UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

CARRERA DE TURISMO

TRABAJO DE TITULACION, PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE INGENIERO/A EN TURISMO

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE NUEVOS PRODUCTOS DE TURISMO RECEPTIVO EN
COTACACHI PARA LA OPERADORA KICHWA-EXPEDITION

AUTORES: ROLDAN QUINCHIGUANGO WILMER EDUARDO
FARINANGO PERUGACHI VERONICA ANDREA

DIRECTOR: BEDON SUAREZ NELSON IVAN. MsC

IBARRA
2020



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

ACEPTACION DEL DIRECTOR

Yo, BEDON SUAREZ NELSON IVAN, en mi calidad de director de trabajo de titulacion
denominado, ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE
NUEVOS PRODUCTOS DE TURISMO RECEPTIVO EN COTACACHI PARA LA

MAREDANADA IZIALRAIA EVREMNITIAA Aa Aidavia Aal Ow Daldam Midmalaimr e
VM LNV NV LA LWV IV, UT uliuiia Juci wi. nwiuailt Wuiliviiiyual iyw

Wilmer Eduardo y la Srta. Farinango Perugachi Ver6nica Andrea , tengo a bien
manifestar que el documento contiene los requisitos académicos e investigativos
pertinentes para que sea sometido a defensa publica, por lo que autorizo, que se
realice los tramites consiguientes.

-

Hag 711 4(? O~

MsC. Ivan 22Ac'm Sudrez
Docehte

DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO




UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

BIBLIOTECA UNIVERSITARIA
AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

En cumplimiento del Art. 144 de la Ley de Educacidn Superior, hago la entrega del presente
trabajo a la Universidad Técnica del Norte para que sea publicado en el Repositorio Digital
Institucional, para lo cual pongo a disposicidn la siguiente informacion:

DATOS DE CONTACTO
CEDULA DE 1004749295
IDENTIDAD:
APELLIDOS Y ROLDAN QUINCHIGUANGO WILMER EDUARDO
NOMBRES:
DIRECCION: Comunidad la Calera — Cotacachi
EMAIL: wilmer.roldan001@gmail.com / weroldang@utn.edu.ec
TELEFONO FlJO: 062925300 TELEFONO 0995211425
MOVIL:
DATOS DE CONTACTO
CEDULA DE 1004140933
IDENTIDAD:
APELLIDOS Y FARINANGO PERUGACH! VERONICA ANDREA
NOMBRES:
DIRECCION: Comunidad de Alambuela — Cotacachi
EMAIL: vfarinango15@gmail.com / vafarinangop@utn.edu.ec
TELEFONO FlJO: 062925300 TELEFONO 0990360099
MOVIL:

DATOS DE LA OBRA

TITULO: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE
NUEVOS PRODUCTOS DE TURISMO RECEPTIVO EN
COTACACHI PARA LA OPERADORA KICHWA-EXPEDITION

AUTOR (ES): Sr. Roldan Quinchiguango Wilmer Eduardo
Srta. Farinango Perugachi Verdnica Andrea

FECHA: DD/MM/AAAA 30 de octubre del 2020

SOLO PARA TRABAJOS DE GRADO

PROGRAMA: X PREGRADO 1 POSGRADO

TITULO POR EL QUE OPTA: | INGENIERO/A EN TURISMO

ASESOR /DIRECTOR: Msc. BEDON SUAREZ NELSON IVAN



mailto:wilmer.roldan001@gmail.com
mailto:weroldanq@utn.edu.ec
mailto:vfarinango15@gmail.com
mailto:vafarinangop@utn.edu.ec

2. CONSTANCIAS

Los autoies imanifiestain Gue ia obia Objelo de la preseite aulorizacion es oiiginal y se la
desarrollo, sin violar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es original y que son
los titulares de los derechos patrimoniales, por lo que asumen la responsabilidad sobre el
contenido de la misma y saldran en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por
parte de terceros.

Ibarra, a los 30 dias del mes de octubre del 2020.

LOS AUTORES:

Roldan QuW:ango Wilmer Eduardo

— T T
%7@/701:‘((’475”’7“'1#)).

Farinango Perugachi Verénica Andrea




Dedicatoria

Dedico mi presente trabajo a mi madre Lorenza Quinchiguango y
padre Ambrosio Roldan, quienes han estado siempre apoydndome en todo
momento a pesar de muchas adversidades que se encuentran en el camino,

a mis hermanas Rosa Margarita, Luz y Yolanda Roldan, y mis hermanos
José y Patricio Roldan.

Roldan Wilmer.

El presente trabajo lo dedico a las dos personas mds importantes de
mi vida, mi madre Graciela quien con mucho esfuerzo, sacrificio y amor
supo guiarme durante todo este transcurso de aprendizaje y a mi pequefio

hijo Mathias quien ha sido mi fuente de inspiracion y pilar fundamental
para superarme como persond.

Farinango Verdnica.



Agradecimiento

Agradezco a mis abuelitos y tios/as quienes me han apoyado siempre
y motivado para sequir con mis estudios, a los maestros de la carrera de
turismo quienes han sido pilar principal en mi formacion académica, en
especial a la PhD. Isis Camargo, quien con mucho esfuerzo y dedicacion de
su tiempo nos ayudo en el desarrollo del presente trabajo.

Gracias a la Universidad Técnica del Norte por brindarme la
oportunidad de crecer y formarme con valiosos conocimientos y poder
desenvolverme en la vida profesional.

Farinango Verdnica.

Agradezco profundamente el logro alcanzado, a los maestros de la
gloriosa universidad Técnica del Norte de la carrera de turismo, quienes me
han guiado por el camino académico y humanistico para desenvolverme en
el dmbito profesional de una manera integra y con ética, en especial a la

PhD. Isis Camargo, quien nunca dejo de motivarme y sacarme SOnrisas
hasta el final del trabajo.

Roldan Wilmer.



INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA <.t e e e nn e eees I
AGRADECIMIENTO ...ttt e e e e e e I
RESUMEN ... Xl
CAPITULO L e e e e e e e nn e eees 14
1.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION .......coeoiiieieeieeeceeee e, 14
1.2. ENUNCIACION DEL PROBLEMA .....ccooiiieieeececeeeee e, 15
1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA.......cccoiieieieeeceee e, 16
1.4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION .....cooeiiiieceeieee e, 16
1.5. OBJETO DE ESTUDIO ...cooiiiiiiiii e 17
1.6. OBJIETIVOS. ... e e e 17
1.6.1. ODjJetiVo GENETAl.........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 17
1.6.2. Objetivo eSPECITICO ..covviiiiiiiiii e 17
1.7. JUSTIFICACION......coiiiiieeeiececeee et 18
CAPITULO Il ettt e et e e e e e e e e e eaaa e aeees 19
2. MARCO TEORICO ..o 19
2.1, MaArKEUING .ooeiiiieiee e 19

2.1.1. Elconcepto de Marketing ........cooovveeieiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 19

2.1.2.  Marketing tUriStiCO ......cooeeeeeeee e 19
2.2. Marketing estratégico y marketing operativo ..............cccevvvvvvnnnnnn. 20

2.2.1. Marketing eStrat@giCo ........coeeveeeeeieeeeeeeee e 21

2.2.2.  Marketing OPEeratiVO ........cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 23

2.2.3. Las funciones principales del marketing operativo ...................... 23
2.3. Marketing de servicios y marketing turistiCo.............ccccuvvuurunnnnnnne 24
2.4, Mercados ODJEIIVOS ....uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitii e 25

2.4.1.  SEOMENTACION.....cciii i i 25



2.5, El SiStemMa tUriSTICO ..o 25

2.5. 1. LA DeMANA ... e 26
P T - W @ ) (=Y ¢ r- VOO 26
2.5.2.1. FactoresS de 1a Of I ta ... ccuvenee e 26
2.6. Atractivos naturales y culturales ........ccccooeeeviiiiiiiiiiii e, 27
2.6.1. Tipologias de 10S atracCtiVOs ..........cccoeeeriiiiiiiiiiiiiiee e 30
2.6.1.1. AtractivoS CURUIAIES ........oenee e 30
2.6.1.2. Atractivos NATUIAIES.......cuoeneee e 31
2.6.2. Jerarquizacion de l0S atracCtiVOS ...........cooccveriiiiieeeeenn e 32
2.7. Estudiode factibDilidad .........coveneieie e 34
2.7.1. Tipos de factibilidad..............ccoorriiiiiiiiii e 35
2.7.2. Caracteristicas de un estudio de factibilidad .............ccoevvvveenneenn.. 35
2.7.3. Elementos de un estudio de factibilidad .............ccoveiiiiiiinnn. 36
2.7.3. 1. PrOQUCTO . e e e e 36
2.7.3.2. MEICAUOD .. e e e 36
2.7.3.3. AdMINISTrACION ... e 37
2.7.3. 4. ECONOIMIA e 37
2.7.3.5. EStUAIO FINANCIEIO. ... e 38
CAPITULO I e e e e e 39
3. Metodologia de lainvestigacion ...........cccccceeeeiieeiiieeiciiei e, 39
1 0 I Y 1= o To Lo TSR o] = Tox £ o] 0 13 39
3.2. Instrumentos de investigacion..........ccccoeeeeeiiiiiiiiiiiic e, 39
3.2 L. BN OVISIA. e 41
I Vo D11 - NPT 43
3.2.3. Ficha de ObServacCiOn ... 47
3.3, Calculo de lamMUESIIA ...coueeeeeeee e 51
3.3. 1. TIPO & MUESHIA. ..o i 51
3.3.2. Encuestas aplicadas...........ccceeerriiiiiiiiiiiee e 54
CAPITULOD IV e e e e, 55
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS ...ooooeeeeeeeeeeeeean 55
4.1. ANALISISDE LOS RECURSOS .....ooooieeeeeeeeee et 55
4.1.1. Andlisis de interpretacion de las entrevistas............cccccccceeeeeenn... 55
4.1.2. ANAlISIS e [aS fICNAS .. cuovieee e 62
4.1.3. ANAlISIS de 1aS ENCUESIAS ....cuveee e 72
4.2. ESTUDIO DE MERCADO ... 86
4.2 1. Perfil Al TUMNSTA. e e a s 86
4.2.2. Proyeccion de lademanda..........ccccoeiiiiiiiii 90



4.2.3. Anadlisis de la oferta y la competencia. .........ccccooeeeeeveeiiiiiiiinneeenn. 91

4.2.4. Proyeccion de la oferta.......cccceuueeiiieiiiiiieecce e 93
4.2.5. Confrontacion ofertay demanda ............ooccuvviiiiiiieiiiinniiiiiieeeenn. 93
4.2.6. Demanda objetiva proyectada............cccoevvvriiiiiiieeeeeeeiiee e 94
4.2.7. Analisis mercadolOgiCO.........cccuuuriiiiie e 97
4.2.7.1. Canales de diStribUCION ............ccevvvvieiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 97
4.2.7.2. Estrategias de promocion y publicidad............cccccccceeeiiiiiinnnn, 98
4.2.7.3. Eslogan del emprendimiento..............uuviiiiiieiiiiieiiiiei e, 99
A S Mo To [0 1] o Lo R PP PPPPPPPPPPPPP 100
4.2.7.5. Plan de comercialiZacCion..............cuuuveeeieeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeen 101
4.3. DISENO DEL PRODUCTO .....ccoiiueiteiieeieeeetecee e eteste e s, 102
4.3.1. Objetivos del producCto..........ccooeeeieiiiiiiii 102
4.3.2. Definicion de atributos ..., 102
4.3.3. Caracteristicas del producCtO............cccoevrviiiiiiiiiie e, 102
4.3.4. Descripcién del cronograma de itinerario y actividades............. 104
4.3.4.1. Descripcion “TOUR COMUNIDAD DE COTACACHI”............ 104
4.3.4.2. Descripcion “TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 2 DIAS /
TINOCHE ... aaanseanssaaanasssnsnnnnnnnnes 106
4.3.4.3. Descripcion TOUR CULTURAL INTY RAIMY 2 DIAS / 1....... 110
4.4, ESTUDIO TECNICO PRODUCTIVO .....ccooviieiiecieiecieeeee e, 114
4.4.1. Tamafo de la emMPreSa........ccccoeeeiiiiiiiiieeeee e 114
4.4.2. Localizacion del Proyecto .........ccceeieeeeeiiiiiiiiiiiieee e 118
4.4.3. Proceso de produccCidn 0 SErVICIOS ...........cuvvieieieeeeeieiiiiiieee e, 120
4.4.4. Requerimiento de costos de servicios de costo unitario. ........... 121
4.5. ESTUDIO AMBIENTAL Y ADMINISTRATIVO ....cooovviiiiiiiiieeee, 122
4.5.1. Identificacion de IMPaCLOS .........cccoeeeeeeiiiiiiiiiiie e 122
4.5.2. Matriz Leopold ... 123
4.5.3. Plan de manejo ambiental ................ccoooiriiiiii 127
4.5.4. Estructura organiZatiVa..............ceeeeeeeeeieieeiiiiiiee e 130
4.5.5. Manual de funciones y politicas de remuneraciones................. 131
4.5.5.1. Manual de fuNCIONES ..........covvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 131
4.5.5.2. Politicas de remuneraciones .............uuuueveeeeeieeieieeeeeeeeeeeeeeeeeen 131
4.5.6. Requisitos legales para la constitucion..............ccccevvevvvvineeeennn. 133
4.6. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO .....c..covooviiiiieeeeeeee e, 134
4.6.1. Presupuesto general ........ccccoeieiiiiiiiiiiiiie e 134
4.6.2. Analisis Productos ofertados por KICHWA-EXPEDITION y la
(ol0] 0] o<1 (=T o] - TP 135
4.6.3. Prefactibilidad..........cccoooiiiiiiiii 136
4.6.4. Activo fijo, diferido y capital de trabajo KICHWAEXPEDITION.. 136
4.6.5. Activo fijo, diferido y capital de trabajo del emprendimiento. ..... 138
4.6.6. Fuente de financiamiento y uso de fondos del emprendimiento.139
4.6.7. Calculo de la depreciacion de activos fijoS ...........cceeeeeeeeeeeeeen. 139
4.7. ESTUDIO FINANCIERO ....cooiiiiiieeeee, 139



4.7.1. Costos de los servicios por los productos turisticos. ................. 139

4.7.2. Resumen de COStOS Y JaSIOS......ccviiieeiiiiieiiiiiie e eeeeeeivien e 141
4.7.3. Resumen tabla de iNgresos..........ccceeeieiiiii 142
4.7.4. Estado de resultados...........ccceeeeiiiiiiien 144
4.7.5. Punto de EQUIlIDIO .....cooeeeiiiieeeee e 148
4.7.6. Calculo del valor neto anual (VAN).......cooviiiiiiiiiiii e 150
4.7.7. Calculo de la tasa interna de Retorno (TIR) .......ccoovvvvviiienenenn. 151
(07 1 L I 153
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.........cuuuumiiiiiiiiiiniinniennnnnnnnnnn. 153
ST I o o o 1T 1] (0] £ 1= 153
STV L= ToTo] 4 aT=T 0 o K= Tod o] o =TSSR 154
BIBLIOGRAFIA. ..ottt 155
ANEXOS ... 145

INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Clasificacion de las atracciones turisticas...........cccceeeeeeeeeeeeeeeeeeenn, 31
Tabla 2. Jerarquizacion de [0S atraCtivoS...........ccoovvvviiiiiiiiie e 32
Tabla 3. Distribucion de establecimientos registrados de operadoras

TUMISHICAS. oo 41

Tabla 4. Distribucién de establecimientos registrados de operadoras

turisticas y entreviStados. .......coooeeeiiieeiiiiie e 41
Tabla 5. Ponderacion de criterios. Atractivos Naturales y Culturales........... 48
Tabla 6. Jerarquizacidon de Atractivos TUristiCOS...........cccceeeeeeeeeeieeeeeeeeee, 48
Tabla 7. Criterios de evaluacion............oooeeeeeieie e, 49
Tabla 8. Criterios de evaluacion............ooooeeeeeeeeeeeie e 49
Tabla 9. Modelo de ficha de identificacion de atractivos.............cccoeeeeeeeen. 50

Tabla 10. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al canton Cotacachi
2016, .. e e e e et e e e e e e e —rraaaaaaaaaan 51
Tabla 11. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al cantén Cotacachi
12 0 PP PPRPRP 52
Tabla 12. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al canton Cotacachi
12 0 RS RPPUPPRRRR 52

\



Tabla 13. Ingreso total de turistas nacionales y extranjeros al canton

Cotacachi del 2016 al 2018. ........uuuiiiiiieeeeeee e 53
Tabla 14. ¢ Cual es el nUmero de visitantes que usted atiende mensualmente
(T IS U =10 0] 0] £ 15T ORI 55
Tabla 15. ¢ Los servicios que ofrece estan enfocadas al segmento nacional o
internacional? ¢ CUAl €S €] MAYOIr?........uuueuuiuriiiiiiiiiiiiiiiieieeeireanarr—.. 55
Tabla 16 ¢ Cual es la forma de viajar de estos visitantes?........................... 56
Tabla 17. ¢ Qué servicios turisticos son los mas requeridos por estos

(TS L= (=S PSRRI 56
Tabla 18. ¢ Cual es el gasto promedio de estos visitantes?......................... 57

Tabla 19.¢ Cual es la manera de dar a conocer sus productos a los clientes?

..................................................................................................................... 57
Tabla 20 ¢Qué opina de la actividad turistica en el canton? ...................... 58
Tabla 21. ¢ Qué beneficio ha traido para la comunidad su empresa?.......... 58
Tabla 22. ¢ Usted cree que el turismo ayuda a la preservacion y

conservacion de las tradiciones y costumbres del canton? ......................... 59

Tabla 23. ¢ Qué relaciones de colaboracién tiene con otras organizaciones

[0 =Y o= 11 (o ] 1 1 60
Tabla 24. ¢ Qué iniciativas realiza para traer mas turistas? ......................... 60
Tabla 25. Perfil del TUFISta .......coooeeeeeeeeeeee e, 86
Tabla 26. Preferencias del consumo de turiSmo ..., 86
Tabla 27. Codificacion de las variables...............ccccco 88

Tabla 28. Relacion de dependencia a través de la tabla de contingencia. .. 89

Tabla 29. Proyeccidon de la demanda...............coooovviiiiiiiiii e 91
Tabla 30. Resumen de los atractivos TuristiCoS. .........cccceeveeeeeiiiiiiiiiiieieeeen, 91
Tabla 31. Oferta de productos locales receptivos por la competencia. ........ 92

Tabla 32. Cantidad promedio de turistas anuales que visitan las operadoras

gue se consideran COMPELENCIA. .......ccuuuiieiiiiiiie e e e e e e eeens 93
Tabla 33. Cantidad de turistas por promedio de 5 afios. ............cccceeeeeeeennn. 93
Tabla 34. Proyeccion de la demanda insatisfecha..............ccccvvvviiiicinnnennn. 93
Tabla 35. Cantidad de demanda diaria.............cccevveeeiiiiiiinie e 95
Tabla 36. Proyeccidn de la demanda objetiva. ...........ccccooeeeiiiiiiiiiiiiien, 95
Tabla 37. ProveedOres. ... ... 96
Tabla 38. Canales de diStribUCION. ........cooveeeiieiieee e, 97

VI



Tabla 39. Plan de comercializaCion. .........cooe oo, 101
Tabla 40. PRODUCTO 1, TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 1 DIA.

