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INTRODUCCION

El turismo se ha constituido en una de las industrias con mayor crecimiento en el mundo,
presentando una infinidad de ofertas para los usuarios del mismo; una de ellas y quizé la que
mas grado de responsabilidad exige tanto para el turista como para la empresa que lo ofrece
es el ecoturismo, actividad que busca promocionar la megadiversidad del planeta generando

en el ser humano una conciencia de cuidado y preservacion de la misma.

La provincia de Pichincha se ubica en el lugar donde la linea ecuatorial cruza por la
Cordillera de los Andes y desciende hacia el mar, permitiendo que la misma cuente con una
variedad de sitios de extraordinaria riqueza ecoldgica que permiten la observacion de

colibries y orquideas en medio de una exuberante vegetacion.

Aqui encontramos al cantdn San Miguel de los Bancos que posee una amplia biodiversidad
digna de ser admirada por turistas nacionales e internacionales, quienes preocupados por el
cuidado del ecosistema y la biodiversidad han hecho de esta zona uno de los lugares

predilectos para la practica del ecoturismo.

El presente proyecto tiene como finalidad el desarrollo de una Propuesta Estratégica de
Marketing para Hosteria Hacienda Milpe Pachijal, a fin de consolidar su participacion en el

mercado turistico del noroccidente de la provincia de Pichincha



Trabajo de Conclusion de Carrera 1

Capitulo I: Antecedentes
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1. Introduccion

“El turismo es el conjunto de actividades que realizan las personas durante sus viajes y
estancia en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo
inferior a un afo, con fines de ocio, por negocios o por otros motivos.” (Gobierno de la

Provincia de Pichincha, 2002, p.226)

El turismo se ha consolidado como motor mundial del desarrollo, por lo que grandes y
pequefias economias han visto la necesidad de enfocar sus esfuerzos hacia una buena
planificacion y gestion de las actividades turisticas a fin de constituir una fuerza positiva que
aporte beneficios a los destinos turisticos de todo el mundo buscando mantener y sustentar su

prosperidad en el mediano y largo plazo.

Segun las estadisticas del Ministerio de Turismo en el Ecuador las actividades turisticas
constituyen una de las principales fuentes de generacion de divisas dentro de la economia
nacional, misma que a pesar de haber sufrido altos y bajos debido a la crisis econémica ha

recibido un amplio apoyo del sector publico y privado del pais.

El potencial turistico en Ecuador se basa en su alta variedad en términos de cultura, paisajes,
sitios historicos y riqueza natural, su fortaleza como mercado turistico internacional radica en
la diversidad natural y los valores culturales de sus habitantes, factores determinantes en la
sostenibilidad del mismo y los beneficios econdmicos derivados de él, tal es el caso de la
zona noroccidental de la provincia de Pichincha donde se ubica la poblacion San Joseé de

Milpe, motivo de esta investigacion.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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San José de Milpe

Ubicado en el Cantdon San Miguel de los Bancos dentro de una de las zonas biogeogréficas
mas ricas del mundo, hogar de un increible nimero de especies de flora y fauna, se encuentra
el centro poblado San José de Milpe, en el Km. 91 de la via Calacali - La Independencia, de
donde nace la carretera Milpe Pachijal con una extension de 10 Km., misma que forma parte
del denominado “Paseo del Quinde”, en la cual se encuentra el Bosque Protector Milpe —

Pachijal.

A partir del Km. 9,5 se abre una via hacia la izquierda en una longitud aproximada de 2 Km.
la misma que se acerca al rio Tatala y desde la cual se puede acceder a través de un sendero a

la cascada del Tatald, y del Km. 9,5 hacia la derecha se puede ubicar al rio Pachijal.

Figura 1.1. Mapa Bosque Protector Milpe Pachijal
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Fuente: Plan de Manejo Ambiental Bosque Protector Milpe Pachijal

Su altitud va desde los 1100 a 600 msnm, en cuyo suelo se puede encontrar una mezcla de

pastos, bosque secundario y bosque primario. La temperatura fluctGa entre los 18 y 24

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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grados centigrados. Su poblaciéon aproximada es de 200 habitantes, con ingresos medios
bajos, dedicados principalmente a las actividades agricolas, ganaderas y en un minimo

porcentaje al turismo.

La ruta Milpe — Pachijal, por sus caracteristicas se constituye en un centro de observacion de
aves, si los visitantes ingresan en los predios pueden encontrar una gran variedad de flora y
fauna, en la que se localizan especies endémicas de la zona y otras que se encuentran en

peligro de extincion.

Favorecidos por la situacién hidrogréfica, los visitantes pueden acceder a rios, cascadas y
otras reservas de agua rodeadas de un ecosistema de bosque humedo subtropical y bosque

himedo tropical que garantizan una experiencia Unica en su desarrollo turistico.

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

En el corazon de este paradisiaco sector se encuentra la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal,
predio de propiedad de la familia de la autora, quien conocedora del potencial turistico de la
misma, ha concentrado su interés en desarrollar una Propuesta Estratégica de Mercado

Potencial para esta hosteria.

2. Resefia Historica
La sefiora Alicia Margarita Bastidas Herrera habiendo recibido mediante donacién de su
madre la sefiora Maria Felicidad Herrera Gutiérrez y su padre el sefior Segundo Demetrio
Bastidas Salazar 70 hectareas de terreno en el recinto Milpe de la parroguia Mindo del

Canton San Miguel de los Bancos, decide incursionar en el sector turistico al noroccidente de

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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la provincia de Pichincha, destinando el lote 21 para la adecuacion e implementacion de la

hosteria.

Figura 1.2. Localizacién Hosteria Haciena Milpe Pachijal

MCE__

/\%Ianchc
Pedro Vicen

27 .f“hldonado

Elaborado por: Lizeth Contero

Este lote cuenta con 28 hectareas, nueve mil metros cuadrados (9000 m?), lindera al norte con
el rio Chaguaryacu en una extension de doscientos doce metros (212 m.), al sur con el rio
Tatala en una extension de doscientos ochenta metros (280 m.), al este con el terreno del
sefior Ivan Macas en una extension de mil seiscientos treinta y dos metros (1632 m.) y al
oeste el terreno del sefior Segundo Bastidas en una extension de mil quinientos cuarenta

metros (1540).

La propiedad se encuentra ubicada entre los 750 y 950 msnm con una temperatura que oscila

entre los 18 y 24 grados centigrados, situada dentro del corredor “Choc6é Andino”.

El terreno cuenta con pastizales, bosque secundario y bosque primario, asi como con el area
declarada Bosque Protector Milpe Pachijal, que comprende varios remanentes de bosque
existentes en los alrededores de San Miguel de los Bancos y en las cuencas de los rios

Pachijal, Chaguaryacu y Tatald; el nivel de deforestacion en el area es alto, por lo que los

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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pequefios remanentes de bosque son muy importantes para numerosas especies endémicas

constituyéndose en una zona prioritaria de conservacion, en donde se puede encontrar bosque

himedo tropical y subtropical, bordes de bosque, ademas de potreros y areas deforestadas

dedicadas a la ganaderia y actividades agricolas.

A continuacién se muestra una breve resefia historica.

Tabla 1.1. Breve Resefia Historica de la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

Ano / Periodo

Evento

Connotacion del Evento

1965

Formacion de la
Cooperativa

Las acciones emprendidas por las hermanas de la
Providencia se agrupan personas para colonizar el
noroccidente de Pichincha, a raiz de lo cual se forma la
Cooperativa San José, siendo sus tierras adjudicadas por el
ex Instituto Ecuatoriano de Reforma Agraria y
Colonizaciéon IERAC a estas personas para que las
colonizaran, quienes tuvieron la obligacion de trabajarlas
por lo menos en un 50%.

1967

Adjudicacion del Terreno

El IERAC adjudica el terreno a favor del sefior Luis Ayala.

1978

Compra del Terreno

Los conyuges Segundo Bastidas y Maria Herrera mediante
compra han extendido su propiedad, dedicandola a la
actividad agropecuaria sin descuidar la proteccion vy
preservacion de plantas, animales silvestres y ecosistemas,
por lo que adquieren el lote al sefior Luis Ayala y su esposa
Rosa Salazar.

1979

Primera Hipoteca

Los conyuges Segundo Bastidas y Marfa Herrera hipotecan
el lote para obtener financiamiento para ampliar su
propiedad.

2000

Donacién

Donacién del lote 21 a favor de la sefiora Margarita
Bastidas.

2000

Construccion

Construccion de una vivienda en el lote.

2009

Segunda Hipoteca

Los conyuges Margarita Bastidas y Rodrigo Contero
hipotecan el lote para obtener financiamiento.

2009

Proyecto Construccion
Hosteria

La sefiora Margarita Bastidas en su afan de promover la
actividad turistica en el sector elabora un proyecto para la
adecuacion de la hosteria, mismo que es presentado para su
andlisis al Banco Nacional de Fomento.

2010

Adecuacion

Una vez aprobado el proyecto presentado al BNF, se inicia
la adecuacion de la hosteria.

Elaborado por: Lizeth Contero

3. Caracterizacion del Negocio

Localizada a dos horas de la ciudad de Quito, en un entorno en la selva tropical, se encuentra

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal, donde es factible observar mas del 50% de fauna

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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endémica de la region ademés de una increible variedad de flores, orquideas, hojas

ornamentales y arboles.

Ubicada dentro del “Paseo del Quinde™, en un ecosistema seguro y libre de contaminacion, el
visitante podré acceder a confortables habitaciones, degustar la gastronomia elaborada con
productos de la zona, realizar actividades al aire libre, participar de actividades acuaticas,
terrestres, asi como del turismo verde con su flora y fauna, interactuar con la cultura local,
caminar por sus senderos exclusivos, realizar un safari fotografico y una variedad de deportes

de aventura en un entorno natural en estado puro.

La hosteria cuenta con una infraestructura de estilo rustico, que busca conservar una armonia
natural con el ambiente, para lo que se han utilizado elementos de la propia naturaleza a fin

de mantener el entorno natural del sector. Para ello cuenta con:
a) Habitaciones con bafio privado y agua caliente.
b) Restaurante - Cafeteria
c) Sala - Recepcion
d) Hidromasaje
e) Gimnasio
f) Juegos infantiles
g) Canchas deportivas
h) Parqueadero privado
i) Servicio de fax, teléfono e internet inalambrico,

j) Servicio de lavanderia.

k) Alquiler de vehiculos con chofer para realizar tours.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Hosteria Hacienda Milpe Pachijal ofrece al visitante nacional y extranjero los siguientes

servicios:

Servicio de Alojamiento: Alojamiento en habitaciones simples, dobles, triples y familiares

con bafio privado. El precio de este servicio es de:

Tabla 1.2. Precio Venta al Publico Paquete Milpe Pachijal

Habitacion Valor por Persona / Noche
Simple 35,00
Doble 30,00
Familiar 25,00

Elaborado por: Lizeth Contero

Este valor se incluye:

Ingreso y uso de instalaciones.

Desayuno de la casa.

Caminata por el sendero hacia el rio Tatala.

Natacion en la poza del rio Tatala.

Alojamiento por una noche en habitacion con bafio privado.

IVA.

Tabla 1.3. Precio Venta al Publico Paquete Encantos Milpe Pachijal

Habitacion Valor por Persona / Noche
Simple 50,00
Doble 45,00
Familiar 40,00

Elaborado por: Lizeth Contero

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Este valor se incluye:

Ingreso y uso de instalaciones.

e 1 desayuno de la casa.

e 1almuerzo de la casa.

e 1cenade lacasa.

e Caminata por el sendero hacia el rio Tatala.

e Natacioén en la poza del rio Tatala.

e Actividades de agroturismo.

e Elaboracién de productos lacteos.

e Alojamiento por una noche en habitacion con bafio privado.

e IVA

Servicio de Restaurante y Cafeteria: cuenta con un amplio sal6n con capacidad de atencion
para 200 personas, su horario de atencion es de lunes a domingo de 7h00 AM a 9h00 AM
para el servicio de desayuno, de 12h00 PM a 14h00 PM para el servicio de almuerzo y de
18h00 PM a 20h00 PM para el servicio de merienda pudiendo también acceder al servicio de

cafeteria durante desde las 7h00 AM hasta las 22h00 PM.

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal ofrece comida de la zona, contando con una diversidad de
platos fuertes que van desde carnes rojas, mariscos, aves hasta platos vegetarianos asi como
nutritivos desayunos preparados por las manos expertas de los cocineros. El precio promedio

de los mismos es de $3,50.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Otros servicios: la hosteria dispone también de servicio de lavanderia, parqueadero, parque

infantil y canchas deportivas de indor futbol y voley.

Atractivos: dentro de las 28 hectareas de terreno la hosteria posee varias atracciones que

forman parte de sus instalaciones.

Durante la visita los huéspedes pueden recorrer la propiedad a través de senderos que los
llevaran hasta la posa del rio Tatald o el mirador natural del rio Chaguaryacu; desde este

punto se puede observar el bosque protector y su gran cantidad de riqueza vegetal.

Esta visita se realiza con guias capacitados que le proporcionaran ayuda en todo momento,
los horarios de atencion son 9h00 AM, 11h00 AM, 14h00 PM y 16h00 PM, la duracién
aproximada de cada recorrido es de 45 minutos hacia la posa y 1 hora 30 minutos hacia el

mirador.

Servicios turisticos que ofrece la hosteria

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal ofrece al turista los siguientes paquetes:

Excursiones diurnas y nocturnas guiadas por el bosque natural.
— Natacion en la poza y cascadas.

— Pesca deportiva.

— Camping.

— Paseos a caballos.

— Paseos en bicicleta.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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— Ascenso y descenso por las cascadas.
— Canopy.
— Talleres artesanales.

— Actividades de una finca integral.

Asi mismo se ofrecen actividades en la zona de Mindo como:
— Lek del Gallo de la Pefia.
— Visita al mariposario de Mindo.
— Regatas o tubbing en los rios Mindo y Blanco.

— Cruce en tarabita para visitar las cascadas de Nambillo.

4. Formulaciéon del Problema

La demanda turistica mundial ha tomado conciencia de la importancia de la conservacion de
los recursos patrimoniales, paralelamente ha acrecentado su interés por el ecoturismo vy el
turismo cultural que busca generar en el visitante vivencias auténticas, experiencias Unicas e

inolvidables mientras se respeta el entorno y se aprende de él.

De acuerdo a la Sociedad Internacional de Ecoturismo su crecimiento anual es del 10% al
12% y prevé un crecimiento del 25% dentro de seis afos; este importante crecimiento se
origina principalmente en los paises que cuentan con importantes areas naturales, asi como

por una demanda que busca mejorar su estilo de vida con salud y sostenibilidad.

Las estadisticas del Ministerio de Turismo, revelan que en el panorama mundial, durante el
afio 2008, el ingreso de divisas al Ecuador por concepto de turismo receptivo fue de 944
miles de millones de dolares, presentando un crecimiento del 2% en relacion al afio 2007. Los

principales mercados emisores son del continente americano, presentando una importante

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 12

participacion Estados Unidos, Colombia y Per( (ver anexo 1), paises donde se observa una
tendencia hacia la conservacion, por cuanto su turista considera importante la responsabilidad
que mantiene el pais asi como los establecimientos turisticos de proteger activamente el
medio ambiente y apoyar a las comunidades locales, brindando un alojamiento amigable con

el medioambiente y enriqueciéndose a través del aprendizaje de las culturas locales.

Todo lo mencionado anteriormente muestra la gran oportunidad que tiene Ecuador de
satisfacer esta creciente demanda, a través de su megadiversidad; pero al ser el turismo una
actividad relativamente nueva por lo que se puede evidenciar claramente que ha sido poco
explotada, y que su desarrollo esta sujeto a multiples factores de orden politico y econémico
que influyen directamente en el atractivo turistico existen limitantes para su Optimo
desarrollo, ya que en un esfuerzo por promover nacional e internacionalmente al pais se ha
sobreexplotado Unicamente ciertos atractivos turisticos, desaprovechando gran parte del

potencial existente.

En las zonas ubicadas en el noroccidente de Pichincha, el ecoturismo, turismo de aventura,
montafiismo y turismo cultural se han constituido en uno de los principales sustentos para sus
pobladores, quienes en un afan de mejorar sus condiciones de vida, han explotado sus tierras
con el fin de brindar a turistas nacionales y extranjeros una variedad de actividades al aire

libre aprovechando su principal recurso, la naturaleza.

Al verse explotadas unicamente ciertas areas de esta localidad, se pone evidencia la
insuficiente oferta turistica para un mercado que se encuentra actualmente en auge lo que

genera a su vez una demanda insatisfecha.

Al incrementarse el flujo de turistas que visitan estas zonas y encontrar una insuficiente oferta
turistica por cuanto los servicios que se ofertan no cumplen cabalmente con sus expectativas

ya que tienen saturada su capacidad de atencion al cliente genera una demanda insatisfecha,
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que a pesar de desear y preferir estas actividades limita su decision de compra al ver que no

se le ofrece valor alguno ya que no se satisfacen sus necesidades y requerimientos.

De alli se deriva la oportunidad de negocio para la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal, como
un nuevo establecimiento turistico que busca brindar al visitante de la zona un sin nimero de

actividades para su descanso y esparcimiento en un ambiente completamente natural.

5. Objetivos de Estudio

a. Objetivo General
Desarrollar una Propuesta Estratégica de Potencial de Mercado para la Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal en el Distrito Metropolitano de Quito.

b. Objetivos Especificos

1. Conocer el entorno empresarial mediante la determinacion de las caracteristicas del
ambiente externo en el que se desarrolla la actividad turistica en el Ecuador, asi como
del ambiente interno de la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

2.  Definir el perfil del mercado de las hosterias como actividades turisticas de
alojamiento.

3.  Establecer el potencial de mercado de la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

4.  Proponer un direccionamiento estratégico para la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

5.  Generar estrategias para el Mix de Marketing.

6. Analizar el impacto financiero de la Propuesta de Marketing Estratégico para la

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.
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6. Hipotesis

a. Hipotesis General
Existe un mercado potencial de turistas nacionales y extranjeros que gustan del ecoturismo y

turismo de aventura que se desarrolla en el noroccidente de la provincia de Pichincha.

b. Hipdtesis Especificas

1.  Existe un mercado para el sector turistico en el noroccidente le Pichincha con amplias
expectativas y necesidades.

2. Variada oferta de establecimientos de alojamiento con caracteristicas similares pero
enfocados a segmentos diferentes.

3. Saturacion en la oferta de las empresas dedicadas al turismo en la zona.

4. No existe direccionamiento estratégico en la hosteria debido a su falta de
funcionamiento.

5.  El establecimiento de estrategias de marketing permitiran a la hosteria definir planes
de accion para su 6ptimo funcionamiento y sustentabilidad.

6. Laimplementacion de un Plan Estratégico de Marketing implica destinar fondos para

la aplicacion del mismo dentro de la hosteria.

7. Justificacion

El Ecuador se ha constituido en un destino turistico apetecido a nivel internacional, la gran
riqueza y variedad de recursos naturales han permitido el desarrollo de la actividad turistica

constituyéndose en uno de las principales fuentes generadoras de ingresos.

La megadiversidad de flora y fauna existente en la zona hacen del lugar uno de los atractivos

mas cotizados dentro del mercado nacional e internacional estableciéndose como una de las
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principales ventajas para el funcionamiento de los establecimientos de alojamiento y
recreacion, ademas de la existencia de un mercado con amplias expectativas por el

ecoturismo, el turismo de aventura y de deportes extremos.

Para los pobladores asi como para los propietarios de tierras en el sector esta actividad se ha
constituido en una de las principales oportunidades de negocio, con la que se busca no solo
mejorar sus condiciones de vida, sino también generar un desarrollo y crecimiento econémico

para su localidad.

Es por ello que mediante la aplicacion de los conocimientos adquiridos se busca desarrollar
una Propuesta Estratégica de Mercado Potencial que se constituya en uno de los pilares

fundamentales para la hosteria, propendiendo a su éxito y sustentabilidad.
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Capitulo I1: Analisis Situacional
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El anélisis situacional consiste en el proceso de construccién de conocimiento acerca de una
realidad particular, elaborado con la participacion de los actores que estan involucrados en

ella, y que tiene como finalidad determinar estrategias para transformar esa realidad.

Para que una empresa pueda definir sus planes de accion a futuro, es necesario que realice un
analisis detallado del entorno organizacional, a fin de conocer la realidad en la nacional en la

que se desenvuelve la industria asi como del mercado en el cual pretende incursionar.

El andlisis situacional tiene como propdsito ayudar al nivel directivo a identificar y analizar
las fuerzas mas significativas del entorno, sistematizar el proceso de valuacion del entorno
para obtener mejores resultados y estimular el pensamiento creativo proporcionando una base

para continuar el proceso de planeacion.

En sintesis se lleva a cabo un analisis de la situacion de la empresa en relacion con las fuerzas
actuales del mercado, la posicién competitiva, y la evolucion y situacién actual de sus
resultados con el objetivo de descubrir los factores determinantes de éxito o fracaso del

negocio, mismos que podria pasar desapercibidos por la empresa.

Su estructura contiene:

a) Escoger las variables mas importantes del entorno.

b) Analizar la interaccion de las variables con la organizacion.

c) Pronosticar el comportamiento o la tendencia de la variable.

d) Obtener conclusiones respecto a la interaccion de las variables y clasificarlas por su
grado de influencia.

e) Categorizar los resultados (FODA)
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Figura 2.1. Estructura del Andlisis Situacional

Analisis Externo
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Analisis del Entorno Analisis Interno
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modificacion.

Analisis de Competitividad

Aquellas que dependen de los
competidores actuales y
potenciales estimando los efectos
de estos en el negocio.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Para el analisis externo se evaluaran aquellas variables sobre las cuales la empresa no tiene
control por cuanto estan dadas conforme al desarrollo del entorno, estas son:

Figura 2.2. Estructura del Analisis Externo

Macroambiente
Analisis Externo

Econdémicas

Politico

Social

Cultural

Educacional

Ecoldgico

Tecnolégico

Internacional

Clientes

Proveedores

Competencia

Organismos que acttan en el sector

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Figura 2.3. Estructura del Andlisis Interno
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Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

1. Analisis del Macroambiente

1.1 Factor Econdmico
Dentro este factor se analizaran las principales variables que influyen en la economia

nacional y en el crecimiento y desarrollo del Ecuador.

1.1.1 Producto Interno Bruto

Indicador de la economia nacional que permite medir el valor monetario de la produccion

bruta de bienes y servicios finales en un pais en un periodo determinado. Empleado a nivel
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internacional para valorar la actividad econémica o riqueza de cada pais. Para efectos de

andlisis se considerara en PIB Sectorial.

Tabla 2.1. Datos PIB 2004-2010

2009 2010 Variacion
PI1B Nacional 52.021.862 56.998.219 +9,56%
PIB Sectorial 14.684.918 15.997.162 +8,94%
% Participacion 28,23% 28,07%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura 2.4. PIB Nacional y del Sector
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- EI dinamismo que presenta el PIB en la economia ecuatoriana se mantiene
en los dltimos afos, observandose en el 2010 un crecimiento del PIB Nacional del 9,6% y
del PIB Sectorial del 8.94% con respecto al 2009, valor que permite interpretar la existencia
de un crecimiento de la economia nacional asi como un mayor desarrollo del sector turistico
en el pais; lo que constituye una oportunidad en el mercado no solo porque permite el
incremento de los ingresos sino tambien porque brinda nuevas oportunidades laborales a
nivel nacional. EI comportamiento del PIB Sectorial se debe principalmente a que el turismo
en el Ecuador se ha posicionado como una de las actividades que permitira un desarrollo

sostenible y sustentable en el largo plazo.
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Efecto Particular.- Para la hosteria el PIB Sectorial se constituye en una oportunidad de
medio impacto por cuanto al ser considerado como una de las principales causas para la
reactivacion econémica, se promueve el crecimiento de la economia ecuatoriana y se genera
una mayor integracion econdémica que permite eliminar las barreras al comercio entre

mercados.

1.1.2 Inflacién
Situacion econdmica que se origina del aumento por un aumento generalizado y continuo del
valor monetario de los bienes, servicios y factores productivos de una economia a lo largo del
tiempo, originado por un desequilibrio entre la oferta y demanda de los mismos.
Es medida a través del indice de Precios al Consumidor (IPC), a partir de una canasta de

bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos.

Tabla 2.2. Datos Inflacion

Noviembre 2009 Octubre 2010 Variacion

Inflacion Anual 4,02% 3,46% -13,93%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura 2.5. Inflaciéon Mensual
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Elaborado por: Lizeth Contero
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Efecto General.- La evolucion de la inflacion en el Ecuador durante los afios 2009 — 2010
presenta un decrecimiento, lo que refleja la existencia de una oportunidad en el mercado ya el
pais no ha experimentado en el Gltimo afio un alza generalizada de los precios que afecte el

poder adquisitivo de los habitantes.

Efecto Particular.- Para la hosteria la inflacion se constituye en una oportunidad de mediano
impacto por cuanto al no verse disminuida la capacidad adquisitiva de la poblacion estos

pueden considerar la utilizacion de los servicios que brindaré la hosteria.

1.1.3 Balanza Comercial
Diferencia que se presenta entre el registro de las exportaciones e importaciones en un pais en

un periodo determinado.

Exportaciones: ventas de bienes y servicios producidos en el pais y enviados, a titulo oneroso
0 gratuito, al resto del mundo.
Importaciones: bienes -nuevos o usados- que a titulo oneroso o gratuito, entran

definitivamente en el territorio econdémico del pais procedentes del resto del mundo.

Tabla 2.3. Datos Balanza Comercial

Noviembre 2009 Septiembre 2010 Variacion
Exportaciones 1.244.348,27 1.367.797,91 +9,92%
Importaciones 1.284.906,20 1.647.970,66 +28,25%
Balanza Comercial (40.557,93) (280.172,75) +590,80

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Banco Central del Ecuador
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Figura 2.6. Balanza Comercial
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- La evolucién de la balanza comercial en el Ecuador presenta una tendencia
creciente negativa presentandose un déficit en la misma, lo que refleja la existencia de una
amenaza en el mercado ya que el pais recurre en mayor medida a la importacion de bienes en
lugar del consumo de aquellos que se producen en el pais, asi como se evidencia que el pais
no alcanza los niveles de competitividad deseados que le permitan a la produccion

ecuatoriana ingresar en los mercados internacionales.

Efecto Particular.- Para la hosteria la balanza comercial se constituye en una amenaza de
bajo impacto ya que si bien este valor afecta la economia nacional no influye directamente en
el desempefio de la hosteria por cuanto los insumos y materia prima que se utilizara para las

actividades seran netamente ecuatorianos.

1.1.4 Tasas de Interés Referenciales
Tasa de Interés: Constituye el precio del dinero en el mercado financiero.
Tasa de Interés Referencial: herramienta de politica monetaria que adoptan los bancos
centrales de todo el mundo a fin de regular las tasas de interés fijadas por las instituciones

que conforman el sector financiero.
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Tasa Activa: la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes por los

préstamos otorgados.

Tasa Pasiva: la que pagan los intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el

dinero captado.

Tabla 2.4. Datos Tasas Referencial

Noviembre 2009 Octubre 2010 Variacion
Tasa Activa Referencial 9,19% 8,94% -2,72%
Tasa Pasiva Referencial 5,44% 4,30% -20,95%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura 2.7. Tasas Referenciales
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- La evolucion de las tasas de interés referenciales en el mercado financiero
ecuatoriano refleja la existencia de una amenaza en el mercado ya el valor que el cliente
recibe de las instituciones financiera por entregar su dinero a estas para su administracion ha
bajado considerablemente en relacion al valor que los mismos pagan para acceder a un

préstamo, lo ha generado una desmotivacion para el ahorro interno.

Efecto Particular.- Para la hosteria las tasas referenciales se constituyen en una oportunidad

de medio impacto por cuanto al verse disminuida la tasa activa referencial la propietaria
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tendrd la eventual oportunidad de acceder a nuevos créditos a fin de mejorar su giro de

negocio.

1.1.5 Ingresos Petroleros

Ingresos provenientes de la extraccion y comercializacion de petroleo y sus derivados de un

pais en un periodo determinado.

Tabla 2.5. Datos Ingresos Petroleros

2009 2010 Variacion
Valor Barril 69,05 67,21 -1,65%
Exportaciones Mensuales por Barril 9.440 10.966 +16,17%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Ministerio de Finanzas del Ecuador

Figura 2.8. Ingresos Petroleros
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- Los ingresos derivados de la extraccion y comercializacion de petrdleo y

sus derivados constituyen una oportunidad para la economia ecuatoriana, por cuanto generan

una importante contribucion al presupuesto general del estado, permitiendo que el gobierno
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destine recursos a diversos sectores para la ejecucion de actividades en favor de la

colectividad.

Efecto Particular.- Para la hosteria los ingresos petroleros constituyen una oportunidad de
bajo impacto ya que permiten que la poblaciébn mantenga un nivel de ingresos que les

permitan destinar una parte de estos recursos para la realizacion de turismo a nivel nacional.

1.1.6 Ingresos no Petroleros

Total de ingresos tributarios y no tributarios obtenidos en un pais en un periodo determinado.

Ingresos Tributarios: ingresos obtenidos por imposiciones fiscales establecidas por el estado
a las personas naturales y juridicas para financiamiento del gasto publico.

Ingresos no Tributarios: ingresos que obtiene el estado por concepto de tasas y
contribuciones como contraprestacion por un servicio publico.

Transferencias: transferencias de capital al sector publico.

Su participacion en el presupuesto general del estado toma importancia principalmente por

los ingresos provenientes de la recaudacion de impuestos, cuyas estadisticas muestran que:

Tabla 2.6. Datos Ingresos Tributarios

2009 2010 Variacion

Ingresos Tributarios 55.011.328,00 61.963.808,00 +12,63%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Figura 2.9. Ingresos Tributarios
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- Los ingresos provenientes de las actividades tributarias, no tributarias y por

trasferencias constituyen una oportunidad para la economia ecuatoriana, por cuanto se

convierten en una de las principales fuentes de financiamiento para el presupuesto general del

estado, permitiendo que el gobierno destine recursos a diversos sectores para la ejecucion de

actividades en favor de la colectividad.

Efecto Particular.- Para la hosteria los ingresos no petroleros constituyen una oportunidad

de bajo impacto ya que permiten que la poblacion mantenga un nivel de ingresos que les

permitan destinar una parte de estos recursos para la realizacion de turismo a nivel nacional.

1.1.7 Presupuesto del Estado

Estimacidn del balance entre los ingresos que tendria el Estado, a través de la recaudacién de

las instituciones de todo el sector publico no financiero.
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Tabla 2.7. Datos Presupuesto General del Estado

2009 2010 Variacion

Presupuesto General del

19.167.809.881,88 21.282.062.278,62 +11,03%
Estado

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Ministerio de Finanzas del Ecuador

Figura 2.10. Presupuesto General del Estado
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- El presupuesto general del estado, y su evolucion durante el dltimo afio
constituye una oportunidad para la economia nacional, por cuanto mientras exista un
crecimiento en las fuentes de financiamiento del mismo, el estado podra destinar mayo
cantidad de recursos en especial a salud, salarios, educacién y vivienda, lo que permite a la
poblacion mantener o mejorar sus condiciones de vida.

Efecto Particular.- Para la hosteria el incremento del presupuesto general del estado
constituye una oportunidad de mediano impacto ya que permite que los ciudadanos
mantengan niveles de ingresos que satisfagan sus necesidades bésicas y exista un remanente

que pueda ser destinado a otras actividades como el turismo.
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Tabla 2.8. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Econémico

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD

Dinamismo del PIB Nacional en la economia ecuatoriana e .

1 . . Medio
incremento del PIB Sectorial.

2 Decremento de la inflacion en la economia nacional. Medio
Disminucion de la tasa activa referencial facilitando el acceso .

3 o Medio
a créditos.

4 Incremento  de los ingresos petroleros, mejorando el Baio
financiamiento del Presupuesto del Estado. !

5 Aumento de los ingresos no petroleros, mejorando el Baio
financiamiento del Presupuesto del Estado. J

6 Crecimiento del Presupuesto General del Estado. Medio

AMENAZAS

Incremento de las importaciones a nivel nacional generando un .

1 r ; Bajo
déficit en la balanza comercial.
Aumento de la tasa pasiva referencial, limitando el ahorro .

2 interno Bajo

Elaborado por: Lizeth Contero

1.2 Factor Politico
Dentro este factor se analizaran las principales variables que influyen en la vida politica del

Ecuador.

1.2.1 Desempefio del Gobierno
El economista Rafael Correa, llego a la presidencia de la republica en las elecciones de
noviembre de 2006, su primer mandato debia terminar en enero del 2011 pero con la
aprobacion por parte de la Asamblea Nacional de la nueva Constitucién, se adelantaron los

comicios electorales e inicio su segundo mandato en agosto del 20009.
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Con ello instauro la denominada “Revolucion Ciudadana” con la que pretende implementar
un cambio radical, profundo y répido del sistema politico, econémico y social hasta entonces
vigente.

Con la aprobacion de la nueva Constitucion, dio a la Asamblea Nacional un plazo para
aprobar nuevas leyes, terminando con el contexto neoliberal, para dar paso en la nueva
constitucion y a un modelo de socialismo de siglo XXI.

Actualmente el presidente cumple su cuarto afio de ejercicio, continuando con el impulso a la
Revolucion Ciudadana, caracterizada por el aumento de la injerencia del estado en todos los
poderes del pais asi como solventar las necesidades de los méas pobres, aspectos que han
promovido un apoyo mayoritario a su accionar, pero también han generado rechazo por parte
de la poblacién de clase media, quien ha sido la mas afectada debido a la reduccion

considerable de sus ingresos.

Efecto General.- ElI desempefio del gobierno constituye una oportunidad para el Ecuador,
por cuanto mantiene un vinculo estrecho con los deméas poderes del Estado, logrando un

apoyo mayoritario de la poblacion para la ejecucion de sus proyectos.

Efecto Particular.- Para la hosteria el desempefio del gobierno constituyen una amenaza de
mediano impacto ya que si bien ha promovido el desarrollo de programas y proyecto para el
desarrollo turistico ecuatoriano a través del Ministerio de Turismo, también ha mermado los
ingresos de la clase social media del Ecuador, misma que se constituye en uno de los

principales clientes de la hosteria.
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1.2.2 Asamblea

La Asamblea Nacional Constituyente que se encuentra en funcionamiento desde el 15 de
enero de 2007, mediante la convocatoria a referendum que mantenia como proposito
fundamental el reformar la constitucion actual y reestructurar el régimen de instituciones
publicas, muestra un apoyo importante al presidente, por encontrarse conformada en su gran
mayoria por integrantes del movimiento del gobierno, que han disminuido el poder del grupo
de oposicion, eliminando al poder legislativo ya que por cumplir intereses particulares dejan

de lado sus funciones principales de legislar y fiscalizar.

Efecto General.- La Asamblea Nacional Constituyente, al estar conformada en su mayoria
por asambleistas del partido de gobierno, constituye una oportunidad en el entorno, ya que la
normativa expedida por el primer mandatario cuenta con el respaldo absoluto de este poder lo

que permite la discusion y aprobacién de leyes de manera inmediata.

Efecto Particular.- Para la hosteria la Asamblea y su relacién con el poder ejecutivo
constituye una amenaza de mediano impacto ya que se ha dejado de lado su rol de expedir
leyes a favor de todos los ecuatorianos asi como el de hacer cumplir la normativa vigente,
centrando su atencién en desmantelar los grupos de presién existentes mas no en velar por el
desarrollo del pais, lo que genera una inestabilidad econdémica y social que afecta a la

poblacidn que se constituye en uno de los principales clientes de este negocio.

1.2.3 Poder Judicial

El poder judicial ecuatoriano tiene como principal funcion garantizar el cumplimiento de las

leyes ecuatorianas y sancionar aquellos actos que falten contra las mismas, pero actualmente
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se puede observar que el mismo estd conformado por un gran grupo de personas carentes de
valores, que lo Unico que pretenden es mejorar sus condiciones econdémicas, convirtiéndose
en los principales complices de los delincuentes del pais, quienes hoy en dia poseen mas

derechos que cualquier ciudadano.

La corrupcion imperante en este poder del estado, es causa de una desmedida entrega de
poder por parte del primer mandatario, quien en un afan de mejorar su nivel de popularidad a
nivel nacional, expide leyes que no emiten fallo alguno o emiten fallos minimos ante el

cometimiento de delitos que afectan en gran medida a la sociedad ecuatoriana.

Efecto General.- La Poder Judicial al estar conformado por varios organizamos que en
accion conjunta buscan garantizar la aplicaciéon de leyes, normas y reglamentos en todo el
estado ecuatoriano y que muestran su apoyo mayoritario al gobierno constituye una amenaza
en el entorno, ya que han centrado sus esfuerzos en apoyar al poder ejecutivo en lugar de

velar por que en el Ecuador existan leyes que protejan al ciudadano.

Efecto Particular.- Para la hosteria el poder judicial y su relacién tanto con la Asamblea
Nacional y con el poder ejecutivo constituyen una amenaza de bajo impacto ya que no estan
cumpliendo su papel de sancionar el incumplimiento de la ley lo que ha generado un aumento

de la delincuencia en el pais, afectando a la poblacion en general.

1.2.4 Grupos de Presion

Se entiende como tales a las agrupaciones que luchan para que las decisiones del poder

publico se orienten o conformen a los intereses o a las ideas de una categoria social dada.
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Pueden ser concebidos como un poderoso instrumento de anulacién de la democracia 0 como

formas o tentativas de impresionar a la opinion.

Los principales grupos de presion en el Ecuador estan constituidos por:

Maestros de la UNE quienes pretenden alcanzar mejoras salariales y beneficios para
los docentes del Ecuador, olvidando su rol dentro de la sociedad, el de formar seres
humanos cultos y con miras a ser profesionales de éxito, mismo que requiere de su
formacion y capacitacion constante a fin de que los conocimientos impartidos en
todos los niveles de formacion estén acordes con la realidad nacional y mundial.
Indigenas quienes luchan por su inclusion dentro de la sociedad y el obtener mejoras
en su nivel de vida.

Empleados puablicos quienes buscan alcanzar mejoras en sus niveles salariales, sin
importar la ineficiente calidad de servicio que ofrecen a los ciudadanos.

Estudiantes secundarios y universitarios quienes estan inconformes principalmente
con el aumento de pasajes del transporte publico y en algunas ocasiones con las leyes

expedidas para la educacién que se eles imparte.

Todos ellos en su afan de velar y hacer cumplir sus derechos han encontrado como Unico

mecanismo la paralizacion de actividades a fin de dar a conocer al gobierno sus reclamos y

llegar a consensos que beneficien a su gremio., dejando de lado el dialogo cordial entre

integrantes de una sociedad.

Efecto General.- Los grupos de presion constituyen uno de los factores que inciden en el

retroceso al desarrollo del Ecuador, generando una amenaza para la economia nacional, por

cuanto en su gran mayoria recurren a incidentes violentos a fin de dar a conocer su
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descontento con las medidas dictadas por el gobierno y exigir su nulidad, generando

inestabilidad politica y econdmica que es observada y analizada a nivel internacional.

Efecto Particular.- Para la hosteria los grupos de presidon constituyen una amenaza de
mediano impacto ya que su accionar en pro de defender sus derechos, suele paralizar las
actividades asi como proyectar una imagen negativa a nivel internacional que puede influir en

la decision de compra del turista extranjero.

Tabla 2.9. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Politico

Ord. Concepto Nivel de Impacto
AMENAZAS
Regular desempefio del gobierno por el descuido a gran .
1 . Medio
parte de la poblacion.
Falta del cumplimiento del rol para el que fue establecida .
2 . Medio
la Asamblea Nacional.
Poder judicial corrupto que no sanciona adecuadamente el .
3 . o Bajo
incumplimiento de la ley.
Grupos de presion que paralizan las actividades .
4 . Medio
productivas para velar por sus derechos.

Elaborado por: Lizeth Contero

1.3 Factor Social

Para el analisis de este factor consideraremos las siguientes variables:

1.3.1 Indice de Prosperidad
indice proporcionado por el Instituto Legatum de Londres, que posiciona a 104 paises en 8
subindices, abarcando el 90% de la poblacién mundial, sobre la base de una definicion de la
prosperidad que combina el crecimiento econémico junto con medidas de felicidad y calidad

de vida. Los subindices evaluados son:

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 35

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Fundamentos Econdmicos: crecimiento bueno de la economia que proporciona
oportunidades para enriquecerse y crear.

Emprendimiento e Innovacion: ambiente amigable con nuevas iniciativas y nuevas ideas
para la comercializacion.

Instituciones Democréaticas: gobierno responsable y trasparente que propone el
crecimiento econémico.

Educacion: accesible sistema educativo con los més altos niveles de calidad que enfoca su
mirada al desarrollo humano.

Salud: bienestar fisico de la poblacion.

Seguridad y Proteccion: ambiente seguro en el cual la gente persigue las oportunidades.
Libertad Personal: desacuerdo de ciertos individuos a elegir el curso de sus vidas.

Capital Social: relacion de confianza entre las comunidades fuertes.

La puntuacion obtenida en Ecuador se basa en:

1)

2)

Fundamentos Econdmicos: las condiciones macroeconémicas del pais no son las no se
consideran fuertes a nivel mundial, debido a los altos indices de desempleo y subempleo,
una acelerada inflacion, un escaso ahorro interno, bajos estandares de vida de sus
ciudadanos por el alto costo de la misma y su minima capacidad econOmica para
afrontarlo. Es considerado uno de los paises que no cumple con los requisitos para la

inversion extranjera por su inestabilidad economica y politica.

Emprendimiento e Innovacion: los niveles de innovacion son minimos, no se propende al

desarrollo de la propiedad intelectual, si bien los habitantes consideran que existen
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oportunidades para generar nuevos negocios se cuenta con una infraestructura limitada

para ello.

Instituciones Democraticas: el accionar del gobierno es considerado ineficiente por su
falta de control y regulacién a la actividad judicial en el pais, por centrar sus esfuerzos
Unicamente en solventar los problemas y necesidades de una parte de la poblaciéon y

porque la mayoria de la poblacion considera corrupto al gobierno.

Educacion: el nivel educativo en todos los niveles es deficiente, observandose la carencia
de conocimientos en gran parte de su poblacion asi como alto indice de abandono de las

actividades educacionales en el nivel secundario.

Salud: bajas expectativas de vida de los ciudadanos, caracterizada principalmente por la
presencia continua de enfermedades infectocontagiosas y respiratorias, a pesar del gran
esfuerzo realizado a través de campafas de prevencion e inmunizacion. Las entidades e
instituciones encargadas de brindar atenciébn médica presenta una infraestructura

deficiente.

Seguridad y Proteccion: acoge a una gran cantidad de refugiados provenientes de otros

paises y presenta altos indices de inseguridad publica.

Libertad Personal: la ciudadania cuenta con una limitada libertad de expresién, debido a

las medidas politicas impuestas por el actual gobierno.

Capital Social: bajos niveles de compromiso social de sus habitantes, quienes no se

involucran en actividades de caridad y voluntariado para las personas mas necesitadas.
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Figura 2.11. indice de Prosperidad
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Fuente: Legatum Institute

Efecto General.- La evaluacion del indice de prosperidad ubica al Ecuador dentro de los
lugares mas bajos de los paises suramericanos, uno de los factores que inciden en esta
calificacion es la ponderacion obtenida en el subindice de seguridad y proteccién, que mide
variables tales como la tasa de homicidios, el predominio de la violencia patrocinada por el
Estado y la emigracion de capital humano, variables que han presentado una evolucién
creciente debido a la falta de seguridad econémica y pablica de la poblacion, generando una

amenaza para el Ecuador.

Efecto Particular.- Para la hosteria la puntuacién obtenida en el indice de prosperidad
constituye una amenaza de mediano impacto ya que constituye un punto de referencia para el
mundo acerca de la situacion econdmica y social del pais, por lo que este puede constituirse

en un factor de decision para el turista extranjero.
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1.3.2 Canasta Familiar y Salario Minimo Legal

Conjunto de bienes y servicios que adquieren con mayor frecuencia los hogares y que
representan un gasto importante en el consumo total, satisfaciendo directa o indirectamente

las necesidades de consumo final.

Canasta Basica: articulos imprescindibles para satisfacer las necesidades béasicas del hogar
considerado: alimentos y bebidas; vivienda; indumentaria; y, miscelaneos; contiene 75

articulos de primera necesidad.

Canasta Vital: articulos imprescindibles para satisfacer las necesidades bésicas del hogar
considerado: alimentos y bebidas; vivienda; indumentaria; y, miscelaneos; contiene 73

productos, en menor cantidad y calidad.

Salario Minimo Legal: fijado por el estado mediante registro oficial, constituye el valor

minimo que debe recibir todo trabajador durante 1 mes de trabajo.

Tabla 2.10. Datos Canasta Familiar y Salario Minimo Legal

Noviembre 2009 Octubre 2010 Variacion
Canasta Basica 522,59 540,10 +3,35%
Canasta Vital 369,85 386,32 +4,45%
Salario Minimo Legal 240,00 240,00 0,00%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Figura 2.12. Canasta Familiar y Salario Minimo Legal
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- La evolucion de la canasta familiar tanto basica como vital en la economia
ecuatoriana constituye una amenaza del mediano impacto, ya que el valor monetario de la
misma supera el salario minimo legal, mismo que se ha mantenido constante a pesar del
aumento del valor de la canasta familiar, lo que genera que gran parte de la poblacion
ecuatoriana no tenga total acceso a la misma, limitando la capacidad de compra de los

ecuatorianos.

Efecto Particular.- Para la hosteria la evolucion de la canasta familiar constituye una
amenaza de mediano impacto ya que los ingresos de la poblacion no mantienen un equilibrio
con el valor de la misma, lo que origina que los habitantes dispongan todo o gran parte de sus
recursos para adquirir estos bienes indispensables para su vida diaria, dejando de lado la

posibilidad de invertir su dinero para realizar actividades turisticas.

1.3.3 Poblacion Econdmicamente Activa

Cantidad de personas que se han incorporado en un periodo determinado al mercado laboral,

es decir, que tienen un empleo o que se encuentran buscandolo.
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Tabla 2.11. Datos Poblacion Econdmicamente Activa

Septiembre 2009 Septiembre 2010 Variacion
PEA Nacional 4.445.659,48 4.509.076,3 +1.43%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Figura 2.13. Poblacion Econémicamente Activa
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- La evolucion de la poblacion econémicamente activa como parte de
desarrollo del Ecuador constituye una oportunidad, ya que al abrirse nuevas plazas de trabajo
para los ecuatorianos y estos comprometerse con el desarrollo de estas actividades se fomenta

la circulacion de capitales impulsando una reactivacion de la economia ecuatoriana.

Efecto Particular.- Para la hosteria la evolucién de la poblacion econdmicamente activa
constituye una oportunidad de mediano impacto ya que existira un mayor numero de
ecuatorianos que cuenten con ingresos constantes ampliando el mercado potencial al que se

encuentran dirigidos los servicios que esta ofrecera.
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Tabla 2.12. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Social

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD
1 Incremento de la PEA generando mayor rotacion de capital Medio
en la economia nacional.
AMENAZAS
Baja puntuacion del indice de prosperidad por la falta de .
1 . - . . . Medio
inestabilidad econdmica y social existente.
Evolucidn del valor de la canasta familiar incomparable con .
2 - . Medio
el nivel de salarios.

Elaborado por: Lizeth Contero

1.4 Factor Cultural
Ecuador es considerado por la UNESCO como uno de los paises con mayor riqueza cultural y
natural en América, caracteristica fundamentada por sus maravillosos patrimonios naturales y
su gran diversidad de etnias, lenguas, culturas y su prevalencia en el tiempo. Estos grupos
sociales han sido los principales actores en la difusion y permanencia de las principales

tradiciones que caracterizan al pueblo ecuatoriano.

Pero dentro de este factor también se debe considerar el aspecto socio cultural de las
personas, del cual podemos mencionar que una gran proporcién de los ecuatorianos han
perdido los valores y principios que las generaciones pasadas buscaron dejarnos como
legado. La sociedad ha olvidado el respeto hacia las demas personas y hacia el entorno que
las rodea, ha dejado de lado su responsabilidad como ejes fundamentales en el desarrollo de

una mejor comunidad.

Efecto General.- La cultura ecuatoriana como parte de desarrollo del Ecuador constituye una
amenaza, ya que si bien el pais cuenta con un amplio legado cultural sus ciudadanos han

descuidado su aplicacion y preservacion en el tiempo.
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Efecto Particular.- Para la hosteria la cultura ecuatoriana constituye amenaza de alto
impacto ya que para su adecuado funcionamiento requiere de una poblacion que mantenga

una cultura de respeto a fin de preservar el entorno.

Tabla 2.13. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Cultural

Ord. Concepto Nivel de Impacto
AMENAZAS
1 Bajos niveles culturales de la poblacion ecuatoriana. Alto

Elaborado por: Lizeth Contero

1.5 Factor Educacional
La educacion es el instrumento que capacita a los individuos para la comprension y
asignacion de significados a los elementos que conforman la realidad, es por ello que todo
proceso educativo afecta positivamente la capacidad de la poblacion para el desempefio de

una actividad productiva.

La educacion en el Ecuador ha estado caracterizada por la persistencia del analfabetismo,
bajo nivel de escolaridad, tasas de repeticion y desercidn escolares elevadas, mala calidad de
la educaciéon y deficiente infraestructura educativa y material didactico; las acciones
emprendidas por el gobierno de turno han permitido eliminar los indices de analfabetismo,
pero la falta de campafias y programas de capacitacion tanto a docentes como estudiantes ha
motivado que tanto en la educacion primaria y secundaria miles de nifios y nifias no
concluyan sus estudios o presentes bajisimos rendimientos con lo cual se incrementa

constantemente el rezago educativo que acusa el pais.
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Efecto General.- La educaciéon como parte del desarrollo del Ecuador constituye una
amenaza, debido a los indices de analfabetismo y baja escolaridad; la falta de conocimientos
béasicos de la sociedad ecuatoriana se constituye en uno de los principales limitantes que la

poblacidn alcance mejores niveles de vida.

Efecto Particular.- Para la hosteria la educacion constituye una amenaza de medio impacto
ya que al mantener como uno de sus principios la conservacion del medio ambiente, se
requiere que los visitantes que buscan sus servicios mantengan un nivel educacional medio
que les permita comprender el entorno en el que se desarrollan las actividades turisticas en

esta zona y tengan la capacidad de respetar este habitat de innumerables especies.

Tabla 2.14. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Educacional

Ord. Concepto Nivel de Impacto
AMENAZAS

Bajos niveles de escolaridad y rendimiento asi como

- . Medio
altos indices de retiro y abandono escolares.

