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a. TITULO.

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA A CABALLO EN SAN
MIGUEL DE NONO DEL CANTON QUITO, PARA LOS TURISTAS DEL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”



b. RESUMEN

El presente trabajo de investigacion realizado hace referencia a un
estudio de factibilidad para implementar una empresa que se dedicara al
turismo especialmente de aventura a caballo en San Miguel de Nono del
Canton Quito, y que sera destinado para los turistas del Distrito
Metropolitano de Quito y a turistas extranjeros es propuesto a establecer

la conveniencia o no del mismo.

Como parte esencial del presente trabajo se establece el objetivo general,
el cual se enmarca en realizar un Estudio de Factibilidad para la
Implementacién de una Empresa de Turismo de Aventura a Caballo en
San Miguel de Nono del Canton Quito, para los Turistas del Distrito

Metropolitano de Quito.

Ademas para la ejecucién del mismo la investigacion se apoya en detallar
los objetivos especificos los que daran el puntal inicial para cada uno de
los estudios sucesivos, como es el Estudio de Mercado teniendo la
determinacion de la demanda existente y asi determinar la demanda y
oferta efectiva en la zona, establecer un estudio técnico para precisar la
capacidad instalada y utilizada con el proceso de produccion del servicio a
ofrecer, establecer el Estudio Administrativo estableciendo la organizacion
legal, social y administrativa de la empresa y finalmente establecer el
Estudio Financiero con sus activos y pasivos que devengara esta tesis.
También se indicara las estrategias de mercado para promocionar el

servicio.



La metodologia que se empled se basa en métodos tradicionales como lo
son el inductivo, deductivo, descriptivo estadistico y matematico los
cuales permitieron obtener la informacién que se requiere con la ayuda de
las técnicas investigativas, tales como la de observacion directa,

entrevistas y encuesta.

El estudio en mencion tiene su inicio con el analisis situacional en el que
se encierran varias categorias que proporcionaran la comprension del
entorno administrativo y por ende empresarial dentro de las diferentes
ramas sectoriales de la prestacion de servicio. Seguidamente se enmarca
en el proyecto el estudio de mercado, el mismo que permite establecer la
relacion entre la oferta y la demanda, obteniendo la valoracién de la

demanda insatisfecha de 2°318.823 servicios anuales.

A continuacion se ejecuta el estudio técnico el cual faculta la
determinacién del tamafio del proyecto, es asi que con la valoracion de la
demanda insatisfecha del servicio, se establece la vialidad en la ejecucion
de una empresa con la caracteristica de prestacion de este tipo de
servicio, subsiguientemente se obtiene una capacidad instalada para
servir a 560.820 servicios de turismo al afo, utilizandose el 80% de
capacidad instalada, misma que constituye como capacidad utilizada de
448.656 servicios de turismo al afio durante los 10 afios de vida util del

proyecto.

Por ser una empresa se servicio turistico, es necesaria la ubicacion en el
sector de San Miguel de Nono del Canton Quito, con la finalidad de

encontrarse al alcance de los visitantes del distrito Metropolitano de Quito.



La estructura organizacional de la empresa “NONOTURISMO Cia. Ltda.”,
es de primordial importancia en la realizacion del proyecto, porque el
factor humano es el elemento mas destacado en este tipo de empresas,
por ser quienes conduciran las actividades administrativas y de servicio

turistico (guias turisticos).

Muy importante destacar que el desarrollo del presente estudio se basa
Gnica y exclusivamente en el recorrido de los turistas y visitantes es a
Caballo por el Sector de San Miguel de, es por eso necesario hacer
énfasis que se involucran los pardmetros de transporte, estadia y
alimentacion en el estudio de recorrido interno; mas al momento de
ejecutar este servicio con un estudio fuera del casco urbano son estos
pardmetros los primeros que incidirdn en los valores de ofrecimiento al

publico.

Posteriormente se detalla el total de Inversion de $ 168.527,83; se
accedera una Empresa de Responsabilidad Limitada, de un gerente,
quien inyectard en el negocio un total de $ 118.527,83 y la solicitud de un

crédito por la cantidad de $ 50.000,00 en la CFN.

La evaluacion del proyecto determin6 que el Valor Actual Neto es positivo
con un valor de $1°096.506,11; la Tasa Interna de Retorno de 109,80% es
mayor que el Costo de Oportunidad del Capital de 12,00%, la Relacion del
Beneficio Costo indica que por cada doélar invertido se obtendra 67
centavos de rendimiento, la inversion se recuperara en lafio, 6 meses y 6
dias; y, en base al Analisis de la Sensibilidad se demuestra un resultado

satisfactorio que permite un 112% de incremento en los costos y una



disminucién en los ingresos del 43.50%. Finalmente se puede indicar que

se ha demostrado la factibilidad de crear una empresa de turismo.



ABSTRACT

This research work relates to a feasibility study to implement a company
that is dedicated to tourism especially adventure riding in San Miguel de
Nono Canton Quito, and which will be used for tourists Metropolitan
District of Quito and foreign tourists is proposed to establish whether or

not the same.

As an essential part of this study the overall objective, which is framed to
conduct a Feasibility Study for the Implementation of an Enterprise of
Adventure Riding in San Miguel de Nono Canton Quito, for tourists

Metropolitan District is established Quito.

In addition to the execution of this research is supported in detail the
specific objectives which give the starting prop for each successive
studies, such as the Market Research having the determination of the
demand and determine demand and effective supply in the area,
establishing a technical study to ascertain the capacity installed and used
in production process service offering, set the Management Study
establishing the legal, social and administrative organization of the
company and finally establish the financial assets and studio liabilities that
accrue this thesis. Marketing strategies will also be indicated to promote

the service.

The methodology used is based on traditional methods such as inductive,

deductive, descriptive statistical and mathematical which allowed to obtain



the required information with the help of investigative, such as direct

observation, interview and survey techniques.

The study in question has its beginning with the situational analysis in
which various categories to provide an understanding of the administrative
environment and thus corporate sector within different branches of the
service shall be enclosed. Then the project is part of the market study, the
same that establishes the relationship between supply and demand,
obtaining the value of the unmet demand for financial services 2'318.823.
Then the technical study which enables the determination of the size of
the project is executed, so that the assessment of unmet service demand,
the road is set to running a business with the characteristic of providing
this type of service subsequently installed to serve 560,820 tourism
services annually, using 80% of installed capacity, which is same as the
capacity utilization of tourism services 448,656 per year over the 10 year

life of the project capacity is obtained.

As a tourist service company, location in the area of San Miguel de Nono
Canton Quito, in order to be available to visitors of the Metropolitan District

of Quito is necessary.

The organizational structure of the company "NONOTURISMO Cia. Ltda.",
Is of primary importance in the project, because the human factor is the
most prominent in this type of business, for who will lead the administrative

and tourist services (tourist guides) element activities.



Very important to note that the development of this study is based solely
on the journey of tourists and visitors is Horseback Sector San Miguel is
therefore necessary to emphasize that the parameters of transport,
accommodation and food are involved in the study of internal route; more
when running this service with a study outside the village are the
parameters that will affect the first offering securities to the public.
Subsequently, the total investment $ 168,527.83 detailed; a Company
Limited Liability of a manager who inject into the business a total of $
118,527.83 and the request for a loan in the amount of $ 50,000.00 be

accessed at the CFN.

The project evaluation found that the NPV is positive with a value of $
29,221.28; the internal rate of return of 109.80% is greater than the
opportunity cost of capital of 12.00%, Benefit Cost Ratio indicates that for
every dollar spent 67 cents of return will be achieved, the investment will
be recovered in 1 year, 6 months and 6 days; and, based on the sensitivity
analysis of a successful outcome that allows 112% increase in costs and a
decrease in revenue of 43.50% is demonstrated. Finally you can indicate

that you have shown the feasibility of creating a tourism company.



c. INTRODUCCION

Siendo el sistema empresarial una de las actividades mas sobresalientes
en la economia nacional generadora de fuentes de trabajo es importante
gue se conozca sobre las bondades y aprovechamiento de estas, con la
finalidad de conseguir nuevas herramientas y mecanismos que orientan a
los pueblos a mejorar la calidad de vida y por ende el desarrollo socio-

econdmico del pais.

La actividad productiva y comercial es sin lugar a duda, la puesta en
marcha de la percepcion y creatividad del capitalista de una empresa;
analiza las buenas relaciones que se presentan con los consumidores,
proveedores, competidores, y con otras empresas internas como
externas.

La notable carencia de servicios turisticos para conseguir rentabilidad
hace pensar en una nueva empresa para la parroquia de San Miguel de
Nono que esta ubicada cerca de la provincia de Pichincha a 18 km al
noroccidente del canton Quito aproximadamente a 40 minutos de la
ciudad. A pesar de la gran extension de esta parroquia la poblacion no es
muy numerosa lamentablemente las pocas clases de empleo, y los
salarios por debajo del minimo, han obligado a que la mayoria de gente
joven a que emigre a la ciudad en busca de mejores oportunidades para
progresar. Si se logra ejecutar con éxito el proyecto sera posible crear
plazas de empleo para los lugarefios, de esa manera se podra ofrecer
desarrollo y dignidad para las personas que colaboraran en la empresa de

turismo. En la zona no existe ningun tipo de operador turistico local este
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es un punto a favor, ya que sera la Unica empresa que ofrezca este tipo
de servicio en la parroquia, ademas la coyuntura politica que esta dando
prioridad a proyectos de inversibn que generen empleo y sean
innovadores es una oportunidad que favorece. Por lo tanto el objeto de
estudio, sera establecer la factibilidad de la empresa de turismo de
aventura a caballo para dar a conocer el encanto turistico del Sector de
San Miguel de Nono de tal forma que sea rentable y genere fuentes de

trabajo de una manera divertida y aventurera.

Al establecer una operadora de turismo de aventura (si el estudio de
factibilidad es satisfactorio) se estar4d dando una alternativa de empleo
digno y aprovechar la afluencia de turistas tanto de la zona como fuera de

esta.

El actual estudio tiene como finalidad ofrecer un servicio que permita
suplir y satisfacer las necesidades de la poblacion; ademés se pone a
consideracion de los inversionistas e instituciones interesadas en este
tipo de estudios, contribuyendo de esta manera al desarrollo
socioeconémico, con la presentacion de proyectos factibles, que de
alguna manera servirdn para que los inversionistas visionarios los
implementen, coadyuvando a la creacion de empresas, que posibilitaran

nuevas fuentes de empleo para la poblacién.

En este documento constan temas, actividades y contenidos practicos, a
efecto de que el lector encuentre una guia orientadora; la misma que
consta de las siguientes partes: incluye una Metodologia Utilizada, misma

gue se sustenta en la determinaciéon de los métodos de investigacion
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utilizados, las técnicas investigativas aplicadas y el procedimiento seguido

en la definicion de los cuatro estudios de un proyecto de inversion.

En la Exposicién y Discusion de Resultados, se presenta en primer lugar
un analisis situacional para conocer el entorno en donde funcionara la
nueva idea de negocio, se detalla el Estudio de Mercado con el analisis
de la oferta y la demanda para luego presentar un plan de
comercializacion. En el Estudio Técnico se determina el tamafo, la
localizacion y la ingenieria del proyecto. En el Estudio Administrativo se
propone la organizacion legal y la organizacion administrativa,
conteniendo los organigramas y manual de funciones. En el Estudio
Financiero se calcula las inversiones, se establecen las fuentes de
financiamiento, los presupuestos, los estados financieros y con el flujo de
caja se realiza la evaluacion financiera aplicando los indicadores VAN,

B/C, PRC, TIR y andlisis de sensibilidad.

Una vez realizada la investigacion se presenta las Conclusiones y

Recomendaciones a las que se llega luego del analisis numérico.

Se hace constar un resumen de la presentacion y discusion de resultados
del proyecto propuesto, definiendo las partes mas importantes. Se
presenta la bibliografia pertinente, los anexos requeridos y el indice del

informe final.
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d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

PROYECTOS DE TURISMO A PARTIR DE PRIORIDADES DE

DESARROLLO.

El Centro Cientifico Tropical de Costa Rica, 2002 manifiesta que: se
considera fundamental el disefio y la ejecucion de proyectos integrados

de conservacion y desarrollo rural sostenible, por dos razones principales:

e Porque mejora la conservacion de la biodiversidad de estos sitios
de interés particular, enfocado en las necesidades de la gente -

sociales y econdmicas.

e Y porque se refiere a la participacion de los usuarios locales en

actividades de conservacion para los recursos que poseen.

Los proyectos de turismo que consideran la fijacion de las prioridades de
desarrollo dentro de un contexto de planificacion, obedecen directamente
a un area o eje de desarrollo desprendido de una perspectiva de
planificacion del desarrollo nacional, regional, provincial, cantonal,
parroquial, comunitario, etc. En estas circunstancias si la politica de
desarrollo determina que el avance de una zona deprimida debe iniciarse

con inversiones en el campo del turismo, antes que en ningun otro, el

! http://www.cct.or.cr/quienes_somos/quienes_somos.php
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criterio de las prioridades esta en capacidad de imponerse, disponiendo

de la creacién de proyectos turisticos.?

Independientemente de la metodologia que se utilice, en una planificacion
de desarrollo a cualquier nivel, se analiza principalmente aspectos
importantes como: la identificacion de actores, el diagndstico, la
definicion de problemas, la priorizacion de problemas y la definicién de

alternativas.®

DIAGNOSTICO PARTICIPATIVO.

El diagnostico es una forma de investigacion en el que se describen y
explican problemas, con el fin de comprenderlos. El diagndstico tiene
como punto de partida un problema, se basa en el principio “comprender
para resolver’ y exige dos tipos de actividades: recoger informacion y

reflexionar.

El diagndstico es un proceso de profundizacién, que se apoya en los
conocimientos teéricos de la realidad a analizarse. Y aunque el
conocimiento que se consigue de un problema no es completo, porque la
realidad es compleja y cambiante, se destaca que el diagnéstico

desemboca en conclusiones préacticas.”

2 http://www.arqueologia.com.ar/turismo/congreso2003/ponencias/Sandra_Miranda.htm
3 http://www.arqueologia.com.ar/turismo/congreso2003/ponencias/Sandra_Miranda.htm
* AstorGa, Alfredo y Van Der Bijl. "Los pasos del diagnéstico participativo", en:

Manual del
diagnostico participativo. Buenos Aires, Humanitas, 1991, pp. 63-105.
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En el diagnostico participativo, los miembros del grupo involucrado son
sujetos de las actividades. Todo el proceso de investigacion esta en sus
manos. Son ellos los que toman las decisiones sobre qué diagnosticar,
para qué y como, de acuerdo a los intereses del propio grupo. Se busca
la participacion amplia y activa de sus miembros desde la definicion de

problemas hasta la formulacién de conclusiones. >

PROYECTOS TURISTICOS CON PARTICIPACION COMUNITARIA.

La ASEC (Asociacion Ecuatoriana de Ecoturismo) propone que los

proyectos se deben enmarcar en los siguientes principios:

¢ Planificacion, ejecucion e implementacion adecuada
e Proceso participativo con un importante componente comunitario

e Apoyo al desarrollo econdmico y a la responsabilidad social y

ambiental
e Mitigacion de los impactos negativos y para prevenirlos en el futuro

e Que los pobladores locales mantengan el control sobre la

propiedad de las tierras

e Usoy manejo eficiente de los recursos naturales y culturales

® ASTORGA, Alfredo y Van Der Bijl. "Los pasos del diagnéstico participativo", en:
Manual del
diagnostico participativo. Buenos Aires, Rumanitas, 1991, pp. 63-105.
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e Apoyar a un desarrollo sustentable integral de la comunidad,
considerando la fragilidad de la relacion con la actividad econémica

del turismo para no depender exclusivamente de ella.
e Respetar las caracteristicas culturales y ambientales del area

e Promover el manejo de informacion que incremente o desarrolle la
conciencia cultural y ambiental de los diferentes grupos que actian

en la actividad turistica.
Y las finalidades deben procurar:

e La conservacion, manejo adecuado y recuperacion de los recursos

naturales
e Reuvitalizar y fortalecer el patrimonio cultural.

e Generar ingresos econdmicos que mejoren la calidad de vida de

los miembros de la comunidad.
e Fortalecer la gestién comunitaria®
DESARROLLO - CONSERVACION =TURISMO.

La vinculacion actual entre desarrollo - conservacion - turismo, es una
realidad progresiva, debido a que las bondades de esta asociacion o

relacion tienen que ver principalmente con una revalorizacion del

®http://www.ecoturismo.org.ec/en/component/search/principios%2Bde%2Blos%2Bpr.html?orde
ring=&searchphrase=all
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patrimonio, su revitalizacion y puesta en dinamismo para activar las

economias regionales.’

El mayor beneficio subyacente de esta perspectiva para las comunidades
y la sociedad, es la oportunidad que brinda para operar hacia un
fortalecimiento de las identidades que provea nuevas formas de
organizaciéon para el manejo del patrimonio y que derive en un desarrollo

social, antecedente indispensable para un genuino desarrollo econémico®.

Si se mantiene el modelo de las anteriores explotaciones turisticas, que
precedentemente “sostenian” a las regiones, y no se las dirige hacia el
uso sostenible del patrimonio natural y cultural, la experiencia nos estaria
indicando que sélo resultaria una vez mas que el pretendido desarrollo
desembocara en la degradacién y/o agotamiento del recurso, fluctuara de
acuerdo a los vaivenes de la demanda del mercado, y por sobre todo

mantendra empobrecidos a comunidades, instituciones y ecosistemas.®

POTENCIALIDAD DEL PATRIMONIO NATURAL Y CULTURAL.

El potencial y la condicion favorable que poseen los recursos del
patrimonio puestos en valor para la actividad turistica, entienden que el

proceso de revalorizacion, revitalizacion y puesta en dinamismo para

7 Molinari, R. “ Politica de Manejo de Recursos Culturales en la APN”.

8 . . . . . .
Molinari, R. y Ferraro, L. Articulando el arte: manejo para el desarrollo y beneficio de las
comunidades

de pertenencia, ler.Taller Internacional de Arte Rupestre. La Habana, Cuba. 15 al 20 de octubre
de 2001.

° Molinari, R. “ Politica de Manejo de Recursos Culturales en la APN”.
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activar las economias regionales, requiere de un paralelo desarrollo social
donde el eje esté puesto en la recuperacion del sentido de lugar y de la

historia por parte de las comunidades y el publico visitante.

Tal proceso exige un fortalecimiento de los aspectos que hacen al valor
del patrimonio para la vida presente y la construccion del futuro. En
suma, se trata de destacar el beneficio potencial que representa la
diversidad, natural y cultural, para el sostenimiento de la vida. En tal
sentido, resultan cruciales los planteos referidos a las formas y contenidos
para interpretar o comprender el patrimonio desde aspectos que son
exportablemente beneficiosos para la sociedad y hacen a la dimensién

tangible, intangible y universal de la informacién de los recursos.*°

El Patrimonio y los recursos turisticos, segun la Organizacion Mundial
del Turismo (O.M.T.), poseen conceptos claramente diferenciados entre

Ve

SI:

e Patrimonio turistico (de un pais, regibn o zona) "el conjunto
potencial (conocido o desconocido) de los bienes materiales o
inmateriales a disposicion del hombre y que pueden utilizarse,
mediante un proceso de transformacién, para satisfacer sus

necesidades turisticas".

e Recursos turisticos son "todos los bienes y servicios que, por

intermedio de la actividad del hombre y de los medios con que

1% www.naya.org.ar/turismo/congreso2003/.../Sandra_Miranda.htm
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cuenta, hacen posible la actividad turistica y satisfacen las

necesidades de la demanda".
PRODUCTO TURISTICO.

La Carta de Turismo Cultural, adoptada por el ICOMOS en 1976, afirma
que tanto las entidades representativas del sector turistico como las de
proteccion del patrimonio natural y cultural, deben estar profundamente
convencidas que la preservacién y promocion del patrimonio natural y
cultural para el beneficio de la mayoria, se logra dentro de un orden en el
que se integran los valores culturales en los objetivos sociales y
econdmicos que forman parte de la planificacion de los recursos de los

Estados, regiones y municipios.™*

De acuerdo al concepto moderno de marketing turistico, para que un
recurso natural y/o cultural tenga valor turistico debe ser transformado en
un producto turistico, al que se le debe agregar valor.*? Este valor puede

estar dado por:

e Infraestructura: caminos, senderos, aeropuertos, terminales de

transporte, servicios basicos publicos, sefializacion, etc.

e Equipamiento: hoteles u otro tipo de alojamiento, gastronomia,

excursiones, souvenirs, y otros servicios turisticos.

u www.rafaellopezrangel.com/.../turismo_y_PATRIMONIO.doc

2 RATTO, N. 2000. Relevamiento y diagndstico del patrimonio arqueolégico de la provincia de
Catamarca. Informe Final presentado al Consejo Federal de Inversiones. Abril 2000. Ms.
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Instalaciones: Centros y/o senderos de interpretacién, guias
especializados, folleteria de informacion general.

Transformar el producto turistico significa ponerlo en el mercado,

garantizando la competitivad y la sostenibilidad del recurso.®

DESARROLLO SOSTENIBLE O SUSTENTABLE.

El concepto de sustentabilidad estd relacionado a tres factores

importantes: calidad, continuidad y equilibrio. EI turismo sustentable es

definido como un modelo de desarrollo econdémico disefiado para:

Mejorar la calidad de vida de la poblacién local, de los residentes

gue viven y trabajan en el destino turistico.

Proveer mayor calidad de experiencia para el visitante.

Mantener la calidad del medio ambiente —natural y cultural- del

que depende la poblacién local y los turistas.

Obtener mayores niveles de rentabilidad econdmica de la actividad

turistica para los residentes locales.

Asegurar la obtencion de beneficios por parte de los empresarios

turisticos.

B RATTO, N. 2000. Relevamiento y diagndstico del patrimonio arqueolégico de la provincia de
Catamarca. Informe Final presentado al Consejo Federal de Inversiones. Abril 2000. Ms.
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e Procurar que el negocio turistico sustentable sea rentable, para
que el sector privado mantenga el pacto de sustentabilidad y

equilibrio.

El turismo debe asentarse sobre la diversidad de oportunidades ofrecidas
por las economias locales, asi como integrar y contribuir positivamente al
desarrollo de las economias regionales, promoviendo las formas
alternativas de turismo coherentes con los principios del desarrollo
sostenible: turismo de aventura, agroturismo, turismo de estancia,
observacion de la flora y fauna, avistaje de aves, turismo cientifico,
espeleologia y turismo cultural. Estas constituyen diferentes modalidades

de la nueva tendencia del turismo alternativo. (RATTO, N. 2001).

SAN MIGUEL DE NONO.

Con una temperatura media de 14 a 15 grados centigrados, y minima de
7 a 8 grados centigrados, Nono es un paraiso de flora y fauna. Su riqueza
natural es apreciada, sobre todo en los bosques primarios, y posee una
gran cantidad de aves exéticas, como especies Unicas de colibries.
Para esta fiesta, se organizan: misa, bailes, desfile, eleccion de la reina,
toros de pueblo y paseo del chagra. Vienen las bandas de Zambiza,
Guajalé, Cotocollao y como acto central se hace la visita a la Virgen,

donde todo el pueblo va con el parroco hasta la gruta.

Desde lo alto de la ruta antigua al noroccidente, parece dibujado sobre un
inmenso lienzo fondeado con un verde natural este pequefio poblado,

parada obligatoria de los viajeros que buscaban internarse en la montafa.
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Su iglesia, de arquitectura tradicional, tiene paredes hechas con adobe,
en el techo el carrizo y sobre éste la teja. Su fachada es sencilla e invita a
visitar su interior. En un pequefio altar de madera muestra su estilo gético,
y en el centro esta ubicada la Virgen del Camino, protectora de los
viajeros. A su alrededor, San Pedro y el Cristo resucitado son la muestra

de la fe de su gente.

La fiesta de la Virgen del Camino de Lambi es la principal del San Miguel
de Nono y se celebra cada 13 de agosto, desde el afio de 1964.
La Parroquia de Nono esta ubicada en la Provincia de Pichincha a 18
kilometros hacia el Noroccidente del Cantén Quito, aproximadamente a 35

minutos de la ciudad capital.