................................................................................................................... 104
Tabla 41. PRODUCTO 2, TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 2
DIAS T LNOCHE .......ccoiiitiiiiicieiiee ettt 106
Tabla 42. PRODUCTO 3, TOUR CULTURAL INTY RAIMY 2 DIAS /1..... 109
Tabla 43. Proyeccion de la demanda................ccoovvvviiiiiiiii e 114
Tabla 44. Proyeccion de los consumidores con respecto a los servicios

(0 1=T00 =1 o F= To [0 1SS U 115
Tabla 45. Proyeccion de los consumidores con respecto al servicio de
caminatas por senderos NAtUrales. ...........o.ouvviiiiii e e 116

Tabla 46. Proyeccién de los consumidores con respecto a las actividades

cotidianas de a PObIaCiON. ...........ocuiiiiiiiiee e 116
Tabla 47. Proyeccion de los consumidores con respecto al servicio de visitas
a centros artesanales en comunidades. ...........cccuuveuviiiiiiiiiiiiii. 117

Tabla 48. Proyeccién de los consumidores con respecto al servicio de

convivencia con familias indigenas locales............ccccccceiiiiiiiiiiiiee 117
Tabla 49. Requerimientos de los servicios basicos. ............cccccceeeeee. 121
Tabla 50. Identificacion de Impactos. ........ccccoveeeeiiiiiiiiiiie e 122
Tabla 51. Tipos de identificacién de impactos para la valoracion............... 123
Tabla 52. Matriz Leopold modificada. ............cooooeeeiiiiiiii 123
Tabla 53. Actividades NegatiVas. .........coooveeeeeiiieeeeeeeeeeee e 126
Tabla 54. Actividades POSItIVAS...........oeeuuiiiiiiie e 127
Tabla 55. Componentes POSItIVOS..........cuuuuiiiiiie e 127
Tabla 56. Severidad y escala de 10S ImpacCtos. ..........cccceeeeeeeeiiiiiiiiiieneeee, 127
Tabla 57. Plan de manejo ambiental..............cccoooiii, 127
Tabla 58. Departamento de logistica y Operaciones. ..........cccoeeeeeeeeeeeeeeenn. 131
Tabla 59. Remuneraciones de los trabajadores del primer afo................. 133

Tabla 60. Remuneraciones de los trabajadores del a partir del primer afo.
Tabla 61. Requerimientos del departamento de operaciones y logistica... 134

Tabla 62. Equipamiento para el departamento de operaciones y logistica. 134

Tabla 63. Requerimientos para la publicidad..............ccccoooieiiiiiiiiin s 134

Vil



Tabla 64. Andlisis de los productos ofertados por KICHWA-EXPEDITION.

................................................................................................................... 135
Tabla 65. Analisis de los productos de turismo ofertados por la competencia.
................................................................................................................... 135
Tabla 66. Inversiones existentes dentro de la operadora de turismo
KICHWA-EXPEDITION. ...cceii e e 136
Tabla 67. Financiamiento del proyecto. ............cccevvvvvviiiiiie e 138

Tabla 68. Inversiones para la realizacion de nuevos productos de turismo

reCceptivo €N COLACACKI. ......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie b 138
Tabla 69. Calculo de la depreciacion de activos fijoS.......cccccovvviivviiieennnn. 139
Tabla 70. Resumen de costos para los productos turisticos...................... 140
Tabla 71. Resumen de COStOS Y gAStOS ......civeeeeiiiiiiiiiiiie e 141
Tabla 72. Ingresos por operaciones de servicios turisticos. ..................... 142
Tabla 73. Estado de resultados proyectado para el proyecto. ................... 145

Tabla 74. Estado de resultados consolidado del proyecto y

KICHWAEXPEDITION. .. i ittt a e e e 146
Tabla 75. Resumen punto de equilibrio ..., 148
Tabla 76. Costo de capital ..........coooeeeeeeeeiee 149
Tabla 77. Flujo neto de efectivo..........coovvvviiiiiiiiiice e 149
Tabla 78. Calculo del VAN ..., 150
Tabla 79. CoSto-beNefiCiO .........uiiiieeeieee e 151
Tabla 80. Calcula de la Tasa Interna de Retorno TIR..........coooveeeiiiiinnnnnn. 151

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Calculo del tamafio de la muestra. .........ccccoeveeviiiiiiiiiiii e, 53
Figura 2. Resumen de las encuestas aplicadas.............ccccceeeeeviiiiiiieeinnnnnnn, 54
Figura 3. Edad .......cooooiiiiiiiiiii 72
Figura 4. Lugar de reSidencia .........ccouvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 72
FIQUIA 5. GENEIO......coiiieeiii et e e e e e e eeaans 73
Figura 6. FOrmacion/OCUPACION...........eeeeeeeiiiieiiiie e 74
Figura 7. Nivel de INStrUCCION. ........ccoviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 74
Figura 8. Nivel de ingreso mensual............ccccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee 75
Figura 9. ¢Qué lugar o region geografico en el Ecuador ha visitado? ........ 76

IX



Figura 10. ¢ Compraria usted un producto turistico que integren atractivos

culturales y naturales en el cantdn Cotacachi?...........ccccccvvrnvniiniinniiinnnnnnnn. 76
Figura 11. ¢Qué recursos naturales son de su preferencia? ............cc........ 77
Figura 12. ¢Qué recursos culturales son de su preferencia? ..................... 78
Figura 13. {Qué lugares de la provincia de Imbabura ha visitado?............. 78
Figura 14. ;A través de que medio obtiene informacion para viajar? ......... 79
Figura 15. ¢ Cuanto tiempo le gustaria permanecer en un destino turistico?

..................................................................................................................... 80
Figura 16. ¢(Con que finalidad le gustaria realizar un viaje? ............ccccce..... 80
Figura 17. ¢ En qué meses del afio prefiere viajar para hacer turismo?...... 81
Figura 18. De las siguientes actividades que se realizan en turismo. ¢ Cuéles
son las que Mas le gustaria PractiCar? .........ccceeevveeeiiiiiii e 82

Figura 19. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar, por persona para un paquete

turistico que incluya una noche de alojamiento y dos actividades?............. 83
Figura 20. ¢ Con que tiempo planifica SUS VIajeS?.........ccevvvveriviiiiiieeeeeeeennnn, 83
Figura 21. ¢Qué variable tiene en cuenta para visitar un sitio turistico?..... 84
Figura 22. ¢ Cudl es el medio por el que compra los viajes turisticos? ....... 85
Figura 23. Imagen de 10S ProductosS..........ccovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee 100
Figura 24. producto tUriStICO .........cceuuuiiiiiie e 103
Figura 25. Mapa ruta 1. Tour comunidades de Cotacachi 1 dia............... 106
Figura 26. Mapa ruta. Tour comunidades de Cotacachi 2 dia 1 noche..... 109
Figura 27. Mapa ruta. Producto 3, tour cultural Inty Raymi 2 dias / 1 Noche

................................................................................................................... 113
Figura 28. MacrolocalizacCion ..............cccoeiieiiiiiiiiiicie e 118
Figura 29. MicrolocalizacCiOn...............uiiiiieeeeiiiecee e 119
Figura 30. Flujograma del proceso de ventas del producto turistico......... 120
Figura 31. Organigrama Estructural..........ccccccccviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee, 130
Figura 32. Organigrama funcional.............cc.ccoiiiiiiiiiiiii e, 130
Figura 33. Férmula para calcular el VAN ...........cccoooiiiiiiiiiiiee e, 150



Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo
Anexo

Anexo

INDICE DE ANEXOS

1. Arbol de ProbIEmMaAS.........ccceovieeieieeceeeeee et 145
2. ENreViStas ......ccovvviiiiiiiiiiii 146
3. Costo de servicios turisticos producto 1 ..........cccceeeeiviiiiiiieenennn. 152
4. Costo de servicios turisticos producto 2. ..........cccceeeeeeeeriiiinnnnne. 152
5. Costo de servicios turisticos producto 3. .........ccceeeeeeeeieeeiiiinnnnnn. 153
6. Calculo del precio unitario del producto 1..........cccooeeeevvvvveinnnnnnn. 153
7. Calculo del precio unitario del producto 2...........cccoovviiiviieeeennn. 154
8. Calculo del precio unitario del producto 3.........cccccevviiiviiineennnn. 154
9. Gastos adminiStratiVoS..........ccuvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 155
10. GASIOS Y VENTAS ...cevviiiiiiiieiii et 155
11. Proyeccidn gastos publicidad .............cccccceeeiiiiiiiiiiiieees 155
12. Costos indirectos de fabricacion. ...........ccccccoviiiiiiiiiieieieeennnns 156
13. Estado de resultados KICHWAEXPEDITION 2018 ................. 156
14. Capital de trabajo............uuiiiiiiieiiiiieceee e 157
15. FIUJO d€ CaJa ..oooee oo 158
16. Punto de equilibrio de productos consolidados........................ 159
17. Proyeccién del sueldo mano de obra directa para 5 afios. ...... 160
18. Ficha de inventarios turisticos de Cotacachi............................ 162

Xl



Resumen

El presente trabajo denominado como emprendimiento tiene como
titulaciéon “Estudio de factibilidad para la implementacion de nuevos productos

de turismo receptivo en Cotacachi para la operadora KICHWA EXPEDITION.

Al identificar el principal problema siendo este la escasa diversificacion de
los productos turisticos en la ciudad de Cotacachi, se ha planteado determinar
las posibilidades de generar productos de turismo receptivo, a partir de los
recursos existentes, de la misma manera el reconocer las preferencias de
consumo que para tal aspecto se realiz6 un estudio de mercado, con el fin de
direccionar los aspectos que se abarcaran para el disefio de los productos

turisticos a ofertarse.

De la misma manera se realizé el estudio ambiental y administrativo, en
donde se analiza los impactos negativos o positivos que tendra el desarrollo
del emprendimiento dentro de la ciudad de Cotacachi, el mismo que dio como
un impacto positivo en la sociedad, al generar desarrollo de las actividades
turisticas dentro de la ciudad, por otro lado, también se identificd las
actividades a generarse dentro de la operadora de turismo KICHWA

EXPEDITION al disefiar los productos turisticos.

Consecuentemente se realizdé el estudio econdmico financiero, el cual
muestra todo el proceso que tendra el emprendimiento en cuanto a costos,
gastos, utilidades y el estado financiero, por otra parte, para determinar la
factibilidad se tomé en cuenta aspectos principales como el VAN y el TIR el

cual dio a conocer que sera viable y factible la implementacion del proyecto.

Por dultimo, se procede a analizar las principales conclusiones y
recomendaciones que se deben tener en cuenta para el correcto desarrollo

de la implementacion de nuevos productos de turismo receptivo.
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CAPITULO |

1.1. Problemade investigacién

La escasa diversificacion de productos turisticos del canton Cotacachi se
evidencia de manera continua, la cual no tiene una promocion adecuada de
los diferentes espacios turisticos, en los cuales se pueden generar rutas
culturales y naturales, involucrando como actores principales las comunidades

locales.

Si bien es cierto, la operacion turistica se lleva a cabo dentro del cantén de
manera empirica y sin la adecuada eficiencia (observacion propia de los
autores), aspectos opuestos a las nuevas tendencias del turismo, donde el
visitante prefiere vivir experiencias de calidad y mantener una responsabilidad

sustentable del cuidado y conservacion del ambiente.

El equipamiento para el desarrollo de las actividades, asi como, los
servicios turisticos, aun son minimos para cubrir la oferta y la demanda dentro
del lugar. A lo anterior se unen otros dos aspectos, el primero, es la
inexistencia de productos turisticos propios del cantén y sus comunidades lo
cual impide que se fomente como un destino para ser comercializado a
mercados nacionales e internacionales y como segundo, se ha generado la
falta de oportunidades laborales en el sector, contribuyendo a que se deje de
obtener ingresos econémicos para las familias locales, por el simple hecho de

no contar con una diversificacion de su producto turistico.

Con todos estos antecedentes, el contribuir al desarrollo del turismo en
Cotacachi, con la creacion de nuevos productos de turismo receptivo, que no
solo busquen el rescate de la cultura y la conservaciéon de los recursos
naturales, si no que dinamice la actividad turistica desde una perspectiva ética

y profesional
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1.2. Enunciacion del problema

Antecedentes

La provincia de Imbabura esta al norte de la sierra del Ecuador, conocida
también como provincia de los lagos, la misma que esta conformada por seis

cantones: Ibarra, Antonio Ante, Cotacachi, Otavalo, Pimampiro y Urcuqui.

Esta provincia cuenta con maravillosos sitios turisticos muy conocidos a
nivel nacional e internacional. Uno de los lugares mas visitados y reconocidos

es Cotacachi.

Cotacachi es uno de los territorios donde existe una serie de atractivos de
gran belleza paisajistica y practicas culturales milenarias que han marcado
una forma de vida egocéntrica, donde prevalece la agricultura tradicional, la

artesania, la gastronomia y las ritualidades.

El disefio de productos turisticos, se enfocara en la promocion y
comercializacion de los mismos, referentes a la interculturalidad, sobre un
turismo vivencial y la sostenibilidad de los recursos naturales y culturales; con

el fin de fortalecer las actividades de turismo receptivo en Cotacachi.
Planteamiento del problema

El cantén Cotacachi mantiene su comercio en diferentes actividades desde
la agricultura hasta las artesanales, a esto se suma las actividades turisticas,
sin embargo, la limitada oferta de los productos turisticos junto a la escasa
prioridad de los atractivos turisticos culturales/naturales, asi como también, el
poco interés generado en el involucramiento de las comunidades, provocan
una escasa demanda en el consumo de servicios turisticos, ademas no

genera ingresos econdmicos por dichas actividades.

La escasa diversificacion de los productos turisticos dentro del canton
Cotacachi, genera una falta de paquetes y productos turisticos que satisfagan
las necesidades de los clientes, y a su vez, el no contar con los equipos y
servicios turisticos necesarios para el correcto desempeiio de las actividades

turisticas.
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Otro factor es un escaso involucramiento de los actores locales de las
comunidades dentro del area de influencia de Cotacachi, la falta de
informacion y el desarrollo de las actividades turisticas, se ha puesto como el
factor generador de insuficientes recursos humanos para el desarrollo y
comercializacion de las actividades turisticas, a su vez la falta de
oportunidades laborales influye dentro de los ingresos econdémicos de

Cotacachi.

1.3. Formulacion del problema

¢ Como contribuir a la diversificacion del producto turistico receptivo en el
cantdon Cotacachi provincia de Imbabura, para la operadora KICHWA-
EXPEDITION?

Con el estudio de factibilidad para la implementacién de productos
receptivos en Cotacachi para la operadora KICHWA-EXPEDITION.

1.4. Preguntas de investigacion

¢,Como determinar las posibilidades de generar productos de turismo

receptivo en Cotacachi, a partir de los recursos existentes?

¢,Cuales son las preferencias de consumo de turismo cultural y natural en

Cotacachi?

¢, Como disefar productos turisticos receptivos a ofertarse para la empresa
KICHWAEXPEDITION en Cotacachi?

¢ Como efectuar los estudios técnico productivo, mercadoldgico y ambiental
administrativo para la implementacion de nuevos productos de turismo
receptivo en Cotacachi para la operadora KICHWAEXPEDITION?

¢, Qué parametros tener en cuenta para realizar el estudio técnico y financiero
para el disefio de productos turisticos receptivos a ofertarse para la empresa
KICHWA-EXPEDITION en Cotacachi?
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1.5. Objeto de estudio

El emprendimiento que se ha desarrollado, se enmarca en distintos
estudios tales como; técnico productivo, de mercado, ambiental administrativo
y econOmico financiero, para obtener como resultado si la creacion de nuevos
productos de turismo receptivo para ofertarse en Cotacachi para la operadora
KICHWAEXPEDITION, sean positivamente factibles para su implementacion.

Con el fin de impulsar, no solo las operaciones turisticas dentro de la
operadora, si no contribuir al desarrollo turistico y rescate de los artesanos
locales, la cultura y la naturaleza. A partir de estos factores se propone en el
presente trabajo disefiar productos de turismo receptivo que abarguen los

aspectos ya mencionados.

1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivo General

Desarrollar el estudio de factibilidad para los nuevos productos turisticos

receptivos en Cotacachi para la operadora de turismo KICHWA-EXPEDITION.
1.6.2. Objetivo especifico

e Determinar las posibilidades de generar productos de turismo receptivo
en Cotacachi, a partir de los recursos existentes.

o Identificar las preferencias de consumo de turismo cultural y natural en
Cotacachi.

e Disefiar productos turisticos receptivos a ofertarse para la operadora
KICHWAEXPEDITION en Cotacachi.

e Efectuar el estudio técnico productivo, mercadolégico y ambiental
administrativo para la implementacion de nuevos productos de turismo
receptivo en Cotacachi para la operadora KICHWAEXPEDITION.

e Realizar el estudio econémico y financiero para el disefio de productos
turisticos receptivos a ofertarse para la operadora KICHWA-
EXPEDITION en Cotacachi.
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1.7. Justificacion

El presente emprendimiento se realiza con el propdsito de desarrollar un
estudio de factibilidad para nuevos productos turisticos receptivo para el
cantdon Cotacachi, dirigido a la operadora KICHWAEXPEDITION, vinculando
a las comunidades del sector rural y la cabecera cantonal del sector urbano,
haciendo un uso responsable de los recursos tanto naturales y culturales
dentro del entorno geografico del cantén, convirtiéndolo en un icono del

turismo vivencial con las comunidades.

El disefiar nuevas rutas y actividades turisticas buscara impulsar los
atractivos, recursos naturales y culturales a manera de trabajo en conjunto
con las comunidades y la cabera cantonal, impulsando de esta manera un
desarrollo turistico que busque una dinamizacion de la economia local

basandose en productos turisticos.

Buscar un desarrollo sustentable de manera indirecta y directa con cada
actor que se vincule a las operaciones turisticas, del mismo modo esto
generara la creacion de emprendimientos productivos para el complemento

del desarrollo turistico dentro de Cotacachi.

La promocion y transmision de los atractivos culturales y naturales generara
mayor apego de mercados internacionales y nacionales que busquen nuevas
experiencias turisticas de entorno natural y convivencia con la comunidad,
permitiendo el acceso a cada segmento con la diversificacion de la oferta y la

demanda que se encuentra presente en el mercado turistico.

Generar un acercamiento con todas las familias emprendedoras, impulsar
los emprendimientos y talleres artesanales, con proyectos productivos de

manera ética y profesional, buscando la satisfaccion de los visitantes.
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CAPITULO I

2. Marco tedrico
2.1. Marketing
2.1.1. El concepto de marketing

El marketing es definido por Kloter, Bowe y Makens (2004). “Como un
proceso social y gerencial; en el aspecto social los individuos y grupos crean
intercambios de productos y valores con otros, con la finalidad de obtener lo
gue necesitan y desean. En cuanto a la parte administrativa ha sido descrito

como el proceso donde se da el arte de vender productos” (Kotler, 2002, p.4).

“Sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
gue satisfagan las necesidades, asignar precios, promoverlos y distribuirlos a
los mercados a fin de llegar a los objetivos de la organizacién (STANTON,;
ETZEL; WALKER).

“Una forma distinta y particular de concebir y ejecutar la funcién comercial
de la empresa y la relacion de intercambio entre dos o mas partes, que ha
evolucionado a medida que las organizaciones, la economia y la sociedad
también lo han hecho. Es una filosofia, una postura mental adoptada por los
profesionales que ofrecen sus productos y servicios en el mercado. Y también
es una técnica que se aplica por un departamento o funcion de la
organizacion, a partir de una concepcion inicial de los deseos y necesidades
del consumidor. (SANTESMASES, 2008).

