necesidad o un

deseo.

Por ejemplo: alimentos (pan, carne, frutas, etc.); tener mas confort en el
hogar (electrodomésticos, muebles, etc.); esparcimiento (cine, teatro, viajes);

transporte (automoviles, bus, aviones).

Detectar esas necesidades y deseos se convierten en oportunidades de
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negocios y el empresario busca la forma mas conveniente de satisfacerlos.

En primer lugar, el empresario debe definir en qué negocio (sector industrial)

se encuentra el producto o servicio que va a desarrollar.

Esto requiere tomar distancia entre lo que uno hace cotidianamente, para ver
si "es" lo que realmente "parece que hace". No es un juego de palabras sino
gue se busca el mejor enfoque y el méas creativo posible para direccionar los

negocios.

Los métodos para satisfacer necesidades pueden ser muchos y diferentes.

Como son también diferentes los consumidores.

Por ello hay un sinnimero de interrogantes que un emprendedor debe

encontrar las respuestas.

¢ En cuél segmento de mercado estoy?

¢En cudl quiero estar?

¢A qué clientes quiero atender?

¢, Con cuales bienes o servicios?

¢Mi vocacion y mis aptitudes?

¢Hacia cual mercado me impulsan?

¢, COmo va a crecer ese sector en los proximos afios?

¢, Qué estoy haciendo para ingresar en él?

Un negocio es mucho mas que un producto o servicio. Por eso es necesario
contar con un Plan, que obligue a pensar, investigar y trabajar en forma
estratégica sobre el negocio y no actuar solamente sobre la base de la

intuicion.
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ANALISIS ESTRATEGICO

El analisis estratégico abarca una serie de estudios basados en la
informacion existente sobre el entorno competitivo donde se desempefia la

empresa cuyo objetivo es formular una estrategia empresarial.

Se evalla el ambiente interno de la empresa que comprende sus
"fortalezas" y "debilidades" que incluyen los recursos humanos, técnicos,

financieros, etc.

Se analiza el contexto que contiene a la empresa con sus posibilidades de
desarrollo de mercado (producto/servicios) y las alternativas que ofrecen
mayores perspectivas de crecimiento rentable, constituyen las
"oportunidades" y por otra parte se evallan las "amenazas" que

representan un obstaculo para su crecimiento.

Podemos identificar a modo de ejemplo:

Fortalezas
o La experiencia que uno tenga en el ramo de la actividad
« Recursos humanos bien capacitados y motivados
o La accesibilidad a las materias primas a precios adecuados
o La calidad de los productos

o Ubicacion apropiada

Oportunidades
e Mercado en crecimiento
o Deficiencia de la competencia en la produccion y/o distribucién de sus
productos
o Posibilidades de exportar
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Debilidades
« Falta de capital de trabajo
e Recursos humanos sin capacitacion y totalmente desmotivados
« Conocimiento inadecuado del mercado
e Precio alto
« Calidad deficiente

Amenazas
o Competencia desleal
e Aparicion de productos sustitutos
e Introduccion de productos importados

o [Escasez de materia prima

Lo importante es poder percibir de qué manera el contexto ejerce algun
impacto sobre la empresa, como controlarlos y tratar de convertir las
debilidades y las amenazas en fortalezas y oportunidades respectivamente o

por lo menos neutralizarlas.

Los objetivos
El objetivo establece un resultado que permite cerrar la distancia entre la

situacién actual y un estado futuro deseado.

Los objetivos deben ser realistas y alcanzables. Se deben cuantificar y

medir. Tienen que ser alcanzables y accesibles para quién se lo proponga.

A medida que se van logrando los objetivos es necesario establecer nuevas
metas o modificar objetivos ya definidos en funcién de los cambios que se

producen en los negocios.

La formulacion de objetivos debe cumplir con algunos requisitos esenciales:
> Establece un Unico resultado a lograr (aumentar la produccién un 10
% el afio préximo).
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> Comienza con un verbo de accion (lograr, aumentar, participar,
desarrollar, etc.).

> Tiene una fecha limite para su cumplimiento.

> Debe ser lo mas especifico y cuantificable posible.