FIESTA DE LA VIRGEN DEL CAMINO DE LAMBI ES LA PRINCIPAL

DEL SAN MIGUEL DE NONO

Grafico N2 1

Fuente: Investiaacion de Camno
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MARCO CONCEPTUAL

ANALISIS DE FACTIBILIDAD.

En un Andlisis de Factibilidad se vislumbran los aspectos favorables para
la viabilidad de un proyecto, lograndose una aproximacion a la
realidad. Este estudio se convierte muchas veces, en una especie de
filtro de alternativas de donde se elige la mas viable. El criterio para la
realizacion de este estudio es que antes de decidir invertir en estudios
finales que implicarian altos costos, convendria tener una sola alternativa
a fin de poder guiar el estudio de factibilidad en una sola direccion, de

esta manera se ahorra tiempo y energia.

Los Objetivos del Estudio de Factibilidad son:

e Seleccionar la alternativa que de acuerdo a su funcién turistica
sea compatible a los fines que se persiguen y sea la mas

competitiva entre otros proyectos.

e Preparar y facilitar el desarrollo de los estudios definitivos de pre

inversion (Factibilidad).

e Contribuir a las negociaciones para la obtencion del financiamiento

para los estudios definitivos y la ejecucion del proyecto.

En este estudio se concentrara el andlisis de los siguientes elementos:
Informacién y Presentacion General, Resumen e Introduccion Técnica,
Estudio de Mercado, Estudio Técnico o Ingenieria del Proyecto,

Organizacion, Estudio Econdémico y Financiero, Evaluacién del Proyecto.
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ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y analisis
de datos e informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado.
Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo
producto o servicio, mejorar productos o servicios existentes y expandirse

a nuevos mercados.

El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porcion de
la poblacion comprara un producto o servicio, basado en variables como

el género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos.

El estudio de mercado es generalmente primario o secundario. En el
estudio secundario, la compafia utiliza informacién obtenida de otras
fuentes que aparecen aplicables a un producto nuevo o existente. Las
ventajas del estudio secundario incluyen el hecho de ser relativamente
barato y facilmente accesible. Las desventajas del estudio secundario: a
menudo no es especifico al area de investigacion y los datos utilizados

pueden ser tendenciosos y complicados de validar.

El estudio de mercado primario implica pruebas como focus groups,
encuestas, investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones

llevadas a cabo o adaptadas especificamente al producto.*

Muchas preguntas pueden ser respondidas gracias a un estudio de

mercado;:

" http://www.blog-emprendedor.info/que-es-el-estudio-de-mercado/


http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/
http://www.blog-emprendedor.info/como-hacer-o-elaborar-un-plan-de-negocios/
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e ¢Qué esta pasando en el mercado?
e ¢Cudles son las tendencias?
e ¢Quiénes son los competidores?

e ¢Qué opinidn tienen los consumidores acerca de los productos

presentes en el mercado?

e ¢Qué necesidades son importantes?
El estudio de mercado para la planeacién de negocios.

El estudio de mercado es una estrategia, para descubrir lo que la gente
quiere, necesita o cree. También puede implicar el descubrir cdmo actian
las personas. Una vez que la investigacion esta completa, se puede

utilizar para determinar cémo comercializar su producto™.

Ejemplos de investigaciones de mercado son los cuestionarios y las

encuestas.

Para comenzar un negocio existen algunas cosas que se deben tener en

cuenta:
1. ¢A qué necesidad del mercado se dirige el negocio?
2. ¢Qué productos sirven para dicha necesidad?

3. ¢Quiéen compra los productos?

5 15ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988




25

4. ¢Por qué compran los clientes?
5. ¢Quién toma la decision de comprar?

6. ¢Donde compran los clientes?
Segmentacion del mercado.

La segmentacion del mercado, no es simplemente la division de la
poblacion en sub-grupos con motivaciones similares. Los criterios mas
utilizados para segmentar incluyen las diferencias geogréaficas, diferencias
de personalidades, diferencias demogréaficas, diferencias en el uso de

productos y diferencias Psicogréafica.'®

MERCADO.

Eje alrededor del cual giran las fuerzas que conducen al cambio, o campo
en el cual operan fuerzas para modificar el titulo de un articulo

determinado desde y hacia el cual las mercancias tienden a moverse.*’
DEMANDA.

Es la cantidad de bienes y servicios que el o los consumidores estan
dispuestos a adquirir en el mercado a un precio determinado en un
periodo de tiempo limitado. Por lo tanto la demanda depende de varios

puntos como son:

'® Graham Friend y Stefan Zehle, The Economist, Como disefiar un plan de negocios, pag,15-16,
lera Edicidon en espaiiol, 2008.

17ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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» El precio del producto
» La calidad del servicio ,(esta dada por la atencion al cliente)
OFERTA.

Son todos los bienes y servicios que el productor esta en condiciones de
poner en el mercado a un precio determinado en un tiempo limitado con la

finalidad de satisfacer sus necesidades.*®

Segun la teoria econdmica la oferta depende o esta en funcion de ciertas

variables como:
Costo de Capital.
» Costo del servicio total
» Nivel de Competencia.
PRODUCTO.

Es la transformacién de la materia prima en la cual el consumidor lo

identifica y acepta como algo que ayuda a satisfacer sus necesidades.™
PRECIO.

Es el valor mercantil que se le da a un bien o servicio®

18ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988

19ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econédmico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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PLAZA

Es el lugar o espacio fisico donde se relnen tanto oferentes como

demandantes con la finalidad de realizar actividades mercantiles.?

PROMOCION.

“Conjunto de actividades que estan encaminadas a colocar y dar a

conocer las cualidades y bondades de un bien o servicio en el mercado”.?

Tendencias de mercado.

Se definen como los movimientos al alza o a la baja del mercado durante

un periodo de tiempo.

Es més complicado determinar el tamafio del mercado si estas
comenzando con algo completamente nuevo. En este caso se debera

obtener el nimero de clientes potenciales o segmentos de clientes.

Ademas de la informacion acerca del mercado objetivo se debe tener

informacion acerca de la competencia, clientes, productos, etc.

Por ultimo se necesita medir la eficacia del marketing para el producto.

Algunas técnicas para esto son:

1) Analisis de los clientes

2) Modelado de opciones

20ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econédmico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988

21ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econédmico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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3) Analisis de la competencia
4)  Analisis de riesgo

5) Investigacion de productos
6) Investigacion de publicidad

7) Modelado del mix comercial (Precio, Producto, Plaza,

Publicidad)

ESTUDIO TECNICO.

Sirve para hacer un analisis del proceso de produccion de un bien o la
prestacion de un servicio. Incluye aspectos como: materias primas, mano
de obra, Maquinaria necesaria, plan de manufactura, inversién requerida,
tamafo y localizacion de las instalaciones, forma en que se organizard la

empresa y costos de inversion y operacion®.

Empiece haciendo una explicacion detallada de su producto o servicio,
incluyendo sus caracteristicas fisicas, presentaciones, dimensiones,
colores, materiales y otras caracteristicas que los definen. En este
apartado seria conveniente la utilizacion de dibujos que faciliten las

explicaciones y mejoren la comprension.

Para elaborar un producto se requieren materiales, elementos o partes,

€stos se conocen como materias primas.

2 22ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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Es importante que sepa cuanta materia prima necesita para hacer cierta

cantidad de producto en un periodo determinado.

Las personas que le venden la materia prima que necesita son sus
proveedores. Usted debe averiguar si hay proveedores en el pais de lo
qgue usted necesita 0 si tendra que buscarlos en otro lugar. Cualquiera
gue sea su proveedor, asegurese que los materiales sean de buena
calidad y a buenos precios, que le den facilidades de pago, y que sean

puntuales en la entrega del material.®
INVENTARIO: ¢Qué es y para qué sirve?

Es la relacién detallada y valorada de todos los elementos que componen

el Patrimonio. %*

El inventario es cualquier producto o material almacenado. Este puede

ser:

Materia Prima.
Producto en proceso (el producto que aun no se termina de
fabricar)
Producto terminado (el que esta listo para ser vendido)

Repuestos para la maquinaria

El inventario sirve para:

> Nasir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacion y Evaluacidn, Pag. 95-96,Primera
edicion 2007

** A. Goxens / M. A. Goxes,Enciclopedia Practica de la Contabilidad, Pag.41
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Estar preparado para los pedidos de los clientes, para no atrasarse en la
produccion por falta de material y aprovechar los descuentos que hacen

los proveedores cuando usted compra en cantidades grandes.
El programa de produccion.
Usted puede tener una produccion que sea variable o constante:

1. Variable: Existen productos que necesitan un mayor volumen de
produccion en ciertos periodos del afio, por ejemplo, un productor de
rompope debe producir todo el afio, pero debe producir aln mas en la

época navidefia, ya que para estas fechas la demanda es mayor?°.

2. Constante: Existen productos que tienen una produccion estable
durante todo el afio; y por lo tanto, no es aumentar o disminuir la

produccion, ejemplo: tortillas.

Al tener definido qué tipo de produccion va a tener, es necesario tomar

los siguientes tres factores en consideracion.

El nimero de personas que necesita contratar.
La cantidad de horas de trabajo para cada empleado.
El nimero de dias a la semana que cada empleado trabajara.

¢, Sabe cuanto tiempo se va a tardar en fabricar un producto?

% 25ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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Esto lo puede saber haciendo un detalle del proceso de produccién, este
proceso son todas las actividades que se llevan a cabo para hacer un

producto o prestar un servicio®.

Para realizar este proceso debe hacer lo siguiente:
1. Organizar esas actividades en el orden en que se tienen que hacer.

2. Anotar cuanto tiempo (horas o minutos) se tarda en hacer cada

actividad.

Este proceso se puede mostrar por medio de un esquema o dibujo

conocido como diagrama de flujo de proceso.

Ademas de la materia prima, usted va a necesitar maquinaria, equipo y
mobiliario para poder hacer su producto. Un ejemplo de maquinaria puede
ser: maquina de coser, maquina prensadora, horno eléctrico, etc. Las
brochas, matrtillos, destornilladores, guantes, balanzas, palas, etc. son el

equipo. El mobiliario serian escritorios, sillas, mesas, teléfono, etc.

Al momento de la compra de éstos, se debe tomar en cuenta:

A quién se los va a comprar

Cuanto le va a costar comprarlos y que se los instalen
El tamafo y la capacidad

Cuantas personas se necesitan para hacerlos funcionar

Costo de mantenimiento y existencia de repuestos en el pais

% 26ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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Consumo de energia eléctrica

Para hacer el producto usted necesitard de personas que con su trabajo
transformen la materia prima en un producto, a éstos se les llama mano

de obra.
La mano de obra se puede dividir en:

a) Mano de Obra Directa: son las personas que intervienen
directamente en la transformacion de la materia prima, por ejemplo, en

una panaderia, seria la persona que esta haciendo la masa para el pan.

b) Mano de Obra Indirecta: son los que no intervienen directamente en
la transformacion de las materias primas. Por ejemplo, un vigilante o un

supervisor.

Al elegir la mano de obra para su empresa debe definir las caracteristicas
que la persona debe poseer para desempefar su trabajo, como por
ejemplo: saber leer y escribir, ver bien, ser fuerte, tener experiencia
anterior, etc. Muchas veces puede que necesite mandar a los empleados
a que reciban cierto entrenamiento, educacion o capacitacion, para poder

desempefiarse mejor.?’

Para saber qué tiene que hacer cada empleado usted debe elaborar una
descripcion de los cargos, para que cada empleado tenga claro cémo,

cuando y qué tiene que hacer en su trabajo.

27ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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¢,Quién manda a quién?

Para que los empleados sepan a quién deben rendir cuentas es necesario
hacer un dibujo o grafica donde aparece el cargo que desempefia cada

empleado, esto se conoce como Organigrama.

La mision de una empresa es la razén de ser la misma; es el propésito o
motivo por el cual existe, y por lo tanto, guia las actividades de la

empresa.

Toda misién debe contestar a tres preguntas basicas:
¢, Qué? (Necesidad que satisface o problema que resuelve)
¢, Quién? (Clientes a quienes pretende alcanzar)

¢,Como? (Forma en que sera satisfecha la necesidad que se quiere

atacar.)
TAMARNO DEL PROYECTO.

Hacer elacién a la capacidad de produccién que tendra la empresa
durante un periodo de tiempo de funcionamiento considerado normal
para la naturaleza del proyecto de que se trate, se refiere a la capacidad

instalada y semi de en unidades producidas por afio®.

La determinacion y analisis de este punto resulta importante para la

posterior realizacion y evaluacion del proyecto porque permitira en primer

28ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econdmico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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instancia llevar a cabo una aproximacion de costos involucrados en las
inversiones necesarias para la realizacion y puesta en marcha del
proyecto, que conlleven a un grado Optimo de aprovechamiento conforme

a lo requerido por un tamafo y capacidad determinados.

LOCALIZACIONDEL PROYECTO.

El estudio y analisis de la localizacion de los proyectos puede ser muy Uutil
para determinar el éxito o fracaso de un negocio, ya que la decision
acerca de ddénde ubicar el proyecto no solo considera criterios
econdémicos, sino también criterios estratégicos, institucionales, técnicos,
sociales, entre otros. Por lo tanto el objetivo mas importante,
independientemente de la ubicacion misma, es el de elegir aquel que
conduzca a la maximizacién de la rentabilidad del proyecto entre las

alternativas que se consideren factibles®’.

De tal modo que para la determinacion de la mejor ubicacién del proyecto,
el estudio de localizacion se ha subdividido en dos partes: Macro
localizacion y Micro localizacion, los cuales se muestran a detalle en los

siguientes dos apartados.

INGENIERIA DE PROYECTOS.

FACTORES DETERMINANTES.

Para determinar el tamafio de nuestro proyecto existen ciertos

parametros, entre los que tenemos:

2 ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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- Las ventas

- Capital

- Numero de trabajadores, etc.

TECNOLOGIA

Consiste en definir el tipo de maquinarias y equipos seran necesarios
para poder fabricar el producto o la prestacion del servicio, por ejemplo en
el caso de una empresa metal mecanica tenemos las maquinas de soldar,
maquinas de cortar metal, etc.; en una empresa textil tenemos las

magquinas de costura recta, remalladotas, bordadoras, etc.

PROCESOS PRODUCTIVOS.

En toda actividad productiva existen procesos que permiten llevar a cabo
la produccién de un producto de una manera eficiente que permite un flujo
constante de la materia prima, eficiencia en el uso del tiempo, orden, etc.
Por tal motivo es importante disefiar los subprocesos dentro del proceso
de produccion de tal manera que pueda darse un proceso Optimo en la

fabricacién del producto o la prestacion del servicio.

INFRAESTRUCTURA.

Todo proceso de fabricacion o de prestacion de servicios se realiza en un

lugar fisico y dicho lugar debe responder a las necesidades de los

30 ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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procesos que alli se van a realizar, en tal sentido establecer las
caracteristicas del local o de la infraestructura en donde se van a llevar
estos procesos de produccion o de prestacion de servicios, para lo cual se

tiene que considerar:

Cuadro N2 1

FLUJOGRAMA.

SMBOLO REPRESENTA

Inkio o £mino. Indica &l principio o el fin del fijo, puade ser
accion o lugar, ademis 52 Usa para indicar una unidad
administrativa o persona qua recibe 0 proporciona informacion.

Actividad. Describe las funciones que desempedian las parsonas
involucradas en &l procedimiento.

Documento. Represent un documento en general que entre, 52
utilice, s2 genere o salga dal procadimiento.

Decision o alternativa. Indica un punto dentro del flujo en donde
32 d2bs mar una decision entre dos 0 mas alternativas,

Aschivo. Indica que se guarda un documento en forma temporal
0 permanente.

Conactord2 pigina. Representa una consxion o enlace con ot
hoja difarents, en la que continta ! diagrama d2 flujo.

Conactor. Reprasenta una conexion o enlace d una parts dal
diagrama de flujo con otra parts kjana del mismo.

‘EL Flujograma o Diagrama de Flujo, consiste en representar
graficamente hechos, situaciones, movimientos o relaciones de todo tipo,

por medio de simbolos®.

3 ELNICK JULIO, “Manual de Proyectos de Desarrollo Econdmico”, Naciones Unidas, México D: F: Mx. 1988
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El Flujograma o Fluxograma, es un diagrama que expresa graficamente
las distintas operaciones que componen un procedimiento o parte de este,
estableciendo su secuencia cronolédgica. Segun su formato o propdésito,
puede contener informacion adicional sobre el método de ejecucion de las
operaciones, el itinerario de las personas, las formas, la distancia

recorrida el tiempo empleado, etc.”.*?

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL.
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

"La estructura organizacional es clave para organizar la cadena de

mando, la distribucién de la autoridad y el control”.®?

El propésito de una estructura organizacional es definir las guias,
pardmetros y el procedimiento necesario para un grupo para alcanzar un
objetivo principal. Por ejemplo, la anatomia de una estructura

organizacional, organiza prioridades en forma jerarquica.

La estructura organizacional implica como un negocio por ejemplo,
organiza categoriza y delega tareas para alcanzar un objetivo en
particular. Determinando como un negocio estd yendo para tomar
decisiones y como esas decisiones son implementadas es el propdsito y

la esencia de la estructura organizacional.

%2 http://www.monografias.com/trabajos14/flujograma/flujograma.shtml
*http://socioempresa.blogspot.com/2009/07 /estructura-organizacional-un-
concepto.html


http://www.monografias.com/trabajos14/flujograma/flujograma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mapro/mapro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml
http://socioempresa.blogspot.com/2009/07/estructura-organizacional-un-concepto.html
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El diagrama organizacional u organigrama muestra como los
departamentos, divisiones, y varios niveles de una organizacion
interactian entre si. Un diagrama organizacional es a menudo

representado como una ilustracion visual.

Organigrama (6rgano = 6rgano u organismo + grama = grafico) es la
grafica que representa la organizacion de una empresa, 0 sea, Su

estructura organizacional.

Es la grafica estadistica, esto es, corresponde a la radiografia de la
empresa y muestra su esqueleto y su constitucion interna, pero no su
funcionamiento ni su dinamica. También son herramientas necesarias

para llevar a cabo una organizacion racional®*.
Cadena de mando.

La importancia de la estructura organizacional identifica quienes
participan del proceso de toma de decisibn y como estas decisiones se

actualizan.
Distribucién de la autoridad.

Implica la determinacion de como una estructura distribuye autoridad a
través de un organizacion. Por ejemplo 1) Los subordinados estan
implicados en la toma de decisiones? 2) La toma de decisiones esta
exclusivamente reservada para unas pocas figuras de autoridad en cada

departamento?
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Estructura de linea vs. Estructura de staff.

Una estructura organizacional puede adoptar una estructura de linea o de
staff o ambas. Una estructura de linea identifica las actividades que son
responsables por el objetivo principal de la organizacion. Una estructura

de staff es el soporte o la red de asistencia a la linea en sus objetivos.
Departamentalizacion.

La estructura organizacional define como tareas especificas y actividades
son asignadas a sus departamentos. Por ejemplo, los representantes de

ventas estaran agrupados dentro del departamento o divisién de ventas.*
Control.

En la estructura organizacional se define el nimero de empleados sobre

los cuales un mando ejerce su autoridad.
ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL.

Desde que se inicid y se conoci6 la administracién se sabia que era una
forma de administrar recursos financieros para aséelo generar utilidades y
gue se mantenga en el mercado determinada empresa. Pero a través
del tiempo se ha ido evolucionado la administracion con diferentes

conceptos a través de ella misma.
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Por ejemplo tenemos lo que es la estructura administrativa que es una
forma de separar cada departamento administrativo de una empresa para

gue tengan mas claro sus actividades a realizar y tareas a manejar.

Y a través de esta forma de administrar determinando la estructura
administrativa de una empresa se puede ver el desarrollo

organizacional que puede tener determinada empresa.

La estructura administrativa es el "sistema de relaciones formales que se
establecen en el interior de una organizacibn/empresa para que ésta

alcance sus objetivos de conservacion, productivos y econémicos".

Una organizacion es un grupo humano deliberadamente constituido
entorno a tareas comunes y en funcibnde la obtencibn de metas
especificas. Para poder alcanzar los propésitos propuestos, partiendo, en
la casi totalidad de los casos, de recursos limitados, resulta necesaria
la construccién de un esquema o modelo, que permita la interrelacion
e interaccion de sus elementos. La estructura sera entonces, la

herramienta que le permita a la organizacién alcanzar sus objetivos®®.

Permite lograr una determinada disposicion de sus recursos, facilita la
realizacion de las actividades y coordinacion de su funcionamiento. De
esta manera, puede realizarse el esfuerzo coordinado que lleve a la
obtencion de objetivos, definiendo las relaciones y aspectos mas o menos

estables de la organizacion.
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"La estructura organizacional puede definirse como el conjunto
de medios que maneja la organizacion con el objeto de dividir el
trabajo en diferentes tareas y lograr la coordinacion efectiva de las

mismas".

En la estructura, las partes estan integradas, es decir que se relacionan
de tal forma que un cambio en uno de los elementos componentes afecta
y genera cambios en los demas, en las relaciones entre los mismos y en

la conducta de toda la organizacién®”.
Eficacia y eficiencia en la estructura administrativa.

A través del disefio de la estructura de la organizacion se busca el logro
de un adecuado grado de eficacia y eficiencia. La estructura formal es un
elemento fundamental para proporcionar un ambiente interno adecuado,
en el que las actividades que desarrollan sus miembros contribuyen al
logro de los objetivos. Una estructura es eficiente si permite esa
consecucion con el minimo de costo o evitando consecuencias

imprevistas para la organizacion.

Elementos de la estructura administrativa.

Los elementos de la estructura administrativa consisten en la
especificacion de las tareas a realizar en cada posicion de trabajoy
agrupamiento de las tareas similares y/o relacionadas en departamentos,
los que a su vez seran ordenados en unidades mayores que los

contengan, de acuerdo a su especializacion, similitud o vinculacion
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de procesos y funciones. A este proceso se lo denomina

departamentalizacion.

Fijacién de los mecanismos de coordinacion de las personas entre si, por

un lado y de las unidades o departamentos, por el otro. Existen tres

mecanismos de coordinacion:

Adaptacién mutua, o comunicacion informal: Se logra a través
del conocimiento de lo que cada uno debe hacer dentro de

una légica de decisiones programadas.

Supervision directa: surge como consecuencia directa de
la autoridad que establecera y controlara qué, quién, cémo, cuando

y donde debe hacerse algo.

Formalizacién o normalizacion: consiste en  estandarizar
actividades o atributos respecto de un proceso, producto o
resultado. Se plasma a través de instrumentos como los manuales,

los circuitos administrativos, etc.

Determinacion del sistema de autoridad: A través de éste se
consolidaran: Los niveles jerarquicos, los procesos de toma de
decisiones, las asignaciones de atribuciones (misiones y funciones)

y los alcances de las responsabilidades®.

Las organizaciones poseen diferentes estructuras entre si, y una misma

puede ir cambiando, conforme evoluciona su niamero de integrantes, la

especializacion, el grado de concentracion de la autoridad, etc. Por lo
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tanto, esta puede ser modificada toda vez que las necesidades de la
institucion asi lo requieran; debiendo guiarse por una légica que permita el

logro de la eficacia y eficiencia organizacional.

Toda organizacion, en funcién de su mision y objetivosy de acuerdo a
determinados factores, como el contexto, la tecnologia que emplea en sus
actividades, su tamario, etc., decidira la forma particular de su estructura.
La eleccién de una u otra forma definiré la filosofia que guiara el accionar
organizacional, que se materializara a través de su disefio institucional,
dentro del cual sus participantes veran condicionados sus
comportamientos, en funcién de las relaciones espacio-temporales que se

verifican®.

Para la determinacién de los niveles o escalas jerarquicas, se puede
utilizar el modelo de los autores clasicos, que representa la estructura de
las organizaciones como un tridngulo, habitualmente llamado "piramide
administrativa”, en el que se determinan tres niveles: Superior o politico,

intermedio, ejecutivo o directivo y el inferior, técnico u operativo.

De esta manera, la estructura formal representa una cadena de niveles
jerarquicos, o cadena escalar, superpuestos, formando una piramide. En
cada uno de estos se presenta una divisibn administrativa en la cual los
superiores tienen autoridad sobre los subordinados que se encuentran en
los inferiores, aumentando la autoridad y la responsabilidad a medida que

se asciende en la escala jerarquica.
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En general, cuanto mas grande es la organizacion, mayor es el numero
de subdivisiones en cada renglon de su estructura. Existen tres aspectos
fundamentales en la estructura: Cantidad de niveles jerarquicos, normas o
reglas para acotar las tareas y centralizacion (o descentralizacion) de la

toma de decisiones.