De acuerdo a los autores el marketing se define como la modalidad de
promocién y difusion de un bien o servicio que la empresa necesidad vender,

sean estos productos o publicidad a través de medios de comunicacion

2.1.2. Marketing turistico

Segun Rousslin (2013), define al marketing turistico como; “la especializado
en las areas y empresas del negocio del turismo. Desde playas a centros
comerciales, este se encarga en volver atractivos turisticos varios sitios

disefiados en esa indole.”
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El marketing turistico emplea métodos y estrategias para publicar no solo
sitios turisticos, sino también hoteles y similares en esa rama. Para ellos utiliza
una gama de estrategias propias del marketing de productos. Este se encarga
plenamente en el movimiento de toda area recreativa que beneficie el ambito
turistico. (Rousslin 2013)

Segun los autores, el marketing turistico es un conjunto de modalidades
especializado en actividades turisticas para su promocion y difusion de los

productos y servicios turisticos.

2.2. Marketing estratégico y marketing operativo

La puesta en marcha del marketing en las empresas u organizaciones, sea
a nivel general, sea en el sector turistico, se estructura en tres partes
principales. La primera de ellas tiene una perspectiva general; las dos
siguientes plantean la realizacion de distintas funciones imprescindibles para
alcanzar los objetivos, transaccionales y relacionales, del marketing (De la
Ballina, 2017).

La filosofia del marketing supone la asuncién de nuevos axiomas de gestion
absolutamente radicales en la direccion de empresas. La primera: abandonar
la consideracién de que las diferentes partes que intervienen en los negocios
de la empresa son independientes, ni lo son los clientes, ni los proveedores,
ni los canales de venta, ni siquiera lo es la competencia. Todos los agentes
forman una matriz de interdependencias que derivarian en efectos indirectos

y a medio y largo plazo (De la Ballina, 2017).

La segunda estd muy relacionada con la anterior, exige eliminar el enfoque
de guerra comercial, de ganar/perder, a un nuevo enfoque de colaboracion,
de ganar/ganar. Las relaciones a medio y largo plazo solo son sostenibles
bajo la vision de que todos ganen en la cadena de transacciones. Incluso a
nivel de competencia, donde oir hablar de acciones de alianzas, denominadas
de competicion, o de win-win en el turismo, se presenta cada vez con mas

frecuencia (De la Ballina, 2017).
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Los tres niveles de aplicacién del marketing

Filosofia del marketing
Marketing estratégico

Marketing operativo (De la Ballina, 2017).

2.2.1. Marketing estratégico

El marketing estratégico se encarga del seguimiento permanente de las
oportunidades y amenazas que se van presentando en el mercado, con el
|6gico objetivo de anticiparse a ellas, para, en segundo lugar, poder desarrollar
las ventajas competitivas mas adecuadas tanto a nivel de tipologia de clientes,
estrategias de segmentacibn, como competitivas, estrategias de
posicionamiento (De la Ballina, 2017).

De una forma més concreta se pueden explicitar ocho funciones principales

del marketing estratégico:

1. Delimitar el mercado de la forma mas adecuada a los objetivos de la
empresa. Para ello se pueden plantear tres cuestiones basicas: qué
satisfaccion se cubre (tipo de necesidad); a quién se satisface (tipos de
consumidores) y como se satisface (tipo de tecnologia productiva) (De la
Ballina, 2017).

2. Segmentar el mercado, que consiste en agrupar a los consumidores de
acuerdo a las diferencias en las formas de una misma necesidad y a las
caracteristicas personales y sociales de los mismos. Asumir que el mercado
no es algo Unico y que la elaboracion de la oferta debe considerar la diversidad
para una mejor adaptacion es una cuestion clave para el marketing (De la
Ballina, 2017).

3. Analizar la competencia, pero de una forma, también, diversa y dinamica.
Comenzando por los competidores mas directos, por la similitud en las
caracteristicas de sus ofertas, en cada uno de los segmentos, considerando,
después, la posible entrada de nuevos competidores que provengan de fuera
del pais, de fuera del sector o de otros segmentos, y, finalmente, las

tendencias competitivas, 0 competencia indirecta, en situacion de rapido
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desarrollo y que puede ser una peligrosa competencia en el medio y largo
plazo (De la Ballina, 2017).

Segun De la Ballina, F. (2017) menciona que las funciones principales del

marketing estratégico son:

4. Necesidad de proporcionar ventajas a terceros que, si bien no forman
parte del grupo de consumidores, pueden tener una influencia relevante tanto
sobre el mercado como sobre la competencia. Pueden ser organismos,

asociaciones, de medios de comunicacion, prescriptores.

Segun De la Ballina, F. (2017) menciona que las funciones principales del
marketing estratégico son:

5. Desarrollo de alianzas estratégicas con proveedores, con el canal de
venta y distribuciéon con otros productores, con incluso competidores con el

creando clubes o cadenas voluntarias.

Segun De la Ballina, F. (2017) menciona que las funciones principales del

marketing estratégico son:

6. Inteligencia sobre el entorno econémico, demografico, social y cultural,
tecnoldgico, que permanentemente esta cambiando y generando situaciones
de influencia sobre los clientes, en muchos casos presentando interesantes

oportunidades para renovar o lanzar productos al mercado.

7. Andlisis interno de la empresa u organizacion para conocer sus recursos
y capacidades, pero también sus limitaciones y debilidades; si bien puede no
ser cuestion del marketing la correccion de todo ello, es muy importante
conocerlo para no plantearse objetivos o estrategias imposibles de alcanzar
(De la Ballina, 2017).

8. Formulacion de las ventajas competitivas, aquellos recursos o
habilidades en los que se puede ser superior 0 mejor a la competencia, o las
capacidades que son unicas o distintivas, son las fuentes para desarrollar
ventajas competitivas sostenibles que llevar al posicionamiento y que plasmar

en la construccién de un valor de marca (De la Ballina, 2017).
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2.2.2. Marketing operativo

Recoge el testigo del estratégico y se pone a trabajar, a disefiar y
desarrollar aguellas actuaciones que son pertinentes para el aprovechamiento
de las ventajas competitivas en clave de alcanzar unos determinados
objetivos. De hecho, el marketing operativo se plasma en el denominado plan
de marketing, que recoge para cada area funcional (herramientas) y para cada
momento del ejercicio (timming) las actuaciones de marketing concretas a
desarrollar. De hecho, este instrumento es muy tipico y caracteristico para los
destinos turisticos, con sus conocidos planes anuales de marketing (De la
Ballina, 2017, citado en de TurEspafia, de Andalucia).

2.2.3. Las funciones principales del marketing operativo

1. Disefo de las politicas de marketing , las conocidas como «Ps del
marketing» , esto es, las decisiones relativas a los atributos principales para
los productos/servicios, sus niveles de calidad, lanzamiento de nuevos
productos y renovacion de otros (decisiones de producto); determinar el precio
mas adecuado de acuerdo a la estructura de costes, a la sensibilidad de la
demanda y a las situaciones competitivas de cada momento (decisiones de
precio); hacer que la oferta llegue a los clientes adecuados en los mejores
términos de tiempo y de forma (decisiones de distribucién); informar y
convencer a los clientes de los atributos y bondades del producto en relacion
a sus necesidades concretas y a los de la competencia (decisiones de
comunicacién); vy, finalmente, desarrollar acciones de cooperacion y
colaboracién con los distintos agentes sociales que pueden ayudar a mejorar
la imagen del producto y sus relaciones a medio y largo plazo con el mercado
(decisiones de relaciones publicas) (De la Ballina, 2017).

2. Ejecucion del plan de marketing, que debe ser aplicado en cada
momento y de acuerdo a sus directrices: lanzamiento de un nuevo producto
en el momento planificado, cambio de precios en periodos concretos,
campafas de publicidad previas a las épocas de mayor demanda, etc.
Ademas, estas actividades deben desarrollarse en el orden establecido, con
un plazo de vigencia concreta y con determinados responsables (De la Ballina,
2017).
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3. Preparacion del denominado marketing interno, explicando y formando
al personal de la empresa en el plan de marketing, de una forma mas concreta
en las medidas de servicio y de calidad. Todo el personal, y de una forma muy
especial quienes entran habitualmente en contacto con los clientes, deben
entender el porqué de las cosas, los procedimientos y los objetivos de
marketing (De la Ballina, 2017).

4. Afianzamiento de las relaciones con los clientes, pues la venta y el uso
del producto/servicio por parte del comprador solo puede ser concebido como
el principio, o una fase mas, del proceso relacional entre ambas partes.
Corresponde a la empresa u organizacion disefar y desarrollar un sistema de
relaciones continuas con sus clientes, y no solo fundamentado en el
producto/servicio, sino mas global y general, como individuo y sociedad (De
la Ballina, 2017).

2.3. Marketing de servicios y marketing turistico

Segun De la Ballina, F. (2017) afirma que:

El importante desarrollo del sector servicios grandes economias pronto
aconsejo la implantacion de la filosofia y de las técnicas de actuacién del

marketing en el mismo.

Si bien en términos de competencia las similitudes del marketing pueden
ser muy similares entre sectores, no ocurre lo mismo en funcién del consumo
y del comprador. Asi, en tanto que un producto fisico de dos empresas
distintas puede ser comparado a partir de unos atributos objetivos (peso neto,
porcentaje de materia grasa, capacidad de memoria), un servicio no lo puede
ser ni siquiera respecto a otro igual prestado por la misma empresa (De la
Ballina, 2017).

Los problemas para el desarrollo del marketing de servicios comienzan con
las propias dificultades, ya no de su definicion, sino de sus tipologias. De tal
manera que las especificas diferencias entre los tipos de servicios habrian de

suponer distintas metodologias de marketing (De la Ballina, 2017).

Todo es, y todo tiene, algo de servicio; por eso es necesario diferenciar

entre los productos del servicio y los servicios del producto. El énfasis se
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centra en la intangibilidad, pero esta no es absoluta, por lo que se obliga a
considerar la proporcion de lo intangible dentro de todo el producto final (De
la Ballina, 2017).

2.4. Mercados objetivos

Una de las decisiones iniciales consiste en elegir el grupo de personas o
entidades a las que voy a ofrecer mis articulos. Tomar esa decision exige tener
claro el tipo de producto o servicio que voy a ofrecer. De hecho, en casi todas
las ocasiones, el binomio producto o mercado es dificiimente separable
Dentro de este apartado aparecen decisiones relacionadas con estudios de
mercado, segmentacion, numero de segmentos y mercados a abordar y

relacion con la direccion general (Villanueva, Jy De Toro, J. 2017).

2.4.1. Segmentacioén

Del conocimiento de clientes y competidores, se deriva en ocasiones el
interés en limitar nuestra labor a un cierto grupo de personas o entidades,
llevando a cabo lo que se llama «segmentar» el mercado, El responsable
comercial debe elegir el modo de describir y diferenciar sus clientes
potenciales del resto del mercado. Segmentar el mercado de modo creativo
suele proporcionar, en ocasiones, ventajas claras, al permitir adaptar mejor
nuestra oferta de los dientes seleccionados. Elegido el segmento al que
vamos a dirigirnos, hay que conocer en detalle cosas como: existencia de
prescriptores que influyen en la decisién, proceso de compra, grado de lealtad,
cultura que posee sobre el articulo de que se trate. Solo asi lograremos
enfocar el resto de actividades para optimizar nuestros esfuerzos (Villanueva,
Jy De Toro, J. 2017).

2.5. El sistematuristico

El sistema turistico tiene una serie de peculiaridades, es un sistema abierto
a todo tipo de influencias del entorno turistico con todo tipo de variables y
factores a considerar; al que se le afiade el entorno de gestibn y de
operaciones, sumados a todo tipo de factores econdmicos, socioculturales,
tecnoldgicos, etc. Al mismo tiempo es un sistema dinamico, por sus distintas

componentes en constante evolucién y por las interrelaciones existentes entre
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las mismas que originan procesos de tipo territorial, funcional y sectorial
turistico (Gonzéalez, 2016).

La aplicacion del enfoque sistémico al estudio del turismo lo que nos
permite es identificar el destino con un sistema desde el punto de vista tedrico
y a partir de aqui, deducir una serie de principios y reglas para su gestion
(Gonzalez, 2016, citado en IVARS, .I.A, 2002).

Esta consideracion es la que se adopta en una buena parte de los

planteamientos metodoldgicos de planificacion.

Para la OMT, es el sistema de interrelaciones de factores de demanda y de
oferta, mas los elementos del medio fisico y los elementos institucionales que
interactdan entre si. Para este caso y para otros autores se habla de la
interrelacion entre oferta y demanda, y se apunta ya la identificacion de la

oferta con el producto turistico.

Para la OMT (1998) este sistema estd compuesto por los siguientes

elementos:

2.5.1. La Demanda

El conjunto de consumidores o posibles consumidores de bienes y servicios
turisticos. Es la suma de todos los bienes y servicios solicitados efectivamente

por los consumidores, concretamente en cada uno de los sitios que visitan.

2.5.2. La Oferta

Identificada con los agentes productores turisticos, los cuales, posibilitan la
satisfaccion de los turistas. Esta oferta posee diferentes elementos:

Equipamientos e Instalaciones: hoteles, restaurantes, casinos, informacion
turistica, etc. Atractivos Turisticos: sitios naturales, museos, fiestas religiosas,

industrias, concursos, etc

2.5.2.1. Factores de la oferta

La oferta esta determinada por ciertos factores como:

Infraestructura: dotacion de bienes y servicios con que cuenta un pais,

como por ejemplo los transportes, la energia, la sanidad.
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Supraestructura: los organismos diferentes organismos especializados
tanto publicos como privados encargados de optimizar y cambiar cuanto fuese
necesario, el funcionamiento de cada una de las partes que integran el
sistema. Su objetivo es supervisar la calidad de los productos y servicios que

se dan en la actividad turistica.

El Espacio Geografico: la base fisica donde tiene lugar el encuentro entre

la oferta y la demanda y donde se ubica la poblacion potencialmente turistica.

Los Operadores de Mercado: las empresas y organismos cuya funcion
principal es facilitar la interaccion entre la oferta y la demanda, entre estas se
encuentran las agencias de viajes, las compafias de transportes, organismos
publicos y privados que intervienen en la ordenacion y/o promocion del

turismo.

2.6. Atractivos naturales y culturales

Desde el advenimiento del turismo masivo, que representa un potencial
enorme de desarrollo y progreso para el futuro, se hace cada vez mas
importante destacar y clasificar a los atractivos turisticos siendo el principal
factor para que la planta turistica, equipamientos e instalaciones, emprenda
la gestion de desarrollo en un territorio determinado. Entendiendo como
territorio al espacio de actuaciéon del desarrollo general econémico, social y

cultural de la comunidad y del turismo en particular (Leiper, 1990).

En el presente capitulo se tratar4d de identificar conceptualmente los
atractivos, proponiendo clasificarlos segun sus categorias, valoraciones con
las diferentes visiones consideradas por numerosos autores y organismos.
Teniendo en cuenta que todo lugar que se constituya como destino turistico
debe contar con particularidades que motiven el desplazamiento temporal de
los viajeros. El conjunto de atractivos es un componente principal de la oferta
turistica junto a los productos, infraestructura, equipamientos y servicios
(Leiper, 1990).

En su etimologia Atractivo proviene del término latino “attractivus”, que
significa atraer, trae para si, desear alguna cosa persona o relacién, para

hacerla propia. Lo atractivo depende de las expectativas generadas con
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respecto al objeto del que se trate. Dependiendo mucho la subjetividad de
quien siente la atraccién (Leiper, 1990).

Existen muchas definiciones de atractivos, constituyen un elemento
primordial del sistema turistico, son los generadores de las motivaciones
necesarias para que las personas abandonen su lugar de residencia habitual
para movilizarse y permanecer un tiempo determinado en él. En la experiencia
turistica son varios los componentes que se interrelacionan para que sea
como tal. Los servicios de hoteleria, restauracion, transporte y atractivos
turisticos son elementales, pero la falta de uno de ellos dificultara el desarrollo
de la experiencia turistica como tal, el elemento que activa todo el proceso lo

constituye las atracciones (Leiper, 1990).

La Organizacion Mundial del Turismo (OMT) define los atractivos turisticos
como: todos aqguellos bienes y servicios que por intermedio de la actividad del
hombre y de los medios con que cuenta, hacen posible la actividad turistica y
satisfacen las actividades de la demanda, y plantea que, un recurso turistico
constituye la existencia de un conjunto potencial (conocido o desconocido) de
los bienes materiales o inmateriales a disposicion del hombre y que pueden
utilizarse mediante un proceso de transformacién que hacen posible la

actividad turistica y satisfacen las necesidades de la demanda.

En el Glosario Técnico de la Terminologia Turistica del Consejo Federal de
Turismo de Argentina (1999) se lee que los atractivos turisticos son todo lugar,
objeto o acontecimiento capaz de generar un desplazamiento turistico.
Diferenciando en principales a aquellos que poseen atributos convocantes con
aptitud de generar visitantes, por si solos y a los complementarios son los que

en suma o adicionados a los principales hacen un lugar o zona turistica.

Segun Leiper, (1990), “los viajeros se desplazan desde la region de origen
hacia el destino turistico, porque alli es donde encuentran las atracciones que

desean conocer”.

Por su parte, Acerenza (1984) considera a los atractivos turisticos como el
componente mas importante del producto turistico por cuanto son los que
determinan la seleccién, por parte del turista, del punto del destino de su viaje,

y son los que generan, por tanto, una corriente turistica hacia su localizacion.
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Constituyendo el principal motivo para que el turista lo visite y son capaces de

satisfacer las motivaciones primarias de viaje de los turistas.

Mientras que Boullon (1985), identifica que los atractivos son la materia
prima del turismo, sin la cual un pais o regiébn no podrian emprender el

desarrollo, porque les faltaria lo esencial.

Cabe destacar la diferenciacion entre atractivos y recursos turisticos para
evitar confusion del concepto de recurso con el del atractivo, que segun la
vision de cada autor puede variar 0 emparentarse. Los recursos naturales,
culturales son el fundamento para el desarrollo posterior de la atraccion.

(Gunn, 1993), siendo este ultimo la creacion artificial de servicios.

Las autoras Wallingre y Toyos (2010) ofrecen la definicion de atractivo y
recurso turistico en el Diccionario de Turismo, Hoteleria y Transporte.
Manifiesto atractivo turistico como un objeto o acontecimiento capaz de
motivar a un turista a abandonar su domicilio habitual para trasladarse a
conocerlo y recurso turistico a todo elemento natural o no, capaz de motivar

un desplazamiento turistico.

El modelo FAS (factores, atractores y sistemas de apoyo) de la OMT
considera a los recursos turisticos como aquellos elementos que por si
mismos o0 en combinacion con otros pueden despertar el interés por visitar

una determinada zona o region.

La SEGITTUR (2012) define a los atractivos como el conjunto de elementos
materiales y/o inmateriales que son susceptibles de ser transformados en un
producto turistico que tenga capacidad para incidir sobre el proceso de
decision del turista provocando su visita a través de flujos de desplazamientos
desde su lugar de residencia habitual hacia un determinado territorio. Mientras
qgue el recurso turistico, es cualquier elemento natural, actividad humana o
producto antropoldgico que pueda motivar el desplazamiento con el movil
esencial de la curiosidad o la posibilidad de realizar una actividad fisica o

intelectual.
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De igual manera Gurria di Bella (1991) equipara atractivo turistico y recurso
turistico, como un mismo objeto con distinta denominacion segun el sujeto que
lo refiera. Desde el punto de vista del visitante se denominan atractivos
turisticos, porque son los que llaman y atraen su atencion. Desde el punto de
vista de la region visitada, estos atractivos forman parte de los recursos

turisticos, porque constituyen lo que se puede ofrecer al visitante.