> Es coherente con la misién de la empresa y con los demas objetivos
gue se establezcan.

> Deber ser factible de alcanzar para no provocar frustracion y falta de

motivacion.

Las estrategias

Estrategia es la adaptacion de los recursos y habilidades de la empresa al
entorno cambiante, aprovechando sus oportunidades y evaluando los

riesgos en funcion de objetivos y metas".

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus

objetivos. Toda estrategia es basicamente estrategia competitiva.

Desde el punto de vista de los objetivos estratégicos se podra optar por todo
el mercado o una parte del mismo, y desde la Optica de las ventajas
competitivas existentes las alternativas serian la diferenciacién o el control

de costos.

Michael Porter ha resumido tres tipos generales de estrategias llamadas
genéricas o basicas que proporcionan un buen inicio para abordar luego
diferentes estrategias de desarrollo y crecimiento.

a) Liderazgo general en costos

Esta estrategia se basa fundamentalmente en mayor productividad y hace

hincapié en la posibilidad de ofrecer productos y servicios a un precio bajo.
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b) Estrategia de diferenciacién
Esta estrategia consiste en adicionar a la funcion basica del producto algo
gue sea percibido en el mercado como unico y que lo diferencie de la oferta

de los competidores.

c) Concentracién o enfoque de especialista

El objetivo de esta estrategia es concentrarse en la atencion de las
necesidades de un segmento o grupo particular de compradores sin
pretender abastecer el mercado entero, tratando de satisfacer este nicho
mejor que los competidores.

Esta dltima estrategia permite lograr liderazgo de mercado dentro del
segmento-objetivo y es la mas aconsejable para los micro, pequefios y

medianos empresarios.

ANALISIS DE MERCADO

Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado es el instrumento que posibilita a la empresa
conocer el mercado donde va a ofrecer sus productos y servicios, acercarse
al mismo para comprenderlo y luego desarrollar su estrategia para
satisfacerlo.

La investigacién de mercado permite aproximarnos a la determinacion de la
demanda esperada y conocer los aspectos cuantitativos y cualitativos de la

misma.

Es necesario definir quiénes van a ser los posibles clientes, tratando de
averiguar con el mayor detalle posible sobre sus ingresos, sexo, edad,
educacion, etc. Esta informacion es valiosa para determinar por ejemplo: si
los clientes potenciales son personas mayores de edad, entre 50 y 65 afios

con un determinado poder adquisitivo,

167



» ¢ qué tipo de publicidad es necesario realizar?

» ¢ qué politica de precios?

= ¢ cual va ser la ubicacién del negocio?

= ¢ Qué piensan los clientes potenciales de los productos o servicios?

= ;Cbmo perciben los atributos de los productos o servicios que se
ofrecen?

= ¢ Cuales son los puntos débiles de esos productos o servicios? Esto
permite mejorar los productos y hacerlos mas atractivos para los
potenciales clientes.

= En cuanto a la perspectiva del negocio, basandose en la investigacion
de mercado, ¢Hay datos que indican que habra suficientes clientes

como para que el negocio genere ganancias?

Esto no quiere decir que el estudio de mercado garantice el éxito de un
negocio porque los mismos son favorables. La viabilidad de un negocio
depende de muchos otros factores. No obstante el resultado del estudio de
mercado puede orientar las lineas generales del emprendimiento y ver si

vale la pena seguir o no con el mismo.

La investigacion permite saber en qué mercado va a actuar la empresa, que
parte de ese mercado tiene posibilidades de atender, quienes son los
competidores, quienes y en qué cantidades van a comprar el producto, a que
precio y si existe probabilidad de crecimiento de la demanda o por el

contrario es un sector que tiende a desaparecer.

La Competencia

Toda empresa enfrenta una serie de competidores. Para tener éxito es
necesario satisfacer las necesidades y los deseos de los consumidores

mejor que como la hacen sus competidores.

Es imprescindible conocer quiénes van a competir con el negocio. Las
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empresas deben adaptarse no sélo a las necesidades de los clientes, sino

también a las estrategias de otras empresas que atienden a los mismos

sectores.