Lo que constituye las dimensiones de la estructura: Complejidad,
formalizacién y centralizacion. Luego de analizar los puestos de la
organizacién, se elaborara un proceso de sintesis, que permita la
agregacion de los puestos en unidades homogéneas, logicas y
consistentes. Por lo tanto, se definirdan los criterios sobre los que se
agruparan los puestos o unidades (departamentos) y éstas en unidades

mayores (direcciones) y la dimension de las mismas.

DEPARTAMENTALIZACION.

Este concepto se refiere a agrupar tareas homogéneas, de acuerdo a
algn  criterio. A  medida que la  organizacion crece,
el organigrama también. Es comun encontrar una conjugacion de diversos
tipos de departamentalizacion expuestos no son suficientes para que a
traves de ellos mismos, se estructure una organizacion por cuanto no
indican claramente como son establecidas las interrelaciones entre los

diversos departamentos, ni cémo deben estar subordinados*.

"La departamentalizacion busca organizar las actividades de una

empresa, de forma tal que facilite el logro de sus objetivos. No es
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tampoco la solucion ideal, pues la separacion de actividades, cualquiera
que sea el tipo adoptado, crea problemas de coordinacién generalmente

de dificil solucion®.

La ventaja principal de la departamentalizacion segun criterios
funcionales, ademés de su logica intrinseca, es la larga experiencia que
existe al respecto. Por otra parte, este sistema al colocar los mas altos
directivos al frente de los departamentos que realizan las funciones
basicas dela empresa, asegura a ésta que la realizacibn de estas
funciones sera la preocupacién permanente de ellos, quienes
naturalmente trataran de defender el podery el prestigio de sus
posiciones, de las amenazas de suseguridad por parte de los

departamentos de servicios o de los grupos de staff.

La especializacion ocupacional que mantiene por funciones y por tanto
una mayor eficiencia en el uso de los recursos humanos, es otra ventaja
de la departamentalizacién funcional. Otras ventajas son la facilidad
de entrenamiento del nuevo personal, y de un estricto control puesto que
la responsabilidad por el rendimiento econémico de la empresa, se halla

localizada totalmente al mas alto nivel*.

COORDINACION.

Tiene como fin lograr que los diferentes departamentos funcionen como
una unidad. Es el resultado de la necesidad que tienen las organizaciones

de integrar diversas funciones. La misma deberd conciliarse con la
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necesidad de Ila especializacion. La falta de coordinacion
provoca conflictos, pérdida de control y una responsabilidad diluida por la
separacion  entre autoridad ycompetenciay rechazo de Ila

responsabilidad.

Los dispositivos que contribuyen son: la autoridad; la coordinacion entre
departamentos, que a su vez puede lograrse a través de: Los comités, el
sistema de planificacion, el manual de organizacion, los procedimientos,
las comunicaciones laterales, las reuniones, las funciones de

asesoramiento y las unidades de proyectos especiales*.

DELEGACION: AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD.

Es el proceso por el cual una persona que posee una autoridad superior
otorga a otra persona una especifica que, al aceptarla se responsabiliza

frente al superior por el cumplimiento de la tarea.

De esta definicion surge que en este proceso la Unica responsabilidad que
se transfiere es la relacionada con las cuestiones de eficiencia y
operatividad, es decir, la ejecucidén de acciones tendientes a la realizacion
de las tareas. Es decir, la responsabilidad que la funcion exige; asi como
la autoridad y los medios necesarios para que la persona pueda cumplir

con lo que se le ha delegado, dentro de los limites establecidos.

Por ello, quien delega autoridad conserva la responsabilidad ultima, lo que

significa que un administrador sigue siendo responsable, ante su superior,
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en Ultima instancia, por las acciones de sus subordinados a quienes se

les ha delegado autoridad y transferido la responsabilidad operativa.

DESCENTRALIZACION.

Descentralizar es "desconcentrar el poder de toma de decisiones". La
descentralizacion no se aprecia en el organigrama, pues en éste si se
puede ver quién depende de quién, pero no alcanzamos a apreciar quién
es quien toma las decisiones en la organizaciéon. Pues, ademas, en la
toma de decisiones intervienen muchos aspectos informales. Por ejemplo,
relaciones de parentesco, o el caso de directores de una misma linea
jerarquica, pero que informalmente tienen distinto poder a la hora de

tomar decisiones®.

ORGANIGRAMA.

El organigrama es un "modelo grafico que representa, entre otras
cosas, la forma en que se han agrupado las tareas, actividades o
funciones en una organizacién". Muestra las areas o departamentos de
una organizacion. El organigrama da una vision global de la organizacion,
permite comparar ésta con otras y aclara rapidamente las incongruencias,

como las fallas de control, duplicacién de funciones, etc.

Pardmetros a respetar en el disefio de organigramas: claridad, simplicidad
y simetria (los niveles de igual jerarquia se ubican a la misma altura),
teniendo siempre en cuenta que estos modelos deben cumplir con la

finalidad de facilitar la comunicacion entre las personas.
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Grafico N2 2
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CLASES DE ORGANIGRAMAS

Existen Tres clases de organigramas:
» Organigrama Estructural
» Organigrama Funcional

» Organigrama Posicional.

MANUALES.

Es todo cuerpo sistematico que indica en forma detallada las actividades
a ser cumplidas por miembros de la organizacion y la forma en que las
mismas deberan ser realizadas, ya sea en conjunto o separadamente. El

propésito fundamental de estos manuales es el de construir a los
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miembros de la organizacion acerca de aspectos tales como: autoridad,

normas, procedimientos, politicas, objetivos, etc.**
ESTUDIO FINANCIERO.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario
gue proporcionan las etapas anteriores (Estudio Técnico y de Mercado) y
elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion

econdmica.*®
Inversién Fija.

Comprende todos los activos fijos o tangibles (que se pueden tocar) y
diferidos o intangibles (que no se pueden tocar) necesarios para iniciar las
operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo. Puede

ver plan de manufactura, en el estudio técnico.*®
Capital de Trabajo.

Desde el punto de vista contable, es la diferencia aritmética entre el activo

circulante y el pasivo circulante.

Desde el punto de vista practico, estd representado por el capital
adicional (distinto a la inversion en activo fijo y diferido) con el que se

cuenta para que empiece a funcionar una empresa; Esto es, hay que

44ALA HUGO, “Diccionario de Términos Econdmicos y Administrativos”, Quito, 1999

* http://www.ccee.edu.uy/ensenian/catpyep/transpestfin.PDF

* John Tennent y Graham Friend, Como Delinear un Modelo de Negocios, Pag.147,Primera
edicién en espafiol 2008
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financiar la primera produccidon antes de recibir ingresos; entonces, debe
comprarse materia prima, pagar mano de obra directa que la transforme,
otorgar crédito en las primeras ventas y contar con cierta cantidad en

efectivo para sufragar los gastos diarios de la empresa.

Aportaciones de los socios.

Las aportaciones de los socios pueden ser en efectivo o en especie; en
este Ultimo caso si la aportacion es un terreno o edificio, se le emiten las

acciones por el valor del activo que esta aportando a la sociedad.

Los socios pueden ser socios activos en el negocio; otros, conocidos
COmMo socios pasivos, invierten dinero y poseen una parte de la empresa,

pero no ayudan a mejorarla en sus operaciones diarias.

Financiamiento Externo.

Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital en préstamo para
cubrir cualquiera de sus necesidades econémicas. Si la empresa logra
conseguir dinero barato en sus operaciones, es posible demostrar que
esto le ayudara a elevar considerablemente el rendimiento sobre su
inversion. Debe entenderse por dinero barato los capitales pedidos en
préstamo a tasas mucho mas bajas que las vigentes en las instituciones
bancarias o de otra naturaleza, como cooperativas, financieras, Opd’s y

otras.*’

* Nassir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacidn y Evaluacién, Pag. 219, Primera
edicion 2007
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Las leyes tributarias permiten deducir de impuestos los intereses
pagados por deudas adquiridas por la propia empresa. Esto implica que
cuando se pide un préstamo, hay que saber hacer el tratamiento fiscal
adecuado a los intereses y pago a principal, lo cual es un aspecto vital en

el momento de realizar la evaluacién financiera.

Sector Financiero No Convencional.

Sector Financiero Regulado.

Ejemplo de un cuadro de pago de deuda de L. 20,000.00 a 5 afios de
plazo, con una tasa del 36.5% de interés anual y cancelacion de cuotas

iguales cada afo.

El plan Global de la inversién por fuente nos muestra qué cantidades para
el negocio son aportadas con fondos propios y qué cantidades son a

través de financiamiento®.

La inversion por porcentajes expone qué parte o qué porcentaje se hace

con fondos propios y que porcentaje se hace a través de financiamiento.

La relacion Garantia / Préstamo nos dice cuantas veces nuestra garantia
cubre la deuda que adquirimos, ya que los bancos o los que van a prestar
el dinero nunca van a prestar el 100% del proyecto, sino mas bien un

porcentaje del total, segun sean sus politicas de crédito. En el caso de los

*® John Tennent y Graham Friend, Como Delinear un Modelo de Negocios, Pag.147,Primera
edicién en espafiol 2008
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terrenos estas instituciones financieras no ofrecen ningun tipo de

préstamo.

El objetivo de las proyecciones financieras es que el empresario visualice
desde el principio hacia dénde conduce todos los esfuerzos que realiza en
el negocio, ademas de elaborar informacion que pueda servir para la toma

de decisiones®.

Una proyeccion de gastos se refiere a las salidas de dinero que se haran
por el uso de materiales, mano de obra y otros que tengan relacién con la

produccion de un bien.

La proyeccion de los gastos de operacion esta relacionada con el plan de
produccion, ya que va a depender directamente de la cantidad de materia
prima, mano de obra y servicios basicos que se necesarias en la

elaboracion de los productos.

A continuacion se explican los diferentes gastos de operacion:

1. Mano de Obra = Es el recurso humano necesario para la elaboracion

de los productos.

2. Materiales = Son los elementos necesarios para conformar el producto.
Por ejemplo, los materiales para la confeccion de camisas serian:

botones, hilos, tela etc.

* Nassir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacion y Evaluacidn, Pag. 220, Primera
edicion 2007
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3. Servicios = Son aquellos como energia, transporte, alquiler de local,
agua, etc. y todos los necesarios que contribuyen en la elaboracion del

producto final.

4. Depreciacion y Amortizacion: ElI término “depreciacion” tiene
exactamente la misma connotacién que “amortizacion”, pero el primero
solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso, estos bienes valen menos;
es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacién solo se aplica a los
activos diferidos o intangible, ya que por ejemplo, si se ha comprado una
marca comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se
deprecia, por lo que el termino amortizacion significa el cargo anual que

se hace para recuperar esa inversion.

Cualquier empresa que esté en funcionamiento para hacer los cargos de
depreciacion y amortizacion correspondientes, deberd basarse en la ley

tributaria del pais.>°

De la misma forma como se hacen proyecciones de los gastos, también
se debe hacer proyecciones de los ingresos, o sea, los recursos que
recibira el negocio por la venta de un bien o servicio, ya sea a contado o

a crédito.

Las proyecciones de los ingresos se hacen basandose en las ventas que
se tendran y el precio al que se vendera el producto o servicio. Se

comienza con el afio 0 (cero), el cual es el afio base, donde se hace la

*% Nassir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacidn y Evaluacién, Pag. 142- 143, Primera
edicion 2007
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inversion. Las ventas del afio cero son las que se conocen a través de la

investigacion de mercado.

Cuando las ventas son al crédito, se entiende que se recibira el pago en
partes o de un solo por lo tanto debe tomarse en cuenta que en el flujo de

caja debe de incluirse solo lo que se recibe al contado en cada periodo.

El punto de equilibrio consiste en el volumen de ventas en el cual no

habr& una utilidad ni una perdida. Por debajo del punto de equilibrio habra

una pérdida y por encima, una utilidad.

Es util que el empresario calcule el punto de equilibrio, que es la cantidad
minima de ventas que se necesitan para la supervivencia de la empresa.

Cuando se calcula el punto de equilibrio a menudo resulta evidente que el

negocio no es factible.
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El balance general compara las posesiones y deudas de una compafia
en una fecha especifica. Se puede decir que el balance general es como

una fotografia de la empresa en el momento en una fecha determinada.
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El balance general reporta:

a. Todos los activos, pasivos y el capital contable del negocio al final del

periodo. Ningun otro estado reporta los activos y los pasivos.

b. Que total de activos es igual a la suma del total de pasivos mas el
capital contable total. Esta caracteristica de balaceo da su nombre al

balance general.

El balance general tiene tres partes: activos, pasivos y capital contable.

Estado de Resultados Proyectados.

El Estado de resultado se prepara periédicamente y en €l se registran

ventas, costos de ventas, gastos y utilidades o pérdidas.

Los balances generales proyectados deben de reflejar cual es el
movimiento de las cuentas, por ejemplo, a través de los afios la
maquinaria y equipo va disminuyendo su valor ya que se deprecian, los
activos diferidos a través de los afios disminuyen de valor ya que se

amortizan®®.

Por otro lado estas proyecciones también reflejan cual es el
comportamiento de los préstamos, ya que a través del tiempo van

disminuyendo de valor hasta llegar a su cancelacion.

*! Nassir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacion y Evaluacidn, Pag. 220, Primera
edicion 2007
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El valor del efectivo se debe tomar de los flujos de caja proyectados que
es donde se reflejara el efectivo disponible cada afio y que se trasladara a

la cuenta de caja en los balances generales proyectados.

En el caso que se piense comprar maquinaria esta se debera reflejar en la
proyeccion y si esta se hace con financiamiento también debe ser

reflejada.”?
MUY IMPORTANTE

Es importante anotar que para los balances generales proyectados se

debe de tomar toda la informacion de los flujos de caja financiero.

Es un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingreso o que

salié de la empresa durante un periodo determinado.

El flujo de caja permite proyectar de manera concreta y confiable, la
situacion de la empresa en tiempos futuros, facilitando a la vez, tanto el
calculo de las cantidades de dinero que se requeriran en fechas
posteriores (para compra de equipo, materia prima, pago de deudas, pago
de sueldos, etc.), y como de las cantidades de dinero que ingresara a la

empresa, por concepto de ventas, intereses, otros ingresos, etc.

FLUJO DE CAJA.

Son las previsiones realizadas en torno al movimiento de ingresos y

egresos que permite medir el verdadero potencial econémico de la

>? Nassir Sapag Chain, Proyectos de Inversién, Formulacidn y Evaluacién, Pag. 220, Primera
edicion 2007
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empresa, en otras palabras los flujos de caja influyen o inciden
directamente en la capacidad de la empresa para pagar deudas o
comprar activos. Para su calculo no se incluyen los egresos, las

depreciaciones ni las amortizaciones.>
EVALUACION ECONOMICA.

Valor actual neto (VAN).- consiste en determinar el valor presente de los
flujos de costos e ingresos generados a través de la vida util del proyecto.
Alternativamente esta actualizaciéon puede aplicarse al flujo neto y en
definitiva corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y
gastos que se utilizaran en todos y cada uno de los afios de operacion

econdmica del proyecto.

VAN = SFNA - INVERSION INICIAL

TASA INTERNA DE RETORNO (T..R.)

Es un indicador que expresa en forma porcentual la capacidad de

ganancia de un proyecto de inversion.>*

>3MANUEL PASACA MORA, “Formulacion y Evaluacion de Proyectos de Inversion”, Loja

541MANUEL PASACA MORA, “Formulacién y Evaluacién de Proyectos de Inversion”, Loja
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Constituye la tasa de interés a la cual debemos descontar los flujos de
efectivo generados por el proyecto a través de su vida econdmica para

gue estos se igualen con la inversion.

VAN Menor
VAN Menor — VAN Mayor

TIR =Tasa Menor + Diferencia de tasas

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL.
Es un indicador econémico en el cual nos permite conocer el tiempo en
gue se va a recuperar la inversion inicial. Para su calculo se utiliza el flujo

neto y la inversion.

INVERSION - SUMA DE LOS FLUJOS QUE

PRC = Ao anterior a cubrir la inversion + SUPERE LA INVERSION

FLUJO ANO QUE SUPERA LA INVERSION

RELACION BENEFICIO / COSTO.
Se lo conoce también como indice de rentabilidad, ya que permite medir
el rendimiento que se obtiene por cada unidad monetaria invertida.
Permite decidir si el proyecto se acepta o no de acuerdo al siguiente
criterio:>

e Silarelacion es = 1 el proyecto es indiferente

e Silarelacion es > 1 el proyecto es rentable

e Silarelacién es < 1 el proyecto no es rentable

55ALA HUGO, “Diccionario de Términos Econdmicos y Administrativos”, Quito, 1999




59

INGRESO ACTUALIZADO
R (B/C) =

COSTO ACTUALIZADO

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La vulnerabilidad de los proyectos de inversion frente a las alteraciones
en las tasas de interés obliga a los analistas a considerar el riesgo como
un factor mas en el célculo de la eficiencia, este analisis se lo realiza a
través de un incremento en los costos y un decremento en los ingresos.®

FORMULAS:
Diferenciade TIR = TIR del Proyecto — Nueva TIR

Diferencia entre TIR
% de Variacion =  -----m-m-mmmmmmmemmemeee-
TIR del Proyecto

% Variacion
Sensibilidad = = --——meemmmmeee
Nueva TIR

56ALA HUGO, “Diccionario de Términos Econdmicos y Administrativos”, Quito, 1999




e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES.

Computadora portatil 480
Material didactico 50
libros 160
internet 150
Impresiones y tintas 150
Transporte personal 100
Cémara digital 150
otros 100
Total de egresos 1.340

METODOS.
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Para poder desarrollar con éxito el proyecto “Estudio de factibilidad de la

creacion de una empresa de turismo a caballo en San Miguel de Nono del

Cantén Quito para los turistas de la provincia de Pichincha”, es de vital

importancia tomar en cuenta los métodos a utilizar y saber su significado

asi como la teoria. El método es un procedimiento determinado para la

actividad que se desea cumplir. En

necesaria para poder alcanzar con éxito un objetivo o meta.

resumen es una herramienta

Los métodos que a continuacion se describen fueron los que se aplicaron

al proyecto ya que son los que se ajustan a su realidad.
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Método Historico Comparado.- Permite el conocimiento cientifico
actuale mirandolo desde su origen, de este modo hechos del pasado

sirven para comprender mejor el presente.

Este método ayudo ya que fue necesario investigar cémo fue el modo de
vida de los pobladores, sus costumbres y tradiciones, datos muy valiosos
ya que abarca muchos puntos tales como: gastronomia, religion,
destrezas en la cria y manejo de animales, conocimiento de la zona y de
los puntos que seran clave como atractivos turisticos, asi como también
ayudo para cambiar en parte la idea de que solo se puede trabajar para el
hacendado, o salir del pueblo en busca de mejores oportunidades ya que
no se puede hacer nada mas. Ademas el conocer un poco mas de la
realidad que es parte de las personas mayores dio a conocer un poco
mas la forma de pensar que han heredado a las nuevas generaciones,
ademas esto ayudd para hacer mas atractivos los paquetes turisticos de
esta manera sera posible llegar a un mayor niumero de turistas que se

sientan atraidos por lo que se ofrece.

Método Descriptivo.- También llamado método de observacion, se ubica
en el presente pero no se limita a la simple recoleccién y tabulacién de
datos, sino que procura la interpretacion racional y el analisis objetivo no

interfiere o modifica la realidad sino que interpreta lo que es.

Este Método fue de gran ayuda para saber cOmo competir con las
operadoras turisticas que ya existen en el mercado, ya que se sabe como

esta la oferta y demanda de este tipo de servicios.
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Siendo un mercado muy refiido y competitivo es menester el conocer muy
bien a las empresas que seran la competencia y dependera mucho de

esto el éxito del proyecto.

TECNICAS.

Consiste en observar atentamente el fenbmeno, hecho o caso y recolectar
datos e informacion para posteriormente analizarlos .En ellas se apoya el

investigador para obtener el mayor numero de datos.

Entre las principales estan:

La Observacion.- Elemento fundamental de todo proceso investigativo,
existen dos clases de observacion, La Observacion Cientifica (Observa
con objetivo claro y definido) y la No Cientifica (observa sin ningun
objetivo), en este caso se utilizé la Observacion Cientifica ya que el
enfoque fue conocer muy bien a las operadoras turisticas y poder
reconocer sus puntos débiles que fue una ventaja para entrar a este
mercado, a la vez que ayudo para estar alerta en el caso de que alguien

guisiera entrar a la zona con un proyecto similar.

La Encuesta.- A través de esta técnica se obtienen datos de varias
personas, se utilizé un listado de preguntas escritas que se entregaron a
las personas que fueron encuestadas para que contesten de manera
escrita, esto es impersonal ya que no lleva nombre ni datos de la persona
gue la llena ya que lo que realmente interesa es lo que se contesta en el

cuestionario.
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Para que el presente proyecto sea factible fue necesario utilizar la técnica
de la encuesta que ayudd con la recoleccion de datos, para organizar,
tabular y presentar la informacion obtenida, que permitié estructurar el
estudio de mercado en lo que se refiere a la oferta, demanda, demanda
real, efectiva y establecer la demanda insatisfecha. Estos datos se los
obtuvo del Ministerio de Turismo de Pichincha, que se los detalld en el

resumen de datos de poblacién de la Provincia de Pichincha.
AREA DE INFLUENCIA.

El area de influencia del proyecto de Estudio de factibilidad de la creacion
de una empresa de turismo de aventura a caballo en San Miguel de Nono
del Cantdén Quito para los turistas de la provincia de Pichincha, estuvo
enfocado principalmente a personas con un minimo de 16 afios y un

maximo de 55 afios edad pudiendo haber excepciones.

POBLACION.

De acuerdo a los datos obtenidos del Ministerio del Medio Ambiente de la
Direccion Nacional de Areas Naturales y Vida Silvestre, en su registro de
visitantes del afio 2013, los turistas nacionales fueron en un numero de
441.176 y los extranjeros 168.417 los que visitaron las areas naturales del
pais. De los cuales se sacé un total de 609.593 que son las personas que
visitaron las reservas naturales del pais, este dato fue el que se utilizd
para determinar a través de la féormula de la muestra cuantas encuestas

fueron aplicables para el proyecto.
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a.- Calculo de la muestra:

Donde:

n = Tamafo de la muestra
N = Poblacién Obijetivo

e = Error Muestral (5%)

609.593

1 + 609.593 (0.0025)

n = 382

Con el resultado obtenido se realiz6 las encuestas a un total de 382
personas que fueron ubicadas en empresas turisticas como Delgado
Travel, Turisa, Adventure Trips, Advantage Travel, ademas de
universidades, y empresas de toda indole entre otras ademas de visitas a
las instituciones educativas secundarias para recabar la informacion

necesaria.
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f. RESULTADOS

ENCUESTAS A DEMANDANTES.

1.- ¢,Cuantas personas conforman su familia?

CUADRO No. 2
INTEGRANTES POR FAMILIA
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

2 124 33%
3 57 15%
4 80 21%
5 97 25%
6 24 6%
mas de 6 0 0%
TOTAL 382 100%

FUENTE: Enc’uestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 4
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INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 33% de los encuestados
manifestaron que conforman su familia dos personas, el 15% de ellos
dijeron que tres, el 21% de ellos manifestaron que cuatro el 25% dijeron
que cinco y el 6% dijeron que seis, esto quiere decir que la mayoria de

encuestados tienen dos personas que conforman su familia.
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2.- ¢Cuales son sus ingresos mensuales promedio en délares?

CUADRO No. 3
INGRESOS MENSUALES

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
De 0 a 300 dolares. 27 7%
De 301 a 600 dolares. 177 46%
De 601 a 900 délares. 122 32%
Mas de 900 ddlares. 56 15%
TOTAL 382 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 5

INGRESOS MENSUALES
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INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 7% de los encuestados manifestaron
gue sus ingresos mensuales van de entre 0 a 300 délares, el 46% de ellos
manifestaron que sus ingresos van de entre 301 a 600 dolares, el 32%
manifestaron que sus ingresos van de entre 601 a 900 ddlares y el 15%
de ellos manifestaron que sus ingresos van mas de 900 dolares, lo que
quiere decir que la mayoria de los encuestados tiene ingresos de entre los

301 a 600 ddlares al mes.
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3. ¢Le gusta efectuar actividades turisticas de aventura a caballo

como alternativa de anti estrés y relajacion?