La SECTUR senala la diferencia entre los términos “recurso turistico” y
“atractivo turistico”, pues el primero lo constituyen los elementos naturales o
culturales, y cuando la actividad del hombre incorpora instalaciones,
eguipamientos y servicios a este recurso, le agrega valor, convirtiéndolo en un

atractivo turistico.

2.6.1. Tipologias de los atractivos

Para su estudio los atractivos turisticos se categorizan en dos grupos bien
de finidos atractivos naturales y atractivos culturales. Los bienes que no
tuvieron intervencion del hombre para su creacién siendo manifestaciones de

la naturaleza, son recursos naturales.

2.6.1.1. Atractivos culturales

Los atractivos turisticos culturales son aquellos elementos en que
interviene o ha intervenido la accidon humana en el devenir histérico, o bien se

establecen por razones culturales o comerciales.

Asi como existen similitudes y discrepancias en las definiciones
conceptuales del término. Los autores Goeldener y Ritchie (2011) citan a Gum
(1972) quien opina que sin atracciones turisticas no habria turismo. Sin
turismo no habria atracciones turisticas. Son varios los autores que realizaron

diferentes clasificaciones de las atracciones turisticas.
Jonh Swarbrooke (1995) clasifica las atracciones en:

e Atracciones naturales.

e Atracciones creadas por el hombre, pero no disefiadas con la
intencidn de atraer visitantes. Atracciones creadas por el hombre,
con la intencién de atraer visitantes.

e Eventos especiales
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Tabla 1. Clasificacion de las atracciones turisticas

Naturales Creadas por el
hombre, no
disefiadas con la

intencién de atraer

Creadas por el
hombre, disefiadas
con laintencién de

atraer visitantes

Eventos

especiales

visitantes
Playas Catedrales Parques de atracciones  Festivales de arte
i i Encuentros
Cuevas Iglesias Parques tematicos .
deportivos
Rios Casas histéricas Museos Mercados vy ferias
o Aniversarios
Lagos Monumentos Centros Exhibicion o
historicos
Bosques Jardines Casinos Eventos religiosos
Flora Histéricos Centro de ocio

Fauna

Balnearios

Lugares de picnic

Safari park

Nota: elaborado por los autores, a partir de Ramirez.

2.6.1.2. Atractivos naturales

Por su parte Ramirez Blanco, (1998). Identifica a los atractivos naturales

como elementos, objetos a los atractivos culturales o hechos sociales que

representan a una parte o total de una comunidad, que mediante una

adecuada actuacién humana pueden utilizarse como causa interesante y

suficiente para motivar el desplazamiento de viajeros a ese lugar prontamente

turistico.

El autor clasifica a los atractivos en naturales y culturales, como los dos

grupos principales, pero incide en dos nuevas categorizaciones que crece

constantemente en el sector turistico.
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2.6.2. Jerarquizacion de los atractivos

Otra manera de estudiar los atractivos es importancia de su jerarquizacion

Tabares (2007) sostiene que ésta determina la calidad de los mismos, o sea,

la razon principal de la inversion de generar un plan estratégico para el

desarrollo de la planta turistica.

Tabla 2. Jerarquizacién de los atractivos

Jerarquia 5

Hace referencia a un atractivo excepcional y de gran
significacion para el mercado turistico internacional,
capaz por si solo de motivar una importante corriente de
visitantes (actual o potencial), cuantificada como un
porcentaje del total de la demanda del pais, o de algun
mercado especifico. Equivalente a recurso Unico en el

mundo.

Jerarquia 4

Atractivo con rasgos excepcionales en un pais, capaz
de motivar una corriente (actual o potencial) de
visitantes del mercado interno o externo, pero en menor
porcentaje que los de jerarquia 5, ya sea por si solo o
en conjunto con otros atractivos contiguos. Equivalente

a recurso unico en el pais.

Jerarquia 3

Se re fi ere a un atractivo con algun rasgo llamativo,
capaz de interesar a visitantes de larga distancia, ya sea
del mercado interno o externo, que hubiesen llegado a
Su zona por otras motivaciones turisticas; o de motivar
corrientes turisticas locales (actuales y potenciales).
Equivalente a recurso unico en una jurisdiccion

subnacional.

Jerarquia 2

Atractivos con méritos suficientes como para ser
considerados importantes para el mercado interno, pero
sin condiciones para el turismo receptivo y que forman
parte del patrimonio turistico. Equivalente a recurso

Unico en una localidad.
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Jerarquia 1 Atractivos sin méritos suficientes como para
considerarlos en las jerarquias anteriores, pero que
igualmente forman parte del patrimonio turistico como
elementos que pueden completar a otros de mayor
jerarquia en el desarrollo y funcionamiento de
cualquiera de las unidades que integran el espacio

turistico. Equivalente a recurso complementario.

Jerarquia 0 Atractivos  cuyas cualidades no  permiten
incorporarlos a la jerarquia 1, que es el umbral minimo
de jerarquizacion. Equivalente a recurso sin

caracteristicas relevantes (no es un recurso turistico).
Nota: elaborado por los autores, a partir Otero, (2010).

En todo destino turistico se debe identificar cada atraccion para su puesta
de valor (Otero, 2010) béasicamente porque existe un mercado actual o
potencial interesado en consumirlos. La evaluacion del potencial de un
atractivo para su aprovechamiento turistico dependera de los atributos del
componente para la captacion de demanda que lo hacen singular en
diferentes escalas territoriales. Wallingre y Villar (2014) identifican las

variables de singularidad y autenticidad como indicadores.

La primera enmarca las caracteristicas Unicas del atractivo dentro de una
regién donde se ubique, interpretando que esta variable no permite por si sola
considerarse como atractivo potencialmente turistico. El segundo indicador se

evallUa a partir del caracter genuino del atractivo, original o Unico.

Existen tres posibles estrategias (Gartner, 1996) para convertir un lugar
singular a una atraccion turistica con una proporcion adecuada de

imaginacion, planificacion y desarrollo.
1. Desarrollar atracciones totalmente artificiales.

a) Equipamientos tales como parques tematicos, resorts vacacionales,

campos de golf, etc.

33



b) Eventos especiales: Los festivales anuales o eventos diversos pueden
generar flujos significativos de turistas, aunque sea en un plazo corto de

tiempo.

2. Promover la practica de actividades recreativas en lugares con cierto

atractivo, pero que quiza por si solos no justificaria un viaje.

3. Agrupar atracciones del mismo tipo o relacionadas para crear una ruta o

marca de destino que aumente el valor del conjunto.

Concretamente un bien es recurso turistico en tanto no haya sufrido un
proceso de transformacion. Si sufre tal proceso para el contacto directo con
visitantes se considera Atractivo turistico. Este atractivo que puede ubicarse
0 no en destino turistico con el agregado de servicios se transforma en un

producto turistico que posteriormente serd un macro producto.

En el umbral de desarrollo del turismo en crecimiento constante no debe
perderse de vista los criterios de capacidad de carga turistica como un
mecanismo de planificacion de gestion de objetivos especificos para definir la
cantidad y el tipo de uso sustentable de los atractivos naturales o culturales.
Determinando acciones para el resguardo de los mismos; restriccion de
accesos de numero de visitantes o vehiculos; facilidades limitadas o la
prohibicién de actos que puedan afectar directa o indirectamente al producto

turistico son algunos de los ejes para llevar adelante.

2.7. Estudio de factibilidad

Segun Marafion J. (citado en Rodriguez, 2013):

El analisis amplio de los resultados financieros, econdmicos y sociales de
una inversiéon. Sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un
proyecto y en base a ello tomar la mejor decisién, si procede su estudio,
desarrollo o implementacion. El estudio incluye los objetivos, alcances y
restricciones sobre el sistema, ademas de un modelo logico de alto nivel del
sistema actual (si existe). A partir de esto, se crean soluciones alternativas
para el nuevo sistema, analizando para cada una de éstas, diferentes tipos de
factibilidades. (p. 23).
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2.7.1. Tipos de factibilidad

e Factibilidad técnica: si existe o esta al alcance la tecnologia
necesaria para el sistema.

e Factibilidad econdmica: relacion beneficio costo.

e Factibilidad operacional u organizacional: si el sistema puede

funcionar en la organizacion.

Segun Marafion J. (citado en Fisgativa, 2009) “La reunion y analisis de la
informacion que permita verificar la posibilidad técnica de producir el (los) bien
(es) o servicio (s) que hemos definido como oportunidad de negocio, esto
implica definir el tamafio del negocio, los recursos, el proceso, localizacion,
las instalaciones y la organizacion del negocio que queremos abordar,
ademas de determinar el efecto que tienen las variables del proyecto en su

rentabilidad.

Segun Marafon J. (citado en Fisgativa, 2009) “La fase en la que el disefio
se adapta a la arquitectura técnica utilizada, describiendo y documentando el

funcionamiento de cada unidad”

El estudio técnico definira las especificaciones técnicas de los insumos
necesarios para ejecutar el proyecto, el tipo y la cantidad de materias primas
e insumos materiales, el nivel de calificacion de la mano de obra, la maquinaria
y los equipos requeridos, la programacion de inversiones iniciales y de
reposicion y los calendarios de mantenimiento. Esta informacion jugara dos
papeles en el ciclo del proyecto: primero, dentro de la misma etapa de
preparacion, proveera la informacion indispensable para realizar las
evaluaciones financiera, econémica y social asi posteriormente constituira las

bases de la normativa técnica para la ejecucion del proyecto.

2.7.2. Caracteristicas de un estudio de factibilidad

Entre los objetivos mas importantes de un estudio de factibilidad se

encuentra:

e Determinar la viabilidad de un negocio, producto o servicio.
e Formular el modelo de negocio para cada etapa del proyecto.

e Investigar un area para conocer sus caracteristicas.
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e Determinar el nivel de demanda.

e Conocer las necesidades del publico objetivo.

e Conocer la opinion del publico objetivo sobre la idea del nuevo
producto.

e Determinar las herramientas y tecnologia utilizada para la ejecucion
del proyecto

e Establecer el proceso y los proveedores segun las herramientas

seleccionadas.

El estudio de factibiidad se enfoca en un mercado existente con
caracteristicas como género, nivel adquisitivo y costumbres de consumo, por
lo que se interesa en saber el punto exacto para colocar un negocio que sea

préspero.
2.7.3. Elementos de un estudio de factibilidad

2.7.3.1. Producto

El objetivo es analizar la viabilidad del producto, es decir, si sera bien
recibido por el publico objetivo. Para esto, es necesario pedir la opinién de las
personas. En muchas ocasiones las empresas crean productos pensando en
gustos personales y necesidades, pero no en la de los compradores
potenciales, que son los que utilizaran el producto. (QuestionPro, 2019)

La recoleccion de datos puede ser a partir de un focus group o de una
encuesta a una muestra objetivo. Al terminar el proceso deben analizarse y
compararse las respuestas. Si son negativas, es necesario hacer un ajuste
del producto. Por altimo, realiza una entrevista con personas expertas con el
fin de obtener informacion valiosa para tu modelo de negocio. (QuestionPro,
2019)

2.7.3.2. Mercado

Uno de los objetivos de realizar un estudio de factibilidad del mercado es
comprender la forma en la que se mueve el mercado que se quiere abarcar,
sus caracteristicas, ventajas y desventajas. Para crear una estrategia
funcional es necesario evaluar elementos como la competencia, los clientes,

proveedores y posibles obstaculos. (QuestionPro, 2019)
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Antes de dirigir todos sus esfuerzos a un mercado especifico, las empresas

deben analizar si cuentan con factores como:
*  Que sea un mercado nuevo 0 en crecimiento.
« Dividido, dependiendo del nUmero de competencia.
* Que no se encuentre saturado.

Si el mercado no cuenta con estos elementos, es necesario realizar un
ajuste para mejorar las estrategias o desistir en la competencia. Realiza una

encuesta de mercado para obtener conocer esta informacion.

2.7.3.3. Administracion
El resultado final de realizar un estudio de factibilidad del mercado es
analizar si las habilidades y recursos con lo que una empresa cuenta son

suficientes para poder operar de forma adecuada. (QuestionPro, 2019)

Un empresario que saber ser lider puede identificar y aceptar cuando es
necesario hacer un ajuste en los equipos. Para esto es necesario evaluar las
habilidades con las que se cuenta y encontrar qué es lo que hace falta para

conseguir a la persona adecuada para el puesto. (QuestionPro, 2019)

Cada integrante del equipo debe tener claras las actividades que debe

realizar, los beneficios que obtendra y el papel que desempenfara.

2.7.3.4. Economia

El dltimo elemento que conforma el estudio de factibilidad del mercado es
el plan financiero. El objetivo es tener clara la cantidad de inversién que se
necesita para comenzar un proyecto. Generalmente, existen gastos previos
como compra de insumos, desarrollo de productos, gastos legales, etc. Al
realizar un analisis podras tener el control de los gastos indispensables para

la operacion. (QuestionPro, 2019)

Las empresas nuevas deben considerar los gastos frecuentes que se
realizaran de forma permanente como servicios de luz, agua, publicidad, etc.
Aungue aln no operes en un establecimiento o cuentes con empleados, lo
recomendable es incluir la renta del lugar y sueldo para tener una idea de los

gastos futuros. (QuestionPro, 2019)
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2.7.3.5. Estudio Financiero

Segun Marafion J. (citado en Seldon, 1986) “El propdsito de este estudio
es determinar el potencial econdmico de la idea de negocio que se esta
analizando y establecer si efectivamente es una oportunidad de negocio,

desde el punto de vista financiero” (p. 37)

Segun Maranon J. (citado en Chain N. & Chain R 2000) “Un estudio
financiero proyecta una evaluacion economica de cualquier proyecto de
inversidén ya que a través de un estudio o evaluaciones realizadas podemos

saber si es rentable o no dicha inversion” (p. 37)

Los costos de produccién estan formados o constituidos por siete
elementos los cuales son: Materias Primas, Mano de Obra Directa, Mano de
Obra Indirecta, Material Indirectos, Costos de los Insumos, Costos de

Mantenimiento, Cargos por Depreciacion y Amortizacion.
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CAPITULO Il

3. Metodologia de lainvestigacion
3.1. Métodos précticos

Ficha observacioén

Para Vasquez, Méndez, Hernandez, Ramirez, Grimaldos (2014): “Una ficha
de observaciéon, es un instrumento de recolecciéon de datos, referido a un

objetivo especifico, en el que se determina variables especificas”.
Entrevistas

Para Martinez (2004): “es una técnica para la descripcion cualitativa del
contenido manifiesto, la entrevista es una conversacion de caracter
profesional en la que la informacion obtenida serd tratada en forma

cualitativa”.
Encuesta

Para Garcia (2002) “es un sistema de preguntas ordenadas con
coherencia, con sentido l6gico, expresado con leguaje sencillo y claro, permite

la recoleccién de datos a través de las fuentes primarias”.

A partir de esto se realizar4 un muestreo estratificado turismo nacional e

internacional para los posibles consumidores.

3.2. Instrumentos de investigacion

Para identificar las posibilidades de generar productos de turismo cultural y
natural en Cotacachi, a partir de los recursos existentes se ve necesario
principalmente reconocer los productos culturales y naturales del sitio por
medio de una ficha de observacion de los potenciales turisticos, a esto se
suma la aplicacion de una entrevista aquellos que estan inmerso dentro de la
actividad laboral turistica, para asi determinar la situacion actual del canton,
el turismo cultural y natural que se pueda realizar en Cotacachi, dicha
informacion puede ser complementada por fuentes tales como la direccion de
turismo de Cotacachi, Museo de las culturas de Cotacachi y el GAD Municipal

de Cotacachi.
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Para identificar las preferencias de consumo de turismo cultural y natural
en el canton Cotacachi se necesitara de instrumentos como la encuesta que
contenga una variedad de preguntas que detallen aspectos y entornos del
perfil del turista, su comportamiento, necesidades y deseos con respecto al
consumo de las actividades turisticas y de los potenciales clientes, de este
modo se obtenga un muestreo estratificado para determinar dichas

preferencias en base a la encuesta.

Para el disefio de productos turisticos receptivos para ofertarse en
Cotacachi para la operadora KICHWA-EXPEDITION se utilizara los resultados
obtenidos de la aplicacién de la ficha de observaciéon y la encuesta que nos
permitan desglosar cada una de la informacion que puede dar como resultado

el disefio de productos turisticos.

De este manera, se obtendra las preferencias de mercado a quien va ser
dirigido el producto, sean estos culturales y naturales, por otro lado se podra
innovar a través de la competencia, mejorando calidad y servicio en los
paquetes, para esto nuestra fuente de informacion principal es el estado en el
gue se encuentren los atractivos o destinos independientemente de su
categoria, con el trabajo conjunto del GAD municipal de Santa Ana de
Cotacachi y la direccion de turismo del cantdén sobre bases ya recopiladas de
los destinos no utilizados y los destino ya utilizados.

Realizaremos el estudio técnico y financiero para el disefio de productos
turisticos en el cantén Cotacachi, es necesario utilizar como instrumento una
ficha técnica y financiera, determinado el costo de inversién y recuperacion,
asi como también el personal técnico necesario para el disefio de productos

turisticos ademas del desarrollo de las actividades turisticas.
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3.2.1. Entrevista

Para aplicar las entrevistas se toma la informacion del catastro de Ministerio
de Turismo de los establecimientos de operacion turisticas legalmente
registrados, en cuanto al nUmero de establecimientos de operadoras turisticas

clasificado por provincia y canton.

Tabla 3. Distribucion de establecimientos registrados de operadoras

turisticas.
Provincia Cantén Clasificacion Registros
Imbabura Otavalo Ope,r agloras 3
turisticas

Nota: elaborado por los autores, a partir de Ministerio de Turismo (2018).

De acuerdo a los establecimientos registrados por el Ministerio de turismo
como operadoras turisticas se realiza la aplicacion de las entrevistas a los 4
establecimientos dentro del canton Otavalo, las entrevistas seran dirigidas a
los jefes que realicen las actividades de operaciones turisticas y guianzas con
el objetivo de recopilar informacion sobre los servicios y productos ya existen

en el mercado.

Tabla 4. Distribucion de establecimientos registrados de operadoras

turisticas y entrevistados.

Provincia Canton Operadoras Entrevistados
Runa Tupari Jhon Chiza
Jorge
Imbabura Otavalo Montesdeoca
Ecomontes
Quichua Tours Luis Villagémez

Nota: elaborado por los autores, a partir de Ministerio de Turismo (2018).
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Modelo de entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS CARRERA DE TURISMO

© © N o o b

10.

11.

. ¢ Cudl es el numero de visitantes que usted atiende mensualmente en

su empresa?
¢ Los servicios que ofrece estan enfocadas al segmento nacional o
internacional? ¢, Cual es el mayor?
¢, Cual es la forma de viajar de estos visitantes?

Mochileros

Familiares

Solos
¢ Qué servicios turisticos son los mas requeridos por estos visitantes?
¢, Cudl es el gasto promedio de estos visitantes?
¢, Cual es la manera de dar a conocer sus productos a los clientes?
¢, Qué opina de la actividad turistica en el canton?
¢ Qué beneficio ha traido para la comunidad su empresa?
¢ Usted cree que el turismo ayuda a la preservacion y conservacion de
las tradiciones y costumbres del cantén?
¢, Qué relaciones de colaboracion tiene con otras organizaciones del
canton?

¢ Qué iniciativas realiza para traer mas turistas?
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3.2.2. Encuesta

Modelo de la encuesta

Encuesta dirigida a los turistas nacionales que visitan el canton
Cotacachi, para determinar las preferencias de consumo y generar

nuevos productos de turismo receptivo.