No existe una estrategia competitiva que funcione para todas la empresas.

Cada empresa debe considerar su tamafio y su posicién en el mercado en

relacion con sus competidores. Las empresas pequefias también pueden

elegir estrategias que les proporcionen ciertas ventajas.

Antes de iniciar un negocio es conveniente responder a preguntas como las

siguientes:

¢, Quiénes son mis competidores?

¢, Qué productos o servicios ofrecen?

¢, Qué forma de pago tienen?

¢, Qué participacion tienen los competidores en el mercado?

¢, Qué politica de precios tienen para sus productos o servicios?

¢Es un mercado muy competitivo, donde aparecen y desaparecen
rapidamente empresas? ¢ Por qué?

¢, Qué productos sustitutos pueden aparecer?

¢, Cudles son las tendencias del sector en los proximos afos?

¢,Como cree que pueden reaccionar frente al ingreso de otro

competidor?

Por ello es necesario incluir en el Plan de Negocios los siguientes temas:

1
2
3.
4

Descripcion de la competencia.
Tamafio de la competencia.
Estimacion de ganancias de la competencia.

Como opera la competencia.

El Cliente

Cualquiera sea el producto o servicio que se ofrece es imprescindible
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conocer al cliente. El cliente es la razon de ser de un negocio. Es el que
compra y hace que la empresa se desarrolle o no. Por eso es necesario

conocerlos.

Hay distintas maneras de acercarse al cliente para conocerlo.
e Encuestas periodicas.
e Investigacion de mercado.
o Conversar con los empleados que estan en contacto con el cliente.

e Atender personalmente los reclamos y las quejas.

De esta manera se puede tener un panorama cercano a la realidad, pero es

necesario conocer con detenimiento este aspecto.

Conocer a fondo al cliente implica dedicacion, tiempo y trabajar con el
personal en estrategias y soluciones; tratando de anticiparse a los

problemas.

“Escuchar a los clientes tiene que llegar a ser la meta de todos. Con
una competencia que avanza cada vez con mayor rapidez, el éxito sera
para aquellos que escuchen y respondan mas resueltamente”. (Tom

Peters).

Las siguientes son algunas preguntas que pueden servir de guia para el
analisis de los clientes:

e ¢A qué segmento/s de mercado se va dirigir con el producto o

servicio?

e ¢Cuantas personas constituyen el mercado potencial?

e ¢COmMo se podra ampliar la cantidad de clientes?

e ¢Quiénes y cuantos conocen los productos o servicios?

e ¢Por qué razones se acepta el producto/servicio que se va a ofrecer?

e ¢Con qué frecuencia se compra?

e ¢Es un producto estacional o de todo el afio?
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e ¢Como pagan los clientes (tarjeta, efectivo, cheque, etc.)

o ¢ El precio del producto o servicio es aceptado por el mercado?

e ¢COmo se desarrollara la demanda en los proximos afos?

e ¢Qué causas pueden modificar la actitud de los posibles clientes?

e ¢Cuales son los procedimientos para comprar que usan los clientes?
(por teléfono, van al comercio, los visitan los vendedores, etc.)

o ¢Estan sus clientes dispuestos a arriesgarse a comprar algo nuevo?.

ELEMENTOS Y DEFINICIONES SOBRE EL PLAN DE NEGOCIOS.

El Plan de negocios no es mas que una herramienta de direcciébn que

integra los principales documentos normativos.

"El Plan de negocios” es una ejecucion util tanto para lanzar una nueva

empresa o una actividad en la empresa existente."

Surge la necesidad conceptual, metodolédgica y de gestion, de introducir un
instrumento que permite concretar las estrategias en términos técnicos,

econdmicos, tecnoldgicos y financieros.

Este instrumento que se denomina mundialmente como Plan de Negocios
debe argumentar tanto a corto como mediano plazo una descripcion
detallada de los servicios y productos que se ofrecen, las oportunidades de
mercados que poseen y cOmo esta dotado de recursos tangibles e
intangibles que le permitan determinada competitividad y diferenciacion entre

competidores y aliados.