CUADRO No. 4
ACTIVIDADES TURISTICAS
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si. 351 92%
No. 31 8%
TOTAL 382 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.

ELABORACION: El Autor.

GRAF

ICO No. 6
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INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 92% de los encuestados

manifestaron que si les gusta efectuar actividades turisticas de aventura a

caballo como alternativa de anti estrés y relajacion, mientras que el 8% de

los encuestados manifestaron que no tiene esta alternativa, lo que quiere

decir que existe un gran nimero de personas que les gusta este tipo de

actividades.
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4.- ¢Cree usted que hay afluencia de turistas hacia San Miguel de

Nono del Cantén Quito?

CUADRO No. 5
AFLUENCIA DE TURISTICAS
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si. 301 86%
No. 50 14%
TOTAL 351 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 7
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INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 86% de los encuestados
manifestaron que creen que hay afluencia de turistas hacia San Miguel de
Nono del Canton Quito, mientras que el 14% de los encuestados
manifestaron que no creen que hay afluencia, esto quiere decir que la
mayoria de los encuestados creen que existiendo la afluencia de turistas
a esta parroquia, dara apertura para que exista este tipo de empresa que

se quiere aperturar en el sector.
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5.- ¢Qué tipo de turista sabe usted que asisten hacia San Miguel de

Nono del Cantén Quito?

CUADRO No. 6
TIPO DE TURISTICAS

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Turista Local. 102 29%
Turista de la Provincia. 178 51%
Turistas del Pais. 15 4%
Turistas Extranjeros. 56 16%

TOTAL 351 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 8

TIPO DE TURISTA

M Turista Local.

B Turista de la
Provincia.

Turistas del Pais.

M Turistas Extranjeros.

INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 29% de los encuestados
manifestaron que el tipo de turista que va al sector son turistas locales, el
51% de los encuestados manifestaron que son turistas de la provincia, el
4% creen que son turistas del resto del pais y el 16% de ellos creen que
son turistas extranjeros, esto quiere decir que la mayoria de los
encuestados saben que los turistas que asisten a San miguel de Nono

son turistas de la provincia de Pichincha.
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6.- ¢COmo se enterd de la existencia de los sitios turisticos en San

Miguel de Nono del Canton Quito, del Distrito Metropolitano de

Quito?
CUADRO No. 7
INFORMACION
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Prensa. 81 23%
Television. 11 3%
Vallas Publicitarias. 67 19%
Amistades. 93 27%
Familiares. 99 28%
TOTAL 351 100%
FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.
GRAFICO No. 9
INFORMACION
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ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 23% de los encuestados se

enteraron de la existencia de sitios turisticos en el sector por medio de la

prensa, el 3% por medio de la television, el 19% por medio de vallas

publicitarias, el 27% de ellos por medio de amistades y el 28% de ellos

por medio de familiares, esto quiere decir que la mayoria de turistas

asistes al sector por que se enteraron mas por medio de amistades y de

familiares.
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7.- ¢Hace uso de empresas de turismo para realizar sus actividades

turisticas o de recreacion?

CUADRO No. 8
USO DE EMPRESAS TURISTICAS
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si. 162 46%
No. 189 54%
TOTAL 351 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.

ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 10

USO DE EMPRESAS TURISTICAS
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ANALISIS E

INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 46% de los encuestados si hacen

uso de empresas de turismo para sus actividades, mientras que el 54%

de los encuestados manifestaron que no hacen uso de empresas

turisticas, esto quiere decir que deberia de existir mas informacion sobre

empresas turisticas por cuanto segun la pregunta las personas no hacen

uso de estas por no tener conocimiento de que existen este tipo de

empresa que realizan turismo.
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8.- ¢ Cuantas veces usted realiza actividades turisticas en el afio?

CUADRO No. 9
CUANTAS VECES REALIZA TURISMO
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 2 veces. 98 28%
De 3 a 4 veces. 74 21%
De 5 a 6 veces. 83 23%
De 7 a 8 veces. 55 16%
De 9 a 10 veces. 41 12%
TOTAL 351 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 11

CUANTAS VECES REALIZA TURISMO

M De 1a2veces.
B De 3 a4 veces.
m De 5 a6 veces.
M De 7 a 8 veces.

B De 9210 veces.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 28% de los encuestados
manifestaron que realizan turismo en el afio de entre 1 a 2 veces, el 21%
de ellos realizan turismo de entre 3 a 4 veces al afio, el 23% de ellos
realizan turismo de entre 5 a 6 veces al afio, el 16% de ellos realizan de
entre 7 a 8 veces al afio y el 12% de ellos realizan turismo de entre 9 a 10
veces al afio, esto quiere decir que las personas realizan turismo esta

entre de 3 a 6 veces en el afio que realizan turismo.
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9.- ¢/Qué considera usted al momento de contratar el servicio de una

empresa dedicada a la actividad turistica?

CUADRO No. 10
PREFERENCIA POR LA EMPRESA

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Confianza. 75 21%
Seriedad. 68 19%
Profesionalismo. 115 33%
Seguridad. 93 27%

TOTAL 351 100%
FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.
GRAFICO No. 12
PREFERENCIA POR LA EMPRESA
M Confianza.
M Seriedad.

Profesionalismo.

B Seguridad.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 21% de los encuestados
manifestaron que consideran la confianza que les da una empresa
turistica, el 19% de ellos consideran la seriedad de la empresa, el 33% de
ellos manifestaron que consideran el profesionalismo de las personas de
la empresa de turismo y el 27% de ellos dijeron que consideran la
seguridad que les brinda esta empresa de turismo en el desarrollo de

ellas actividades que realizan.
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10.- ¢Le gustaria hacer uso de una empresa de turismo de aventura a
caballo en San Miguel de Nono del Cantdon Quito que sea de nueva

creacion y que le ofrezca buen trato, precio justo y variedad de

propuestas?
CUADRO No. 11
NUEVA EMPRESA
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si. 349 99%
No. 2 1%
TOTAL 351 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 13

NUEVA EMPRESA

1%
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H No.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 99% de las personas encuestadas
manifestaron que si se implementara una nueva empresa de turismo en el
sector de San Miguel de Nono ellos si harian uso de esta nueva empresa,
mientras que el 1% de los encuestados manifestaron que no lo harian,
esto quiere decir que la mayoria de los encuestados acogerian a esta
nueva empresa como una buena opcién para poder desarrollar sus

actividades turisticas especialmente en el sector de Nono.
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11.- ¢Sefiale qué cantidad de dinero en ddblares asignaria

mensualmente para el desarrollo de esta turistica actividad?

CUADRO No. 12
CANTIDAD DE DINERO

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
40 a 45 dolares. 48 14%
45 a 50 dolares. 152 44%
50 a 55 délares. 106 30%
55 a 60 dolares. 28 8%
Mas de 60 délares. 15 4%
TOTAL 349 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 14

CANTIDAD DE DINERO

4%

M 40 a 45 dolares.
M 45 a 50 dolares.

50 a 55 ddlares.
M 55 a 60 dolares.

m Mas de 60 ddlares.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 14% de los encuestados
manifestaron que destinarian de entre 40 a 45 dolares al mes por realizar
actividad turistica, el 44% de los encuestados asignarian de entre 45 a 50
dolares mensuales, el 30% de ellos asignarian de entre 50 a 55 dolares al
mes, el 8% entre 55 a 60 dolares al mes y el 4% asignarian mas de 60
dolares al mes, esto demuestra que las personas si estan dispuestas a

realizar turismo de aventura a caballo asignado un gasto al mes de sus

ingresos.
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12.- ¢Qué otros servicios le gustaria que le ofrezca la nueva

empresa?
CUADRO No. 13
OTROS SERVICIOS
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Transporte. 128 37%
Alojamiento. 96 27%
Alimentacion. 125 36%
TOTAL 349 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.

ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 15

OTROS SERVICIOS

H Transporte.

B Alojamiento.

= Alimentacion.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 37% de los encuestados que les

gustaria que la nueva empresa ofrezca servicio de trasporte, el 27% de

ellos manifestaron que les gustaria el servicio de alojamiento y el 36% de

ellos les gustaria que ofrezcan otro servicio como el de alimentacién, esto

quiere decir que todos los encuestados quisieran que estos servicios

adicionales sean implementados por la nueva empresa de turismo en el

sector de san Miguel de nono.
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13.- ¢Qué medio de comunicacion usted prefiere para conocer la

empresa?
CUADRO No. 14
MEDIO DE COMUNICACION
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE

Radio. 134 35%
Prensa. 157 42%
Television. 47 12%
Vallas Publicitarias. 25 7%
Afiches. 14 4%

TOTAL 349 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 16

MEDIO DE COMUNICACION

4%

M Radio.
B Prensa.
Television.
M Vallas Publicitarias.

m Afiches.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 35% de los encuestados
manifestaron que les gustaria que el medio de comunicacion para
conocer la empresa seria la radio, el 42% de ellos dijeron que seria la
prensa, el 12% por medio de la television, el 7% por medio de vallas
publicitarias y el 4% por medio de afiches, esto demuestra que la mayoria
de los encuestados prefieren a la prensa escrita como medio de

comunicacion para dar a conocer la nueva empresa.
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14.- ¢Le gustaria que la nueva empresa ofrezca promociones a sus

clientes?
CUADRO No. 15
PROMOCIONES
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si. 298 85%
No. 51 15%
TOTAL 349 100%

FUENTE: Encuestas a demandantes.
ELABORACION: El Autor.

GRAFICO No. 17

PROMOCIONES
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H No.

ANALISIS E INTERPRETACION.

De acuerdo a la pregunta anterior, el 85% de los encuestados
manifestaron que si les gustaria que la nueva empresa ofrezcan
promociones, mientras que el 155 de los ellos manifestaron que no, esto
quiere decir que la mayoria de los encuestados prefieren que la empresa
ofrezca algun tipo de promocién porque asi ganarian mas clientes futuros
y la empresa se pondrian en uno de los primeros lugares en lo que se
refiere a ofrecer servicios turistico de aventura en el sector de San Miguen

de Nono.
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g. DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado se ha ejecutado para adquirir y examinar el
comportamiento de los clientes, necesidades, gustos, preferencias,
actitudes y demanda insatisfecha, con la finalidad de obtener la suficiente

informacion que permita conocer el mercado y tomar decisiones.

La encuesta fue aplicada a una muestra aleatoria de 382 personas,
posibles clientes, quienes aportaron informacion para establecer la
frecuencia de utilizacion del servicio turistico, indicar los lugares
preferidos para visitar, los aspectos que los clientes ponen a
consideracion para realizar la actividad y ademas para determinar la

aceptacion que tendra el servicio en el mercado local.
ANALISIS DE LA DEMANDA.

Hace referencia a la determinacion de los clientes, al igual que las
caracteristicas fundamentales del entorno turistico. Se distinguen
aspectos globales como el tamafio de: mercado potencial de crecimiento,
proyeccion de la demanda, segmentos de mercados especificos,
necesidades y deseos del cliente aspectos del comportamiento en el

proceso de adquisicion del cliente y su conducta.
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Para determinar el promedio de veces que realiza turismo en el afio, se

empleo la exploracion de los datos que se presentan a continuacion.

CUADRO No. 16

PROMEDIO DE VECES QUE REALIZA TURISMO

OPCION F Xm Xm x F
De 1 a 2 veces. 98 1.5 147
De 3 a 4 veces. 74 3.5 259
De 5 a 6 veces. 83 5.5 456.5
De 7 a 8 veces. 55 7.5 412.5
De 9 a 10 veces. 41 9.5 389.5
TOTAL 351 1.664,5

Fuente: Cuadro Nro. 18.
Elaboracion: El Autor.

PROMEDIO DE VECES =EXm xf/n

PROMEDIO DE VECES = 1.664,5/351 = 4.74
PROMEDIO DE VECES =5 VECES AL ANO.

Con los datos obtenidos de los informantes efectivos que se encuesto, se

consiguié la informacién necesaria para determinar un resumen anual

total del nimero de veces que desarrollan turismo, logrando conseguir un

promedio de 5 veces al afio.

DEMANDA POTENCIAL.

Para valorar la demanda del servicio se procede a deducir la informacion

de los encuestados que se desprende del universo, que constituira el area

de influencia para la empresa. La demanda potencial del servicio se

consigue, tomando en cuenta los turistas nacionales que fueron en un

namero de 441.176 y los extranjeros 168.417 los que visitaron las areas
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naturales del pais. De los cuales se saco un total de 609.593 que son las
personas que visitaron las reservas naturales del pais, representando
esta el 100% determinandose con este el total de consumidores y/o
clientes.

CUADRO No. 17
DEMANDA POTENCIAL

PROMEDIO DE CONSUMO OBTENIDO MEDIANTE
ENCUESTAS
PORCENTAJE DE
TURISTAS INFORMANTES
ENCUESTADOS POTENCIALES DE TOTAL VISITANTES
CONSUMO
609.593 100% 609.593

FUENTE: Investigacion Directa.
ELABORACION: El Autor.

DEMANDA REAL.

Se establece tomando como referencia el dato de 609.593 turistas, esta
cantidad se multiplica por el porcentaje de consumo real que es de 92%;
obteniendo un total que utilizan el servicio de 560.825, esto multiplicado
por el promedio de utilizacién anual que es de 5 visitas anuales, teniendo
una demanda real de 2°804.127 veces al afio.

CUADRO No. 18
DEMANDA REAL

PROMEDIO DE CONSUMO OBTENIDO MEDIANTE ENCUESTAS
INFORMANTES EFECTIVOS DE CONSUMO
POBLACION
PORCENTAJE
TURISTAS DE 'NFOF[;'\QANTE CONSUMO | DEMANDA
ENCUESTADOS | INFORMANTES ; PER CAPITA REAL
POSITIVOS UTILIZACION

DEL SERVICIO

609.593 92% 560.825 5 2'804.127

FUENTE: Cuadro No. 3.
ELABORACION: El Autor.
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DEMANDA EFECTIVA.

La demanda efectiva se obtiene al multiplicar la cantidad de 560.825
informantes de utilizacion del servicio real, por el porcentaje de
informantes que si estan dispuestos a utilizar el servicio de una nueva
propuesta empresarial en este proyecto, el mismo que alcanza el 99%;
obteniendo un total de 555.216 clientes, que se multiplica por el promedio
de utilizacion servicio anual que es de 5, resultando una demanda efectiva
de 2°776.083 veces al afio.

CUADRO No. 19
DEMANDA EFECTIVA

DEMANDA
TURISTAS III::I(IBSCR:I\E/IIXL%I\::EES DEMANDA Cogggmo EFECTIVA EN
ENCUESTADOS POSITIVOS EFECTIVA CAPITA VISITAS
TURISTICAS
560.825 99% 555.216 5 2'776.080

FUENTE: Cuadro No.16.
ELABORACION: El Autor.

PROYECCION DE LA DEMANDA EFECTIVA.

La proyeccion de la demanda futura se la realiza tomando como base la
tasa de crecimiento turistico del 4.53%°" anual segun datos del Ministerio
de Turismo, asi como la demanda potencial, demanda real, la demanda
efectiva y el promedio de utilizacion anual del servicio, es asi entonces
gue se tiene para el afio base la proyeccion de la demanda de 555.216,

como se detalla en el cuadro contiguo:

>" INEC 2010.
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CUADRO No. 20
DEMANDA EFECTIVA

DEMANDA
PROMEDIO TOTAL

ANO 'EEI'\E"QT'\I'\?AA CONSUMO | EFECTIVA

PER CAPITA | EN VISITAS

TURISTICAS
0 555.216 5 2'776.080
1 580.367 5 2'901.835
2 606.657 5 3'033.285
3 634.138 5 37170.690
4 662.864 5 3'314.320
5 692.891 5 3'464.455
6 724.278 5 3'621.390
7 757.087 5 3'786.390
8 791.383 5 3'956.915
9 827.280 5 4'136.400
10 864.755 5 4'323.775

FUENTE: Min Turismo tasa de crecimiento 4.53%
ELABORACION: El Autor.

ANALISIS DE LA OFERTA.

La intencion de determinar la oferta es para saber qué cantidad de turistas
realizan turismo y son datos de la competencia, por tanto es fundamental
el conocer aspectos tales como: su capacidad instalada a efectos de
saber si puede o0 no incrementar su servicio; su servicio en si, para
determinar la calidad del mismo, presentacién, slogan, entre otros
aspectos.

Para conocer la oferta existente del servicio se efectud didlogos en los
lugares de mayor visita de turistas que son las empresas turisticas como
Delgado Travel, Turisa, Adventure Trips, Advantage Travel, entre otras

para recabar la informacion necesaria.

Con los datos proporcionados por los consultados y segun registros de la

oficina se atencion turistica de cada una de sus oficinas, el ingreso de
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personas a lugares de atraccion estd por los 457.257°® visitantes
anualmente. Las estadisticas provinciales manifiestan que existe un

crecimiento en visitas de turistas de 4,83% anual.
ESTIMACION DE LA OFERTA.

La propuesta planteada en este proyecto, es el servicio turistico para el
sector de San Miguel de Nono del Canton Quito, segun la informacion
obtenida a través de personal de las agencias turisticas que atendio en el
afio 2013 a 457.257 turistas. La oferta es proyectada de acuerdo al
crecimiento de los visitantes en la zona, y tomando como referencia el
porcentaje de turismo con un incremento del 4,83% anual; se procede a
elaborar con este la estimacion de la oferta para la vida atil del proyecto.

CUADRO No. 21 B
ESTIMACION DE LA OFERTA PARA LOS DIEZ ANOS

TASA DE
ANOS CRECIMIENTO DE T(L)JII;IIEg'I-'r:S
TURISMO 4,83%
0 4.83% 457.257
1 4.83% 459.342
2 4.83% 482.494
3 4.83% 505.798
4 4.83% 530.228
) 4.83% 555.838
6 4.83% 582.684
7 4.83% 610.827
8 4.83% 640.329
9 4.83% 671.256
10 4.83% 703.677

FUENTE: Informacion de agencias turisticas.
ELABORACION: El Autor.

*8 Dato obtenido en las Oficinas de Turismo.
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BALANCE ENTRE OFERTA 'Y DEMANDA

Llamese con el término balance de oferta y demanda a la diferencia entre
estas, la misma que permite conocer la relacion existente y se caracteriza
porque cuando la diferencia es a favor de la demanda, viene a constituir la

DEMANDA INSATISFECHA, con respecto al servicio.

Matematicamente se realiza un balance entre oferta y demanda, por lo
cual se toma como base la cantidad ofertada por los comerciantes y la
cantidad demandada establecida en la proyeccion de la demanda, datos
obtenidos a través de las encuestas y entrevistas aplicada en el presente
estudio. Para realizar el analisis, se ha tomado en cuenta los datos de la
demanda efectiva y los de la oferta para obtener la demanda insatisfecha,
y se procede a proyectar para los 10 afios.

CUADRO No. 22
DEMANDA INSATISFECHA DEL PROYECTO

afos | TOTAL | OFERTA | DEMANGA
EFECTIVA
0 2°776.080 457.257 2°318.823
1 2°901.835 459.342 2°442.493
2 3°033.285 482.494 2’550.791
3 37170.690 505.798 2°664.892
4 3'314.320 530.228 2°784.092
5 37464.455 555.838 2°908.617
6 3'621.390 582.684 3°038.706
7 3'786.390 610.827 37175.563
8 3'956.915 640.329 3316586
9 4°136.400 671.256 3465144
10 4°323.775 703.677 3'620.078

FUENTE: Cuadros Nos. 18 y 19.
ELABORACION: El Autor.
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PLAN DE COMERCIALIZACION.

El plan de comercializacion para entregar este servicio a la colectividad
estd encaminado a dirigir todo el esfuerzo hacia el factor mas importante
como lo son: cubrir y satisfacer los requerimientos de los clientes,

enmarcados dentro de los turistas.

La capacidad para competir con esta nueva propuesta empresarial solo

se podra reflejar de dos maneras:

a) Contar con personal capacitado certificado por el Ministerio de

Turismo para guias.

b) Bosquejar al mercado una nueva oferta.

En lo que respecta a la competencia estara sujeta a elaborar un plan de
marketing; el cual debera trabajarse a la par con los medios publicitarios

existentes en la zona.

Se utilizardn estrategias que fortalezcan la Mision y Visién de la nueva
empresa y los estudios de lugares turisticos para ofrecer a la colectividad,
y que siendo un plan a mediano plazo, necesitara elaborase de forma

minuciosa con la finalidad de cumplir los objetivos propuestos.

DETERMINACION DE LA MISION:

MISION:

Ser una empresa que se caracteriza principalmente en dar a conocer los

atractivos turisticos del sector de San Miguel de Nono del Cantén Quito, y
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su principal gestion es satisfacer por medio de un servicio turistico los
requerimientos de sus cliente con personal amable, cordial, poseedor de
altos conocimientos dentro de la actividad turistica, como base del orgullo

e identidad de esta noble tierra.

DETERMINACION DE LA VISION:

Llegar a ser en el afio 2014 una empresa encaminada a ser lider en las
actividades turisticas dentro del sector de San Miguel de Nono del Canton
Quito, proporcionando una gama de sitios para visitar con excursiones a

caballo y visitar los lugares de distraccion y relajacion.

ESTRATEGIAS:

La etapa de introduccion del servicio empleara las siguientes estrategias:

» Estrategias de Difusion.

El canal principal sera utilizar el ofrecimiento del servicio a fin de
hacer conocer a la colectividad para penetrar en el mercado es
necesario estabilizar la oferta tanto en servicio como en seriedad

mismos que son determinantes para conquistar clientes.

» Estrategias de Comercializacion.

Las estrategias siguientes seran utilizadas para la comercializacion:

a. Conocer las fortalezas y debilidades de la competencia y ofrecer un

servicio de mayor eficiencia y calidad.
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b. Hacer conocer a la colectividad las bondades del servicio empleando
los medios de comunicacion y/o publicitarios que tengan mayor

aceptacion.

» Estrategias de Precio.

Este tipo de estrategia estara enmarcado por los diferentes agentes
gue afectan directamente el servicio tales como transporte, hospedaje

y alimentacion.

» Estrategias de Comunicacion.

Basicamente el servicio a la ciudadania sera canalizado a través de
tarjetas de presentacion, radio, prensa escrita e internet; ya que es un
factor muy destacado el mantener buenas relaciones publicas con las

personas y organizaciones vinculadas con la actividad turistica.

» Estrategias de Recorridos.

El recorrido o paseo a caballo estara direccionado a obtener e incluir

los mejores puntos de interés turistico.

SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Para analizar el sistema de comercializacion se enmarcara dentro de los
cuatro elementos o Marketing Mix, para dicho proposito y son manejados

por la administracion empresarial.
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SERVICIO.

El servicio proyecto de la presente investigacion, tiene por objeto
satisfacer las exigencias y preferencias de los clientes.
Consecuentemente el servicio del presente proyecto es ofrecer siempre
amabilidad, responsabilidad, seriedad y confiabilidad para satisfacer las
exigencias y gustos de los clientes con calidad en el servicio turistico que

permita satisfacer los requerimientos de los clientes.

Presentacion del Servicio.- ElI concepto turismo es sinénimo de
distraccion, paseo, recreacion, aventura y estd ligado a factores de
bienestar y salud emocional de las personas; los que retnen una serie de
factores como relajacion, distraccion des estresante, entre otros. El
servicio que se ofrece en la nueva empresa es principalmente el pase a
caballo en el sector de San Miguel de Nono y cuenta con las siguientes

caracteristicas:

e NOMBRE DE LA EMPRESA: “NONOTURISMO Cia. Ltda.”
e ESLOGAN PUBLICITARIO: Turismo Campo Caballo.

e PROPUESTA: Paseo a caballo por centro turistico y alrededores
del sector de San Miguel de Nono.
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PRESENTACION DEL SERVICIO

NONOTURISMO Cia. Ltda.

ELABORACION: El Autor.