INSTRUCCIONES: Estimado amigo/a, le solicitamos de una manera
especial, que nos colabore en llenar este cuestionario, solo requiere de unos
diez minutos. Los resultados se tendran en cuenta para el trabajo final de la

carrera de Ingenieria en Turismo. Gracias por su tiempo y colaboracion.

l. Datos Generales del encuestado

1. Edad 2. Lugar de residencia
15-22 ()
23-36 ()
37-50 ()
Mas de 50( )
4. Formacion/ocupacion
3. Género
Empleado Publico ()
Masculino () Empleado Privado ()
Femenino () Estudiante ()
OtrO: e
5. Nivel de instruccién 6. Nivel de ingreso mensual
o Menos de $300 ( )
P
rimara ) $301-$500 ()
Secundaria () $501 - $1000 ()
Superior () $1001 - $1500 ( )
Post-grado () Mas de $1500 ( )
Ninguno ()
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Perfil Turistico
7. ¢Qué lugar geografico en el Ecuador ha visitado?

La costa

La sierra “Andes Ecuatorianos”
La amazonia

Galdpagos

—~ N~ ~
~— — —

8. ¢Compraria usted un producto turistico que integren atractivos

culturales y naturales en el cantén Cotacachi?

Sl ()

NO ()
9. ¢Qué recursos naturales son de su preferencia? (margue solo

tres)
Lagunas ()
Cascadas ()
Aves ()
Montafias ()
Piscinas ()
Bosques tropicales andinos ()
Sol y playa ()

10.¢Qué recursos culturales son de su preferencia? (marque solo

tres)

Fiestas tradicionales

Visita a Museos

Comercio y mercado

Parques de diversion

Arquitectura no moderna.

Construcciones y sitios historicos

Actividades sociales (carnaval, navidad, eventos deportivos entre ot

e Y T N N N
— N N N

11.;.Qué lugares de la provincia de Imbabura ha visitado?

Cotacachi

Otavalo

Ibarra

Pimampiro

Urcuqui

Antonio Ante “Atuntaqui”
Ninguno

AN AN AN AN AN AN N
— N N N N N

os( )
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12. ;A través de qué medio obtiene informacion para viajar?

Recomendaciones de amigos o familiares ()
Internet ()
Redes sociales ()
Medios de comunicacion convencional (revistas, periodicos, television,
radio) ()
Oficinas de turismo ()
Agencia de viajes ()

13.¢Cuanto tiempo le gustaria permanecer en un destino
turistico?

Visitar el lugar, solamente de paso

Visitar el lugar durante un dia

Visitar el lugar y quedarse a dormir una noche
Pasar todo un fin de semana

NN NN
N N N N

14. ¢Con que finalidad le gustaria realizar un viaje?

Turismo ()
Estudios ()
Compras ()
Bienestar y Salud ()
Visitas familiares ()
Otro especifiQue........cooviiiiii

15.¢En qué meses del afio puede viajar para hacer turismo?

Enero — marzo

Abril — junio

Julio — septiembre
Octubre — diciembre

AN NN N
N N N N

16.De las siguientes actividades que se realizan en turismo.

¢,Cudles son las que mas le gustaria practicar?

Caminatas por senderos naturales en bosques/ montafas
Paseos a caballo

Convivencia con familias indigenas

Participacion de actividades cotidianas de la poblacion
Visita a vestigios arqueoldgicos

Ciclismo

Participar en eventos culturales (musica, danza, fiestas)
Turismo de aventura ( cayoning, rapel, tubin, conoping)
Visita a centros artesanales en comunidades

Otros especifiqQUue. .......covieiiiiii i

e N R N N N N e NP N
— N N N N N N N N
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17. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por persona para un
paquete turistico que incluye una noche de alojamiento y dos
actividades?

De $50 a $100
De $101 a $150
De $151 a $300
De $301 a $1000
Mas de $1000

AN AN NN N
N N N N N

18. ¢Con que tiempo planifica sus viajes?

0almes ()
2 a4 meses ()
5 a 8 meses ()
En un afio o mas ()

19.¢Qué variables tiene en cuenta para visitar un sitio turistico?

Precio

Numero de personas

Disponibilidad de tiempo

Tipos de destinos (natural, cultural, sol y playa)
Por temporadas

AN N NN N
N N N N N

20.¢Cuédl es el medio por el que compra los viajes turisticos?

Compras por internet ()
Compras por teléfono ()
Compras personales ()
Compras en agencias ()

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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3.2.3. Ficha de Observacién

Modelo de ficha de identificacion de atractivos.

Para la elaboracion de la ficha de observacion de los atractivos turisticos
se tomo6 como referencia a los atractivos ya existentes dentro del cantén
Cotacachi expuestos por parte del GAD MUNICIPAL SANTA ANA DE
COTACACHI, y la indagacion por parte de los autores para identificar
nuevos recursos turisticos que sumen al complemento de la creacion de

nuevos productos turisticos en el cantén.

Para esto se identificé la seleccion a los atractivos y recursos donde se
aplicaran la ficha de acuerdo a nivel de criterio de ponderacion y evaluacion
mismo que se muestran por parte del Ministerio de Turismo en el Manual

de Atractivos Turisticos 2018.

Se ha definido un conjunto de criterios relacionados con los atributos y
oferta del atractivo, lo que finalmente determinara una jerarquia. Estos
criterios tienen sustento en los indices de competitividad turistica

establecidos por la Organizacion Mundial de Turismo (OMT).
Criterios de evaluacion.
Criterios relacionados con el indice de Competitividad Turistica:

= Accesibilidad y conectividad

» Planta turistica / Servicios

» Estado de conservacion e integracion atractivo / entorno
» Higiene y seguridad turistica

= Politicas y regulaciones

» Actividades que se practican (opciones recreacionales)
Criterios relacionados con la demanda:

= Difusién

» Registro de visitante y afluencia

=  Recurso humano
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El factor de ponderacién de cada criterio responde a la capacidad
institucional, segun competencias, de incidir sobre la mejora 0 manejo de
los mismos. La ponderacion mayor se dio a los criterios que son
competencia directa de otras carteras de Estado o Gobiernos Seccionales,
mientras que la de menor ponderacion son criterios que la autoridad

nacional de turismo incide directamente.

Tabla 5. Ponderacién de criterios. Atractivos Naturales y Culturales

Criterios de evaluacién Ponderacion
Accesibilidad y Conectividad 18
Planta Turistica /Servicios 18
Actividades que se practican (Opciones
recreacionales) 14
Estado de conservacion e integracion
atractivo / entorno 14
Politicas y regulaciones 10
Salud e higiene 9
Seguridad turistica 7
Tipo de visitante y afluencia 5
Difusion 5
TOTAL 100

Nota: elaborado por los autores, a partir del Ministerio de Turismo (2018).

Tabla 6. Jerarquizacién de Atractivos Turisticos

RANGOS JERARQUIA

86 — 100 \Y
61 — 85 "

36 — 60 Il
11-35 I
0-10 Recurso

Nota: elaborado por los autores, a partir del Ministerio de Turismo (2018).
Las jerarquias corresponden a un proceso de revision de los criterios
propuestos por la OEA en la Metodologia para Inventarios de Atractivos
Turisticos del MINTUR 2004 y adaptado a los criterios del indice de

Competitividad Turistica conforme se resume en el Tabla 6.
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Tabla 7. Criterios de evaluacion.

. Taller de
o . Elaboracion Tallerde . i Inty
Criterios de evaluacion . - joyeria en .
de ladrillos talabarteria Raymi
tagua
Accesibilidad y
Conectividad 18 18 18 18
Planta Turistica /Servicios 5 15 18 18

Actividades que se
practican (Opciones
recreacionales) 5 7 12 12

Estado de conservacion e
integracion atractivo /

entorno 7 14 14 14
Politicas y regulaciones 5 5 10 10
Salud e higiene 5 7 9 9
Seguridad turistica 4 7 7 7
Tipo de visitante y

afluencia 1 5 5 5
Difusion 0 0 4 4
TOTAL 50 78 97 97
NIVEL JERARQUICO I 11l v v

Nota: elaborado por los autores, a partir del Ministerio de Turismo (2018)

Tabla 8. Criterios de evaluacion.

L Dia de Laguna  Alojamiento
o L Demostracién Taller de o
Criterios de evaluacion los o de Comunitario
de Parteras . ceramica : " "
difuntos Cuicocha la calera
Accesibilidad y Conectividad 18 18 18 18 18
Planta Turistica /Servicios 15 18 9 18 18
Actividades que se practican
(Opciones recreacionales) 12 12 13 14 14
Estado de conservacion e
integracion atractivo / entorno 14 14 8 14 14
Politicas y regulaciones 9 10 8 10 10
Salud e higiene 8 9 5 9 9
Seguridad turistica 6 7 5 7 7
Tipo de visitante y afluencia 5 5 3 5 5
Difusién 3 4 2 5 5
TOTAL 90 97 71 100 100
NIVEL JERARQUICO v v 11 v v

Nota: elaborado por los autores, a partir del Ministerio de Turismo (2018).
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Tabla 9. Modelo de ficha de identificacion de atractivos

FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL ATRACTIVO

CATEGORIA

TIPO

DATOS GENERALES | SUBTIPO

PROVINCIA

CANTON

PARROQUIA

UBICACION LONGITUD (UTM)

LATITUD (UTM)

CENTROS URBANOS | NOMBRE DEL POBLADO

MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO
DISTANCIA (KM)

ALTURA (m.s.n.m)

CARACTERISTICAS | TEMPERATURA (°C)
FISICAS DEL
ATRACTIVO

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores, a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi




3.3. Calculo de la muestra
3.3.1. Tipo de muestra

Muestreo no probabilistico por conveniencia

Es un subgrupo de la poblacion en la que la eleccion de los elementos
no depende de la probabilidad, si no de las caracteristicas y se genera a

conveniencia de realizar el estudio solo con el segmento nacional.
Identificacion de la poblacion

Se ha tomado como dato del universo para su estudio a los turistas
nacionales y extranjeros que ingresaron al canton Cotacachi, desde el
2016, 2017 y 2018. De acuerdo a los rangos de ingresos de visitantes se

mantiene de la siguiente manera.

Tabla 10. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al cantén
Cotacachi 2018.

Meses Turistas Turistas extranjeros Total
nacionales

ENERO 9358 3646 13004
FEBRERO 15141 2545 17686
MARZO 17583 2945 20528
ABRIL 14075 2026 16101
MAYO 10704 2052 12756
JUNIO 10826 2904 13730
JULIO 15164 3170 18334
AGOSTO 20997 2833 23830
SEPTIEMBRE 12433 1991 14424
OCTUBRE 10942 2370 13312
NOVIEMBRE 11977 1796 13773
DICIEMBRE 13184 2220 15404
TOTAL 162384 30498 192882

Nota. Elaborado por los autores, a partir GAD Municipal Santa Ana de Cotacachiy
Pargue Nacional Cotacachi Cayapas (2018).
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Tabla 11. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al canton

Cotacachi 2017.

Meses Turistas Turistas extranjeros Total
nacionales

ENERO 12192 3692 15884
FEBRERO 15419 2622 18041
MARZO 10818 2392 13210
ABRIL 15128 2310 17438
MAYO 13069 1870 14939
JUNIO 10828 2759 13587
JULIO 15024 3522 18546
AGOSTO 19338 2983 22321
SEPTIEMBRE 10783 2132 12915
OCTUBRE 10868 2186 13054
NOVIEMBRE 13064 2264 15328
DICIEMBRE 11138 2507 13645
TOTAL 157669 31239 188908

Nota: elaborado por los autores, a partir GAD Municipal Santa Ana de Cotacachiy

Pargue Nacional Cotacachi Cayapas (2018).

Tabla 12. Ingreso de turistas nacionales y extranjeros al cantén

Cotacachi 2016.

Meses Turistas Turistas extranjeros Total
nacionales

ENERO 12569 3183 15752
FEBRERO 15717 2483 18200
MARZO 13763 2795 16558

ABRIL 7743 1577 9320
MAYO 11792 1870 13662
JUNIO 12757 2085 14842
JULIO 15765 3442 19207
AGOSTO 19905 2536 22441
SEPTIEMBRE 10251 1868 12119
OCTUBRE 10395 2232 12627
NOVIEMBRE 16582 2113 18695
DICIEMBRE 10917 2500 13417
TOTAL 158156 28684 186840

Nota: elaborado por los autores, a partir GAD Municipal Santa Ana de Cotacachiy

Parque Nacional Cotacachi Cayapas (2018).
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Tabla 13. Ingreso total de turistas nacionales y extranjeros al canton
Cotacachi del 2016 al 2018.

Afos Turistas Turistas nacionales Total
extranjeros
2016 28684 158156 186840
2017 31239 157669 188908
2018 30498 162384 192882
TOTAL 90421 472384 568630

Nota: elaborado por los autores, a partir GAD Municipal Santa Ana de Cotacachi y

Parque Nacional Cotacachi Cayapas (2018).

Luego de evidenciar los resultados de la llegada de turistas nacionales y
extranjeros al canton Cotacachi, se tomara como referencia al segmento
nacional debido a que en los ultimos tres afos son los que demuestran que
el canton ha tenido mayor demanda de turistas. De los datos expuestos se
conoce que la variacion de turistas registrado desde el 2016 al 2018 es del
19%.

Con los datos expuestos en la tabla 13 se calculé el promedio del total
de los ultimos tres afios de ingresos por turistas nacional al canton,
generando como resultado un total de nuestro universo de 157461

individuos a quienes se aplicara la encuesta.

Figura 1. Calculo del tamafio de la muestra.

Calcula el tamano de la muestra

Tamafio de la poblacién @ Nivel de confianza (%) @ Margen de error (%) @

157461 95 v 5

Tamano de la muestra

384

Nota: célculo de la muestra obtenido de SurveyMonkey.
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3.3.2. Encuestas aplicadas

Figura 2. Resumen de las encuestas aplicadas.

Preguntas  Respuestas @

387 respuestas
Se aceptan respuestas

Resumen Pregunta Individual

Nota: encuestas aplicadas en google y de manera fisica.

Las encuestas fueron aplicadas de manera digital y fisica, obteniendo como

se muestra en la figura 2.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1. ANALISIS DE LOS RECURSOS

Con el motivo de obtener un documento donde se exponga todo el
estudio realizado para realizar el estudio de factibilidad para la
implementacion de nuevos productos de turismo receptivo en Cotacachi
para la operadora KICHWAEXPEDITION, se aplicaron diferentes
herramientas de estudio entre estas la encuesta, la entrevista y fichas que

determinen los productos para los disefios de rutas en Cotacachi.

4.1.1. Analisis de interpretacion de las entrevistas

Tabla 14. ¢(Cudl es el numero de visitantes que usted atiende

mensualmente en su empresa?

Jhon Chiza — El ingreso estimado mensual de turistas es de 80
guia Runa personas, su mayor demanda de mercado es
Tupari alojamiento

Luis Villagbmez Un promedio de visitantes que llegan a Otavalo es de
—guiay jefe de 50 a 80 personas por diferentes actividades libre

operaciones

Andlisis
Se determina que el promedio mensual de visitantes es de 80 personas,

generando al afio un ingreso de visitantes de 960 personas.

Tabla 15. ¢Los servicios que ofrece estdnenfocadas al

segmento nacional o internacional? ¢Cual es el mayor?

Jhon Chiza - Unicamente nosotros trabajamos con el segmento

guia Runa nacional y lo que nosotros tenemos como producto de

Tupari mayor demanda son los hospedajes con familias
indigenas.

Luis Villagbmez La empresa como operadora de turismo recibe y
—guiay jefe de trabaja con turistas extranjeros y en muy poca ocasion

operaciones se trabaja con turistas nacionales.
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Analisis
Segun los entrevistados, se mantiene un promedio de ambos segmentos
sean internacionales o nacionales, viendo asi una diversificacion de la

oferta turistica, en hospedaje familiar y actividades al aire libre.

Tabla 16 ¢Cual es la forma de viajar de estos visitantes?

Jhon Chiza—  Familiares serian, porque mochileros no hemos recibido
guia Runa mucho estan unos que otros solos pero familiares seria
Tupari un numero amplio.

Luis La mayor cantidad de turistas que tenemos son mas por
Villagbmez —  viajes familiares, vienen una familia completa y realizan

guiay jefe de diferentes actividades.

operaciones

Analisis
En base a estas respuestas, la mayor cantidad de turistas y su
preferencia de viaje concuerdan en viajes familiares, teniendo un mayor

mercado en base a estos resultados.

Tabla 17. ¢ Qué servicios turisticos son los mas requeridos por estos

visitantes?

Jhon Chiza— Como mencione anteriormente los hospedajes, la
guia Runa convivencia con las familias indigenas y luego seria la
Tupari naturaleza

Luis Los servicios que los turistas mas adquieren son las
Villagbmez —  actividades como caminatas, ciclismo, cabalgatas,

guiay jefe de ascensos, visitar los talleres artesanales de las
operaciones comunidades y mercados de Otavalo y Cotacachi,

ademas del alojamiento familiar.

Anélisis
Los servicios turisticos que mayor demanda tienen es el hospedaje
familiar y actividades de naturaleza entre caminatas, ciclismo, turismo

cultural.
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Tabla 18. ¢ Cual es el gasto promedio de estos visitantes?

Jhon Chiza —
guia Runa

Tupari

No podria decir un gasto promedio, ya que mas o menos
un hospedaje esta entre 35 ddlares y algunos hacen
tours que no se podria definir un nimero estimado, pero

en alojamiento seria 35 dolares.

Luis
Villagbmez —
guiay jefe de

operaciones

Un gasto promedio que hacen los turistas, bueno esto
depende de la actividad que realicen, pero un gasto es
de 35 a 80 ddlares, claro que hay paquetes que
sobrepasan los 100 ddlares, pero ese vendria hacer un

gasto promedio

Analisis

De acuerdo a los entrevistados, un gasto promedio que realizan los

visitantes es de 35 a 80 dolares, en alojamiento y actividades al aire libre

Tabla 19.¢Cual es la manera de dar a conocer sus productos a los

clientes?

Jhon Chiza —
guia Runa

Tupari

Nosotros ofertamos a traveés de la web o si no a través
del fan page de Runa Tupari, lanzaos a veces campafas
publicitarias desde paquetes turisticos en eventos
festivos o de festividades en las comunidades en el
sinbnimo de atraer mas gente para hacer un llamado a
los eventos culturales que se desarrollan en la zona de

Cotacachi y también Otavalo.

Luis
Villagobmez —
guiay jefe de

operaciones

La empresa busca maneras digitales de promocionar
sus productos, a través de paginas web, o plataformas
como TRIPADVISOR, un portal para mirar
recomendaciones de las experiencias con nosotros, otra
manera de promocionar nuestros productos es con la
promocion en redes sociales, Facebook, WhatsApp,

Instagram.

Andlisis
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Se puede deducir, en base a las respuestas que el mayor medio de
promocion lo realizan a través de canales digitales entre estos las redes
sociales los cuales mas cercania tienen a los posibles consumidores,

ademas de la pagina web de cada operadora.

Tabla 20 ¢Qué opina de la actividad turistica en el canton?

Jhon Chiza—-  El canton Cotacachi mas que todo potencial por la
guia Runa naturaleza y cultura que tiene especialmente por la
Tupari laguna de Cuicocha, en ese aspecto son muy

aventajados ya que pueden mostrar mas productos
mediante la visita de extranjeros pueden expender

artesanias, gastronomia y de antemano el hospedaje.