1

Elaborado por: Lizeth Contero

1.6 Factor Ecologico
El Ecuador a pesar de ser un pais relativamente pequefio, es considerado como uno de los
paises con mayor megadiversidad, cualidad sustentada en la vasta diversidad vegetal y
animal, atribuida a la gran variedad de condiciones ambientales que generan impresionantes

habitats y tipos de vegetacion.

En el territorio es factible encontrar mas de 25.000 especies de plantas vasculares, 3.800
especies de vertebrados, 2.550 especies de mamiferos, 350 especies de reptiles, 375 especies
de anfibios, 800 y 450 especies de agua dulce y salada, asi como el 18% del total de las

especies de aves existentes en el mundo.
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Esta caracteristica hace del pais un destino excepcional para la préctica de distintas
modalidades de ecoturismo, permitiendo a visitantes nacionales y extranjeros recorrer

hermosos parajes y deslumbrarse con cada expresion socio cultural existente.

En un afan de mantener este gran atributo diversas entidades de gobierno han puesto en
marcha leyes, ordenanzas y reglamentos que promuevan la preservacion ambiental, pero se
hace necesario también la implementacion de programas y estrategias que permitan la
conservacion del medio ambiente ecuatoriano, es por ello que se promueve al ecoturismo,
una modalidad turistica ejercida por personas naturales, juridicas o comunidades legalmente
reconocidas, a través de una serie determinada de actividades turisticas en areas naturales,
con el objeto de conocer la cultura de las comunidades locales afincadas en ellas y la historia
natural del ambiente que las rodea. Estas actividades deben ser ejercidas con las precauciones
necesarias a fin de no alterar la integridad de los ecosistemas ni la cultura local, generando
oportunidades econdémicas que permitan la conservacion del area y el desarrollo de las

comunidades que alli habitan.

Si bien en el pais se ha constituido un Sistema Nacional de Areas Protegidas, estas politicas y
estrategias son de carécter nacional, por cuanto la promocion del ecoturismo sostenible
constituye un mecanismo para la reduccion de la pobreza y el crecimiento econdmico,

protegiendo la biodiversidad existente en el Ecuador.

Efecto General.- El ecoturismo como parte del desarrollo del Ecuador constituye una
oportunidad, debido a la megadiversidad natural existente en todo el Ecuador, lo que lo
convierte en uno de los atractivos turisticos mas cotizados a nivel internacional, generando

expectativas en el turista que solo pueden ser satisfechas con la visita a este paradisiaco pais.
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Efecto Particular.- Para la hosteria el ecoturismo constituye una oportunidad de alto impacto
ya que la misma estara localizada en una de las zonas del pais que cuenta con una infinidad
de recursos naturales protegidos por su comunidad, generando el habitat para importantes
especies endémica, brindando al turista una experiencia Unica en un entorno natural donde se

promueve principalmente la conservacion del mismo.

Tabla 2.15. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Ecoldgico

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD

Diversidad de flora y fauna Unica en el mundo y

1 . . . .
cotizada a nivel internacional.

Alto

Elaborado por: Lizeth Contero

1.7 Factor Tecnologico
A nivel mundial la tecnologia se ha posicionado como uno de los motores que mueve al
mundo, los constantes avances tecnoldgicos hacen que grandes y pequefias economias se
desarrollen siempre y cuando las mismas estén dispuestas y en la capacidad de seguir los

pasos acelerados a los cuales esta se desarrolla.

Al hablar de tecnologia no nos referimos Unicamente a nuevos dispositivos o sistemas
electronicos, sino también a la disponibilidad de infraestructura que cumpla con estandares
de calidad internacionalmente aceptados. Si bien para ello se requiere de un amplio margen
de inversién, aspecto en el que Ecuador ha quedado medianamente rezagado, cabe recalcar
que las principales urbes cuentan con todo tipo de servicios, las mas importantes cadenas

hoteleras del mundo e infraestructura y tecnologia de vanguardia.

Asimismo es importante considerar la insercion del Ecuador dentro de la Alianza Mundial de

Tecnologia de la Informacion y Servicios WITSA, un consorcio que representa al 90% del
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mercado de las tecnologias de la informacion buscando facilitar el comercio internacional y
las inversiones en productos y servicios, proporcionar una vasta red de contactos en cada una

de las regiones geogréaficas del mundo, entre otros.

A través de esta alianza se genera la oportunidad de obtener mayores inversiones para la
adquisicion de tecnologias de la informacion, mejorando el acceso y la calidad de las

comunicaciones en el Ecuador.

Si bien el avance tecnoldgico de las grandes ciudades nos ubica dentro de un escenario
pesimista principalmente por el alto grado de inversién que se requiere para adquirir los
altimos avances, es favorable observar que a pesar de ello las diversas instancias promueven

el mejoramiento de la infraestructura y los sistemas de informacion.

Efecto General.- La tecnologia como parte del desarrollo del Ecuador constituye una
oportunidad, ya que al tener alcance a herramientas como la computadora o el internet, se
facilita en gran medida el desarrollo de las actividades productivas de pais, asi como permite

la promocién del mismo a nivel mundial.

Efecto Particular.- Para la hosteria la tecnologia constituye una oportunidad de bajo impacto
ya que a pesar de estar localizada en un entorno natural donde muchas veces las
comunicaciones son limitadas, le permite brindar la posibilidad de acceso a internet y
telefonia celular, permitiéndole al turista nacional e internacional estar al tanto de lo que

sucede en todo el mundo.
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Tabla 2.16. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Tecnoldgico

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD

Acceso a tecnologia para el desarrollo de las

1 actividades productivas.

Bajo

Elaborado por: Lizeth Contero

1.8 Factor Seguridad Puablica
En un Estado de Derecho la vida democratica de la sociedad se encuentra sujeta a la
Constitucion, que es el mecanismo para garantizar la distribucién del poder, la justicia y la
riqueza, en funcién del bien comun, y de la preservacién de los derechos y libertades de los
habitantes, en un ambiente de paz y estabilidad que promueva el desarrollo humano y

comunitario. Dentro del andlisis de este factor es necesario considerar:

1.8.1 Delitos

En muchas de las ciudades del mundo ciertos individuos ejercen actividades fuera de la ley
que por su gravedad son sancionadas y penadas a fin de erradicarlas de la sociedad, pero los
bajos niveles educacionales y culturales de estos individuos asi como sus desajustes en la
personalidad, no les permite entender que para mejorar sus condiciones de vida existen otros

mecanismos mejores que el de agraviar a personas o propiedad ajena.

En el Ecuador los indices delincuenciales han aumentado paulatinamente debido al
incremento de homicidios, asesinatos, robo a personas y robo a la propiedad privada, siendo
las provincias mas afectadas Pichincha y Guayas; factor que se puede evidenciar en las

estadisticas de la Policia Judicial que se presentan a continuacion:
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Tabla 2.17. Datos Delitos Nacionales

Delito NUmero de Casos 2009 NUmero de Casos 2010
Robo a personas 12176 12937
Homicidios y asesinatos 2184 2225
Robo a domicilios 8658 8831
Robo carros 4989 5011
Robo motos 3933 4125

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Policia Judicial del Ecuador

1.8.2 Narcotrafico

El Ecuador ha mantenido como politica de Estado el combate al narcotrafico y al crimen
trasnacional organizado, propendiendo a la eliminacion de cultivos de planta de coca,
procesamiento de droga, trafico de precursores quimicos, armas y explosivos, para ello
cuenta con una estrategia nacional antidroga, contenida en el Plan Nacional de Prevencion,
Desarrollo Alternativo-Preventivo y Control de Drogas, con un sistema para la deteccion y

cuantificacién y con un programa formal para la erradicacion de cultivos ilicitos.

Pero esta actividad se ha visto mermada por algunos factores, entre ellos la cercania limitrofe
con Colombia, uno de los paises con mayores indices de narcotrafico, que mantiene un
conflicto armado con el grupo irregular de las FARC que se localiza en la frontera con el
Ecuador y donde se han dedicado a la plantacién de estos estupefacientes; asi como a la
participacion de personas afines o involucradas con el gobierno que han facilitado y

permitido el crecimiento de esta actividad ilicita en el Ecuador.

1.8.3 Plan Colombia

Plan que pretende brindar ayuda militar al gobierno colombiano, con el proposito de

contribuir al desarrollo de Colombia a traves de la lucha contra el narcotrafico; lo que ha
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Ilevado al agudizamiento de la guerra interna en el vecino pais asi como el incremento de las

violaciones a los derechos humanos.

El Ecuador, en ejercicio de su soberania y en control de su territorio, mantiene entre sus
prioridades combatir la presencia de grupos ilegales armados colombianos en el territorio
nacional, respetando siempre los derechos humanos asi como los tratados y convenios
internacionales de los cuales forma parte, por ello se puede concluir que el estado ecuatoriano
es victima del conflicto y la violencia originada en territorio colombiano, por un conflicto

armado de mas de cincuenta afios, donde han perdido la vida colombianos y ecuatorianos.

Efecto General.- La seguridad publica como parte del desarrollo del Ecuador constituye una
amenaza, la falta de la misma se atribuye a un acelerado incremento de la tasa de homicidios,
delincuencia, victimizacion y violencia, a niveles que, siendo todavia manejables, se agravan
debido a diversos factores relacionados con deficiencias en la organizacion, legislacion y

gestion publica.

Efecto Particular.- Para la hosteria la seguridad publica constituye una amenaza de alto
impacto ya que al incrementarse el indice de delitos se genera inseguridad tanto para el turista

nacional como para el extranjero, influyendo en gran medida en las decisiones de compra.

Tabla 2.18. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Seguridad Publica

Ord. Concepto Nivel de Impacto
AMENAZAS

Incremento del indice de delitos, narcotrafico y

. ; . . Alto
violencia por conflictos fronterizos.

1

Elaborado por: Lizeth Contero
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1.9 Factor Internacional
El riesgo pais es un indicador que permite

financiero de un pais a nivel internacional.

50

medir el grado de confiabilidad econémico

Hace referencia a la probabilidad que tiene un pais, emisor de deuda, de ser incapaz de

responder a sus compromisos de pago de deuda, en capital e intereses, en los términos

acordados.

Tabla 2.19. Datos Riesgo Pais

Octubre 2010

Noviembre 2010 Variacion

Riesgo Pais 1.021,00

985,00 -3.53%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura 2.14.
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Elaborado por: Lizeth Contero

Efecto General.- La riesgo pais como parte

amenaza, ya que esta calificacion analiza el d

del desarrollo del Ecuador constituye una

esarrollo del pais en términos de estabilidad

economica, politica, legal y social constituyéndose en un importante referente para la
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inversion extranjera de capitales al constituirse en la primera imagen que tiene el inversor

para su decision.

Efecto Particular.- Para la hosteria el riesgo pais constituye una amenaza de bajo impacto ya

que al constituirse en un referente a nivel internacional, limita la decision del turista

extranjero para invertir en el pais.

Tabla 2.20. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Factor Internacional

Ord. Concepto Nivel de Impacto
AMENAZAS
1 Incremento del indice riesgo pais y pérdida de Baio
imagen positiva a nivel internacional. J

Elaborado por: Lizeth Contero
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Tabla 2.21. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Macroambiente

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD
Dinamismo del PIB Nacional en la economia .
1 : - - Medio
ecuatoriana e incremento del PIB Sectorial.
2 Decremento de la inflacién en la economia nacional. Medio
Disminucién de la tasa activa referencial facilitando .
3 o Medio
el acceso a créditos.
4 Incremento de los ingresos petroleros, mejorando el Baio
financiamiento del Presupuesto del Estado. !
5 Aumento de los ingresos no petroleros, mejorando el Baio
financiamiento del Presupuesto del Estado. !
6 Crecimiento del Presupuesto General del Estado. Medio
Incremento de la PEA generando mayor rotacion de .
7 . . . Medio
capital en la economia nacional.
Diversidad de flora y fauna Gnica en el mundo y
8 . - - Alto
cotizada a nivel internacional.
Acceso a tecnologia para el desarrollo de las .
9 o : Bajo
actividades productivas.
AMENAZAS
Incremento de las importaciones a nivel nacional .
1 e : Bajo
generando un déficit en la balanza comercial.
Aumento de la tasa pasiva referencial, limitando el .
2 . Bajo
ahorro interno.
Regular desempefio del gobierno por el descuido a .
3 - Medio
gran parte de la poblacion.
4 Falta del cumplimiento del rol para el que fue Medio
establecida la Asamblea Nacional.
Poder judicial corrupto que no sanciona .
5 . - Bajo
adecuadamente el incumplimiento de la ley.
Grupos de presion que paralizan las actividades .
6 . Medio
productivas para velar por sus derechos.
Baja puntuacion del indice de prosperidad por la falta .
7 . - L . . Medio
de inestabilidad econdmica y social existente.
Evolucion del valor de la canasta familiar .
8 ; X . Medio
incomparable con el nivel de salarios.
9 Bajos niveles culturales de la poblacién ecuatoriana. Alto
Bajos niveles de escolaridad y rendimiento asi como .
10 g - Medio
altos indices de retiro y abandono escolares.
Incremento del indice de delitos, narcotrafico y
11 . ; . ; Alto
violencia por conflictos fronterizos.
Incremento del indice riesgo pais y pérdida de .
12 : i, P : Bajo
imagen positiva a nivel internacional.

Elaborado por:

Lizeth Contero

52

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 53

2. Analisis del Microambiente

2.1 Clientes

En la Tabla 2.22 y 2.23 se presenta un breve andlisis de los clientes de Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal.

Tabla 2.22. Datos de Clientes

Ord Clientes

1.0 Turista Extraniero
1.1 Jovenes 18-30 afios
1.2 Adultos 31-7 0 afios
1.3 Profesionales
2.0 Turista Nacional
2.1 Jovenes 18-30 afios
2.2 Familias

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 2.23. Cuadro Comparativo de Clientes

) Percepcion del Clasificacion Nivel de Impacto
ord Clientes ¢ Qué i Cller(;te iobre - - _
compran productosy Oportunidad Amenaza Alto Medio Bajo
empresa
1.0 TURISTAS EXTRANJEROS
Alojamiento
a Alimentacion Lugares en los que se
11 Jover;%sois & Turismo de puedan realizar todo X X
deportes y tipo de actividades.
aventura
Alojamiento
Alimentacion - -
1.0 Adul;%sc)gl—70 Turismo de Tranqlé:al:siacdi,ooptlmo X X
naturaleza '
Agroturismo
AI_OJamler]t,o Variedad de faunay
. Alimentacion p
13 Profesionales . flora, guias X X
Turismo de ok
especializados.
naturaleza
2.0 TURISTAS NACIONALES
Alojamiento Aprovechar la
J6venes 18-30 Alimentacion naturaleza para
2.1 afios Turismo de realizar todo tipo de X X
deportes y actividades al aire
aventura libre.
Alojamiento
Alimentacion L
2.2 Familias Turismo de Espgrmmlent'o, X X
atencion de calidad.
naturaleza
Agroturismo

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Para la hosteria los clientes constituyen una oportunidad de alto impacto ya que existe tanto

en el pais como a nivel internacional personas interesadas en practicar el ecoturismo y todas

las actividades que de este se deriven, asi como la ubicacion de la misma y los servicios que

se implementaran en ella constituyen los principales atractivos para el turista nacional y

extranjero.

2.2 Proveedores

En la tabla 2.24 se realiza un breve analisis de los principales proveedores de Hosteria

Hacienda Milpe Pachijal.

Ord

1.0

2.0

3.0

4.0

Proveedores

Mercado y
comerciantes de la
zona

Comerciantes de la
zona

Equindeca
Prismahogar
Textiles Mar y Sol

Almacenes
Cotopaxi

Tabla 2.24. Cuadro Comparativo de Proveedores

¢ Qué proveen?

Carnes
Frutas
Legumbres
Tubérculos
Cereales
Lacteos

Implementos de
aseo y limpieza

Vajilla
Menaje

Implementos
Deportivos

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Desemperio de
proveedor

Productos
frescos, variedad,
precios
convenientes.

Poca variedad,
precios
convenientes.
Especialistas en
el area, variedad,
calidad, altos
precios.
Especialistas en
el area, variedad,
calidad, altos
precios.

Clasificacion Nivel de Impacto
Oportunidad Amenaza Alto Medio Bajo

X X

X X

X X

X X

Para la hosteria los proveedores constituyen una oportunidad de alto impacto ya que existen

varias empresas en el mercado ecuatoriano especializadas en el area que proveen productos

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera

55

de calidad, con un amplia variedad y a precios convenientes, asi como en la zona se producen

una diversidad de productos Utiles para brindar un servicio de calidad a buenos precios.

2.3 Competencia

En la tabla 2.25 se presenta un breve analisis de la competencia para Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal existente en una distancia de 10 km. a la redonda del sector donde se ubica la

misma.
Tabla 2.25. Cuadro Comparativo de Competidores
Desempefio con Clasificacion Nivel de Impacto
. LEN qué relacic’)n, a
Ord Competencia compiten? Hosteria . . .
pitens Hacienda Milpe Oportunidad Amenaza Alto Medio Bajo
Pachijal
Senderos, Recientemente
observatorio de adquirié Milpe
flora'y fauna, Garden Rain
1.0 Milpe Cloudforest santuario de Forest, no cuenta X X
aves, vivero de con servicio de
orquideas, alojamiento ni
cafeteria. alimentacion.
Habitaciones No cuenta con
con bafio atencion
privado, permanente ya
. restaurante, que se concentra
2.0 %arr;;iczjrgé%em :jlp: senderos, en turistas X X
g cascadas, extranjeros que
observatorio de son trasladados
aves y directamente
orquideas. desde Quito.
Habitaciones
con bafio
privado,
restaurante,
jardines,
3.0 Hosteria Hacienda senderos,
' Milpe Pachijal cascadas, rios,
area de snacks y
parrillada,
observatorio de
aves y
orquideas.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Para la hosteria los competidores constituyen una oportunidad de mediano impacto ya que en

un radio de 10 km. Gnicamente existen 2 empresas dedicadas a las actividades turisticas las

cuales no ofrecen un servicio completo y se encuentran orientadas a un mercado turistico

internacional desatendiendo los requerimientos del turista nacional.

2.4 Organizaciones que intervienen en el sector

A continuacion en la tabla 2.26 se realiza un breve analisis de las organizaciones que

intervienen en el sector.

Ord

1.0

2.0

3.0

4.0

5.0

6.0
7.0

Elaborado por: Lizeth Contero

Tabla 2.26. Cuadro Comparativo de Organizaciones que intervienen en el sector

Organizacion

Ministerio de
Turismo
Cémara Provincial de
Turismo de Pichincha
Instituto Ecuatoriano
de Propiedad
Intelectual
Servicio de Rentas
Internas
Gobierno de la
Provincia de
Pichincha
Municipio de San
Miguel de los Bancos
Cuerpo de Bomberos

Rol

Regulador, control
y de apoyo

Apoyo
Regulador y control

Regulador y control
tributario

Apoyo

Control
Control

Clasificacion Nivel de Impacto

Oportunidad
X

X

Amenaza Alto Medio Bajo

X

X
X
X
X
X
X

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Para la hosteria las diversas organizaciones que intervienen en el sector constituyen una

oportunidad de mediano impacto ya que con su labor permiten el control de la actividad,

regulando el trabajo y competencia formal asi como brindan apoyo a través de programas

implementados para promover la actividad turistica en el Ecuador.
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2.5 Analisis de la competitividad del Microambiente
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Para conocer la competitividad del sector se aplicaran las 5 fuerzas de Porter como se observa

en la tabla 2.27.

Tabla 2.27. Cuadro de Analisis de la Competitividad

Competencia  Poder de Negociacion Poder de Producto Barreras de
de Proveedores Negociacién de Sustituto Entrada
Clientes
Caracterizacion del Medio Medio Bajo Bajo Medio
Sector
Nivel de Atractivo Medio Medio Alto Alto Medio
del Sector
Calificacion 3 3 5 5 g
Total 19
Promedio 3,8

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Para la hosteria el nivel de atractivo del sector es medio alto, presentado una oportunidad en

el mercado.

Tabla 2.28. Matriz Resumen de Oportunidades y Amenazas del Microambiente

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD

Clientes potenciales interesados en la practica del

1 . Alto
ecoturismo.

2 Empresas y mercados especializados en la Alto
comercializacién de materia prima e insumos.
Existencia de 2 competidores directos en un radio de .

3 Medio
10 Km.

4 Entldade_s que regulan, controlan y apoyan el ejercicio Medio
de la actividad.

5 Atractivo medio alto del sector. Medio

Elaborado por: Lizeth Contero
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3. Analisis Interno

3.1 Aspectos Juridicos
La hosteria toma forma legal a través de su propietaria la Dra. Margarita Bastidas, persona
natural, bajo el nombre comercial “Hosteria Hacienda Milpe Pachijal”, formando parte de las
empresas del sector terciario o de servicios, cuyo giro es el de proveer productos turisticos
bajo la figura de pequefia empresa, privada, nacional con fines de lucro, de propiedad

individual.

Asi mismo se encuentra siguiendo la normativa vigente en el pais por lo que esta en tramite la

marca de la hosteria en el IEPI.

Para la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal, su constitucion bajo la figura de persona natural
implica una debilidad de mediano impacto, ya que se constituye en una empresa cuya Unica
fuente de financiamiento resulta del capital invertido por su propietaria asi como requiere
mayores esfuerzos para insertarse en el mercado debido a su baja capacidad instalada y a su

escaza experiencia en el sector.

3.2 Aspectos Organizacionales

Previo al analisis se emiten los siguientes conceptos:

Organigrama Estructural: presenta la estructura de la empresa en base a las unidades o

divisiones administrativas con las que cuenta para el desarrollo de sus actividades.

Organigrama Posicional: muestra la estructura de la organizacion en base a sus unidades

administrativas, considerando también las posiciones requeridas para cada una de ellas.
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Manual de Funciones: documento descriptivo que contiene un conjunto de normas y tareas
que desarrolla cada funcionario en sus actividades por lo que su elaboracion técnica se basa

en los procedimientos, sistemas y normas del area en la que se desempeiia.

Manual de Puestos: documento descriptivo que contiene informacion valida y clasificada
sobre la naturaleza y funciones de cada puesto o cargo de trabajo, con sus respectivos

requisitos de ingreso y valoracion.

Manual de Procesos y Procedimientos: documento que contiene la descripcion sistematica y
organizada de las actividades que deben seguirse en la realizacion de las funciones de cada

unidad administrativa, o de dos o mas de ellas.

Para efectos de aprobacion del proyecto presentado al Banco Nacional de Fomento, a fin de
obtener el capital para la adecuacion de la misma, su propietaria definié un organigrama
estructural basico en el que se presentan las principales unidades organizativas necesarias
para el funcionamiento de esta pequefia empresa, tal como se observa en la Figura 2.15, asi

como estableci6 las principales funciones a cumplir por el personal.

Figura 2.15. Organigrama Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

Gerencia
Relaciones
Pablicas
| | I | I | I
_ . Atencion al Mantenimiento y
Administracion Cliente Restaurante Seguridad

Elaborado por: Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
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Para la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal, el no contar con una estructura organizacional
completa representa una debilidad de mediano impacto, ya que si bien cuenta con un
organigrama basico disefiado para cumplir los requerimientos como una pequefia empresa y
ha definido las principales funciones a cumplir por el personal, carece de manuales basicos
que determinen las caracteristicas de las personas a ocupar dichos puestos en base a su
competencia y experiencia, asi como no se encuentran definidas las pautas necesarias para
brindar los servicios a los turistas. Resulta imprescindible que se desarrollen este tipo de
manuales para que la atencion que se brinde a los turistas sea éptima y cumpla con estandares

previamente definidos.

3.3 Areas Funcionales
Dentro de este aspecto es necesario considerar que Hosteria Hacienda Milpe Pachijal se
encuentra actualmente en funcionamiento parcial ya que se estan llevando a cabo

adecuaciones para ampliar los servicios que ofrece.

3.3.1 Area de Recursos Humanos
La hosteria no cuenta con ninguno de los subsistemas necesarios para la administracion de los
recursos humanos, por lo que constituye una debilidad de alto impacto; por lo que resulta

necesario que se definan parametros para:

— Estructura del area de personal
— Reclutamiento, seleccion y contratacion
— Induccion

— Evaluaciones de desempefio
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— Administracion de remuneraciones
— Valoracion de puestos

— Capacitaciones

— Rol de pagos

— Control de movimiento de personal

Estos subsistemas se constituyen en herramientas imprescindibles y necesarias para contar
con personal apto y capacitado para cada cargo, asi como mantener un clima organizacional

que propicie un 6ptimo desempefio de la hosteria.

3.3.2 Areade Marketing
La hosteria no cuenta con ninguno de los subsistemas necesarios para la comercializacion de
sus productos, por lo que constituye una debilidad de alto impacto; resultando necesario que

se definan parametros para:

— Planificacion de marketing

— Estructura del &rea de marketing
— Productos y servicios

— Servicio post-venta

— Administracion del cliente

Estos subsistemas se constituyen en herramientas imprescindibles y necesarias para dar a
conocer los productos y servicios que ofrece la hosteria al publico en general, dilucidando

una imagen que logre competitividad en el mercado.
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3.3.3 Area de Operaciones
La hosteria cuenta con 7 habitaciones con bafio individual, restaurante, cocina, area de

recepcion, area de descanso con servicios higiénicos, bodega y senderos.
La capacidad instalada para el servicio de alojamiento es de 30 pax por noche.

La capacidad instalada para el servicio de restaurante es para 200 personas considerando que
existe una disposicion de sillas y mesas para 40 personas, que el tiempo promedio que tardan
en este servicio es de 2 horas y que le horario de atencién es de 7h00 AM a 9h00 AM para el
servicio de desayuno, de 12h00 PM a 14h00 PM para el servicio de almuerzo y de 18h00 PM

a 20h00 PM para el servicio de merienda.

Por el momento toda la capacidad instalada en la hosteria es parcialmente ociosa ya que

debido a los trabajos de adecuacidn unicamente se encuentra trabajando un 30% de la misma.

Estos aspectos acompafiados de la falta de estructura de una unidad de operaciones y una
carente planificacion de la produccion constituyen una debilidad de mediano impacto para la

hosteria.

3.34 Area de Contabilidad
La hosteria no cuenta con un sistema contable para la administracion de sus inventarios ni
para el registro de las transacciones, estos controles son realizados por su propietaria de

forma manual.

Este factor se constituye en una debilidad de alto impacto resultando necesario que se
determinen las acciones necesarias para llevar la contabilidad del negocio asi como para

contar con el personal competente para esta tarea.
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3.3.5 Area de Procesos
La hosteria tiene en claro cuales son las actividades con las cuales funciona la hosteria por lo
que se encuentra adecuando mayores espacios fisicos para ello, pero aun no se han definido
actividades sistematicas para brindar el servicio a sus clientes, lo que se constituye una
debilidad de alto impacto, ya que es necesario establecer lineamientos y planes de accion para

que en cada actividad requerida por el turista se brinde un servicio de calidad.

3.3.6 Area de Tecnologia
En lo referente a tecnologia, su propietaria esta consciente del gran papel que ejerce la misma
en la prestacion de servicios por lo que ha adquirido equipos disefiados especialmente para
solventar las necesidades de este sector. Al estar ubicada en una zona protegida su propietaria
tiene conocimiento del manejo de la zona y promueve su preservacion, por lo que todos los
equipos e insumos que se emplean para las actividades cumplen con parametros de calidad a

fin de conservar la armonia con el entorno.

Para la hosteria el contar con equipos especializados asi como conocer la zona y sus
implicaciones legales y medioambientales constituyen una fortaleza de alto impacto, ya que a
pesar de que aun es necesario capacitarse en cuanto al manejo de desechos se tiene un

conocimiento del manejo y cuidado de la zona.

3.3.7 Cultura de Planificacion
La propietaria de la hosteria, busca conseguir resultados éptimos aprovechando al maximo
sus recursos y su capacidad en el menor tiempo posible, para ello promueve dentro de cada

actividad una cultura de planificacién que permita mantener a ritmo sus operaciones y
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concluir los trabajos de adecuacion, lo que se constituye en una fortaleza de medio impacto

para la hosteria.

3.3.8 Cultura de Atencion al Cliente
La propietaria de la hosteria tiene en cuenta lo importante que resulta para el éxito de sus
actividades la satisfaccion al cliente, por lo que dentro de las concepciones para el
establecimiento de este negocio se tom0O en cuenta las necesidades insatisfechas de los
turistas que visitan el sector y en base a ello se han definido las actividades con las que debe
contar la hosteria para brindar un servicio de calidad; este aspecto genera una fortaleza de
alto impacto que debe ser promovida y mantenida para el inicio de operaciones de Hosteria

Hacienda Milpe Pachijal.

3.3.9 Culturade Calidad
La calidad es uno de los principales factores decisivos en la adquisicion de un producto o
servicio por lo que su propietaria toma muy en cuenta que para brindar un servicio 6ptimo
debe contar con recursos que cumplan estandares de calidad, para ello promueve una cultura

de calidad que propicie la optimizacion de los recursos y la eliminacion de desperdicios.

El mantener esta cultura de calidad se constituye en una fortaleza de alto impacto que debe

ser conservada en la hosteria en cada una de sus actividades.

3.3.10 Infraestructura Fisica
La infraestructura fisica con la que cuenta actualmente la hosteria es bésica para brindar el

servicio, misma que al ser analizada en base a los requerimientos minimos establecidos por el
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Ministerio de Turismo a fin de obtener el registro de establecimiento de alojamiento como

hosteria, la catalogaria como una hosteria de segunda como se puede observar en el Anexo 2.

Este factor se constituye en una debilidad de medio impacto ya que la hosteria debera mejorar
su infraestructura fisica a fin de cumplir con los requerimientos minimos establecidos por los
organismos que intervienen en el sector asi como ampliar los servicios que ofrece, para ello

su propietaria deberd recurrir a nuevas fuentes de financiamiento.

3.4 Competencia Directiva
La propietaria de la hosteria quien posee su titulo de tercer nivel en el area de la psicologia
humana, tiene aptitudes de liderazgo y direccidén asi como conocimiento del sector Milpe
Pachijal; mas no posee experiencia en el sector turistico lo que propicia la existencia de una

debilidad de mediano impacto.
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Tabla 2.29. Matriz Resumen Fortalezas y Debilidades Analisis Interno

Ord. Concepto Nivel de Impacto
FORTALEZA

Existencia de equipamiento tecnoldgico especializado

1 para el area y conocimiento del manejo medioambiental Alto
de la zona.

2 Aplicacion de una cultura de planificacion Medio

3 Orientacién hacia una cultura de atencién al cliente Alto

4 Orientacién hacia una cultura de calidad. Alto

DEBILIDAD

1 Constitucién legal bajo la forma de persona natural. Medio
Organigrama estructural béasico e inexistencia de .

2 L < Medio
manuales de administracion de personal.

3 Falta de subsistemas para la gestién y manejo de recursos Alto
humanos.

4 Inexistencia de subsistemas para la administracion de Alto
imagen y marketing.
Infraestructura parcialmente ociosa y falta de una unidad .

5 - Medio
de estructura de operaciones.

6 Inexistencia de un sistema contable. Alto

7 Escasa definicion de las actividades y falta de un manual Alto
de procesos y procedimientos.

8 Infraestructura minima para brindar el servicio. Medio

9 Falta de experiencia y conocimiento del sector turistico. Medio

Elaborado por: Lizeth Contero

Tras este analisis se puede construir la matriz FODA, en la que destacan:
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Oportunidades: situaciones favorables para la industria que presentan posibilidades de

crecimiento del mercado o potencial para obtener una ventaja competitiva.

Amenazas: situaciones desfavorables para la industria generadas por riesgos en el ambiente

externo o desafios competitivos globales.

Fortalezas: aspectos positivos propios de la empresa que elevan su competitividad

demostrando eficiencia y eficacia en sus operaciones.

Debilidades: aspectos negativos propios de la empresa que se presentan por la falta de

optimizacion de los recursos de la empresa generando desventajas competitivas.
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En la tabla 2.30 se presenta la matriz FODA para la Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

Tabla 2.30. Matriz FODA

67

Ord. Concepto Nivel de Impacto
OPORTUNIDAD
Dinamismo del PIB Nacional en la economia ecuatoriana e .

1 : . Medio
incremento del PIB Sectorial.

2 Decremento de la inflacion en la economia nacional. Medio
Disminucion de la tasa activa referencial facilitando el acceso a .

3 4 Medio
créditos.

4 Incremento de los ingresos petroleros, mejorando el financiamiento Baio
del Presupuesto del Estado. I
Aumento de los ingresos no petroleros, mejorando el financiamiento .

5 Bajo
del Presupuesto del Estado.

6 Crecimiento del Presupuesto General del Estado. Medio

7 Incremento de la PEA generando mayor rotacion de capital en la Medio
economia nacional.

8 Diversidad de flora y fauna Gnica en el mundo y cotizada a nivel Alto
internacional.

9 Acceso a tecnologia para el desarrollo de las actividades productivas. Bajo

10 Clientes potenciales interesados en la practica del ecoturismo. Alto

11 Empresas y mercados especializados en la comercializacién de Alto
materia prima e insumos.

12 Existencia de 2 competidores directos en un radio de 10 Km. Medio

13 Entidades que regulan, controlan y apoyan el ejercicio de la actividad. Medio

14 Atractivo medio alto del sector. Medio

AMENAZA

1 Incremento de las importaciones a nivel nacional generando un déficit Baio
en la balanza comercial. J

2 Aumento de la tasa pasiva referencial, limitando el ahorro interno. Bajo
Regular desempefio del gobierno por el descuido a gran parte de la .

3 S Medio
poblacion.

Falta del cumplimiento del rol para el que fue establecida la .

4 . Medio
Asamblea Nacional.

5 Poder judicial corrupto que no sanciona adecuadamente el Bajo

incumplimiento de la ley.
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Grupos de presion que paralizan las actividades productivas para

6 Medio
velar por sus derechos.

7 Baja puntuacion del indice de prosperidad por la falta de inestabilidad Medio
econdmica y social existente.
Evolucion del valor de la canasta familiar incomparable con el nivel .

8 : Medio
de salarios.

9 Bajos niveles culturales de la poblacién ecuatoriana. Alto
Bajos niveles de escolaridad y rendimiento asi como altos indices de .

10 ; Medio
retiro y abandono escolares.
Incremento del indice de delitos, narcotrafico y violencia por

11 . . Alto
conflictos fronterizos.

12 Incremento del indice riesgo pais y pérdida de imagen positiva a nivel Baio
internacional. .

FORTALEZA

Existencia de equipamiento tecnoldgico especializado para el area y

1 L . . : Alto
conocimiento del manejo medioambiental de la zona.

2 Aplicacion de una cultura de planificacion Medio

3 Orientacidn hacia una cultura de atencidn al cliente. Alto

4 Orientacidn hacia una cultura de calidad. Alto

DEBILIDAD

1 Constitucién legal bajo la forma de persona natural. Medio
Organigrama estructural basico e inexistencia de manuales de .

2 g s Medio
administracion de personal.

3 Falta de subsistemas para la gestion y manejo de recursos humanos. Alto

4 Inexistencia de subsistemas para la administracion de imagen y Alto
marketing.
Infraestructura parcialmente ociosa y falta de una unidad de .

5 : Medio
estructura de operaciones.

6 Inexistencia de un sistema contable. Alto

7 Escasa definicion de las actividades y falta de un manual de procesos Alto
y procedimientos.

8 Infraestructura minima para brindar el servicio. Medio

9 Falta de experiencia y conocimiento del sector turistico. Medio

Elaborado por: Lizeth Contero

A fin de obtener una interpretacion del resultado de este analisis es importante desarrollar las

matrices de evaluacion de factores externos e internos, mismas que permiten valorar y

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera

69

priorizar las connotaciones gerenciales identificadas en la matriz FODA como de impacto

alto y medio, por cuanto son aquellas que pueden presentar efectos de una magnitud

considerable en la gestion de la hosteria, para ello se utilizard la ponderacion que se detalla a

continuacion:

Tabla 2.31. Ponderacion Matriz FODA

Impacto Incidencia Puntuacion
Alto Amplia incidencia de la variable estudiada 5
Medio Relativa incidencia de la variable estudiada 3
Bajo Poca incidencia de la variable estudiada 1
Nulo No tiene incidencia la variable estudiada 0

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

En las tablas 2.32 y 2.33 se observa los resultados arrojados del analisis de oportunidades,

amenazas, fortalezas y debilidades detectadas en Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.
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Tabla 2.32. Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Ord. Concepto Nivel de Calificacion Porcer!taje Ponderacién Ordeqadas
Impacto Relativo Parciales
OPORTUNIDAD

1 Dmaml_smo d(_el PIB Nacional en la economia |\ 3 0,045 3 0,134
ecuatoriana e incremento del PIB Sectorial.

2 Degremento de la inflacién en la economia Medio 3 0,045 3 0,134
nacional.

3 Dls_n_wmumon de la tas,a_ activa referencial Medio 3 0,045 3 0,134
facilitando el acceso a créditos.

6 Crecimiento del Presupuesto General del Medio 3 0,045 3 0,134
Estado.

7 Incre_rr]ento de_ la PEA gengrando_ mayor Medio 3 0,045 3 0,134
rotacién de capital en la economia nacional.
Diversidad de flora y fauna tnica en el mundo

8 y cotizada a nivel internacional. Alto 5 0,075 4 0,299

9 Clientes p_otenmales interesados en la practica Alto 5 0,075 3 0,224
del ecoturismo.

10 Empres_as_ y _rpercados egpec!allzaci_os en la Alto 5 0,075 4 0,299
comercializacién de materia prima e insumos.
Existencia de 2 competidores directos en un .

11 radio de 10 Km. Medio 3 0,045 3 0,134

12 E_ntld_a(_jes que regu_lan, controlan y apoyan el Medio 3 0,045 3 0,134
ejercicio de la actividad.

13 | Atractivo medio alto del sector. Medio 3 0,045 3 0,134

AMENAZA

1 Regul_ar desempefio del goble_rpo por el Medio 3 0,045 5 0,090
descuido a gran parte de la poblacion.

5 Falta de_l cumplimiento del r_ol para el que fue Medio 3 0,045 5 0,090
establecida la Asamblea Nacional.
Grupos de presion que paralizan las

3 |actividades productivas para velar por sus| Medio 3 0,045 2 0,090
derechos.
Baja puntuacion del indice de prosperidad por

4 |la falta de inestabilidad econdmica y social Medio 3 0,045 2 0,090
existente.

5 !Evolucmn del valor_de la canasta familiar Medio 3 0,045 2 0,090
incomparable con el nivel de salarios.

6 Bajos _nlveles culturales de la poblacién Alto 5 0,075 1 0,075
ecuatoriana.
Bajos niveles de escolaridad y rendimiento asi

7 |como altos indices de retiro y abandono Medio 3 0,045 2 0,090
escolares.

8 Inc_remen_to del |nd|qe de delltos_, narcotrafico Alto 5 0,075 1 0,075
y violencia por conflictos fronterizos.

TOTAL 67 1 Ordenada |, 5g,
Final

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 2.33. Matriz de Evaluacion de los Factores Internos
Nivel de e Porcentaje .. | Coordenadas
Ord. Concepto Impacto Calificacion Relativo Ponderacion Parciales
FORTALEZA

Existencia de equipamiento

1 t,ecnologlco es:pe_uallzado para _eI Alto 5 0,0943 4 0,377
drea y conocimiento del manejo
medioambiental de la zona.

o |Aplicacion de una cultura de| g, 3 0,0566 3 0,170
planificacion.

3 Orlen_tgmon hama una cultura de Alto 5 0,043 3 0,283
atencion al cliente.

4 Orl_entacmn hacia una cultura de Alto 5 0,043 3 0,283
calidad.

DEBILIDAD

1 Constitucion legal bajo la forma de Medio 3 0,0566 2 0,113
persona natural.
Organigrama estructural bésico e

2 inexistencia de manuales de Medio 3 0,0566 2 0,113
administracion de personal.
Falta de subsistemas para la gestion

3 y manejo de recursos humanos. Alto 5 0,0943 ! 0,094
Inexistencia de subsistemas para la

4 administracion de imagen vy Alto 5 0,0943 1 0,094
marketing.
Infraestructura parcialmente ociosa

5 y falta de una unidad de estructura Medio 3 0,0566 1 0,057
de operaciones.

6 Inexistencia de un sistema contable. Alto 5 0,0943 1 0,094
Escasa definicion de las actividades

7 y falta de un manual de procesos y Alto 5 0,0943 1 0,094
procedimientos.

8 Infraes_tr_uctura minima para brindar Medio 3 0,0566 5 0,113
el servicio.

9 Falta de experiencia y conocimiento Medio 3 0,0566 5 0,113
del sector turistico.

TOTAL 53 1 Coordenada | =, 5,
Final

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Figura 2.16. Grafico de Evaluacion Interna - Externa
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Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Crecer y Desarrollarse

Perseverar y Tratar de Crecer

Cosechar y Desinvertir

Informe de Diagnostico
De la posicion que la empresa ha obtenido en el grafico de evaluacion interna externa, se
observa que la misma se ubica en el cuadrante V, el mismo que denota una situacion

relativamente estable, debido a que el ambiente externo presenta las siguientes oportunidades:

a) Diversidad de flora y fauna unica en el mundo y cotizada a nivel internacional.
b) Clientes potenciales interesados en la practica del ecoturismo.

c) Empresas y mercados especializados en la comercializacion de materia prima e insumos.
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Frente a estas oportunidades se tienen las siguientes amenazas:

a) Bajos niveles culturales de la poblacion ecuatoriana.

b) Incremento del indice de delitos, narcotréafico y violencia por conflictos fronterizos.

Desde el punto de vita interno, la empresa posee las siguientes fortalezas:

a) Existencia de equipamiento tecnoldgico especializado para el area y conocimiento del
manejo medioambiental de la zona.
b) Orientacion hacia una cultura de atencion al cliente.

c) Orientacidn hacia una cultura de calidad

Y como debilidades las méas preocupantes son:

a) Falta de subsistemas para la gestion y manejo de recursos humanos.
b) Inexistencia de subsistemas para la administracion de imagen y marketing.
c) Inexistencia de un sistema contable.

d) Escasa definicion de las actividades y falta de un manual de procesos y procedimientos.

Por ubicarse en el cuadrante V, la recomendacion para la empresa seria perseverar y tratar de
crecer, por cuanto su giro de negocio se desarrolla dentro de una de las actividades que
presenta un incremento en la aceptacion por parte del publico, el ecoturismo, practica que se
dilata anualmente y que se constituye en una de las principales fuentes de ingresos para

pequefias poblaciones y para el pais.
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Capitulo I11: Investigacion de Mercados
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En el presente capitulo se llevard a cabo el estudio del comportamiento del consumidor y de
las variables del entorno del marketing, a fin de recopilar, registrar, procesar y analizar
sistematicamente la informacion obtenida del mercado, la que una vez interpretada servira de

base para el anélisis de nuevas oportunidades y la toma de decisiones.

Bennett (como citado por Churchill, 2003, p.7) “La investigacion de mercados es la
funcién que vincula al consumidor, cliente y pablico con el mercaddlogo a través de
la informacién — informacion que se usa para identificar y definir las oportunidades y
problemas de mercadotecnia; generar, mejorar y evaluar las acciones de
mercadotecnia; vigilar los resultados de la mercadotecnia y mejorar su comprension

como proceso”.

1. Marco Teorico

1.1 Mercado
Definicion
Grupo de consumidores potenciales con necesidades similares que estdn dispuestos a

intercambiar algo de valor con los vendedores que ofrecen bienes o servicios que satisfacen

dichas necesidades.

“Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o
servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo dado que se puede satisfacer

mediante intercambios y relaciones.” (Kotler, 2004, p.9)
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Clasificacion

76

Los mercados pueden clasificarse en funcion de algunas variables tales como:

1. Desde el punto de vista geografico

Mercado local o mercado regional
Mercado nacional
Mercado multinacional o extranjero

Mercado global:

2. Segun el tipo de consumo

Mercado de consumo

Mercado de servicios

Mercado industrial

3. Segun el tipo de productos

Mercado de materias primas

Mercado de productos industriales
Mercado de productos informaticos
Mercado de productos manufacturados

Mercado de servicios

4. De acuerdo al tipo de demanda

Mercado disponible
Mercado real
Mercado potencial

Mercado meta
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Mercado de
. Consumidores

Se venden bienes y
servicios de consumo
masivo.

La marca depende
del desarrollo del
producto, empaque,

Figura 3.1. Mercado

~

Mercado ’

Lugar en el que vendedores y compradores
negocian con un producto o servicio.

Mercado de ‘ Mercado Global ‘

Empresas

Se venden bienes y
servicios de otras
empresas.

Se compran bienes
para fabricarlo o
revendelo a terceros

Se venden bienes y
servicios de
mercados
internacionales.

Los paises deben
adaptar las
caracteristicas de los

N
Mercado no
Lucrativo y Sector

— Plblico

Venden productos a
oranizaciones no
lucrativas.

Prestar atencion al
precio del producto

disponibilidad, generando mayores productos, fijar un ya que la capacidad
publicidad y ingresos y menores precio competivtivo de compra es
servicio. Ccostos. y establecer limitada.

comunicaciones.

Elaborado por: Lizeth Contero

Demanda
Cantidad de producto Q que un mercado requerira en determinado tiempo y a un determinado
precio P, es decir, es la cantidad de productos que los consumidores estan dispuestos a

adquirir en un periodo determinado bajo condiciones de precio, atencion y servicio.

La curva de la demanda permite obtener el volumen de compra probable ante distintas
alternativas de precios, por lo que constituye la suma de las reacciones de numerosos

individuos con sensibilidades diferentes ante el precio.
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Elasticidad de la Demanda

Permite conocer como ante un aumento en el precio de un producto o servicio, los
consumidores del mismo reaccionaran en cuanto a la cantidad comprada. Es por ello que esta

se vuelve menos elastica cuando:

1. No existen productos sustitutos o rivales.
2. Los compradores no se percatan que el precio es mas alto.
3. Los compradores cambian sus habitos de compra lentamente.

4. Los compradores consideran que los precios mas altos estan justificados

Es decir, indica en qué proporcion varia la cantidad demandada ante una variacién

proporcional en el precio.

Variacién porcentual en la cantidad demandada

Elasticidad precio de la demanda = — -
Variacién porcentual en el precio

AQd
Elasticidad precio de la demanda = g—ﬁ

P

Donde: AQd/Qd = Variacion porcentual en la cantidad

AP/P = Variacién porcentual en el precio

El valor que asume la elasticidad precio de la demanda indica el porcentaje en que varia la

cantidad demandada ante una variacion de un 1% en el precio.

Ante ello es posible que se presenten tres escenarios:
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1) Cuando la reduccion del precio (P) hace que la cantidad demandada (Q) aumente tanto

que la multiplicacion de (P * Q) sea mayor a la original, se presenta una demanda

elastica.

Po

P*

Figura 3.2. Demanda Elastica

Q*

Elaborado por: Lizeth Contero

2) Cuando la reduccion del precio (P) hace que la cantidad demandada (Q) aumente en

proporciones iguales y (P * Q) sea igual, la elasticidad es proporcional o igual a 1.

Po

P*

Figura 3.3. Demanda Unitaria

B T T

)

Elaborado por: Lizeth Contero
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3) Cuando la reduccion del precio (P) hace que la cantidad demandada (Q) aumente muy
poco o nada que la multiplicacion de (P * Q) es menor a la original, se afirma que la

demanda de un bien es inel&stica o rigida.

Figura 3.4. Demanda Inelastica
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Q° Q* Q

Elaborado por: Lizeth Contero

Tamafo o Dimensiones del Mercado

El tamafio de un mercadeo depende del nimero de personas que sienten la necesidad, cuentan
con los recursos para realizar un intercambio y estan dispuestos a ofrecer dichos recursos a

cambio de lo que desean.

Formas para estimar el tamafio del Mercado

El tamafio del mercado puede estimarse en base a los siguientes parametros:

NUmero de consumidores: nimero de clientes que adquieren un bien o servicio.

Cantidad de productos: nimero de articulos o bienes que se venden anualmente.

Valor en ddlares: monto de dinero que ingresa por concepto de ventas.
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1.2 Mercado Global

Conjunto de consumidores que adquieren productos o servicios a fin de satisfacer una

necesidad primaria.

1.3 Mercado de Referencia

Conjunto de consumidores que se tomaran en cuenta para la presente investigacion.

1.4 Segmentacion de Mercados

Definicion

Herramienta de mercadotecnia que permite realizar un analisis efectivo del mercado mediante
la division de un universo heterogéneo en grupos con al menos una caracteristica homogénea,

es decir, identificar grupos de clientes con caracteristicas y necesidades parecidas y que

reaccionen de manera similar ante una propuesta de marketing.

Importancia

La segmentacion es importante dentro de una empresa ya que no siempre se cuentan con los
recursos suficientes para realizar una segmentacion individual y personalizar la oferta,

permitiendo a la organizacion conocer el comportamiento de los clientes y reducir costos.

Ventajas Directas

= Reconocer las actividades, necesidades y deseos del consumidor.
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= Conocer aproximadamente el niamero de personas que conforman el mercado disponible,
es decir, aquellos consumidores que tienen una necesidad especifica y cuentan con las
caracteristicas para consumir ese tipo de producto.

= |dentificar a los consumidores del mercado a fin de tomar decisiones certeras.

= Generar un mercado de clientes leales.

= Identificar las caracteristicas psicogréficas del consumidor para desarrollar productos a la
medida de sus necesidades, gustos y preferencias.

= Claridad para establecer planes de accién y disefiar estrategias efectivas.

= Minimizacién de costos en el largo plazo al dirigir las acciones de marketing al grupo de
interés.

= Posicionamiento de la marca de manera mas répida y permanencia en la mente del

consumidor.

Desventajas Directas

La principal desventaja de la segmentacién de mercados que afecta de manera directa a la
empresa radica en que implica una inversion en dinero, recursos y tiempo a fin de obtener

resultados confiables.

Proceso de Segmentacion de Mercado

Consiste en realizar un andlisis estructurado, sustentado en la investigacién de mercados, con
el fin de identificar los segmentos y medir su potencial. Los pasos para segmentar un

mercado de manera organizada son:
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1. ldentificar los deseos actuales y potenciales de un mercado: determinar las
necesidades especificas que satisfacen y no satisfacen adecuadamente las ofertas

actuales, asi como aquellas que atn no han sido identificadas.

2. ldentificar las caracteristicas que distinguen unos segmentos de otros: distinguir lo
que tienen y no tienen en comun los consumidores que comparten un deseo 0

necesidad y que los diferencia de otros segmentos de mercado.