PRECIO

Es necesario destacar que lo principal para el cliente es siempre conocer
el precio de todo servicio que influye el porcentaje al costo de los medios
utiizados de manera que permita cubrir los gastos incurridos y
proporcionar una utilidad. Es asi que el precio de la nueva empresa sera
maodico al precio referencial fijado en la Camara de Turismo, de acuerdo a
la informacién proporcionada por esta entidad en el presente afio, el
precio se ubica en 25.00 dolares americanos por dia en el recorrido. Es
necesario realizar un monitoreo constante para determinar los margenes y
los costos de los agentes que intervienen en la actividad semejante del

sector turistico.

CUADRO No. 23
PRECIOS MINIMOS DE ACUERDO AL NUMERO DE DIAS EN
RECORRIDOS A CABALLO

COSTO POR
DIAS DE ACTIVIDAD PERSONA
1 dia $25
2 dias $50
3 dias mas de $ 50

ELABORACION: El Autor.
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DISTRIBUCION.

El estudio de mercado demuestra que existe una demanda insatisfecha
es asi que la empresa NONOTURISMO Cia. Ltda., empleara como plaza
principal el Sector de San Miguel de Nono del Caton quito y a sus clientes
potenciales se les ofrecerd actividades recreacionales y turisticas a

caballo.

La finalidad del servicio es ofertarlo en primera instancia a los turistas
locales, del Distrito Metropolitano de Quito, seguidos de los provinciales,
nacionales y por supuesto los extranjeros, mismos que permitiran la

entrada de divisas al sector San Miguel de Nono del Canton Quito.

El canal que se empleara para ofrecer el servicio sera basicamente:

EMDRESA > T— CLIENTE

Se considera el presente canal de comercializacion como el Unico ya que
la empresa creada se apoyara en los guias turisticos para ofrecer a los

usuarios el servicio directamente con estos.
PUBLICIDAD.

Sera por los medios existentes en el sector, tales como de efecto visual,
audiovisual o hablado que son receptados por cierto publico, con el

propésito de anunciarle e incentivarle a participar de las actividades
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turisticas a caballo y actuar convenientemente. Con la aplicacién de las
encuestas se pudo determinar que la radio y la prensa escrita son los
medios publicitarios que prefieren los demandantes, por lo tanto se
utilizara estos medios publicitarios para promocionar el servicio. Ademas
se tendra el apoyo de Internet para ofrecer los servicios y difundir los
atractivos turisticos del sector, también se distribuiran tripticos
publicitando los lugares a visitar y conocer.

PUBLICIDAD DEL SERVICIO POR RADIO Y PRENSA ESCRITA

NONOTURISMO Cia. Lida.

Somos una empresa turistica, que se dedica a desarrollar nuevos servicios
turisticos de aventura a Caballo en el sector de San Miguel de Nono del
Cantén Quito. La idea surge de la pasion por los caballos y de la inquietud
por poner en valor el entorno rural del sector a través de actividades
sustentables e interactivas con el medio local.

ELABORACION: El Autor.
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ESTUDIO TECNICO.

Los aspectos que involucran el estudio técnico del proyecto, deben
confirmar la factibilidad logistica, especificando el trayecto o ruta a
escoger, la localizacion de las instalaciones u oficina y la ingenieria del

proyecto, para posteriormente dar paso al estudio financiero del proyecto.

TAMANO DEL PROYECTO.

El tamafio del proyecto se encuentra vinculado con la tecnologia necesaria
para conseguir la marcha del proyecto, permite determinar la capacidad
instalada, la que se mide en el nUmero de turistas que se pueda atender
durante el afio. Los resultados producidos por el estudio de mercado
determinan la demanda de turistas existente con un porcentaje aceptable,
pero esto no condiciona a precisar el tamafio del proyecto, En el proceso de
ofrecimiento del servicio los indicadores predominantes el factor humano
y de transporte los que juegan un papel primordial en el desarrollo del

servicio.

CAPACIDAD INSTALADA.

La capacidad instalada esta condicionada por el rendimiento maximo, del
componente tecnoldgico en un periodo de tiempo; ademas se encuentra
vinculado directamente con la demanda a cubrir durante el periodo de

vida util de la empresa y la tecnologia que se empleara.

En el presente estudio la mano de obra que se va a utlizar sera

primordial, por tanto, se comienza analizando la demanda insatisfecha
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que para el afio base es 609.593 turistas esta cantidad se divide para
260 dias de afio que es la factibilidad en la que puede existir el ingreso de
turistas y se obtiene 2.344 turistas al dia del Distrito Metropolitano de
Quito; luego se toma el 96,83% de la misma como capacidad instalada, lo
que significa atender a 2.157 turistas al dia; para ello se utilizaran guias
que brindaran el servicio a los usuarios durante todo el afio en jornada
matutina y vespertina; o sea 52 semanas laborables que tiene el afio se

cumplira la capacidad instalada antes mencionada.

CUADRO No. 24
CAPACIDAD DE PRODUCCION DEL SERVICIO

TURISTAS SEMANAS | CAPACIDAD DE % EN EL
DIA DIAS SEMANA ANO PRODUCCION MERCADO
2.157 5 52 560.820 91.99%

ELABORACION: El Autor.

El proceso productivo del servicio se rige principalmente por el agente
mas importante que en el presente proyecto es la mano de obra; misma

gue esta representada por los guias turisticos que juegan este papel.

CAPACIDAD UTILIZADA.

Como su nombre lo dice se caracteriza por ser la que esta determinada
por el nivel de demanda que se desea atender en un determinado

periodo.

El nivel de utilizaciéon radica en el porcentaje de uso efectivo de la
capacidad instalada. Es decir que se halla estrechamente ligada a esta y
se calcula utilizando ciertos factores condicionantes, como: introduccién

del servicio, contratacion de mano de obra calificada por el Ministerio de
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Turismo, los dias que se van a trabajar en el afio, el mantenimiento de los

equipos, dafos eventuales, contratacion de transporte, entre otros.

Analizando estos factores no se puede iniciar las actividades con el
100% de la capacidad instalada, y es preferible utilizar un porcentaje de la
capacidad instalada para el primer afio del 80% para el primer afio de vida
atii de la nueva unidad, para posteriormente ir adaptando nuevos
mecanismos y aprender de los errores para tener una mejor planificacion

en los afios subsiguientes.

CUADRO No.25
CAPACIDAD UTILIZADA

ARIO CAPACIDAD P(?,EF?AE(’:\II-[I;Q\I]DE CAPACIDAD
INSTALADA UTILIZDA UTILIZADA
1 560.820 80% 448.656

ELABORACION: El Autor.

LOCALIZACION DEL PROYECTO.

Este proyecto reviste caracteristicas especiales, por lo tanto para
determinar su ubicacion geografica, se realizé un adecuado analisis sobre
cada uno de los factores que inciden en su fase de operacion, llegando a
determinar que el lugar para ubicar la empresa turistica y podria ser el

siguiente:

Macro localizacion:

La empresa turistica se ubicara en:
PAIS: Ecuador.

REGION: Norte.

PROVINCIA: Pichincha

CANTON: Quito.
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Micro localizacién:

La empresa turistica se ubicara en:
PROVINCIA: Pichincha.
CANTON: Quito.

SECTOR: San Miguel de Nono.
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MICRO LOCALIZACION

Grafico N° 19

SAN MIGUEL DE NONO

Ver en Google Maps

FUENTE: Google mapas.
ELABORACION: El Autor.

FACTORES DE LOCALIZACION.

Los factores que determinan la localizacion, constituyen todos los
aspectos que permitirdn que el proyecto de implementacion de la nueva
empresa, funcione con total normalidad, siendo los mas preponderantes

los siguientes:

e Disponibilidad de mano de obra, con la instalacion de esta nueva
unidad de servicio se genera trabajo; de mano de obra calificada, que

existe en el sector donde hay exceso de mano de obra desocupada,
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disponible para atender los requerimientos de las dos opciones de

estas fuerzas laborales.

Disponibilidad de transporte, considerado unos de los elementos
importantes en el desarrollo de este tipo de actividad, y por esta razén
estan al alcance de los visitantes las empresas de transporte ubicadas

en la cercania de la oficina de la empresa, tanto taxis como busetas.

Cercania al Comercio, se relaciona con las distancias de la oficina
desde y hacia los negocios afines a la actividad, a los lugares de
adquisicion de artesanias, de visitas, considerando que entre menor
distancia, mayor ahorro de tiempo y dinero, como el presente proyecto
esta destinado fundamentalmente a conocer las bondades del sector
de San Miguel de Nono en donde se halla la mayor concentraciéon de
atractivos reune las condiciones necesarias para ubicar en este punto

la oficina.

Disponibilidad Servicios Béasicos, se debe tomar muy en cuenta
este factor que permite efectuar eficientemente la ejecucién del
proyecto, ya que son indispensables en todo tipo de actividad a
desarrollar; entre los servicios tenemos: agua, energia eléctrica,

alcantarillado, a mas de redes telefénicas e inclusive internet.

Factor Clima, el servicio necesitara mucho la influencia de este factor
siendo basicamente el mas importante porque de este dependera el
éxito de los recorridos, y es asi que se tiene un clima en la zona

Temperado Mesodérmico. La temperatura media de 14 a 15 grados
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centigrados, y minima de 7 a 8 grados centigrados, Nono es un
paraiso de flora y fauna. Su riqueza natural es apreciada, sobre todo
en los bosques primarios, y posee una gran cantidad de aves exoticas,

como especies Unicas de colibries.

INGENIERIA DEL PROYECTO.

En el estudio de la ingenieria necesito seleccionar la tecnologia mas
adecuada en lo concerniente a comunicaciéon, ya que es una parte
importante dentro de esta actividad, ademas las necesidades de
dimensionar que zonas va a cubrir el proyecto, el recurso humano
necesario, los equipos adicionales para establecer la oficina y finalmente
la incidencia que el servicio va a tener en el proceso de administracion y
atencion al usuario, las mismas que serdn en base a las politicas
disefiadas en la parte del estudio de mercado que corresponde a la

comercializacion.

DESCRIPCION DEL SERVICIO.

Satisfacer al cliente sus gustos y preferencias, enfocarse en lo que los
usuarios desean conocer y hacer, sin descuidar los aspectos basicos del
servicio como lo son respeto, seriedad, responsabilidad, comunicacion

entre otros.
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PASOS A SEGUIR DEL SERVICIO DE TURISMO AVENTURA A

CABALLO.

Los pasos a realizarce dentro del ofrecimiento del servicio de turismo
aventura a caballo por parte de la empresa, se enmarcan en los que a

continuacion se detallan.

1. Recibimiento de turistas.

2. Pago de servicio.

3. Presentacion de guia.

4. Analisis de recorrido a realizar a caballo.
5. Desarrollo de recorrido.

6. Finalizacion del Trayecto.

Recibimiento de turistas.

Este paso es aquel que se lo realiza en la oficina de la empresa es en
donde la secretaria se encarga de proporcionar la informacién necesaria
para llegar a un acuerdo con los posibles clientes, le da a conocer la
informacion necesaria con la finalidad de conseguir que estas personas

contraten los servicios de turismo m aventura que se realizara a caballo.

Pago de servicio.

Antes de iniciar el recorrido del turismo aventura a caballo por el sector de
San Miguel de Nono, el cliente debe cancelar por el servio ya sea en

efectivo, cheque o con tarjeta de credito o debito.
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Presentacion de guia

Luego de realizar los respectivos tramites, se efectua una pequefa charla
y un recibimiento cordial y educado para presentar a la persona
encargada de efectuar el guiamiento del recorrido para indicar cada una
de las partes que los turistas desean conocer por el sector en los caballos

gue ellos escogan.

Analisis de recorrido a realizar a caballo.

Una vez que se despejan las inquietudes del turista, se procede a
efectuar un analisis de la ruta a conocer, el tiempo que tardaran en

efectuarlo.

Desarrollo de recorrido.

Como paso siguiente el guia procede a dar la bienvenida al sector de San
Miguel de Nono a todos los turistas, les indica de forma amable las
bondades de esta tierra e inician el recorrido por los sitios previamente

seleccionados.

Finalizacion del trayecto.

Como punto final del recorrido se cuenta con un negocio diagonal a la
oficina en el cual se puede adquirir una serie de artesanias y recuerdos

de esta tierra para llevar hasta sus hogares y se les agradece la visita.
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FLUJOGRAMA DEL SERVICIO EN EL CENTRO HISTORICO

DESCRIPCION DEL TIEMPO SIMBOLOGIA
SERVICIO

Recibimiento de 10
turistas. Q
Pago de servicio. 20 -
Presentacion de guia. 10 —
Analisis de recorrido a 10
realizar a caballo. ‘
Desarrollo de 125
recorrido. Q
Finalizacion del 10
Trayecto.
Total. 185

ELABORACION: El Autor.

El recorrido seréa de aproximadamente 3 horas.

DISTRIBUCION DE LA PLANTA.

La distribucion fisica de la planta es una dependencia con dos oficinas,
una sala de recepcion, asistencia al cliente y un bafo. Las oficinas
estratégicamente disefiadas para promover la eficiencia de la operacion
del proyecto a largo plazo. Una buena distribucion de instalaciones fisicas

tiene como propdsito satisfacer al cliente de la mejor manera.

Area Administrativa.- El area administrativa cuenta una oficina y espacio

para Juntas.

Area de Secretaria.- Una oficina propicia para recibir e informar de los

servicios de la empresa.

Areas de Recepcion.- Es la que permitira el que los visitantes esperen

mientras se dialoga con los representantes.
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Area de Parqueo.- Esta designada para el parque amiento de vehiculos

Unica y exclusivamente de usuarios y empleados.

DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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REQUERIMIENTOS TECNICOS.

Materiales y Suministros.- En el proceso para la prestacion del servicio de
turismo aventura a caballo en el sector de San Miguel de Nono, intervienen
suministros y materiales que son recursos directos e indirectos los mismos

gue se requieren para ofrecer un buen servicio, en este proyecto se
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encuentran béasicamente materiales de oficina, a los que se agrega otros

INSUMOS Yy servicios como energia eléctrica, agua, teléfono, entre otros.

La cantidad y el valor de estos materiales, suministros, servicios e insumos
son calculados de acuerdo al volumen de produccion, situacion que se esta

detallando al referirse al costo de produccion.

Mano de Obra.- Los recursos humanos acorde para obtener el producto
terminado son: mano de obra directa de 4 personas gue se encargaran del

recibimiento y guia de los visitantes y/o turistas.

Mano de obra indirecta se requiere de un jefe de guias y personal
administrativo como son: el gerente, una secretaria, contador. Con este

personal se podra poner en marcha la empresa y lograr su desarrollo.

Semovientes.

e caballos.

Vehiculo.

= 1 Camioneta Cabina sencilla 4x4.

Equipo de Computo.

= 2 Computadoras

= 1 Impresora

= 1 Infocus con pantalla
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Muebles y Enseres.

2 Escritorios.

= 2 Sillas giratorias.

= 2 Archivadores de 4 gavetas.

= 1 Archivador aéreo.

= 2 Papeleras.

= 20 Sillas.

= 2 Sofés.

= 1 Mesa para salén de Juntas.

1 Dispensador de agua.

Equipos de Oficina.

2 Calculadoras.

= 2 Teléfonos.

= 2 Perforadoras.

= 2 Grapadoras.

= 4 Teléfonos-Intercomunicadores celulares de ultima tecnologia.

= 1 Televisor (LCD).
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= 1DVD.

Talento Humano del Area de Guias

=  Guias

Talento Humano del Area de Ventas.

= 1 Vendedor.

Talento Humano de Administracion.

= 1 Administrador.

= 1 Secretaria/Contadora.

= 1 Abogado (solo cuando se le necesite.)

= 1 Chofer.

Como se puede observar, se ha realizado la descripcion de los

componentes mas relevantes del estudio técnico.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO ORGANIZACIONAL.

Se caracteriza porque en él se efectia una descripcion de la parte
organizacional y legal que se requiere para la ejecucion y funcionamiento
de la empresa en forma efectiva, y poder lograr a cumplir los objetivos

propuestos.

En el Estudio Administrativo el componente principal radica en el

componente humano como base principal y se requiere contar con
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personal capacitado para manejar los mecanismos de funcionamiento

administrativo y organizativo de la empresa.
ORGANIZACION LEGAL.

De acuerdo a la Constitucion de la Republica y la Ley de Compaiiias, en
afinidad con las demas leyes que regulan las actividades empresariales
en el Ecuador, la empresa para proyecto del presente estudio se enmarca
como Empresa de Responsabilidad Limitada con sus siglas Cia. Ltda., la
misma que debe cumplir con todas las disposiciones legales para la

constitucién, organizacion y funcionamiento de este tipo de compaifiia.

De esta manera se desarrolla un estudio organizacional de la empresas
gue serd las mas conveniente dada la naturaleza de la empresa que se
formara y tomando algunas ventajas que se presenta en relacién a otras
organizaciones, es asi que se conformara una COMPANIA DE

RESPONSABILNIDAD LIMITADA.

Para la organizacion juridica se ha previsto la implementacién de una
Compaiia de Responsabilidad Limitada, de conformidad con el Art. 93
de la Ley de Compafias, que en su parte pertinente textualmente

dice:

Art. 93.- "La compafia de Responsabilidad Limitada es la que se
contrae entre dos o mas personas, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y

hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a la
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gue se afadira, en todo caso, las palabras Compafia Limitada o Cia.
Ltda.
Se llama de Responsabilidad Limitada por cuanto nace de la

necesidad de conseguir una determinada organizacion.

Para constituirse esta clase de compafiias y para que subsista se requerira
de un minimo de 3 socios y no podra funcionar como tal sino con un
maximo de 15 socios los cuales responden solamente por las
obligaciones sociales hasta el monto de las aportaciones individuales y

tienen el derecho de administrarla.

El Capital de Compainiia estara formado por las aportaciones de los y las
aportaciones estaran integramente suscritas y pagadas por lo menos en un

50% y dicho capital sera del 100% total.

Segun la Ley de Compainiias, la empresa formara un fondo de reservas hasta
que alcance por lo menos el 20% del Capital Social. En cada afio la
Compafia segregara de las utilidades liquidas y realizadas, el 5% para

este objeto.

En cuanto a la administracion de la compafia, ésta estara ligada a los

socios, entre los cuales se designara un Gerente.

BASE LEGAL:

Acta de Constitucion.

RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA:

La Razon Social sera: EMPRESA DE TURISMOS “NONOTURISMO CIA.

LTDA.”
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OBJETIVO SOCIAL:
Empresa de turismo de Aventura a Caballo en San Miguel de Nono del

Canton Quito, para los turistas del Distrito Metropolitano de Quito.

NIVELES ADMINISTRATIVOS.

Lo conforman el conjunto de organismos agrupados de acuerdo con el grado
de autoridad y responsabilidad que poseen independientemente de

las funciones que realizan.

NIVEL LEGISLATIVO.- En la empresa representa el primer nivel jerarquico y
lo constituye la Junta General de Socios cuya funcion bésica es la de legislar
sobre la politica que debe seguir la organizacion, normar los
procedimientos, dictar reglamentos, ordenanzas, resoluciones, etc., y

decidir aspectos de mayor importancia.

NIVEL EJECUTIVO.- Lo constituye el Gerente, este nivel toma decisiones
sobre politicas generales y sobre las actividades basicas, ejerciendo la

autoridad para garantizar su buen cumplimiento.

NIVEL ASESOR.- Lo conforma el Asesor Juridico cuya funcion es la de

aconsejar e informar en materia juridica.

NIVEL AUXILIAR.- Lo integra la Secretaria-Contadora, este nivel ayuda a
los otros niveles administrativos a la prestacion de servicios oportunos y

con eficiencia.

Es un nivel de apoyo a las labores ejecutivas, asesoras y operacionales.

Su grado de autoridad es minimo, se limita a cumplir 6rdenes de los
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niveles ejecutivo y operacional, y ejecutar actividades administrativas

de rutina.

NIVEL OPERATIVO.- Esta conformado por los jefes departamentales y sus

respectivos dependientes.

Este nivel es responsable directo de ejecutar las actividades bésica de la

empresa. Es el ejecutor de las 6rdenes emanadas del 6rgano directivo.

A continuaciéon se detallaran los organigramas que regiran para la
empresa, tomando en cuenta el organigrama estructural, funcional y

posicional.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
“NANO TURISMO Cia. Ltda.”

Nivel Ejecutivo

GERENCIA
SECRETARIA/
CONTABILIDAD
- [ R T ASESORIA LEGAL
Nivel Auxiliar CHOFER
Nivel Operativo
SERVICIOS VENTAS

[ ELABORACION: El Autor. ]
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL
“NANO TURISMO Cia. Ltda.”

Nivel Ejecutivo

SECRETARIA/CONTADORA
- Llevar archivos y correspondencia
- Atender a socios y publico
- Llevar los registros en general.
- Realizar ingresos y egresos
- Llevar la contabilidad
- Presentar Estados Financieros

Nivel Auxiliar

CHOFER
-Transportar al personal de la empresa
cuando lo requieran.
-Dar mantenimiento a vehiculo.
-Efectuar labores de encomiendas.
-Estar pendiente en todo lo que pueda
colaborar para bienestar de la empresa.

GERENCIA
Administrar la empresa
Representar a la empresa
Tomar decisiones
Aprobar el plan de trabajo

ASESORIA LEGAL
- Llevar asuntos legales de la
empresa
- Preparar convenios con otras
empresas.
- Demas asuntos relacionados
con la actividad legal.

JEFE DE GUIAS TURISTICOS
- Lo relacionado con el proceso

Nivel Operativo

de guiara turistas.
- Planificacion de eventos y
rutas

- Control de rutas

GUIAS
- Realizar labores de guia
turistico
- Actualizacion de
Informacion.
- Colaboracion en
ejecucion de planificacion
- Colaborar con actividades

afines dentro de la
AMnre<a

[ ELABORACION: El Autor. ]

VENDEDOR
-Promacionar y publicitar el
servicio por medio de los
diferentes medios de
comunicacion.

-Elaborar los planes a
desarrollar con la llegada
de turistas.

-Estar pendiente en la
entrega de informacién a
posibles turistas, tanto
personal como via
telefénica e internet.
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ORGANIGRAMA POSICIONAL
“NANO TURISMO Cia. Ltda.”

. . . GERENTE
Nivel Ejecutivo
(1)
SECRETARIA/CONTADORA
1) ]
Nivel Auxiliar ASESORIA LEGAL
_______ (1) ABOGADO
CHOFER
1)
Nivel Operativo ‘
GUIA 1 VENDEDOR
(@) (@)
GUIAS 2
(1)
[ ELABORACION: El Autor. ]
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MANUAL DE FUNCIONES.

Se conoce como manual de funciones, al conjunto de todos los perfiles de
los puestos existentes en la empresa, detallando por escrito la
organizaciéon formal a través de la descripcion de los objetivos, autoridad y
responsabilidad de los distintos puestos de trabajo que componen su
estructura. Ademas, debe contener una informacion clara sobre los

siguientes aspectos:

» Relacion de dependencia (Ubicacion interna).

» Dependencia Jerérquica. (Relaciones de autoridad).

» Naturaleza del trabajo.

» Tareas principales, tareas secundarias.

» Responsabilidades.

» Requerimientos para el puesto.

Esta informacion permitira al futuro empleado cumplir en forma apropiada

su trabajo.

A continuacién se presenta la descripcidn y especificacion de los puestos

creados para el funcionamiento adecuado de la empresa.
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Titulo del Puesto: GERENTE
Nivel Jerarquico: EJECUTIVO
Caodigo: 01

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Planificacion, organizacion, ejecucion y control de las actividades
generales de la empresa.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones y atribuciones que le otorgue la Ley de
Compaiiias.

Presentar informes en las Superintendencia de compaiias.

Representar legal, judicial y extrajudicialmente a la empresa.

Presidir las sesiones de trabajo.

Disefar y mantener procedimientos de compra de materia prima.

Elaborar de requisiciones de materiales

Nombrar y contratar trabajadores cumpliendo con los requisitos del caso.

Organizar cursos de capacitacion del Recurso Humano de toda la
empresa.

Analizar los informes remitidos por los guias y el contador.

Preparar conjuntamente con el area contable los presupuestos para el
ejercicio de cada periodo econémico.

Convocar a reuniones cuando lo estime conveniente.

Ejecutar planes turisticos.

Delegar funciones de manera adecuada.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

El puesto requiere de gran eficiencia, responsabilidad y discrecion en el
desarrollo de las funciones.

Establecer buenas relaciones interpersonales con todo el personal de la
empresa y publico en general.