Luis Las actividades turisticas dentro del cantén Cotacachi,
Villagbmez —  son de cierta manera escasa el hecho de no existir rutas
guiay jefe de que oferte el cantén se vuelve mondétono la visita del
operaciones visitante, por este motivo el cantdbn se convierte en

destino para ser visitado un solo dia.

Andlisis

De acuerdo a los entrevistados, los recursos existen en Cotacachi y
Otavalo, entre los culturales y naturales que otorga gran ventaja en el
desarrollo turistico, sin embargo, estos recursos se han quedado
rezagados por la poca diversificacion de productos turisticos.

Tabla 21. ¢ Qué beneficio ha traido para la comunidad su empresa?

Jhon Chiza—  La organizacién de manera absoluta a impactado y ha
guia Runa generado en las comunidades, especialmente en las
Tupari familias anfitrionas un aporte en el OPEN MAIL, las

personas son sociales, al mismo tiempo los nifios son
mas abiertos y también aportamos al aprendizaje del

inglés ya que se involucran mayormente con turistas

extranjeros.
Luis La empresa ha traido beneficios para todos los
Villagbmez —  involucrados en el proyecto, hemos motivado a la gente

a emprender con sus artesanias. Nuestros visitantes
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guiay jefe de

operaciones

llegan a la comunidad y vamos a visitar a los centros
artesanales, este dinero que ingreso por las visitas se
reparte igualitariamente para todas las familias en la

comunidad que estan dentro del proyecto.

Andlisis

Se puede deducir que los beneficios en desarrollo de las actividades

turisticas, han sido beneficiosos con la comunidad y las personas

involucradas dentro del proyecto sean estas de manera directa o

indirectamente.

Tabla 22. ¢Usted cree que el turismo ayuda a la preservacion y

conservacion de las tradiciones y costumbres del canton?

Jhon Chiza -
guia Runa

Tupari

Especialmente cuando un turista viene, nosotros hemos
visto que las madres o los gestos culturales, las
actividades culturales van creciendo ya que llaman la
atencidon a nacionales y extranjeros, en ese sentido
nuestra cultura, nuestra identidad y nuestra vestimenta
especialmente nuestro idioma esta siendo apreciado en
el extranjero por los turistas de otros paises y eso es lo
gue motiva a mantener la cultura y seguir fortaleciendo
especialmente nuestra identidad y la gastronomia

también.

Luis
Villagbmez —
guia y jefe de

operaciones

El turismo es una fuente muy dinamizadora de las
actividades tanto econOmicas y la revalorizacion
ancestral, nosotros como agencia de viajes hemos visto
la necesidad de generar el interés de conservar y
continuar con las tradiciones sean estas en la
gastronomia, las artesanias, y rituales que también
mostramos a nuestros clientes junto a la cosmovision o
creencias con las comunidades que nosotros

trabajamos.

Andlisis
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En base a las respuestas de los entrevistados se puede deducir que, a
través del turismo, se ha puesto en valor la cultura, tradiciones y
costumbres de los pueblos indigenas locales, generando conservacion
de los diferentes hitos que han marcado un desarrollo de hace miles de

afos atras de los pueblos locales indigenas.

Tabla 23. ¢Qué relaciones de colaboracion tiene con otras

organizaciones del canton?

Jhon Chiza—  Nosotros como Runa Tupari tenemos relaciones por
guia Runa ejemplo con Intag, con Salinas desarrollamos turismo
Tupari sostenible en ese sentido hemos cooperado

mutuamente para expender los productos de diferente
forma y no solo aqui en el canton si no también hemos
traspasado las provincias también, ya que
pertenecemos a el FEPTCE Federacion Plurinacional de
Turismo Comunitario del Ecuador entonces si nos

hemos relacionado con algunas personas.

Luis Por el momento el tiempo que hemos estado trabajando,
Villagbmez —  nosotros hemos buscado convenios con agencias
guiay jefe de internacionales y universidades del extranjero, ellos
operaciones envian a sus clientes para conocer y compartir las

experiencias con las familias locales, a través de tours o

voluntariados con los estudiantes del extranjero.

Anélisis

Se puede deducir por respuestas de los entrevistados, que la manera de
trabajar, es la asociacién con diferentes entidades que permitan el
acercamiento a mercados internacionales o el apoyo para la ejecucion de
programas o proyectos relacionados con las actividades turisticas y la

vinculacion con la comunidad local.

Tabla 24. ;Qué iniciativas realiza para traer mas turistas?

Jhon Chiza—  La iniciativa mas que todo es el ofertar un buen servicio,
guia Runa el trato al turista de buena forma, una excelente
Tupari informacion, la infraestructura en los alojamientos que
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nosotros tenemos son de Optima calidad, siempre
tenemos habitaciones estandar y de esa forma nosotros
tratamos de incentivar a los que dan el servicio, los
prestadores del servicio como son las jefas de hogar a
motivarles que tengan un especial trato, una dedicacion
directamente 100% con el turista para de esa forma ellos
vayan pasando de boca en boca las experiencias que
ellos tienen aqui en las comunidades y de esa forma se
ha visto grades frutos razén por la cual seguimos
fomentando este trato amable que nos caracteriza mas

gue todo en las comunidades indigenas.

Luis
Villagbmez —
guiay jefe de

operaciones

Nosotros como empresa, hacemos diferentes iniciativas,
capacitamos a las familias, guias e emprendimientos
artesanales para cuando llegue el turista no se vaya con
una mala experiencia y sea el mismo quien transmita los
momentos que vivid junto a nosotros, el trato que
nosotros damos hasta la fecha ha sido muy gratificante
para todos, esto si ha generado la publicidad boca a
boca y hemos estudiado que los turistas si han
compartido sus recomendaciones y asi han llegado con
nosotros, esto creo g es la parte medular y pues a partir
de esto viene lo secundario como la promocion en

paginas web, redes sociales entro otras plataformas.

Andlisis

Las respuestas de los entrevistados buscan mejorar la calidad de los

servicios, independientemente del producto que oferten, generando una

motivacion para prestar el servicio de la mejor manera, por otro lado,

realizan capacitaciones o charlas que mejoren el mismo. Ademas de

realizar dilucion de sus productos a través de medios digitales para

generar una mayor comercializacion.
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4.1.2. Anélisis de las fichas

En base a los recursos culturales y naturales existente en Cotacachi se
realiza fichas de observacién donde se recopile la informacion necesaria
para disefar los productos de turismo receptivo, ademas de tomar los
resultados de las encuestas aplicadas en base a las necesidades de viajes
para destino Cotacachi.

Se determina los posibles recursos existentes por medio de la ficha de
inventarios de tractivos turisticos de Cotacachi, propuesta por el mismo
canton (Anexo 18) y ademds de los recursos culturales y naturales que
fueron indagados por los autores, a partir de esto se disefia un modelo de
ficha que recopile la informacion necesaria para el disefio de nuevos
productos receptivos en Cotacachi, resultados que se muestran en las
siguientes fichas.

Para esto se redactan en el presente documento con un modelo de los

atractivos y recursos recopilados en Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

X%QA ,ECIJQTEIVDOEL Elaboracion de ladrillos
CATEGORIA Manifestaciones culturales
DATOS GENERALES TIPO Etnografia
SUBTIPO Artesanias
PROVINCIA Imbabura
CANTON Cotacachi
UBICACION PARROQUIA El Sagrario

LONGITUD (UTM)

LATITUD (UTM)

CENTROS URBANOS NOMBRE DEL POBLADO | Cotacachi, Quiroga

MAS CERCANOS AL : :
5 kilometros (Quiroga), 12

ATRACTIVO
DISTANCIA (KM) kilbmetros (Cotacachi)
ALTURA (m.s.n.m) m.s.n.m
CARACTERISTICAS TEMPERATURA (°C) 10°C
FISICAS DEL
ATRACTIVO

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

Le elaboracién de ladrillos se realiza con un periodo de cada semana, alcanzando una
produccion de 2000 ladrillos semanales, este atractivo estd ubicado en la comunidad de
Pichibuela, misma que abarca diferente familias artesanales que se dedican a esta
profesion, su elaboracion es a base de barro que después de mezclado con tres diferentes
tipo de arena, cernida hasta dejarle limpia y continuar con el proceso para elaborar los
moldes del ladrillo, esto se consigue con una placa de madera y cada una de estas logra
contener 20 unidades, se deja reposar y secar al aire libre de dos a tres dias, una vez que
este seco pasa a los grandes hornos de lefia, para darle la resistencia necesaria al barro
con la compactacion del fuego a altas temperaturas. La coccién debe durar de dos a tres
horas, para luego ser comercializado para la construccion de hogares y edificaciones.

FOTOGRAFIA

e S L E R

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

X%QA ngEIVDOEL Taller de Talabarteria

CATEGORIA Manifestaciones culturales
DATOS GENERALES TIPO Etnografia

SUBTIPO Artesanias

PROVINCIA Imbabura

CANTON Cotacachi
UBICACION PARROQUIA El Sagrario

LONGITUD (UTM) -78.26489

LATITUD (UTM) 0.29564

CENTROS URBANOS
MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO

NOMBRE DEL POBLADO

Cotacachi, Quiroga

DISTANCIA (KM)

5 kilometros (Quiroga), 12
kilbmetros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS DEL
ATRACTIVO

ALTURA (m.s.n.m)

m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

10 °C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

El taller de Luis Alberto, preparar diferentes membranas de pieles prefiriendo usar las
vainas del guarango, que posee un elemento vegetal que tiene la propiedad de curtir.
Los artesanos pueden confeccionar con piel de alpaca, vaca y chivo. De este Ultimo
material son los mas apreciados por los clientes.
Un taller donde se puede observar el proceso de limpieza, secado y preparacion de la piel
de los animales para de estas confeccionar chaquetas, cinturones y los coloridos y
resistentes zamarros utilizados en las fiestas tradiciones como el Inti Raymi.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL Laguna Cuicocha
ATRACTIVO 9
CATEGORIA Sitios Naturales
DATOS GENERALES TIPO Ambientes Lacustres
SUBTIPO Laguna
PROVINCIA Imbabura
CANTON Cotacachi
UBICACION PARROQUIA Quiroga
LONGITUD (UTM) 78°21°26.21° O
LATITUD (UTM) 0°.17°33.11" N
CENTROS URBANOS NOMBRE DEL POBLADO | Cotacachi, Quiroga
MAS CERCANOS AL — _
ATRACTIVO DISTANCIA (KM) 9 k,llometros (Quwoga_), 12
kildmetros (Cotacachi)
ALTURA (m.s.n.m) 3083 m.s.n.m
CARACTERISTICAS TEMPERATURA (°C) 10°C
FISICAS DEL
ATRACTIVO

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

La laguna de Cuicocha es conocida como laguna de los Dioses o Tsui-Cochay es de origen
volcéanico, en el centro de la laguna estan ubicados dos islotes que llevan los nombres de
Teodoro Wolf y José Maria Yerovi, separados por el "Canal del ensuefio". Estas islas son
producto de pequefias erupciones que siguieron a la erupcién principal.

Es una maravillosa laguna situada al pie del volcan Cotacachi, considerada como laguna
ecolégica y mitolégica

Es uno de los destinos turisticos mas visitados en el Ecuador, ya cuenta con una belleza y
es rico en flora y fauna. La vegetacion desarrollada sobre la lava volcanica, posee mas de
400 especies, ademds los turistas en la Laguna de Cuicocha pueden disfrutar de paseos
en lanchas por sus aguas, caminatas guiadas por un sendero de 12 km llamado Gorki
Campuzano que dura aproximadamente 4 horas.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL ATRACTIVO

Alfareria Cotacachi
comunidad de Alambuela

DATOS GENERALES CATEGORIA Manifestaciones culturales
TIPO Etnografia
SUBTIPO Artesanias
PROVINCIA Imbabura
UBICACION CANTON Cotacachi
PARROQUIA Sagrario
LONGITUD (UTM) 78°15°36.27° O
LATITUD (UTM) 0°19'43.98" N
CENTROS URBANOS | NOMBRE DEL POBLADO Cotacachi
X'?:A C%E/ECANOS AL DISTANCIA (KM) 4 kilbmetros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS
ATRACTIVO

DEL

ALTURA (m.s.n.m)

2452 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

14 °C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

En la comunidad Alambuela perdura aun una de las actividades mas antiguas de la
localidad el cual es la alfareria. La sefiora Maria Carmen Andrango, de 68 afios, sigue
elaborando vasijas, ollas, tiestos y pondos hechos con barro. Aunque en la actualidad lo
hace con mayor prolijidad, gracias a sus 50 afios de experiencia. Inicié con el oficio desde
joven, gracias a las enseflanzas de su madre. Esta actividad no le ha permitido mantener
un sustento econémicamente por ello también se dedica a la agricultura y la crianza de
animales.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL . . .
ATRACTIVO Inti Raymi Cotacachi
CATEGORIA Manifestaciones Culturales
DATOS GENERALES TIPO Etnografia
SUBTIPO Man'|f'estaC|ones rellglosas,
tradiciones y creencias
PROVINCIA Imbabura
CANTON Cotacachi
uiroga, Imantag, Sagrario,
UBICACION PARROQUIA Quirog 9. >ad

San Francisco

LONGITUD (UTM)

78°16°15.5516” N

LATITUD (UTM)

0°16’34.608" O

CENTROS URBANOS
MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO

NOMBRE DEL POBLADO

Cotacachi

DISTANCIA (KM)

Cotacachi 4km

CARACTERISTICAS
FISICAS DEL
ATRACTIVO

ALTURA (m.s.n.m)

2453 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

14 °C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

El Inti Raymi o Fiesta del Sol se celebra con mucha energia en todas las comunidades
del cantén Cotacachi. Esta festividad tiene un gran significado para los pueblos
indigenas, quienes agradecen al Sol y la Pachamama por las cosechas recibidas en el
afo. Desde el 20 de junio al 01 de julio se realizaran varias actividades con bailes
tradicionales y préacticas ancestrales por parte de toda la poblacion andina, ademas este
baile se caracteriza por el zapateo al ritmo de las flautas de carrizo, arménicas y churos.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

DATOS GENERALES

NOMBRE DEL ATRACTIVO

Parteras

CATEGORIA

Manifestaciones Culturales

TIPO Acervo Cultural y Popular
SUBTIPO Medicina Ancestral
PROVINCIA Imbabura
UBICACION CANTON Cotacachi
PARROQUIA Sagrario
LONGITUD (UTM) 78°15°38.45° O
LATITUD (UTM) 0°19°41.52" N
CENTROS URBANOS | NOMBRE DEL POBLADO Cotacachi
MAS CERCANOS AL — -
ATRACTIVO DISTANCIA (KM) 4 kilémetros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS
ATRACTIVO

DEL

ALTURA (m.s.n.m)

3083 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

10°C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

Dentro de la medicina andina se incluyen dos complementos lo ancestral y lo tradicional;
por un lado, la medicina ancestral hace referencia a la practica de sanacién y curacién
vivenciada por nuestros ancestros y sus fundamentos de vida; y por otro lado la medicina
tradicional que son préacticas que han sobrevivido a través del tiempo.

Es por esto que la UNORCAC, a inicios de la década de los 90 incursiona en este &mbito,
con su primero proyecto Jambi Mascaric (buscando la salud) con el apoyo del Ministerio de
Salud Puablica (MSP) y Médicos sin Fronteras capacitan a 20 mujeres entre parteras y
voluntarias de salud en atencién preventiva y promocién de salud en las comunidades,
enfocadas en la légica de la medicina convencional.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL ATRACTIVO

Huertos de
organicos

productos

DATOS GENERALES CATEGORIA Manifestaciones Culturales
TIPO Realizaciones Técnicas y
Cientificas
SUBTIPO Centros de exhibicién de
flora y fauna
PROVINCIA Imbabura
UBICACION CANTON Cotacachi
PARROQUIA Sagrario
LONGITUD (UTM) 78°15°08.11° O
LATITUD (UTM) 0°19°42.59" N
CENTROS URBANOS | NOMBRE DEL POBLADO Cotacachi

MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO

DISTANCIA (KM)

4 kilémetros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS
ATRACTIVO

DEL

ALTURA (m.s.n.m)

2367 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

10°C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

La convivencia con las familias indigenas y su diario vivir tiene un valor muy importante, la
siembra y cosecha de productos organicos en base a la luna, el tiempo adecuado y las
formas de cultivo son la base para realizar dicha actividad, en cada familia al menos existe
un pequefio huerto en donde abarca diferentes tipos de alimentos, desde verduras, granos,
frutas y plantas medicinales, que son cultivadas por las propias familias para su consumo

diario.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

2?&" ,EngzlvD()EL Taller de Bordados
CATEGORIA Manifestaciones culturales
DATOS GENERALES TIPO Etnografia
SUBTIPO Artesanias
PROVINCIA Imbabura
CANTON Cotacachi
UBICACION PARROQUIA El Sagrario

LONGITUD (UTM)

78°16°15.5516” N

LATITUD (UTM)

0°16’34.608" O

CENTROS URBANOS
MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO

NOMBRE DEL POBLADO

Cotacachi, Quiroga

DISTANCIA (KM)

1 kildmetros (Quiroga), 1
kilbmetros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS DEL
ATRACTIVO

ALTURA (m.s.n.m)

2500 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

10 °C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

El taller de la familia Morales, quien empezé a trabajar con los bordados hechos 100% a
mano, expone muchas de sus piezas mas llamativas, entres estas representa ambientes
naturales, la pacha mama, representaciones culturales y tradiciones de los pueblos
indigenas. Ubicada en la comunidad en la Calera, cerca de la casa comunal.

FOTOGRAFIA

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.
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FICHA DE IDENTIFICACION ATRACTIVOS TURISTICOS

NOMBRE DEL Taller de joyeria en tagua

ATRACTIVO

CATEGORIA Manifestaciones culturales
DATOS GENERALES TIPO Etnografia

SUBTIPO Artesanias

PROVINCIA Imbabura

CANTON Cotacachi
UBICACION PARROQUIA El Sagrario

LONGITUD (UTM)

78°16°15.5516” N

LATITUD (UTM)

0°16’34.608" O

CENTROS URBANOS
MAS CERCANOS AL
ATRACTIVO

NOMBRE DEL POBLADO

Cotacachi, Quiroga

DISTANCIA (KM)

1 kilometros (Quiroga),
1kilometros (Cotacachi)

CARACTERISTICAS
FISICAS DEL
ATRACTIVO

ALTURA (m.s.n.m)

2500 m.s.n.m

TEMPERATURA (°C)

10 °C

DESCRIPCION DEL ATRACTIVO

Las artesanias de joyeria en tagua son trabajadas por la organizacion de Sumak Muyo,
escrito en lengua Kichwa que significa, buena semilla, esta conformado por un grupo de 10
mujeres que trabajar en distintos periodos, buscando un ingreso extra a su economia
habitual, realizan distintos disefios con semillas de tagua el marfil vegetal, las tortas, la
semilla del asair entro muchas variedades de semillas de colores hermosos. Esta
organizacién ademas brinda becas escolares a un grupo de nifios que no tengan los
suficientes recursos para adquirir Utiles escolares, por el momento su produccion se
encuentran el trabajo que realizan es exportado a paises extranjeros.

FOTOGRAFIA

|

i H

Nota: elaborado por los autores a partir del GAD de Santa Ana de Cotacachi.

71




4.1.3. Anélisis de las encuestas
Interpretacion de los resultados de la encuesta

Figura 3. Edad

His-22
W23-36
W37-50
Emas DESD

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.