3. Determinar el potencial de los segmentos y el grado en que se satisfacen: calcular la
demanda o ventas potenciales de cada segmento, el grado de necesidad y la fuerza de

la competencia, a través de lo cual se determina los segmentos de mercado a explotar.

Métodos de Segmentacion de Mercados

Al valorar diferentes segmentos de mercado se debe considerar dos factores: el atractivo
general del segmento y los objetivos y recursos de la empresa; tras valorar estos aspectos la

empresa debera examinar los cinco métodos de segmentacion que son:

1. Concentracion en un Segmento Unico: a través de una técnica de concentracion la
empresa llega a conocer mejor las necesidades de su segmento meta y logra una fuerte
presencia en el mercado. Permite reducir los costos debido a la especializacion de la
produccion, distribucion y promocion.

2. Especializacion Selectiva: cuando la empresa selecciona varios segmentos que
resultan atractivos y adecuados para sus objetivos, de tal manera que se obtiene una
rentabilidad elevada y se diversifica el riesgo existente en el mercado

3. Especializacion del Producto: la empresa fabrica un producto especifico que vende a
diferentes segmentos, su desventaja radica en la obsolescencia del producto ante los

avances tecnolégicos.
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4. Especializacion del Mercado: la empresa se concentra en satisfacer un gran nimero
de necesidades de un grupo de consumidores determinado.
5. Cobertura Total del Mercado: la empresa busca atender a todos los segmentos con los
productos que necesitan.
e  Marketing Indiferenciado: la empresa pasa por alto las diferencias de los distintos
sectores y se dirige a todo el mercado con una oferta Unica.
e  Marketing Diferenciado: la empresa opera en varios segmentos del mercado pero

disefia ofertas diferentes para cada uno.

1.5 Criterios de Segmentacion

Segmentacién Mercados de Consumo
Por mercado de consumo se refiere a los individuos y hogares que compran bienes y servicios
para su consumo personal. La segmentacién de este mercado se realiza mediante el analisis

de las variables que se detallan a continuacion:

= Variables demograficas
= Variables geogréficas
= Variables psicograficas

= Variables de posicion del usuario o de uso

Variables Demograficas: permiten definir el perfil del consumidor debido a su certeza

numérica ya que provienen de datos estadisticos, entre estos tenemos:

a) Edad
b) Género

c) Nivel Socio-econémico
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d) Estado Civil
e) Nivel de Instruccion
f) Religion

g) Caracteristicas de Vivienda

Variables Geograéficas: andlisis de las variables ambientales que dan origen a las diferencias

en la personalidad de las comunidades por su estructura geografica, entre estas tenemos:

a) Unidad Geogréfica
b) Condiciones Geograficas
c) Raza

d) Tipo de Poblacion

Variables Psicogréficas: permiten conocer el comportamiento del consumidor mediante el
andlisis de aquellas variables que afectan la decisién de compra del mismo, entre estas

tenemos:

a) Grupos de Referencia
b) Clase Social

c) Personalidad

d) Cultura

e) Ciclo de Vida Familiar

f) Motivos de Compra
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Variables de Posicion del Usuario o de Uso: permiten conocer la posicion del consumidor

ante la posible compra de un producto, entre estas tenemos:

a) Frecuencia de Uso
b) Ocasion de Uso

c) Tasa de Uso

d) Lealtad

e) Disposicion de Compra

Tabla 3.1. Perfil de Segmento de Mercado

Variables de Segmentacion Posibles Segmentos de Mercado
VARIABLES GEOGRAFICAS
e Region Sierra, Costa, Oriente, Insular

e Condiciones Geograficas | Urbana, Rural

VARIABLES DEMOGRAFICAS

e Edad < 18 afnos, 18 — 24 afos, 25 — 31 afios, 32 — 38 afios, 39
— 45 afos, > 46 afos

e Género Femenino, Masculino

e Ciclo de Vida Familiar Soltero, Casado con Hijos, Casado sin Hijos,

e Instruccion Divorciado _ _

e Ocupacion Primaria, Secundaria, Superior

Estudiante, Ama de Casa, Empleado Privado, Empleado
Publico, Independiente, Jubilado

< $500, $500 - $1000, $1000 - $1500, $1500 - $2000,
$2000 - $2500, > $2500

e Ingresos

VARIABLES PSICOGRAFICAS

e Beneficios Buscados Costo, Calidad, Vida Util
VARIABLES DE USO
e Frecuencia de Uso 1vez al mes, 2 veces al mes, 3 veces al mes, 4 veces al
mes, > 5 veces al mes
e Tasade Uso No Usuario, Usuario Esporadico, Usuario Habitual

Elaborado por: Lizeth Contero

Segmentacién Mercados Industriales

Por mercado industrial se entiende a todas las organizaciones que adquieren bienes y

servicios para usarlos en la produccién de otros bienes y servicios que se venden, alquilan o
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proporcionan a otros. Para llevar a cabo la segmentacion de este tipo de mercados se evaltan

variables como:

= Variables Demogréficas
= Variables de Operacion
= Variables de Compra

=  Variables de Relacion

Variables Demograficas: se evallan factores concernientes a la actividad de la empresa, sus

clientes y las negociaciones, y ubicacién en funcion de la distribucion, estos son:

a) Giro
b) Tamario de la Empresa

c) Localizacién Geografica

Variables de Operacion: se analizan las variables referentes a los instrumentos y maquinaria
que posee la empresa para elaborar sus productos y servicios, situacion de sus clientes y

capacidad para entregar un producto o servicio: estos son:

a) Tecnologia
b) Condicién Usuaria

c) Capacidad Instalada

Variables de Compra: se evaltan las variables referentes a la unidad o departamento de
compras como funcionamiento, politicas y procedimientos que se siguen en la misma; estas

son:
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a) Funcion de Compra
b) Estructura del Area de Compras

c) Frecuencia de Compra

Variables de Relacion: se analizan las variables referentes al proceso de negociacion con

clientes; estas son:

a) Variable de Riesgo
b) Variable de Lealtad

c) Variable de Relacién Compra-Venta

1.6 Preseleccion de Variables de Segmentacion
Este proceso nos permite identificar aquellas variables que sirven para la investigacion de

mercados, por cuanto nos entregaran resultados para la toma de decisiones.

1.7 Evaluacién de las Variables de Segmentaciéon
Mediante esta evaluacion se busca conocer si las variables preseleccionadas son utiles o no,

es por ello que para esta se toma en cuenta

si la variable cumple con aspectos como:

Medible: conocer el nimero aproximado de elementos que lo conforman.
Obtenible: capacidad para satisfacer al mercado identificando posibles acciones.

Respuesta Diferenciada: susceptible de diferenciacién y responde a un programa de

marketing distinto a otro producto.
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Accesible: llega al publico integrante de manera sencilla.

Rentable: representa un ingreso que justifique la inversion.

1.8 Segmentos de Mercado
Grupo de consumidores que comparten necesidades y deseos similares, respondiendo de

forma similar a un conjunto determinado de esfuerzos de marketing.

1.9 Mercado Meta 0 Segmento Meta

Consumidores que tienen una necesidad especifica y que cuentan con las caracteristicas para
consumir determinado producto por lo que adquieren el mismo o productos similares, al cual
estan dirigidos todos los esfuerzos y acciones de marketing con la finalidad de convertirlos en

consumidores reales del producto.

1.10 Nichos de Mercado

Grupo de consumidores definido de forma mas estrecha y que por lo regular se identifica
mediante la division de un segmento en subsegmentos o a traves de la determinacion de un
grupo con un conjunto distintivo de rasgos que podrian buscar una combinacion especial de

beneficios.

En sintesis es un grupo de consumidores mas delimitado que busca un mismo conjunto de

beneficios.
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1.11 Muestra
Parte de la poblacion o conjunto de unidades, que es obtenida mediante un proceso u otro,
usualmente por seleccion deliberada, con el objetivo de investigar las propiedades de la

poblacién o conjunto original.

Tipos de la Muestreo

Muestreo Probabilistico: método que involucra la seleccion de una muestra de modo que
cada integrante de la poblacién en estudio tenga la misma probabilidad de ser incluido en

dicha muestra.

1. Muestreo Aleatorio Simple: Procedimiento mediante el cual la muestra es seleccionada de
manera gque cada integrante de la poblacién tenga la misma probabilidad de ser incluido.

2. Muestreo Sistematico: Procedimiento que consiste en un muestreo pseudo aleatorio en el
cual los integrantes o elementos de la poblacion se ordenan de alguna forma, se
selecciona al azar un punto de partida y después se elige para la muestra cada k-ésimo
elemento de la poblacion.

3. Muestreo Estratificado: Procedimiento que divide a la poblacion en subgrupos
denominados estratos, atendiendo a criterios que puedan ser importantes, y seleccionando
una muestra de cada uno.

4. Muestreo por Conglomerados: Procedimiento donde se establecen grupos de elementos
para investigar, en los cuales las unidades de muestreo son generalmente heterogeneos
compuestos por dos 0 mas elementos, pudiendo estos conglomerados ser de tamario igual

0 desigual.
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Muestreo no Probabilistico: método utilizado cuando las condiciones de la investigacion no
permiten seleccionar un tipo de muestreo probabilistico, por lo que la muestra es elegida por

el investigador en base a su criterio 0 experiencia.

1. Muestreo de Bola de Nieve: Procedimiento aplicado cuando los miembros de cierta
poblacién no son faciles de encontrar, por lo que se colecta informacién de aquellos
individuos que se pueden ubicar y preguntandoles a estos donde es factible localizar a
otros miembros de la misma poblacion.

2. Muestreo por Cuota: Procedimiento que da inicio con una matriz en a que se describen
las caracteristicas de la poblacion objetivo y se analizan las proporciones relativas de
estas, asignando cierto peso dependiendo de la proporcidn que tenga en el total.

3. Muestreo por Conveniencia: Procedimiento empleado cuando las investigaciones de
campo implican el entendimiento de situaciones sociales que provendra de la

colaboracion de ciertas personas que son parte del grupo en estudio.

Tamanfo de la Muestra

Es igual al nimero total de unidades muestrales o elementos que van a ser investigadas.

Muestra Finita: se conoce el numero de elementos que componen la poblacion. Para su

calculo se emplea la siguiente formula:

ZZ*P*Q*N
n_eZ*N+ZZ*P*Q

Donde: z: Variable Tipificada o Estandar que mide el niUmero de desviaciones tipicas
de un punto por encima o debajo de la media, después de haber estandarizado
una distribucion normal. Permite asignar un nivel de confianza a la

investigacion.

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 92

N: Universo

P: Probabilidad de Exito

Q: Probabilidad de Fracaso

e: Error de Estimacion

Muestra Infinita: no se conoce el nimero exacto de elementos que componen la poblacion.

Para su célculo se emplea la siguiente férmula:

Doénde: P: Probabilidad de Exito
Q: Probabilidad de Fracaso

e: Error de Estimacion

Para efectos del presente trabajo el universo estara constituido por el total de elementos del
mercado de referencia, asi como los valores que tomaran P y Q seran de 0,5 cada uno por

cuanto es factible obtener el mas grande tamafio de la muestra.
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Tabla 3.2. Cuadro Comparativo de las Técnicas de Investigacion

93

Tipo de _ s . - . . Utilizacién
Ord PO Técnica Definicién Cuando Utilizar? Ventajas Desventajas
Técnica para el Caso
. Mayor tiempo para
n requier ner -
" formacion primatia do a recoleccion de
np ~ Son controladas y datos.
. una poblacion pequefia y : .
Consiste en una - guiadas  por el Costo més elevado
entrevista directa, cara manejable, en la que la encuestador que las encuestas
Personal acarayde profun7didad Interaccion directa entre el Se obtiene. mayor telefénicas o por X
con el encuestado encuestados y encuestado informacién que c);/on correo P
' juega un papel importante otros mediosq P 'bll limitaci6
para la obtencion de la ' dOISI e himi amdor:
informacion. € S50 €
encuestador.
Amplia cobertura a .
la que se puede No siempre se puede

. Consiste en colocar un llegar verificar la identidad

2 cuestionario en una . . ) .

3 L Cuando el investigador Ahorro de tiempo, del encuestado y la

1 3 pagina web o en . . interrogante que

e Por Correo : desea recopilar bajos  costos vy :

w enviarlo a los correos informacion por escrito utilizacion de deja la muestra en
electronicos de un ' medios cuanto a su
panel predefinido. S representatividad del

audiovisuales .
universo.
durante la encuesta.
Se puede abarcar un
gran nimero de £l .
n r tien
. . personas en menos € c,ue_zstado tiene
. Cuando el investigados no . un minimo control
Consiste en una osee el tiempo para tiempo ~ que  Ia sobre la entrevista
Telefonica entrevista telefonica P pop entrevista personal. )

con el encuestado.

aplicar otra técnica de
investigacion.

Sus costos suelen
ser bajos.

Es de facil
administracion.

Debe ser corta para
no  molestar al
encuestado.

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera

Entrevista

Abierta

El entrevistador tiene
amplia libertad para las
preguntas o para las
intervenciones
permitiendo toda la
flexibilidad necesaria
para cada caso
particular.

Se utiliza dependiendo el
grado de libertad que los
entrevistadores conceden
con sus preguntas a las
respuestas que pueda dar el
entrevistado.

Posibilita una
investigacion  mas
amplia y profunda
de la personalidad
del entrevistado.

Se  requiere  de
mayor tiempo.

Es mas costoso por
la  inversion de
tiempo de los
entrevistadores.
Se dificulta la
tabulacion de los
datos.

Se requiere mucha
habilidad técnica
para obtener la
informacién y
mayor conocimiento
del tema.

Estructurada

El entrevistador
prepara con
anterioridad las
preguntas en funcién de
los objetivos y
necesidades de
informacion que posea.

Se utiliza dependiendo de
las normas que se imponga
al construir el guién de la
entrevista y cuando se
requiera obtener
informacién exacta
referente al tema
investigado.

La informacion es
uniforme, mas facil
de procesar,
simplificando el
analisis
comparativo.

El entrevistador no
necesita estar
entrenado
arduamente en la
técnica.

Es estatica y rigida,
ya que se basa en
una serie de
preguntas
predeterminadas e
invariables.

No permite que el
entrevistador ahonde
en las cuestiones
mas interesantes.

Semiestructurada

El entrevistador no
posee una guia limitada
por lo que desarrolla la

entrevista como una
conversacion normal y

aplica el cuestionario
elaborado obteniendo
informacion.

Se utiliza dependiendo de
las normas que se imponga
al construir el guién de la
entrevista y cuando se
requiera obtener
informacién y la opinion
acerca del tema
investigado.

El orden en el que se
abordan los temas y
el modo de formular
las preguntas se
dejan a la libre

decision y
valoracion del
entrevistador.

Es posible

profundizar en un
tema que  surja
durante la entrevista.

Requiere de
experiencia del
investigador y
conocimiento del
tema de
investigacion.

Presenta cierta

dificultad en la
tabulacién de los
resultados.

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera 95

e La persona conoce
. que estd siendo
Carece de un sistema .
. e Se realiza de forma observada lo
organizado, se la . . .
2 Cuando se quiere captar el libre y esponténea repercute  en los
realiza libremente. El movimiento espontaneo de or lo ue no resultados
Abierta investigador se un determinado grupo Ee uiere qem lear obtenidos
identifica como tal ante humano o ingtrumentos P de | e Dificultad. en el
el grupo que va a ser ' . L .
investigacion. procesamiento
observado o
estadistico de los
datos.
e Se precisa cada uno
. de los detalles de las
- Cuando se requiere obtener variables o
2 Metodologia mediante informacién especifica indicadores al® Requiere de mayor
3 g la cual se observa sobre un tema observar. las escalas tiempo.
3 Dirigida directamente a traves influenciando en la asi c'omo las | ® Se  necesita de
o) del contacto personal investigacion a fin de instrucciones acerca técnica y
con los hechos que se | profundizar para obtener la de como procederse conocimiento  del
quieren estudiar mayor cantidad de o que aacilita ei tema investigado.
informacién posible. gue
procesamiento
estadistico.
El investigador entra en :
S e Requiere de
conocimiento del hecho . . C
o fenémeno Cuando se quiere obtener | ¢  Se aplica de modo conocimiento  del
) informacion evitando flexible de acuerdo a tema investigado.
e observando a través de . . .
Semidirigida . influenciar en las la forma que adopta | e  Presenta cierta
las observaciones e
realizadas respuestas al tema el proceso  de dificultad en la
. investigado. rvacion. i6
anteriormente por otra g observacio ;[’st)lL.ljll'?f:(jlgg de
persona. )

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.13 Tiposy Fuentes de Informacion

Tabla 3.3. Cuadro Comparativo de los Tipos y Fuentes de Informacion

96

Ord Im:[)IIPrg;:?c’)n Definicién Ejemplos para el Caso Fuentes de Informacion
Se refiere a aquellos portadores originales
de la informacion que no han retransmitido e Observacion
Lo 0 grabado dicha informacion en algin
1 Primaria . . A L Encuesta e Encuesta
medio o soporte. Implica utilizar técnicas .
y procedimientos que suministren la * Entrevista
informacién adecuada.
e Libros
Se refiere a todos aquellos portadores de Ley de Turismo : Ej;g?ii;:
datos e informacion que han sido PLADENTUR «  Documentales
2 Secundaria previamente retransmitidos o grabados en Plan de Marketing Turistico del .
cualquier soporte 0 medio. Se encuentra Ecuador 2010-2014 ° Trapajos de Grgdg
usualmente en bibliotecas. PLANQ 2012 * Revistas Especializadas
e Enciclopedias
e Diccionarios

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2. Parte Practica

2.1 Tamafo del Mercado

El mercado global para la presente investigacion, esta constituido por los turistas extranjeros
y nacionales que arriban o se desplazan hacia y dentro de la ciudad de Quito. EI mismo fue
calculado en base a las estadisticas que ofrece el Plan Estratégico de Turismo de Quito
“PlanQ 2012” y el Plan Estratégico de Desarrollo de Turismo Sostenible para Ecuador

“PLADENTUR 2020”.

Por lo tanto el mercado global de Quito asciende a 1.814.429 turistas, como se detalla en la

tabla 3.4.

Tabla 3.4. Datos Mercado Global

Descripcion Mercado % Gasto Ingresos

P Global 0 Promedio g

Turistas extranjeros gque arriban a

Quito 460.872 25 40% 833,85 384.300.000

Turistas nacionales 1.353.557 74.60% 272,78 369.230.000
TOTAL 1.814.429 100,00 1106,63 753.530.000

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Ministerio de Turismo

Para determinar el mercado de referencia de la presente investigacién tomaremos en cuenta
las estadisticas del Ministerio de Turismo, mismas que indican que de los turistas extranjeros
que ingresan al pais el 77% lo hace con la finalidad de realizar turismo recreacional, asi como
el 29,1% de los turistas nacionales prefieren realizan turismo interno en la naturaleza y

observar flora y fauna.

Por lo tanto el mercado de referencia asciende a 748.756 turistas, como se detalla en la tabla

3.5.
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Tabla 3.5. Mercado de Referencia

Descripcién Mercado Qe % Gasto_ Ingresos
Referencia Promedio
Turistas extranjeros que arriban a Quito y 354 871 47 40% 833.85 295.909.183.35
realizan turismo en la naturaleza ' ’ : D
Turistas nacionales que realizan turismo 393.885 52.60% 27278 107.443.950.30
en la naturaleza
TOTAL 748.756 100,00 1106,63 403.353.133,65

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Ministerio de Turismo

2.2 Tamafo de la Muestra

A fin de determinar el numero de elementos en estudio para la presente investigacion se
aplicara la formula para el calculo de muestras finitas, en las que se tomara en cuenta la
informacion contenida en la tabla 3.5 referente a turistas extranjeros y turistas nacionales que
realizan turismo en la naturaleza, por lo que para el calculo de la muestra se considerara

como universo o poblacion a los 748.756 turistas.
Datos: z:1,81

N: 748.756

P: 0,50

Q: 0,50

e: 0,07 =7%
Aplicando la formula se obtiene:

_ 1,812+0,5%0,5* 748.756
"= 0072 %748.756 + 1,812+ 05 0.5

n=167,11
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La técnica de investigacion a utilizarse sera la encuesta personal, mediante una entrevista cara

a cara con el encuestado.

Por lo tanto el nimero total de encuestas a realizarse es de 167, distribuidas de la siguiente

manera:
Tabla 3.6. Encuestas
Descripcion % Encuestas
Turistas extranjeros que arriban a Quito y realizan turismo en la naturaleza 47,40% 79
Turistas nacionales que realizan turismo en la naturaleza 52,60% 88
TOTAL 100,00 167

Elaborado por: Lizeth Contero
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2.3 Preseleccion de las Variables de Segmentacion

Tabla 3.7. Preseleccion de Variables de Segmentacion

100

Ordinal Tipo de Nombre del Definiciéon del Categorizacion de la Parametrizacion
Variable | Criterio o Variable | Criterio o Variable Variable
§ Loca}hdad_de Nombre de la localidad Turista Nacional
& residencia
1 g Procedencia
% Pais de procedencia | Nombre del pais Turista Extranjero
) Femenino
5 Género Género de la persona
encuestada .
Masculino
Adolescentes < de 18 afios
Jovenes De 19 a 25 afios
Rango de edad en la | Jovenes Adultos De 26 a 32 afios
3 Edad que se encuentra la
persona encuestada | Adultos De 33 a 39 afios
Adultos Mayores De 40 a 46 afios
Mayores > de 46 afios
Soltero
Ciclo de Vida Ciclo de vidaen que se Casado Sin Hijos
4 Familiar encuentra la familia
del encuestado Casado Con Hijos
8
% Divorciados
g
£ # Hijos < a 10 afios
a) . Cantidad de miembros
Miembros de la - - . ~
5 Famili que integran la familia | # Hijos de 10 a 18 afios
amilia
del encuestado
# Hijos > a 18 afios
Estudiante
Ama de Casa
Actividad econdmica a | Empleado Privado
6 Ocupacion la que se dedica la
persona encuestada | Empleado Pudblico
Independiente
Jubilado
. . Primario
Ultimo nivel de imart
7 Nivel de Instruccién instruccion aprobado Secundario
por la persona
encuestada .
Superior
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Ordinal Tipo de Nombre del Definicién del Categorizacion de la Parametrizacion
Variable | Criterio 0 Variable | Criterio o Variable Variable
< de $500
Rango mensual de | de $500 a $1.200
8 Ingresos INGrésos Economicos | 40 ¢1 200 a $1.900
de la persona
2 encuestada de $1.900 a $2.500
(&)
& > de $2.500
S
2 < de $20
j<5) . .
a Rango diario de $20 a $30
Presupuesto Diario presupuestado para
9 = alojamiento y de $30 a $40
Individual alimentacion de la
persona encuestada de $40 a $50
> de $50
Hotel
Tipo de Hostal
10 Tlpo_ de_: establgumlen_to en que [ cieria
Establecimiento prefiere alojarse la
persona encuestada | Cabaria
Vivienda Familiar
Solo/a
Con quién acostumbra En Pareja
11 Acompafiamiento a viajar la persona | Con un Amigo
encuestada Grupo de Amigos
Familia
Agencia de Viajes
La persona e_ncuestada Grupo de Amigos
para seleccionas su
12 Destino Turistico destino turistico toma | Operadora de Turismo
en cuenta las opciones -
de Cuenta Propia
§ Otros
:g Observacion de la
S naturaleza
2 . L ivi sti Senderismo
" a Tipo de Actividad Actllvldadis tur||§t|cas
Turfstica que le gusta reallzar @ | paseps 3 Caballo
la persona encuestada
Deportes de Aventura
Otros
Mes del afio en que la
14 Temporada persona encue_stada Mes
prefiere realizar
actividades turisticas
Respuesta y Servicio Agil
Habitaciones
Confortables y Cémodas
Ubicacion
Factores que considera | Posibilidad de
15 Calidad para seleccionar una | Actividades Turisticas

hosteria

Variedad de Actividades

Precio Conveniente

Promociones

Cercania a Centros
Poblados
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Ordinal Tipo de Nombre del Definicion del Categorizacion de la Parametrizacion
Variable | Criterio o Variable | Criterio o Variable Variable
Efectivo
Forma de pago
16 Pago preferida de la persona | Cheque
encuestada - .
2 Tarjeta de Crédito
% Actual hosteria de
17 > Proveedor preferencia de la No!‘nbrg’
ke} persona encuestada en | Ubicacién
hofs la zona
Beneficios que le
Beneficios del ofrece a la persona -
18 Beneficios
Proveedor encuestada el actual
proveedor del servicio
1dia
Tiempo promedio de 2 addias
19 Estadia hospedaje de la
persona encuestaday | 4 a 6 dias
sus acompafiantes
> de 6 dias
Frecuencia con la que
20 Frecuencia de uso realiza actividades Frecuencia
turisticas
Conoce la persona Si
i
encuestada los
21 Atractivos atractivos naturales
que ofrece el No
Noroccidente de
Pichincha
O -
3 Amigos
o
2 Familiares
«©
a
- Internet
3
S Como se enterd la Operadora de Turismo
k=) Informacion de los | PE"sona encuestada de
22 3 . los atractivos del Radio
a Atractivos ;
Noroccidente de
Pichincha Television
Periddicos
Revistas
Otros
Internet
_ Por qué meq[os recibe Revistas
23 Medios de la informacion acerca
Informacion de los establecimientos Radio

de alojamiento

Recomendacion de
terceros

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2.4 Evaluacion de las Variables de Segmentacion
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Una vez realizada la preseleccion de las variables de segmentacion, se lleva a cabo la

evaluacion de las mismas otorgandoles una ponderacion conforme al cumplimiento de las

caracteristicas establecidas para una eficiente segmentacion.

Ordinal

© 00N O Ol bW N -

PR e
N = O

[
w

NNN R R R R R
N kL, o wwow N o o/l

23

Tabla 3.8. Ponderacion de las Variables de Segmentacion

Impacto Puntuacion
Alto 5
Medio 3
Bajo 1
Nulo 0

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 3.9. Evaluacién de las Variables de Segmentacion preseleccionadas

Nombre del Criterio o
Variable

Procedencia

Género

Edad

Ciclo de Vida Familiar
Miembros de la Familia
Ocupacion

Nivel de Instruccion
Ingresos

Presupuesto Diario
Individual

Tipo de Establecimiento
Acompafiamiento
Destino Turistico

Tipo de Actividad
Turistica

Temporada

Calidad

Pago

Proveedor

Beneficios del Proveedor
Estadia

Frecuencia de Uso
Atractivos

Informacidén Atractivos
Medios de Informacion

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Medible

W WWOIIWWwWwwwww W Wolw W oW wow o oo

Obtenible

W W R WWERFR P WWW O WO W W WwWoow ool oW

Respuesta
Diferenciada

5

W W R FP WEFRPRPWWW W WO o P woloRrw o w

Puntaje
Total

21
21
25
19
15
23
21
19

13

17
23
15

Accesible | Rentable

15

17
15
13

15

15

15
15

W W R WWER PP WW P WOWW W WO oo w w o ow
W W W W WE P WWOU W wow w ogwowoow oo
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2.5 Seleccidn de las Variables de Segmentacion

En base a la tabla 3.8, las variables de segmentacidn seleccionadas son:

a. Edad
b. Acompafiamiento

Con estas variables se procede a definir el nimero de segmentos de la investigacion que para
el caso son 30, estos son:

Tabla 3.10.Segmentos

Acompafiamiento

. Con un Grupo de .
Edad Solo/a En Pareja Amigo Amigos Familia

< de 18 afios S18 P18 Al8 G18 F18
De 19 a 25 afios S19 P19 Al19 G19 F19
De 26 a 32 afios S26 P26 A26 G26 F26
De 33 a 39 afios S33 P33 A33 G33 F33
De 40 a 46 afios S40 P40 A40 G40 F40
> de 46 afos S46 P46 A46 G46 F46

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Los segmentos definidos de acuerdo a las variables son:

S18: turistas menores de 18 afios que viajan solos.

P18: turistas menores de 18 afios que viajan en pareja.

A18: turistas menores de 18 afios que viajan con un amigo.

G18: turistas de 19 a 25 afios que viajan con un grupo de amigos.

F18: turistas de 19 a 25 afios que viajan en familia.

S19: turistas de 19 a 25 afios que viajan solos.

P19: turistas de 19 a 25 afos que viajan en pareja.
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A19: turistas de 19 a 25 afios que viajan con un amigo.

G19: turistas de 19 a 25 afios que viajan con un grupo de amigos.

F19: turistas de 19 a 25 afios que viajan en familia.

S26: turistas de 26 a 32 afios que viajan solos.

P26: turistas de 26 a 32 afos que viajan en pareja.

A26: turistas de 26 a 32 afios que viajan con un amigo.

G26: turistas de 26 a 32 afios que viajan con un grupo de amigos.

F26: turistas de 26 a 32 afios que viajan en familia.

S33: turistas de 33 a 39 afios que viajan solos.

P33: turistas de 33 a 39 afios que viajan en pareja.

A33: turistas de 33 a 39 afios que viajan con un amigo.

G33: turistas de 33 a 39 afios que viajan con un grupo de amigos.

F33: turistas de 33 a 39 afios que viajan en familia.

S40: turistas de 40 a 46 afios que viajan solos.

P40: turistas de 40 a 46 afios que viajan en pareja.

A40: turistas de 40 a 46 afios que viajan con un amigo.

G40: turistas de 40 a 46 afios que viajan con un grupo de amigos.

F40: turistas mayores de 46 afios que viajan en familia.

S46: turistas mayores de 46 afios que viajan solos.
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P46: turistas mayores de 46 afios que viajan en pareja.

A46: turistas mayores de 46 afios que viajan con un amigo.

G46: turistas mayores de 46 afos que viajan con un grupo de amigos.

F46: turistas mayores de 46 afios que viajan en familia.

2.6 Cronograma de Trabajo de Campo

Tabla 3.11. Cronograma de Trabajo de Campo

Ordinal Actividad Inicio de Actividad Fin de Actividad Observaciones

Elaboracién, disefio y Empleo de las variables

1 ! - . 07/01/11 10/11/11 definidas en la preseleccion de
correccion del cuestionario . g,
variables de segmentacion.
2 Aprobacion del cuestionario 10/11/11 10/11/11
Explicacion detallada del
3 Capacitacion a los 11/11/11 11/11/11 objetivo de la encuesta y
encuestadores preguntas de la encuesta,

entrega de materiales.

Levantamiento de la Aplicacion de la encuesta a 79
4 - e 12/11/11 16/11/11 turistas extranjeros y a 88
informacion - .
turistas nacionales.

Revision y procesamiento de

5 datos

17/11/11 21/11/11

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2.7 Encuesta

ENCUESTA

PROPOSITO: HOSTERIA HACIENDA MILPE PACHIJAL ESTA INTERESADA EN MEJORAR SUS SERVICIOS
POR LO QUE SOLICITAMOS LLENAR EL SIGUIENTE CUESTIONARIO.

FECHA:

1) PROCEDENCIA

2) GENERO:
[] .
Eemenin Masculino L1
3) EDAD:
< 18 afios ] 19a25afios [ 26a32afios [__|
33 a 39 afios 1 40a46afios [ ] <46 afios C 1
4) CICLO DE VIDA FAMILIAR:
Soltero [ Casado sin hijos [ ] Casadoconhijos [ | Divorciado ]
5) NUMERO DE MIEMBROS DE LA FAMILIA:
Hijos < 10 afios M
Hijos de 10 a 18 afios M
Hijos > 18 afios M
6) OCUPACION:
Estudiante | Ama de Casa 1 Emﬂgﬁdo g
Empleado Publico | Lndependient 1 Jubilado
7) NIVEL DE INSTRUCCION:
Primaria ] Secundaria [ Superior 1
8) NIVEL DE INGRESOS FAMILIARES:
< $500 1 :i’_ozoog ] $1.200a$1.900 [ ]
$1.900 a $2.500 1 > $2.500 [ ]
9) ¢QUE ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO PREFIERE?
Hotel [ Hostal ] Hosteria [ Cabarias [

Vivienda Familiar [
10) (CON QUE FRECUENCIA REALIZA ACTIVIDADES TURISTICAS?

11) PRESUPUESTO DIARIO INDIVIDUAL PREVISTO PARA ALOJAMIENTO Y ALIMENTACION:

<$20 L1 $20 a $30 L1 $30 a $40 1
$40 a $50 1 > $50 [ ]

12) (CON QUIEN ACOSTUMBRA VIAJAR?

Solo/a [ En Pareja C 1 Con un Amigo L] Grupo de Amigos L1
Familia [

13) AL MOMENTO DE ESCOGER SU DESTINO TURISTICO TOMA EN CUENTA LAS OPCIONES
PRESENTADAS POR

' N Grupo de [ ] Operadora de [_1Por cuenta L1
Agencia de Viajes [ ] amigos Turismo propia

Otros
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14) ;QUE TIPO DE ACTIVIDAD TURISTICA LE GUSTA REALIZAR?

Observacion de la
naturaleza |:| Senderismo |:| Paseos a Caballo |:|
Deportes de aventura L1 Otros

15) ¢ QUE MES DEL ANO PREFIERE PARA REALIZAR ACTIVIDADES TURISTICAS?

16) (',CUAL ES EL TIEMPO PROMEDIO DE HOSPEDAJE?
1 dia [ ] 2as4dias [ 4 a6 dias 1
> 6 dias 1

17) ¢EN ORDEN DE PRIORIDAD 1, 2 0 3 INDIQUE LOS FACTORES QUE CONSIDERA PARA SELECCIONAR
UNA HOSTERIA?

Respuesta y Servicio Agil — Ubicacion -

Habitaciones Confortables y Comodas — Precio Conveniente -

Posibilidad de Actividades Turisticas ___ Promociones -

Variedad de Actividades Cercania a Centros Poblados

18) ¢SU FORMA DE PAGO PREFERIDA AL MOMENTO DE REALIZAR ACTIVIDADES TURISTICAS ES?

Efecivo [ ] Cheque L] E?Qdeitt?)de 1]

19) ¢ CONOCE LOS ATRACTIVOS NATURALES QUE OFRECE EL NOROCIDDENTE DE PICHINCHA?
si [ No [

20) COMO SE ENTERO DE LOS ATRACTIVOS QUE OFRECE EL NOROCCIDENTE DE PICHINCHA?

Amigos ] Familiares [__| Internet ]

Operadora de Turismo L] Radio L] Television 1]

Periodico L] Revistas L1 Otros

21) ACTUALMENTE TIENE UNA HOSTERIA DE SU PREFERENCIA EN LA ZONA

Nombre  _ Ubicacion _
22) ;QUE BENEFICIOS LE OFRECE SU ACTUAL PROVEEDOR DEL SERVICIO?

23) (CUAL ES EL PRINCIPAL MEDIO POR EL QUE SE INFORMA ACERCA DE LOS ESTABLECIMIENTOS
DE ALOJAMIENTO?

]
Internet [ Revistas [ | Radio
Recomendacion de
terceros |:| Otros

GRACIAS POR SU COLABORACION

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 109

2.8 Informe Técnico de la Investigacion

1) Nota Técnica

El objetivo de la presente investigacion es el de conocer las caracteristicas, necesidades y
deseos de los usuarios de los establecimientos de alojamiento a fin de definir los posibles

segmentos de mercado a los cuales orientara su oferta Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

Para ello el instrumento utilizado fue la encuesta en la que se tomaron en consideracion las
principales variables geogréaficas, demograficas, psicograficas y de posicion del usuario; esta
fue aplicada a turistas nacionales que realizan actividades en la naturaleza y a turistas
extranjeros que arriban a la ciudad de Quito a fin de realizar actividades en la naturaleza,
considerando una poblacién de mercado de referencia de 748.756 personas se obtuvo una
muestra de 167 turistas, debiendo aplicar la encuesta a 88 turistas nacionales y 79 turistas

extranjeros.

Una vez definido el tamafio de la muestra en estudio se procedié a levantar las encuestas,
para lo cual se aplico el método de muestreo aleatorio simple. Esta tarea se llevo a cabo los
dias sabado 15 y domingo 16 de enero del presente afio en la Empresa Turistica Ciudad Mitad
del Mundo, donde concurren a diario turistas nacionales y extranjeros asi como en las
agencias Galacruises Expedition y Surtrek localizadas en el sector de la Mariscal,
observandose una importante colaboracion por parte de los turistas permitiendo cumplir con

los objetivos planteados.

Los resultados generales obtenidos de la presente investigacion se detallan en las tablas 3.8 y

3.9 que se presentan a continuacion:
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2) Resultados Generales

a. Cuadro General de Resultados

Tabla 3.12. Cuadro General de Resultados Turistas Nacionales

110

Ord Concepto Categoria Parametros Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Ambato 6 6,82
Cuenca 7 7,95
Esmeraldas 1 1,14
Guayaquil 10 11,36
Ibarra 4 4,55
Loja 2 2,27 Buscar insertarse dentro de
Milagro 1 1,14 los programas del
Puyo 1 1,14 Ministerio de Turismo a fin
1 Procedencia | Quevedo 1 1,14 de promocionar el
Quito 41 46,59 ecoturismo en el
Riobamba 4 4,55 Noroccidente de Pichincha
Salcedo 1 1,14 a nivel nacional.
Sangolqui 1 1,14
Sucumbios 3 3,41
Tena 1 1,14
Tulcén 4 4,55
TOTAL 88 100,00
a [ wwm | Eberireme
2 Género Masculino 47 53,41 necesidades de los dos
TOTAL 88 100,00 segmentos.
< de 18 afios Adolescentes 4 4,55 Dets ar;ol[a:_y ofrece[j
19 a 25 afios Jévenes 18 2045 | B v necesidados do
26 a 32 afios Jovenes Adultos 19 21,59 caga s rr):ento asi como
3 Edad 33 a 39 afios Adultos 20 22,73 defignir carﬁpaﬁas
40 a 46 afios Adultos Mayores 17 19,32 L K
o publicitarias orientadas a
> De 46 afnos Mayores 10 11,36 brindar calidad a cada
TOTAL 88 100,00 segmento.
Dirigir los esfuerzos de
Soltero 29 32,95 marketing y sus estrategias
Ciclo de Vida Casado sin Hij:ps 18 20,45 hacia los s__egmentos casados
4 Familiar Casado con Hijos 37 42,05 con hijos y solteros,
Divorciados 4 4,55 generando una oferta
TOTAL 88 100,00 especializada para cada
segmento.
Hijos < 10 afios Masculino 14 15,91
Hijos < 10 afios Femenino 14 15,91 Definir actividades
Miembros de H!jos de10a18 ar:los Mascul_ino 15 17,05 turl’stic_as_ que permitan la
5 la Eamilia Hijos de 10 a 18 afios Femenl_no 9 10,23 participacion de los
Hijos > de 18 afios Masculino 15 17,05 miembros de la familia de
Hijos > de 18 afios Femenino 21 23,86 toda edad.
TOTAL 88 100,00

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera

111

Tabla 3.12. Cuadro General de Resultados Turistas Nacionales (Continuacion)

Ord Concepto Categoria Parametros | Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Estudiante 12 13,64 Realizar alianzas
Ama de Casa 8 9,09 estratégicas con el sector
Empleado Privado 16 18,18 Ublicog rivado a fin de
6 Ocupacion Empleado Publico 20 22,73 P Y priva
- promocionar directamente
Independiente 26 29,55 . .
: los servicios de la hosteria
Jubilado 6 6,82 en estas entidades
TOTAL 88 100,00 '
Primaria 0 000 | bicirias a personas con
Nivel de Secundaria 14 15,91 o P .
7 i - estudios superiores a través
Instruccion Superior 74 84,09 de internet, prensa escrita y
TOTAL 88 100,00 prensa oral.
< de $500 16 18,18 Establecer una politica de
$500 a $1.200 41 46,59 recios que permita
$1.200 a $1.900 24 27.27 _ precios que permi
8 Ingresos $1'900 $2'500 6 5 éz satisfacer las necesidades de
SO0 8 9z ' cada segmento acorde a sus
> de $2.500 1 1,14 necesidades y recursos.
TOTAL 88 100.00
;2%9a$§g0 ii égég Establecer una politica de
Presupuesto $30 a $40 21 23186 precios que permita
9 o J satisfacer las necesidades de
Diario $40 a $50 0 0,00
cada segmento acorde a sus
> de $50 0 0,00 necesidades y recursos
TOTAL 88 100,00 y :
Hotel 38 43,18 . .
o | se | Pomesonriosseni
Tipo de Hosteria 6 11,36 .
10 P - producto sustituto a los
Establecimiento | Cabafias 8 9,09 demas establecimientos de
Vivienda Familiar 26 29,55 aloiamiento
TOTAL 88 100,00 . :
Solo/a . 5 5,68 Definir paquetes turisticos
En Pareja 21 23,86 o -
. para familias, parejas y
o Con un Amigo 7 7,95 X .
11 | Acompafiamiento - grupos de amigos a fin de
Grupo de Amigos 16 18,18 .
L ofrecer una variedad de
Familia 39 44,32 opciones a los usuarios
TOTAL 88 100,00 P :
Fortalecer los esfuerzos de
Agencia de Viajes 15 17,15 marketing a fin de publicitar
Grupo de Amigos 32 36,36 y promocionar los servicios
. - Operadora de Turismo 0 0,00 de la hosteria mediante
12 Destino Turistico Cuenta Propia 41 46,59 medios de comunicacion
Otros 0 0,00 masivos, enfocados en
TOTAL 88 100,00 resaltar la calidad del
Servicio.
Definir paquetes turisticos
Observacion Naturaleza 29 32,95 en los que se incluyan
Senderismo 24 27,27 diversas actividades,
13 Tipo Actividad Paseos a Caballo 12 13,64 brindando al turista la
Turistico Deportes de aventura 23 26,14 posibilidad de disfrutar de
Otros 0 0,00 una variedad de actividades
TOTAL 88 100,00 al contacto con la
naturaleza.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 3.12. Cuadro General de Resultados Turistas Nacionales (Continuacion)

Ord Concepto Categoria Parametros | Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Febrero 7 7,95
Marzo 9 10,23
':‘/lt;% 263 266’;3124 Difu_ndir media_nte
) estrategias promocionales
Junio 5 5,68 los beneficios que ofrece el
14 Temporada Julio 2 2,27 I
Agosto 21 23.86 sector en cuanto a clima,
> variedad y atractivos
Septiembre L 2.27 durante todo el afio
Octubre 2 1,14 '
Diciembre 12 13,64
TOTAL 88 100,00
Respuesta y Servicio Agil 142 17,97 Establecer programas de
Hab. Confortables y Com. 222 28,10 capacitacion para el
Calidad Ubicacién 105 13,29 personal a fin de fomentar
Posibilidad de Act. Tur. 46 5,82 su conocimiento en cuanto
15 *resultados de Variedad de Actividades 66 8,35 servicios turisticos, atencion
evaluacién Precio Conveniente 118 14,94 al cliente y calidad,
ponderada Promociones 39 4,94 convirtiéndolos en la
Cercania a Cen. Pablados 52 6,58 principal herramienta para
TOTAL 790 100,00 brindar satisfaccion al
Efectivo 50 56,82 Definir promociones para
16 Pago Cheque 5 5,68 los diferentes tipos de pago,
Tarjeta de Crédito 33 37,50 otorgando beneficios en
TOTAL 88 100,00 funcién de los mismos.
Mindo Garden 2 20,00 Implemer_ltar estrategie}s que
permitan a Hosteria
Arasha 2 20,00 Hacienda Milpe Pachijal
17 Proveedor Carmelo de Mindo 3 30,00 .
. obtener una ventaja
?_aocq_iacw 1a 130 130060000 competitiva frente a la
! competencia.
N }{ﬁ:;‘i?ictura é 2888 Evaluar Ios_ ben_eficios de_: I_a
18 Beneficios Sequridad 5 20.00 competencia a}fln de definir
g )
Proveedor p planes de accion para hacer
Cercania 2 20,00 frente a los mismos
TOTAL 10 100,00 '
1 dia 17 19,32 Desarrollar paquetes
2 a4 dias 66 75,00 turisticos acordes al tiempo
19 Estadia 4 a 6 dias 1 1,14 de estadia y definir
> de 6 dias 4 4,55 estrategias de precios para
TOTAL 88 100,00 cada uno.
1 vez afio 26 29,55
12 veces afio 16 18,18
2 veces afio 20 22,73 Orientar los esfuerzos de
Frecuencia de 24 veces afio 6 6,82 marketi nga promocionar el
20 Uso 3 veces afio 11 12,50 los servicios de la hosteria y
4 veces afio 6 6,82 su disponibilidad en
6 veces afio 1 1,14 cualquier época del afio.
8 veces afio 2 2,27
TOTAL 88 100,00
Buscar el apoyo del
Si 75 85,23 Ministerio de Turismo para
21 Atractivos No 13 14,77 promocionar los atractivos
TOTAL 88 100,00 del Noroccidente de
Pichincha.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 3.12. Cuadro General de Resultados Turistas Nacionales (Continuacion)

Ord Concepto Categoria Parametros | Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Amigos 24 32,00 Fortalecer los esfuerzos de
Familiares 15 20,00 marketing a fin de publicitar
Internet 2 2,67 romogionar los Eervicios
Operadora de Turismo 6 8,00 yp :
. . de la hosteria y los
Informacién Radio 2 2,67 .
22 - L atractivos del sector
Atractivos Television 11 14,67 . .
L mediante medios de
Periédicos 6 8,00 S .
) comunicacién masivos,
Revistas 9 12,00
enfocados en resaltar la
Otros 0 0,00 calidad del servicio
TOTAL 88 100,00 '
Dirigir los esfuerzos de
Internet 38 43,18 marketing a crear
Revistas 17 19,32 inmediatamente la pagina
23 Medios Radio 3 3,41 web de la hosteria y
Informacién Recomendacién Terceros 29 32,95 elaborar material
Otros 1 0,00 publicitario para entregarlo
TOTAL 88 100,00 y promocionarlo al mayor
numero de personas posible.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Or Concepto Categoria Parametros Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Argentina 6 7,59
Australia 3 3,80
China 3 3,80 Dirigir los esfuerzos de
Colombia 9 11,39 marketing a crear
Estados Unidos 44 55,70 inmediatamente la pagina
1 Procedencia Espafia 1 1,27 web de la hosteria 'y
Japén 1 1,27 contratar los servicios de
Corea Norte 1 1,27 una operadora de turismo a
Perd 4 5,06 fin de promocionar a la
Reino Unido 6 7,59 hosteria en el exterior
Suiza 1 1,27
TOTAL 79 100,00
. Enfocar los esfuerzos de
5 Gé Femenino 45 56,96 marketing a satisfacer las
énero Masculino 34 43,04 -
TOTAL 79 10000 necesidades de los dos
' segmentos.
< de 18 afios Adolescentes 5 6,33 Dets ar;ol[a:_y ofreceg
19 a 25 afios Jévenes 21 26,58 ';’aq“e i‘s uristicos S‘Cgr %a
26 a 32 afios Jévenes Adultos 7 8,86 [t
3 Edad 33 a 39 afios Adultos 14 17,72 ca i‘js?.gr.“e” 0, asl Como
40 a 46 afios Adultos Mayores 18 22,78 bl_e_lnl_r campana;
> De 46 afos Mayores 14 17,72 thj) _|C|tar|as_or|enta asa
TOTAL 79 10000 rindar calidad a cada
' segmento.
Soltero 29 27.85 Dilzig_ir los esfuerzos dg
. . Casado sin Hijos 29 36,71 marketing y sus estrategias
Ciclo de Vida . hacia los segmentos casados
4 Familiar Casado con Hijos 16 20,25 y solteros, generando una
$ ia/%giidos %g 110561090 oferta esp;ecializada para
' cada segmento.
Hijos < 10 afios Masculino 3 6,00
Hijos < 10 afios Femenino 5 10,00 Definir actividades
Miembros de H!jos de10a18 ar:los Mascul_ino 7 14,00 turistic_ast que permitan la
5 la Eamilia Hijos de 10 a 18 afios Femem_no 13 26,00 participacion de los
Hijos > de 18 afios Masculino 14 28,00 miembros de la familia de
Hijos > de 18 afios Femenino 8 16,00 toda edad.
TOTAL 50 100,00
Estudiante 12 15,19
Ama de Casa 6 7,59 Enfocar los esfuerzos de
Empleado Privado 1 13,92 marketing a satisfacer las
6 Ocupacion Empleado Publico 8 10,13 ;
- necesidades de los
Independiente 31 39,24 segmentos
Jubilado 11 13,92 '
TOTAL 79 100,00
Primaria 0 0,00 Dirigir las campafas
7 Nivel de Secundaria 21 26,58 publicitarias a personas con
Instruccion Superior 58 73,42 estudios superiores a través
TOTAL 79 100,00 de internet.
< de $500 7 8,86 e
$500 a $1.200 23 29,11 Esm?;ifgg une pg:r';'ictg de
8 Ingresos $1.200 a $1.900 ! 8,86 satis?acer Iasqnecisidades de
$1.900 2 $2.500 19 24,05 cada segmento acorde a sus
> de $2.500 23 29,11 necesidades y recursos
TOTAL 79 100,00 )

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Tabla 3.13. Cuadro General de Resultados Turistas Extranjeros (Continuacion)

Ord Concepto Categoria Parametros | Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
;z%ea$§g0 100 102’0606 Establef:er una poll'ti.ca de
: precios que permita
9 Presupuesto 3302340 ! 8,86 satisfacer las necesidades de
Diario $40 2 $50 38 48,10 cada segmento acorde a sus
> de $50 24 30,38 necesgi,dades Yy recursos
TOTAL 79 100,00 '
ﬂotil | ?‘51 ?233 Promocionar los servicios
Tipo de HthZrl’a 6 7 ’59 de la hosteria como un
10 L - ' producto sustituto a los
Establecimiento | Cabafias 2 2,53 , L
- - demas establecimientos de
Vivienda Familiar 2 2,53 alojamiento
TOTAL 79 100,00 '
EOIO/ a 5 6,33 Definir paquetes turisticos
n Pareja 10 12,66 d -
o Con un Amigo 13 16,46 para grupos de amigos y
11 | Acompafiamiento . familias a fin de ofrecer una
Grupo de Amigos 34 43,04 - .
- variedad de opciones a los
Familia 17 21,52 USUarios
TOTAL 79 100,00 )
Fortalecer los esfuerzos de
Agencia de Viajes 32 40,51 marketing a fin de publicitar
Grupo de Amigos 11 13,92 y promocionar los servicios
12 Destino Turistico Operadora d&_a Turismo 35 44,30 de la ho_sterl'a rr_1e_diante
Cuenta Propia 1 1,27 agencias de viajes y
Otros 0 0,00 operadoras de turismo
TOTAL 79 100,00 resaltando los atractivos del
Ecuador y del sector.
Definir paquetes turisticos
Observacion Naturaleza 36 45,57 en los que se incluyan
Senderismo 20 25,32 diversas actividades,
13 Tipo Actividad Paseos a Caballo 4 5,06 brindando al turista la
Turistico Deportes de aventura 19 24,05 posibilidad de disfrutar de
Otros 0 0,00 una variedad de actividades
TOTAL 79 100,00 al contacto con la
naturaleza.
Enero 3 3,80
Febrero 8 10,13
f‘/lt;;l) ?:14 4536064 Difu_ndir media_nte
Junio 5 6133 estrategias promocionales
. ' los beneficios que ofrece el
14 Temporada Julio 6 7,59 :
Agosto 10 1266 sector en cuanto a pllma,
Octubre 2 21;53 variedad y atractlyos
Noviembre 1 127 durante todo el afio.
Diciembre 6 7,59
TOTAL 79 100,00
Respuesta y Servicio Agil 81 11,39 Establecer programas de
Hab. Confortables y Cém. 87 12,24 capacitacion para el
Calidad Ubicacion 208 29,25 personal a fin de fomentar
Posibilidad de Act. Tur. 164 23,07 su conocimiento en cuanto
15 *resultados de Variedad de Actividades 95 13,36 servicios turisticos, atencion
evaluacién Precio Conveniente 49 6,89 al cliente y calidad,
ponderada Promociones 19 2,67 convirtiéndolos en la
Cercania a Cen. Poblados 8 1,13 principal herramienta para
TOTAL 711 100,00 brindar satisfaccion al

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raudl Salazar
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Tabla 3.13. Cuadro General de Resultados Turistas Extranjeros (Continuacion)

Ord Concepto Categoria Parametros | Frecuencia | Porcentaje Ideas de Acciones
Efectivo 76 96,20 Definir promociones para
16 Paco Cheque 0 0,00 los diferentes tipos de pago,
9 Tarjeta de Crédito 3 3,80 otorgando beneficios en
TOTAL 79 100,00 funcién de los mismos.
Implementar estrategias que
itan a Hosteria
Arasha 6 85,71 permitan a .
17 Proveedor Sachatamia 1 14,29 Hagéigg:rmfsgﬁgh:al
TOTAL 7 100,00 o )
competitiva frente a la
competencia.
Variedad 4 57,14 Evaluar los beneficios de la
18 Beneficios Infraestructura 2 28,57 competencia a fin de definir
Proveedor Seguridad 1 14,29 planes de accion para hacer
TOTAL 7 100,00 frente a los mismos.
1 dia 13 16,46 Desarrollar paquetes
2 a4 dias 19 24,05 turisticos acordes al tiempo
19 Estadia 4 a 6 dias 13 16,46 de estadia y definir
> de 6 dias 34 43,04 estrategias de precios para
TOTAL 79 100,00 cada uno.
1 vez afio 43 54,43
12 veces afio 2 2,53 Orientar los esfuerzos de
2 veces afio 24 3038 marketing a promocionar el
20 Frecuencia de 8 veces afio 6 7,59 los servic?os%le la hosteria
Uso 4 veces afio 1 1,27 . - y
x su disponibilidad en
1 vez cada 2 aftos 1 1.2 cualquier época del afio
1 vez cada 3 afios 2 2,53 g P '
TOTAL 88 100,00
Buscar alianzas con
Si 46 58,23 operadoras de turismo para
21 Atractivos No 33 41,77 promocionar los atractivos
TOTAL 79 100,00 del Noroccidente de
Pichincha.
Amlggs 6 13,04 Fortalecer los esfuerzos de
Familiares 1 2,17 marketing a fin de publicitar
Internet 1 32,61 romogionar los F;ervicios
Operadora de Turismo 24 52,17 yp :
L - de la hosteria y los
Informacién Radio 0 0,00 .
22 - L, atractivos del sector
Atractivos Television 0 0,00 . .
L mediante medios de
Periodicos 0 0,00 comunicacion masivos
Revistas 0 0,00 !
enfocados en resaltar la
Otros 0 0,00 calidad del servicio
TOTAL 79 100,00 )
Internet 62 78.48 Dirigir Ios_ esfuerzos de
- marketing a crear
Revistas 3 3,80 inmediatamente la pagina
23 Medios Radio 0 0,00 web de la hosteriap gra
Informacion Recomendacién Terceros 14 17,71 - P
promocionar mediante
otros 0 0,00 internet los servicios de la
TOTAL 79 100,00 .
hosteria.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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b. Representacion Grafica de los Resultados Generales

Turistas Nacionales

Figura 3.5. Procedencia

m ambato

3%
1% W Cuenca
1% _ 1% _\
5o m Esmerakias

o Durante la aplicacion de la encuesta se
m Loja
o observé un mayor porcentaje de turistas
= Ouevedo
seswss | | Nacionales provenientes de la ciudad de

1% -z:::u-. R R .
scewe:| | Quito debido a que la misma fue levantada

Tena

Tulcan

Elaborado por: Lizeth Contero en esta ciudad.