Plan de negocios segun esta definicion en las entidades: Es una forma de
pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir, como ir rapidamente o
gué hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los

riesgos.
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Es un documento formal elaborado por escrito que sigue un procesoldgico,
progresivo, realista, coherente y orientado a la accién, en el que se incluyen
las acciones futuras que deberan ejecutarse, tanto por el empresario,como
por sus colaboradores para utilizar los recursos de que dispone la
organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos y
metas) y que al mismo tiempo establezca los mecanismos que permitiran

controlar dicho logro.

Luego de un andlisis de los diferentes conceptos que los autores ofrecen
sobre el Plan de Negocio es fundamental concentrarse en el objetivo basico
y que éste sea claro, que esté escrito, sea facilmente comunicable,

coherente y medible.

OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

El Plan de Negocios tiene como objetivo ayudar a alcanzar un conocimiento
amplio y objetivo de la empresa o la actividad que pretende poner en

marcha.

Al mismo tiempo encontrar socios o0 servir de base para convencer a estos
del mérito del proyecto y conseguir reunir los recursos y capacidades
necesarias para poner en marcha el plan y de esta manera obtener el

financiamiento para ejecutar el negocio.

Las orientaciones que han tenido para el afio 2001 algunas entidades
cubanas con el contenido siguiente:
1. El resumen ejecutivo.
Andlisis del sector
Estudio de mercado.
Plan de marketing y ventas.

Plan de operaciones / produccion.

o 0k WD

Organizacion y recursos humanos.
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7. Plan econdmico financiero.

8. Plan de expansion o salida.

El resumen ejecutivo plantea como objetivo que es la tarjeta de presentacion
de la empresa, explica en breves parrafos la viabilidad de la idea inicial,
coémo es la empresa, los productos o servicios y necesidades que cubre, el

plan de marketing, asi como los aspectos del cinco al siete.

El segundo elemento explica como ha ido evolucionado el sector y dentro del
estudio de mercado muestra, como el plan de marketing describe el mercado
0 segmento y que las tacticas del mismo seran diferentes segun el producto

partiendo de los objetivos de ventas trazados.

El caso del plan de operaciones, detalla los recursos que son necesarios
para que la entidad pueda funcionar o comercializar servicios, asi como se
debe disponer de los medios materiales y financieros que garanticen el

cumplimiento del plan.

En el caso de los recursos humanos, sefala la necesidad de personal y su
relacion con la estructura y formas de contratacion que se ha establecido por

la entidad.

El plan econémico financiero que aparece tiene como objetivo primordial
cuantificar el dinero o capital disponible y de esta forma poner en marcha el
negocio con un detalle significativo de los costos de puesta en marcha, de
mantenimiento, asi como el célculo de prevision de tesoreria. Por ultimo la
determinacién del estado de resultado para calcular el beneficio 6 pérdida

gue ha tenido en el periodo.

Como aspecto final el plan de expansion donde se explica los objetivos a
largo plazo, evaluando los riesgos en la expansién y las consideraciones

para un posible plan estratégico de salida.
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Como se puede observar el mismo, aunque con aspectos breves, resumen

los objetivos que se desean alcanzar.
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7.- TEMARIO TENTATIVO.

CAPITULO I.- EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL Y PLAN DE
NEGOCIOS

1.1. Emprendimiento

1.2. Plan de negocios

1.3. Estudio de mercadeo

1.4. Plan de operacion

1.5. Plan econdémico financiero
1.6. Plan de organizacion

1.7. Analisis del sector

1.7.1. Parroquia Yangana

CAPITULO 2.- MATERIALES Y METODOS
2.1. Materiales
2.2. Métodos

CAPITULO 3.- PLAN DE NEGOCIOS
3.1. Resumen ejecutivo

3.2. Estudio de mercadeo

3.2.1. Introduccion

3.2.2. Importancia y definicion del proyecto
3.2.3. Objetivos del estudio de mercadeo
3.2.4. Estructura del mercado

3.2.5. Identificacién del servicio

3.2.6. Investigacion de mercado

3.2.7. Resultados de la encuesta

3.2.8. Analisis de la demanda

3.2.9. Andlisis la oferta

3.2.10. Andlisis de precios

175



3.2.11. Estrategias de comercializacion

3.3 Plan de operacion

3.3.1. Estudio técnico

3.3.2. Localizacion

3.3.3. Ingenieria del proyecto

3.4. Plan econdémico financiero

3.5. Plan de organizacion

3.5.1. Presupuesto del plan de inversiones
3.5.2. Cuenta de resultados previstos

3.5.3. Presupuesto de efectivo o flujo de efectivo
3.5.4. Indicadores para la toma de decisiones
3.6. Plan de organizacion