Actuar con independencia, usando su criterio para la toma de decisiones y
solucion de problemas relacionados con su cargo.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacion: Titulo de Ingeniero Comercial.

Cursos: Relaciones Humanas.




116

Titulo del Puesto: SECRETARIA/CONTABLE
Nivel Jerarquico: AUXILIAR

Inmediato Superior: GERENTE

Cddigo: 02

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Manejar y tramitar documentos e informacion confidenciales de la
empresa, Ejecutar operaciones contables y realizar el andlisis financiero.

Realizar labores propias del contador y brindar asistencia a todas las
actividades de los niveles administrativos.

FUNCIONES:

Mantener buenas relaciones interpersonales, tanto internas como
externas.

Manejar datos e informacion confidencial de la empresa.

Llevar las actas de las reuniones de la Junta General de Accionistas.

Tramitar pedidos u 6rdenes del jefe.

Enviar y recibir correspondencia de la empresa.

Mantener la informacion administrativa al dia.

Llevar y controlar la contabilidad.

Elaborar los estados financieros de la empresa.

Manejar adecuadamente los registros contables.

Elaborar roles de pago.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad técnica y econdmica en el manejo de los tramites
administrativos y operaciones contables.

Se caracteriza por tener autoridad funcional mas no de mando ya que
auxilia en cualquier actividad que asi lo requieran los departamentos que
conforman la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacion: Titulo de contadora y/o secretaria contable.

Experiencia: Experiencia minima 2 afios en cargos similares.

Cursos: Relaciones Humanas, Informatica, Contabilidad.
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Titulo del Puesto: CHOFER
Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE
Cddigo: 03

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Efectuar actividades de chofer de vehiculo pequefio.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones emanadas por los superiores.

Transportar al personal de la empresa cuando lo requieran.

Dar mantenimiento a vehiculo.

Efectuar labores de encomiendas.

Estar pendiente en todo lo que pueda colaborar para bienestar de la
empresa.

CARACATERISTICAS DE CLASE:

Se precisa de responsabilidad, experiencia, habilidades y discrecion en el
desarrollo de sus tareas.

Fomentar las relaciones con los comparieros.

REQUISITOS MINIMOS:

Titulo: Chofer Profesional.

Experiencia: minima 2 afios en cargos similares.

Cursos: Relaciones Humanas.
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Titulo del Puesto: JEFE DE GUIAS
Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE
Cddigo: 04

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Organizar y realizar labores de guia turistica.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones emanadas por los superiores.

Receptar de Turistas.

Mantener informacién correcta y oportuna de usuarios y servicios
prestados.

Vigilar el proceso planeado.

Trabajar coordinadamente con todo el equipo.

Representar a los compafieros ante el directivo.

CARACATERISTICAS DE CLASE:

El puesto requiere de gran responsabilidad, habilidad, destrezas y
discrecion en el desarrollo de sus funciones.

Establecer buenas relaciones con el personal de la empresa y publico en
general.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacién: Licenciatura en Turismo o certificado abalizado por el
ministerio de Turismo.

Cursos: Relaciones Humanas.
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Titulo del Puesto: VENDEDOR
Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE
Cddigo: 05

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Organizar y realizar labores de venta de servicio turistico a caballo.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones emanadas por los superiores.

Promocionar y publicitar el servicio por medio de los diferentes medios de
comunicacion.

Elaborar los planes a desarrollar con la llegada de turistas.

Estar pendiente en la entrega de informacidon a posibles turistas, tanto
personal como via telefénica e internet.

Trabajar sistematicamente con todo el equipo.

CARACATERISTICAS DE CLASE:

Se necesita de responsabilidad, experiencia, habilidades y discrecion en
el desarrollo de sus tareas.

Fomentar las relaciones con los comparieros y la buena atencién con el
publico en general.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacion: Licenciatura en Turismo.

Experiencia: minima 2 afios en cargos similares.

Cursos: de Relaciones Humanas.
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Titulo del Puesto: GUIAS

Nivel Jerarquico: OPERATIVO
Inmediato Superior: GERENTE
Cddigo: 06

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Organizar y realizar labores de guia turistico responsable de los caballos.

FUNCIONES:

Cumplir con las disposiciones emanadas por los superiores.

Receptar de Turistas.

Mantener informacién correcta y oportuna de usuarios y servicios
prestados.

CARACATERISTICAS DE CLASE:

El puesto requiere de gran responsabilidad, habilidad, destrezas y
discrecion en el desarrollo de sus funciones.

Establecer buenas relaciones con el personal de la empresa y publico en
general.

REQUISITOS MINIMOS:

Educacién: Licenciatura en Turismo o certificado abalizado por el
ministerio de Turismo.

Cursos: Relaciones Humanas.
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ESTUDIO FINANCIERO.

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario
que proporcionan las etapas anteriores (Estudio Técnico y de Mercado) y
elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion
financiera para determinar el monto a invertir, identificar los costos,
ingresos y en qué momentos recuperamos la inversion inicial, y a través

de los indicadores financieros conocemos su rentabilidad o no.

Inversiones:

Los recursos propios de inversionistas y los recursos de terceros
(préstamos) constituyen las fuentes para financiar el proyecto.

Inversiones en Activos Fijos:

Son los bienes inmuebles que tiene una empresa y que estan sujetos a

depreciacion segun la ley a excepcion del terreno

TERRENO.

La empresa ha planificado la compra de un terreno con valor total de

$24.500,00 ddlares.

CUADRO No.26

TERRENO
COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Terreno 700 35 24.500,00
Total 24.500,00

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: El Autor.
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CONSTRUCCIONES.

Para la construccién de la obra fisica, se ha hecho una contratacién de
personal calificado para la construccion, el cual indica que el metro
cuadrado de construccién terminada tiene un valor de 100 doélares, lo que
da un total de $ 55.000 délares, por 550 metros cuadrados de
construccion

CUADRO No. 27
CONSTRUCCIONES

COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Construcciones 550 100 55.000,00
Total 55.000,00

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: El Autor.

SEMOVIENTES.

Se ha planificado la adquisicion de semovientes, que en este caso se
constituyen los caballos criollos en un nimero de 25, con un valor de
$2.000,00 dolares cada uno, teniendo un valor total de 50.000 délares.

CUADRO Nro. 28
SEMOVIENTES

COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Caballos criollos 25 2.000,00 50.000,00
TOTAL 50.000,00

Fuente: Ganaderos del canton Quito.
Elaborado por: El Autor.

UTENSILIOS.

Una empresa turistica a caballo, requiere también de utensilios basicos

para el montaje como son las herraduras, monturas y los frenos para el
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caballo, por lo que se adquiriran todos estos utensilios con un valor total

de 7.000,00 dolares.

CUADRO Nro. 29

UTENSILIOS
COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Herraduras 100 10,00(1.000,00
Monturas 25 200,00(5.000,00
Frenos 25 |40,00]1.000,00
TOTAL 7.000,00

Fuente: Almacenes de la ciudad de Quito
Elaborado por: El Autor.

VEHICULO.

Es importante e indispensable para la empresa turistica la adquisicién de
un vehiculo, que servira para agilitar multiples funciones que se presenten

en las labores diarias, como adquisiciones, produccién y ventas.

CUADRO Nro. 30

VEHICULO
COSTO
DETALLE CANTIDAD | ;N T apio| TOTAL
Camioneta cabina 1 12.000,00 | 12.000,00
sencilla 4x4
TOTAL 12.000,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El Autor.

MUEBLES Y ENSERES.

Se ha planificado la compra de muebles y enseres para el trabajo del

personal administrativo por un valor de $2.940,00 délares americanos.



CUADRO Nro. 31
MUEBLES Y ENSERES

COSTO

PETALEE CANTIDAD | yniTario| TOTAL
Escritorios 2 320,00 640,00
Sillas giratorias 2 65,00 130,00
Archivadores 4 2 280.00| 560,00
gavetas
Archivador aéreo 1 220,00 220,00
Papeleras 2 70,00| 140,00
Sillas 20 25,00( 500,00
Sofa 2 250,00| 500,00
Mesa sala de juntas 1 200,00| 200,00
Dispensador de agua 1 50,00{ 50,00
TOTAL 2.940,00

Fuente: Almacenes de la ciudad.
Elaborado por: El Autor.

EQUIPOS DE OFICINA.
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Se ha planificado adquirir equipos de oficina para el area administrativa,

por un monto de $2.720,00 dblares americanos. Las cotizaciones se han

hecho en la ciudad de Quito
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CUADRO Nro. 32
EQUIPOS DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD UEIC')I'?ATRCI)O TOTAL
Calculadora 2 45,00 90,00
Teléfono 2 50,00 100,00
Perforadora 2 10,00 20,00
Grapadora 2 10,00 20,00
Radio-intercomunicador 4 300,00 1.200,00
Televisor-LCD 1 1.200,00 1.200,00
DVD 1 90,00 90,00
TOTAL 2.720,00

Fuente: Almacenes de la ciudad
Elaborado por: El Autor.

EQUIPOS DE COMPUTACION.

Se ha planificado la compra de algunos equipos de computacion que
servir4 para el area administrativa y ventas, por un monto de $2.510,00
dolares americanos.

CUADRO Nro. 33
EQUIPOS DE COMPUTACION

COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Computador 2 800,00 (1.600,00
Impresora 1 110,00 110,00
Infocus con pantalla 1 800,00 800,00
TOTAL 2.510,00

Fuente: Distribuidoras de equipos informéaticos de la ciudad de Quito
Elaborado por: El Autor.
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ACTIVOS FIJOS.

El total de inversidon de activos fijos es de 154.160,00 dolares americanos.
Como se muestra a continuacion:

CUADRO Nro. 34
ACTIVOS FIJOS

COSTO
DETALLE TOTAL
Terreno 24.500,00
Construcciones y
adecuaciones 55.000,00
Semovientes 50.000.00
Utensilios 7.000,00
Vehiculo 12.000,00
Muebles y enseres 2.940,00
Equipo de oficina 2.720,00
Equipo de computacion 2.510,00
SUBTOTAL 154.160,00

Fuente: Cuadros.
Elaborado por: El Autor.

ACTIVOS DIFERIDOS.

Son los gastos que realiza la empresa por una sola vez, y no todos se
pueden convertir en efectivo. Se encuentran inmersos los permisos de
funcionamiento, gastos de constituciéon, estudios de proyecto,
implementacion de servicios basicos, marcas y patentes. El costo de

estos activos diferidos es de $1.400,00 ddlares americanos.
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CUADRO Nro. 35
ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE gg.sl_zf
Estudio de factibilidad 800,00
Estudios legales 400,00
Permisos de funcionamiento 200,00
Total 1.400,00

Fuente: Municipio de Quito y Asesoria legal
Elaborado por: El Autor.

ACTIVOS CIRCULANTES O CAPITAL DE TRABAJO.

Se constituyen activos circulantes al capital requerido para la produccién
mensual de la empresa, que como palabra mismo lo indica circula o fluye

constantemente, lo constituyen los siguientes rubros:

MATERIA PRIMA DIRECTA.

En este caso de la empresa turistica de paseo a caballo, los gastos de
materia prima se encuentran inmersos en el mantenimiento de los
semovientes o caballos, como es el alimento, mantenimiento y cuidado de
equinos y el mantenimiento de los establos, para lo cual se considerara
un monto total de 7.900 ddlares mensuales equivalente a 94.800,00

dolares anuales.



CUADRO Nro. 36

MATERIA PRIMA DIRECTA

COSTO [COSTO
DETALLE MENSUAL | ANUAL
Alimento para equinos 7.750,00| 93.000,00
Mantenimiento de equinos 100,00( 1.200,00
Mantenimiento de establos 50,00 600,00
TOTAL 7.900,00 | 94.800,00

Fuente: Mercados y distribuidoras de la ciudad de Quito
Elaborado por: El Autor.

MANO DE OBRA DIRECTA.
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La mano de obra directa, se considera a la que se encuentra involucrada

directamente con la produccion, a mayor produccion se requiere mayor

mano de obra y viceversa. Se consideraran 5 personas para que realicen

las labores productivas

CUADRO Nro. 37

MANO DE OBRA DIRECTA

10° 10° IESS REMUN. | REMUN.
NOMINA | BASICO | TERCER | CUARTO |VACACIONES | APORTE | MENSUAL | UNIFIC.
SUELDO | SUELDO 12,15% | UNIFIC. | ANUAL
GUIA 1 340 28.33 28,33 14,17 37,94 448,78 | 5 38533
GUIA 2 340 28.33 28,33 14,17 37,94 448,78 | 5 38533
GUIA 3 340 28.33 28,33 14,17 37,94 448,78 | 5 38533
OBRERO 1 340 28,33 28,33 14,17 37,94 448,78 | ¢ ooc oo
OBRERO 2 340 28,33 28,33 14,17 37,94 448,78 | ¢ ooc oo
TOTAL 224389 | 26.926,64
Fuente: IESS

Elaborado por: El Autor.




MANO DE OBRA INDIRECTA
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Se ha considerado como mano de obra indirecta al Jefe de produccion,

quien se encargara de llevar la direccion de la produccion en general.

CUADRO Nro. 38

MANO DE OBRA DIRECTA

10° 10° IESS REMUN. | REMUN.
NOMINA BASICO | TERCER | CUARTO |[VACACIONES| APORTE | MENSUAL | UNIFIC.
SUELDO | SUELDO 12,15% UNIFIC. ANUAL
Jefe de
L, 400,00 | 33,33 28,33 16,67 44,64 522,97 | 6.275,68
produccion
6.275,68
Fuente: IESS

Elaborado por: El Autor.

GASTOS ADMINISTRATIVOS.

Esta constituido por los sueldos del gerente, secretaria y chofer. De

gastos Administrativos tenemos $ 18.530,26 délares americanos.

CUADRO Nro. 39

GASTOS ADMINISTRATIVOS

10° 10° IESS REMUN. REMUN.

NOMINA BASICO | TERCER | CUARTO |[VACACIONES | APORTE | MENSUAL UNIFIC.

SUELDO | SUELDO 12,15% UNIFIC. ANUAL
GERENTE 500 41,67 28,33 20,83 55,80 646,63 7.759.60

SECRETARIA-
CONTADORA 340 28,33 28,33 14,17 37,94 448,78 5.385.33
CHOFER 340 28,33 28,33 14,17 37,94 448,78 5.385.33
TOTAL 1.544,16 |118.530,26
Fuente: IESS

Elaborado por: El Autor.




UTILES DE LIMPIEZA.
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Para la limpieza mensual, se ha establecido un monto de 48,00 ddlares.

CUADRO Nro. 40

UTILES DE LIMPIEZA

DESCRIPCION  [CANTIDAD| S25TO | TRTAL | ToTAat
Escoba 3 3,00 5,00 60,00
Trapeadores 4 5,00 5,00 60,00
Liquido de limpieza y 10 5,00 15,00| 180,00
desinfectantes
Limpiones 20 1,00 3,00 36,00
Detergentes 2 12,00 10,00| 120,00
Cloro 5 2,00 10,00( 120,00
Total Anual 48,00| 576,00

Fuente: Almacenes de la ciudad de Quito
Elaborado por: El Autor.

SERVICIOS BASICOS.

Lo constituyen los gastos que incurren en agua potable, luz eléctrica,
teléfono e internet, con un valor mensual de 105,00 dolares y anual de

1260,00 délares.

CUADRO Nro. 41
SERVICIOS BASICOS

DESCRIPCION U%DTSATR?O ME%G;L Z(N)&t
Agua 0,35 25,00 300,00
Luz Eléctrica 0,50 30,00 360,00
Teléfono e internet 50,00 600,00

Total Mensual 10,00 11.260,00

Fuente: Empresas de Agua, eléctrica y telefénica de Quito.
Elaborado por: El Autor.



REMUNERACION DE VENTAS.
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Con la finalidad de difundir a la empresa, lograr captar el mayor nimero

de clientes y posicionarla, se contara con una persona encargada para el

marketing, con un valor anual de 5.385,33 délares.

CUADRO Nro. 42

REMUNERACIONES POR VENTAS

10° 10°
TERCER | CUARTO | VACACIONES REMUN
SUELDO | SUELDO IESS REMUN. | /e (elaL
NOMINA BASICO APORTE | MENSUAL
(1/12) | (S. UNIF) 12 15% UNIEIC UNIFIC.
' ' ANUAL
(1/24)
Jefe de
Marketing 340 28,33 28,33 14,17 37,94 448,78 5.385 33
TOTAL 448,78 |5.385,33
Fuente: IESS
Elaborado por: El Autor.
GASTOS DE PUBLICIDAD.
CUADRO Nro. 43
GASTOS DE PUBLICIDAD
p COSTO TOTAL TOTAL
SleseAlHe el UNITARIO [MENSUAL | ANUAL
Cufas radiales 5,00 50,00 600,00
Prensa 10,00 150,00 1.800,00
Total Mensual 2.400,00

Fuente: Medios de difusion radial y escrita de la ciudad de Quito.

Elaborado por: El Autor




CUADRO Nro. 44
RESUMEN DE ACTIVO CIRCULANTE

RESUMEN DE ACTIVO CIRCULANTE O CAPITAL DE TRABAJO.

ACTIVO CIRCULANTE M\éﬁLSCL)JF;\L XQ'E&FE
COSTOS DE PRODUCCION
Mantenimiento de semovientes 7.900,00| 94.800,00
Mano de obra directa 224389 26-926,64
Mano de obra indirecta 522,97 6.275,68
Utiles de limpieza 48,00 576,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos personal administrativo 1.544,19 18.530,26
servicios béasicos 105,00 1.260,00
GASTOS DE VENTA
Sueldo vendedor 448,78 5.385,35
publicidad 200,00/ 4400.00
SUBTOTAL 13.012,83 [156.153,90

Fuente: Cuadros
Elaborado por: El Autor
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CUADRO Nro. 45
DEPRECIACIONES DE ACTIVOS FIJOS
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% VIDA VALOR | VALOR A |DEPRECIA
DETALLE DEPREC. UTIL VALOR RESIDUA | DEPRECIAR CION

Construcciones y 5% 20 | 55.000,00] 2.750,00| 52.250,00| 2.612,50
adecuaciones
Semovientes 30% 5 50.000,00| 15.000,00(  35.000,00 7.000,00
Utensilios 20% 5 7.000,00 1.400,00 5.600,00 1.120,00
Muebles y Enseres 20% 10 2.940,00 588,00 2.352,00 235,20
Vehiculo 20% 5 12.000,00( 2.400,00 9.600,00 1.920,00
Equipos de Oficina 10% 10 2.720,00 272,00 2.448,00 244,80
Equipos de computacion 33% 3 2.510,00 828,30 1.681,70 560,57
TOTAL 23.238,30| 108.931,70| 13.693,07
Amortizacion Activo Diferido 280,00
Depreciaciones + Amortizacion Activo Diferido 13.973,07

Fuente: Cuadros
Elaborado por: El Autor

CUADRO Nro. 46

RESUMEN DE INVERSIONES TOTALES

%

DETALLE VALOR
ACTIVO FIJO 154.160,00| 9147 %
ACTIVO DIFERIDO 1.400,00| 0.830%
ACTIVO CIRCULANTE 13.012,83| /-712%
TOTAL 168.527,83| 100%

Fuente: Cuadros Nro. 44, 45y 54
Elaborado por: El Autor

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION.

El proyecto hara uso de las fuentes internas y externas de financiamiento

bajo los siguientes aspectos:

CUADRO Nro. 47
FINANCIAMIENTO

%

DETALLE VALOR
CAPITAL PROPIO 118.572,83 | 70.34%
CAPITAL AJENO 50.000,00 | 29.66%

100%
TOTAL FINANCIAMIENTO | 168.527,83

Fuente: Cuadro
Elaborado por: El Autor
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a. FUENTES INTERNAS
El 70.34% del total de la inversion que corresponde a 118.572,83 doélares

sera financiado con aportaciones de los socios.

b. FUENTES EXTERNAS
Después de buscar la alternativa mas conveniente, se decidié solicitar un
préstamo aun organismo que otorga créditos a largo plazo y con intereses

mas bajos a través de sus lineas de crédito.

El crédito que mantendra el proyecto con CFN constituird el 29.66% que
corresponde a 50.000 ddlares a 5 afios plazo al 12% de interés anual con
el objeto de financiar la adquisicion de los semovientes, asi como también
las construcciones, adecuaciones; asi como también los costos de
produccién para el primer mes, en consecuencia los rubros de finan-

ciamiento se presentan asi:



CUADRO Nro. 48
TABLA DE AMORTIZACION
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BENEFICIA RIO

INSTIT. FINANCIERA CFN
MONTO EN USD 50.000,00
TASA DE INTERES 12,00%6
PLAZO 5 afos
FECHA DE INICIO 04/11/2014
NMONEDA DOL ARES
ANMORTIZA CION CA DA 30 dias
NuUumero de periodos 60 para amortizar capital
No. /JENCIMIENTC SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
o 50.000,00
1 o4-dic-14 149.387,78 500 612,22 1.112,22
2 O3-ene-15 48.769,43 493,88 618,34 1.112,22
3 Oo2-feb-15 48.144,90 487,69 624,53 1.112,22
q o4-mar-15 47.514,13 481,45 630,77 1.112,22
5 O3-abr-15 146.877,05 475,14 637,08 1.112,22
6 O3-may-15 46.233,60 468,77 643,45 1.112,22
7 Oo2-jun-15 45.583,71 462,34 649,89 1.112,22
8 o2-jul-15 44.927,33 455,84 656,39 1.112,22
o Ol-ago-15 a44.264,38 449,27 662,95 1.112,22
10 31-ago-15 43.594,80 aaz2,64 669,58 1.112,22
11 30-sep-15 42.918,52 435,95 676,27 1.112,22
12 30-oct-15 a42.235,49 429,19 683,04 1.112,22
13 29-Nnow-15 41.545,62 422,35 689,87 1.112,22
14 29-dic-15 40.848,85 415,46 696,77 1.112,22
15 28-ene-16 40.145,12 408,49 703,73 1.112,22
16 27-feb-16 39.434,35 401,45 710,77 1.112,22
17 28-mar-16 38.716,47 394,34 717.88 1.112,22
18 27-abr-16 37.991.,41 387,16 725,06 1.112,22
19 27-may-16 37.259,10 379,91 732,31 1.112,22
20 26-jun-16 36.519,47 372,59 739,63 1.112,22
21 26-jul-16 35.772,45 365,19 747,03 1.112,22
22 25-ago-16 35.017,95 357,72 754.5 1.112,22
23 24-sep-16 34.255,90 350,18 762,04 1.112,22
249 24-oct-16 33.486,24 342,56 769,66 1.112,22
25 23-now-16 32.708,88 334,86 777.36 1.112,22
26 23-dic-16 31.923,75 327,09 785,13 1.112,22
27 22-ene-17 31.130,76 319,24 792,98 1.112,22
28 21 -feb-17 30.329,85 311,31 800,91 1.112,22
29 23-mar-17 29.520,92 303,3 808,92 1.112,22
30 22-abr-17 28.703,91 295,21 817,01 1.112,22
31 22-may-17 27.878,73 287,04 825,18 1.112,22
32 21-jun-17 27.045,29 278,79 833,44 1.112,22
33 21-jul-17 26.203,52 270,45 841,77 1.112,22
34 20-ago-17 25.353,34 262,04 850,19 1.112,22
35 19-sep-17 24.494,65 253,53 858,69 1.112,22
36 19-oct-17 23.627,37 244,95 867,28 1.112,22
37 18-nowv-17 22.751,42 236,27 875,95 1.112,22
38 18-dic-17 21.866,71 227,51 884,71 1.112,22
39 17-ene-18 20.973,16 218,67 893,56 1.112,22
40 16-feb-18 20.070,67 209,73 902,49 1.112,22
41 18-mar-18 19.159,15 200,71 911,52 1.112,22
42 17-abr-18 18.238,52 191,59 920,63 1.112,22
43 17-may-18 17.308,68 182,39 929,84 1.112,22
a4 16-jun-18 16.369,55 173,09 939,14 1.112,22
as 16-jul-18 15.421,02 163,7 248,53 1.112,22
46 15-ago-18 14.463,01 154,21 958,01 1.112,22
a7 14-sep-18 13.495,42 144,63 267,59 1.112,22
a8 14-oct-18 12.518,15 134,95 977.27 1.112,22
49 13-now-18 11.531,11 125,18 987,04 1.112,22
50 13-dic-18 10.534,20 115,31 996,91 1.112,22
51 12-ene-19 9.527,32 105,34 1.006,88 1.112,22
52 11-feb-19 8.510,37 95,27 1.016,95 1.112,22
53 13-mar-19 7.483,25 85,1 1.027,12 1.112,22
54 12-abr-19 6.445,86 74,83 1.037,39 1.112,22
55 12-may-19 5.398,09 64,46 1.047,76 1.112,22
56 11-jun-19 4.339,85 53,98 1.058,24 1.112,22
57 11-jul-19 3.271,03 a3,4 1.068,82 1.112,22
58 10-ago-19 2.202,21 32,71 1.079,51 1.112,22
59 O9-sep-19 1.122,69 22,02 1.090,20 1.112,22
60 09-oct-19 32,49 11,23 1.101,00 1.112,22
16.733,66 49.999,68 66.733,34

Fuente: Cuadro y CFN- Elaborado por: El Autor
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PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS DE OPERACION.