Figura 3.6. Género

Debido a que la encuesta estaba dirigida a
jefes de hogar se observa que la mayoria de

_ personas que colaboraron en esta encuesta
H Femening
B Masculing

son del género masculino mostrando una

mayor predisposicion a ser encuestados.

Elaborado por: Lizeth Contero
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Figura 3.7. Edad

B < de 18 &ios
§ 12325 afios
m 26 332 afios
B 33339 afios
B 40 346 afios

u < dedb #os

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.8. Ciclo de Vida Familiar

M Soltero
M Casado sin hijos
W Casado con Hijos

M Divorciado

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.9. Miembros de la Familia

W Hijos <10 afios M
W Hijos <10 afios F
BHijos10a 18M
BHijos10a 18F
B Hijos »18 afios M

¥ Hijos »18 afios F

Elaborado por: Lizeth Contero
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Los resultados reflejan que la edad de
turistas  nacionales se concentra en
individuos de 33 a 39 afios, seguida de los de

26 a 32 afnos y de los de 19 a 25 afios.

Se observd que el mayor porcentaje de
encuestados se encuentran dentro del grupo
de casados con hijos, presentandose un

promedio de 2 hijos por hogar.

La muestra refleja que en los hogares con
hijos el més alto porcentaje de hijos por
edad y sexo recae en mujeres entre 10 a 18
afios seguido de hombres y mujeres menores

de 10 afios.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.10. Ocupacién

N Estudiante

m Amade Casa
m Empleado Priv
W Empleado Publ
B Independiente
m Jubilada

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.11. Nivel de Instruccion

B Primaria
B Secundaria

W Superior

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.12. Ingresos

W< 3500

B 5500351200
M 51200251900
M 51900 a 52500
B > 52500

Elaborado por: Lizeth Contero
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Con respecto a la ocupacion de los
encuestados se encontr6 los empleados
independientes tienen el mas alto indice
seguidos de los empleados publicos quienes
concentran casi la cuarta parte de los

encuestados.

El més alto porcentaje de encuestados se
concentra en un nivel de instruccion
superior, ya la encuesta se dirigio a jefes de

hogar.

Con respecto a los ingresos se encontré que
cerca del 50% de los encuestados posee

ingresos que oscilan entre los $500 a $1.200.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.13. Presupuesto Diario

m <520
B 5208 530
H 5303 540
W 5403 550
B =550

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.14. Tipo de Establecimiento

B Hotel
B Hostal
¥ Hosteria
B Cabafias

B Vivienda F

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.15. Acompafiamiento

H Solo/a
B Pareja
W Amigo
B Amigos

M Familia

Elaborado por: Lizeth Contero
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El presupuesto diario individual que los
encuestados asignan a sus gastos de
alimentacion y alojamiento se encontré que
la mitad de ellos prefieren gastar entre $20 a

$30.

El mayor porcentaje de encuestados al
momento de realizar actividades turisticas
prefieren establecimientos adecuados para
este fin, cabe mencionar que un porcentaje
importante prefiere visitar a un familiar y

con esto minimizar sus gastos.

Existe una diferencia marcada al momento
de escoger el acompafiamiento de los
encuestados, donde se muestra que casi la

mitad de ellos prefieren viajar en familia.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.16. Destino Turistico

W Agencia Viaje
B Amigos

W Operadora Tur
B Propia

N Otfros

0%

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.17. Tipo de Actividad Turistica

B Obs. Naturaleza
B Senderismo

B Paseo caballo
B Deporte avent

N Otros

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.18. Temporada

| febrero
Hmaze

m abril
umao

M junic

W 320E0

m septiembre;
W octubre

diciembre

Elaborado por: Lizeth Contero

121

A momento de escoger un destino turistico
los encuestados toman en cuenta su iniciativa
propia para abaratar sus gastos eligiendo
destinos turisticos locales que se encuentren

a su alcance.

Mediante la aplicacion de la encuesta se
encontrdé que uno de cada tres encuestados
prefieren realizar actividades que impliquen

observacion de la naturaleza.

Los encuestados muestran mayor interés para
realizar actividades turisticas en los meses de
verano, feriados, y periodos vacacionales de

las unidades educativas.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.19. Calidad

m Respuests y s2nicio agil

m Habitacionesconfortablesy comedas
m Posibilidad de actividades turisticas
W Variedad de actividadas

 Ubicacion

¥ Precio conveniente

" Promaciones

m Cercania acentros poblados

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.20. Pago

B Efectivo

B Cheque
W Tarjeta
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.21. Proveedor
B Mindo Garden
W Arasha

w Carmelo de Mindo

H Sachatamia

Elaborado por: Lizeth Contero
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Se observa durante la aplicacion de la
encuesta que al momento de evaluar los
factores determinantes de la calidad de los
servicios de un establecimiento de
alojamiento toman en cuenta el confort,
comodidad y un trato gentil y cordial del

personal.

Existe una diferencia marcada al momento
de escoger la forma de pago de los
encuestados, observandose que mas de la
mitad de ellos prefieren pagar en efectivo,

sus gastos en actividades turisticas.

De las personas encuestadas se observa que
un 11,36% tiene un proveedor del servicio en
la zona, siendo las més visitadas Sachatamia

y Carmelo de Mindo.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.22. Beneficios Proveedor

B Variedad

B infraestuctura

m Seguridad
m Cercania
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.23. Estadia
H1dia
H37addias
m4a6dias
B> fdias
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.24. Frecuencia de Uso
1% 2%
B 1vez #io

m 12 veces dio
w2 veces &io
B 24 veres Ao
B 3 veces &io
w4 veces #io

w6 veces &io

M 8 veces &io

Elaborado por: Lizeth Contero
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Los encuestados han seleccionado a su
actual proveedor por la infraestructura que

ofrece para realizar actividades turisticas.

Tres de cada cuatro de los encuestados
prefieren realizar actividades turisticas en un

periodo comprendido entre 2 a 4 dias.

Los més altos porcentajes de frecuencia con
los que los turistas nacionales realizan
actividades turisticas oscilan entre 1, 12 y 2

veces por afio.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.25. Atractivos
La encuesta muestra que existe una

diferencia marcada entre los turisticas

nacionales que conocen los atractivos

W Si L. .
wno| | tUristicos que ofrece el noroccidente de
Pichincha y los que no, reflejando un alto
indice de actividades turisticas en la zona.
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.26. Informacion de los Atractivos
El conocimiento por parte de los turistas
M Amigos . .
nacionales acerca de los atractivos que ofrece
m Familiares
" Internet el noroccidente de Pichincha, proviene de
M Operadora tur
B Radio informacién provista por amigos. Uno de
W Television
1 Periddico cada tres turistas obtuvo esta informacion de
W Revistas
Otros un amigo o familiar.
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.27. Medios de Informacion
El medio mas utilizado para obtener
B Internet informacion acerca de paquetes y actividades
B Revistas L. . . .
) turisticas a realizarse es el internet con casi la
¥ Radio

®recomendacion) | mitad de los encuestados, al igual que por

N Otros
recomendacién de un familiar cercano.

Elaborado por: Lizeth Contero
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Turistas Extranjero

Figura 3.28. Procedencia

m Argenting
m Austraia

m Chinz

m Colombia

m Estados Unidos

W Espaiia

B Japon

o Korea Norte:
Peru

¥ Reino Unido

Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.29. Género

B Femenino
B Masculino

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.30. Edad

B <de 18 afios
W19 3 25 arios
H 26 a 32 aros
W 33 3 39 afios
m 40 a 46 afios

¥ < de 46 afos

Elaborado por: Lizeth Contero

Durante la aplicacion de la encuesta se
observé un mayor porcentaje de turistas
extranjeros provienen de Estados Unidos de
Norteamérica, de igual manera un porcentaje
importante son turistas originarios del vecino

pais de Colombia.

Debido a que la encuesta estaba dirigida a
jefes de hogar se observa que la mayoria de
personas que colaboraron en esta encuesta
son del género masculino mostrando una

mayor predisposicion a ser encuestados.

Los resultados reflejan que la edad de
turistas  extranjeros se concentra en

individuos de 19 a 25 afios y de 40 a 46 afios.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.31. Ciclo de Vida Familiar

H Soltero
B Casado sin hijos
1 Casado con Hijos

m Divorciado

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.32. Miembros de la Familia

W Hijos <10 afios M
B Hijos <10 afios F
BHijos10a18 M
BHijps10al8F
W Hijos »18 afios M

B Hijos »18 afios F

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.33. Ocupacién

B Estudiante

B Ama de Casa

B Empleado Priv
B Empleado Publ
B Independiente

o Jubilado

Elaborado por: Lizeth Contero

126

Se observa que el mayor porcentaje de
encuestados se encuentran dentro del grupo

de casados sin hijos.

La muestra refleja que en los hogares con
hijos el mas alto porcentaje de hijos por
edad y sexo recae en mujeres mayores de 18

afios seguido de mujeres entre 10 y 18 afios.

Con respecto a la ocupacion de los
encuestados se encontr6 que los trabajadores
independientes tienen el mas alto indice

seguidos de estudiantes y jubilados.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.34. Nivel de Instruccion

B Primaria

W Secundaria
W Superior
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.35. Ingresos
m< 3500
W 5500 a 51200

m 512004 51900
B 519003 52500
u> 52500

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.36. Presupuesto Diario

0%
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m5202a530
=430 a 540
B 540 a 550
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Elaborado por: Lizeth Contero
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El mas alto porcentaje de encuestados se
concentra en un nivel de instruccion
superior, ya la encuesta se dirigio a jefes de

hogar.

Con respecto a los ingresos se encontré que
mas del 50% de los encuestados posee
ingresos entre $1.900 y superiores a los

$2.500.

Casi la mitad de encuestados asignan
diariamente para sus gastos de alimentacion

y alojamiento entre $40 a $50.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.37. Tipo de Establecimiento

2% 3%

m Hotel

M Hostal
I Hosteria
H Cabafias

B Vivienda F

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.38. Acompafiamiento

m Solofa
B Pareja
= Amigo
u Amigos

® Familia

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.39. Destino Turistico

B Agencia Viaje
H Amigos

M Operadora Tur
B Propia

m Otros

Elaborado por: Lizeth Contero
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El mayor porcentaje de encuestados al
momento de realizar actividades turisticas
prefieren establecimientos adecuados para

este fin.

Existe una diferencia marcada al momento
de escoger el acompafiamiento de los
encuestados, observandose que casi la mitad

de ellos prefieren viajar con amigos.

A momento de escoger un destino turistico
los encuestados toman en cuenta la
informacién proporcionada por agencias de
viajes y operadoras de turismo, debido a que
son el medio méas cercano para enterarse de

los atractivos del Ecuador.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.40. Tipo de Actividad Turistica
Mediante la aplicacion de la encuesta se

encontré que uno de cada tres encuestados

mobs. Naturaleza| | prefieren la observacion de la naturaleza, asi
m Senderismo
# Paseo caballo como un cuarto de ellos gustan del

B Deporte avent

u Otros senderismo y caminatas.

Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.41. Temporada
HEnero
HFebrero - 7
. Los encuestados muestran mayor interés para
B Mayo . .. ;.-
. realizar actividades turisticas en los meses de
" ulic . . R
whgoso verano, feriados, y periodos vacacionales.
M Octubre
Noviembre
H Diciembre
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.42. Calidad
Mediante la aplicacion de la encuesta se
3% 1% P .-
. encontr6 que al momento de calificar la
m Respuesta y servicio agil
m Habitaciones confortablesy comodas

calidad que brinda un establecimiento de
n Poshilidad de actividad e turiticas

¥ Varizdad deactividedes alojamiento, los encuestados toman en
B Ubicacon
B Precioconveniens cuenta factores como variedad de
W Promociones.
1 Cercania a centros poblzdos actividades, y posibilidad de actividades
Elaborado por: Lizeth Contero .
turisticas.

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera

Figura 3.43. Pago

W Efectivo
B Cheque
W Tarjeta
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.44. Proveedor
N Arasha
H Sachatamia
Elaborado por: Lizeth Contero
Figura 3.45. Beneficios Proveedor
M Seguridad

B Infraestructurg

m Variedad

Elaborado por: Lizeth Contero
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Existe una diferencia marcada al momento
de escoger la forma de pago de los
encuestados, observandose una mayoritaria

preferencia por el pago en efectivo.

De las personas encuestadas se observa que
un 8,9% de turistas extranjeros tienen un
proveedor de servicios en la zona, siendo uno

de los de mayor preferencia Arasha.

Los encuestados han seleccionado a su
actual proveedor por la infraestructura que
ofrece para realizar actividades turisticas y la

variedad de actividades ofertadas.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Figura 3.46. Estadia
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Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.47. Frecuencia de Uso
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Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.48. Atractivos
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Elaborado por: Lizeth Contero
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Casi la mitad de los encuestados prefieren
realizar actividades turisticas en un periodo

mayor a los 6 dias.

Los més altos porcentajes de frecuencia con
los que los turistas extranjeros realizan
actividades turisticas oscilan entre 1 y 2

veces por afio.

La encuesta muestran que existe una minima
diferencia entre los turisticas extranjeros que
conocen los atractivos turisticos que ofrece el

noroccidente de Pichincha y los que no.
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Figura 3.49. Informacion de los Atractivos
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Elaborado por: Lizeth Contero

Figura 3.50. Medios de Informacion
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Elaborado por: Lizeth Contero
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El conocimiento por parte de los turistas
extranjeros acerca de los atractivos que
ofrece el noroccidente de Pichincha,
proviene de informacion provista por medios
como el internet y en un mayor porcentaje

por informacion de operadoras de turismo.

El medio mas utilizado para obtener
informacion acerca de paquetes y actividades
turisticas a realizarse por cada tres de cada
cuatro encuestados es el internet, y otros por

recomendacion de un amigo.
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3) ldentificacidén de Segmentos de Mercado
a. Cuadro General de Resultados por Segmento
Tabla 3.14. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Nacional
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord | Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Jévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Ambato 0 0,00 1 5,56 3 15,79 0 0,00 2 11,76 0 0,00

Cuenca 0 0,00 1 5,56 1 5,26 1 5,00 3 17,65 1 10,00

Esmeraldas 0 0,00 0 0,00 1 5,26 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Guayaquil 0 0,00 1 5,56 1 5,26 6 30,00 1 5,88 1 10,00

Ibarra 0 0,00 0 0,00 1 5,26 2 10,00 0 0,00 1 10,00

Loja 0 0,00 1 5,56 1 5,26 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Milagro 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,88 0 0,00

Puyo 0 0,00 1 5,56 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

1 Procedencia | Quevedo 0 0,00 0 0,00 1 5,26 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Quito 4 100,00 11 61,08 5 26,33 9 45,00 6 35,31 6 60,00

Riobamba 0 0,00 0 0,00 2 10,53 1 5,00 1 5,88 0 0,00

Salcedo 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,88 0 0,00

Sangolqui 0 0,00 1 5,56 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Sucumbios 0 0,00 0 0,00 2 10,53 0 0,00 1 5,88 0 0,00

Tena 0 0,00 0 0,00 1 5,26 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Tulcén 0 0,00 1 5,56 0 0,00 1 5,00 1 5,88 1 10,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Femenino 2 50,00 8 44,44 11 57,89 8 40,00 7 41,18 5 50,00

2 Género Masculino 2 50,00 10 55,56 8 42,11 12 60,00 10 58,82 5 50,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Soltero 4 100,00 11 61,08 10 52,63 2 10,00 1 5,88 1 10,00

Ciclo de Casado sin Hijos 0 0,00 5 27,78 6 31,58 4 20,00 3 17,65 7 70,00

3 Vida Casado con Hijos 0 0,00 1 5,56 2 10,53 14 70,00 13 76,47 0 0,00
Familiar | Divorciados 0 0,00 1 5,56 1 5,26 0 0,00 0 0,00 2 20,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 4 100,00 10 100,00

Hijos < 10 afios Masculino 0 0,00 3 50,00 2 22,22 5 21,74 4 13,33 0 0,00

Hijos < 10 afios Femenino 0 0,00 0 0,00 4 44,44 6 26,09 4 13,33 0 0,00

Miembros de H!j:os de 10 a 18 afios Mascul_ino 0 0,00 2 33,33 3 33,33 6 26,09 4 13,33 0 0,00

4 L Hijos de 10 a 18 afios Femenino 0 0,00 1 16,67 0 0,00 1 4,35 7 23,34 0 0,00
la Familia | ;06 > de 18 afios Masculino 0 0,00 0 0,00 0 0,00 2 8,69 7 23,34 6 30,00

Hijos > de 18 afios Femenino 0 0,00 0 0,00 0 0,00 3 13,04 4 13,33 14 70,00
TOTAL 0 0,00 6 100,00 9 100,00 23 100,00 30 100,00 20 100,00
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Tabla 3.14. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Nacional (continuacién)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Jévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Estudiante 4 100,00 8 44,44 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Ama de Casa 0 0,00 0 0,00 2 10,53 1 5,00 4 23,53 1 10,00

Empleado Privad. 0 0,00 5 27,78 3 15,79 8 40,00 0 0,00 0 0,00

5 Ocupacion Empleado Publico 0 0,00 2 11,11 5 26,32 6 30,00 6 35,29 1 10,00
Independiente 0 0,00 3 16,17 9 47,37 5 25,00 7 41,17 2 20,00

Jubilado 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 6 60,00

TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Primaria 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

6 Nivel de Secundaria 3 75,00 3 16,67 3 15,79 0 0,00 4 23,53 1 10,00
Instruccion Superior 1 25,00 15 83,33 16 84,21 20 100,00 13 76,47 9 90,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

< de $500 4 100,00 8 44,44 2 10,53 0 0,00 1 5,88 1 10,00

$500 a $1.200 0 0,00 10 55,56 10 52,63 4 20,00 10 58,82 7 70,00

7 Ingresos $1.200 a $1.900 0 0,00 0 0,00 7 36,84 11 55,00 5 29,41 1 10,00
$1.900 a $2.500 0 0,00 0 0,00 0 0,00 4 20,00 1 5,88 1 10,00

> de $2.500 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

< de $20 2 50,00 9 50,00 6 31,58 2 10,00 2 11,76 2 20,00

$20 a $30 2 50,00 6 33,33 10 52,63 8 40,00 12 70,59 6 60,00

8 Presupuesto $30 a $40 0 0,00 3 16,67 3 15,79 10 50,00 3 17,65 2 20,00

Diario Individual | $40 a $50 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

> de $50 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Hotel 0 0,00 6 33,33 5 26,32 14 70,00 10 58,82 3 30,00

Hostal 1 25,00 2 11,11 1 5,26 1 5,00 1 5,88 0 0,00

9 Tipo de Hosteria 0 0,00 3 16,67 4 21,05 1 5,00 1 5,88 1 10,00
Establecimiento | Cabafias 0 0,00 1 5,56 2 10,53 2 10,00 2 11,76 1 10,00
Vivienda Familiar 3 75,00 6 33,33 7 36,84 2 10,00 3 17,65 5 50,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Solo/a 2 50,00 2 11,11 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 10,00

En Pareja 0 0,00 5 27,78 7 36,84 4 20,00 4 13,33 1 10,00

10 | Acompafiamiento | Con un Amigo 1 25,00 1 5,56 3 15,79 0 0,00 1 5,88 1 10,00
Grupo de Amigos 1 25,00 7 38,89 6 31,58 1 5,00 0 0,00 1 10,00

Familia 0 0,00 3 16,67 3 15,79 15 75,00 12 70,59 6 60,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00
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Tabla 3.14. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Nacional (continuacién)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord | Concepto Categorias Parametros Adolescentes Jovenes Jévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Agencia de Viajes 1 25,00 3 16,67 4 21,05 4 20,00 1 5,88 2 20,00

Grupo de Amigos 2 50,00 9 50,00 10 52,63 4 20,00 5 29,41 2 20,00

1 Destino Operadora de Turismo 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Turistico Cuenta Propia 1 25,00 6 33,33 5 26,32 12 60,00 11 64,71 6 60,00

Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Observacién Naturaleza 2 50,00 7 38,89 2 10,53 6 30,00 7 41,18 5 50,00

Tipo de Senderismo 0 0,00 0 0,00 4 21,05 10 50,00 6 35,29 4 40,00

12 Actividad Paseos a Caballo 0 0,00 0 0,00 6 31,58 3 15,00 3 17,65 0 0,00
. Deportes de aventura 2 50,00 11 61,11 7 36,89 1 5,00 1 5,88 1 10,00

Turistica | otros 0 0,00 0 0,00 0 00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Febrero 0 0,00 2 11,11 2 10,53 1 5,00 2 11,76 0 0,00

Marzo 1 25,00 2 11,11 2 10,53 2 10,00 1 5,88 1 10,00

Abril 3 75,00 4 22,22 6 31,58 4 20,00 5 29,41 1 10,00

Mayo 0 0,00 1 5,56 1 5,26 1 5,00 2 11,76 1 10,00

Junio 0 0,00 1 5,56 0 0,00 1 5,00 1 5,88 1 10,00

13 Temporada | Julio 0 0,00 1 5,56 0 0,00 1 5,00 1 5,88 0 0,00
Agosto 0 0,00 5 27,78 3 15,79 6 30,00 2 11,76 5 50,00

Septiembre 0 0,00 0 0,00 1 5,26 1 5,00 0 0,00 0 0,00

Octubre 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,00 0 0,00 0 0,00

Diciembre 0 0,00 2 11,11 4 21,05 2 10,00 3 17,65 1 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Respuesta y Servi. Agil 5 13,89 36 23,68 38 22,22 19 10,56 26 19,69 18 20,45

Hab. Conforta. y Com. 7 19,44 33 21,71 37 21,64 74 41,11 42 27,45 29 32,95

Ubicacion 0 11,11 16 10,53 32 18,71 25 13,89 20 13,07 8 9,09

Posibilidad de Act. Tur. 4 0,00 10 6,58 9 5,26 6 3,33 14 9,15 7 7,95

14 Calidad Variedad de Actividad 3 8,33 17 11,18 25 14,62 12 6,67 9 5,88 0 0,00
Precio Conveniente 13 36,11 27 17,76 13 7,60 20 11,11 26 16,99 9 10,23

Promociones 4 11,11 12 7,89 10 5,85 3 1,67 2 1,31 8 9,09

Cercania Cen. Poblados 0 0,00 1 0,66 7 4,09 21 11,67 14 9,15 9 10,23
TOTAL 36 100,00 152 100,00 171 100,00 180 100,00 153 100,00 88 100,00

Efectivo 3 75,00 14 77,78 12 63,16 4 20,00 10 58,82 7 70,00

15 Formade | Cheque 1 25,00 1 5,56 0 0,00 1 5,00 2 11,76 0 0,00
Pago Tarjeta de Crédito 0 0,00 3 16,67 7 36,84 15 75,00 5 29,41 3 30,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00
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Tabla 3.14. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Nacional (continuacién)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord | Concepto Categorias Parametros Adolescentes Jovenes Jévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Mindo Garden 0 0,00 0 0,00 1 100,00 1 20,00 0 0,00 0 0,00
Arasha 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 20,00 0 0,00 1 100,00

16 Proveedor | Carmelo de Mindo 0 0,00 0 0,00 0 0,00 2 40,00 1 100,00 0 0,00

Sachatamia 1 100,00 1 100,00 0 0,00 1 20,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 1 100,00 1 100,00 1 100,00 5 100,00 1 100,00 1 100,00

Variedad 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 20,00 0 0,00 0 0,00
Beneficios Infraejstructura 0 0,00 0 0,00 1 100,00 3 60,00 0 0,00 1 100,00

17 Seguridad 1 100,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 100,00 0 0,00

Proveedor | corcania 0 0,00 1 100,00 0 0,00 1 20,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 1 100,00 1 100,00 1 100,00 5 100,00 1 100,00 1 100,00

1dia 2 50,00 2 11,11 4 21,05 2 10,00 5 29,41 2 20,00

2 a4 dias 1 25,00 15 83,33 14 73,68 18 90,00 11 64,71 7 70,00

18 Estadia 4 a 6 dias 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
> de 6 dias 1 25,00 1 5,56 1 5,26 0 0,00 1 5,88 1 10,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

1 vez afio 0 0,00 2 11,11 7 36,84 8 40,00 3 17,65 6 60,00

12 veces afio 1 25,00 3 16,67 2 10,53 6 30,00 4 23,52 0 0,00

2 veces afio 2 50,00 4 22,22 7 36,84 1 5,00 5 29,41 1 10,00

Frecuencia 24 veces E}ﬁo 0 0,00 1 5,56 0 0,00 2 10,00 2 11,76 1 10,00

19 3 veces afio 1 25,00 5 27,78 1 5,26 2 10,00 1 5,88 1 10,00

deUso |4 veces afio 0 0,00 2 11,11 2 10,53 1 5,00 1 5,88 0 0,00

6 veces afio 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,88 0 0,00

8 veces afio 0 0,00 1 5,56 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 10,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Si 4 100,00 16 88,89 15 78,95 18 90,00 13 76,48 9 90,00

20 Atractivos | No 0 0,00 2 11,11 4 21,05 2 10,00 4 23,52 1 10,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Amigos 1 25,00 7 43,75 7 46,67 4 22,22 5 38,46 0 0,00

Familiares 1 25,00 2 12,50 2 13,33 3 16,67 4 30,77 3 33,33

) Internet 0 0,00 1 6,25 1 6,67 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Informacion | operadora de Turismo 1 25,00 1 6,25 2 13,33 1 5,56 1 7,69 0 0,00

21 de los Radio 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,56 0 0,00 1 11,11
Atractivos | Television 0 0,00 4 25,00 2 13,33 2 11,11 1 7,69 2 22,22

Periddicos 1 25,00 1 6,25 0 0,00 3 16,67 1 7,69 0 0,00

Revistas 0 0,00 0 0,00 1 6,67 4 22,22 1 7,69 3 33,33

Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 16 100,00 15 100,00 18 100,00 13 100,00 9 100,00
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Tabla 3.14. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Nacional (continuacién)

Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord | Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Joévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Internet 3 75,00 12 66,67 9 47,37 6 30,00 7 41,18 1 10,00

Medios de Revistas 0 0,00 0 0,00 3 15,79 8 40,00 3 17,65 3 30,00

22 o, Radio 0 0,00 0 0,00 2 10,53 1 5,00 0 0,00 0 0,00
Informacion | pecomendacion Tercer. 0 0,00 6 0,00 5 26,32 5 25,00 7 41,18 6 60,00

Otros 1 25,00 0 33,33 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 4 100,00 18 100,00 19 100,00 20 100,00 17 100,00 10 100,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 3.15. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Extranjero
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Joévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Argentina 0 0,00 2 9,52 0 0,00 2 14,29 2 11,11 0 0,00

Australia 0 0,00 2 9,52 0 0,00 1 7,14 0 0,00 0 0,00

China 0 0,00 1 4,76 1 14,29 0 0,00 1 5,56 0 0,00

Colombia 0 0,00 2 9,52 2 28,57 1 7,14 3 16,67 1 7,14

Estados Unidos 3 60,00 11 52,38 1 14,29 7 50,00 11 61,11 11 78,57

: Espafia 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14 0 0,00 0 0,00

1 | Procedencia | . oq, 0 0,00 0 0,00 1 14,29 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Corea Norte 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 5,56 0 0,00

Pert 0 0,00 2 9,52 1 14,29 1 7,14 0 0,00 0 0,00

Reino Unido 2 40,00 1 4,76 1 14,29 1 7,14 0 0,00 1 7,14

Suiza 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Femenino 5 100,00 9 42,86 3 42,86 8 57,14 5 27,78 4 28,57

2 Género Masculino 0 0,00 12 57,14 4 57,14 6 42,86 13 72,22 10 71,43
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Soltero 5 100,00 9 42,86 2 28,57 5 35,71 1 5,56 0 0,00

Ciclo de Vida Casado sin Hij_os 0 0,00 11 52,38 4 57,14 3 21,43 8 44,44 3 21,43

3 ili Casado con Hijos 0 0,00 1 4,76 1 14,29 6 42,86 6 33,33 2 14,29
Familiar | piyorciados 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 3 16,67 9 64,29
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Hijos < 10 afios 0 0,00 1 33,33 0 0,00 1 9,09 1 6,67 0 0,00

Hijos < 10 afios Masculino 0 0,00 1 33,33 0 0,00 3 27,27 1 6,67 0 0,00

Miembros de H!jos de 10 a 18 afios Femeni_no 0 0,00 0 0,00 2 100,00 2 18,18 2 13,33 1 5,26

4 la Eamili Hijos de 10 a 18 afios Masculino 0 0,00 1 33,34 0 0,00 2 18,18 3 20,00 7 36,84
aramilia | iios > de 18 afios Femenino 0 0,00 0 0,00 0 0,00 3 27,27 2 13,33 9 47,37

Hijos > de 18 afios Masculino 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 6 40,00 2 10,53

TOTAL Femenino 0 0,00 3 100,00 2 100,00 11 100,00 15 100,00 19 100,00

Estudiante 5 100,00 7 33,33 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

Ama de Casa 0 0,00 4 19,05 0 0,00 0 0,00 1 5,56 0 0,00

Empleado Privado 0 0,00 0 0,00 1 14,29 5 35,71 3 16,67 2 14,29

5 Ocupacion Empleado Publico 0 0,00 2 9,52 1 14,29 0 0,00 4 22,22 0 0,00

Independiente 0 0,00 8 38,10 5 71,43 9 64,29 10 55,56 1 7,14

Jubilado 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 11 78,57

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Nivel de Primaria 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

6 | Secundaria 5 100,00 7 33,33 3 42,86 4 28,57 2 11,11 0 0,00
Instruccion | g erior 0 0,00 14 66,67 4 57,14 10 71,43 16 88,89 14 100,00
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
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Tabla 3.15. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Extranjero (continuacion)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord Concepto Categorias Parametros Adolescentes Jovenes Jovenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

< de $500 5 100,00 2 9,52 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

$500 a $1.200 0 0,00 14 66,67 2 28,57 1 7,14 5 27,78 1 7,14

7 Ingresos $1.200 a $1.900 0 0,00 2 9,52 0 0,00 2 14,29 2 11,11 1 7,14
$1.900 a $2.500 0 0,00 3 14,29 5 71,43 5 35,71 2 11,11 4 28,57

> de $2.500 0 0,00 0 0,00 0 0,00 6 42,86 9 50,00 8 57,14

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

< de $20 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

$20 a $30 1 20,00 5 23,81 1 14,29 1 7,14 2 11,11 0 0,00

g | Presupuesto Diario | $30 a $40 0 0,00 2 9,52 1 14,29 0 0,00 2 11,11 2 14,29
Individual $40 a $50 4 80,00 9 42,86 5 71,43 6 42,86 7 38,89 7 50,00

> de $50 0 0,00 5 23,81 0 0,00 7 50,00 7 38,89 5 35,71

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Hotel 2 40,00 13 61,90 6 85,71 8 57,14 14 77,78 11 78,57

Hostal 2 40,00 6 28,57 0 0,00 2 14,29 3 16,67 2 14,29

9 Tipo de Hosterfa 0 0,00 1 4,76 0 0,00 4 28,57 0 0,00 1 7,14

Establecimiento | Cabafias 0 0,00 1 4,76 0 0,00 0 10,00 1 5,56 0 0,00

Vivienda Familiar 1 20,00 0 00,00 1 14,29 0 10,00 0 0,00 0 0,00

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Solo/a 0 0,00 0 00,00 1 14,29 1 7,14 1 5,56 2 14,29

En Pareja 0 0,00 2 9,52 2 28,57 1 7,14 4 22,22 1 7,14

- Con un Amigo 0 0,00 2 9,52 1 14,29 2 14,29 5 27,78 3 21,43

10 | Acompafiamiento | .4 de Amigos 1 20,00 13 61,90 3 42,86 6 42,86 6 33,33 5 35,71
Familia 4 80,00 4 19,05 0 0,0 4 28,57 2 11,11 3 21,43

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Agencia de Viajes 4 80,00 4 19,05 2 28,57 6 42,86 11 61,11 5 35,71

Grupo de Amigos 1 20,00 3 14,29 2 28,57 0 0,00 3 16,67 2 14,29

. _— Operadora de Tur. 0 0,00 13 61,90 3 42,86 8 57,14 0 0,00 7 50,00

11| Destino Turistico | = enta propia 0 0,00 1 4.76 0 0,00 0 0,00 4 22,22 0 60,00

Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Observacion Nat. 3 60,00 3 14,29 2 28,57 6 42,86 11 61,11 11 78,57

Tioo de Actividad Senderismo 0 0,00 3 14,29 3 42,86 6 42,86 5 27,78 3 21,43

1p | ''POUEACIVIOAT | 5ocons a Caballo 0 0,00 2 9,52 1 14,29 0 0,00 1 5,56 0 0,00
Turistica Deportes de aven. 2 40,00 13 61,90 1 14,29 2 14,29 1 5,56 0 10,00

Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,0 0 0,00 0 0,00 0 0,00

TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 10 100,00
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Tabla 3.15. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Extranjero (continuacion)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Joévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %
Enero 0 0,00 1 4,76 0 0,00 1 7,14 0 0,00 1 7,14
Febrero 0 0,00 2 9,52 1 14,29 1 7,14 1 5,56 3 21,43
Abril 3 60,00 9 42,86 3 42,86 7 50,00 9 50,00 3 21,43
Mayo 0 0,00 2 9,562 0 0,00 0 0,00 1 5,56 1 7,14
Junio 0 0,00 4 19,05 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14
13 Temporada | Julio 1 20,00 2 9,562 0 0,00 1 7,14 1 5,56 1 7,14
Agosto 0 0,00 1 4,76 3 42,86 2 14,29 2 11,11 2 14,29
Octubre 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14 1 5,56 0 0,00
Noviembre 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14 0 0,00 0 0,00
Diciembre 1 20,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 3 16,67 2 14,29
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
Respuesta y Serv. Agil 3 6,67 5 2,65 11 17,46 27 21,43 17 10,49 18 14,29
Hab. Conforta. y Com. 6 13,33 25 13,23 10 15,87 7 5,56 22 13,58 17 13,49
Ubicacién 14 31,11 61 32,28 17 26,98 41 32,54 41 25,31 34 26,98
Posibilidad Act. Tur. 14 31,11 42 22,22 16 25,40 29 23,02 35 21,60 28 22,22
14 Calidad Variedad Actividades 5 11,11 19 10,05 4 6,35 19 15,08 33 20,37 15 11,90
Precio Conveniente 0 0,00 24 12,70 0 0,00 3 2,38 12 7,41 10 7,94
Promociones 3 6,67 7 3,70 5 7,94 0 0,00 0 0,00 4 3,17
Cercania Cen. Poblad. 0 0,00 6 3,17 0 0,00 0 0,00 2 1,23 0 0,00
TOTAL 45 100,00 189 100,00 63 100,00 126 100,00 162 100,00 126 100,00
Efectivo 5 100,00 20 95,24 7 100,00 14 100,00 17 94,44 13 92,86
15 Forma de Cheque 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Pago Tarjeta de Crédito 0 0,00 1 4,76 0 0,00 0 0,00 1 5,56 1 7,14
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
Mindo Garden 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Arasha 0 0,00 1 100,00 0 0,00 0 0,00 3 100,00 2 100,00
16 Proveedor Carmelo de Mindo 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Sachatamia 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 100,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 0 0,00 1 100,00 0 0,00 1 100,00 3 100,00 2 100,00
Variedad 0 0,00 1 100,00 0 0,00 0 0,00 2 66,67 1 50,00
17 Beneficios Infraestructura 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 100,00 1 33,33 0 0,00
Proveedor Seguridad 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 50,00
TOTAL 0 0,00 1 100,00 0 0,00 1 100,00 3 100,00 2 100,00
1dia 2 40,00 5 23,81 1 14,29 0 0,00 4 22,22 1 7,14
18 Estadi 2 a4 dias 1 20,00 7 33,33 2 28,57 3 21,43 2 11,11 4 28,57
stadia 1 4 4 6 dias 0 0,00 1 4,76 2 28,57 4 28,57 4 2222 2 14,29
> de 6 dias 2 40,00 8 38,10 2 28,57 7 50,00 8 44,44 7 50,00
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
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Tabla 3.15. Cuadro General de Resultados por Segmento Turista Extranjero (continuacion)
Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5 Segmento 6
Ord Concepto Categorias Parametros Adolescentes Joévenes Joévenes Adultos Adultos Adultos Mayores Mayores
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %
1 vez afio 3 60,00 5 23,81 5 71,43 10 71,43 12 66,67 8 57,14
12 veces afio 0 0,00 2 9,52 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
2 veces afio 2 40,00 8 38,10 0 0,00 4 28,57 5 27,78 5 35,71
19 Frecuencia de | 3 veces afio 0 0,00 3 14,29 2 28,57 0 0,00 1 5,55 0 0,00
Uso 4 veces afio 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 1 7,14
1 vez cada 2 afios 0 0,00 1 4,76 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
1 vez cada 3 afios 0 0,00 2 9,52 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
Si 1 20,00 12 57,14 6 85,71 9 64,29 12 66,67 6 42,86
20 Atractivos No 4 80,00 9 42,86 1 14,29 5 35,71 6 33,33 8 57,14
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00
Amigos 0 0,00 1 8,33 1 16,67 0 0,00 3 25,00 1 16,67
Familiares 0 0,00 1 8,33 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Internet 0 0,00 1 8,33 3 50,00 2 22,22 5 41,67 4 66,66
Informacién Operadora de Turismo 1 100,00 9 75,00 2 33,33 7 88,88 4 33,33 1 16,67
21 de los Radlo_ - 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
- Television 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
AUractivos | periggicos 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Revistas 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 1 100,00 12 100,00 6 100,00 9 100,00 12 100,00 6 100,00
Internet 5 100,00 19 90,48 4 57,14 11 78,57 14 77,78 9 64,29
Revistas 0 0,00 1 4,76 1 14,29 0 0,00 1 5,56 0 0,00
22 Medios de Radio 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Informacion | Recomendacion Terce. 0 0,00 1 4,76 2 28,57 3 21,43 3 16,67 5 35,71
Otros 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00 0 0,00
TOTAL 5 100,00 21 100,00 7 100,00 14 100,00 18 100,00 14 100,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar
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b. Descripcion de Segmentos

Turista Nacional

Segmento “Adolescentes”: se conforma por turistas de la ciudad de Quito, de género
masculino y femenino equitativamente, solteros, un 75% estudiantes del nivel de instruccion

secundario, con ingresos menores de $500.

Destinan en promedio menos de $20 o de $20 a $30 para actividades de alojamiento y
alimentacion, un 75% se hospeda usualmente en la vivienda de algun familiar, viajan solos o

con amigos con quienes toma la decision del sitio a visitar.

Prefieren realizar actividades de observacion de la naturaleza y deportes de aventura, para lo
que viajan principalmente en el mes de abril seleccionando el establecimiento de alojamiento

en funcion del precio.

Un 75% paga en efectivo y su estadia es usualmente de 1 dia; el 50% realiza esta actividad 2

veces al afo.

Estan al tanto de los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de amigos, familiares

y/o periddicos y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante el internet.

Segmento “Jovenes”: se conforma por un 61% de turistas de la ciudad de Quito en su
mayoria del género masculino, solteros, estudiantes en un 44% y empleados privados un

27%, con estudios superiores e ingresos de $500 a $1.200.

El 50% destina menos de $20 ddlares para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles o en la vivienda de algun familiar, viajan con grupos de amigos con

quienes toman la decision del lugar a visitar.
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El 61% realiza deportes de aventura viajando un 27% el mes de agosto y el 22% el mes de
abril, un 23% selecciona el establecimiento de alojamiento en funciéon del tiempo de
respuesta y el servicio que brinde el mismo y un 21% en base a la comodidad de las

instalaciones especialmente de las habitaciones.

Un 77% paga en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias; el 27% viaja 3 veces al afio

y el 22% lo hace 2 veces en el afio.

El 88% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de sus amigos y la

television, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.

Segmento “Jovenes Adultos”: se conforma por un 26% de turistas de la ciudad de Quito y un
15% de la ciudad de Ambato, en su mayoria del género femenino, solteras, laboran de manera
independiente en un 47% y en el sector pablico en un 26%, con estudios superiores e ingresos

entre $500 a $1.200 un 52% y de $1.200 a $1.900 en un 36%.

El 53% destina entre $20 dolares y $30 para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles o en la vivienda de algin familiar, viajan en pareja y escuchan las

opiniones del grupo de amigos para decidir el lugar de visita.

El 36% realiza deportes de aventura y el 31% paseos a caballo, viajan un 31% el mes de abril
y el 21% el mes de diciembre, un 22% selecciona el establecimiento de alojamiento en
funcion del tiempo de respuesta y el servicio que brinde el mismo y un 21% en base a la

comodidad de las instalaciones especialmente de las habitaciones.

Un 63% paga en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias; el 36% viaja 1 vez al afio y

2 veces en el afio respectivamente.

El 78% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de sus amigos, y se

informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.
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Segmento “Adultos”: se conforma por un 45% de turistas de la ciudad de Quito y un 30% de
la ciudad de Guayaquil, en su mayoria del género masculino, casados con hijos dependientes
menores de diez afos y de 10 a 18 afios, laboran en un 40% en el sector privado y un 30% en

el sector publico, con estudios superiores e ingresos entre $1.200 a $1.900.

El 50% destina entre $30 dolares y $40 para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles, viajan en familia y toman la decision del lugar a visitar por cuenta

propia.

El 50% realiza senderismo y el 30% deportes de aventura, viajan un 30% el mes de agosto y
el 20% el mes de abril, un 41% selecciona el establecimiento de alojamiento en funcion de la

comodidad de las instalaciones especialmente de las habitaciones.

Un 75% paga con tarjeta de crédito y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias; el 40% viaja 1 vez

al afo y el 30% al menos 1 veces al mes.

El 90% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de sus amigos y revistas,

y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante revistas e internet.

Segmento “Adultos Mayores”: se conforma por un 35% de turistas de la ciudad de Quito, un
17% de la ciudad de Cuenca y un 11% de la ciudad de Ambato, en su mayoria del género
masculino, casados con hijos dependientes de 10 a 18 afios y mayores de 18 afios, laboran en
un 35% en el sector privado y publico respectivamente, con estudios superiores e ingresos

entre $500 a $1.200.

El 70% destina entre $20 dolares y $30 para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles, viajan en familia y toman la decision del lugar a visitar por cuenta

propia.

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 145

El 41% gusta de la observacion de la naturaleza y el 35% del senderismo, viajan un 29% el
mes de abril y el 17% el mes de diciembre, un 27% selecciona el establecimiento de
alojamiento en funcion de la comodidad de las instalaciones especialmente de las

habitaciones y un 19% en funcion del tiempo de respuesta y el servicio.

Un 58% paga en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias; el 29% viaja 2 veces al afio

y el 23% al menos 1 veces al mes.

El 76% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de sus amigos y
familiares, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet y

recomendacioén de terceros.

Segmento “Mayores”: se conforma en su mayoria por turistas de la ciudad de Quito, de
género masculino y femenino equitativamente, casados sin hijos dependientes mayores de 18

afios, jubilados en un 65%, con estudios superiores e ingresos entre $500 a $1.200.

El 60% destina entre $20 dolares y $30 para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en viviendas de familiares en un 50% Yy en hoteles un 30%, viajan en familia y

toman la decision del lugar a visitar por cuenta propia.

El 50% gusta de la observacion de la naturaleza y el 40% del senderismo, viajan un 50% el
mes de agosto, un 32% selecciona el establecimiento de alojamiento en funcion de la
comodidad de las instalaciones especialmente de las habitaciones y un 20% en funcion del

tiempo de respuesta y el servicio.

Un 70% paga en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias; el 60% viaja 1 vez al afio.

El 90% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de sus familiares y
revistas, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante recomendacién de

terceros.
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Turista Extranjero

Segmento “Adolescentes”: se conforma por turistas de Estados Unidos, de género femenino,

solteros, estudiantes del nivel de instruccién secundario, con ingresos menores de $500.

Destinan en promedio $40 a $50 para actividades de alojamiento y alimentacion, se hospedan
en hoteles y hostales equitativamente, viajan en familia tomando la decision del sitio a visitar

a través de agencias de viajes.

Prefieren realizar actividades de observacion de la naturaleza en un 60% y deportes de
aventura en un 40%, para lo que viajan principalmente en el mes de abril seleccionando el
establecimiento de alojamiento en funcion de su ubicacién y la posibilidad que brinde el

mismo para realizar actividades turisticas.

Paga en efectivo y su estadia es usualmente mayor de 6 dias; el 60% realiza esta actividad 1

vez al afio y el 40% 2 veces al afio.

Un 80% no conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha, el 20% lo conocen a través
de operadores de turismo y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante el

internet.

Segmento “Jovenes”: se conforma por un 52% de turistas de Estados Unidos en su mayoria
del género masculino, en un 52% casados sin hijos y un 43% solteros, trabajadores
independientes en un 38% Yy estudiantes en un 33%, el 66% con estudios superiores e

ingresos de $500 a $1.200.

El 42% destina de $40 a $50 dolares para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles, viajan con grupos de amigos tomando la decision del sitio a visitar a

través de operadoras de turismo.
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El 61% realiza deportes de aventura para lo que viajan principalmente el mes de abril, un
32% selecciona el establecimiento de alojamiento en funcién de su ubicacion y un 22% en

base a las posibilidades de actividades turisticas que brinde el establecimiento.

Un 95% paga en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias en un 33% y mas de 6 dias

en un 38%; el 38% viaja 2 veces al afio y el 23% lo hace 1 vez al afio.

El 57% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de operadoras de

turismo, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.

Segmento “Jovenes Adultos”: se conforma por un 28% de turistas de Colombia y un 14% de
China, Estados Unidos, Japén, Peri y Reino Unido respectivamente, un 57% de género
masculino y un 43% de género femenino, casados sin hijos en un 52% y solteros en un 43%,
principalmente laboran de manera independiente, con estudios superiores e ingresos entre

$1.900 a $2.500 un 71% y de $500 a $1.200 en un 28%.