3.6.1. Constitucion de una compafia de responsabilidad limitada
3.6.2. Organizacién administrativa

3.7. Plan de puesta en marcha

3.7.1. Estado de desarrollo del proyecto

3.7.2. Tramites de constitucion

3.8. Plan de contingencia y salida

3.8.1. Posibles riesgos y estrategias de contingencias y salida

4.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA
ANEXOS
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8. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

La educacion de tercer nivel en el Ecuador exige para la graduacién de sus
egresados el desarrollo de un proceso investigativo que unifique la teoria y la
practica, ademas debe basarse en informacion oportuna y confiable, Unica
manera de que pueda significar aporte a la excelencia universitaria en primer
lugar, y luego facilitar el desarrollo de las empresas, organismos o
instituciones que se crean o se modernizan. Para ello debe necesariamente
fundamentarse en métodos, técnicas y procedimientos auxiliares de

recoleccion y monitoreo de datos referentes al tema.

La naturaleza del problema y el proposito del presente trabajo de
investigacion consistente en un Plan de Negocios turistico de la hacienda
“YanganaLodge” de la parroquia Yanganarequiere de una adecuada
seleccion de dichos instrumentos investigativos, de tal forma que conduzcan
a la correcta realizacion de la investigacion, sefialando el camino adecuado
para obtener los objetivos trazados por el aspirante, los inversionistas y las

autoridades de la Carrera de Administracién Turistica.

8.1. METODOS TEORICOS.

Por tratarse de un tema interesante y de actualidad que requiere de mucha
interpretacion se ha seleccionado en primera instancia el andlisis y la
sintesis. El primero como proceso mental posibilita la fragmentacion o
division de un todo en varias partes, las mismas que una vez despejadas y
conocidas a fondo permiten descifrar y explicar con minimo grado de error el
significado de aquella totalidad; asi por ejemplo, el andlisis de los diferentes
componentes del mercado, objetivo en forma individual, en tanto que la
sintesis se encarga de establecer los vinculos de unién entre dichas partes,

descubriendo las relaciones entre las mismas.
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El Método deductivo que parte de leyes, teorias y conceptos generales sobre
proyectos de inversion, comercio internacional y relaciones econémicas en
general para aplicar a los casos particulares y especificos del tema “un Plan
de Negocios turistico de la hacienda “YanganalLodge” de la parroquia
Yangana”, permitiendo la comprension de los fundamentos tedricos
generales que deben aplicarse al tratar de explicar cientificamente el

contenido teérico del tema.

El método inductivo que va desde lo particular hacia lo general permitira
realizar analisis de tipo general, basandose en los datos concretos

observados en la muestra seleccionada.

8.2.- METODOS EMPIRICOS

La observacién documental como método empirico universal consiste en la
percepcion directa del objeto de investigacion, permitira observar con
objetividad las cualidades fisicas de los productos y/o servicios, la
presentacion, equipos, vehiculos y los documentos utilizados para la

tramitacién de los permisos respectivos.

El documento final de la investigacion serd construido y presentado,
observando la normatividad universal y deactualidad, poniendo como es

natural mayor atencion a las exigencias de la Universidad Nacional de Loja.