Analisis

Se observa en el grafico que la mayoria de personas encuestadas son
de los 23 a 36 afios, seguido por un 22,22% de un rango de edad de 31-50
afos, esto nos ayuda a identificar las posibles actividades que se podria
realizar en los productos a ofertarse, desarrollando cada una de ellas con
el fin de que sea aceptada y cumpla con las expectativas de los turistas.
Figura 4. Lugar de residencia
EPICHINCHA

[l IMBABURA
WoTRO

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.
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Analisis

En las encuestas realizadas se puede apreciar que el 60,72% de los
encuestados son residentes de la provincia de Pichincha, seguido por el
36.66% pertenecientes a Imbabura, esto nos permite determinar el
segmento de poblacion que posiblemente comprara el producto turistico

gue promocionard la ciudad de Cotacachi.
Figura 5. Género

EMASCULING
[ FEMENING

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

El 53,75% de los encuestados son del género masculino y el 46,25% son
femenino, se puede apreciar que la diferencia entre ambos es minima por
lo que al momento de viajar se puede decir que la mayoria lo hacen en
pareja o familia, ya que ambos géneros realizan actividades turisticas de
manera representativa.
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Figura 6. Formacion/Ocupacion

FORMACION OCUPACION

EEMPLEADC PUBLICO
W EMPLEADC PRIVADO
W ESTUDIANTE
EoTrRo

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.

Analisis

Se puede evidenciar que un 39,29% de los encuestados son empleados
publicos y el 31,52% son empleados privados, lo cual indica que la mayoria
gue tienen indicios de realizar actividades turisticas forman parte del PEA
(Poblacién Econémicamente Activa). El 21,45% corresponde a estudiantes
mostrando que tienen motivaciones de realizar algun tipo de viaje por
estudios o turismo.

Figura 7. Nivel de instruccion.

E PRIMARIA

B SECUNDARIA
W SUPERICR
H POST-GRADO
CONINGUND

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25
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Analisis

En cuanto a la profesion del turista, nos da en un 51,16% que han
terminado la secundaria, seguido por un 41,09% que estan cursando el
nivel superior, ademas hay una pequefia cantidad de 3,62% que han
culminado el post-grado, estos datos nos indican que las personas que
realizan viajes de turismo la mayoria han conseguido prepararse
académicamente.

Figura 8. Nivel de ingreso mensual

H MENTS DE $300
[ 5301 - §500

[ 5501 - 1000

[ 51001 - $1500
CIMAS DE $1500

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.

Analisis

Aplicadas las encuestas se obtiene que un 44,44% de los encuestados
tienen un ingreso mensual de $301-$500, valor que da a considerar las
actividades y precios a establecer al momento de ofertar un producto
turistico, seguido de un 31,52% que ganan menos de $300 y que su
facilidad para comprar un paquete turistico serdn minimos, por otra parte
un 19,69% ganan $601-$1000 y un 3,88% obtiene un sueldo de $1001-

1500 siente este un segmento que tienen las facilidades para comprar y
realizar turismo dentro de la ciudad de Cotacachi.
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Figura 9. ¢Qué lugar o regién geografico en el Ecuador ha visitado?

WEcosTta

m SIERRA "ANDES
ECUATORIANGS"

B AMAZONIA

B GALAPAGOS

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.

Analisis

Se puede observar que el 61.50% de las personas encuestadas han
visitado la Sierra Ecuatoriana, por lo que se convierte en un punto favorable

para promocionar productos receptivos en la ciudad de Cotacachi y poner

a disposicion los servicios segun las necesidades requeridas de los turistas.

Figura 10. ¢(Compraria usted un producto turistico que integren
atractivos culturales y naturales en el canton Cotacachi?

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.
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Analisis

En el grafico se puede observar que en su totalidad las personas si
estarian dispuestas a comprar un producto turistico que integren atractivos
culturales y naturales en el canton Cotacachi, ya que éste se caracteriza
por las costumbres de su poblacién y los diferentes atractivos naturales que
posee la ciudad.
Figura 11. ;Qué recursos naturales son de su preferencia?
Hiscunas
[l cascADAS
W AVES
EmonTARAS
Opiscinas
.ESSH%%ESS TROPICALES
CIsoL v pLaYa

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.
Analisis

En cuanto a las preferencias de consumo se determinar que los recursos
naturales tienen una gran acogida por las personas encuestadas los
atractivos naturales como lagunas con un 33,59% es el de mayor acogida,
seguido por montafias y cascadas. Estos tres recursos son las que en
forma mayoritaria describen el tipo de motivacion que tienen los turistas al

momento de viajar y conocer otro lugar fuera de su lugar habitual de

residencia.
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Figura 12. ¢Qué recursos culturales son de su preferencia?

EFIESTAS TRADICIONALES
B COMERCIO Y MERCADO
Wl PARQUES DE DIVERSION
ACTIVIDADES SOCIALES
.(carnaval, navidad, eventos
deportivos entre otros”
CwisITA A MUSEDS
.AROUITEGTURA NO
MODERNA
] CONSTRUCCION ¥ SITIOS
HISTORICOS

2.58%

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.
Analisis

Los turistas respondieron que fiestas tradicionales son de su preferencia,
por tanto, se enfocard directamente servicios que involucren dicha
actividad, de la misma manera los siguientes recursos culturales tales como
las actividades sociales, comercio y mercado, para que asi el producto a
ofertarse sea preferido por los turistas por la variedad de actividades y el

vinculo con la poblacién en cuanto a sus costumbres y tradiciones.

Figura 13. ;Qué lugares de la provincia de Imbabura ha visitado?

W coTACACHI
[ ] OTAVALD
M BARRA
2,33% M PIMAMPIRD
-0,78% [Flurcuaul
0,52% I ANTONIO ANTE "ATUNTAGUI"
W NINGUNG
22,74%
41,09%

Nota: elaborado por los autc;reé, a partir del programa digital SPSS versién 25.
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Analisis

El 41,09% de los encuestados sefiala que el lugar mas visitado de
Imbabura es Cotacachi, en esta pregunta podemos determinar que los
visitantes conocen mas la ciudad mencionada que las otras ciudades, por
otro lado, la ciudad consiguiente es Otavalo con un 30,49% de

aceptabilidad, por ende, este resultado nos permite poner mas énfasis en

generar actividades turisticas dentro de la ciudad de Cotacachi.

Figura 14. ;A través de que medio obtiene informacion para viajar?

ERECOMENDACIGNES DE
AMIGOS O FAMILIARES

W INTERNET

BIREDES SOCIALES
MEDIOS DE COMUNICACION

[ "radio, television, revistas ¥
periodicos”

[]©FICINAS DE INFORMACION
TURISTICA

.AGENCIAS Y OPERADORAS
DE TURISMO

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

La facilidad de adquirir informacion sobre viajes turisticos se ve reflejada
en estos resultados, obteniendo la aceptacion de un 60,47% que las
personas toman la decision de realizar sus viajes a traves de
recomendaciones de experiencias ya pasadas por parte de amigos o
familiares que anteriormente hayan consumido un servicio turistico, por otro
lado los espacios virtuales como el Internet con un 14,21% y Redes

sociales con un 16,54% se reflejan como los medios secundarios que las

personas utilizan para obtener informacion para viajar.
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Figura 15. ¢Cuanto tiempo le gustaria permanecer en un destino
turistico?

.\ﬂSITAR EL LUGAR,
SOLAMENTE DE PASO

.\ﬂSITAR EL LUGAR DURANTE
UN DIA

WISITAR EL LUGAR Y
CIQUEDARSE A DORMIR UNA
NOCHE
.PASAR TCDO UN FIN DE
SEMANA

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.

Analisis

De acuerdo al gréfico un 50,13% de los encuestados prefieren visitar un
destino y pasar todo un fin de semana, lo que lleva a entender que se puede
generar productos que incluya actividades para realizarlas un fin de
semana o en su caso realizar actividades de dos dias y una noche a base
de un paquete turistico, ademas los encuestados muestran intereses en

visitar el destino por un dia y quedarse a dormir, esto permite plantear

actividades diarias con una noche de alojamiento.

Figura 16. ¢Con que finalidad le gustaria realizar un viaje?

ETURISMO
WESTUDIOS

W COMPRAS
WIBIENESTAR Y SALUD
OVISITAS FAMILIARES

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS versién 25.
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Analisis

Al ser aplicadas las encuestas se obtiene como resultado un 86,05%
donde las personas prefieren realizar sus viajes por actividades de ocio,
descanso o recreacion englobandose como turismo, esto permite elaborar
productos que busquen dichos factores mencionados anteriormente para
satisfacer necesidades y deseos de la demanda que busque realizar
turismo dentro del area de estudio.

Figura 17. ¢En qué meses del afio prefiere viajar para hacer
turismo?

EENERD - MARZOD

W ABRIL - JUNIO

W JULIC - SEPTIEMBRE
B OCTUBRE - DICIEMBRE

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

Esta variable nos muestra las temporadas que la personas prefieren
viajar, con un 59,95% la inclinacion de viajar es en los meses de julio a
septiembre, a esta variable le sigue los meses de octubre a diciembre
22.74%, y ubicada en tercer lugar las personas prefieren realizar sus viajes
en los meses de abril — junio, esto permite generar productos que estén

dentro de esos meses y pueden acceder los consumidores muy facilmente

dependiendo de la temporada que desee viajar.
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Figura 18. De las siguientes actividades que se realizan en turismo.

¢,Cuales son las que mas le gustaria practicar?

CAMINATAS PCOR SENDERCS

[E NATURALES EN BOSQUES Y
MONTANAS

W PASEC A CABALLOS

[ CONVIVENCIA CON FAMILIAS
INDIGENAS LOCALES
PARTICIPACION EN

[E ACTIVIDADES COTIDIANAS DE
LA POBLACICN

O VISITA A VESTIGIOS
ARQUEOLOGICOS
TURISMO DE AVNETURA

] "cayoning‘ rapel, tubin,
canoping
VISITAS A CENTROS

[JARTESANALES EN
COMUNIDADES

M cicLsmo

Eotro

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

El 38,76% de los encuestados expresa que las actividades que mas les

gusta realizar son las caminatas por senderos naturales y montafias,

convirtiéndose este factor el de mas interés en el pablico e incluso generar

productos turisticos a partir de dicha preferencia y con un 25,84% prefieren

realizar actividades cotidianas de la poblacion y en tercera instancia

tenemos un 9,04% donde la balanza se inclina por visitar centros

artesanales que se encentren dentro de una comunidad, con estos

resultados nos permite identificar el direccionamiento de nuestro producto

para determinado segmento de preferencias en el mercado o su vez

combinar estas actividades y generar un producto que englobe dicha

preferencias.
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Figura 19. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar, por persona para un
paquete turistico que incluya una noche de alojamiento y dos
actividades?

[EDE $50 A §100

[ DE §101 A §150
M DE §151 A $300
[HDE $301 A $1000

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

El 76,49% de los encuestados determinaron que, dentro de sus
preferencias de adquisicion, el valor que estan dispuestos a pagar es de
$50 a $100, por un paquete que incluya una noche de alojamiento y dos
actividades sean estas al aire libre o visitar centros artesanales, esto
permite identificar los costos a manera de referencia de las personas que

puedan pagar un maximo precio por actividades turisticas, y poder crear
productos y servicios para este tipo de segmento de demanda.

Figura 20. ¢Con que tiempo planifica sus viajes?

EHo A1 MES

M2 A4 MESES
M5 A8 MESES
EUN AND O MAS

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.
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Analisis

Dentro de esta variable se determina, el tiempo y periodo con el que los
encuestados deciden planificar un viaje independientemente del destino,
generando resultados favorables que un 66,93% planifica sus viajes en
menos de 1 mes, mientras que parte de estos resultados arrojan un 25,32%
se toman un tiempo de 2 a 4 meses en escoger el destino que desee
conocer o visitar.
Figura 21. ¢Qué variable tiene en cuenta para visitar un sitio
turistico?

ENUMERG DE PERSONAS

EPRECIO

W DISPONIBILIDAD DE TIEMPO
TIPOS DE DESTING "natural,
cultural, soy y playa"

CIPOR TEMPORADAS

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

Con un 63,49% los encuestados determinan la principal variable que
eligen al momento de realizar un viaje, siendo este el precio, un factor
principal para la toma de decisidon de adquisicion del producto turistico,
seguido de la disponibilidad de tiempo con el que cuentan las personas
para viajar el mismo arrojando un resultado de 22,22% de los encuestados,
estos resultados nos permite identificar temporadas de visitas,

disponibilidad de tiempo ademas del precio estandar para poder ser

comprado el producto.
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Figura 22. ¢Cual es el medio por el que compra los viajes turisticos?

E COMPRAS PCR INTERKNET

E COMPRAS PERSOMALES

M COMPRAS POR TELEFONG

m COMPRAS EN AGENCIAS DE
VIAJES

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Analisis

De acuerdo al grafico, y el resultado de los encuestados, se puede
determinar que el medio de compra que prefieren las personas, es
realizarlo personalmente arrojando un resultado de 66,93% ante los demas,
asi mismo la demanda prefiere realizar sus compras por via internet y
directamente en agencias de viajes cada una con un resultado de 13,44%
y 13,70% en su respectivo orden. Esto nos permite enfocarnos en generar

punto de ventas de interés personal y sobre web-sites ante la demanda

potencial que busque adquirir el producto.

Con estos antecedentes y resultados obtenidos de las encuestas
podemos conocer el perfil del turista al cual vamos enfocar los nuevos
productos de turismo receptivos, mismo que se detalla en las siguientes
tablas 25y 26.
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4.2. ESTUDIO DE MERCADO
4.2.1. Perfil del Turista

Tabla 25. Perfil del Turista

Variable Caracteristica del perfil
Edad 23 — 36 afios
Lugar de residencia Pichincha

Turista Nacional Género Masculino
Formacién/ocupacion Publico
Nivel de instruccién Superior

Nivel de ingresos mensual De $301 a $500

De acuerdo a la tabla 25, nos muestra el perfil del turista con una edad

entre los 23 a los 36 afios, la mayoria de turistas son provenientes de Quito

— Pichincha, de género femenino,

la mayoria es perteneciente al sector

publico, con un nivel académico de tercer nivel y con un ingreso econémico

de un 301 a 500 délares americanos.

Tabla 26. Preferencias del consumo de turismo

Variable

Resultado

¢,Qué lugar geografico en el
Ecuador ha
visitado?

De acuerdo a la encuesta se
determina que el lugar geogréafico méas
visitado del Ecuador es la region
Sierra.

¢, Qué recursos naturales son de
su preferencia?

Los recursos naturales de preferencia
para el mercado objetivo se basan en
cascadas, montafas y lagunas.

¢, Qué recursos culturales son de
su preferencia?

Fiestas tradicionales, comercio Yy
mercado y actividades sociales son de
mayor preferencia por parte de los
resultados de la encuesta.

¢, Qué lugares de la provincia de
Imbabura ha visitado?

Los lugares mas visitados de
Imbabura son los cantone de mayor
influencia turistica como; Cotacachi,
Otavalo e Ibarra.

¢A través de qué medio obtiene
informacion para viajar?

El mayor medio de obtener
informacion para viajar es la
recomendacion de familiares y por
medio de redes sociales e Internet.
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¢ Cuénto tiempo le gustaria
permanecer en un destino
turistico?

La mayor parte de los encuestados
mencionan que prefieren ocupar su
tiempo en actividades turisticas todo
un fin de semana, mismas que puede
desarrollarse 2 dias, 1 noche.

¢ Con que finalidad le gustaria
realizar un viaje?

El motivo por el que viaja la gente es
realizar actividades turisticas

¢En qué meses del afio prefiere
viajar para hacer turismo?

Los visitantes prefieren viajar en el
periodo de julio-septiembre, por
motivo de vacaciones y viajar en
familia.

De las siguientes actividades
gue se realizan en turismo
¢,Cudles son las que mas le
gustaria practicar?

las actividades que les gustaria
realizar a los \visitantes son;
caminatas, actividades cotidianas de
la poblacién, visita a centros
artesanales y convivencia.

¢, Cuanto estaria dispuesto a
pagar por persona para un
paguete turistico que incluye
una noche de alojamiento y dos
actividades?

Los resultados determinan que se
prefiere pagar en un rango de $50 a
$100 ddlares, por las actividades que
incluya dos noches de alojamiento y 2
actividades

¢, Con que tiempo planifica sus
viajes?

La mayor parte de los encuestados
prefieren planificar los viajes en plazo
minimo de un mes.

¢, Qué variable tiene en cuenta
para visitar un sitio turistico?

La variable que principalmente tienen
en cuenta para viajar es el precio,
seguido por la disponibilidad de
tiempo y tipos de destinos.

¢,Cual es el medio por el que
compra los viajes turisticos?

Segun los resultados las personas
optan en primer lugar comprar de
manera personal, por medio de
agencias de viajes y via internet.

Los resultados de las encuestas estan direccionados, al perfil del
merado que tomaremos en cuenta para el disefio de los nuevos productos
de turismo receptivos en Cotacachi para la operadora
KICHWAEXPEDITON, convirtiéndose de esta manera en un pefrfil
especifico que busca actividades que estén relacionada con recursos
naturales y culturales, la preferencia de obtener informacion es enfoca
mayormente en la recomendacion por familiares y medios digitales,
constatando de esta manera una deficiencia en la promocion digital y

escasa formacioén de la misma.
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Ademas, el mercado objetivo prefiere gastar el tiempo de visita en todo

un fin de semana lo cual implica la estadia de 2 dias y 1 noche, a partir de

estos resultados se obtuvo la preferencia de pago por los servicios, el mismo

gue se establecié en un rango mayoritario de $50.00 a $100.00 ddlares,

mismo que incluya alojamiento y actividades al aire libre o la convivencia

directa con la comunidad anfitriona como; fiestas tradicionales, la visita a

centros o talleres artesanales, prefiriendo de esta manera realizar la compra

del producto de manera personal y por medios de agencias de viajes e

internet, este mercado.

Tabla 27. Codificacién de las variables.

Se dard un cédigo para cada variable dependiente e independiente en

la siguiente tabla:

Variable independiente Codigo
Edad A
Lugar de residencia B
Género C
Formacién/ocupacion D
Nivel de instruccion E
Nivel de ingresos mensual F
Variable dependiente Caodigo
¢,Qué lugar geografico en el Ecuador ha 1
visitado?

., Qué recursos naturales son de su 2
preferencia?

., Qué recursos culturales son de su 3
preferencia?

¢, Qué lugares de la provincia de Imbabura ha 4
visitado?

¢A través de qué medio obtiene informacion 5
para viajar?

¢, Cuanto tiempo le gustaria permanecer en un 6
destino turistico?

¢,Con que finalidad le gustaria realizar un 7
viaje?

¢En qué meses del afio prefiere viajar para 8
hacer turismo?

De las siguientes actividades que se realizan 9

en turismo ¢Cuéles son las que mas le
gustaria practicar?
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¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por 10
persona para un paqguete turistico que incluye
una noche de alojamiento y dos actividades?

¢,Con que tiempo planifica sus viajes? 11
¢, Qué variable tiene en cuenta para visitar un 12
sitio turistico?

¢, Cual es el medio por el que compra los viajes 13
turisticos?

Nota: elaborada por los autores.

Tabla 28. Relacién de dependencia a través de la tabla de
contingencia.