El 42% destina entre $40 ddlares y $50 para actividades de alojamiento y alimentacion, un
85% se hospedan en hoteles, viajan en grupo de amigos y deciden el lugar de visita a través

de operadoras de turismo y agencias de viajes.

El 48% realiza senderismo y el 28% deportes de aventura, viajan principalmente los meses de
abril y agosto, un 26% selecciona el establecimiento de alojamiento en funcion de la
ubicacion y un 25% en base a la posibilidad de actividades turisticas que brinde el

establecimiento.

Pagan en efectivo y su tiempo de estadia es de 2 a 4 dias, 4 a 6 dias 0 mas de 6 dias; el 71%

viaja 1 vez al afio.

El 85% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de internet y operadoras

de turismo y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.
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Segmento “Adultos”: se conforma por un 50% de turistas de Estados Unidos, en su mayoria
del género femenino, un 42% casados con hijos dependientes menores de diez afios y de 10 a
18 afos y un 36% solteros, laboran independientemente un 64%, con estudios superiores e

ingresos mayores a $2.500 un 43% y de $1.900 a $2.500 un 36%.

El 50% destina mas de $40 y el 43% de $40 a $50 para actividades de alojamiento y
alimentacion, se hospedan en hoteles, viajan en grupo de amigos un 43% y en familia un 29%

y toman la decision del lugar a visitar mediante operadoras de turismo.

El 43% realizan observacion de la naturaleza y senderismo respectivamente, viajan
principalmente el mes de abril, un 32% selecciona el establecimiento de alojamiento en
funcion de su ubicacion y el 23% en base a la posibilidad de actividades turisticas que brinde

el establecimiento.

Paga en efectivo y su tiempo de estadia es mayor de 6 dias; viajan 1 vez al afio.

El 64% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de operadoras de

turismo, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.

Segmento “Adultos Mayores”: se conforma por un turistas de Estados Unidos, en su mayoria
del género masculino, un 44% casados sin hijos dependientes y un 33% casados con hijos
dependientes de 10 a 18 afios y mayores de 18 afios, el 56% labora de manera independiente,

con estudios superiores e ingresos superiores a $2.500.

El 39% destina entre $40 dolares y $50 y mas de $50 respectivamente para actividades de
alojamiento y alimentacion, se hospedan en hoteles, viajan en grupo de amigos y familia

tomando la decision del lugar a visitar mediante agencias de viajes.
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El 61% gusta de la observacion de la naturaleza, viajan principalmente el mes de abril, un
25% selecciona el establecimiento de alojamiento en funcién de la ubicacion y un 21% en

funcidn de las posibilidades de actividades turisticas que brinda el establecimiento.

Un 94% paga en efectivo y su tiempo de estadia es mayor de 6 dias; viajan 1 vez al afio.

El 66% conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha a través de internet y operadoras

de turismo, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.

Segmento “Mayores”: se conforma en su mayoria por turistas de Estados Unidos, de género
masculino principalmente, divorciados un 64% y casados sin hijos dependientes un 21%,

jubilados en un 78%, con estudios superiores e ingresos superiores a $2.500.

El 50% destina entre $40 dolares y $50 para actividades de alojamiento y alimentacion, se
hospedan en hoteles, viajan en grupo de amigos, familia y con un amigo, tomando la decision

del lugar a visitar mediante operadoras de turismo y agencias de viajes.

El 78% gusta de la observacion de la naturaleza, viajan los meses de abril y mayo, un 27%
selecciona el establecimiento de alojamiento en funcion de la ubicacién y un 22% en funcién

de la posibilidad de actividades turisticas que brinda el establecimiento.

Un 93% paga en efectivo y su tiempo de estadia es superior a los 6 dias; el 57% viaja 1 vez al

afio y el 35% 2 veces al afio.

El 57% no conoce los atractivos del Noroccidente de Pichincha, el 43% restante conoce a

traves de internet, y se informan de los establecimientos de alojamiento mediante internet.
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4) Estimacion del Tamafio de los Segmentos de Mercado

En las tablas 3.12 y 3.13 se presenta la estimacion del tamafio del mercado de turistas
nacionales y extranjeros dentro del mercado de referencia en base a los resultados obtenidos a

través de la aplicacion de la encuesta.

Tabla 3.16. Cuadro de Estimacion del Tamafio de Mercado Turista Nacional

En la Muestra En el Mercado de Referencia

Ord Segmentos Tamaiio % Tamafio
1 | Adolescentes 4 4,55 17.904
2 | Jbvenes 18 20,45 80.568
3 Jovenes Adultos 19 21,59 85.043
4 | Adultos 20 22,73 89.519
S Adultos Mayores 17 19,32 76.091
6 | Mayores 10 11,36 44,760
TOTAL 88 100,00 393.885

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 3.17. Cuadro de Estimacién del Tamafio de Mercado Turista Extranjero

En la Muestra En el Mercado de Referencia

Ord Segmentos Tamafo % Tamano
1 | Adolescentes 5 6,33 22.460
2 | Jovenes 21 26,58 94.333
3 | Jovenes Adultos 7 8,86 31.444
4 | Adultos 14 17,72 62.889
5 | Adultos Mayores 18 22,78 80.857
6 Mayores 14 17,72 62.888
TOTAL 79 100,00 354.871

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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5) ldentificacién de Segmentos Meta

Mediante la matriz de tamafio, crecimiento y atractivo estructural de los segmentos de
mercado, se evaluaran las caracteristicas de los segmentos, asignando un puntaje a cada uno
de los parametros. Los segmentos que alcancen mayores puntajes seran los que presentan

mayor atractivo para la empresa.
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Tabla 3.18. Matriz de Tamafio, Crecimiento y Atractivo Estructural de los Segmentos de Mercado - Michael Porter

5 Fuerzas de Porter
Crecimiento Poder de Poder de
Ord Segmentos Tamafio Calif. Anual Calif. Riesgo de Negociacion | Negociacion Productos Barreras de Subtotal Prioridad
nua Competencia de los de los Sustitutos Entrada
Clientes Proveedores
TURISTA NACIONAL
1 | Adolescentes 17.904 1,00 7,00% 5,00 1,00 5,00 3,00 1,00 3,00 19,00 5
2 | Jovenes 80.568 4,50 7,00% 5,00 1,00 5,00 3,00 1,00 3,00 22,50 4
3 | Jovenes Adultos 85.043 4,75 7,00% 5,00 1,00 3,00 3,00 3,00 3,00 22,75 3
4 | Adultos 89.519 5,00 7,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 25,00 1
5 | Adultos Mayores 76.091 4,25 7,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 24,25 2
6 Mayores 44.760 2,50 7,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 22,50 4
TURISTA EXTRANJERO
1 Adolescentes 22.460 1,19 10,00% 5,00 1,00 3,00 3,00 3,00 3,00 19,19 5
2 Jbévenes 94.333 5,00 10,00% 5,00 1,00 3,00 3,00 3,00 3,00 23,00 3
3 Jovenes Adultos 31.444 1,67 10,00% 5,00 1,00 3,00 3,00 3,00 3,00 19,67 4
4 Adultos 62.889 3,33 10,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 23,33 2
5 | Adultos Mayores 80.857 4,29 10,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 24,29 1
6 Mayores 62.888 3,33 10,00% 5,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 23,33 2

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raudl Salazar
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De acuerdo a los resultados de la matriz de tamafio, crecimiento y atractivo estructural de los

segmentos de mercado, los segmentos de mas puntaje son:

Turista Nacional

Segmento “Adultos”: que se encuentra compuesto en su mayoria por turistas del género
masculino de las ciudades de Quito y Guayaquil, que son profesionales, jefes de hogar y
laboran en el sector privado y publico del pais con un ingreso promedio de $1.200 a $1.900,
que gustan realizar actividades turisticas en familia en las que prevalecen actividades de
senderismo y observacion de la naturaleza viajando principalmente en el mes de agosto,

época en que los estudiantes salen a vacaciones del afio escolar.

Turista Extranjero

Segmento “Adultos Mayores”: que Se encuentra compuesto en su mayoria por turistas del
género masculino provenientes de Estados Unidos, que son profesionales, jefes de hogar y
laboran independientemente con un ingreso promedio superior a $2.500, que gustan realizar
actividades turisticas con grupos de amigos o un amigo en las que prevalecen actividades de
observacion de la naturaleza y senderismo viajando principalmente en el mes de abril, época

en que inician las vacaciones por primavera en este pais.
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Capitulo 1V: Propuesta Estratégica

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 155

En el presenta capitulo se procederé a desarrollar una propuesta estratégica para la Hosteria
Hacienda Milpe Pachijal, a fin de definir posibles planes de accion que se constituyan en la

base para el posicionamiento, crecimiento y estabilidad a largo plazo de la hosteria.

1. Marco Tedrico

1.1 Administracion Estratégica
Proceso que se sigue para asegurar de que una organizacion posea una estrategia
organizacional y se beneficie de su uso, promulgando la elaboracién de planes estratégicos y

la actuacion organizacional conforme a ellos.

La administracion estratégica es el proceso de manejo del cambio a través del mejor
aprovechamiento de los recursos existentes y consiste en establecer una mision clara que
incluya la definicion de la forma en que la empresa se ve en el futuro. Esta mision permite el
establecer objetivos a mediano y largo plazo y metas a corto plazo. Estas metas y objetivos
permiten la creacion de estrategias o formas de actuar para alcanzar estos objetivos. Las
estrategias requieren de un marco de disciplina que se establece por medio de normas,
politicas y procedimientos y de la asignacion de los recursos necesarios dentro de las
prioridades existentes. Las estrategias requieren de una interaccion y de una direccion clara a
través de un liderazgo que permita establecer una cultura clara. Esta cultura debe de estar
centrada en una filosofia de respeto y aprecio a los usuarios de los servicios y esto s6lo se
consigue a través de un concepto de calidad definida por el cliente y establecida como norma
fundamental de accion. Todas estas acciones requieren de un sistema de control interno y
externo que produzca informacién, en forma de datos analizados e interpretados, y que

permita la evolucion de la empresa hacia sus objetivos.
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1.2 Direccionamiento Estratégico

El direccionamiento estratégico se fundamenta en obtener una perspectiva comdn que
permita unificar criterios y prosperar, aprovechando las oportunidades futuras tomando en
cuenta el razonamiento y la experiencia; todo ello para establecer una direccion para el

desarrollo y crecimiento estratégico de una empresa.

1.3 Misioén

Declaracion que expresa el objetivo principal de la empresa, su razén de ser.

1.3.1 Componentes

a) ¢Qué hace? Productos y servicios que se ofrecen actualmente
b) ¢Para quién hace? Clientes
c) Atributos del proceso de produccion, de los productos y servicios.

d) Beneficios que obtiene el cliente al utilizar los productos y servicios.

1.3.2 Caracteristicas

e Redactada en tiempo presente.

e Concretay bien redactada.

e Relativamente corta.

e Al escuchary oir debe llamar la atencion.

e Alinterior y exterior de la empresa debe ser muy bien difundida.
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1.4 Vision

Declaracion que expresa lo que la empresa quiere hacer o convertirse en un plazo establecido.

141 Componentes

a) Plazo en el titulo

b) Desde el punto de vista competitivo expresar lo que se espera llegar a ser.

c) Que hacer cuando se llegue a la visidn; productos y servicios que se haran y para quién se
haran.

d) Contribucion de la empresa a los clientes, personal de la empresa y al pais.

1.4.2 Caracteristicas

e Llevar el plazo en afios en el titulo.

Redactada en tiempo futuro.

Concreta y bien redactada.

Relativamente corta.

Causar impacto.

1.5 Objetivos Estratégicos

Se refiere a un resultado que se desea o necesita lograr dentro de un periodo de tiempo
especifico. A pesar de que el objetivo debe lograrse en el futuro, se determina un lapso
especifico para su realizacion. Representan un compromiso administrativo para lograr

efectos y resultados especificos.
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Una estrategia competitiva, corporativa o de unidad de negocios se describe a través del mapa
estratégico, mismo que contiene un conjunto de objetivos estratégicos definidos sobre la base
de una accion y una variable estratégica de cardcter multidimensional. Estos objetivos
permiten expresar los cambios que se desean introducir en la empresa, asi como los vinculos

causales entre ellos. Estos expresan la accion a tomar en relacion con una variable estratégica.

15.1 Caracteristicas

e Conveniente: su logro debe apoyar los propésitos y misiones béasicas de la empresa
ademas de seguir su misma direccion y tener un caracter de productivo en la consecucion
de un propdsito.

e Mesurable: establecer en términos concretos lo que se espera que ocurra y cuando. Estos
pueden cuantificarse en términos de calidad, cantidad, tiempo, costo, indice, porcentaje,
tasa 0 en pasos especificos a seguirse.

e Factible: estos deben ser reales, posibles de lograr, debe establecerse en base a lo que se
considera ira a ocurrir en el mercado asi como en los factores internos; reflejando de
manera realista dichas fuerzas.

e Aceptable: aceptados por las personas que integran la organizacion, por la empresa que se
encuentra dispuesta a incurrir en los costos necesarios para su logro.

e Flexible: existir la posibilidad de modificarlos cuando se presentan contingencias
inesperadas, siendo lo suficientemente firme para asegurar una direccion.

e Motivador: encontrarse al alcance de la organizacion, a fin de que aumenten la
productividad o resulten en una productividad superior.

e Comprensible: establecerse en palabras sencillas y comprensibles para todas aquellas

personas involucradas en su logro.
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e Obligacion: generar una responsabilidad para hacer lo necesario y razonable para
lograrlos.

e Participacion de las personas: permitir que los responsables del mismo participen en su
establecimiento generando motivacion e involucramiento para la consecucion de

resultados.

1.6 Objetivos de Mercadotecnia

1.6.1 Clasificacion

Obijetivos de Ventas: medida expresada en términos cuantitativos del impacto que la empresa

quiere realizar en un producto mercado concreto.

La capacidad de las ventas representa el volumen posible de ventas que una empresa puede
llegar a acceder conforme al mercado en el que se ha posicionado, por ello para su
elaboracion no se debe basar en la intuicion o el deseo sino que resulta necesario buscar
informacidn cuantitativa que permita disefiar el futuro de manera coherente. Se expresan en

cifras de ventas, unidades fisicas o cuotas de mercado.

e Cifras de ventas: indicador simple que es seguido por la contabilidad, por lo que
se lo conoce en cualquier momento; puede inducir en errores por las variaciones
en la tasa de inflacion y el evolucion de las ventas.

e Unidades fisicas: indicador representativo de la actividad.

e Cuotas de Mercado: indicador revelador del rendimiento competitivo del producto

y la existencia de una ventaja competitiva en términos de costo unitario.
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Objetivos de Beneficio: el marketing concentra una responsabilidad financiera que fuerza al
marketing a evaluar con precision las implicaciones que puedan tener los objetivos de venta
propuestos sobre la rentabilidad de la empresa. Requieren de una interaccion total en la
empresa y suponen un analisis de la relacién costos, volumen y las capacidades de

produccion.

Obijetivos sobre Consumidores: resultan de las decisiones de posicionamiento que se tomen,
definen la actitud y comportamiento que la empresa espera que adopten sus clientes respecto

a la marca o servicio.

1.6.2 Caracteristicas

e Congruentes con los objetivos organizacionales.

e Expresarse en términos claros y sencillos para que todo el personal de marketing entienda
la clase y grado de desempefio que se espera.

e Expresarse en términos de unidades de medicion.

e Definirse en tiempo y geograficamente.

e Suficientemente estimulantes para crear motivacion.

e Realizables, lo que implica la disponibilidad de medios para ejecutaros.

e Reconsiderarse en cada periodo de planeacion a fin de que guarden congruencia con el

plan de marketing.

1.7 Meétodo GAP para fijar Objetivos

El método GAP representa la diferencia entre la tendencia de la empresa y los resultados
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deseados. Es uno de los métodos méas utilizados para establecer objetivos dentro de la

organizacion, para lo que requiere la participacion de todo el equipo gerencial y las personas

responsables de la planificacion de la organizacion, se divide en siete etapas de las cuales la

primera, segunda, tercera, cuarta, sexta y séptima se realizan en grupo y la quinta es

individual.

b)

d)

9)

La primera etapa se basa en la pregunta ¢ Ddnde estamos?, para ello es necesario conocer
la situacién actual de la empresa basandose en los datos histdricos.

La segunda etapa responde a la pregunta ¢Ddnde vamos segln los nimeros?, donde se
debe visualizar la tendencia futura segun los nimeros y la tendencia historica.

La tercera etapa responde a la pregunta ¢Ddnde vamos de seguir todo igual?, donde se
debe estimar donde se ubicara la empresa si se continda la tendencia actual.

En la cuarta etapa se formula la pregunta ;a donde querriamos llegar?, donde se debe
imaginar cual es el objetivo deseable, el mismo que debe ser un reto significativo pero
realizable.

La quinta etapa debe tratar de responder la pregunta ¢qué debemos hacer?,
individualmente se analizan que estrategias seran adecuadas para poder cubrir el GAP,
mismas que se deben reflejar en planes de accion, en los que se debe especificar acciones
a emprender, personas responsables y plazos con fechas. De cada plan se generaran
objetivos operativos que detallaran plazos, personas y costos necesarios para alcanzarlos.
En la sexta etapa se ve que mas se podria hacer para determinar entre todos los
integrantes de la organizacion si puede mejorarse algo més del resultado.

En la séptima etapa se establece el objetivo a alcanzar en aquel punto que no signifique lo
maximo a lo que se pueda llegar ya que deben existir planes de reserva para sustituir a los

que vayan faltando.
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1.8 Estrategias
Patron fundamental de objetivos, despliegues de recursos e interacciones presentes y

planeados de una organizacion con los mercados, rivales y demas factores del ambiente.

1.8.1 Componentes de la Estrategia

e Alcance: amplitud de su dominio estratégico: nimero y tipo de ramos, linea de productos
y segmentos de mercado en los que compite.

e Metas y objetivos: detallar los &ambitos deseados de logro en una o mas dimensiones de
desempefio, en periodos especificos para cada negocio, mercado de producto y la empresa
como un todo.

e Despliegues de recursos: decidir en qué forma se van a obtener y asignar los recursos en
0s negocios, mercados de productos, departamentos funcionales y actividades de cada
negocio o mercado de producto.

e ldentificacién de una ventaja competitiva sostenible: especificacion de como competira la
organizacion en cada negocio y mercado de producto dentro de su dominio.

e Sinergia: se presenta cuando los negocios, mercados de productos, despliegues de
recursos y aptitudes se complementan y refuerzan reciprocamente, habilitando el

desempefio total de los negocios.

1.9 Matriz de Estrategias FODA
Matriz mediante la cual al combinar cada uno de los factores FODA con los restantes, da

lugar a la formulacion de estrategias.
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Tabla 4.1. Matriz de Iniciativas Estratégicas

Analisis Externo

Oportunidades Amenazas

Fortalezas | Estrategias FO | Estrategias DO
Andlisis
Interno Debilidades | Estrategias FA | Estrategias DA

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacidn Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Estrategias FO: estrategias ofensivas que buscan como utilizar las fortalezas para aprovechar

las oportunidades.

Estrategias DA: estrategias de vulnerabilidad que buscan como contrarrestar las amenazas

del entorno superando nuestras debilidades.

Estrategias DO: estrategias defensivas que buscan como superar las debilidades para

aprovechar las oportunidades.

Estrategias FA: estrategias adaptativas que buscan como utilizar las fortalezas para

contrarrestar las amenazas.

1.9.1 Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativas Estratégicas “FO”

Combina las fortalezas y oportunidades, con el propésito de determinar las ventajas o
posiciones a favor que posee la empresa y que le pueden ayudar a aprovechar las

oportunidades relevantes del mercado.
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En la tabla 4.2 se presenta el anlisis de las fortalezas y oportunidades de mayor impacto para

la hosteria.
Tabla 4.2. Matriz de Areas Ofensivas de Iniciativa Estratégica “FO”
OPORTUNIDADES
Diversidad de floray | Clientes potenciales Eer:gg?;?g;g;irgﬁgs
FORTALEZAS n:ﬁﬂgz ‘;”éggf: d‘;'a '”ts:gz?izs dee'; a1 Comercializacion de | TOTAL | PRIORIDAD
nivel internacional ecoturismo matgna prima e
insumos
Equipamiento
tecnoldgico especializado
parael area'y
conocimiento del manejo 8 5 5 13 1
medioambiental de la
zona.
Orientacion hacia una
cultura de atencion al 3 5 1 9 2
cliente.
Orientacion hacia una
cultura de calidad. 8 5 5 13 1
TOTAL 9 15 11
PRIORIDAD 3 1 2

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar

1.9.2 Matriz de Areas de Vulnerabilidad de Iniciativas Estratégicas “DA”

Combina las debilidades y amenazas, con el objetivo de definir cuales son las debilidades

mas importantes y que constituyen un problema al momento de combatir las amenazas

inminentes.

En la tabla 4.3 se presenta el analisis de las debilidades y amenazas de mayor impacto para la

hosteria.
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Tabla 4.3. Matriz de Areas de Vulnerabilidad de Iniciativa Estratégica “DA”

AMENAZAS
Incremento del indice de
Bajos niveles culturales de la delitos, narcotréafico y
DEBILIDADES poblacién ecuatoriana. violencia por conflictos TOTAL | PRIORIDAD
fronterizos.
Falta de subsistemas para la
gestion y manejo de recursos 1 5 6 2
humanos.
Inexistencia de subsistemas
para la administracion de 5 1 6 2
imagen y marketing.
Inexistencia de un sistema
contable. 3 5 8 1
Escasa definicion de las
actividades y falta de un 3 3 6 5
manual de procesos y
procedimientos.
TOTAL 12 14
PRIORIDAD 2 1

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raudl Salazar

Estas matrices permiten determinar las directrices de accion estratégica, ya que se constituyen
en la clave para la formulacion de estrategias de accion gerencial (inmediatas), de corto plazo
(menor a 1 afio), de mediano plazo (menor a 5 afios) y de largo plazo (mayor a 5 afios) que
permitan hacer buen uso de las ventajas que posee la hosteria para aprovechar las
oportunidades existentes en el extorno asi como aquellas que logren disminuir los problemas

0 puntos débiles minimizando el impacto de la amenazas detectadas.

En las tablas 4.4 y 4.5 se definen los planes de accion que permitan maximizar las fortalezas,

cultivar las oportunidades, mejorar las debilidades y contrarrestar las amenazas.
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Tabla 4.4. Despliegue de Estrategias Ofensivas de Iniciativa Estratégica “FO”

Mediano Largo
Plazo Plazo

Accion Corto
Gerencial Plazo

. e Definir estrategias de marketing
Determinar la planificacion . J
- - mix para los servicios que X
estratégica de marketing .
ofrece la hosteria.
Limitar el segmento de mercado
e, - Determinar la planificacién al esta destinado el servicio y
Planificacion Estratégica - . X
estratégica de marketing enfocar los esfuerzos en
satisfacer sus necesidades.
Ofrecer un servicio
o Determinar la planificacion especializado y personalizado al X
L estratégica de marketing cliente diferencidndose de los
competidores.
Generar alianzas estratégicas
con aquellos proveedores que
Implementar la gestion de la ofrezcan insumos de calidad a X
calidad fin de establecer lineamientos
para optimizar la cadena de
L . suministro.
Gestion de la calidad
Implementar la gestion de la Establecer un sistema de gestion X
calidad de la calidad integral.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar
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Tabla 4.5. Despliegue de Estrategias de Vulnerabilidad de Iniciativa Estratégica “DA”

Accion Corto Mediano Largo
Gerencial Plazo Plazo Plazo

Invertir en infraestructura a fin
Implementar la gestion de la de ampliar los servicios
calidad existentes, manteniendo estrecha
relacion con el ambiente

Gestion de la Calidad

Establecer prioridades de
inversion y los medios de X
financiamiento de los mismos.

Definir mecanismos y sistemas
de gestion y control financiero.

Capacitacion en la
administracion y gestion de las X
actividades turisticas.

Establecer la planificacion
estratégica

DA

Planificacion Establecer la planificacion Inculcar en el personal una
Estratégica estratégica cultura de atencién al cliente.

Determinar un adecuado
direccionamiento estratégico X
para la hosteria.

Establecer la planificacién
estratégica

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.10 Estrategias de desarrollo en Mercadotecnia

Las estrategias de Marketing permiten especificar un mercado meta y su mix de marketing,
constituye una vision global de lo que la empresa desarrollara en un mercado, para lo que se
requiere un mercado meta suficientemente homogéneo en el que la empresa concentrara sus
esfuerzos y un mix de marketing compuesto por variables controlables que integrard la

empresa para satisfacer a dicho segmento.

Su funcién principal es asignar y coordinar en forma efectiva los recursos y actividades de
marketing para alcanzar los objetivos de la empresa dentro de un mercado de producto

especifico.
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Figura 4.1. Estrategias de Desarrollo de Marketing
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Estrategias de Planeacion Estratégica

Elaborado por: Lizeth Contero

Estrategias de Calidad Total

Estrategias de Orientacion al Cliente

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar
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Tabla 4.6. Cuadro Comparativo de Estrategias de Desarrollo en Marketing

170

Tipo de

Estrategia Estrategia

Definicion

Cuéando Utilizar

Ventaja

Desventajas

Prerrequisitos para
aplicar la estrategia

Aplicacion en
la Hosteria

Bésicas de Desarrollo
Liderazgo en Costos

La  empresa se
esfuerza en obtener
costos de produccién
y distribucion bajos a
fin de wvender a
precios mas bajos que
sus competidores y
conseguir mayor
participacion en el
mercado.

Se emplea cuando la
empresa participa en un
mercado que  exige
sensible al precio, la
misma  cuenta  con
sistema de control de
costos, ademas que
cuenta con amplias
habilidades en el éarea
productiva y de
comercializacion.

La empresa puede
resistir mejor a una
eventual
competencia de
precios y obtener un
beneficio a nivel del
precio minimo para
la competencia.

Los clientes fuertes
no tienen poder de
negociacion ante el
precio mas que hasta
el nivel
correspondiente  al
competidor  directo
mejor situado.
Constituye una
barrera de entrada
para los nuevos
competidores y una
proteccion respecto
de los productos
sustitutos.

Requiere una fuerte
inversion inicial y
la reinversion de
utilidades en
tecnologia para el
mantenimiento del
liderazgo en costos.

Siempre  surgiran
empresas con
precios mas bajos.

Requiere de
capacitacion
constante en temas
referentes a la
produccién en gran
volumen.

La empresa cuenta con
participacion en  un
mercado  masivo  no
sensible a las variaciones
en el precio.

La empresa debe tener
destrezas en ingenieria,
compras, produccion 'y
distribucion mas no en
marketing

La empresa mantiene un
sistema de control de
costos automatizado,
cuenta con  procesos
productivos y  reglas
estandarizadas ademas de
promover el
mejoramiento continuo.

No se aplicara en
Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal ya
que no existe una

curva de
aprendizaje  que
permita

aprovechar la
misma para

diferenciarse de la
competencia.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Tipo de

Prerrequisitos para

Aplicacion en

: Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas . . .
Estrategia 9 J J aplicar la estrategia la Hosteria
Permite aislar la Menor
rivalidad articipacion en el

El  mercado busca competitiva, Enercac?o

innovacién,  calidad, debido a la lealtad Implica inversiones | Empresas con una

confiabilidad y un alto de los clientes y a importantes en fuerte coordinacion
° servicio. la menor ma?keting entre las funciones
= Cuar_ldo los clientes sep5|bllldad de Iqs operativo  (gastos de investigacion y Se aplicars en
= c La empresa se | perciben que las mismos al precio ublicitarios) a fin desarrollo, desarrollo Hosteria Hacienda
© -8 concentra en alcanzar | diferencias tienen un mejorando la ge dar a conocer el del  producto vy Milpe Pachiial va
L .S mejores resultados con | valor adicional a los rentabilidad. comercializacion P njal y:
) ! roducto sus ue el servicio que

e base en alguna ventaja | productos  de la Reduce el caracter prod y ] El consumidor | 9 d

L > ; . S cualidades : ofrece la misma
© = importante que valora la | competencia. sustituible del C siente que se .
%) ) . distintivas al - requiere de un alto
s = mayor parte del | Existen pocas producto. mercado beneficia con la rado de
D a mercado. empresas rivales que Las cualidades L misma y que solo la o -
N - o Requiere una fuerte diferenciacion.
Ja] siguen un enfoque de distintivas del inversion a fin de empresa le puede

diferenciacion similar producto y la solventar los gastos otorgar esa

y les resulta dificil o fidelidad de los g diferencia.

costoso imitar.

clientes protege a
la empresa de los
productos
sustitutos.

de investigacion y
desarrollo a fin de
diferenciar el
producto.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tipo de
Estrategia

Estrategia

Definicion

Cuéndo Utilizar

Ventaja

Desventajas

Prerrequisitos para
aplicar la estrategia

Aplicacion en
la Hosteria

Basicas de Desarrollo

Del Especialista

La empresa se
concentra en uno 0 mas
segmentos estrechos del
mercado, conociéndolos
a profundidad y
buscando  constituirse
en el lider en costos o
alcanzar la
diferenciacion en el
segmento.

Cuando la empresa
desea concentrarse en
un segmento

individual de mercado
y la competencia no se
interesa en una
especializacion en el
mismo segmento de
mercado.

Obtener cuotas de
mercado altas
dentro del
segmento al que se
dirige.

Mayor
conocimiento  de
los mercados
elegidos.

Posibilidad de

ofrecer un
producto
diferenciado y
adaptado.

Reduccién de los
costos logisticos y
de administracion

Los competidores
pueden identificar
las ventajas del
segmento al cual la
empresa se estd
dirigiendo, y
decidir imitarla.

Las preferencias de
los consumidores se
dirigen a
caracteristicas  del
producto que desea
el mercado en

general.

Una mala
segmentacion haya
enfocado los
esfuerzos a atender
a determinado
mercados

descuidando los
demas.

La empresa emplea
procesos productivos

lo méas flexibles
posible.

Se utilizan
tecnologias y
procesos de

fabricacion que no
necesitan niveles
minimos de
produccion elevados
para ser rentables.

Utilizan procesos o

formas de
distribucion,
comunicacion,
rentables sin

necesidad de tener
un minimo  de
produccién o ventas.

No se aplicard en
Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal ya
que la empresa se
dirigira a  dos
segmentos, el de
turistas nacionales
y extranjeros.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tipo de . N ) - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
bo de Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia | la Hosteria
La empresa tiene una
° posicién reconocida en
R . el r_nercado y puede Permite aumentar
o influir en sus clientes o la participacion de =  Conocer 2| go aplicara  en
0] mejorar continuamente profundidad el v -
S SUs Procesos la empresa en un Muchas empresas mercado en el que se Hosteria Hacienda
o @ Aumentar la venta de . : mercado la aplican . Milpe Pachijal ya
> °© productos actuales en Se aplica en empresas determinado originando una actua. que la empresa
2 XS] mercados actuales que producen o venden Desarrollar . una amplia * Mantener un alto busca una mayor
c 2 . e
g § Cieg;gftlé’s grugonrﬁ r:Z?o demanda primaria competencia. Egdg{:iacién frented: participacion en el
= = P P induciendo al goc mercado.
o e el mercado y existen los clientes.
= ; consumo.
= S consumidores
I= potenciales
'S disponibles.
8 La empresa puede
\ a :)F() rg;/iz(:;?; ZL:] Permite buscar
=1 §e] P o otros grupos o - No se aplicara en
= IS mercados similares. = Investigar que los . -
@ o segmentos que Hosteria Hacienda
= 5 D El mercado puede - nuevos  segmentos - o
= esarrollar las ventas puedan utilizar un Milpe Pachijal ya
5 S introduciendo los adaptarse a nuevos producto o Los segmentos sean rentables para que la empresa se
) K roductos actuales de la habitos de compra o se servicio objetivos presentan la empresa. dirigira  a  dos
O P P emDresa en NUevos detectan oportunidades La em. resa debe barreras de entrada | =  Mantener una | oo rgnentos bien
= P en nuevos segmentos. P dificiles de superar. economia  estable | 9 - .
o mercados. . contar con una . . diferenciados:
= La empresa considera P d para incursionar en : .
< uncion e turistas nacionales
3] que el producto que L nuevos mercados. .
@ . distribucion y y extranjeros.
a fabrican o venden ya

abarco el mercado
potencial.

marketing propia.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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mercado al que se

Tipo dg Estrategia Definicion Cuéndo Utilizar Ventaja Desventajas Prerrequisitos para Apllcauon,en
Estrategia aplicar la estrategia | la Hosteria
o La empresa debe tener
= una estructura
2 financiera que le Permite utilizar la
2 2 permita invertir experiencia de la
5 s continuamente en el marca en Se aplicara en
= 3 Aumentar las ventas desarrollo e desarrollar nuevos Altos margenes de | =  Disponer de recursos | Hosteria Hacienda
2 o° desarrollando productos investigacion de productos. inversion para financieros para | Milpe Pachijal en
kS o iorad P productos. Satisfacer las investigacion y poder desarrollar | el mediano plazo
2 3 dmtta_Jorg 0s 0 nuevgs Se puede generar expectativas desarrollo. nuevos  productos | ya que la empresa
S 2 e;algfen%ﬁjor:gfflaos articulos nuevos cambiantes de los conocer las | busca brindar
\ o empresa atractivos para el consuml_dores. Se pueden imitar ne_ce5|dades de los nuevas ofertas

o & ' mercado actual. Descubrir usos productos. clientes turisticas al
S 3 La empresa tiene alternativos  para mercado.
= a marcas con prestigio productos
'g en el segmento de existentes.
G

dirigen.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tipo de . A . - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
POC® | Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P p
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
Los proveedores no Mejorar las La emoresa debe
3 Busca estabilizar, o disponen de recursos relaciones  entre poseer %n elevado
E de proteger, una 0 de conocimiento empresa y oder de | =  Poder de -
< proteg tecnoldgico para proveedores. P o o No se aplicard en
© fuente de fabricar componentes o Se asegura la negociacion  ante negociacion de . la Hosteria Hacienda
e 'S aprovisionamiento de materigles calidad g entrea los proveedores. empresa con los Milpe Pachiial va
o s importancia estratégica, indispensables vara la o ortun’a g Se disminuye la proveedores. uepla em résa r)1/o
5 S aumentando el control acF:)tividad depla cgntidad dZ capacidad  de  la guenta ch))n los
c -‘8 sobre los proveedores o emoresa. bor 1o que materiales empresa para | = Disponibilidad de reCUISOS NECEsarios
5 < adquirir la propiedad de presa, p q o diversificarse recursos humanos y ;
2 S 10S Mismos son reducidos y la Estabilizar el cuando el oroducto financieros para implementarla.
o 3 ' cantidad de precio de la P '
2 = - . . se encuentra  en
e - consumidores es materia prima y . i
S rande del producto periodo de declive.
I’ g9 : p :
S
O o . .
| = La empresa tiene por Satisfacer
5] Asegurar el control de S
=] o] . finalidad comprender plenamente  las La empresa puede | =  Poder de —
e < las salidas de los - - - - o No se aplicara en
S mejor las necesidades necesidades de los descuidar su negociacion de la . -
2 s productos aumentando . - S Hosteria Hacienda
£ o de los usuarios de los consumidores. funcion principal. empresa con los - -
= a el control sobre los . Milpe Pachijal ya
o = O productos. Fortalecer las distribuidores.
@ distribuidores o LS . que la empresa no
5 S detallistas, o adquirir la Distribuidores relaciones _entre Altos_ costos _ o cuenta  con  los
= . costosos, poco empresa y cliente. logisticos para | = Disponibilidad  de .
S propiedad de los . - recursos necesarios
S - confiables y que no Mejorar los productos de recursos humanos y ;
> mismos. - - . . - para implementarla.
o cumplen con la funcion pronosticos de la €oNsumo masivo. financieros.
c de distribucion. demanda.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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participacion.

Permite la

Tipo de . T , - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
Se puede

je) neutralizar a la

S = La empresa tiene una competencia.

= S Reforzar la posicion estructura que permita Aprovechar  las ) = Identificar y conocer |\ - aplicar en
S N L influir en redes de redes de Requiere elevados las caracteristicas del . .

d o = competitiva coe A . . Hosteria Hacienda
5% ) absorbiendo o dlstrlbgcmn 0 en sus distribucién recursos socio potencial. Milpe Pachijal ya
| e T controlando a alqunos competidores ademas estructuradas. financieros. Ue la empresa no
o g S competidores gra o se encuentra en una Asegura el Pueden surgir | =  Adaptar las guenta ch))n los
€ £ 'g cugl se utilizg las industria en ingreso a nuevos mercados capacidades de la reCUISOS NECEsarios

2 = : . crecimiento en la que segmentos de heterogéneos. empresa con las de :

= 2 fusiones y absorciones. - - para implementarla.

'S 2 busca incrementar su mercado. los competidores.

(6] e

o

diversificacion del
riesgo.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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organizacion se

mercado.

producto o servicio.

Tipo de . A . - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuéando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
La empresa sale de su
sector industrial y
comercial buscando
o afiadir actividades
S . nuevas y Perdida de | = Disponer de capital
o 2 complementarias a las posicionamiento para la inversion y
= = - Atraer nuevos -
= c existentes en el plano grupos de conseguido  dentro mantener  personal
\q_) ’ -
£ \5 o tecnologlqoly/o compradores, del mercado.f y compe_tenteI . Que | o aplicars  en
o < S Desarrollar productos comercial. Con la Genera  confusion gafa”"ce. el éxito de Hosteria Hacienda
° 8 Q que utilicen la misma El mercado en el que complementacién entre los la inversion. Milpe Pachijal en
— C -
('l) S 2 tecnologia basica de se encuentra a de actividades la consumldo!res. o . el mediano plazo a
o ) - empresa presenta La inversion | =  Realizar una | . -
o9 o] produccion. . empresa se . . A fin de incrementar
= > ke pocas oportunidades de - realizada no se investigacion de
S = - beneficia de los . la demanda.
@ 'S crecimiento y recupere debido a la mercados para
&L P efectos de la -
£ o rentabilidad. sineraia no aceptacion del conocer el grado de
2 g Los productos de la gla. producto en el aceptacion del
G

encuentran en una
etapa de declinacion
del ciclo de vida del
producto.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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de crecimiento

de decisiones y
reducir costos de
coordinacion 'y

mantener  personal
competente que
garantice el éxito de
la inversion.

Tipo de . o . - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
Permite orientarse
hacia campos
c
e completamefr_wte d = Experiencia para el
§ nuevos a Hin Ie ingreso a nuevos
e rejuvenecer a mercados.
= cartera de
% =
et} actividades. .
> La empresa entra en . . - »  Realizar un proyecto
& © actividades sin relacion e e e E'efgszr'”m'ge”teuar: de factibilidad _para
5 a La empresa actla con sus actividades aquellas mgrcado medir el grado de | No se aplicard en
o c mercados totalmente tradicionales en el agtivi dades desconocido aceptacion de los | Hosteria Hacienda
2 2 diferentes con productos | &mbito tecnoldgico y - ' productos que | Milpe Pachijal ya
c Qe . - cruciales para la . -
nuevos y diferentes a su comercial. . desarrollara el nuevo | que el giro del
= 2 - cadena de valor. Exige una . )
€ = campo de actividad El mercado se S . negocio. negocio es el
= 5 S e puede acortar importante A
o £ principal. encuentra totalmente . - . - alojamiento y
@ I3} el ciclo operativo, inversion en . . . L,
®) 2 saturado y no se acelerar el recursos humanos y | © Disponer de capital | alimentacion.
C|) (m) presenta posibilidades proceso de toma financieros. para la inversion y
<
2
£
[&]
QL
o

soporte.

Genera una nueva
fuente de
ingresos.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tipo de . T , - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuéando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
La empresa
Empresa due tiene establece una Requiere de un
ma of artigi acion de La empresa es lider en tendencia en el proceso continuo de No se aplicara en
= mgrcago conlziderada el mergado mantiene mercado. innovacion a fin de | = Ser el lider del | Hosteria Hacienda
2z lider por sus una arti():/i acion Permite  generar mantenerse. mercado y que la | Milpe Pachijal ya
3 com etidopres Lienes don?inantepen el una demanda Requiere de un competencia lo | que la empresa no
trat?an de atac?arla mismo global. andlisis continuo de reconozca. es lider en el
eliminarla y ' Posibilita estar a la competencia y el mercado.
' la vanguardia del mercado.
mercado.
. Falta de -
© Empresa que no domina Se observan A No se aplicara en
> conocimiento total | =  Conocer las . -
= un producto-mercado y resultados en el - . Hosteria Hacienda
= 5 . . La empresa retadora del mercado. capacidades del lider - "
o S elige atacar al lider por cuenta con 10S recursos corto plazo. Falta de y de la empresa Milpe Pachijal ya
= S medio de estrategias . Se conocen las I y que la empresa no
IS © : necesarios para conocimiento de la | =  Poseer los recursos .
S o agresivas declarando que . . fortalezas y . busca retar al lider
IS - competir con el lider. - capacidad de para enfrentar al
quiere ocupar el lugar debilidades  del reaccion del lider lider por su falta de
del lider. lider. ' ' experiencia.
Empresa que dispone de
una cuota de mercado . - Se aplicard en
: Se tiene un La estructura limita | = Conocer las : .
. reducida y adopta un . . - - P Hosteria Hacienda
<) . La empresa persigue modelo a seguir. las medidas capacidades del lider - "
com | hijal
S portamiento . Milpe Pachijal ya
= - . una cuota de La competencia adoptadas por la y de la empresa.
S adaptativo alineado a PR que la empresa
> las decisiones tomadas participacion de no centra su empresa. =  Poseer los recursos busca aprender del
n or lacompetencia mercado reducida. atencion en los Falta de recursos y para enfrentar al lider P adauirir
P petencia, seguidores. experiencia. lider. Y adg
buscando coexistir experiencia.
pacificamente.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera 180

Tabla 4.6. Cuadro Comparativo de Estrategias de Desarrollo en Marketing (Continuacion)

Tipo de . N ) - . . Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P .
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
= Se concentran los «  Empresa poCo
g:fl:ﬁgzrlct)cs)s * atractiva  para - la Se aplicara en
© i gmer . competencia. P -
> 2 Embpresa que se interesa La empresa descubre pequefios no | = Los nichos pueden | Contar con personal Hosteria Hacienda
= = por de?ermina dos nichos de mercado explotados. desaparecer con canacitad P Milpe Pachijal en
L o sepmentos no oor la rentables y duraderos | = Se facilita el facilidad. e?manentemente el largo plazo ya la
IS S tot%lidad de)ll meﬁ:ado que la competencia no posicionamiento = Incremento en los | _ EJbicarse en .un empresa puede
8 G ' considera. por nichos. costos. mercado con especializarse en
. ;eayores brindan pote_nc!al de un segmento.
e crecimiento.
beneficios.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tipo de . o , - . - Prerrequisitos para | Aplicacion en
po de Estrategia Definicion Cuando Utilizar Ventaja Desventajas rreq par P ]
Estrategia aplicar la estrategia la Hosteria
S g conocc:%:i\:eenrtsc;oer; d:clzifico Se aplicara  en
52 P Importante Recursos econémicos, | Hosterfa Hacienda
& E de la fuerza laboral en La empresa busca Mayor . - ial 6ai Mil pachiial
£G conocimiento generar un valor satisfaccion y Inversion para | materiales y tecnologicos Iipe achija
28 documentado a fin de | agregado a través de su valor entregado al capacitacion para potenciar las | generar mayor
= S - - greg - g permanente al | habilidades y capacidades | conocimiento
€O convertirlo en un activo talento humano. cliente. ersonal del talento humano dentro de la
2 = estratégico de la P ' ' oraanizacion
k=] organizacion. g '
Conocimiento de
c o Alinear las metas y La empresa busca :‘gc;?,(rjeisma y los Se aplicard en
o .2 recursos de la P - Andlisis del entorno de la | Hosteria Hacienda
o] o> S aprovechar las determinantes en Altos costos en la ) S - . -
K] @ @D organizacion con sus . . . . empresa a fin de definir | Milpe Pachijal a fin
= = - oportunidades del la misma. implementacion del L . il |
3 c © oportunidades : o un direccionamiento | de desarrollar e
° T - mercado y fortalecerse Orienta a la plan estratégico. - o
° — » cambiantes del . estratégico. plan estratégico de
c o interna y externamente. empresa a .
o mercado. . marketing.
> oportunidades
= atractivas.
c
© La empresa cree Mayor Se aplicara en
S — firmemente que la competitividad en P .
[C] - - Hosteria Hacienda
g = S calidad es un la empresa. Requiere de altos e - -
o Aplicacion de un . . . 3 Poseer una planificacion | Milpe Pachijal ya
= — instrumento de valor Satisfaccion  del margenes de - -
= = modelo de hacer f . . - ) . estratégica y contar con el | que la calidad en
S ; . undamental para los cliente interno y inversion a fin de ; e
3 negocios enfocado hacia . personal  comprometido | los servicios es un
2 - mercados de externo. mejorar . . . .
= el cliente. . - . con el mejoramiento. elemento intangible
8 competencia y un Permite  obtener continuamente. medido o la
soporte para generar certificaciones satisfacciénp
valor al cliente internacionales. '
© Alinear las metas y Genera lealtad en . . Se aplicard en
P Los recursos de la - Alta inversion en e . .
o © recursos de la p el cliente. . Poseer una planificacion | Hosteria Hacienda
2 = o empresa estan capacitacion e - - .
o < organizacién entorno a . - Personal . S estratégica y buscar una | Milpe Pachijal ya
8.9 | - orientados a satisfacer s investigacion y 2 . :
= = as necesidades del P competitivo. comunicacion directa | que el cliente es el
O . . los requerimientos de desarrollo. - .
2 cliente, eje fundamental 0s clientes Desarrollo de la entre cliente y empresa. eje de desarrollo
e) de la empresa. ' empresa. del negocio.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.11 Matriz IGOR ANSOFF

La Matriz de Igor Ansoff Ilamada también Matriz Producto/Mercado o Vector de
Crecimiento sirve para identificar oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio
de una organizacion; describiendo las distintas opciones estratégicas, posicionando las
mismas segun el analisis de los componentes principales del problema estratégico o factores
que lo definen. Esta matriz muestra cuatro opciones de crecimiento para las empresas al

confrontar los productos y/o servicios existentes y los nuevos con los mercados existentes y

los nuevos.
Tabla 4.7. Matriz IGOR ANSOFF
Productos
Actuales Nuevos
Actuales Penetracion Desarrollo de Productos
Mercados
Nuevos Desarrollo de Mercados Diversificacion

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Penetracion del Mercado: Son las tacticas que emplea la empresa para vender en mayor

cantidad sus productos actuales en los distintos mercados actuales.

Desarrollo de Productos: Consiste en la creacion de productos nuevos para la posterior venta
en los mercados actuales, el desarrollo de estos productos tienen el fin de ampliar la

satisfaccion de los clientes actuales y con esto incrementar sus ingresos.

Desarrollo de Mercados: Consiste en el esfuerzo que realiza la empresa para conseguir
vender la mayor cantidad de productos actuales en mercados relativamente nuevos,
ampliando el entorno en el que desarrolla sus actividades emprendiendo en la generacion de

mercados para distribuir el riesgo.
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Diversificacion: Consiste en desarrollar nuevos productos, para venderlos en mercados
nuevos, este es un método de alto riesgo porque se puede restar atencion a los productos que
ya poseen éxito en la empresa, llevando esto a resultados no tan buenos como los de

empresas enfocadas.

1.12 Posicionamiento
El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la forma en la que los
consumidores definen un bien a partir de sus atributos importantes, es decir, el lugar que

ocupa el producto en la mente del cliente en relacion de los productos de la competencia.

Es un principio fundamental del marketing que muestra su esencia y filosofia, ya que lo que
se hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se accede y trabaja con la mente
del consumidor: se posiciona un producto en la mente del consumidor; asi, lo que ocurre en el
mercado es consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de cada individuo, en sintesis, se
lo puede definir como la imagen de un producto en relacion con productos que compiten

directamente con él y con respecto a otros productos vendidos que ofrece la misma empresa.

Proceso de posicionamiento

Segmentacion del mercado: Cada persona tiene necesidades distintas; un producto que trate
de satisfacer todas esas necesidades terminara siendo un todo. Por esa razon el primer paso
para posicionar una marca es identificar los segmentos existentes en el mercado para luego
seleccionar el mas atractivo. La segmentacion consiste en agrupar a los potenciales

consumidores en grupos que claramente se diferencien unos de otros pero que muestren
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cierto grado de homogeneidad dentro del grupo, es decir, que tengan preferencias similares

entre si, agrupandolos en un grupo con preferencias suficientemente distintas de otros grupos.

Seleccidn del mercado objetivo: Una vez establecidos los segmentos de mercado que agrupan
a los consumidores, el siguiente paso es seleccionar el mercado al cual se va a destinar el

producto, para ello se debe tomar en cuenta:

Nivel de beneficios, es decir tamafio actual y futuro, en términos de ingresos y

rentabilidad.

e Nivel competitivo, es decir, posicion de la competencia definiendo las barreras de
entrada y salida que existen.

e Vinculo entre el producto y el mercado, es decir, coherencia con la imagen de la

compaifiia, transferencia de imagen con otros productos.

e Evaluar las fortalezas y capacidades esenciales para competir en cada segmento.

Determinar el atributo mas atractivo: Determinar qué atributos son importantes para el
segmento objetivo y cdmo estan posicionados los productos de la competencia en la mente

del consumidor, para asi elegir un espacio donde ubicar nuestro producto.

En primer lugar se identifican qué caracteristicas los consumidores consideran importantes al
momento de comprar un producto, realizando una investigacion de mercado, en las que deben
otorgar una valoracion a los atributos. Se identifican los atributos en una sesion de grupo y
luego se determina el valor relativo de cada uno entrevistando a una cantidad

estadisticamente significativa de consumidores.
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Esta investigacion de mercado es seguida de un proceso de analisis donde se agrupan los
atributos en macro-atributos, obteniéndose asi un listado de atributos en orden de importancia
y el grado de asociacion de ellos y las marcas. El posicionamiento elegido debe guiar todas

las decisiones de la empresa, tales como el desarrollo de nuevos productos.

Crear y testear conceptos de posicionamiento: Para llevar a la practica este posicionamiento
generalmente se desarrollan varias alternativas que se testean con consumidores. Con estas
pruebas se afina el concepto hasta lograr el 6ptimo de cara a comunicar el posicionamiento

con todas las herramientas al alcance de la empresa.

Desarrollar un plan técnico para implantar el posicionamiento: Con el posicionamiento
Optimo en un papel, ahora se debe disefiar un plan de comunicacién que se lo transmita y se
lo fije en la memoria de los consumidores, para que cuando se tengan que decidir sobre qué

marca comprar, una sea la elegida.