PRESUPUESTO DE COSTOS.

Los costos son todas las erogaciones o desembolsos realizados durante
un afio o ejercicio econdmico, estos costos constituyen uno de los
aspectos importantes para la determinacion de la rentabilidad del proyecto
y los elementos indispensables para el correspondiente analisis o

evaluacion del mismo, proyectando la situacion contable.

Para presentar los costos de produccion y operacion de la empresa, se
comienza desglosando los rubros parciales, de manera parecida pero no
idéntica a lo empleado con propdsitos contables en las empresas ya en
funcionamiento. Estos datos son agrupados en funcion de evaluacion,
para ello una de las técnicas que aqui se utilizara es estableciendo el
trabajo para la vida util de la empresa, con costos constantes, es decir
con valores actuales referentes a los factores que intervienen en la

produccion, como se lo expone en el siguiente cuadro:
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PRESUPUESTO DE COSTOS
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PRESUPUESTO PROFORMARDO DE COSTOS Y GASTOS

RUBROS/PERIODOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOS PRIMOS
Mantenimiento de semovientes 94.800,00 | 100.014,00 | 105.514,77 | 111.318,08 | 117.440,58 | 123.899,81 | 130.714,30 | 137.903,58 | 145.488,28 | 153.490,14
Mano de obra directa 26.926,64 | 28.407,61 | 29.970,02 | 31.618,37 | 33.357,39 | 35.192,04 | 37.127,60 | 39.169,62 | 41.323,95 | 43.596,77
Mano de obra indirecta 6.27568 | 6.620,84 | 6.984,99 | 7.369,16 | 7.77447 | 8202,06 | 865318 | 9.129,10 | 9.631,20 | 10.160,92
Utiles de limpieza 576,00 607,68 641,10 676,36 713,56 752,81 794,21 837,90 883,98 932,60
Total Costo Primo 128.578,32 | 135.650,13 | 143.110,88 | 150.981,98 | 159.285,99 | 168.046,72 | 177.289,29 | 187.040,20 | 197.327,41 | 208.180,42
DEPRECIACIONES
Depreciacion de Construcciones 261250 | 261250 | 261250 | 261250 | 261250 | 261250 | 261250 | 261250 | 261250 261250
Depreciacion de semovientes 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00
Depreciacion de utensilios 1.120,00 1.120,00 1.120,00 1.120,00 1.120,00
Depreciacion de muebles y enseres 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20 235,20
Depreciacion de vehiculo 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00
Amortizacion de activo diferido 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00
SUBTOTAL 13.167,70 | 13.167,70 | 13.167,70 | 13.167,70 | 13.167,70 | 3.127,70 | 3.127,70 | 3.127,70 | 3.127,70 | 3.127,70
Total Costo De Produccion 141.746,02 | 148.817,83 | 156.278,58 | 164.149,68 | 172.453,69 | 171.174,42 | 180.416,99 | 190.167,90 | 200.455,11 | 211.308,12
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos personal administrativo 18.530,26 | 19.549,42 | 20.624,64 | 21.758,99 | 22.955,74 | 24.218,30 | 25.550,31 | 26.955,58 | 28.438,13 | 30.002,23
servicios basicos 1.260,00 1.329,30 1.402,41 1.479,54 1.560,92 1.646,77 1.737,34 1.832,90 1.933,71 2.040,06
Depreciacion de equipos de oficina 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80 244,80
Depreciacion equipos de computacion 560,57 560,57 560,57
Total de Gastos de Administracion 20.595,62 | 21.684,09 | 22.832,42 | 23.483,34 | 24.761,46 | 26.109,87 | 27.532,45 | 29.033,27 | 30.616,64 | 32.287,09
GASTOS DE VENTAS
Sueldo de ventas 538533 | 568152 | 599400 | 6.32367| 667148 | 7.03841 742552 | 783392 | 826479 | 871935
Publicidad 2400,00 | 253200 267126 | 281818 | 297318 | 3.13670 | 3.30922 | 3.49123 | 3.68325| 3.88583
Total de Gastos de Ventas 7.78533 | 8.213,52 | 8.66526 | 9.141,85 | 9.644,66 | 10.17511 | 10.734,74 | 11.325,15 | 11.948,04 | 12.605,18
GASTOS FINANCIEROS
Interés por préstamo 3.347,00 3.347,00 3.347,00 3.347,00 3.347,00
Total Gastos Financieros 3.347,00 3.347 3.347 3.347,00 3.347,00
COSTO TOTAL 173.473,97 | 182.062,44 | 191.123,27 | 200.121,87 | 210.206,81 | 207.459,41 | 218.684,19 | 230.526,33 | 243.019,79 | 256.200,39
Imprevistos 5% 8.673,70 9.150,75 9.654,04 | 10.185,02 | 10.745,19 | 11.336,18 | 11.959,67 | 12.617,45 | 13.311,41 | 14.043,54
TOTAL COSTOS 182.147,67 | 191.213,19 | 200.777,31 | 210.306,89 | 220.952,00 | 218.795,58 | 230.643,85 | 243.143,78 | 256.331,20 | 270.243,93

Fuente: Cuadro

Elaboracién: El Autor
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES.

Los costos fijos son aquellos que se mantienen constantes durante el
periodo de produccion. Se incurre en los mismos por el simple transcurso
del tiempo y no varian como resultado directo de los cambios en el

volumen.

Los costos variables son aquellos que cambian proporcionalmente con

respecto al aumento o disminucién de voliumenes de produccion.

El costo total es toda la inversibn necesaria para producir y vender un

producto. Este es igual a la suma del costo fijo y del costo variable.
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES
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ANO 1 ANO 5 ANO 10
C. C.
RUBROS C. FIJOS C. VARIABLE C. FIJOS VARIABLES C. FIJOS VARIABLES
COSTOS DE
PRODUCCION
Mantenimiento de
semovientes 94.800,00 117.440,58 153.490,14
Mano de obra directa 26.926,64 33.357,39 43.596,77
Mano de obra indirecta 6.275,68 7.774,47 10.160,92
Utiles de limpieza 576,00 713,56 932,60
Subtotal 6.851,68 121.726,64 8.488,03 150.797,96 11.093,52|  197.086,91
Dep. Construcciones y
adecuaciones 2.612,50 2.612,50 2.612,50
Dep. Semovientes 7.000,00 7.000,00
Dep. Utensilios 1.120,00 1.120,00
Dep. Muebles y enseres 23520 235.20 23520
Dep. Vehiculo 1.920,00 1.920,00
Amortizacion de activo
diferido 280,00 280,00 280,00
Subtotal deprec. y
amortizaciones 13.167,70 13.167,70 3.127,70
Subtotal costos de
produccién 20.019,38 121.726,64 21.655,73 150.797,96 14.221,22 197.086,91
GASTOSDE
ADMINISTRACION
Sueldos personal
administrativo 18.530,26 22.955,74 30.002,23
Servicios basicos 1.260,00 1.560,92 2.040,06
Deprec. equipos de
oficina 244,80 244,80 244,80
Deprec. de equipos
computacion 560,57
Subtotal gastos
administrativos 20.595,62 24.761,46 32.287,09
GASTOS DE VENTAS
Sueldo de ventas 5.385,33 6.671,48 8.719,35
Publicidad 2.400,00 2.973,18 3.885,83
Subtotal Gastos de
Ventas 7.785,33 9.644,66 12.605,18
GASTOS FINANCIEROS
Interés por préstamo 3.347,00 3.347,00
Subtotal gastos
financieros 3.347,00 3.347,00
COSTO TOTAL 45.471,65 51.63438|  158.57243 48.952,57 |  207.247,82
Imprevistos 5% 8.673,70 10.745,19 14.043,54
TOTAL FIJOS Y
VARIABLES 60.421,03 121.726,64 70.154,03 150.797,96 73.157,02 197.086,91
COSTOS TOTALES 182.147,67 220.952,00 270.243,93

Fuente: Cuadro

Elaborado por: El Autor.
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PUNTO DE EQUILIBRIO.

Es la situacién, en la que el precio ha alcanzado un nivel en el que la
cantidad ofrecida y demandada se igualan. El punto de equilibrio, es la
cantidad de unidades que deben venderse para que una empresa
obtenga una utilidad neta de cero. El analisis del Punto de equilibrio, es
una técnica necesaria para estudiar las relaciones entre los costos fijos,
costos variables y las ventas, es el nivel de produccion en el que son
exactamente iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos
fijos y los costos variables. Por tanto, no existen ni perdidas ni ganancias.
Gréafico N° 20

PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL ANO 1

PUNTE BE EQHILIBRIC
EN FUNCIQN BE LAS YENTAS ¥
CARACIRAR W TALARA

ELABORACION: I Autor:



a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

60421,03
PE = x 100
455369,17 - 121726,64

PE = 18,11 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE =
Costo Variable Total
1 -
Ventas Totales
60421,03
PE =
121726,64
1 -
455369,17
PE = $ 82.465,13

Grafico N° 21

PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA
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ELABORACION: El Autor.



a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total

PE = X 100
Ventas Totales - Costo Variable Total
70154,03
PE = X 100
596570,39 - 150797,96
PE = 15,74 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE =
Costo Variable Total
1 -
Ventas Totales
70154,03
PE =
150797,96
1 -
596570,39
PE = $ 93.886,06

Grafico N° 22

PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA
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ELABORACION: El Autor.



a. PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Costo Fijo Total

PE = x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total
73157,02
PE = X 100
783707,39 - 197086,91
PE = 12,47 %

b. EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE =
Costo Variable Total
1 -
Ventas Totales
73157,02
PE =
197086,91
1 -
783707,39

PE = $ 97.735,59
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PRESUPUESTO DE INGRESOS.

CUADRO Nro. 51

PRESUPUESTO DE INGRESOS
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1 182.147,67 | 29.387,00 6,20 9,30 15,50 455.369,17
2 191.213,19 | 30.620,00 6,24 9,37 15,61 478.032,97
3 200.777,31 | 31.947,00 6,28 10,06 16,34 522.021,00
4 210.306,89 | 33.330,00 6,31 10,10 16,41 546.797,92
5 220.952,00 | 34.773,00 6,35 10,80 17,16 596.570,39
6 218.795,58 | 36.279,00 6,03 10,25 16,28 590.748,08
7 230.643,85 | 37.849,00 6,09 10,97 17,06 645.802,79
8 243.143,78 | 39.487,00 6,16 11,08 17,24 680.802,58
9 256.331,20 | 41.195,00 6,22 11,82 18,04 743.360,48
10 270.243,93 | 42.977,00 6,29 11,95 18,24 783.707.39

Fuente: Cuadros
Elaborado por: El Autor.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo
econdémico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los

rubros de ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

Es uno de los Estados Financieros basicos que tiene por objeto mostrar
un resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio,
clasificandolos de acuerdo con las principales operaciones del negocio. El
Estado de Pérdidas y Ganancias llamado también Estado de Resultados
nos demuestra cual es la utilidad o pérdida que se ha obtenido durante un
periodo econémico y como se ha producido, cuyos resultados sirven para
obtener mediante un analisis, conclusiones que permitan conocer cO6mo

se desenvuelve la empresa y hacer previsiones para el futuro.



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CUADRO Nro. 52

146

ANOS
INGRESOS Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5 Ano 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Ao 10
Ingresos por ventas 455.369,17 | 478.032,97 | 522.021,00| 546.797,92| 596.570,39| 590.748,08| 645.802,79| 680.802,58| 743.360,48 | 783.707,39
(-) Costo Total 182.147,67 | 191.213,19| 200.777,31| 210.306,89| 220.952,00| 218.795,58 | 230.643,85| 243.143,78| 256.331,20 | 270.243,93
(=) Utilidad Bruta en Ventas 273.221,50 | 286.819,78 | 321.243,69 | 336.491,03| 375.618,40 | 371.952,49| 415.158,94 | 437.658,80| 487.029,28 |513.463,46
(-) 15% Utilidad de
Trabajadores 40.983,23| 43.022,97| 48.186,55| 50.473,65| 56.342,76| 55.792,87| 62.273,84| 65.648,82| 73.054,39| 77.019,52
(=) Utilidad antes del
impuesto a la Renta 232.238,28 | 243.796,81| 273.057,14| 286.017,37 | 319.275,64 | 316.159,62 | 352.885,10| 372.009,98 | 413.974,89 | 436.443,94
- o)
(-) 22% Impuesto a la Renta 58.059,57 | 60.949,20| 68.264,29| 71.504,34| 79.818,91| 79.039,90| 88.221,27| 93.002,50| 103.493,72|109.110,99
UTILIDAD ANTES DE
RESERVA LEGAL 174178711 185 8a7.61| 20479286 | 514 51303| 239.45673| 237.119,71| 20460382 599 007 40| 310.481,16 | 327.332,96
- 0,
(-) 10% Reserva legal 17.417,87| 18.284,76| 20.479,29| 21.451,30| 23.94567| 23.711,97| 26.466,38| 27.900,75| 31.048,12| 32.733,30
UTILIDAD LIQUIDA 156.760,84 | 164.562,85 | 184.313,57 | 193.061,73| 215.511,05| 213.407,74| 238.197,44| 251.106,74| 279.433,05 | 294.599,66

Fuente: Cuadros 62 y 64
Elaborado por: El Autor.
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FLUJO DE CAJA.

Para realizar la aplicacion de algunos criterios de evaluacion, se hace

necesario previamente estimar los flujos de caja.

El Flujo de Caja permite determinar la cobertura de todas las necesidades

de efectivo a lo largo de los afos de vida util del proyecto.

El Flujo de Caja, permite cubrir todos los requerimientos de efectivo del
proyecto, posibilitando ademas que el inversionista cuente con el

suficiente origen de recursos para cubrir sus necesidades de efectivo.

Los Flujos de Caja se evaluan en lugar de utilizar figuras contables en
razon de que no son éstos los que afectan a la capacidad de la empresa

para pagar cuentas o compras de activos.



CUADRO Nro. 53
FLUJO DE CAJA
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ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Ao 6 Afio 7 Afo 8 Afio 9 Afo 10
INGRESOS
Ingresos por
ventas 455.369,17 478.032,97 522.021,00 546.797,92 596.570,39 590.748,08 645.802,79 680.802,58 743.360,48 783.707,39
Valor Residual 828,30 18.800,00 941.13 1058.65 14178.62
Capital propio 118.572.83
Capital ajeno 50.000,00
Total Ingresos 168.572,83 455.360,17 478.032,97 522.021,00 547.626,22 596.570,39 609.548,08 645.802,79 680.802,58 743.360,48 783.707,39
EGRESOS
Costo Producc.y
operaciéon 182.147,67 191.213,19 200.777,31 210.306,89 220.952,00 218.795,58 230.643,85 243.143,78 256.331,20 270.243,93
Activos fijos 154.160,00
Activos diferidos 1.400,00
Activo circulante 13.012,83
(-) Costo Total 168.572,83 182.147,67 191.213,19 200.777,31 210.306,89 220.952,00 218.795,58 230.643,85 243.143,78 256.331,20 270.243,93
(=) Utilidad Bruta
en Ventas 27322150 | 286819781 251 04360| 337.31033| 37561840 S9079249| 41515894 | 43765880 487.02928|  513.46346
(-) 15% Utilidad
de Trabajadores 40.983,23 43.022,97 48.186,55 50.597,90 56.342,76 58.612,87 62.273,84 65.648,82 73.054,39 77.019,52
(=) Utilidad antes
IR 232.238,28 243.796,81 273.057,14 286.721,43 319.275,64 332.139,62 352.885,10 372.009,98 413.974,89 436.443,94
(-)25% IR 58.059,57 60.949,20 68.264,29 71.680,36 79.818,91 83.034,90 88.221,27 93.002,50 103.493,72 109.110,99
Utilidad liquida 174.178,71 182.847,61 204.792.86 215.041,07 239.456,73 249.104,71 264.663,82 279.007,49 310.481,16 327.332,96
Reinversion de
activos fijos 2823,40 57.000,00 3175.95 357251
FLUJO NETO DE
CAIA ) 174.178,71 182.847,61 204.792,86 212.531,07 239.456,73 192.104,71 264.663,82 279.007,49 310.481,16 327.332,96

Fuente: Cuadros 57 al 62.
Elaborado por: El Autor.
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VALOR ACTUAL NETO.

El método del Valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor
presente de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida
atil del proyecto. Alternativamente esta actualizacion puede aplicarse al
flujo neto y en definitiva corresponde a la estimacion al valor presente de
los ingresos y gastos que se utilizaran en todos y cada uno de los afios de

operacion economica del proyecto.

En términos matematicos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos
multiplicado por el factor de descuento o descontados a una tasa de

interés pagada por beneficiarse el préstamo a obtener.

El VAN, representa en valores actuales, el total de los recursos que
guedan en manos de la empresa al final de toda su vida util, es decir, es

el retorno liquido actualizado generado por el proyecto.

Si el VAN es igual o mayor que cero, el proyecto o inversion es

conveniente, caso contrario no es conveniente.



CUADRO Nro. 54
VALOR ACTUAL NETO

PERIODO | FLUJO NETO
FACTOR VALOR
ACTUALIZACION ACTUALIZADO
12,00%
0 168.572,83
1 174.178,71 0,8929 155.516,70
2 182.847,61 0,7972 145.765,00
3 204.792,86 0,7118 145.767,51
4 212.531,07 0,6355 135.067,34
5 239.456,73 0,5674 135.874,18
6 192.104,71 0,5066 97.326,23
7 264.663,82 0,4523 119.720,47
8 279.007,49 0,4039 112.686,44
9 310.481,16 0,3606 111.962,62
10 327.332,96 0,3220 105.392,45
1.265.078,94
168.572,83
1.096.506,11
FA = 1/(1+i)
VAN =  SFNA - INVERSION INICIAL
VAN = 1.265.078,94 168.572,83
VAN = 1.096.506,11
Anélisis : Si el VAN es mayor a uno el proyecto se acepta
Si el VAN es igual a uno el proyecto es indiferente
Si el VAN es menor a uno el proyecto se rechaza
Por tanto, el proyecto se acepta debido a que su VAN es mayor a uno.
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PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL.

Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversion original, en
una medida de la rapidez con que el proyecto reembolsara el desembolso

original de capital.

Comunmente los periodos de recuperacion de la inversion o capital se
utilizan para evaluar las inversiones proyectadas. El periodo de
recuperacion consiste en el nimero de afios requeridos para recobrar la
inversion inicial.

CUADRO Nro. 55
PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

AROS INVERSION FLUJO NETO FLUJO NETO
DE CAJA ACUMULADO

0 168.572,83

1 156.760,84

2 164.562,85 321.323,69

3 184.788,81 506.112,49

4 193.061,73 699.174,22

5 226.297,55 925.471,77

6 213.407,74 1.138.879,52

7 238.197,44 1.377.076,96

8 251.106,74 1.628.183,69

9 279.433,05 1.907.616,74

10 295.093,09 2.202.709,83
2.202.709,83
PRC = Afio anterior > Primeros flujos actualizados-Inversion
cubrir la inversién Flujo neto del afio que supera la inversién
PRC = 2 699174,22 - 168572,83
699174,22
PRC = 1,52
1 Afos
0,52 *12 = 6,21 6 Meses
0,21 *30 = 6,41 6 Dias

Analisis : El capital se recupera en 1 afios, 6 meses y 6 dias



152

RELACION BENEFICIO / COSTO.

El indicador beneficio-costo, se interpreta como la cantidad obtenida en
calidad de beneficio, por cada ddlar invertido, pues para la toma de
decisiones, se debera tomar en cuenta lo siguiente:

B/C > 1 Se puede realizar el proyecto.

B/C =1 Es indiferente realizar el proyecto.
B/C <1 Se debe rechazar el proyecto.

En el presente proyecto, la relacion beneficio-costo es mayor que uno

(2.67) indicador que sustenta la realizacion del proyecto, esto quiere decir

que por cada ddlar invertido, se recibirial,67 centavos de utilidad.

Los calculos de la relacion beneficio costo estdn representados en el

cuadro que viene a continuacion:

CUADRO Nro. 56

RELACION BENEFICIO COSTO

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
FACT. FACT.
PERIODO COSTO ACTUALIZ. COSTO INGRESO ACTUALIZ. INGRESO
ORIGINAL 12,00% ACTUALIZADO ORIGINAL 12,00% ACTUALIZADO

0
1 182.147,67 0,89286 162.631,85 455.369,17 0,89286 406.579,62
2 191.213,19 0,79719 152.433,98 478.032,97 0,79719 381.084,96
3 200.777,31 0,71178 142.909,32 522.021,00 0,71178 371.564,24
4 210.306,89 0,63552 133.653,83 546.797,92 0,63552 347.499,96
5 220.952,00 0,56743 125.374,10 596.570,39 0,56743 338.510,06
6 218.795,58 0,50663 110.848,65 590.748,08 0,50663 299.291,36

1.209.831,91 3.232.019,37

Elaborado por:
El Autor.
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R BIC) = INGRESO ACTUALIZADO
COSTO ACTUALIZADO
3.232.019,37
R (BIC) =
1.209.831,91
R (BIC) = 2,67 Délares

Analisis : SiR (B/C) es mayor a uno se acepta el proy ecto
Si R (B/C) es igual a uno el proyecto es indiferente
Si R (B/C) es menor a uno no se acepta el proy ecto
El proyecto dara una rentabilidad por c/délar invertido de 1,67
Por tanto, el proyecto se acepta debido a que su R (B/C) es mayor a uno.

TASA INTERNA DE RETORNO.

Método de evaluacion que al igual que el Valor Actual Neto (VAN), toma
en consideracion el valor en el tiempo del dinero y las variaciones de los
flujos de caja durante toda la vida util del proyecto. Este método
actualmente es muy utilizado por bancos, empresas privadas, industrias,

organismos de desarrollo econémico y empresas estatales.

Se define a la "Tasa Interna de Retorno" TIR, como aquella tasa que

iguala el valor presente de los flujos de ingresos con la inversion inicial.
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TASA INTERNA DE RETORNO
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ACTUALIZACION
FENORE) - [FLEIO RSO ACEF'?JC,:A\-I—L.IZ. VAN ACEI"?JCXII—_.IZ. VAN
109,00% MENOR 110,00% MAYOR
0 168.572,83 - 168.572,83
1 174.178,71 0,47847 83.339,10 0,47619 82.942,24
2 182.847,61 0,22893 41.859,76 0,22676 41.462,04
3 204.792,86 0,10954 22.432,41 0,10798 22.113,47
4 212.531,07 0,05241 11.138,77 0,05142 10.928,11
5 239.456,73 0,02508 6.004,76 0,02449 5.863,14
6 192.104,71 0,01200 2.304,94 0,01166 2.239,87
7 264.663,82 0,00574 1.519,39 0,00555 1.469,47
8 279.007,49 0,00275 766,38 0,00264 737,67
9 310.481,16 0,00131 408,05 0,00126 390,90
10 327.332,96 0,00063 205,84 0,00060 196,24
1.406,58 - 229,67

Elaborado por: El Autor.

TR = Tm + Dt VAN m\é:; in\(/a;\;rmayor )

TR = 109 + 1,00 122222 )

TR = 109,86 %

Analisis : Sila TIR es mayor que el costo del capital debe aceptarse el proy ecto.
Sila TIR es igual que el costo del capital es indiferente llevar a cabo el proy ecto

Por tanto, el proyecto se acepta por cuanto la TIR es mayor que el costo de oportunidad del dinero.