La encuesta y la entrevista son técnicas de recoleccion de datos por medio
de preguntas, cuyas respuestas se obtienen en forma escrita para el primer
caso y verbal para el segundo, en forma masiva y dirigidas a cumplir con los
objetivos de la investigacion; asi por ejemplo para el estudio del mercado
local se aplicara un tipo de encuesta para los consumidores o beneficiarios

finales.
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8.3.- TIPO DE ESTUDIO

El presente proceso investigativo se encuentra inmerso en el campo de los
Estudios Practicos, ya que se trata de aplicar los conocimientos del autor
para elaborar un proyecto de factibilidad orientado a la produccion y
comercializacion de los servicios turisticos que oferta la hacienda
“YanganaLodge”. Se pretende ademéas hacer una descripcion del
comportamiento y caracteristicas de los consumidores potenciales de estos

productos.

9. RECURSOS Y PRESUPUESTOS

RECURSOS HUMANOS:

Un egresado de la carrera de Administracion Turistica
Un director de Tesis

Un asesor financiero

RECURSOS MATERIALES:

- Utiles de Oficina
- Cuaderno

- Hojas de papel

- Esferogréfico

- Portaminas

- Borrador

- Carpetas

- Computador

- Escritorio

- Sillas
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PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS DEL PROYECTO TESIS

INGRESOS GASTOS

Fondos Propiog$ 1.340,00 |Material bibliografico, libros y textos 200,00
Internet 100.00
Materiales de oficina 100,00
Elaboracion del proyecto 100.00
Levantamiento del Borrador y Tesis final 400,00
Derechos y aranceles universitarios 0,0
Movilizacion, Transporte y Manutencion 100,0
Impresién y empastado 140,00
Apoyo Logistico 100,00
Imprevistos 100.00

TOTAL DE ING$ 1.340,00 [TOTAL GASTOS $ 1.340,00
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10.- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVI.

MES

MES 1

MES 2

1

2

3

1

2

3

4

Presentacion
del proyecto

de tesis

Recopilacion

bibliogréafica

Primer
capitulo
Revision de

literatura

Segundo
capitulo
Materiales y

métodos

Tercer
capitulo
Elaboracion
del plan de
Negocios

Cuarto
capitulo
Discusion de
los resultados

obtenidos

Conclusiones

y
recomendacio
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nes

Revision y
presentacion
del borrador
de tesis

Presentacion
del informe

final

Defensa y
sustentacion

de la tesis

Revision

permanente
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ENCUESTA DIRIGIDA A TURISTAS Y VISITANTES A LA HACIENDA
YANGANA LODGE.

Lugar/pais de origen...........c.cccevevninnnnnns

Edad

1. ¢Considera importante la implementacion de servicios turisticos por parte

de la hacienda YanganalLodge?

Si la respuesta en 2 es si continde.

2. ¢, Qué tipos de servicios turisticos considera que deberian implementarse

en la hacienda YanganalLodge?

Hospedaje ( )

Restaurante ( )

Servicios de piscina, sauna y turco ( )

Recorrido o paseo en caballo ( )

Pesca deportiva ( )

Cabafias de recreacion ( )

Bicicrés de montafia ( )

L1 0 T

3. ¢Haria uso de los servicios turisticos que brindaria la Hacienda
YanganalLodge?
Si( ) No( )

4. ¢ Con qué frecuencia visitaria usted la Hacienda YanganalLodge?

Una vez al mes ( )
Dos veces al mes ( )
Regularmente (Cada fin de semana) ( )
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Una vez al afio ( )

5. ¢Con un promedio de cuéntas personas usted visitaria la Hacienda
YanganalLodge?

Dos personas ()

Tres 0 mas ( )

Usted so6lo ( )

6. ¢Le agradaria que se implemente en la hacienda YanganalLodge el
Agroturismo con servicios de:
Ordefio de ganado, servicio de alimentacion a base de leche de vaca,
manjar etc.

Si( ) No( )

7. ¢Le agradaria que en los paquetes turisticos se incluya visitas al parque
Nacional Podocarpus, huertos frutales, rios, iglesia, planta de lacteos,
lugares arqueoldgicos innatos y turisticos.

Si( ) No ( )

8. ¢Segun su criterio que otro tipo de servicios deberia implementar la

hacienda YanganalLodge?

9. ¢ Qué precio usted pagaria por el uso de un paquete turistico de 5 dias?
$ 500 a 550 ( )
$ 551 a 600 ( )
$ 601 en adelante ()
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