Disefiar un plan de evolucion hacia el posicionamiento ideal: En muchos casos la asociacion
entre marcas y atributos ird cambiando en el tiempo debido a reacciones competitivas, el
lanzamiento de nuevas marcas, la aparicion de nuevas tecnologias que permitiran satisfacer
nuevas necesidades o inclusive por la elevada sofisticacion de los consumidores que iran
demandando atributos de mayor orden. Por esa razon, la empresa debe prever una evolucion
de su posicionamiento hacia niveles superiores, y trabajar activamente para liderar esa

transformacion y no depender de la competencia.
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Esta evolucion ocurrird en el medio o largo plazo, es decir, este proceso de re-
posicionamiento puede plantearse en un plazo no menor de 4-5 afios y no puede ser muy
extremo pues es muy dificil, costoso y en la mayoria de los casos imposible cambiar un

posicionamiento desde un atributo a otro opuesto.

Crear un programa de monitoreo del posicionamiento: Con cierta frecuencia se debe
controlar como evoluciona la asociacion de la marca y sus competidores con los atributos
claves en la mente de los consumidores. Esto se realiza con entrevistas a un numero
estadisticamente representativo de consumidores con una frecuencia que tipicamente es
trimestral o bianual, y que como minimo debe hacerse cuando hay discontinuidades en el

mercado como lanzamiento de nuevas marcas, avances tecnologicos, etc.

Clases de posicionamiento

1. Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo valorado por el
consumidor como es el tamafio o el tiempo que lleva de existir. Para ello lo ideal es que
se trate de un posicionamiento que no tenga ningin competidor, seleccionar aquel en el
que se tiene competidores directos que tienen el mismo atributo pero sobre el cual
tenemos alguna ventaja competitiva o utilizar un atributo que posee un competidor pero
gue no ha comunicado adecuadamente y es desconocido por el mercado.

2. Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

3. Posicionamiento por uso o aplicacion: una marca concreta se puede posicionar como la

mejor para un uso concreto. Este tipo de posicionamiento admite muchas variantes.
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4. Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algin sentido o
varios en relacion al competidor. Para esto los anuncios comparativos que mencionan
expresamente la marca competidora pueden servir para colocar nuestra marca en la mente
del consumidor en una posicion determinada.

5. Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como el lider en
cierta categoria de productos.

6. Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que ofrece el
mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.

7. Posicionamiento por estilo de vida: es decir se posicionan como la mejor alternativa para

un tipo de personas, con una cierta forma de afrontar la vida.

2. Parte Practica

2.4 Direccionamiento Estratégico

2.4.1 Definicién del Negocio

MISION

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal ofrece alojamiento y alimentacion para el turista nacional y
extranjero en un entorno natural con comodas habitaciones y servicio de restaurante,
atendidos por personal capacitado y cordial que le permitird experimentar la tranquilidad y

disfrutar de los encantos que brinda la naturaleza.
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VISION 2016

Ser una de las principales empresas de servicios de alojamiento y alimentacion en el
noroccidente de Pichincha, entregando productos y servicios de calidad a través de un
personal competente y calido que proporcionen una experiencia Unica y satisfactoria a
nuestros clientes, conscientes de su responsabilidad social y ambiental, y propendiendo al

desarrollo y crecimiento del pais.

PRINCIPIOS

Eficiencia y agilidad

= FEticay responsabilidad
= Orientacion al cliente

= Proactividad de gestion
= Mejoramiento continuo

= Capacitacién constante

VALORES

Transparencia

= Responsabilidad
= Respeto

= Eficiencia

* Honestidad

» Equidad

= | ealtad
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= Tolerancia
=  Comunicacién

= Trabajo en Equipo

2.4.2 Mapa Estratégico

Herramienta que sirve como guia dentro de una organizacion en momentos de incertidumbre,
se construye en funcion de lo que la organizacion piensa hoy con respecto al futuro. Esta
representacion grafica de la estrategia de una organizacién permite ir aprendiendo sobre los

cambios a medida que se generan, especialmente en situaciones donde no existen certezas.
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Figura 4.2. Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO DE LA HOSTERIA HACIENDA MILPE PACHIJAL 2016

MISION VISION 2016

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal ofrece Ser una de las principales empresas de servicios de
alojamiento y alimentacion para el turista alojamiento y alimentacion en el noroccidente de
nacional y extranjero en un entorno natural con Pichincha, entregando productos y servicios de calidad
comodas habitaciones y servicio de restaurante, a través de un personal competente y calido que
atendidos por personal capacitado y cordial que proporcionen una experiencia Unica y satisfactoria a
le permitird experimentar la tranquilidad y nuestros clientes, conscientes de su responsabilidad
disfrutar de los encantos que brinda la social y ambiental, y propendiendo al desarrollo y
naturaleza. crecimiento del pais.

PRINCIPIOS VALORES

e  Eficienciay agilidad e  Responsabilidad

e  Eticay responsabilidad e  Respeto

e  Orientacion al cliente e  Trabajo en Equipo

Perspectiva
Financiera

//>< Aumentar la rentabilidad D\

Incrementar las ventas a
$48.000

Incrementar el
rendimiento del capital

Perspectiva de los
Clientes

B Mayor participacion en el m@o\
\ /

B —

/< Fidelizar clientes >

erorar tiempos de;puestb ?
Qministraeién de clientes> /
A

\

Sistema de marketing

Perspectiva de los
Procesos Internos

Amoductos y servicios de calidad

Incremento
capacidad utilizada

Innovacién y
mejoramiento

Abastecimiento a
bajo costo

Perspectiva de
Manejo del
Conocimiento

Personal competente

Automatizacion de
la informacion

Administracién de
personal

Comunicacion e
integracion

Programas de
capacitacion

Plan de proteccion

Sistema de
remuneracion

Evaluacion de
desempefio

ambiental

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar
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2.5 Formulacion de Objetivos por el Método GAP

Tabla 4.8. Objetivos de Ventas

191

Objetivo de Ventas: Incrementar las ventas

Paso

1. ¢Do6nde Estamos?

2. ¢A donde queremos ir de

continuar con la
tendencia?
3. ¢A dbénde quisiéramos

idealmente llegar?

4. ¢A donde deberiamos
llegar con nuestros
recursos y capacidades?

5. Obijetivo

6. ¢Qué debemos hacer para
lograr el objetivo?

7. ¢Qué mas

hacer?

podriamos

Elaborado por: Lizeth Contero

Analisis de la Empresa
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
ofrece servicios de alojamiento,
alimentacion, deportes y recreacion
a turistas nacionales y extranjeros.
Sus ventas estan limitadas por
trabajos de adecuacion que se

realizan y mantienen un
funcionamiento parcial de la
misma.

Disminucion de la participacion
que actualmente tiene en el
mercado, obteniendo  ingresos
Unicamente para su subsistencia.

Analisis del Mercado

La actividad turistica en el Ecuador
impulsada actualmente por el
Ministerio de Turismo busca
posicionar al pais como un destino
ecolégico que brinda numerosos
beneficios, incrementando  su
demanda interna y externa y
generando fuentes de ingresos
importantes.

La demanda turistica continda
creciendo y las empresas existentes
modifican su oferta acorde a las
caracteristicas de los segmentos
incrementando las barreras de
entrada al mercado.

En el periodo marzo 2011 febrero 2012 duplicar la venta de paquetes
turisticos obtenida en el 2010 cubriendo los costos operativos y

continuando con la inversion.

Recibir

un flujo constante de turistas nacionales y extranjeros

posicionandose como uno de los principales proveedores de servicios

turisticos en la zona.

Incrementar el ingreso por ventas de paquetes turisticos en una tercera
parte del valor obtenido durante el 2010, es decir $48.000 durante el

periodo marzo 2011 - febrero 2012.

Elaborar un plan estratégico de marketing.
Definir planes de capacitacion para el cliente interno.
Establecer planes promocionales para cada segmento.

Evaluar el impacto financiero de la implementacion de los planes.

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.9. Objetivos de Productividad

192

Objetivo de Productividad: Incrementar las capacidad utilizada

Paso

1. ¢Do6nde Estamos?

2. ¢A donde queremos ir de

continuar con la
tendencia?
3. ¢A dbénde quisiéramos

idealmente llegar?

4., (A donde deberiamos
llegar con nuestros
recursos y capacidades?

5. Obijetivo

6. ¢Qué debemos hacer para
lograr el objetivo?

7. ¢Qué mas

hacer?

podriamos

Elaborado por: Lizeth Contero

Analisis de la Empresa

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
cuenta actualmente con una
capacidad utilizada del 30%.

Mantener la capacidad utilizada
limitando el ingreso de recursos
por ventas.

Anélisis del Mercado

El mercado turistico internacional
crece en un 10% mientras que el
nacional lo hace en un 7% y existe
competencia  posicionada  con
servicios similares.

Crecimiento de la competencia y
mayor posicionamiento del lider
limitando la capacidad de Ia
hosteria para aplicar la estrategia
de seguidor.

Mantener a la hosteria con un 70% de capacidad utilizada, aprovechando
cada uno de los activos con los que cuenta para sus operaciones.

Uso eficiente de los recursos de la hosteria.

Alcanzar un 50% de capacidad utilizada en la hosteria durante el periodo

marzo 2011 - febrero 2012.

Implementar el plan estratégico de marketing
Mejorar los paquetes turisticos que se ofrecen actualmente.

Evaluar la oferta de la competencia y la tendencia y requerimientos del
mercado y compararla con la implementada en la hosteria.

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.10. Objetivos de Innovacién

193

Objetivo de Innovacion: Implementar una pagina web que permita el desarrollo de

transacciones

Paso

1. ¢Do6nde Estamos?

2. ¢A donde queremos ir de

continuar con la
tendencia?
3. ¢A dbénde quisiéramos

idealmente llegar?

4, (A donde deberiamos
llegar con nuestros
recursos y capacidades?

5. Obijetivo

6. ¢Qué debemos hacer para
lograr el objetivo?

7. ¢Qué mas

hacer?

podriamos

Elaborado por: Lizeth Contero

Anélisis de la Empresa

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
actualmente ofrece sus servicios
turisticos Unicamente mediante la
venta directa de los mismos.

La oferta de Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal no podra superar a
la de la competencia.

Analisis del Mercado

La competencia actual ofrece y
mejora continuamente su oferta
turistica, abarcando mayor
participacién en el mercado.

La tendencia del mercado sera el
continuar utilizando los servicios
de los actuales proveedores del
servicio.

Implementar una pagina web interactiva en la que se promocionen los
servicios de la hosteria y que permita el desarrollo de transacciones.

Satisfacer las necesidades de un mayor nimero de usuarios de los

servicios turisticos.

Implementar una pagina web que permita brindar el servicio de
reservacion online de los paquetes turisticos que brinda la hosteria.

Disefiar una pagina web interactiva y evaluar su funcionamiento e

interaccion con el cliente.

Evaluar la oferta de la competencia, tendencia y requerimientos del
mercado comparandola con la implementada en la hosteria.

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.11. Objetivos de Recursos Humanos

Objetivo de Recursos Humanos: Brindar un programa de capacitacion al personal

Paso

1. ¢Do6nde Estamos?

2. ¢A donde queremos ir de

continuar con la
tendencia?
3. ¢A dbénde quisiéramos

idealmente llegar?

4, (A donde deberiamos
llegar con nuestros
recursos y capacidades?

5. Obijetivo

6. ¢Qué debemos hacer para
lograr el objetivo?

7. ¢Qué mas

hacer?

podriamos

Elaborado por: Lizeth Contero

Analisis de la Empresa
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
cuenta con 4 empleados de los
cuales 3 cuentan Unicamente con
niveles de instruccién primarios y
no han participado en programas de
capacitacion.

Falta de conocimiento para brindar
un servicio de calidad y satisfacer
las necesidades del mercado.

Analisis del Mercado

Se observa un mayor nimero de
profesionales del é&rea hotelera
quienes buscan insertarse en las
principales empresas turisticas.

La tendencia del mercado sera el
continuar utilizando los servicios
de los actuales proveedores del
servicio.

Implementar programas de capacitacion de 40 horas/hombre en
habilidades gerenciales, servicio al cliente, turismo ecoldgico y de

aventura.

Personal capacitado en éareas relevantes para el desarrollo de la actividad

turistica.

Ejecutar un programa de capacitacion de 16 horas /hombre en habilidades
gerenciales, servicio al cliente y turismo ecoldgico y de aventura.

Contratar los servicios de profesionales especializados en cada una de las

areas de capacitacion.

Incentivar al personal a la capacitacion personal.

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.12. Objetivos de Responsabilidad Social

Objetivo de Responsabilidad Social: Brindar un programa de capacitacion al personal

Paso

1. ¢Donde Estamos?

2. ¢A donde queremos ir de

continuar con la
tendencia?

3. ¢A dbénde quisiéramos
idealmente llegar?

4, (A donde deberiamos
llegar con nuestros

recursos y capacidades?

5.  Obijetivo

6. ¢Qué debemos hacer para
lograr el objetivo?

7. ¢Qué mas

hacer?

podriamos

Elaborado por: Lizeth Contero

Analisis de la Empresa

Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

conoce su influencia en el
medioambiente por lo que su
infraestructura  busca  generar

armonia con el entorno.

Preservar el entorno en el que se
desarrolla el giro del negacio.

Analisis del Mercado
El ecoturismo demanda una
responsabilidad social que permita
preservar los atractivos turisticos
gue han hecho del Ecuador uno de
los lugares mas cotizados a nivel
internacional.

Contar con una diversidad de
recursos naturales altamente
cotizados.

Generar conciencia en la poblacion del sector de la importancia del
cuidado de la flora y fauna de la zona.

Paoblacion y turistas comprometidos

con el cuidado del medio ambiente.

Implementar un programa de proteccion del medio ambiente mediante la
ubicacidn en el area de influencia de basureros ecoldgicos que incentiven
al reciclaje y a una adecuada eliminacion de los desechos.

Lograr la participacion de la comunidad.

Contratar los servicios de profesionales especializados.

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2.6 Objetivos de Marketing

196

Tabla 4.13. Cuadro Resumen de Objetivos de Marketing

Ord Tipo de Objetivo Objetivo
Incrementar el ingreso por ventas de paquetes turisticos
1 Ventas en una tercera parte del valor obtenido durante el 2010, es

decir $48.000 durante el periodo marzo 2011 febrero
2012.

2. Productividad

Alcanzar un 50% de capacidad utilizada en la hosteria
durante el periodo marzo 2011 - febrero 2012.

Implementar una pagina web que permita brindar el

3. Innovacién servicio de reservacion online de los paquetes turisticos
que brinda la hosteria.
Ejecutar un programa de capacitacion de 16 horas
4, Recursos Humanos /hombre en habilidades gerenciales, servicio al cliente y

turismo ecolégico y de aventura.

5. Responsabilidad Social

Implementar un programa de proteccion del medio
ambiente mediante la ubicacion en el area de influencia
de basureros ecoldgicos que incentiven al reciclaje y a
una adecuada eliminacion de los desechos.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2.7 Perfil Estratégico de Desarrollo
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Tabla 4.14. Matriz de Perfil Estratégico de Desarrollo a Adoptarse

Ord Tipo dg Estrategia Justificacion Idea_s de Acciones para
Estrategia aplicar la Estrategia
a) Redecorar el interior
La  hosteria  busca de la hosteria
alcanzar mejores manteniendo el
resultados brindando un entorno rural.
servicio de alojamiento | P) Desarrollar campafias
» y alimentacién completo publicitarias creativas
1 Basica de Diferenciacion | en una infraestructura ¢ innovadoras,
Desarrollo .~ | ¢) Implementar
que mantenga armonia programas de
con el entorno y brinde capacitacion del
la posibilidad de recurso humano para
desarrollar una variedad asegurar la
de actividades turisticas. orientacién hacia el
cliente.
a) Mejorar los servicios
. ofertados mediante la
!_a hosteria  desea ampliacion  de  su
incrementar las ventas infraestructura y el
en una tercera parte de redisefio a largo plazo
Crecimiento Penetracion de los ingresos obte_nidos de, los paquetes
2 Intensivo Mercado en gl_ 2010 ofrec_lendo turisticos que ofrece.
servicios de alojamiento, | b) Organizar 'y reforzar
alimentacion y las acclones
recreacion al mercado promocionales a fin
turistico actual. de concentrar los
esfuerzos hacia los
segmentos objetivos
La hosteria busca el | @) Implementar
desarrollo  de  una actividades como
P Diversificacion variedad de a_ctlwdades E?rgi)%%t:ﬁtos,bazsircelz
3 Diversificacion Concéntrica comp_lementarlf_:ls que paseos, entre  otras
perrr'n'gan mejorgr el facilitando el redisefio
servicio que se brinda al de los  paquetes
turista. turisticos ofertados.
La hosteria dispone de | a) Concentrar los
una cuota de mercado esfuerzos de
reducida por lo se ha marketing en atraer la
adaptado al entorno mayor cantided  de
alineando su usuarios  de los
. segmentos objetivos.
.. . comportamiento con ?I b) Adquirir experiencia
4 Competitiva Del Seguidor de la compett_ar_10|a a fin del mercado mediante
de  adquirir la la evaluacion
experiencia y permanente de la
conocimiento necesario competencia, su

para el desarrollo de la
actividad en el sector. el
mercado

infraestructura, oferta
y participacion.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.14. Matriz de Perfil Estratégico de Marketing a Adoptarse (Continuacién)

Ord Tipo de Estrategia Justificacion Ideas de Acciones para
Estrategia aplicar la Estrategia
Para brindar calidad en | @ Definir programas de
los servicios se requiere capacitacion en areas
c Administracién | de personal competente gerenc.'ales’l dl‘? ventas
del Conocimiento | y capacitado acorde con y servicio al cliente.
las  tendencias  del
mercado.
a) Redisefar el
Implementar planes de direccionamiento
e accién que permita la estrategico.
6 Planlflcac_lon consecucion  de  los b) Implementar
Estratégica L estrategias enfocadas
objetlvo_s con las en la diferenciacion y
estrategias planteadas. la orientacion  al
cliente.
a) Capacitar y motivar
permanentemente  al
Innovacion Implementar una recurso humano
51 y filosofia de |  fomentando U
Tecnologica Gestion de la : . . desarrollo personal y
7 Calidad mejoramiento - continuo profesional.
que permita brindar un | by jmplementar un
mayor Va|0l‘ al tUI‘iSta. sistema de gestién de
la calidad integral.
La satisfaccion del | a) Evaluar y mejorar los
cliente permite paquetes turisticos
incrementar la adaptandolos a las
frecuencia de uso de los 3’:?:3”3??3 tg’s Fecursos
Orientacion al SErvicios =~y la b) Implementar
8 Cliente participacion en el programas de
mercado por lo que la capacitacion al
hOSteI’Ia Ol’len'[a tOdOS persona| referentes a
sus esfuerzos hacia atencion personalizada
conocer al cliente y sus al cliente.
necesidades.
3 a) Evaluar y mejorar los
La  hosteria  desea paquetes turisticos
posicionarse como el adaptandolos a las
proveedor turistico que exigencias y recursos
. . Por ofrece mayor valor al de los turistas.
9 Posicionamiento

Calidad/Precio

turista, es decir variedad
de actividades y
beneficios a un precio
razonable.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 4.14. Matriz de Perfil Estratégico de Marketing a Adoptarse (Continuacion)

Tipo de . e Ideas de Acciones para
Ord po de Estrategia Justificacion ; pa
Estrategia aplicar la Estrategia
. . a) Implementar un
Hosteria  Hacienda : sist%ma que permita el
Milpe Pachijal requiere manejo contable, de
L contar con sistemas que
Automatizacion . as g recursos humanos y de
10 le permitan administrar atencion al cliente.
de Procesos .
los diferentes recursos
con los que cuenta para
su funcionamiento.
H . Haciend a) Implementar un
osterla  Hacienda software hotelero que
Milpe Pachijal requiere permita el manejo de
o contar con un software
Otras Actualizacion de -~ reservas, ventas,
11 Tecnoloaia especializado que le inventarios,

g permitan minimizar su mantenimiento,
tiempo de respuesta al personal, entre otros.
cliente.

Hosteria Hacienda | @) Evaluar las

Milpe Pachijal requiere sugerencias del turlista

Mejoramiento | evaluar si su ggrvicciggnto u: 2:

12 Infraestructura infraestructura fisica se ofrecen a Ia
Fisica encuentra acorde con los ;

requerimientos del
turista.

infraestructura y los
beneficios que le
gustaria recibir.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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2.8 Alineacion de Objetivos y Estrategias de Marketing

Tabla 4.15. Matriz de Alineacién de Obijetivos y Estrategias de Marketing

200

Obijetivos de Marketing

Tipo de Estrategia

Estrategia

Ventas

Productividad

Innovacion

Recursos Humanos

Responsabilidad
Social

Incrementar el ingreso por
ventas de paquetes turisticos
en una tercera parte del valor
obtenido durante el 2010, es

decir $48.000 durante el
periodo marzo 2011 febrero

Alcanzar un 50% de
capacidad utilizada en la
hosteria durante el periodo
marzo 2011 - febrero 2012.

Implementar una pagina web
que permita brindar el
servicio de reservacion
online de los paquetes
turisticos que brinda la

Ejecutar un programa de
capacitacion de 16 horas
/hombre en habilidades
gerenciales, servicio al
cliente y turismo ecoldgico y

Implementar un programa de
proteccion del medio
ambiente mediante la

ubicacion en el area de
influencia de basureros
ecoldgicos que incentiven al

hosteria. de aventura. reciclaje y a una adecuada
2012. AR
eliminacién de los desechos.
Basica de Desarrollo Diferenciacion X X X
Crecimiento Penetracion de
. X X
Intensivo Mercado
Diversificacion Dlver5|f|ca_C|on X X X
Concéntrica
Competitiva Del Seguidor X X X X
Admlnlst_rac_lon del X X X X
Conocimiento
. Planlflgaglon X X X
Innovacion Estratégica
Tecnolégica Gestion de la
Calidad X X X
Orlent_acmn al X X X X
Cliente
Posicionamiento Por Calidad / Precio X X
Automatizacién de X X X
Procesos
Actualizacion de
Otras Tecnologia X X X
Mejoramiento
Infraestructura X X X X
Fisica

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Capitulo V: Plan Operativo de Marketing Mix
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En el presente capitulo se desarrollara una Propuesta de Marketing Mix para Hosteria
Hacienda Milpe Pachijal a fin de definir posibles estrategias que permitirdn mejorar el giro

del negocio y cumplir con los objetivos propuestos.

Sistema de Marketing

Figura 5.1. Modelo de Sistema de Marketing
Variables Independientes Variables Dependientes
Causas _ Efectos
Mezcla de Marketing Repuestas de
(Controlables) Comportamiento
a) Decisiones de Precio i a) Conocimiento
b) Decisiones de Promocién | b) Comprension
c) Decisiones de Distribucién c) Gusto
d) Decisiones de Producto d) Preferencia
e) Intencién de compra
&
Factores Situacionales Medidas de Desempefio
(No Controlables)
a) Ventas
a) Demanda b) Participacion del mercado
b) Competencia c) Costos
c) Legales/politicos d) Utilidad
d) Tecnolégicos e) Rendimiento
e) Regulacién gubernamental f)  Flujo de caja
f)  Recursos internos de la g) Ganancias/participacion
organizacion h) Imagen
Fuente: Investigacion de Mercados — Kinnear, Taylor

Un sistema de marketing desde el punto de vista de la organizacién de ventas especifica uno
0 mas medidas de desempefio para la empresa, identificando las variables relevantes y

clasificandolas como dependientes e independientes.
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Una variable constituye una propiedad que asume ciertos valores en diferentes tiempos, se
dice que una variable independiente es el resultado del efecto de una variable dependiente.
Aquellas variables que son susceptibles de control se definen como los componentes de la
mezcla de marketing, mismos que pueden combinarse para generar cursos de accién de

marketing.

Los factores situacionales representan variables dependientes que constituyen el estado
natural al cual debe adaptarse la empresa a fin de formular e implementar un programa de

marketing.

La mezcla de marketing y los factores situacionales en conjunto influyen sobre la respuesta
de comportamiento del consumidor, constituyéndose en la variable dependiente o efecto

esperado.

Estas respuestas de comportamiento conforman la base para adoptar medidas de desempefio

monetarias y no monetarias validas que permitan un manejo eficaz del sistema de marketing.

Gerente de Marketing

Es el encargado de tomar decisiones concernientes a los componentes de la mezcla de

marketing, para lo que principalmente se basan en su experiencia y criterio.

Este proceso de toma de decisiones requiere reconocer que existe un problema u oportunidad
de marketing Unico que necesita una decision, definir el problema de decision, identificar
posibles cursos alternativos de accion, evaluar las alternativas y seleccionar e implementar un

curso de accién. Para ello el gerente de marketing debe ser capaz de:

b) Identificar las necesidades de los clientes.

c) Mejorar el producto o servicio que se ofrece.
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d) Desarrollar y hacer pruebas de mercado de nuevos productos.
e) Crear nombres y marcas comerciales.

f) Planear envases, disefios, formas y colores.

g) Analizar los precios de la competencia.

h) Determinar estrategias de fijacion de precios.

i) Establecer términos y condiciones de venta.

j) Seleccionar canales de distribucién y sistemas de transporte.
k) Determinar los tipos de promociones a realizar.

I) Seleccionar y programar los medios de publicidad.

m) Medir la eficacia de las camparias publicitarias.

Marketing Mix

Consiste en la mezcla distintiva de estrategias de producto, precio, plaza y promocion
disefiada para producir cambios satisfactorios y una respuesta deseada en un mercado
objetivo, a fin de que la organizacion entregue a su mercado una oferta completa que
satisfaga las necesidades de su mercado meta, cumpla sus objetivos de marketing y le permita

diferenciarse de sus competidores.

1. Elementos del Marketing Mix
El marketing mix engloba todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de
su producto a través de la combinacion de cuatro variables denominadas las 4p’s del

marketing: producto, precio, plaza y promocion.
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Figura 5.1. Cuatro P's del Marketing Mix

Precio: precio de Promocién:
lista, descuentos, publicidad, ventas
complementos, personales,
periodo de pago, promocion de
condiciones de ventas, relaciones
crédito. publicas.

Plaza: canales,
cobertura, surtido,
ubicaciones,
inventario,
transporte,
logistica.

Producto: variedad,

calidad, disefio,
caracteristicas,
marca, envase,

Servicios. Mercado Meta
Posicionamient
0 Buscado

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Fundamentos de Marketing — Kottler, Armstrong

1.1 Producto

Combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta. Consiste en un
conjunto de atributos tangibles, caracteristicas y ventajas con capacidad de satisfacer las

necesidades y los deseos del cliente, ofreciendo para ello beneficios valiosos.

Figura 5.2. Atributos del Producto

—
Calidad
— ——
Servicios del Caracteristicas
Vendedor Fisicas
Reputacié
eputacion -
del Vendedor Precio
——
— P—
Color Marca
_ ——
Garantia ' l Empaque
—
Disefio

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Fundamentos de Marketing — Stanton, Etzel, Walker.
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Clasificacién del Producto

Por el tipo de usuario:

e Bienes de Consumo: bienes o servicios adquiridos por el consumidor final.
e Bienes Empresariales — Industriales: bienes o servicios que ayudan directa o

indirectamente a suministrar bienes o servicios para su reventa.

Grado de Tangibilidad

e Bienes Perecederos: articulo consumido en uno o varios usos.

e Bienes Imperecederos: articulos que normalmente duran un numero prolongado de
usos.

e Servicios: actividades intangibles o beneficios que una empresa proporciona a sus

clientes a cambio de dinero o cualquier cosa de valor.

Atributos del Producto

1. Marca: nombre, término, signo, simbolo, disefio 0 combinacion de estos elementos que
identifica al fabricante o vendedor de un producto o servicio.
Resulta util para identificar productos que pueden reportar beneficios para los
consumidores, permiten identificar algo de la calidad del producto, otorga proteccion
legal a las caracteristicas Unicas de un producto o servicio y sirve para segmentar

mercados.

2. Envase: disefio y produccién de un contenedor o envoltorio para un producto, incluye un
contenedor primario, un paquete secundario que se desecha antes de utilizar el producto
y un envasado de transporte para almacenar, identificar o transportar un producto.

Tradicionalmente servia para contener y proteger al producto, pero en la actualidad
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constituye también una herramienta para captar la atencion de los consumidores y

describir al producto.

Etiquetado: permiten identificar el producto o marca, asi como describir ciertos aspectos

del producto y promover el producto con graficos atractivos.

Ciclo de Vida del Producto

Las etapas que el producto recorre en el mercado son:

1.

Introduccidn: tiene lugar cuando se introduce el producto ante un mercado objetivo, en
esta etapa las ventas crecen lentamente y los beneficios son minimos. El objetivo del
marketing en esta etapa es crear conciencia en el consumidor y estimular la prueba del

producto.

Crecimiento: etapa caracterizada por un aumento répido de las ventas ya que aparecen
nuevas personas con el deseo de usar el producto asi como de compradores de repeticion,

y la aparicion de los competidores.

Madurez: etapa caracterizada por un incremento en proporcion decreciente de las ventas
totales correspondientes a un tipo de producto y el abandono del mercado por parte de los
competidores méas débiles. El objetivo del marketing es conservar la cuota de mercado

mediante una mayor diferenciacion del producto y la busqueda de nuevos compradores.

Declive: etapa caracterizada por la disminucion de las ventas, ante lo que la empresa

debera recurrir a eliminar o cosechar los resultados.
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a. Eliminacion: suprimir el producto del mercado a pesar de que exista un nucleo
residual de consumidores que seguira consumiendo o utilizando el producto.

b. Cosecha: la empresa mantiene el producto pero reduce sus gastos de marketing.

Figura 5.4. Ciclo de Vida del Producto

Crecimiento Madurez Declive

Introduccion

Tiempo

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Fundamentos de Marketing — Stanton, Etzel, Walker.
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Tabla 5.1. Cuadro Comparativo de Estrategias de Producto

209

C{(/::g;je Estrategia Definicién Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
= La promocién facilita y Requiere una fuerte inversién
- acelera la penetracion del en promocién con la
O producto en el mercado. finalidad de convencer o
§ El producto nuevo se lanzaaun | =  Quienes se enteran de que ya atraer al mercado sobre los
E precio elevado con el propésito existe y estan impacientes beneficios y excelencias del No se aplicara en Hosteria
K de recobrar el beneficio bruto de por comprarlo, lo hacen al producto. Hacienda Milpe Pachijal.
< cada unidad. precio establecido. La empresa tiene que hacer
i = Una gran parte del mercado frente a una competencia
potencial no conoce el potencial y necesita crear la
producto. preferencia del mercado
©
- % Consiste en lanzar el nuevo
Ne) K<) producto a un precio elevado y = Los que deseen el producto El mercado €s de
§ ool con escasa promocion. El lo pagaréan al precio alto. proporciones  relativamente No se aplicara en Hosteria
S S propdsito es recuperar la mayor | = Existe poco peligro de limitadas por lo que casi todo Hacienda Miloe Pachiial
g S cantidad de beneficios por unidad competencia potencial. el mercado conoce el P Jal.
= 2 y mantener bajos los gastos de la producto o servicio.
S mercadotecnia.
[a
= El mercado es grande.
c Consiste en lanzar un productoa | = EI  mercado  desconoce
Nl bajo precio con una fuerte relativamente el producto.
§ 'S promocion intentandose conello | = Los costos de elaboracion El consumidor es en general No se aplicara en Hosteria
E -g una réapida penetracion en el por unidad disminuyen con mas sensible a los precios. Hacienda Milpe Pachijal.
S< mercado y por ende mayor la escala de produccion y la
participacion del mismo. experiencia de produccion
acumulada.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Tal

ler ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 5.1. Cuadro Comparativo de Estrategias de Producto (Continuacion)

210

Ciclode . L . . L,
Vida Estrategia Definicién Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
- 5 Se_lanza el producto a un precio El mercado es grande.
S 'S bajo y con poca promocién para )
‘0 s estimular la aceptacion rapida en El mercado esta
S E el mercado aF; mismo t?em o perfectamente enterado del | = El mercado es sensible a los No se aplicara en Hosteria
38 5 y. & P producto. precios. Hacienda Milpe Pachijal.
= o mantener bajos costos de .
= < L o Hay poca competencia
= — promocion para percibir una potencial
a4 utilidad mayor. '
= Mejorar la calidad del
producto e incorporar nuevos
valores.
= Estudiar y buscar
\s/:(:?c?rdeirg;nrenngfca do NUEvos El producto es aceptado en
' el mercado y se aprecia un
= Encontrar nuevos canales de aumento en la curva de las
distribucion. - = Aumento de la competencia
e . - ventas y de los beneficios. . . — . .
= = Modificar la publicidad Acaparamiento  de  otro mediante un manejo de | Se aplicara en Hosteria Hacienda
= destinada a generar mayor s mpento de mercado calidad de los productos Milpe Pachijal por encontrarse en
'S conocimiento del producto e Mge'ores canales de | " métodos de produccidon en esa etapa de ciclo de vida del
e incrementar las compras. 1EJores . linea producto.
(@) »  Determinar cuando es distribucion asi como la
promocion de otros usos
adecuado  alcanzar  una ara el producto
posicion predominante P P '

conociendo que al aumentar
los costos en las mejoras
promocionales y la
distribucion se pierde el
maximo de beneficios.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 5.1. Cuadro Comparativo de Estrategias de Producto (Continuacion)

211

Ciclo de . S . . L
Vida Estrategia Definicion Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
I Buscar y estudiar oportunidades N
3 y arop = Dirigir la oferta a un . . .,
- para localizar nuevos . Requiere una fuerte inversion
S o . Ll ; mercado potencial que no .
Nl compradores; también se indaga para estudios sobre nuevos L .
S8 conoce el producto. No se aplicara en Hosteria
< 2 acerca de nuevas formas para o mercados y sectores del ) . ”
L & . = Posicionarse en la mente del Hacienda Milpe Pachijal.
Es estimular el uso del producto, o consumidor  mediante  Ia mercado que desconozcan el
8 bien se renueva la marca para ; - producto.
s innovacion.
lograr mayores ventas.
> Llamado también relanzamiento
N 2 ° 0 reposicionamiento del producto
(o 25 y consiste en combinar las Requiere una fuerte inversién S .
5 o 5 " = Los que deseen el producto . N, No se aplicara en Hosteria
S T S caracteristicas del producto para . . en investigacion y desarrollo . . -
I} L o . lo pagaréan al precio fijado. . Hacienda Milpe Pachijal.
s e L atraer a nuevos usuarios y para mejorar el producto.
3 aumentar las compras por parte
= de los consumidores.
C_ES [«
o © .8 e .
T ¢ Modificar las estrategias de . . . . .,
coS O A . = Permite mejorar la Requiere una fuerte inversion
S5 2 precio, distribucion y promocion S : S s .
S 2506 . participacién en el mercado en investigacion y desarrollo No se aplicara en Hosteria
S Eo brindando una nueva . : ) ; i
St S . y enfocarse a nuevos para mejorar los atributos del Hacienda Milpe Pachijal.
=29 O combinacion que haga resurgir el
£S5 segmentos. producto.
b, producto.
ol =
s O

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Tal

ler ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 5.1. Cuadro Comparativo de Estrategias de Producto (Continuacion)

212

Ciclo de . S . . L
Vida Estrategia Definicién Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
El paso de la moda es inevitable
c
N rque los nuevos pr . .
-8 porque fos nué IOS P 0(_juctos Oportunidad de ingreso de
S empezaran un ciclo de vida para un nuevo q | . | L licara .
s - e producto de la Perdida de la participacion en No se aplicara en Hosteria
c sustituir a los viejos, pero la - ) . "
= . . empresa que sustituya al el mercado. Hacienda Milpe Pachijal.
e empresa decide seguir en los .
o) ; anterior.
O mismos sectores del mercado,
canales, precios, promociones.
c
O .
@ ‘'S La empresa concentra sus Se deja de lado segmentos de
2 IS . Los que deseen el producto . - .
= = recursos exclusivamente en los . . mercado que podrian No se aplicara en Hosteria
=} c . lo pagaran al precio L . ) . ..
D © mercados y canales mas fuertes, : constituirse ~ en  clientes Hacienda Milpe Pachijal.
Q o L . establecido. .
S desistiendo de los demas. potenciales.
(@)
) Se aprovecha laimagen y la
= marca de la empresa hasta el
'E Gltimo momento modificando o . . L
. Requiere una fuerte inversion . .
< adicionando algo nuevo al Genera mayor lealtad por No se aplicara en Hosteria
5 _ o . de recursos en la mezcla . , "
S producto; también se aprovecha parte de los clientes. - Hacienda Milpe Pachijal.
g . . promocional del producto.
) la lealtad de los clientes al reducir
<c‘::. los gastos promocionales y de

publicidad.

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.1.1 Servicio
Actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una transaccion

disefiada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o0 necesidades.

Las 4 | de los Servicios

1. Intangibilidad: los servicios no se pueden tocar o ver antes de tomar la decision de
compra, para su evaluacion se recurre al analisis de la calidad del mismo.

2. Inconsistencia: los servicios dependen de las personas que los suministran, y su calidad
varia con la capacidad y el trabajo diario de cada persona, por lo que desarrollarlo, fijar
un precio, promocionarlo y proporcionarlo dependera de la calidad del mismo.

3. Imposibilidad de Separacion: los consumidores no pueden distinguir entre la persona o
equipo que proporciona el servicio del propio servicio.

4. Inventario: los gastos corrientes estan relacionados con la capacidad de produccion
inactiva que se produce cuando el proveedor de servicios esta disponible pero no existe
demanda. El costo de inventario de servicios es el costo asociado con el pago a las
personas que se requieren para proporcionar un servicio junto con el de los equipos que

necesite.

Clasificacién de los Servicios

e Vivienda y otras estructuras: renta de oficina, bodegas, hoteles, departamentos, casas.

e Administracion del hogar: mantenimiento y reparacion doméstica, seguridad, limpieza,
etc.

e Recreacion y entretenimiento: teatro, parques de diversiones, comidas en restaurantes,

centros de descanso, etc.
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e Cuidado personal: lavanderia arreglo personal, spas.

e Atencion médica y cuidado de la salud: servicio médico fisico, mental y dental,
enfermeria, hospitalizacion, etc.

e Ensefianza particular: escuelas preprimarias, escuelas privadas, programas de educacion
continua, etc.

e Servicios profesionales de negocio: juridicos, contables, publicitarios, asesoria
administrativa, investigacion de mercados, etc.

e Servicios financieros: seguro personal y de negocios, bancarios, de crédito y préstamo,
etc.

e De transporte: servicio de carga y pasajeros, reparacion y renta de automviles,
mensajeria, etc.

e Comunicaciones: servicio de radio, television, teléfono, internet, etc.

Componentes del Servicio

1. Seguridad: brindar al usuario cero riesgos, cero peligros y cero dudas en el servicio.

2. Credibilidad: va de la mano de la seguridad, hay que demostrar seguridad absoluta para
crear un ambiente de confianza, ademas de veracidad y honestidad sin prometer o mentir
a fin de realizar una venta.

3. Comunicacion: mantener bien informado al cliente utilizando un lenguaje oral y corporal
sencillo que pueda entender manteniendo abierto el canal de comunicacion cliente -
empresa.

4. Comprension del Cliente: mantener una buena comunicacion que permita saber qué desea

el cliente, cuando lo desea y como lo desea buscando ubicarse en su lugar.
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5. Accesibilidad: tener varias vias de contacto con el cliente, buzones de sugerencias, quejas
y reclamos, tanto fisicamente como en el sitio web ademés de establecer un conducto
regular dentro de la organizacion para este tipo de observaciones.

6. Cortesia: atencion, simpatia, respeto y amabilidad del personal. Es més facil cautivar a los
clientes si se les brinda un excelente trato y una gran atencion.

7. Profesionalismo: posesion de las destrezas necesarias y conocimiento de la ejecucion del
servicio, de parte de todos los miembros de la organizacion.

8. Capacidad de Respuesta: disposicion de ayudar a los clientes y proveerlos de un servicio
rapido y oportuno, retroalimentandose con las observaciones los clientes.

9. Fiabilidad: es la capacidad de la organizacion de ejecutar el servicio de forma fiable, sin
contratiempos ni problemas.

10. Elementos Tangibles: se trata de mantener en buenas condiciones las instalaciones fisicas
y equipos, contar con el personal adecuado y los materiales de comunicacion que

permitan acercarse al cliente.

Servicio de Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

Idea del Servicio

= Alojamiento
= Alimentacion
= Actividades de turismo ecologico, deportivo y de aventura

Concepto del Servicio

Alojamiento, alimentacion y actividades de turismo ecoldgico, deportivo y de aventura en el
ambiente natural que brinda el Bosque Protector Milpe Pachijal.
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Imagen del Servicio

Logotipo

Tabla 5.5.Logotipo Hosteria Hacienda Milpe Pachijal

Slogan

“Una aventura entre mATIposAs, oTauideAs y CASCAAAS....”
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Tabla 5.2. Cuadro Comparativo de Estrategias de Servicio
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Definicion

Aplicacién Empresa

Lograr un servicio diferenciado, ya que cuando los

clientes consideran que un servicio es homogéneo

prefieren pagar un precio menor que seguir siendo
fieles al proveedor del servicio.

Oferta del Servicio: agregando caracteristicas de
servicio secundarias que el cliente no espera recibir,
brindando un servicio innovador

Entrega del Servicio: se logra capacitando al personal,
mejorando el entorno fisico, etc.

Imagen del Servicio: trabajando sobre los simbolos y
marcas de la empresa.

Se aplicara en Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal a fin de generar un

elemento tangible de calidad en el
servicio.

Estrategia
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Tener en claro el concepto estratégico de cuél es la
idea en la mente del cliente meta y cuéles son sus
necesidades, y desarrollar una estructura de servicio
distintiva, en base a ese concepto.

Compromiso de la Alta Gerencia, para medir el
desempefio del servicio y no solamente sus fines.
Establecer estandares elevados de calidad del servicio.
Poner en marcha un sistema de monitoreo del servicio,
una auditoria del desempefio del servicio.

Ofrecer respuestas satisfactorias a las quejas de los
clientes, facilitarlas y resolverlas.

Funcionamiento del Marketing Interno ya que las
satisfacciones de los empleados tienen efectos sobre
los clientes.

Se aplicaré en Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal a fin de generar un

elemento tangible de calidad en el
servicio.

Administracion de la
Productividad del Servicio

Dirigir, controlar y evaluar el cumplimiento de los
objetivos planteados enfocéandose en la orientacién al
cliente y satisfaccion de sus necesidades como medida
de calidad de los servicios.

Mejorar la seleccion el personal y capacitacion de los
recursos humanos de la empresa.

Aumentar la cantidad de servicio brindado.
Industrializar el servicio, afiadiendo equipo Yy
estandarizando procesos.

Reducir la necesidad del servicio, inventando un
producto que lo reemplace.

Disefiar un servicio mas eficaz.

Ofrecer incentivos para que el cliente use su propio
trabajo en alguna fase del proceso.

Usar tecnologia para que el cliente acceda a un mejor
servicio.

Se aplicaré en Hosteria Hacienda

Milpe Pachijal a fin de generar un

elemento tangible de calidad en el
servicio.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.2 Precio

Cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto. Es aquello que es

entregado a cambio para adquirir un bien o servicio.

Objetivos de la Asignacién de Precios

1. Precios orientados a las utilidades:

a.

Optimizacion de las utilidades: establecer precios acordes con el entorno
competitivo para que el ingreso total sea lo mas grande como sea posible en
relacion a los costos totales, en sintesis reducir el costo e incrementar los ingresos.
Utilidades satisfactorias: alcanzar un nivel de utilidad razonable, consiente con el
nivel de riesgo que la empresa enfrenta.

Retorno de inversion o rendimiento sobre la inversion: efectividad de la empresa
para generar utilidades con el activo disponible, es decir, participacion porcentual
de las utilidades de la empresa en perspectiva al mostrar las utilidades de la

inversion.

2. Precios orientados a las ventas:

a.

Participacion de mercado: participacion porcentual de las ventas totales de los
productos de una empresa con relacién a las ventas totales de la industria.

Optimizacion de las ventas: crecimiento de las ventas dejando de lado las
utilidades, competencia y entorno a fin de generar la mayor cantidad de efectivo

en el corto plazo.

3. Precios de estatus: mantener los precios existentes o igualar los de la competencia.
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Importancia de la Asignacion de Precios

El precio constituye un factor importante para la economia ya que influye en las cantidades
pagadas por los factores de produccion regulando el sistema econdmico, para las empresas ya
que constituye un determinante esencial de la demanda del mercado afectando la posicion
competitiva de la empresa y a su participacion en el mercado y para el consumidor ya que las
percepciones de las personas acerca de la calidad del producto dependen directamente del

precio.

Métodos de Fijacion de Precios

1. Precios sobre el costo mas margen de utilidad: asignar el precio de una unidad de un

producto igual al costo total de la unidad mas la ganancia deseada sobre la unidad. Si bien
es el método maés sencillo sus limitaciones radican en que no reconoce los diversos tipos
de costos o el hecho de que estos costos resultan afectados de manera diferente por
cambios en el nivel de produccion, no toma en cuenta la demanda del mercado y no

reconoce los cambios de cotos unitario total al expandirse o contraerse la produccion.

2. Precios basados en la demanda: asignar un precio basado en la demanda de un producto,

dando como resultado un precio alto cuando la demanda del producto es intensa y un
precio bajo cuando a demanda es debil. Su utilizacién depende de la capacidad de la
empresa para estimar la cantidad de un producto que demandaran los consumidores a
diferentes precios. Para este método puede utilizar la diferenciacion de precios con la cual
la empresa puede utilizar mas de un precio en la comercializacion del producto basandose

en consideraciones como tipo de cliente o tipo de canal de distribucion.
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3. Precios orientados a la competencia: la empresa considera los costos e ingresos como

secundarios con respecto al precio fijado por los competidores. Su utilizacion depende del
grado de homogeneidad de los productos comercializados por la empresa y sus
competidores, pudiendo decidir si se ubicara por debajo, encima o al mismo nivel que los

precios de la competencia.
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Tabla 5.3. Cuadro Comparativo de Estrategias de Precios
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Estrategia Definicion Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
— o El precio se establece a un nivel alto,
3% y el objetivo es vender inicialmente . .
c £ el producto al mercado principal = Los costos de desarrollo son a Se debe revisar continuamente la
:g % Se emplea cuando la demanda dél menudo sustanciales en el caso mezcla de mercadotecnia para
S Q . L . u uev i Vici icard i i
S a producto tiende a ser més insensible de productos nuevos la roporcionar el servicio a los | No se aplicara en Hosteria Hacienda
% g al precio v existen pocas caracteristica favorable de ganar nuevos mercados, objetivo que Milpe Pachijal.
2 o precioy P ingresos con ella contribuye a se persigue conforme
e probabilidades de que los ; . .
o0 . recuperar los costos con rapidez. descienden los precios.
3 o competidores entren en el mercado
o en poco tiempo.
Alcanzar todo el mercaglo conun = Util en mercados sensibles al id introd
- precio bajoygenerar_a5| la mayor precio y cuando el menor nivel Los competidores se introducen o ] _
Q demanda posible. de este se genera un mayor en el mercado, ya que los Se aplicaré en Hosteria Hacienda
§ La atraccién del precio reducido volumen de ventas precios menores lo hacen maés Milpe Pachijal buscando
"g promovera ventas de volumenes tan | El mercado no tiene una atractivo para productos | implementar precios competitivos en
@ i : ; - . . . similares. .
K grandes que el ingreso total sera influencia social y no simbolizan el mercado

mayor del que se obtendria con un
precio més alto.

posiciones sociales.

Precios de
Linea

Consiste en seleccionar un nimero
limitado de precios a los cuales una
tienda puede vender su mercancia.

= Simplifica las decisiones de
compra para el consumidor.

El aumento de los costos y de
las variables econémicas del
pais puede ejercer una fuerte
presion en los precios de linea.

Se aplicara en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal en el largo plazo
como un incentivo hacia sus
usuarios.

r

Precios
po
Prestigio

El precio es considerado un elemento
importante para comunicar la imagen
del producto.

= Simplifica las decisiones de
compra para el consumidor.

= El consumidor pagara el precio
que este establecido.

Una mala imagen del producto
puede disminuir
considerablemente su
participacioén en el mercado-

No se aplicara en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal.

Precios por
Costumbre

La base para determinar el precio es
la tradicion.

= Se evita una alteracion en el

precio de un producto en su
nivel aceptado y prefieren
adaptar el producto en lo que
respecta a tamafio y contenido.

No se realiza un adecuado
estudio de costos afectando los
resultados de la empresa.

No se aplicaré en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera

Tabla 5.3. Cuadro Comparativo de Estrategias de Precios (Continuacion)
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Estrategia Definicion Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
-
g2 . Pequefios ajustes en el precio
] La empresa no compite con sus . . - C . .
8 .2 . - . final hacen que el producto sea Se requiere un conocimiento | No se aplicard en Hosteria Hacienda
S g rivales en precios, sino se enfoca en . - - . . ”
o < mas atractivo para el cliente y se profundo de la competencia. Milpe Pachijal.
O @ mantenerse en el mercado.
= aumenten las ventas.
[72]

Siguiendo al
competidor

También llamado Statu quo, se
refiere a salir al mercado con precios
idénticos a la competencia y seguir
las estrategias del lider en el
mercado.

Permite adquirir experiencia y
conocimiento  del  mercado
conforme a los planes tomados
por la competencia

No se fijan adecuadamente los
costos ni las utilidades.

Se requiere un conocimiento
profundo de la competencia.

Se aplicara en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal en el mediano plazo
ya gque al momento se busca alcanzar
mayor participacion en el mercado.

Un solo Precio

La empresa carga el mismo precio a
todos los tipos similares de clientes
que compren cantidades parecidas
del producto en las mismas
circunstancias.

Genera mayor credibilidad hacia
el vendedor.

Si el costo de adquisicion del
producto se incrementa, se debe
reducir el margen o eliminar el
producto de la linea.

No se aplicara en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal.

Precios
Variables

Ofrecer los mismos productos y
cantidades a diferentes clientes con
distintos precios, segln su poder de

compra o regateo.

Permite conocer los precios de
la competencia.

Se da una disminucion en el
volumen de venta y es un tipo de
engafio.

No se aplicara en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.3 Plaza o Canal de Distribucion

Conformada por las actividades que la empresa realiza a fin de poner el producto a
disposicion del mercado meta. Un canal de distribucion consiste en un conjunto de personas y
empresas comprendidas en la transferencia de derechos de un producto al paso del mismo del

productor al consumidor o usuario final.