Sila TIR es menor que el costo del capital debe rechazarse el proy ecto.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

En un proyecto, es conveniente efectuar el analisis de sensibilidad,

porque se trata de medir si le afectan o no a un proyecto, dos situaciones
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gue se dan en una economia, esto es, el aumento en los costos y la

disminucién en los ingresos.

El analisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en
lo que respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no

se conocen las condiciones que se espera en el futuro.

Las variables que presentan mayor incertidumbre son los ingresos y los
costos, por ello el analisis se lo efectia tomando como parametros un
aumento del 112% en los costos y una disminucion del 43,50% en los

ingresos.

Para la toma de decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto

es sensible.

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no

sufre ningun efecto.

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto

no es sensible.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON INCREMENTO DE COSTOS DEL 112%

156

COSTO COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
FACT. FACT.
FERebe rorak ORIGINAL TOTAL FLUJO ACTUALIZ. VAN ACTUALIZ. VAN
ORIGINAL 112% ORIGINAL NETO 52,00% MENOR 53,00% MAYOR
0 -168572,83 -168572,83
1 182.147,67 386153,06| 455.369,17 69216,11|0,6578947368 45536,92 | 0,6535947712 45239,29
2 191.213,19 405371,96| 478.032,97 72661,01|0,4328254848 31449,54| 0,4271861250 31039,78
3 200.777,31 425647,90| 522.021,00 96373,11|0,2847536084 27442,59| 0,2792066176 26908,01
4 210.306,89 445850,61| 546.797,92 100947,31|0,1873379003 18911,26 | 0,1824879854 18421,67
5 220.952,00 468418,23| 596.570,39 128152,16|0,1232486186 15794,58| 0,1192731931 15285,12
6 218.795,58 463846,64| 590.748,08 126901,44|0,0810846175 10289,75| 0,0779563353 9892,77
7 230.643,85 488964,97| 645.802,79 156837,82| 0,0533451431 8366,54 | 0,0509518532 7991,18
8 243.143,78 515464,81| 680.802,58 165337,77| 0,0350954889 5802,61| 0,0333018648 5506,06
9 256.331,20 543422,14| 743.360,48 199938,34 | 0,0230891374 4616,40| 0,0217659247 4351,84
10 270.243,93 572917,13| 783.707,39 210790,26 | 0,0151902220 3201,95| 0,0142260946 2998,72
2839,30 -938,40
NTIR Tm + Dt ( VAN menor y = 52,00 + 1,00 2839,30 )y = 52,75 %

Diferencias

TIR =

Porcentaje de variacion =

Sensibilidad

Analisis :

VAN menor - VAN may or

109,86
57,11

51,98

52,75

/ 109,86

/ 52,75

= 57,11 %

= 51,98%

= 0,99

Si el coeficiente de Sensibilidad es may or que uno el proy ecto es sensible.

Si el coeficiente de Sensibilidad es igual que uno no se ve efecto alguno.

Si el coeficiente de Sensibilidad es menor que uno el proy ecto no es sensible.

El proy ecto no es sensible y resiste un incremento en los costos del

112,00%

3777,70




CUADRO Nro. 59
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN DECREMENTO DE LOS INGRESOS DEL 43.50%
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COSTO INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
FACT. FACT.
PERIOIO O TOTAL TOTAL FLUJO ACTUALIZ. VAN ACTUALIZ. VAN

ORIGINAL ORIGINAL 43.50% NETO 52,00% MENOR 53,00% MAYOR
0 -(168572,83) -(168572,83)
1 182.147,67 455.369,17 257283,58 75135,91 | 0,6578947368 49431,52| 0,6535947712 49108,44
2 191.213,19 478.032,97 270088,63 78875,44 | 0,4328254848 34139,30| 0,4271861250 33694,49
3 200.777,31 522.021,00 294941,87 94164,56 | 0,2847536084 26813,70|  0,2792066176 26291,37
4 210.306,89 546.797,92 308940,82 98633,93 | 0,1873379003 18477,87|  0,1824879854 17999,51
5 220.952,00 596.570,39 337062,27 116110,27 | 0,1232486186 14310,43| 0,1192731931 13848,84
6 218.795,58 590.748,08 333772,66 114977,08 | 0,0810846175 9322,87| 0,0779563353 8963,19
7 230.643,85 645.802,79 364878,58 134234,72 | 0,0533451431 7160,77|  0,0509518532 6839,51
8 243.143,78 680.802,58 384653,46 141509,68 | 0,0350954889 4966,35| 0,0333018648 4712,54
9 256.331,20 743.360,48 419998,67 163667,47 | 0,0230891374 3778,94|  0,0217659247 3562,37
10 270.243,93 783.707,39 442794,67 172550,75 | 0,0151902220 2621,08| 0,0142260946 2454,72

2450,01 -1097,84

Diferencias TIR = 109,86 - 52,69 = 57,17 %

Porcentaje de variacion =

Sensibilidad

Analisis :

57,17

52,04

/ 109,86

/ 52,69

= 52,04%

= 0,99

Si el coeficiente de Sensibilidad es may or que uno el proy ecto es sensible.

Si el coeficiente de Sensibilidad es igual que uno no se ve efecto alguno.

Si el coeficiente de Sensibilidad es menor que uno el proy ecto no es sensible.
El proy ecto no es sensible y resiste un decremento en los ingresos del

43,50%
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h. CONCLUSIONES

Una vez efectuada la exposicion y discusion de los resultados, se

instituyen las conclusiones siguientes:

- Se ha podido determinar la factibilidad del proyecto objeto del
presente estudio, la creacion de la Empresa de Turismo de Aventura a
Caballo en el Sector de San Miguel de Nono, gracias a la informacién

colectada con las técnicas de exploracion.

- De la investigacion de mercado aplicada a una muestra de 382
encuestas, integrantes del mercado objetivo, se obtiene las siguientes
deducciones. La demanda insatisfecha obtenida de la demanda

efectiva menos la oferta es de 2°318.823 servicios de turismo al afno.

- Que la promocion y propaganda se realice a través de los medios de
comunicacién preferidos por los encuestados como la radio y prensa

escrita; y que las promociones se encaminen a sorteos.

- Que la capacidad instalada corresponde al 91.99% de la demanda
insatisfecha del proyecto y se establece una recepcion de 560.820
servicios de turismo al afio, y la capacidad utilizada sera el 80% de la
instalada desde el primer afio hasta el décimo. Esto implica una

recepcion de 448.565 servicios de turismo al inicio de la empresa.

- Por tratarse de una empresa de servicio el micro localizacion del
proyecto se ubicara dentro del Sector de San Miguel de Nono ya que

tiene mayor concentracion de personas.
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El monto total al que ascienden las inversiones es de $ 168.527,83; el
financiamiento del proyecto se estructura con el aporte de la empresa
de $118.572,83 y un crédito de la CFN por $50.000,00.

El Valor Actual Neto del proyecto seria de $ 1°096.506,11. De esta
manera se demuestra que el VAN es positivo y por lo tanto significa
que el proyecto es factible.

La relacion costo beneficio da un valor de $ 1,67; esto significa que
por cada doélar de inversion se obtendra una utilidad de 67 centavos
de ddlar. Este resultado es mayor que la unidad y en consecuencia se
demuestra que el proyecto es ejecutable.

Tomando en consideracion los flujos netos descontados, el periodo de
recuperacion del capital seria de 1 afios, 6 meses y 6 dias.

La Tasa Interna de Retorno seria de 109,80%. Por consiguiente,
debido a que su valor es mayor que la tasa del costo de oportunidad,
contribuye a demostrar la factibilidad de implementar y ejecutar el
proyecto.

La sensibilidad soporta una disminucion del 43,50% en los ingresos y
la sensibilidad con incremento del 112% en los costos. Esto nos
indica que el proyecto no sufre ninguna sensibilidad ante los cambios

en las variables analizadas.
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i. RECOMENDACIONES

Para tener un excelente utilizacion de los recursos que implican el
implementar la empresa de servicio turistico en el Sector de San Miguel

de Nono, se plantea las siguientes recomendaciones:

% Considerar por parte de los inversionistas privados el presente
estudio, puesto que garantiza una estable rentabilidad y un

posicionamiento dentro del sector turistico de la zona.

% En vista de que el VAN, la Tasa Interna de Retorno, la Relacion
Costo Beneficio y la sensibilidad del proyecto son favorables, se
recomienda a las personas que gustan de la actividad recreacional
y de distraccion inyectar dinero en este sector, y mucho mas
porque el presente estudio solo esta analizando un recorrido dentro
de del sector y si se relaciona con el nimero de lugares a visitar,

se incrementa el valor del servicio y por ende mayor utilidad.

% Las entidades de crédito, deberian prestar mas atencion al
acrecentamiento empresarial, con la finalidad de generar nuevas
fuentes de trabajo y aun mejor el desarrollo socio econémico de la

Zzona.

« EIl Ministerio de Turismo deberia fomentar la especializacion en el
area de Turismo en sus diferentes ambitos, capacitando personas
con espiritu de superacibn emprendedora de aventura

especialmente a caballo como ente de relajacion y de socializacion,
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para que puedan tener la vision y capacidad necesaria Yy

desenvolverse en este campo.

Apoyar en la elaboracion de este tipo de investigaciones por parte
de las autoridades competentes, instituciones publicas y privadas,
y ciudadania en general, en razon que de ponerse en marcha se
beneficiara al inversionista asi como también a la generacion de

empleo.

A la Superintendencia de Compafias se recomienda poner mayor
interés y eficiencia al momento de cumplir con su gestidn,
permitiendo de esta manera obtener de manera rapida y oportuna

los permisos necesarios para la operacion de la empresa.

Al Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, se recomienda
poner mas atencion a este sector y fomentar el interés de la
ciudadania por conservar lo que poseen y colaborar con los
adecuados accesos a sitios de interés, con la finalidad de hacer
conocer al canton internacionalmente y poder captar mayor nimero

de visitantes.

El presente proyecto investigado contribuird a futuros estudiantes
como fuente de consulta o instrumento de medida que permita
comparar los hechos reales con los parametros establecidos en el
documento y en posteriores estudios se actualicen y amplien datos

e informacion relacionada con este tema.
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k. ANEXOS

Anexo 1.

FICHA RESUMEN

a) TEMA.

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA A CABALLO EN SAN
MIGUEL DE NONO DEL CANTON QUITO, PARA LOS TURISTAS DEL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”

b) PROBLEMATICA.

La parroquia de San Miguel de Nono esta ubicada cerca de la provincia
de Pichincha a 18 km al noroccidente del cantén Quito aproximadamente

a 40 minutos de la ciudad.

A pesar de la gran extensién de esta parroquia la poblacion no es muy
numerosa lamentablemente las pocas clases de empleo, y los salarios por
debajo del minimo,
han obligado a que la mayoria de gente joven a que emigre a la ciudad en
busca de mejores oportunidades para progresar. Si logramos ejecutar con
éxito el proyecto sera posible crear plazas de empleo para los lugarefios,
de esa manera podremos ofrecer desarrollo y dignidad para las personas

gue colaboraran en la empresa de turismo.

En la zona no existe ningun tipo de operador turistico local este es un
punto a favor, ya que seremos los Unicos que ofreceremos este tipo de
servicio en la parroquia, ademas la coyuntura politica que esta dando
prioridad a proyectos de inversibn que generen empleo y sean

innovadores es una oportunidad que nos favorece.

Por lo tanto nuestro objeto de estudio, sera establecer la factibilidad de la

empresa de turismo de aventura para dar a conocer el encanto turistico
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de Nono de tal forma que sea rentable y genere fuentes de trabajo de una

manera divertida y aventurera.

Al establecer una operadora de turismo de aventura (si el estudio de
factibilidad es satisfactorio) estaremos dando una alternativa de empleo
digno, alejando de los moradores la dependencia de las grandes

haciendas productoras de leche.

La falta de un “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA
A CABALLO EN SAN MIGUEL DE NONO DEL CANTON QUITO,PARA
LOS TURISTAS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”, es una
de las causas principales para que hasta la fecha no haya sido posible
crear nuevas fuentes de empleo explotando los recursos naturales con los
que cuenta la region, debiéndose en gran parte a la falta de recursos

econdémicos y al limitado nivel académico que hay.
d) OBJETIVOS.
OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa de
turismo de aventura, que genere fuentes de trabajo y ayude a conocer y
promover la riqueza natural de la zona es un objetivo que se hara realidad
si pongo en préactica todos los conocimientos adquiridos a través de este
tiempo que llevo formandome en La MED. Asi el “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DE
TURISMO DE AVENTURA A CABALLO EN SAN MIGUEL DE NONO
DEL CANTON QUITO,PARA LOS TURISTAS DEL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO” sera una realidad que ayudara al
crecimiento econdémico y social de los participantes del mencionado

proyecto.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Realizar un Estudio de mercado
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Para colocar un nuevo servicio a la venta como es “ LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DE TURISMO DE AVENTURA
A CABALLO EN SAN MIGUEL DE NONO DEL CANTON QUITO,PARA
LOS TURISTAS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”, esto
nos obliga a saber varios aspectos claves sobre el consumidor porque si
no se logra conocer sus necesidades y satisfacerlas en un 100%, va a ser
muy dificil que escojan nuestro servicio en lugar que los de la

competencia.

Para poder tener unas idea mas concreta de los potenciales clientes para
el servicio que ofertaremos, el paso a seguir sera visitar empresas de
turismo que trabajan con turistas naturales tales como son las agencias
de turismo y los hoteles, los colegios y entidades publicas entre otras ya
que dichas empresas ofertan diversas opciones para el mercado turistico
y el conocer un poco mas sobre este mercado y la competencia nos dara
una idea mas real sobre las ventajas y desventajas a las que nos

enfrentaremos.

Ya que este mercado es tan amplio no es muy loable realizar una
encuesta ya que los potenciales clientes estan diseminados por diversos
lugares del universo a investigar. Este estudio nos ayudara a poder
elaborar paquetes turisticos que puedan competir con empresas con mas
experiencia tanto en lo que a precios y servicios se refiere la oferta es
mucha pero también hay demanda para los servicios que ofrecemos es
alli donde debemos enfocar una publicidad atractiva que logre captar la
atencion y enamore a los posibles clientes. Aprovechando que el Ecuador
esta considerado como uno de los potenciales atractivos turisticos gracias

a su naturaleza y biodiversidad todavia intacta.

Para el Estudio de Mercado se revisaran fuentes de informacion
secundaria como datos estadisticos, estudios de mercado realizados en
otras localidades, asi como toda la informacion necesaria que pudiera
otorgar la Camara de Turismo, la Municipalidad y las agencias
Operadoras de turismo de la ciudad de Quito. La informacion servira

para realizar los siguientes Analisis:
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El Andlisis de la Demanda: para el Aspecto Cuantitativo se determinaran
puntos como la afluencia de visitantes para areas no desarrolladas
turisticamente, el tiempo de estadia y estacionalidad. Para el Aspecto
Cualitativo se determinara el Perfil del turista. También se realizara para
este estudio de mercado: oferta, demanda, analisis del producto, andlisis
del precio, andlisis de los canales de distribucion y comercializacion,

analisis de la comunicacion.

Realizar un Estudio Técnico en el que se tomara en cuenta la

informacioén levantada:

Inventario de Recursos Turisticos para disefiar los itinerarios y paquetes

turisticos

Diagnostico de las caracteristicas generales del area, analizada en la

evaluacion del potencial turistico.

Estudio de Mercado para definir el producto y los subproductos, que

ofertaremos.

Se determinara ademas, el proceso productivo, y mediante un “Analisis de
Precios Unitarios” (APU), se podra elaborar el Costeo de proyecto y el

Calendario de inversiones

Determinar un Estudio Financiero y Econdémico que permita conocer:
los egresos, es decir las inversiones en activos fijos, diferidos y capital de
trabajo, para calcular la cantidad necesaria que cubra los costos del
proyecto en el periodo de ejecucion y los costos operacionales que siguen
a la ejecucidn; y los ingresos para realizar las proyecciones de ventas, y
los célculos de viabilidad del proyecto desde la perspectiva del
inversionista. Ademas se elaborara un calendario de inversiones previas
a la operacion, que identifique los montos para invertir en cada periodo

anterior a la puesta en marcha del proyecto.

Finalmente se realizara la Evaluacion del proyecto, que verificara la

viabilidad. Se tomaran en cuenta los estudios de: Mercado y Econémico-
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financiero, y mediante la identificacion de los ingresos y egresos del
proyecto, se calcularan los indicadores de rentabilidad, como son el flujo
de caja y los indices (Razén Costos/Beneficio, Valor Actual Neto (VAN) y

la tasa Interna de Retorno (TIR)).

Y finalmente Realizar un estudio administrativo y legal para fijar la
estructura organizacional que la empresa debera tener y su marco

juridico en el que se desenvolvera.

METODOLOGIA

Para poder desarrollar con éxito el proyecto “Estudio de factibilidad de la
creacion de una empresa de turismo en San Miguel de Nono del Cantén
Quito para los turistas de la provincia de Pichincha”, es de vital
importancia tomar en cuenta El Método y saber su significado asi como la
teoria, la palabra Método proviene de la palabra griega

META-ODON, que significa camino a..., ir encaminado, no extraviado.

Es un procedimiento determinado para la actividad que se desea cumplir
.En resumen es una herramienta necesaria para poder alcanzar con éxito

un objetivo o meta.

Los métodos que a continuacién describo son los que aplicare al proyecto

ya que son los que se ajustan a su realidad

Método Histérico Comparado.- Permite el conocimiento cientifico
actuale mirandolo desde su origen, de este modo hechos del pasado

sirven para comprender mejor el presente.

Este Meétodo nos ayuda ya que es necesario investigar como era el
modo de vida de los pobladores sus costumbres y tradiciones datos muy
valiosos ya que abarca muchos puntos tales como: gastronomia, religion,
destrezas en la cria y manejo de animales, conocimiento de la zona y de
los puntos que seran clave como atractivos turisticos, asi como también
nos ayudara para cambiar en parte la idea de que solo se puede trabajar

para el hacendado, o salir del pueblo en busca de mejores
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oportunidades ya que no se puede hacer nada mas. Ademas el conocer
un poco mas de la realidad que es parte de las personas mayores nos
hard conocer un poco mas la forma de pensar que han heredado a las
nuevas generaciones ademas esto nos ayuda para hacer mas atractivos
los paquetes turisticos de esta manera serd posible llegar a un mayor

namero de turistas que se sientan atraidos por lo que ofreceremos.

Método Descriptivo.-O También llamado Método de Observacion, se
ubica en el presente pero no se limita a la simple recoleccion y tabulacion
de datos, sino que procura la interpretacion racional y el andlisis objetivo

no interfiere o modifica la realidad sino que interpreta lo que es.

Este Método nos sera de gran ayuda para saber como competir con las
operadoras turisticas que ya existen en el mercado, ya que sabremos
como esta la oferta y demanda de este tipo de servicios.

Siendo un mercado muy refiido y competitivo es menester el conocer muy
bien a las empresas que serdn nuestra competencia y dependerd mucho

de esto el éxito del proyecto.
TECNICAS

Consiste en observar atentamente el fenémeno, hecho o caso y
recolectar datos e informacion para posteriormente analizarlos .En ellas

se apoya el investigador para obtener el mayor nimero de datos.
Entre las principales estan:

La Observacion.- Elemento fundamental de todo proceso investigativo,
existen dos clases de observacion, La Observacion Cientifica(Observa
con objetivo claro y definido) y la No Cientifica ( observa sin  ningun
objetivo) , en nuestro caso utilizaremos La Observacion Cientifica ya que
nuestro enfoque es conocer muy bien a las operadoras turisticas y poder
reconocer sus puntos deébiles podria ser una ventaja para entrar a este
mercado, a la vez que nos ayudara para estar alerta en el caso de que

alguien quisiera entrar a la zona con un proyecto similar.
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La Entrevista.- Técnica que para obtener datos, que consiste
generalmente en un dialogo entre dos personas el entrevistador
(investigador) y el entrevistado por medio de la cual se obtiene
informacion de parte de este ya que de otra manera es mas dificil

conseguirla.

Para la factibilidad del presente proyecto se procedera a visitar algunas
operadoras de turismo, presentandome e indicando que el motivo de
dicha entrevista es conocer mas sobre este mercado previo a la
presentacion de la tesis, y asi poder tener una idea mas clara acerca del
potencial impacto turistico que seria para personas que ni siquiera saben
de este paraiso escondido, canalizando esta informacion con la publicidad

adecuada.

La Encuesta.- A través de esta técnica se obtienen datos de varias
personas, se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a las
personas encuestadas para que contesten de manera escrita, esto es
impersonal ya que no lleva nombre ni datos de la persona que la llena ya
gue lo que realmente interesa es lo que se contesta en el cuestionario.

Para que el presente proyecto sea factible es necesario utilizar la técnica
de la encuesta que ayudara con la recoleccion de datos, para organizar,
tabular y presentar la informacion obtenida, que nos permitira estructurar
el estudio de mercado en lo que se refiere a la oferta, demanda, demanda
real, efectiva y establecer la demanda insatisfecha. Estos datos los
obtendremos del Ministerio de Turismo de Pichincha, detallandolos a
continuacion en el resumen de datos de poblacién de la Provincia de

Pichincha.
AREA DE INFLUENCIA

El area de influencia del proyecto de Estudio de factibilidad de la creacion
de una empresa de turismo de aventura en San Miguel de Nono del
Canton Quito para los turistas de la provincia de Pichincha, esta enfocado
principalmente a personas con un con un minimo de 16 afios y un maximo

de 55 afios edad pudiendo haber excepciones.
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POBLACION

De acuerdo a los datos obtenidos del Ministerio del Medio Ambiente de la
Direccion Nacional de Areas Naturales y Vida Silvestre, en su registro de
visitantes del afio 2011, tenemos que en ese afo, los turistas nacionales
fueron en un nimero de 441.176 y los extranjeros 168.417 los que
visitaron las areas naturales del pais. De los cuales sacamos un total de
609.593 que son las personas que el afio pasado visitaron las reservas
naturales del pais, este dato sera el que utilizaremos para determinar a
través de la férmula de la muestra cuantas encuestas seran aplicables

para el proyecto.

a.- Calculo de la muestra:

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Poblacién Obijetivo

e = Error Muestral (5%)
609.593

1 + 609.593 (0.0025)

n = 382

Con el resultado obtenido sabemos que la encuesta debe realizarse a un
total de 382 personas que seran ubicadas en empresas turisticas como
Delgado Travel, Turisa, Adventure Trips, Advantage Travel, ademas de
universidades, y empresas de toda indole entre otras ademas de visitas a
las instituciones educativas secundarias para recabar la informacion

necesaria.
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Anexo 2.

ENCUESTAS A DEMANDANTES.

1.- ¢ Cuéntas personas conforman su familia?
2.- ¢ Cudles son sus ingresos mensuales promedio en dolares?

3. ¢Le gusta efectuar actividades turisticas de aventura a caballo como

alternativa de anti estrés y relajacion?

4.- ¢Cree usted que hay afluencia de turistas hacia San Miguel de Nono

del Cantén Quito?

5.- ¢ Qué tipo de turista sabe usted que asisten hacia San Miguel de Nono

del Cantén Quito?

6.- ¢ COmo se enterd de la existencia de los sitios turisticos en San Miguel
de Nono del Cantdn Quito, del Distrito Metropolitano de Quito?

7.- ¢(Hace uso de empresas de turismo para realizar sus actividades

turisticas o de recreacion?

8.- ¢ Cuantas veces usted realiza actividades9.- ¢Qué considera usted al
momento de contratar el servicio de una empresa dedicada a la actividad

turistica?

9.- ¢Qué considera usted al momento de contratar el servicio de una

empresa dedicada a la actividad turistica?

10.- ¢Le gustaria hacer uso de una empresa de turismo de aventura a
caballo en San Miguel de Nono del Canton Quito que sea de nueva
creacion y que le ofrezca buen trato, precio justo y variedad de

propuestas?

11.- ;Sefale qué cantidad de dinero en doélares asignaria mensualmente

para el desarrollo de esta turistica actividad?

12.- ¢Qué otros servicios le gustaria que le ofrezca la nueva empresa?
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13.- ¢Qué medio de comunicacion usted prefiere para conocer la

empresa?

14.- ¢Le gustaria que la nueva empresa ofrezca promociones a sus

clientes?
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