Estructura de los Canales de Distribucién

Un canal de distribucidn se encuentra estructurado usualmente por productor — intermediario
— consumidor o usuario; es asi que si el canal se conforma de productor y cliente final se
denomina distribucion directa, caso contrario si el mismo posee uno o mas intermediarios se

denomina distribucion indirecta.

Canales de Distribucion

Los principales tipos de canales de distribucion son:

BIENES DE CONSUMO:

1. Productor — Consumidor: canal mas corto y sencillo que no comprende
intermediarios.

2. Productor — Detallista — Consumidor: el detallista compra directamente al productor o
fabricante y expende al usuario o final.

3. Productor — Mayorista — Detallista — Consumidor

4. Productor - Agente — Detallista - Consumidor: en ligar de emplear a los mayoristas lo

productores recurren a agentes intermediarios para llegar al mercado detallista.
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5. Productor — Agente — Mayorista — Detallista — Consumidor: para alcanzar a pequefios
detallistas los productores se sirven de agentes intermediarios quienes visitan a los

mayoristas que expenden a pequefios o grandes tiendas detallistas.

BIENES DE NEGOCIOS:

1. Productor — Usuario: canal directo que da cuenta de un volumen grande de bienes de
negocios en dinero.

2. Productor — Distribuidor Industrial — Usuario: el productor se vale de distribuidores
industriales para llegar al mercado.

3. Productor — Distribuidor Industrial — Revendedor — Usuario: los distribuidores,
generalmente grandes empresas, compran diversos productos a los fabricantes,
forman paquetes o conjuntos del producto con otros relacionados para entregarlos a
los revendedores, quienes trabajan directamente con el usuario final para satisfacer
sus necesidades.

4. Productor — Agente — Usuario: utilizado por las empresas que carecen de
departamento de ventas o para aquellas que desean introducir un nuevo producto o
ingresar en un nuevo mercado.

5. Productor — Agente — Distribuidor Industrial — Usuario: empleado cuando no es

factible vender directamente por medio de agentes al usuario final.

SERVICIOS:

1. Productor — Consumidor: al ser el servicio intangible, el proceso de produccion o
actividad de venta requiere el contacto directo entre productor y consumidor.

2. Productor — Agente — Consumidor: utilizado cuando no es necesario la distribucion
directa para la realizacion del servicio, por lo que se recurre a agentes que ayuden a

un productor de servicios con la transferencia de propiedad.
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Asi mismo las empresas pueden optar por canales de distribucion multiples cuando expenden
un mismo producto o productos relacionados a diferentes tipos de mercado o para llegar a
diferentes segmentos en un mismo mercado cuando varia el tamafio de los compradores o la

concentracion geografica difiere en el mercado.

Funcion Logistica

Se considerara a la logistica y distribucion fisica como términos equivalentes que abarcan
todo el conjunto de operaciones llevadas a cabo para que un producto recorra el camino que
dista desde su punto de produccién hasta el de consumo. Los canales de distribucion son los

que posibilitan el desarrollo de estas actividades.

Las principales funciones logisticas se refieren al: transporte, almacenamiento, compras y
prondsticos de demanda, inventarios, planeacion de la produccion, gestion de personal,

empaque y embalaje, y servicio al cliente.

Mediante la logistica se busca la interaccion entre areas operativas del sistema de cadena de
abastecimiento; una excelente coordinacion de la administracion de materiales, movimientos
de inventarios y distribucion fisica coordinado e integrado con otras divisiones, areas y
departamentos de la empresa permitird lograr una cadena de abastecimiento desde la materia

prima hasta el consumidor final.
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Tabla 5.4. Cuadro Comparativo de Estrategias de Plaza
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Estrategia Definicion Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
o
o
[72]
5 Su éxito depende directamente
;‘8 Se emplean plantas que se ubican del anélisis y comparacion de Se necesita una inversion inicial
8 cerca de su mercado y que les los costos de traslado vy considerable por motivos de los | No se aplicard en Hosteria Hacienda
g ) permite un ahorro en los costos de procesamiento con los costos de altos inventarios que  se Milpe Pachijal.
< = facturacion. produccion y transporte. manejan.
2
(58]
[
-]
[72] . s
S Puede elegir entre Envios
§ directos a los  clientes,
(S I} - AT
s3 La empresa solo cuenta con una embarqueg de muc;ho volumen a Se necesita un alto _|nd_|ce_ de o ) _
< =2 f4bri un almacén, envios de piezas personal para poder distribuir el | No se aplicara en Hosteria Hacienda
e =5 abrica, vende sus productos a un fabricadas a una planta de roducto lo cual implican altos Milpe Pachijal
€2 conjunto de mercados distantes. . . P P P P 13l
S £ montaje mas cercana  al costos.
*g mercado, instalacion de una
g planta fabril regional.

Plantas multiples
Mercados multiples

Las grandes empresas que no
necesitan tener fabricas de gran
capacidad para ahorrar en la
produccion utilizan un sistema de
distribucion fisica que consiste en
tener muchas plantas y maltiples
almacenes.

Al poseer un gran ndmero de
instalaciones de servicio reducen
significativamente el costo de
distribucion.

Se debe tomar en cuenta los
requerimientos de optimizacion
en la distribucion fisica.

No se aplicaré en Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.4 Promocion

Abarca todas las actividades que desarrolla la empresa con el propésito de comunicar las
ventajas del producto y convencer al mercado meta de comprarlo. Sirve para lograr los
objetivos de una organizacién, usando herramientas que permitan cumplir con las funciones
promocionales de informar, persuadir y comunicar la existencia de un producto o servicio,

sus caracteristicas y beneficios a un mercado meta.

Mezcla Promocional

1. Venta Personal: presentacion directa del producto a un cliente por parte de un
representante de la organizaciéon que lo vende. Se enfoca en organizaciones y personas
que se consideran clientes potenciales teniendo como objetivo fundamental el de
concretar la venta.

2. Publicidad: comunicacion no personal, pagada por un patrocinador en la que se
promueven ideas, empresas 0 productos / servicios. Se transmite a través de medios
publicitarios como television, radio, prensa, revistas, internet, etc.

Es la actividad que atafie a presentar a través de medios de comunicacion masivos un
anuncio publicitario que presenta las siguientes caracteristicas:

e Mensaje verbal y/o visual no personal.

e Patrocinador identificado.

e Entrega por uno o varios medios.

e Patrocinador paga al medio que transmite el mensaje.

3. Promocion de ventas: actividad estimuladora de demanda financiada por un patrocinador
a fin de complementar la publicidad y facilitar las ventas personales. Esta disefiada para

completar la publicidad y facilitar las ventas personales.
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4. Relaciones Publicas: herramienta de administracion que mediante esfuerzos de
comunicacion dedicados a contribuir con actitudes y opiniones favorables hacia una
empresa Yy sus productos. Esta disefiada para fomentar o mantener una imagen favorable
de la organizacién frente a su pablico, clientes, accionistas, empleados, comunidad local y

gobierno.
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Tabla 5.5. Cuadro Comparativo de Estrategias de Promocién

229

Estrategia Definicion Ventaja Desventajas Aplicacion Empresa
= La promocién se dirige a los
j El productos dirige sus actividades | _ gzt:z]rilg?éfmalisé los clientes | " Requiere importantes medios
2 de marketing hacia los clientes q . publicitarios, para crear | No se aplicara en Hosteria Hacienda
o . . . demanden una mayor cantidad L . -
o finales para inducirlos a comprar el demanda y presion sobre la Milpe Pachijal.
o de producto a los canales de C
= producto C distribucion.
= distribucion y estos a su vez a la
empresa
Impulsar el producto a través de los
% canales d? marke_tmg hacia los =  Se dirige la promocion hacia los Se aplicara en Hosteria Hacienda
3 clientes finales. . - - . . . -
.. . intermediarios, quienes | = Se requiere personal capacitado | Milpe Pachijal enfocando la mezcla
o Se dirigen los esfuerzos de marketing - - b o . .
o . . constituyen el siguiente eslabén y con alto poder de negociacion. promocional de manera directa al
S hacia los miembros del canal para AR . .
= . . en la cadena de distribucion. consumidor final.
— introducirlos a ofrecer el producto y

promocionarlo a los clientes finales.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Perfil Estratégico de Marketing Mix
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Tabla 5.6. Matriz de Estrategias de Marketing Mix a Adoptarse

Ord Cod|go- Estrategia Justificacion
Estrategia
PRODUCTO
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal al
Implementar mecanismos que | enfocarse al mercado nacional e
1 01 permitan fidelizar al cIi_entey internacional debe buscar Io_s medios
fomenten su frecuencia de para conocer a sus clientes 'y
visita. proporcionar informacion actualizada y
adecuada para cada uno de ellos.
Contar con talento humano capacitado
Capacitar al personal en temas | permite que los servicios brindados por
2 S02 gerenciales, ventas y servicio al | Hosteria Hacienda Milpe Pachijal
cliente. alcancen un grado de eficiencia que
permita brindar satisfaccion al cliente.
PRECIO
. . . Evaluar el comportamiento de la
Fijar los precios a un nivel ; . .
o P competencia 'y fijar un precio
3 P01 competitivo mas _ba}jo para competitivo mas bajo que permita
alcanzar mayor participacion en
el mercado. alcanza,\r Ias_ ventas esperfal_das por
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.
PLAZA
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal tiene
Desarrollar alianzas estratégicas | restringido su total acceso al mercado
4 L01 con agencias de viajes internacional por lo que requiere de
nacionales e internacionales. | grandes aliados estratégicos que den a
conocer y ofrezcan sus Servicios.
PROMOCION
Dirigir los esfuerzos de marketing a
L . elaborar un mensaje concreto con el que
Disefio e implementacion de la . .
5 RO1 identidad corporativa de la eI_ turista - este  en capacidad Qe
hosteria dlferenaar !os servicios de Hosteria
' Hacienda Milpe Pachijal con los de la
competencia.
Promocionar un mensaje
publicitario que destaque la Emplear los medios publicitarios que
6 RO2 singularidad del servicio a permitan llegar a un mayor porcentaje de
través de anuncios en consumidores.
periddicos, tripticos.
Disefiar una pagina web en la | Utilizar esta importante herramienta
que se promocione los servicios | tecnolégica a fin de lograr una
7 RO3 . . . . .
de la hosteriay se permitala | interaccion directa con todos los
interaccion con el cliente. segmentos de mercado.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Alineacion de Objetivos y Estrategias de Marketing Mix

Tabla 5.7. Matriz de Alineacion de Objetivos y Estrategias de Marketing Mix

Estrategias

Segmento de Objetivos de Producto Precio Plaza sl Relaci
Mercado Marketing Venta Personal Publicidad Promocion su%i'izgss
VENTAS
Alcanzar un ingreso por
ventas de paquetes turisticos S02 P01 LO1 S01 R0O3 RO1 - R0O2 --

de $48.000 en el periodo
marzo 2011 febrero 2012.

PRODUCTIVIDAD
Reducir la capacidad ociosa a S01 —S02 P01 LO1 -- R03 R02 --
40% para diciembre del 2011.

INNOVACION
Implementar en la pagina web
un link que p_e’rmlta_el servicio 501 — S02 PO1

de reservacion online de los
paquetes turisticos que brinda
la hosteria.

-- -- RO3 RO1 - R0O2 --

RECURSOS HUMANOS
Implementar programas de
capacitacion de por lo menos

80 horas en habilidades S01 - S02 P01 -- -- -- RO1 --
gerenciales, servicio al cliente
y turismo ecoldgico y de
aventura.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL
Implementar para diciembre
del 2011 un plan de S01 - S02 P01 -- -- R0O3 R02 --
proteccion del medio
ambiente en el que participe la
comunidad y los turistas.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Plan Operativo de Marketing Mix

Plan Operativo de Marketing
Consiste en un plan financiero enriquecido con la constante relacion entre la empresa y sus
mercados a través de los productos, que se establece para un medio plazo, entre 3y 5 afios, y

que integra planes operativos a corto plazo, de 1 a 2 afios.

Recoge el analisis previo y exhaustivo de las posibilidades del mercado y empresa, la
definicion de los objetivos generales y comerciales, la explicacion de las hipotesis de
desarrollo, alternativas estratégicas y razones de su eleccion, la programacion de medios y de

acciones que permitan alcanzar los objetivos, el presupuesto de las acciones.
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Tabla 5.8. Plan Operativo de Marketing Mix
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- Estrategia de - Fecha de . Costos
Ord | Codigo Marketing Mix Actividades Inicio Duracion Costo Parcial | #Anexo | Costo Acumulado
PRODUCTO
a) Realizar encuestas a los
turistas acerca de los
servicios que utiliza y su
Implementar frecuencia de uso.
mecanismos que b) Generar una base de datos 1de Junio de
1 S01 permitan fidelizar al de los turistas que han 1 mes 160,00 3 160,00
; Iy . 2011
cliente y fomenten su visitado la hosteria.
frecuencia de visita. | ¢) Enviar mensualmente
informacion de los
paquetes  turisticos y
promociones.
a) Contratar los servicios
profesionales de personal
Capacitar al personal de cada &rea.
2 502 en temas gerepc_iales, b) Adgu_irir una biblioteca | 1 de Marzo 2 semanas 1.150,00 4 1.310,00
ventas y servicio al turistica. de 2011
cliente. c) Buscar y coordinar el
apoyo de estudiantes de la
carrera de Turismo.
PRECIO
Fijar los preciosaun | a) Costear los  paquetes
nivel competitivo turisticos.
3 PO1 mas bajo para b) Realizar una prueba piloto | 1 de Abril 3 semanas 0 5 1.310,00
alcanzar mayor de los costos de los de 2011
participacion en el paquetes turisticos.
mercado. c) Fijar politicas de precios.
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Tabla 5.8. Plan Operativo de Marketing Mix (Continuacion)
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Ord Cddigo Estrategia de Actividades Fecha de Duracién Costos
g Marketing Mix Inicio Costo Parcial | #Anexo | Costo Acumulado
PLAZA
a) Evaluar aquellas
Desarrollar alianzas agencias de viajes que
estratégicas con promocionan estos 1 de Junio
4 LO1 agencias de viajes servicios. 1 mes 190,00 6 1.500,00
. . . de 2011
nacionales e b) Realizar acercamientos
internacionales. con las agencias para
solicitar su servicio.
PROMOCION
Disenar un mensaje c) Contratar un disefiador
publicitario que rafico o multimedia | 1 de Mayo
5 RO1 destaque la calidad y g . Y 2 semanas 300,00 7 1.800,00
. . que elabore el mensaje de 2011
singularidad del R
. publicitario.
servicio.
a) Elaborar el material
para la imagen
Promocionar un mensaje corporativa  de la
publicitario que hosteria.
6 RO2 destaque_ Ie_x singula{ridad b) _Repartir _,tripticos con | 1de Marzo 1 afio 2.320,00 8 4.120,00
del servicio a través de informaciéon de la de 2011
anuncios en periodicos, hosteria.
tripticos. ¢) Publicar informacion de
la hosteria en prensa
escrita.
Disefiar una pagina web
en la que se promocione | a) Contratar un disefiador
los servicios de la de paginas web. 1 de Marzo
! RO3 hosteriay se permitala | b) Contratar un plan de de 2011 3 meses 555,36 9 4.675,.36
interaccion con el internet inaldmbrico
cliente.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Cronograma de Aplicacion del Plan Operativo de Marketing Mix
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Cod. Estrategia Actividades Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiemb Octub N b Diciembre Enero Febrero
Realizar encuestas a los turistas
acerca de los servicios que utiliza 180,00
su frecuencia de uso.
Implementar mecanizmos !
que permitan fidelizar =i Gererar unabase de datos delos
j=1n)| clierie y fomenien sy turistas  gque  han  visitado la =
frecuencia de visita. hasteria
Erwiar menzualmente
informacidn  de  los  paquetes =
turi sticos ¥ promaciones,
Honor«larlos profesionales de los 800,00
capacitadores.
Capacitar al personal en -
S0z tem:s gerenc'ijales vertas Adquirir una biblioteca turistica. 250,00
y servicio al clients. Buscar v coordinar &l apoyo de
estudiantes de la camera de| 100,00
Turisma.
Fijar los precios aunnivel | Costear los paguetes turisticos.
competitivo mas bajo para - -
= alcanzar mavar Realizar una prusba pilota de los
participacién en el costos de los paguetes
mercado. Fijar politicas de precios.
Desarallar slianzas Evaluar aquellas agencias de
estratégicas con vigjes que promocionan  estos 100,00
Lot agencias de visjes SEMICIOE. -
nanionales & Realizar acercamientos con las
internacionales agencias de wiajes para solicitar 30,00
) U senvicio,
Disefiar un mensaje _— "
Lblicitarin que destaque Contratar un diseiadeor grafico o
RO1 F;a walidad v sinaularidad multimedia que elabare el 300,00
del siruicio mensaje publicitario.
Promocionar el menssje |C2borar material para la imagen 3333 3333 31333 3333 3333 33,33 3333 3333 3333 313313 3333 3333
publicitario a raués de corporativa de lahosteria,
Rz | smuncios muliples o, | FEPaM Hiptizos con informacicn 25,00 25,00 25,00 25,00 2500 26,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 2500
e . de la hosteiia
periddicos, revistas, b o A
tipticas, etc. uoloar nlormasian - as & 135,00 135,00 135,00 135,00 13500 135,00 135,00 135,00 135,00 135,00 135,00 13500
hosteria en prensa escrita.
Disefar una pagina web C?n.tratar un  disehador  de 100,00 10000 0000
en laque se promocione |Paginas web.
R03 | los servicios de la hosteria
yse permitals intersccion | Contratar un plan inaldmbrico de
con el clierte. P 2128 2128 2128 228 2128 2128 #28 2128 2128 2128 228 2128
TOTAL 1764.61 504,61 314,61 374,61 214,61 214 B1 21481 214 51 214 81 214,61 214 B51 214,81

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 5.9. Presupuesto de Marketing Mix
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Ord | item Concepto Subtotal | "orcentaje de
Incidencia
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO / SERVICIO
Al qullzar encuestas a los turistas acerca de los servicios que 160,00 3,42%
utiliza y su frecuencia de uso.
1 A2 Senergr una base de datos de los turistas que han visitado la 0,00 0,00%
osteria.
A3 Enviar mensualmente informacion de los paquetes turisticos y 0,00 0,00%
promociones.
B1 | Honorarios profesionales de los capacitadores. 800,00 17,11%
2 B2 | Adquirir una biblioteca turistica. 250,00 5,35%
B3 Buspar y coordinar el apoyo de estudiantes de la carrera de 100,00 2.14%
Turismo.
ESTRATEGIAS DE PRECIO
C1 Costear los paquetes turisticos. 0,00 0,00%
3 c2 Regll_zar una prueba piloto de los costos de los paquetes 0,00 0,00%
turisticos.
C3 Fijar politicas de precios. 0,00 0,00%
ESTRATEGIAS DE PLAZA
D1 Eval_ugr aquellas agencias de viaje que promocionan estos 100,00 2.14%
4 servicios. _ _ _
D2 Real_lz_ar acercamientos con las agencias para solicitar sus 90,00 1.93%
servicios.
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
5 E1 Contra_tar un_d_lser_1ador grafico o multimedia que elabore el 300,00 6.42%
mensaje publicitario
F1 Elaborar el material para la imagen corporativa de la hosteria. 400,00 8,56%
6 F2 Repartir tripticos con informacién de la hosteria. 300,00 6,42%
F3 Publicar informacion de la hosteria en prensa. 1.620,00 34,65%
; G1 | Contratar un disefiador de paginas web. 300,00 6,42%
G2 | Contratar un plan inalambrico de Internet. 255,36 5,46%
TOTAL 4.675,36 100,00%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Capitulo VI: Presupuesto de Mercadotecnia y Evaluacién de los
Beneficios generados por la Propuesta Estratégica de Mercado
Potencial
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En el presente capitulo se realizara un breve andlisis financiero a fin de determinar la

factibilidad de la aplicacion de la propuesta de marketing.

1. Presupuesto

Herramienta técnico financiera de planeacion y predeterminacion de cifras sobre bases
estadisticas, costos, apreciaciones de hechos y fendmenos aleatorios. Plan de accion dirigido
a cumplir una meta prevista, expresada en valores y términos financieros que debe cumplirse

en un tiempo determinado y bajo ciertas condiciones previstas.

Su importancia radica en que permite una estricta vigilancia y planeacion de las operaciones
de una entidad, a fin de alcanzar los objetivos deseados, lograr un mejor aprovechamiento de
los recursos, medir la eficiencia de las operaciones, delimitar responsabilidades y

transparentar el manejo de los recursos.

Clasificacion de los Presupuestos

a) Segun el sector en el cual se utilicen

Pablico: involucran planes, politicas, programas, proyectos, estrategias y objetivos del
Estado, constituyen el medio mas efectivo de control del gasto publico y en ellos se
contempla las diferentes alternativas de asignacion de recursos para gastos e inversiones.

Privado: utilizados por empresas particulares como base de planificacion de las actividades

empresariales.

b) Segun el campo de aplicabilidad de la empresa
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De Operacion o Econémico: considera la planeacién detallada de todas las actividades para el

periodo siguiente al cual se elabora, su contenido se resume en un estado de pérdidas y
ganancias proyectado. Puede ser de: ventas, produccion, compras, uso de materiales, mano de

obra, etc.

Financiero: incluye el célculo de partidas y/o rubros que inciden en el balance. Convienen en
este caso destacar el de la caja o tesoreria y el de capital también conocido como de

erogaciones capitalizables.

c) Segun el plazo que cubran

A Corto Plazo: realizados para cubrir la planeacion de la organizacion en el ciclo de

operaciones de un afio.

A Largo Plazo: realizados para cubrir la planes de desarrollo adoptados por estados o

empresas grandes en un periodo superior a un afo.

d) Segun la flexibilidad

Rigidos, Estaticos, Fijos o Asignados: se elaboran para un unico nivel de actividad y no

permiten realizar ajustes necesarios por la variacion que ocurre en la realidad. Dejan de lado
el entorno de la empresa (econémico, politico, cultural etc.).

Flexibles o Variables: se elaboran para diferentes niveles de actividad y se pueden adaptar a

las circunstancias cambiantes del entorno. Son dinamicos adaptativos, pero complicados y

COStosos.
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Presupuesto de Marketing

Cuenta estimada de pérdidas y ganancias que muestra los ingresos y costos esperados. Su
aprobacidn estd a cargo de la alta direccion constituyéndose en la base para la compra de
materiales, programar la produccion, planificar el personal y emprender las acciones de

marketing.

La elaboracion del presupuesto debe ser lo mas detallado posible a fin de conocer cuanto va
costar el Plan de Marketing y que va aportar desde el punto de vista econdémico, de este modo
la cuenta de resultados reflejard las ventas previstas y todos los gastos para llegar a un

beneficio bruto previsto que seré el que indique la viabilidad de la propuesta.

Presupuesto de Ventas
Estimacion programada de las ventas, en términos cuantitativos, elaborada por una
organizacion con la finalidad de determinar el nivel de ventas real y proyectado, para

determinar un limite de tiempo.

Constituye el nucleo fundamental del proceso presupuestario, ya que de él dependen los
demas presupuestos tanto operativos como financieros, y es el punto de partida para el

presupuesto de inversiones de capital.
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Tabla 6.1. Presupuesto de Marketing Mix

Periodo: Del 01/05/2011 al 30/04/2012
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: Porcentaje de
Ord | Item Concepto Subtotal Incidencia
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO / SERVICIO
Al Realizar encuestas a los turistas acerca de los servicios que
utiliza y su frecuencia de uso.
1 A2 Eenergr una base de datos de los turistas que han visitado la 160,00 3.26%
osteria.
A3 Enviar mensualmente informacién de los paquetes turisticos y
promociones.
B1 | Honorarios profesionales de los capacitadores.
2 B2 | Adquirir una biblioteca turistica. 1.150,00 23.43%
B3 Buscar y coordinar el apoyo de estudiantes de la carrera de
Turismo.
ESTRATEGIAS DE PRECIO
C1 Costear los paquetes turisticos.
3 c2 Regh;ar una prueba piloto de los costos de los paquetes 0,00 0,00%
turisticos.
C3 Fijar politicas de precios.
ESTRATEGIAS DE PLAZA
D1 Evaluar aquellas agencias de viaje que promocionan estos
4 SETVICIOS. : : _ 190,00 3,87%
D2 Real_lgar acercamientos con las agencias para solicitar sus
servicios.
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
5 E1 Contrqtar un.d_lserjador grafico o multimedia que elabore el 300,00 6.11%
mensaje publicitario
F1 Elaborar el material para la imagen corporativa de la hosteria.
6 F2 Repartir tripticos con informacion de la hosteria. 2.320,00 47,26%
F3 Publicar informacion de la hosteria en prensa.
G1 | Contratar un disefiador de paginas web.
7 - - 555,36 11,31%
G2 | Contratar un plan inaldmbrico de Internet.
SUBTOTAL 4.675,36 95,24%
5% IMPROVISTOS 233,77 4.76%
TOTAL 4.909,13 100,00%
INDICADORES
Presupuesto de Marketing en relacién a las Ventas Brutas 10,23%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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1.1 Indicadores del Presupuesto

Total Presupuesto de Mercadotecnia

% Presupuesto de Mercadotecnia = Ventas Brit
entas Brutas

4.909,13
% Presupuesto de Mercadotecnia = 18.00000 — 0.1023 =10.23%

1.2 Analisis del Presupuesto

Tabla 6.2. Resumen Presupuesto de Marketing Mix

Ord Estrategia Valor $ Porcentaje
1 Producto — Servicio 1.310,00 26,69%
2 Precio 0,00 0,00%
3 Plaza 190,00 3,87%
4 Promocién 3.175,36 64,68%
Improvistos 233,77 4,76%
TOTAL 4.909,13 100,00%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Como se observa en la tabla 6.2 el presupuesto de marketing de Hosteria Hacienda Milpe
Pachijal se encuentra conformado por un rubro para estrategias de producto, con las cuales se
busca mejorar el servicio que se brinda al usuario generando una experiencia inolvidable que
satisfaga sus requerimientos y perspectivas de calidad; otro rubro para estrategias de plaza
disefiadas para alcanzar alianzas estratégicas con agencias de viajes nacionales e
internacionales a fin de abarcar mayor participacion en el mercado y otro rubro para
estrategias de promocidn por cuanto se considera primordial generar una imagen que alcance
un optimo posicionamiento en el mercado ya que existen proveedores del servicio con un

grado de experiencia superior que cuentan con un amplia participacion en el mercado.

No se considera valor alguno para estrategias de precio por cuanto para ello se emplean los

recursos destinados dentro del presupuesto operativo de la Hosteria, asi como tampoco se
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establece rubro alguno para estrategias de plaza ya que la distribucion del servicio se realiza

de manera directa entre proveedor y usuario.

2. Evaluacion de los Beneficios a obtenerse con la aplicacion de la Propuesta

Estratégica de Mercado Potencial

Una vez culminada la formulacion del Plan de Marketing, resulta imprescindible realizar un
andlisis de la Propuesta Estratégica de Mercado Potencial con la finalidad de obtener
informacion indispensable para determinar la conveniencia 0 no del mismo en términos

financieros para Hosteria Hacienda Milpe Pachijal.

2.1 Formulacion de Escenarios y Andlisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad

En el momento de tomar decisiones financieras referentes a la inversién de recursos de una
organizacion, es necesario conocer algunos métodos para medir el grado de riesgo que
representa dicha inversion, uno de estos es el andlisis de sensibilidad mismo permite

visualizar de forma inmediata las ventajas y desventajas econdmicas de un proyecto.

Consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el VAN, al cambiar una variable como la
inversion inicial, la duracion, los ingresos, los costos, entre otros, a fin de calcular o mejorar
las estimaciones sobre el proyecto en el caso de que las variables cambien o presenten errores

iniciales de apreciacion.
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Escenarios

Durante la aplicacion del analisis de sensibilidad se disefian escenarios en los cuales se busca

analizar posibles resultados de un proyecto, cambiando los valores de las variables y

restricciones financieras con el proposito de determinar como estas afectan el resultado final.

a)

b)

Escenario Pesimista: Es el peor panorama para la inversion, es decir, es el resultado en
caso del fracaso total del proyecto. Para Hosteria Hacienda Milpe Pachijal los factores
negativos que influenciarian para la generacion de este escenario son:

Disminucion de las ventas en un 5% sobre las ventas esperadas para el 2011.

Disminucion de la demanda turistica en el noroccidente de la provincia de Pichincha.
Inestabilidad econdmica social y politica en el pais.

Cambios climaticos y desastres naturales.

Escenario Esperado: Es el resultado esperado que se supone en el andlisis de la inversion,
debe ser objetivo y basado en la mayor informacién posible. Para Hosteria Hacienda
Milpe Pachijal este escenario se presentaria al alcanzar los resultados esperados y
presupuestados para el 2011

Escenario Optimista: Siempre existe la posibilidad de lograr mas de lo que se proyecta,
este se presenta para motivar a los inversionistas a correr el riesgo.

Incremento de las ventas en un 10% sobre las ventas esperadas para el 2011.

Aumento de la demanda turistica en el noroccidente de la provincia de Pichincha.
Estabilidad econdmica social y politica en el pais.

Excelente clima en la zona e inexistencia de desastres naturales.
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Tabla 6.3. Formulacion de Escenarios
ESCENARIOS
Pesimista Esperado Optimista
OBJETIVO % -5% +10%
DE VENTAS | $ 45.600,00 48.000,00 52.800,00
" e Disminucion de la | e Demanda turistica Aumento de la
@ demanda turistica en favorable en el demanda turistica en
@ el noroccidente de la noroccidente de la el noroccidente de la
= provincia de provincia de provincia de
> Pichincha. Pichincha. Pichincha.
° e Inestabilidad e Estabilidad Estabilidad
e econdmica social y econémica social y econdmica social y
g politica en el pais. politica en el pais. politica en el pais.
B e Cambios climaticos | e Buen clima en la Excelente clima en
e Desastres naturales. Zona. la zona.

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

2.2 Formulacion de Escenarios en funcién del objetivo de Ventas

Tabla 6.4. Estimacion de los Ingresos por Ventas sin aplicacion del Plan — Escenario Esperado

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 2.644,39 127 760,98 294 1027,32 101 856,10
Abril 1 1.762,93 85 507,32 196 684,88 67 570,73
Mayo 1 1.762,93 85 507,32 196 684,88 67 570,73
Junio 2,5 4.407,32 211 1268,29 489 1712,20 168 1426,83
Julio 1 1.762,93 85 507,32 196 684,88 67 570,73
Agosto 1,5 2.644,39 127 760,98 294 1027,32 101 856,10
Septiembre 2 3.525,85 169 1014,63 391 1369,76 134 1141,46
Octubre 2,5 4.407,32 211 1268,29 489 1712,20 168 1426,83
Noviembre 1,5 2.644,39 127 760,98 294 1027,32 101 856,10
Diciembre 1,5 2.644,39 127 760,98 294 1027,32 101 856,10
Enero 2 3.525,85 169 1014,63 391 1369,76 134 1141,46
Febrero 2,5 4.407,32 211 1268,29 489 1712,20 168 1426,83
TOTAL 20,5 36.140,00 1733 10400,00 4011 14040,00 1376 11700,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.5. Estimacion de los Ingresos por Ventas sin aplicacion del Plan — Escenario Optimista

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 2.908,83 140 837,07 323 1130,05 111 941,71
Abril 1 1.939,22 93 558,05 215 753,37 74 627,80
Mayo 1 1.939,22 93 558,05 215 753,37 74 627,80
Junio 2,5 4.848,05 233 1395,12 538 1883,41 185 1569,51
Julio 1 1.939,22 93 558,05 215 753,37 74 627,80
Agosto 1,5 2.908,83 140 837,07 323 1130,05 111 941,71
Septiembre 2 3.878,44 186 1116,10 430 1506,73 148 1255,61
Octubre 2,5 4.848,05 233 1395,12 538 1883,41 185 1569,51
Noviembre 1,5 2.908,83 140 837,07 323 1130,05 111 941,71
Diciembre 15 2.908,83 140 837,07 323 1130,05 111 941,71
Enero 2 3.878,44 186 1116,10 430 1506,73 148 1255,61
Febrero 2,5 4.848,05 233 1395,12 538 1883,41 185 1569,51
TOTAL 20,5 39.754,00 1907 11440,00 4413 15444,00 1514 12870,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 6.6. Estimacion de los Ingresos por Ventas sin aplicacion del Plan — Escenario Pesimista

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 2.512,17 120 722,93 279 975,95 96 813,29
Abril 1 1.674,78 80 481,95 186 650,63 64 542,20
Mayo 1 1.674,78 80 481,95 186 650,63 64 542,20
Junio 2,5 4.186,95 201 1204,88 465 1626,59 159 1355,49
Julio 1 1.674,78 80 481,95 186 650,63 64 542,20
Agosto 1,5 2.512,17 120 722,93 279 975,95 96 813,29
Septiembre 2 3.349,56 161 963,90 372 1301,27 128 1084,39
Octubre 2,5 4.186,95 201 1204,88 465 1626,59 159 1355,49
Noviembre 15 2.512,17 120 722,93 279 975,95 96 813,29
Diciembre 1,5 2.512,17 120 722,93 279 975,95 96 813,29
Enero 2 3.349,56 161 963,90 372 1301,27 128 1084,39
Febrero 2,5 4.186,95 201 1204,88 465 1626,59 159 1355,49
TOTAL 20,5 34.333,00 1647 9880,00 3811 13338,00 1308 11115,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.7. Estimacion de los Ingresos por Ventas con aplicacion del Plan - Escenario Esperado

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 3.512,20 144 1010,70 341 1364,45 114 1137,04
Abril 1 2.341,46 96 673,80 227 909,63 76 758,03
Mayo 1 2.341,46 96 673,80 227 909,63 76 758,03
Junio 2,5 5.853,66 241 1684,51 569 2274,08 190 1895,07
Julio 1 2.341,46 96 673,80 227 909,63 76 758,03
Agosto 15 3.512,20 144 1010,70 341 1364,45 114 1137,04
Septiembre 2 4.682,93 193 1347,60 455 1819,27 152 1516,06
Octubre 2,5 5.853,66 241 1684,51 569 2274,08 190 1895,07
Noviembre 15 3.512,20 144 1010,70 341 1364,45 114 1137,04
Diciembre 15 3.512,20 144 1010,70 341 1364,45 114 1137,04
Enero 2 4.682,93 193 1347,60 455 1819,27 152 1516,06
Febrero 2,5 5.853,66 241 1684,51 569 2274,08 190 1895,07
TOTAL 20,5 48.000,00 1973 13812,95 4662 18647,48 1554 15539,57

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 6.8. Estimacion de los Ingresos por Ventas con aplicaciéon del Plan - Escenario Optimista

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 3.863,41 159 1111,77 375 1500,89 125 1250,75
Abril 1 2.575,61 106 741,18 250 1000,60 83 833,83
Mayo 1 2.575,61 106 741,18 250 1000,60 83 833,83
Junio 2,5 6.439,02 265 1852,96 625 2501,49 208 2084,58
Julio 1 2.575,61 106 741,18 250 1000,60 83 833,83
Agosto 15 3.863,41 159 1111,77 375 1500,89 125 1250,75
Septiembre 2 5.151,22 212 1482,37 500 2001,19 167 1667,66
Octubre 2,5 6.439,02 265 1852,96 625 2501,49 208 2084,58
Noviembre 15 3.863,41 159 1111,77 375 1500,89 125 1250,75
Diciembre 1,5 3.863,41 159 1111,77 375 1500,89 125 1250,75
Enero 2 5.151,22 212 1482,37 500 2001,19 167 1667,66
Febrero 2,5 6.439,02 265 1852,96 625 2501,49 208 2084,58
TOTAL 20,5 52.800,00 2171 1519424 5128 20512,23 1709 17093,53

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.9. Estimacion de los Ingresos por Ventas con aplicacion del Plan - Escenario Pesimista

Alojamiento Alimentos y Bebidas | Paquetes Turisticos
Mes Factor | Ventas (28,78%) (38,85%) (32,37%)

# $ # $ # $
Marzo 1,5 3.336,59 137 960,17 324 1296,23 108 1080,19
Abril 1 2.224,39 91 640,11 216 864,15 72 720,13
Mayo 1 2.224,39 91 640,11 216 864,15 72 720,13
Junio 2,5 5.560,98 229 1600,28 540 2160,38 180 1800,32
Julio 1 2.224,39 91 640,11 216 864,15 72 720,13
Agosto 15 3.336,59 137 960,17 324 1296,23 108 1080,19
Septiembre 2 4.448,78 183 1280,22 432 1728,30 144 1440,25
Octubre 2,5 5.560,98 229 1600,28 540 2160,38 180 1800,32
Noviembre 1,5 3.336,59 137 960,17 324 1296,23 108 1080,19
Diciembre 15 3.336,59 137 960,17 324 1296,23 108 1080,19
Enero 2 4.448,78 183 1280,22 432 1728,30 144 1440,25
Febrero 2,5 5.560,98 229 1600,28 540 2160,38 180 1800,32
TOTAL 20,5 45.600,00 1875 13122,30 4429 17715,11 1476 14762,59

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

3. Flujo de Caja

Instrumento financiero que permite evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo y

equivalentes de efectivo, asi como también indica las partidas en que fueron utilizados dichos

flujos de efectivo, clasificadas en actividades operativas, de inversion y de financiamiento.

Tipos de Flujos de Caja

Flujo de Caja Operativo: proviene de las principales actividades de la empresa que producen

ingresos Y otras actividades que no son de inversion o de financiamiento.

Flujo de Caja de Inversion: originado por las actividades que muestran cambios en los

activos fijos y otras inversiones no incluidas en los equivalentes de efectivo.

Flujo de Caja de Financiamiento: a través del cual se refleja la variacion en el tamafio y

composicion del patrimonio y los préstamos de la empresa.

Lizeth Katherine Contero Bastidas
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Importancia del Flujo de Caja

El flujo de caja es una herramienta que permite identificar problemas de liquidez, analizar la
viabilidad de proyectos de inversion, medir la rentabilidad o crecimiento de una empresa,
ayudando en el proceso de toma de decisiones de la empresa; pues corrobora la capacidad
que posee la misma para generar efectivo, destacando de dénde provienen estos fondos y
cdmo seran usados para hacer frente a todas las necesidades; permitiendo ademas garantizar

liquidez estable y permanente para el desarrollo de la gestion empresarial.
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Tabla 6.10. Flujo de Caja sin aplicacion del Plan - Escenario Esperado
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiemb. | Octubre | Noviemb. | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 2.961,72 | 1.974,48 | 1.974,48| 4.936,20 | 1.974,48 | 2.961,72 | 3.948,96 | 4.936,20 | 2.961,72| 2.961,72 | 3.948,96 | 4.936,20
(-) Costo de ventas 1371,63 914,42 914,42 | 2286,05 914,42 | 1371,63| 1828,84| 2286,05| 1371,63 1371,63 | 1828,84| 2167,09
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1.590,09 | 1.060,06 | 1.060,06 | 2.650,14 | 1.060,06 | 1.590,09 | 2.120,12| 2.650,14 | 1.590,09 | 1.590,09 | 2.120,12 | 2.769,10
(-) Gastos de Administracion 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07
Sueldos 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
(-) Gastos de Ventas 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO OPERACIONAL 333,89 | -196,14| -196,14| 1.393,94| -196,14 333,89 863,91 | 1.393,94 333,89 333,89 863,91 | 1.512,90
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO 333,89 | -196,14 | -196,14| 1.393,94| -196,14 333,89 863,91 | 1.393,94 333,89 333,89 863,91 | 1.512,90

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.11. Flujo de Caja sin aplicacion del Plan - Escenario Optimista
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiemb. | Octubre | Noviemb. | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 3.257,89 | 2.171,93| 2.171,93| 5429,81 | 2.17193 | 3.257,89 | 4.343,85| 5.429,81 | 3.257,89| 3.257,89 | 4.343,85| 5.429,81
(-) Costo de ventas 1508,79 | 1005,86 | 1005,86| 2514,66| 1005,86| 1508,79| 2011,72| 2514,66| 1508,79 1508,79 | 2011,72| 2514,66
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1.749,10 | 1.166,06 | 1.166,06 | 2.915,16 | 1.166,06 | 1.749,10 | 2.332,13| 2.915,16 | 1.749,10| 1.749,10| 2.332,13 | 2.915,16
(-) Gastos de Administracion 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07
Sueldos 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
(-) Gastos de Ventas 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO OPERACIONAL 492,89 -90,14 -90,14 | 1.658,96 -90,14 492,89 | 1.075,93| 1.658,96 492,89 492,89 | 1.075,93 | 1.658,96
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO 492,89 -90,14 -90,14 | 1.658,96 -90,14 492,89 | 1.075,93| 1.658,96 492,89 492,89 | 1.075,93 | 1.658,96

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.12. Flujo de Caja sin aplicacion del Plan - Escenario Pesimista
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiemb. | Octubre | Noviemb. | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 2.813,63 | 1.875,75| 1.875,75| 4.689,39 | 1.875,75| 2.813,63| 3.751,51 | 4.689,39 | 2.813,63| 2.813,63| 3.751,51| 4.689,39
(-) Costo de ventas 1303,05 868,70 868,70 | 2171,75 868,70 | 1303,05| 1737,40| 2171,75| 1303,05 1303,05| 1737,40| 2171,75
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1.510,58 | 1.007,05| 1.007,05| 2.517,64 | 1.007,05| 1.510,58 | 2.014,11| 2.517,64| 1.510,58 | 1.510,58 | 2.014,11| 2.517,64
(-) Gastos de Administracion 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07
Sueldos 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
(-) Gastos de Ventas 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO OPERACIONAL 254,38 | -249,15| -249,15| 1.261,44| -249,15 254,38 757,91 | 1.261,44 254,38 254,38 757,91 | 1.261,44
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO 254,38 | -249,15| -249,15| 1.261,44| -249,15 254,38 757,91 | 1.261,44 254,38 254,38 757,91 | 1.261,44

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.13. Flujo de Caja con aplicacion del Plan - Escenario Esperado
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 3.933,66 | 2.622,44 | 2.622,44 | 6.556,10 | 2.622,44 | 3.933,66 5.244,88 | 6.556,10 | 3.933,66 | 3.933,66| 5.244,88 | 6.556,10
(-) Costo de ventas 1973,89 | 1315,93| 1315,93| 3289,82| 131593 | 1973,89 2631,85| 3289,82 1973,89 | 1973,89| 2631,85| 3289,82
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1.959,77| 1.306,51 | 1.306,51 | 3.266,28 | 1.306,51 | 1.959,77 2.613,03 | 3.266,28 | 1.959,77| 1.959,77| 2.613,03 | 3.266,28
(-) Gastos de Administracion 510,08 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07
Sueldos 340,08 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 | 170,00
(-) Gastos de Ventas 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 1.764,61 504,61 314,61 374,61 214,61 214,61 214,61 21461 214,61 214,61 21461 214,61
FLUJO OPERACIONAL -1.079,05| -494,30| -304,30| 1.595,47| -204,30 448,95 1.102,21 | 1.755,47 448,95 448,95 | 1.102,21 | 1.755,47
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO -1.079,05| -494,30| -304,30| 1.595,47| -204,30 448,95 1.102,21 | 1.755,47 448,95 448,95 | 1.102,21 | 1.755,47

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.14. Flujo de Caja con aplicacion del Plan — Escenario Optimista
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 4.327,02 | 2.884,68 | 2.884,68 | 7.211,71 | 2.884,68 | 4.327,02 5.769,37 | 7.211,71 4.327,02| 4.327,02| 5.769,37 | 7.211,71
(-) Costo de ventas 2171,28 | 144752 | 144752 | 3618,80 | 144752 | 2171,28 2895,04 | 3618,80 2171,28 2171,28 | 2895,04 | 3618,80
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 2.155,75| 1.437,16 | 1.437,16 | 3.592,91 | 1.437,16 | 2.155,75 2.874,33 | 3.592,91 2.155,75| 2.155,75| 2.874,33 | 3.592,91
(-) Gastos de Administracion 532,07 532,07 | 532,07 532,07 | 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 | 532,07
Sueldos 362,07 362,07 | 362,07 362,07 | 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 | 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
(-) Gastos de Ventas 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 1764,61 504,61 314,61 374,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61
FLUJO OPERACIONAL -905,07 | -363,65| -173,65| 1.922,10 -73,65 644,93 1.363,51 | 2.082,10 644,93 644,93 | 1.363,51 | 2.082,10
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO -905,07 | -363,65| -173,65| 1.922,10 -73,65 644,93 1.363,51 | 2.082,10 644,93 644,93 | 1.363,51 | 2.082,10

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.15. Flujo de Caja con aplicacion del Plan — Escenario Pesimista
Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero

INGRESOS
Ventas 3.736,98 | 2.491,32 | 2.491,32 | 6.228,29 | 2.491,32 | 3.736,98 4.982,63| 6.228,29| 3.736,98 | 3.736,98 | 4.982,63 | 6.228,29
(-) Costo de ventas 1875,19 | 1250,13| 1250,13| 3125,32| 1250,13| 1875,19 2500,26 | 3125,32 1875,19 | 1875,19| 2500,26 | 3125,32
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1.861,78 | 1.241,19 | 1.241,19 | 3.102,97 | 1.241,19 | 1.861,78 2.482,37 | 3.102,97 1.861,78 | 1.861,78 | 2.482,37 | 3.102,97
(-) Gastos de Administracion 532,07 532,07 | 532,07 532,07 | 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 532,07 | 532,07
Sueldos 362,07 362,07 | 362,07 362,07 | 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 362,07 | 362,07
Gastos de Operacion 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
(-) Gastos de Ventas 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13 764,13
Sueldos 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13 724,13
Gastos de Operacion 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
(-) Gastos de Marketing 1764,61 504,61 314,61 374,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61 214,61
FLUJO OPERACIONAL -1.199,03| -559,63| -369,63| 1.432,15| -269,63 350,97 971,56 | 1.592,15 350,97 350,97 971,56 | 1.592,15
(+) Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Egresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+/-) FLUJO NETO NO OPERACIONAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO NETO GENERADO -1.199,03| -559,63| -369,63| 1.432,15| -269,63 350,97 971,56 | 1.592,15 350,97 350,97 971,56 | 1.592,15

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Radl Salazar

Lizeth Katherine Contero Bastidas




Trabajo de Conclusion de Carrera 256

Tabla 6.16. Analisis de Resultados del Flujo de Caja

Concepto $ Sin Plan $ Con Plan Diferencia Porcentaje
Ingresos por Ventas 36.140,00 48.000,00 11.860,00 +32,82%
Flujo de Caja Anual 6.775,72 6.575,73 -199,99 -2.95%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Como se observa en la tabla 6.15 al evaluar los resultados del flujo de caja se observa que
Hosteria Hacienda Milpe Pachijal con la aplicacion del Plan Estratégico de Mercado
Potencial incrementard sus ventas en un 32,82% a pesar de que ello implique una ligera
disminucion del 2,95% de su flujo de caja, sin que ello represente una pérdida importante

para la empresa.

4. Punto de Equilibrio
El anélisis del punto de equilibrio permite calcular el nivel de produccion en el los beneficios
por ventas del servicio son exactamente iguales a los costos totales (costos fijos + costos
variables) en los que se incurre para alcanzar dicha produccién, facilitando a los directivos de

las empresas la planificacion de las utilidades para un periodo determinado.

Su célculo matematico de fundamenta en la ecuacion costo — volumen en la que se relacionan

las ventas, costos variables, costos fijos y utilidad neta antes de impuestos y participaciones.

Costo Fijo

PE(Q) =

Margen de Contribucion

Margen de Contribucion = Precio de Venta Unitario — Costo Variable Unitario

Costo Fijo 1.385,45
Precio de Venta Promedio Unitario | 6,92
Costo Variable Promedio Unitario | 4,14
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Tabla 6.17. Punto de Equilibrio
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ORD Q CF cVv CT IT uT
0 - 1.385,45 - 1.385,45 - (1.385,45)
1 298,36 | 138545 | 1.23522| 2.620,67 | 2.064,67 (556,00)
2 348,36 | 1.38545 | 144222 | 282767 | 2.410,67 (417,00)
3 398,36 | 138545 | 1.64922 | 3.03467| 2.756,67 (278,00)
4 44836 | 138545 | 1.85622 | 3.241,67 | 3.102,67 (139,00)
5 498,36 | 138545 | 206322 | 3.448,67 | 3.448,67 -
6 548,36 | 1.38545 | 227022 | 3.65567 | 3.794,67 139,00
7 508,36 | 1.38545 | 2.477,22 | 3.862,67 | 4.140,67 278,00
8 648,36 | 1.38545 | 2.684,22 | 4.069,67 |  4.486,67 417,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Figura 6.1. Punto de Equilibrio
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Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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5. Estado de Resultados

Estado financiero que tiene por objetivo presentar los resultados obtenidos por las
operaciones de la empresa en un periodo determinado. Este resultado, utilidad o pérdida, es la
diferencia entre los ingresos logrados y los gastos en que se han incurrido para conseguir los
ingresos. Refleja el grado de eficiencia en el manejo de recursos confiados a la

administracion permitiendo analizar la situacion financiera de la empresa.

Importancia del Estado de Resultados

Es un documento contable que en forma detallada y ordenada proporciona informacion
necesaria sobre la utilidad o perdida que ha tenido una empresa durante un ejercicio
determinado, midiendo el logro o no de las metas propuestas por la administracion es decir, el
trabajo de los vendedores, compradores, la capacidad de ahorro en gastos que no son

necesarios, en sintesis de una excelente administracion.

5.1 Diferencias entre Flujo de Caja y Estado de Resultados

El flujo de caja consiste en una proyeccion que miden los ingresos y egresos en efectivo que
tiene una organizacion en un periodo determinado permitiendo determinar si se poseen los
fondos suficientes para cubrir las obligaciones contraidas, mientras que el estado de
resultados refleja los ingresos y gastos en el momento que se producen con independencia del

momento en que se hagan efectivos los cobros o pagos.
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Tabla 6.18. Estado de Resultados sin aplicacion del Plan

Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

CONCEPTO P | Esperado | ORI
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS 34.333,00 36.140,00 39.754,00
IVA VENTAS 4.119,96 4.336,80 4.770,48
TOTAL INGRESOS 38.452,96 40.476,80 44.524,48
EGRESOS OPERACIONALES
COSTO DE VENTAS 16.881,65 7.770,16 19.547,18
GASTOS ADMINISTRATIVOS 6.384,81 6.384,81 6.384,81
Sueldo Gerente 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Administrador - - -
Suministros de Oficina 240,00 240,00 240,00
Servicios Basicos 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Aporte Patronal IESS 384,91 384,91 384,91
Décimo Tercer Sueldo 264,00 264,00 264,00
Décimo Cuarto Sueldo 264,00 264,00 264,00
Fondos de Reserva 263,89 63,89 263,89
GASTOS DE VENTAS 10.240,61 10.240,61 10.240,61
Sueldo Recepcionista - - -
Sueldo Mucama - - -
Sueldo Cocinero 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Salonero - - -
Sueldo Guardia 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Conserje - - -
Sueldo Jardinero - - -
Aporte Patronal IESS 769,82 769,82 769,82
Décimo Tercer Sueldo 528,00 528,00 528,00
Décimo Cuarto Sueldo 528,00 528,00 528,00
Fondos de Reserva 527,79 527,79 527,79
Suministros de Aseo 480,00 480,00 480,00
Depreciaciones 1.071,00 1.071,00 1.071,00
GASTOS FINANCIEROS - - -
Amortizacion Préstamo - - -
GASTOS MARKETING - - -
IVA COMPRAS 926,68 975,45 1.073,00
TOTAL EGRESOS 34.433,75 35.371,03 37.245,60
FLUJO OPERACIONAL 4.019,21 5.105,77 7.278,88
Participacion Utilidades (15%) 773,16 912,29 1.190,56
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.246,05 4.193,47 6.088,33
Impuesto a la Renta (25%) 1.095,31 1.292,41 1.686,62
UTILIDAD NETA ANUAL 2.150,74 2.901,06 4.401,70

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.19. Estado de Resultados con aplicacion del Plan

Del 1 de marzo de 2011 al 29 de febrero de 2010

CONCEPTO Pefg'l}fta Esperado Oﬁtl'g;'/zta
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS 45.600,00 48.000,00 52.800,00
IVA VENTAS 5.472,00 5.760,00 6.336,00
TOTAL INGRESOS 51.072,00 53.760,00 59.136,00
EGRESOS OPERACIONALES
COSTO DE VENTAS 24.224,71 25.499,69 28.049,66
GASTOS ADMINISTRATIVOS 6.384,81 6.384,81 6.384,81
Sueldo Gerente 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Administrador - - -
Suministros de Oficina 240,00 240,00 240,00
Servicios Basicos 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Aporte Patronal IESS 384,91 384,91 384,91
Décimo Tercer Sueldo 264,00 264,00 264,00
Décimo Cuarto Sueldo 264,00 264,00 264,00
Fondos de Reserva 263,89 263,89 263,89
GASTOS DE VENTAS 10.240,61 10.240,61 10.240,61
Sueldo Recepcionista - - -
Sueldo Mucama - - -
Sueldo Cocinero 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Salonero - - -
Sueldo Guardia 3.168,00 3.168,00 3.168,00
Sueldo Conserje - - -
Sueldo Jardinero - - -
Aporte Patronal IESS 769,82 769,82 769,82
Décimo Tercer Sueldo 528,00 528,00 528,00
Décimo Cuarto Sueldo 528,00 528,00 528,00
Fondos de Reserva 527,79 527,79 527,79
Suministros de Aseo 480,00 480,00 480,00
Depreciaciones 1.071,00 1.071,00 1.071,00
GASTOS FINANCIEROS - - -
Amortizacion Préstamo - - -
GASTOS MARKETING 4.675,36 4.675,36 4.675,36
IVA COMPRAS 1.402,95 1.476,79 1.624,47
TOTAL EGRESOS 34.158,83 35.507,65 38.205,30
FLUJO OPERACIONAL 16.913,17 18.252,35 20.930,70
Participacion Utilidades (15%) 2.570,60 2.756,78 3.139,61
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14.342,58 15.495,57 17.791,10
Impuesto a la Renta (25%) 3.641,68 3.905,43 4.447,77
UTILIDAD NETA ANUAL 10.700,89 11.590,14 13.343,32

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.20. Analisis de Resultados del Estado de Resultados

Concepto $ Sin Plan $ Con Plan Diferencia Porcentaje
Utilidad Neta 2.901,06 11.590,14 8.689,08 +299,51%
Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacién Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Como se observa en la tabla 6.18 al evaluar los resultados del estado de resultados se observa
que Hosteria Hacienda Milpe Pachijal con la aplicacién del Plan Estratégico de Mercado
Potencial incrementara sus utilidades en un 299,51%, de ahi la importancia de aplicar este

plan en la misma.

6. Retorno de la Inversion
El anlisis del Retorno de la Inversion consiste en la evaluacion del tiempo en el que se va a
recuperar la misma, los beneficios que se van a obtener asi como el riesgo en que va a

incurrir la organizacion con la aplicacion del proyecto.

5.2 Métodos para evaluar el Retorno de la Inversion

Los métodos més utilizados para evaluar la misma son:

Valor Actual Neto: EI VAN se define como el valor que resulta de la suma de los valores
actualizados de todos los flujos netos de caja esperados del proyecto, deducido el valor de la
inversion inicial con el propésito de medir la deseabilidad de un proyecto en términos
absolutos calculando la cantidad total en que ha aumentado el capital como consecuencia del

mismo.
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FNE, FNE, FNE,
vav = (50) * () * (G oy)
(1+nr)? (1+1r)? (1+7r)3
Donde: FNE: Flujo Neto de Efectivo en el periodo n.
r: Tasa de descuento
n: Periodo a evaluar

I Inversion Inicial

262

FNE
+ .. <—"> —II

A+rn

Tasa Interna de Retorno: La TIR es la tasa que iguala el valor actual neto a cero, también es

conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de

efectivo dentro de la operacion propia del negocio.

Cuando la evaluacion de los proyectos de inversion se hace con base en la Tasa Interna de

Retorno, toma como referencia la tasa de descuento, si la TIR es mayor que la tasa de

descuento, el proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al minimo

requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo. Por el contrario, si la

TIR es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe rechazar pues estima un

rendimiento menor al minimo requerido.

TIR = ( FNE )
1+r)"
Donde: FNE: Flujo Neto de Efectivo en el periodo n.
r: Tasa de descuento
n: Periodo a evaluar
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Tasa Minima Aceptable de Rendimiento: La TMAR es la tasa que representa una medida de
rentabilidad, la minima que se le exigird al proyecto de tal manera que permita cubrir:
la totalidad de la inversién inicial, los egresos de operacion, los intereses que deberan pagarse
por aquella parte de la inversion financiada con capital ajeno a los inversionistas del
proyecto, los impuestos y la rentabilidad que el inversionista exige a su propio capital

invertido.

TMAR = Tasa Pasiva Referencial + Tasa de Inflacién

+ Tasa de Riesgo del Mercado

Para el presente plan se consideraron los siguientes datos para el calculo de la TMAR:

TMAR = 4,51% + 3,33% + 8,00%

TMAR Anual = 15,84%

TMAR Mensual = 1,32%

Relacion Costo-Beneficio: La relacion costo-beneficio se basa en el principio de obtener los
mayores y mejores resultados, tanto por eficiencia técnica como por motivacion. Representa
la capacidad de rendimiento de la inversion y se obtiene mediante la sumatoria de los flujos
futuros descontados dividida para el valor de la inversion inicial; su resultado representa el
valor que genera cada dolar de la inversion, si el mismo es mayor que 1 se acepta el proyecto,

si es menor a 1 se lo rechaza.
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Flujos generados por el proyecto
RB/C=Z jos g por el proy

Inversion inicial

Periodo de Recuperacion: Se define como el nimero esperado de afios que tarda en
recuperarse la inversion inicial, a través de los flujos de caja generados por el proyecto. La
inversion se recupera en el afio, donde los flujos de caja acumulados superen a la inversion

inicial.

PR = nhasta que z FNE = Inversion Inicial

5.3 Evaluacion del Retorno de la Inversion con la aplicacion del Plan

Tabla 6.21. Valor Actual Neto

Meses Pesimista Esperado Optimista
Inversion (4.675,36) (4.675,36) (4.675,36)
1 (1.183,41) (1.065,00) (893,28)
2 (545,14) (481,51) (354,24)
3 (355,37) (292,56) (166,95)
4 1.358,97 1.513,94 1.823,87
5 (252,52) (191,34) (68,98)
6 324,41 414,98 596,13
7 886,35 1.005,54 1.243,92
8 1.433,59 1.580,63 1.874,73
9 311,90 398,98 573,14
10 307,83 393,78 565,67
11 841,05 954,15 1.180,35
12 1.360,33 1.499,86 1.778,93
VAN (187,39) 1.056,09 3.477,94

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.22. Tasa Interna de Retorno

Meses Pesimista Esperado Optimista
Inversion (4.675,36) (4.675,36) (4.675,36)
1 (1.199,03) (1.079,05) (905,07)
2 (559,63) (494,30) (363,65)
3 (369,63) (304,30) (173,65)
4 1.432,15 1.595,47 1.922,10
5 (269,63) (204,30) (73,65)
6 350,97 448,95 644,93
7 971,56 1.102,21 1.363,51
8 1.592,15 1.755,47 2.082,10
9 350,97 448,95 644,93
10 350,97 448,95 644,93
11 971,56 1.102,21 1.363,51
12 1.592,15 1.755,47 2.082,10
TIR mensual 1% 3% 7%
TMAR 1,32%

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 6.23. Relacion Costo Beneficio

Meses Pesimista Esperado Optimista
1 (1.199,03) (1.079,05) (905,07)
2 (559,63) (494,30) (363,65)
3 (369,63) (304,30) (173,65)
4 1.432,15 1.595,47 1.922,10
5 (269,63) (204,30) (73,65)
6 350,97 448,95 644,93
7 971,56 1.102,21 1.363,51
8 1.592,15 1.755,47 2.082,10
9 350,97 448,95 644,93
10 350,97 448,95 644,93
11 971,56 1.102,21 1.363,51
12 1.592,15 1.755,47 2.082,10
TOTAL 5.214,56 6.575,73 9.232,09
R B/C 1,12 1,41 1,97

Elaborado por: Lizeth Contero

Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar
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Tabla 6.24. Periodo de Recuperacion
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Meses Pesimista | Acumulado | Esperado | Acumulado | Optimista | Acumulado
1 (1.199,03) (1.199,03) (1.079,05) (1.079,05) (905,07) (905,07)
2 (559,63) (1.758,66) (494,30) (1.573,36) (363,65) (1.268,72)
3 (369,63) (2.128,29) (304,30) (1.877,66) (173,65) (1.442,37)
4 1.432,15 (696,14) 1.595,47 (282,19) 1.922,10 479,73
5 (269,63) (965,76) (204,30) (486,49) (73,65) 406,08
6 350,97 (614,80) 448,95 (37,54) 644,93 1.051,01
7 971,56 356,76 1.102,21 1.064,67 1.363,51 2.414,52
8 1.592,15 1.948,92 1.755,47 2.820,14 2.082,10 4.496,62
9 350,97 2.299,88 448,95 3.269,10 644,93 5.141,55
10 350,97 2.650,85 448,95 3.718,05 644,93 5.786,48
11 971,56 3.622,41 1.102,21 4.820,26 1.363,51 7.149,99
12 1.592,15 5.214,56 1.755,47 6.575,73 2.082,10 9.232,09
PR 11 meses 20 dias 10 meses 26 dias 8 meses 8 dias

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Tabla 6.25. Resumen de Resultados de Evaluacion de Retorno de la Inversion

Método Valor
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento 1,32% = 15,84%
Valor Actual Neto 1.056,09
Tasa Interna de Retorno 3,00% = 36,00%
Relacion Beneficio — Costo 1,41
Periodo de Recuperacién 10 meses 26 dias

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Orientacion Curso Taller ESPE 2010. Ing. Raul Salazar

Utilizando los métodos para evaluar el retorno de la inversion y considerando que la tasa
minima de rendimiento aceptada por la hosteria es del 1,32% mensual, se deduce que la

aplicacién de la Propuesta Estratégica es viable por las siguientes razones:

a) Se observa que el valor presente neto de los flujos generados menos la inversion que
se va a realizar proporciona un resultado positivo de $1.056,09, reflejando su

rentabilidad y la factibilidad de aplicacion.
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b)

d)

La Tasa Interna de Retorno calculada con los flujos netos mensuales proyectados
presenta como resultado el 3,00% y siendo esta mayor a la Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento, garantizando una mayor rentabilidad con la aplicacion de la Propuesta
Estratégica.

La Relaciéon Beneficio — Costo presenta que ademas de recuperar cada délar invertido
en el Plan de Marketing Mix la hosteria obtendra adicionalmente un rendimiento de
41 centavos de ddlar.

El Periodo de Recuperacion de la inversion indica que tomando como punto de

partida el mes de marzo de 2011, el capital invertido retornard en 10 meses y 26 dias.
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Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera 269

Conclusion 1

La ubicacion geografica del Ecuador y para el presente estudio del recinto Milpe en el canton
San Miguel de los Bancos se ha constituido en la principal fortaleza para el desarrollo del
turismo local brindando al turista nacional y extranjero una variedad de atractivos naturales
anicos en el mundo, constituyéndose en una importante fuente de ingresos para la economia
nacional, misma que ha contado con el valioso apoyo de instituciones del estado como el

Ministerio de Turismo.

Recomendacion 1

Considerar dentro de Hosteria Hacienda Milpe Pachijal el presente Plan Estratégico de
Mercado Potencial como un lineamiento bésico a aplicar a fin de mejorar la situacién actual
del negocio; para lo que resulta imprescindible el compromiso del personal que alli labora a
fin de alcanzar los objetivos estratégicos planteados tomando ventaja de las fortalezas,

superando las debilidades, contrarrestando las amenazas y aprovechando las oportunidades.

Conclusién 2

El direccionamiento estratégico como parte de la planificacion estratégica constituyen
oportunidades para el crecimiento empresarial que permiten determinar un horizonte de
crecimiento en base al cual se tomaran las decisiones necesarias a fin de crear una ventaja

competitiva sostenible que garantice la continuidad de la gestidn organizacional.
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Recomendacion 2

Aplicar dentro de Hosteria Hacienda Milpe Pachijal la planificacion estratégica propuesta en
el capitulo 1V y dar seguimiento al mapa estratégico alli definido a fin de orientar los recursos

del negocio hacia la consecucion de metas y objetivos claros.

Conclusion 3

El analisis de mercado realizado para Hosteria Hacienda Milpe Pachijal demostré que existe
una tendencia creciente por el desarrollo de turismo de naturaleza o ecoturismo,
presentdndose una mayor aceptacion por parte del segmento adultos en el caso del turista
nacional y del segmento adultos mayores en el caso del turista internacional, quienes en su
gran mayoria conocen los atractivos que brinda el noroccidente de la provincia de Pichincha

por lo que gustan de visitar la zona y llevar a cabo actividades turisticas en ella.

Recomendacion 3

Implementar el perfil estratégico disefiado en la presente propuesta dando seguimiento al
cumplimiento de las mismas y sobretodo capacitar al personal de Hosteria Hacienda Milpe
Pachijal en temas de orientacion al cliente y actividades turisticas de esparcimiento,
relajacion y deportes, asi como evaluar la posibilidad a largo plazo de ampliar los servicios

que se ofertan y la infraestructura en la que se desarrollan.
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Conclusién 4
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El Plan de Marketing definido para Hosteria Hacienda Milpe Pachijal supone un presupuesto

equivalente al 10,23% de las ventas proyectadas para el 2011, en el que se han considerado

las principales actividades y gastos a realizar a fin de alcanzar mejores resultados pero

sobretodo lograr una mayor participacién en el mercado.

Recomendacion 4

Ejecutar en el periodo determinado el Plan de Marketing establecido en el capitulo 5 dando

seguimiento y controlando los planes de accion alli definidos a fin de satisfacer las

expectativas y necesidades del cliente interno y externo.

Conclusiéon 5

Los resultados obtenidos en la evaluacion financiera de la propuesta de mercado potencial

demuestran que mediante la aplicacién de los planes de accién Hosteria Hacienda Milpe

Pachijal con la inversién de $4.675,36 incrementara aproximadamente sus utilidades en

$8.600,00 constituyéndose en un punto de partida para mejorar en un mayor porcentaje sus

resultados para los afios siguientes.

UTILIDAD NETA
Sin Propuesta 2.901,06
Con Propuesta | Estimado | 11.623,34
Optimista | 13.343,30
Pesimista | 10.611,29
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Asi mismo la evaluacién de beneficios de la aplicacion de la propuesta indican la viabilidad

de su aplicacion y la consecucion de una rentabilidad éptima para el negocio.

Método Valor
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento 1,32% = 15,84%
Valor Actual Neto 1.056,09
Tasa Interna de Retorno 3,00% = 36,00%
Relacion Beneficio — Costo 1,41
Periodo de Recuperacién 10 meses 26 dias

Recomendacién 5

Debido a los resultados favorables obtenidos mediante la evaluacion de beneficios, Hosteria
Hacienda Milpe Pachijal debera adoptar la propuesta estratégica de mercado potencial aqui
desarrollada por cuanto le permitird mejorar su posicionamiento y resultados econémicos

alcanzando una ventaja competitiva diferenciable en el sector turistico.
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Anexo 1
ENTRADA DE EXTRANJEROS SEGUN PAIS DE DESTINO
ENERO - SEPTIEMBRE DE 2010
Pais Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio Julio | Agosto | Septiembre Acumulado Participacion
Septiembre %
Afganistan 1 15 19 1 5 7 0 13 1 62 0,01
Africa Sud Occidental 32 41 40 62 54 51 59 39 60 438 0,06
Albania 8 7 6 4 5 7 6 7 5 55 0,01
Alemania 2467 | 1968 | 1973 | 1.378 | 1.617 | 1.634 | 2.708 | 2.743 1.878 18.366 2,34
Alto volta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Andorra 3 2 1 1 2 2 2 2 4 19 0,00
Angola 0 0 4 4 0 1 2 4 0 15 0,00
Antigua barbuda 1 0 1 2 1 0 1 0 0 6 0,00
Apétridas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Arabia Saudita 3 8 5 1 7 2 6 2 1 35 0,00
Argelia 20 13 14 16 7 12 4 9 9 104 0,01
Argentina 5.060 | 2967 | 2.009 | 1.844 | 1.878 | 1.822 | 2.180 | 2.095 2.109 21.964 2,80
Armenia 3 0 0 1 4 5 1 2 3 19 0,00
Australia 839 474 723 909 894 734 756 721 696 6.746 0,86
Austria 278 153 205 146 143 154 317 267 176 1.839 0,23
Azerbaiyan 3 1 2 3 7 4 0 5 2 27 0,00
Bahamas 7 5 4 12 11 6 1 1 5 52 0,01
Bahrein 0 0 1 2 0 0 0 1 4 0,00
Bangladesh 28 23 65 33 34 54 33 51 23 344 0,04
Barbados 1 2 2 5 6 1 2 0 6 25 0,00
Belau 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Bélgica 392 297 283 328 281 486 908 455 364 3.794 0,48
Belice 3 2 6 2 3 3 3 3 10 35 0,00
Benin 3 0 5 3 5 3 2 2 2 25 0,00
Bielorrusia 9 12 5 8 9 25 6 8 7 89 0,01
Bolivia 505 1.244 407 335 336 333 324 360 326 4.170 0,53
Bophuthatswana 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Bosnia Herzegovina 0 0 1 0 0 0 1 0 1 3 0,00
Botswana 4 1 3 0 1 0 0 0 9 0,00
Brasil 1571 | 1.218 | 1.087 | 1.120 | 1.190 | 1.113 | 1.335 | 1.214 1.336 11.184 1,42
Brunei 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0,00
Bulgaria 19 13 15 52 18 16 22 18 16 189 0,02
Burundi 1 0 0 0 0 1 0 0 0 2 0,00
Butan 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Cabo verde 1 1 4 9 4 2 6 0 1 28 0,00
Camboya 0 0 0 0 0 0 2 0 0 2 0,00
Camerun 8 4 5 4 7 4 11 3 8 54 0,01
Canada 2059 | 2339 | 2550 | 1.761 | 2.018 | 1.699 | 2.489 | 1.886 1.097 17.898 2,28
Centro Africa RepUblica 1 1 2 5 3 0 0 1 1 14 0,00
Chad 0 3 0 0 1 1 0 2 1 8 0,00
Checoslovaquia 88 73 45 50 42 45 50 49 67 509 0,06
Chile 4155 | 4991 | 1563 | 1.526 | 1.778 | 1.634 | 2191 | 1.694 2.083 21.615 2,75
China Popular (Pekin) 575 590 613 494 571 549 514 617 482 5.005 0,64
Chipre 2 2 0 2 1 0 3 14 0,00
Ciskei 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Colombia 21.730 | 16.188 | 17.092 | 14.166 | 14.510 | 16.960 | 18.836 | 17.680 14.303 151.465 19,28
Comoras 1 0 2 0 0 0 1 1 5 0,00
Congo 2 2 4 3 1 1 2 3 18 0,00
Corea Norte 0 0 0 0 0 1 0 5 8 0,00
Corea Sur 50 41 40 40 64 49 54 48 46 432 0,05
Costa de Marfil 2 1 0 0 2 2 1 1 2 11 0,00
Costa Rica 352 438 382 350 301 291 433 348 343 3.238 0,41
Croacia 44 14 15 34 18 13 9 12 13 172 0,02
Cuba 2815 | 1973 | 2357 | 2212 | 2.029 | 2.052 | 1.834 | 2.271 2.297 19.840 2,53
Curazao 0 0 3 0 0 0 0 0 0 3 0,00
Dinamarca 245 336 314 174 158 218 365 130 157 2.097 0,27
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Djibouti 0 1 0 0 0 0 1 0 3 0,00
Dominica 3 1 9 6 5 7 12 7 54 0,01
Ecuador 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Egipto 1 10 10 7 5 4 21 16 6 80 0,01
El Salvador 116 207 110 142 120 130 149 347 177 1.498 0,19
Emiratos Arabes Unidos 0 2 0 1 0 0 2 0 2 7 0,00
Escocia 9 7 11 13 13 14 20 12 7 106 0,01
Eslovenia 23 20 14 40 9 19 12 6 11 154 0,02
Espafia 4147 | 4388 | 3984 | 3.163 | 4.069 | 7.096 | 5812 | 6.456 4.854 43.969 5,60
Estados Unidos 17.687 | 18.927 | 20.183 | 15.792 | 19.701 | 29.723 | 33.545 | 23.650 13.588 192.796 24,54
Estonia 16 18 5 3 3 7 3 3 4 62 0,01
Etiopia 12 8 13 24 12 29 34 49 4 185 0,02
Fiji 0 0 1 2 0 0 0 0 0 3 0,00
Filipinas 194 216 206 115 308 196 175 166 146 1.722 0,22
Finlandia 117 117 76 67 68 84 73 82 58 742 0,09
Francia 1.274 1.406 1.661 1.229 1.655 1.423 2.658 2.290 1.263 14.859 1,89
Gaboén 0 0 0 0 0 0 2 0 0 2 0,00
Gambia 2 2 3 0 0 0 0 0 0 7 0,00
Georgia 2 1 4 8 3 5 6 0 1 30 0,00
Ghana 2 5 6 4 2 5 9 2 4 39 0,00
Gran Bretafia 1.686 1.536 1.720 2.065 1.992 1.840 2.989 1.991 1.516 17.335 2,21
Granada 0 0 1 2 3 2 1 3 1 13 0,00
Grecia 51 41 49 34 40 43 68 60 55 441 0,06
Guatemala 170 309 164 153 137 195 167 198 210 1.703 0,22
Guinea 4 6 7 3 8 8 5 5 7 53 0,01
Guinea Bissau 2 1 0 0 0 1 0 0 0 4 0,00
Guinea Ecuatorial 0 1 0 0 0 0 0 0 1 2 0,00
Guyana 1 7 2 1 10 5 5 4 0 35 0,00
Haiti 55 60 130 102 122 137 112 100 203 1.021 0,13
Holanda 691 641 664 775 756 632 1.939 828 703 7.629 0,97
Honduras 86 119 71 81 127 88 117 145 94 928 0,12
Hungria 25 21 18 27 16 26 64 27 29 253 0,03
India 165 155 174 131 208 202 176 171 185 1.567 0,20
Indonesia 26 23 22 20 23 20 34 24 31 223 0,03
Irak 1 1 0 1 1 0 0 2 1 7 0,00
Irdn 0 1 0 0 0 3 1 0 0 5 0,00
Irlanda 179 172 192 202 185 252 264 191 171 1.808 0,23
Islandia 9 4 10 9 13 17 9 8 1 80 0,01
Israel 273 201 396 310 476 557 519 490 483 3.705 0,47
Italia 1256 | 1.116 | 1.079 | 917 1.028 | 1.222 | 1.485 | 2.145 1.034 11.282 1,44
Jamaica 7 14 8 10 22 5 8 9 11 94 0,01
Jap6n 352 383 391 347 355 432 410 483 610 3.763 0,48
Jordania 9 8 3 4 7 6 8 6 4 55 0,01
Kampuchea 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Kazajstan 20 3 15 2 0 0 0 4 2 46 0,01
Kenia 9 45 25 16 13 32 9 3 4 156 0,02
Kirguistan 0 0 2 0 0 0 0 4 0 6 0,00
Kiribati 1 4 0 2 1 7 1 4 4 24 0,00
Kuwait 3 6 3 0 1 2 6 0 1 22 0,00
Laos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Lesotho 0 0 0 0 0 1 0 1 0 2 0,00
Letonia 3 7 4 5 4 7 1 5 6 42 0,01
Libano 15 22 12 20 23 23 26 21 14 176 0,02
Liberia 1 0 1 1 1 2 0 0 1 7 0,00
Libia 7 4 0 3 0 3 11 2 2 32 0,00
Liechtenstein 0 3 4 0 3 5 2 0 18 0,00
Lituania 19 20 22 12 13 15 10 18 11 140 0,02
Luxemburgo 14 6 10 6 4 4 15 43 4 106 0,01
Madagascar 0 2 1 1 1 6 1 3 2 17 0,00
Malasia 11 17 54 18 19 12 20 17 28 196 0,02
Malawi 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 0,00
Maldivas 0 0 2 1 1 0 0 0 1 5 0,00
Mali 1 0 1 5 0 0 0 0 0 7 0,00
Malta 9 1 1 3 6 7 7 9 2 45 0,01
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Malvinas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Manchuria 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Marruecos 6 7 11 6 4 13 8 3 6 64 0,01
Marshall islas 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 0,00
Mauricio 1 0 1 1 0 0 3 0 0 6 0,00
Mauritania 1 0 2 1 3 2 2 4 1 16 0,00
México 1.211 949 1229 | 1.211 | 1.241 | 1349 | 1.628 | 1.560 1.244 11.622 1,48
Micronesia 0 1 0 0 0 0 0 1 0 2 0,00
Moldova 2 0 2 2 1 0 2 2 1 12 0,00
Monaco 0 1 2 0 0 0 1 2 0 6 0,00
Mongolia 0 0 1 0 0 0 0 2 0 3 0,00
Mozambique 2 0 6 5 1 0 0 2 0 16 0,00
Myanmar 7 2 26 10 5 13 9 1 4 77 0,01
Namibia 2 2 1 1 1 0 0 5 0 12 0,00
Nauru 0 0 0 0 0 0 0 0 2 2 0,00
Nepal 23 6 23 15 20 15 17 27 6 152 0,02
Nicaragua 86 108 7 91 72 84 80 71 81 750 0,10
Niger 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Nigeria 49 53 67 38 31 32 24 28 11 333 0,04
Noruega 215 191 247 123 94 180 186 100 123 1.459 0,19
Nueva guinea 1 1 2 5 3 0 0 1 1 14 0,00
Nueva Zelandia 114 68 134 155 178 151 199 135 147 1.281 0,16
0.n. Africa 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0,00
0O.n. América 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
0O.n. Asia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
O.n. Europa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
0.n. Oceania 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Oman 0 3 0 0 0 0 1 0 0 4 0,00
Pakistan 70 40 71 66 79 47 59 47 16 495 0,06
Palestina 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Panama 329 410 375 391 392 339 397 351 400 3.384 0,43
Papua Nueva Guinea 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Paraguay 124 117 83 76 84 76 81 86 105 832 0,11
Pert 15.885 | 15.443 | 11.700 | 11.194 | 11.382 | 10.335 | 15.457 | 14.229 10.728 116.353 14,81
Polonia 261 171 143 89 100 144 173 122 173 1.376 0,18
Portugal 106 146 115 88 97 92 120 143 99 1.006 0,13
Puerto rico 0 3 1 4 1 3 3 3 5 23 0,00
Qatar 0 1 0 0 0 0 0 0 1 2 0,00
Rep. Arabe Unida 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Rep. Dominicana 184 221 196 187 201 230 249 243 206 1.917 0,24
Ruanda 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Rumania 48 37 38 29 47 69 60 77 48 453 0,06
Rusia 16 8 3 8 18 7 13 16 24 113 0,01
Salomon Islas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Samoa Occidental 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0,00
San Marino 2 0 1 0 0 0 1 0 0 4 0,00
San Vicente y las Granadi 0 1 0 0 1 0 0 1 0 3 0,00
Santa Lucia 0 0 1 2 0 0 0 4 0 7 0,00
Santo Tome y Principe 0 0 0 0 0 4 0 0 0 4 0,00
Senegal 4 0 0 3 5 1 4 9 2 28 0,00
Seychelles 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Sierra Leona 6 9 4 3 2 1 5 3 4 37 0,00
Singapur 14 21 28 28 37 22 21 27 29 227 0,03
Siria 7 6 4 4 7 4 1 2 3 38 0,00
Somalia 5 12 6 0 5 14 4 8 54 0,01
Sri Lanka 21 23 55 27 29 10 24 16 214 0,03
Suazilandia 0 0 1 1 1 0 0 0 3 0,00
Sudafrica 32 41 40 62 54 51 59 39 60 438 0,06
Sudan 4 2 9 0 3 1 2 2 1 24 0,00
Suecia 522 417 387 216 179 268 262 156 154 2.561 0,33
Suiza 746 634 633 561 592 673 1.299 644 585 6.367 0,81
Surinam 6 15 5 10 10 2 11 5 4 68 0,01
Swazilandia 0 0 1 1 0 0 0 3 0,00
Tailandia 10 5 13 36 7 3 14 9 28 125 0,02
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Taiwan-China 70 48 74 49 70 57 52 55 89 564 0,07
Tanganica 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Tanzania 0 1 1 3 0 0 1 0 0 6 0,00
Tayikistan 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0,00
Togo 1 1 0 0 0 1 0 1 0 4 0,00
Tonga 0 1 0 0 0 0 1 0 0 2 0,00
Transkei 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Trinidad y Tobago 14 9 27 21 23 17 24 43 18 196 0,02
Tlnez 3 3 5 2 3 7 1 3 0 27 0,00
Turkmenistan 0 0 0 1 0 0 0 1 0 2 0,00
Turquia 35 32 24 27 32 45 34 30 27 286 0,04
Tuvalu 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Ucrania 100 106 66 32 83 32 121 158 89 787 0,10
Uganda 1 0 0 4 0 3 1 0 0 9 0,00
Uruguay 254 210 289 282 230 218 206 290 219 2.198 0,28
Uzbekistan 0 1 1 2 2 12 0 0 0 18 0,00
Vanuatu 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0,00
Vaticano o Santa Sede 0 0 0 3 0 0 0 0 0 3 0,00
Venda 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Venezuela 2.554 4.037 2.073 1.777 1.928 1.793 2412 2.888 2.824 22.286 2,84
Vietnam Norte 10 3 9 3 9 3 4 2 3 46 0,01
Vietnam Sur 10 3 9 3 9 3 4 2 3 46 0,01
Yemen Arabe 5 1 4 5 4 4 2 2 0 27 0,00
Yemen Popular 5 1 4 5 4 4 2 2 0 27 0,00
Yugoslavia 12 13 12 16 11 15 13 12 5 109 0,01
Zaire 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0,00
Zambia 1 0 0 2 0 0 0 0 0 3 0,00
Zimbabwe 0 0 3 2 1 0 4 1 5 16 0,00
Bermudas 0 1 1 0 0 0 2 1 4 9 0,00
Isla Bouvet 0 0 1 0 1 0 0 0 0 2 0,00
Burkina faso 0 0 0 3 0 0 2 1 0 6 0,00
Polinesia francesa 1 0 3 2 0 1 0 2 1 10 0,00
Groenlandia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00
Guadalupe 3 2 3 1 0 2 0 0 1 12 0,00
Hong Kong 18 13 22 7 17 8 26 4 17 132 0,02
Paises Bajos 11 9 8 4 11 10 7 10 4 74 0,01
Nueva Caledonia 4 2 10 4 8 11 4 4 4 51 0,01
Eslovaquia 9 7 4 11 6 10 11 7 4 69 0,01
Sahara Occidental 26 19 19 28 29 13 9 12 17 172 0,02
Pais Desconocido 665 454 574 481 533 519 624 609 587 5.046 0,64

96.092 | 89.912 | 82.421 | 70.538 | 77.619 | 91.588 | 110.543 | 95.207 71.757 785.677 100,00

Elaborado por: Lizeth Contero
Fuente: Ministerio de Turismo
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Anexo 2

Requerimientos del Ministerio de Turismo para Hosterias

Hosteria de Lujo: contara con los siguientes servicios

e De recepcion las veinticuatro horas del dia, atendido por personal capacitado que
conocera, ademas del espafiol, el idioma inglés. Existira un mozo de equipaje 0 mensajero
que dependeréa de la recepcion.

e Central telefénica para llamadas locales e interprovinciales, en los lugares donde hubiese
este servicio, y para comunicacion con las habitaciones. Este servicio podra ser atendido
por el mismo personal de la recepcion.

e Botiquin de primeros auxilios.

Requerimientos Hosteria de Lujo

HT-LJ HOSTERIA LUJO
1 Agua caliente centralizada 24 horas en ducha, tina y lavabo
2 Avrea total, incluido bafio, al menos
Sencilla: 20 m2
Doble: 25 m2
Junior Suite: 34 m2
Suite: 39 m2
Nota: Para establecimientos existentes aplica 20 % menos sobre estas areas. Al igual que
deberd cumplir con este requisito al menos en el 90% del nimero total de habitaciones.
3 Barfio en todas las habitaciones
4 Barra de seguridad en tina y/o ducha y piso anti deslizante
5 Basurero
6 Caja de seguridad en habitacion
7 Cama(s) de una plaza y media o matrimonial, segin corresponda
8 Closet
9 Cobija y almohada adicional
10 Colchdn, protector de colchdn, sabanas, cobija(s), cubrecama, y almohada(s), por cada cama
11 Comoda y/o mueble para Television
12 Cortinas y/o visillo y black out
13 Escritorio y/o mesa
14 Generadores para suministro general de energia eléctrica
15 lluminacidn eléctrica central o similar, controlada junto a la puerta de acceso
16 lluminacién independiente sobre el lava manos
17 Inodoro con asiento y tapa,
18 Jabén en lavamanos y ducha y/o tina, papel higiénico y repuesto, un vaso por huésped,
champ y pafiuelo desechables (gorra de bafio)
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19 Lava manos con mueble, tina con ducha

20 Luz de velador o cabecera por huésped (para lectura)

21 Mini Bar (Frigo bar) en habitacion

22 Por lo menos cuatro de los siguientes servicios:
Piscina

Bafio Turco (vapor) y/o Sauna (seco)
Hidromasajes

Gimnasio

Area deportivas y/o recreativas

SPA (Sala de masajes)

23 Portamaletas

24 Radio, reloj despertador

25 Servicio de Bar por 12 horas.
Este requisito no es aplicable cuando la legislacion vigente y/o las regulaciones locales la
impidan

26 Servicio de cafeteria y restaurante con atencidn en espafiol e inglés

27 Servicio de conexion a Internet en todas las habitaciones de acuerdo a la disponibilidad de

28 Isaei\c/)ir::?o de entretenimiento dentro del establecimiento deportivo y/o recreativas

29 Servicio de estacionamiento

30 Servicio de lavanderia

31 Servicio de recepcion 24 horas, atencion espafiol e inglés

32 Servicio de salones, eventos y banquetes

33 Servicio médico

34 Servicio telefénico interno, nacional e internacional en cada habitacion de acuerdo a
disponibilidad de servicio telefonico en la zona donde se ubica la hosteria.

35 Servicios higiénicos generales, diferenciados por sexo

36 Silla por huésped

37 Sistema de acondicionamiento térmico en areas de uso comun y, en cada habitacion, con

manejo independiente; mediante:
- Sistema de enfriamiento cuando la temperatura interior sea mayor a 24 ° C
- Sistema de calefaccion cuando la temperatura interior sea menor a 18 ° C

38 Televisor a color con control remoto, con acceso a television satelital.

39 Toallero y/o gancho / repisa junto a la ducha y/o tina y lavamanos

40 Tomacorriente con indicacion de voltaje

41 Un juego de toallas (bafio y manos) por huésped y una toalla de piso para salida de tina.
42 Un velador o mesa de noche, al menos

Fuente: Ministerio de Turismo

Hosteria de Primera: contara con los siguientes servicios

De recepcion las veinticuatro horas del dia, atendido por personal calificado. Existird un
mozo de equipaje 0 mensajero que dependera de la recepcion.

Central telefénica para Ilamadas locales e interprovinciales, en los lugares donde hubiese
este servicio, y para comunicacion con las habitaciones. Este servicio podra ser atendido

por el mismo personal de la recepcion.
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e Botiquin de primeros auxilios.

Requerimientos Hosteria de Primera

HT-PR HOSTERIA PRIMERA

Agua caliente centralizada 24 horas en ducha, tina y lavabo

2 Area total, incluido bafio, al menos

Sencilla: 18 m2

Doble: 23 m2

Junior Suite: 32 m2

Suite: 37 m2

Nota: Para establecimientos existentes aplica 20 % menos sobre estas areas. Al igual que
deber& cumplir con este requisito al menos en el 90% del nimero total de habitaciones.

3 Barfio en todas las habitaciones
4 Barra de seguridad en tina y/o ducha y piso anti deslizante
5 Basurero
6 Caja de seguridad en habitacion
7 Cama(s) de una plaza y media o matrimonial, segin corresponda
8 Closet
9 Cobija y almohada adicional
10 Colchdn, protector de colchén, sdbanas, cobija(s), cubrecama, y almohada(s), por cada cama
11 Coémoda y/o mueble para Television
12 Cortinas y/o visillo y black out
13 Escritorio y/o mesa
14 Generadores para suministro general de energia eléctrica
15 lluminacioén eléctrica central o similar, controlada junto a la puerta de acceso
16 lluminacion independiente sobre el lava manos
17 Inodoro con asiento y tapa,
18 Jabon en lavamanos y ducha y/o tina, papel higiénico y repuesto, un vaso por huésped,
champu y pafiuelo desechables (gorra de bafio)
19 Lava manos con mueble, tina con ducha
20 Luz de velador o cabecera por huésped (para lectura)
21 Mini Bar (Frigo bar) en habitacion
22 Por lo menos cuatro de los siguientes servicios:
Piscina

Bafo Turco (vapor) y/o Sauna (seco)
Hidromasajes

Gimnasio

Avrea deportivas y/o recreativas

SPA (Sala de masajes)

23 Portamaletas

24 Radio, reloj despertador

25 Servicio de Bar por 12 horas.
Este requisito no es aplicable cuando la legislacion vigente y/o las regulaciones locales la
impidan

26 Servicio de cafeteria y restaurante con atencién en esparfiol e inglés

27 Servicio de conexion a Internet en todas las habitaciones de acuerdo a la disponibilidad de la
zona

28 Servicio de entretenimiento dentro del establecimiento deportivo y/o recreativas

29 Servicio de estacionamiento

30 Servicio de lavanderia

31 Servicio de recepcion 24 horas, atencion espafiol e inglés

Lizeth Katherine Contero Bastidas



Trabajo de Conclusion de Carrera

32
33
34

35
36
37

38
39
40
41

42

Servicio de salones, eventos y banquetes
Servicio médico

Servicio telefénico interno, nacional e internacional en cada habitacion de acuerdo a
disponibilidad de servicio telefénico en la zona donde se ubica la hosteria.

Servicios higiénicos generales, diferenciados por sexo
Silla por huésped

Sistema de acondicionamiento térmico en areas de uso comun y, en cada habitacién, con
manejo independiente; mediante:

- Sistema de enfriamiento cuando la temperatura interior sea mayor a 24 ° C

- Sistema de calefaccion cuando la temperatura interior sea menor a 18 ° C

Televisor a color con control remoto, con acceso a television satelital.
Toallero y/o gancho / repisa junto a la ducha y/o tina y lavamanos
Tomacorriente con indicacion de voltaje

Un juego de toallas (bafio y manos) por huésped y una toalla de piso para salida de tina.

Un velador o mesa de noche, al menos

Fuente: Ministerio de Turismo

Hosteria de Segunda: contara con los siguientes servicios

285

De recepcion las veinticuatro horas del dia, atendido por personal capacitado que

conocerd, ademés del espafiol el idioma inglés. Existird un mozo de equipajes 0 un

mensajero que dependera de la recepcion.

Central telefdnica para llamadas locales e interprovinciales, en los lugares donde hubiere

este servicio, y para comunicacion con las habitaciones. Este servicio podra estar atendido

por el personal de recepcion.

Botiquin de primeros auxilios.

Requerimientos Hosteria de Segunda

HT-SG HOSTERIA SEGUNDA
1 Agua caliente centralizada 24 horas en ducha, tina y lavabo
2 Area total, incluido bafio, al menos
Sencilla: 16 m2
Doble: 21 m2
Nota: Para establecimientos existentes aplica 20 % menos sobre estas areas. Al igual que
debera cumplir con este requisito al menos en el 90% del nimero total de habitaciones.
3 Bafio en todas las habitaciones
4 Barra de seguridad en tina y/o ducha y piso anti deslizante
5 Basurero
6 Caja de seguridad en habitacion
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7 Cama(s) de una plaza y media o matrimonial, segdin corresponda

8 Closet

9 Cobija y almohada adicional

10 Colchon, protector de colchon, sabanas, cobija(s), cubrecama, y almohada(s), por cada cama

11 Coémoda y/o mueble para Television

12 Cortinas y/o visillo y black out

13 Escritorio y/o mesa

14 Generadores para suministro general de energia eléctrica

15 lluminacidn eléctrica central o similar, controlada junto a la puerta de acceso

16 lluminacién independiente sobre el lava manos

17 Inodoro con asiento y tapa,

18 Jabon en lavamanos y ducha y/o tina, papel higiénico y repuesto, un vaso por huésped,
champu y pafiuelo desechables (gorra de bafio)

19 Lava manos con mueble, tina con ducha

20 Luz de velador o cabecera por huésped (para lectura)

21 Mini Bar (Frigo bar) en habitacion

22 Por lo menos cuatro de los siguientes servicios:
Piscina

Bafio Turco (vapor) y/o Sauna (seco)
Hidromasajes

Gimnasio

Avrea deportivas y/o recreativas

SPA (Sala de masajes)

23 Portamaletas

24 Radio, reloj despertador

25 Servicio de Bar por 12 horas.
Este requisito no es aplicable cuando la legislacion vigente y/o las regulaciones locales la
impidan

26 Servicio de cafeteria y restaurante con atencion en espafiol e inglés

27 Servicio de conexion a Internet en todas las habitaciones de acuerdo a la disponibilidad de
la zona

28 Servicio de entretenimiento dentro del establecimiento deportivo y/o recreativas

29 Servicio de estacionamiento

30 Servicio de lavanderia

31 Servicio de recepcion 24 horas, atencion espafiol e inglés

32 Servicio de salones, eventos y banquetes

33 Servicio médico

34 Servicio telefénico interno, nacional e internacional en cada habitacién de acuerdo a
disponibilidad de servicio telefonico en la zona donde se ubica la hosteria.

35 Servicios higiénicos generales, diferenciados por sexo

36 Silla por huésped

37 Sistema de acondicionamiento térmico en areas de uso comun y, en cada habitacion, con

manejo independiente; mediante:
- Sistema de enfriamiento cuando la temperatura interior sea mayor a 24 ° C
- Sistema de calefaccion cuando la temperatura interior sea menor a 18 ° C

38 Televisor a color con control remoto, con acceso a television satelital.

39 Toallero y/o gancho / repisa junto a la ducha y/o tina y lavamanos

40 Tomacorriente con indicacion de voltaje

41 Un juego de toallas (bafio y manos) por huésped y una toalla de piso para salida de tina.
42 Un velador o mesa de noche, al menos

Fuente: Ministerio de Turismo
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Anexo 3

Detalle de Costos

Estrategia: Implementar mecanismos que permitan fidelizar al cliente y fomenten su

frecuencia de visita

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
Realizar encuestas a los
1 turistas acerca de los personas 400 0,40 160,00

servicios que utiliza y su
frecuencia de uso.

Generar una base de datos

2 de los turistas que han horas 10 0,00 0,00
visitado la hosteria.
Enviar mensualmente

3 informacién de los horas 20 0,00 0,00

paquetes  turisticos y
promociones.

COSTO TOTAL 160,00

Anexo 4

Detalle de Costos

Estrategia: Capacitar al personal en temas gerenciales, ventas y servicio al cliente.

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal

1 Honorarlos_ profesionales horas 80 10,00 800,00
de los capacitadores.

2 Adgu_mr una biblioteca libros 10 25,00 250,00
turistica.
Buscar y coordinar el

3 apoyo de estudiantes de la estudiantes 20 5,00 100,00
carrera de Turismo.

COSTO TOTAL 1150,00
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Anexo 5

Detalle de Costos

Estrategia: Fijar los precios a un nivel competitivo mas bajo para alcanzar mayor

participacion en el mercado

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
| Costear los  paquetes global 1 0,00 0,00
turisticos.
Realizar una prueba piloto
2 de los costos de los global 1 0,00 0,00
paquetes turisticos.
3 Fijar politicas de precios. global 1 0,00 0,00
COSTO TOTAL 0,00
Anexo 6

Detalle de Costos

Estrategia: Desarrollar alianzas estratégicas con agencias de viajes nacionales e

internacionales.

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
Evaluar aquellas agencias
1 que promocionan  estos agencias 50 2,00 100,00
Servicios.
Realizar acercamientos con
2 las agencias para solicitar agencias 3 30,00 90,00
su servicio.
COSTO TOTAL 190,00
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Anexo 7

Detalle de Costos
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Estrategia: Disefiar un mensaje publicitario que destaque calidad y singularidad del servicio

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
Contratar un  disefiador
grafico o multimedia que
1 elabore el mensaje personas 1 300,00 300,00
publicitario
COSTO TOTAL 300,00
Anexo 8
Detalle de Costos

Estrategia: Promocionar el mensaje publicitario a través de anuncios mdaltiples en

periddicos, revistas, tripticos, etc.

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
Elaborar el material para la
1 imagen corporativa de la unidades 1000 0,40 400,00
hosteria.
o | Repartir  tripticos =~ con -, iqa e 1500 0,20 300,00
informacién de la hosteria
g | Publicar nformacion ce 2 | piicaciones 1 1620,00 1620,00
osterfa en prensa escrita.
COSTO TOTAL 2320,00
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Figura A.1. Tarjetas de Presentacion
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Figura A.3. Sobres
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Figura A.5. Banner Publicitario
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Anexo 9

Detalle de Costos
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Estrategia: Disefiar una pagina web en la que se promocione los servicios de la hosteria y se

permita la interaccion con el cliente

item Concepto Unidad Cantidad | Valor Unitario Subtotal
1 Cpqtratar un disefiador de persona 1 300,00 300,00
paginas web.
o | Contratar  un mensual 12 21,28 255,36
inaldmbrico de Internet.
COSTO TOTAL 555,36
Anexo 10
Anélisis de Costos
Servicio: Alojamiento Habitacion Simple
item Concepto Unidad Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Habitacion unidad 1 4,00 4,00
2 | Implementos de Aseo unidad 1 1,00 1,00
Subtotal 5,00
Gastos Administrativos 1,00
Costo Total por Persona 6,00
Margen de Utilidad 40% 2,40
Precio de Venta por Persona 8,40
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Servicio: Alojamiento Habitacion Doble
item Concepto Unidad Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Habitacion unidad 2 3,00 6,00
2 | Implementos de Aseo unidad 2 1,00 2,00
Subtotal 8,00
Gastos Administrativos 2,00
Costo Total por Persona 10,00
Margen de Utilidad 40% 4,00
Precio Habitacion Doble 14,00
Precio de Venta por Persona 7,00
Servicio: Alojamiento Habitacion Familiar
item Concepto Unidad Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Habitacién unidad 4 2,00 8,00
2 | Implementos de Aseo unidad 4 1,00 4,00
Subtotal 12,00
Gastos Administrativos 4,00
Costo Total por Persona 16,00
Margen de Utilidad 40% 6,40
Precio Habitacion Familiar 22,40
Precio de Venta por Persona 5,60
Servicio: Desayuno
item Concepto Unidad Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,25 0,25
2 | Materia Prima unidad 1 1,25 1,25
Subtotal 1,50
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 1,75
Margen de Utilidad 40% 0,70
Precio de Venta por Persona 2,45
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Servicio: Almuerzo
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,25 0,25
2 | Materia Prima unidad 1 2,25 2,25
Subtotal 2,50
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 2,75
Margen de Utilidad 40% 1,10
Precio de Venta por Persona 3,85
Servicio: Merienda
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,25 0,25
2 | Materia Prima unidad 1 2,25 2,25
Subtotal 2,50
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 2,75
Margen de Utilidad 40% 1,10
Precio de Venta por Persona 3,85
Servicio: Platos a la Carta
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,75 0,75
2 | Materia Prima unidad 1 4,00 4,00
Subtotal 4,75
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 5,00
Margen de Utilidad 40% 2,00
Precio de Venta por Persona 7,00
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Servicio: Bebidas Naturales
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,10 0,10
2 | Materia Prima unidad 1 0,55 0,55
Subtotal 0,65
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 0,90
Margen de Utilidad 40% 0,36
Precio de Venta por Persona 1,26
Servicio: Otras Bebidas
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,10 0,10
2 | Materia Prima unidad 1 0,40 0,40
Subtotal 0,50
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 0,75
Margen de Utilidad 40% 0,30
Precio de Venta por Persona 1,05
Servicio: Postres
item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Uso Restaurant unidad 1 0,10 0,10
2 | Materia Prima unidad 1 0,60 0,60
Subtotal 0,70
Gastos Administrativos 0,25
Costo Total por Persona 0,95
Margen de Utilidad 40% 0,38
Precio de Venta por Persona 1,33
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Servicio: Paquetes Turisticos

item Concepto Unidad | Cantidad Precio Unitario Total
1 | Guia persona 1 3,50 3,50
2 | Refrigerio persona 1 1,50 1,50
3 | Transporte persona 1 1,00 1,00
Subtotal 6,00
Gastos Administrativos 1,00
Costo Total por Persona 7,00
Margen de Utilidad 40% 3,00
Precio de Venta por Persona 10,00
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