Variable Independiente

Variable A B C D E F
dependiente

1 e e e e 0.048 0,000
2 0,000 0,000 0,000 0,000 0,001 0,000
3 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
4 0,000 0,000 0,000 0,000 @ --------- 0,000
5 0,000 0,000 0,000 0,000 0,017 0,000
6 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
7 0,039 0,008 0,000 0,000 @ --------- 0,011
8 0,000 0,000 0,000 0,000 0,004 0,000
9 0,000 0,000 0,000 0,000 @ --------- 0,000
10 0,000 0,000 0.002 0,000 @ --------- 0,000
11 0,000 0,000 0,000 0,000 0,026 0,000
12 0,000 0,000 0,000 0,000 0,003 0,000
13 0,001 0,000 0,000 0,000 @ --------- 0,000

Nota: elaborado por los autores, a partir del programa digital SPSS version 25.

Andlisis

Se determina que existira dependencia de la variable independiente con
la variable dependiente si ésta es menor o igual que 0,05, por otro lado, si
es mayor que 0,05 esto no genera una dependencia de variables, en el
caso de latabla 27, desde la letra “A” ala “D” y “F” que codifica las variables
independientes, de acuerdo a los resultados obtenidos del programa SPSS,
nos muestra que la variable independiente va a tener constante
dependencia con las variables numeéricas, esto nos permite identificar el
perfil del turista a quienes podamos direccionar los nuevos productos de
turismo, partiendo de su edad, el lugar de residencia, el género, la

formacion y el nivel de ingreso mensual que tiene el visitante, de esta
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manera encontrar los mejores productos culturales y naturales para

satisfacer las necesidades de los consumidores.

4.2.2. Proyeccioén de la demanda

La proyeccion de la demanda, se realizara para los proximo 5 afios y se
aplicara la formula del incremento la poblacion compuesto por (Mufioz,
2014, pl14).

Cn =Co (1+i)"n
Donde:
Cn = Incremento compuesto.

Co = Numero de clientes iniciales (N * el % de aceptacion del proyecto,
segun la encuesta aplicada) /100%.

i = Indice de crecimiento turistico (dato del Ministerio de Turismo).
n = Afios a proyectar (periodo a proyectar, en este caso, 2019- 2023).

% de aceptacion del proyecto= 95% (obtenido de la aplicacion de la

encuesta).

i= 11%=0,11 (indice de crecimiento del turismo en Ecuador, Ministerio
de Turismo (2018).

Para determinar el célculo de la proyeccién de la demanda, se toma
como dato principal 157561, el mismo que es considerado como el total del
universo estudiado y de acuerdo a la figura 22, que identifica el medio por
el cual los turistas compran los viajes turisticos, se determina que de la
muestra total del universo el, 13,70%, de los encuestados menciona que
prefieren realizar compras de productos turisticos por agencias de viajes,
por ende, el porcentaje que sera utilizado para identificar la proyeccion de
la demanda durante los proximos 5 afios que es de 13,70%, que representa

un total de 21572 personas.
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Tabla 29. Proyeccién de la demanda.

Co

N ACEPTACION Co aprox [ n Chn
23945

21572 100% 157461 157461 0,11 1
26579

157461 157461 0,11 2
29503

157461 157461 0,11 3
32748

157461 157461 0,11 4
36350

157461 157461 0,11 5

Nota: elaborado por los autores, a partir de Mufioz, 2015, p14.

Analisis

De acuerdo a la siguiente tabla 29,sobre la proyeccion de la demanda, y
el indice de crecimiento segun datos del Ministerio de Turismo en el 2018
fue de 11%, en los préximos cinco afos se proyecta un crecimiento similar
por cada afio consecutivo, estos datos son proyectados desde el afio 2019
hasta el 2023, esperando la visita de 36350 para el afio 2023 mismo que
representa al final de los cinco afios un crecimiento de un 65%, esto permite
proyectar nuestro producto a largo plazo para la futura demanda turistica

que visitara el Ecuador y aprovechar de sus visitas.

4.2.3. Andlisis de la ofertay la competencia.

Tabla 30. Resumen de los atractivos Turisticos.

N Nombre Categoria Tipo Subtipo
Elaboracion Manifestaciones . .
. Etnografia Artesanias
de ladrillos culturales
2 Taller d,e Manifestaciones Etnografia Artesanias
Talabarteria
3 nguna de Sitios Naturales Ambientes Laguna
Cuicocha Lacustres
4 Alfareng Manifestaciones Etnografia Artesanias
Cotacachi culturales
Manifestaciones
5 Inty Raymi Manifestaciones Etnografia reI_|g_|osos
culturales tradiciones y
creacién
Manifestaciones Acervo Medicina
6 Parteras Cultural y
culturales ancestral.
Popular
Huertos de : . Realizaciones Centro de
Manifestaciones P o
7 productos Técnicas y exhibicion de flora
- culturales S
orgéanicos Cientificas y flora.
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8 Artesanias Manifestaciones Etnografia Artesanias
en Tagua culturales
9 Artesano en Manifestaciones Etnografia Artesania

bordados

Nota: elaborado por los autores.

Anélisis

culturales

De acuerdo a tabla 30, se determina la oferta que conformara el disefio

de nuevos productos de turismo receptivo en base a los atractivos

culturales y naturales que pasan a ser parte de la creacion del producto

turistico para la ciudad de Cotacachi a partir de los recursos existentes

indagados por los autores.

Tabla 31. Oferta de productos locales receptivos por la competencia.

Nombre Tipo Ubicacién Actividad

Festividades del Manifestaciones San Clemente, Realizan junto a los

Inty Raymi culturales La Esperanza  visitantes las actividades
que se realizan en las
fiestas.

Fiestas del Manifestaciones San Clemente, Realizan junto a los

florecimiento culturales La Esperanza visitantes las actividades
gue se realizan en las
fiestas.

Salud y Etnografia San Clemente, Rituales de sanacién vy

espiritualidad La Esperanza  purificacion

Centros Manifestaciones San Clemente, Visita de centros

Artesanales Culturales La Esperanza artesanales

Nota: elaborado por los autores.
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4.2.4. Proyeccion de la oferta

Tabla 32. Cantidad promedio de turistas anuales que visitan las

operadoras que se consideran competencia.

Nombre del Cantidad de turistas Promedio anual
establecimiento 2019
Runa Tupari 600 e
Comunidad San 560 e
Clemente
Comunidad de Zuleta 50 e
566

Nota: elaborada por los autores.

Analisis

De acuerdo a las comunidades y la operadora que ofertan productos
receptivos culturales y naturales con relacion a festividades tradicionales,
convivencia con la comunidad, familias, visita a artesanos y recorridos por
senderos naturales se muestra la afluencia que tiene cada una de estas, y
que reciben alrededor de un promedio anual de 566, valor que se plantea

incrementar en la operadora KICHWAEXPEDITION con los paquetes

turisticos a ofertarse.

Tabla 33. Cantidad de turistas por promedio de 5 afios.

ANO Cantidad de turistas
Ao 1 566
Afo 2 628
Afo 3 697
Afo 4 774
Afo 5 859

Nota: elaborado por los autores.

4.2.5. Confrontacion ofertay demanda

Tabla 34. Proyeccion de la demanda insatisfecha.

Afio Demanda potencial Competencia Demanda
insatisfecha
Afio 1 23945 566 23379
Afio 2 26579 628 25951
Afo 3 29503 697 28806
Afio 4 32748 774 31974
Afo 5 36350 859 35491

Nota: elaborada por los autores.
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Analisis

La investigacion indica que para el afio 2023 determina una demanda
insatisfecha no atendida de 35491 personas, dato que se prevé disminuir
al menos en una parte con los nuevos productos receptivos de turismo que
se ofertaran para la ciudad de Cotacachi con alianza de la operadora

KichwaExpedition.

4.2.6. Demanda objetiva proyectada

Para obtener la demanda objetiva se determina en primera instancia el

% a captar que se obtiene de la siguiente férmula:

Demanda insatisfecha *100%

% a captar =
Demanda potencial

23379 *100%

% a captar =
23945

% a captar = 0.9

El % a captar a partir de la férmula determina un resultado del 90%, que
significa el porcentaje que puede captarse a partir de la demanda
insatisfecha, para obtener la cantidad de turistas de la demanda objetiva,
se calcula el porcentaje a captar a partir del nUmero maximo de capacidad
diaria con la que trabaja la operadora de turismo KICHWAEXPEDITION, la
cual determina que, para actividades diarias su capacidad es de 30
personas, mientras que para actividades que impliquen dos dias o0 mas su

capacidad maxima es de 7 personas.

A partir de estos datos se procede a realizar el siguiente célculo, de

acuerdo a las actividades que impliquen uno y dos dias.
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Tabla 35. Cantidad de demanda diaria

Duracion Personas por dia
Actividad 1 / 8 horas 30 personas
Actividad 2 / dos dias 7 personas
Actividad 3 / dos dias 7 personas

Total 44 personas

Nota: elaborado por los autores, a partir de la informacién de la operadora
KICHWAEXPEDITION.

Por la suma de cada actividad se obtiene como resultado un total diario
de 44 personas, valor que se multiplica para los 312 dias laborables en el

afio establecido por los autores.
44*312=13728

Los 13728 representa la cantidad de la demanda insatisfecha que se
puede captar del total de la misma, (ver tabla 34). De tal manera el
porcentaje a captar se determina realizando una regla de tres, donde el
valor de 13728, equivale al 58% del total.

Segun los resultados actuales de la empresa, los autores determinan
trabajar con la base de un 45% a cubrir de la demanda insatisfecha;
porcentaje que se establece en base a las operaciones actuales de la
operadora.

Una vez obtenido el % captar, se procede a calcular la demanda objetiva
con la siguiente formula:

Demanda insatisfecha * 45% a captar

Demanda Objetiva =
100%

Tabla 36. Proyeccién de la demanda objetiva.

Afio Demanda Demanda objetiva
insatisfecha
Afo 1 23379 10520
Afio 2 25951 11677
Afio 3 28806 12962
Afio 4 31974 14388
Afo 5 35491 15970

Nota: elaborada por los autores.
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Analisis

En la siguiente tabla 36, muestra que la demanda objetiva va

incrementando en los préximos 5 afios, dando para el 2023 un valor de

15970 turistas, que significa que éste total son de personas que adquiria

servicios de la competencia, pero que por alguna razon podrian optar por

otros servicios o comprar nuevos productos, razon por la cual se ofertara

los nuevos productos receptivos en Cotacachi

KICHWAEXPEDITION.

Tabla 37. Proveedores.

para la operadora

Nombre Tipo de Ubicacién Observaciones
producto
Papativo Tours Transporte Otavalo Privado
Restaurante Alimentacién  Cotacachi Privado
Veraneante
Alojamientos Alojamiento Comunidad de Privado,
Familiares Morochos emprendimiento familiar.
Alojamientos Alojamiento Comunidad Privado,
Familiares de Tunibamba emprendimiento familiar.
Hotel Alojamiento Cotacachiy Privado, servicio de
Otavalo alojamiento
Comedor en la Alimentacién  Cotacachi Privado emprendimiento
comunidad. comunitario, servicio de
alimentacion.
Guias locales Guianzas Otavalo y Privado, contratos como
Cotacachi guias free lands.
Talleres Artesanias Cotacachi Privados
artesanales
Convivencia con Servicio Otavalo y Privado.
las actividades Cotacachi

cotidianas en
festividades
Nota: elaborado por los autores.

Analisis

De acuerdo a la informacion de la Tabla 37, se detallan los proveedores

de la competencia que ofertan productos culturales y naturales dentro de la

ciudad de Cotacachi, estos proveedores son los artesanos, restauracion,

alojamiento, transporte y servicios complementarios, mismo que son

privados y se generara contratos de servicios.
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Tabla 38. Canales de distribucion.

Nombre Tipo Ubicacién
Pagina Web Fabricante - Otavalo, Cotacachi
consumidor
Redes Sociales Fabricante - Otavalo, Cotacachi
consumidor
Operadoras de Fabricante — detallista Otavalo
Turismo — consumidor

Nota: elaborado por los autores.

4.2.7. Analisis mercadoldgico

427.1. Canales de distribucion

De acuerdo al cuestionario sobre el estudio de la demanda se disefio
una pregunta que pueda definir e identificar el medio de informacion por el
que las personas confian y estan de facil acceso para realizar sus reservas

0 compras.

Generando en un 14,21% de aceptabilidad que el mercado prefiere
adquirir informacién para realizar sus viajes o visitar un destino de interés
cultural y natural por medios de Internet. De esta manera se comercializara
los productos turisticos por medio del canal corto indirecto, enlazando a los
fabricantes que son nuestros artesanos o las manifestaciones culturales de
Cotacachi como recurso que se conecte al producto turistico, pase por un
canal detallista que oferte el paquete turistico para que sea consumido por

la demanda en dltima instancia.

A su vez se utilizara, el CANAL DE MULTIPLE DISTRIBUCION, por la
cobertura amplia del mercado que se mantiene, ya que no dependemos de
una sola estructura de demanda, ademas de poder llegar a diferentes tipos
de mercados por la variacién de compradores (agencia de viajes — oficina

— consumidor final variante).
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4.2.7.2. Estrategias de promocion y publicidad

Publicidad tradicional

Revista: se realiza el disefio de una revista que contenga la informacion
detallada sobre las manifestaciones cultures y naturales, mismas que

formen el producto turistico de Cotacachi.

Flyer: el disefio del flyer, sera mucho més minucioso y detallado que
alberge de manera rapida un mensaje comercial sobre las actividades que

se realizaran en el producto turistico de Cotacachi.
Videos promocionales publicado en You Tube, Facebook, e Instagram

Post blog web: la informacion del producto turistico se publicara sobre
una plataforma digital o comunmente llamado Blog, para mostrar a través

de este medio detalles que generen interés de compra al consumidor.

Publicidad en entorno social o relacionado a una causa: al trabajar
conjuntamente con los talleres artesanales familiares y grupo de mujeres
en diferentes dmbitos de servicios como; alojamiento y restauracion,
generamos directamente un ingreso econémico extra para las familias, lo
gue nos permite dar a conocer al turista que no solo compra un producto
turistico y que su dinero no es equitativamente distribuido, por el contrario
generaremos informacion, que al momento de adquirir el producto su dinero
es divido en porcentajes para cada familia o grupo que este dentro del

producto turistico.

Oferta de tiempo limitado (last minute): dentro de nuestros productos
se lanzara al mercado ofertas de tiempo limitado, donde se establezcan
precio de promocion o descuentos que generen interés de compra del

consumidor.

e Descuentos familiares del 10%, aplicable para la primera familia que
reserve paquete cultural (la familia debe integrar un maximo de 5
personas)

e Reserva un grupo de 20 personas y recibe el 10% de descuento.

e Descuentos para personas adultos mayores y nifios de 3 a 11 afos,
pagan tarifa acumulativa de una persona.
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e Acumulacion de bonos o puntos si recomienda amigos y familiares
gue vengan con referencias o comentarios sobre el producto
turistico.

e iDescuentos para unidades educativas o escuelas de turismo, de

acuerdo al numero de personas! jConsultenos!

El descuento se realiza del 6% y del 10%, de acuerdo a las tarifas
establecidas en cada producto. Los mismo que no afectan a las ganancias
netas del tour, porque es un descuento minimo y con las excepciones del

caso para cada especificacion.

4.2.7.3. Eslogan del emprendimiento

Visitanos vy late a nuestro ritmo,

Cotacachi un pueblo lleno de personas amables, naturaleza y
tradiciones, nuestro eslogan representa la esencia de la vida. VISITANOS
Y LATE A NUESTRO RITMO, compuesta de seis palabras.

Visitanos: hace referencia al llamar la atencion del lector en visitar
Cotacachi, y no solo la ciudad, la palabra visitanos se mantiene de manera

plural incitando a la visita de cada representacion turistica en Cotacachi.

Late: al momento de visitar Cotacachi, que viva y sienta cada latido del
corazdn con ver y sentir emociones y sobre todo el aprendizaje de las
costumbres/tradiciones de las fiestas de nuestros pueblos indigenas, asi
como el caminar por los senderos de belleza natural y convivir junto a

nuestros artesanos y familias.

Nuestro: con esta expresion motivamos al visitante a conocer nuestras

raices.

Ritmo: significa que al momento de visitarnos aprenda a seguir nuestro
ritmo, conozca la manera de ver el mundo, pero a través de nuestras

expresiones culturales, a través de nuestros pasos y risas.
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4.2.7.4. Logotipo

Figura 23. Imagen de los productos

TOURS

CULTURALES y NATORALES

COTACACHI

Visitanos,y late a nuestro ritmo!!

Nota: elaborado por los autores.

Logo: representa la cultura del pueblo indigena, se muestra una batea
que abarca cada una de las tradiciones del canton Cotacachi el Inti Raymi,
Wakcha Karay (Dia de los difuntos) y la musica representada en la Semana
Santa. Ademas, al fondo de la mujer esta el volcan Cotacachi, que es
simbolo importante para los Cotacachefios, por la historia y su cosmovision.

El logo con su principal representacion de la mujer andina con su
hermosa trenza, camisa bordada con flores de colores, sus hualcas y aretes
representa la riqgueza no solo del oro, sino también la riqueza tradicional
gue aun conserva a través de los tiempos el pueblo indigena, ademas nos
invita a compartir sus tradiciones culturales y aventurarnos en los hermosos
paisajes naturales.

Colores

Celeste: el color del cielo y del agua, representa la riqgueza en rios y
lagunas que posee en canton Cotacachi.

Amarillo: representa al color del sol, en las artesanias de la mujer
significa la fuerza, riqueza y abundancia del pueblo kichwa Cotacachi.

Verde: el color verde estd representada a la flora y los diferentes
atractivos naturales que posee el cantén, plasmada en los bordados que
dan realce al traje tipico de la mujer indigena.

Naranja: el naranja se asocia al entusiasmo, el animo de las personas
reflejada en sus tradiciones o festividades como el Inti Raymi, Dia de los

difuntos y Semana Santa.
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Blanco: el color blanco representa la pureza de la mujer, la sencillez del
pueblo indigena y la amabilidad hacia otras personas.

Rosado: representa la dulzura, la delicadeza y la amistad, que se brinda
hacia otra persona, por lo que se ha representado en la wawa de pan, como
significado de amistad entre toda la poblacion.

Café/marron: este color representa a la Pacha mama (madre tierra), al
lugar de donde proviene cada uno de los alimentos del pueblo indigena y
de donde se obtienen artesanias Unicas del pueblo indigena como son las
ollas de barro.

Negro: muestra la elegancia, representada en el largo cabello de la

mujer que da significado a la fortaleza del pueblo indigena.

42.7.5. Plan de comercializacion

Tabla 39. Plan de comercializacién.

Target Canal Téctica Medios Cantidad Precio Precio
Publicitarios unitario Total
1 Edad de 23 a
36 afios
2 Nacionalidad Redes
ecuatoriana sociales 1 0.00 0.00
(Pichincha) Web site e
3 Internet 1 0.00 0.00
Género femenino . P 4000 0.25 1000.00
) Indirecto Tripticos
y masculino Redes 0 0 0
4 sociales
Ingresos Flvers
mensuales de Re)\//ista 1000 0.50 500
$301 a $500 2200 1,20 2200
Blogs 0 0 0

Nota: elaborado por los autores.

El plan de marketing y la figura 14, muestra la preferencia para obtener
informacion de un destino o realizar un viaje, sefialando que los
consumidores prefieren realizar viajes por recomendaciones de los amigos
o familiares, mostrando un déficit digital al momento de la promocion de los
diferentes productos turisticos. Los canales de comercializacion que
utilizaremos para nuestros productos se ofertaran a partir de los canales
como; el Internet, paginas web, revistas, folletos y flyrs, mismos a utilizar

como herramienta de venta para el producto.
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4.3. DISENO DEL PRODUCTO
4.3.1. Objetivos del producto

Aprovechar el potencial de los recursos naturales y culturales en el
canton Cotacachi, para dar a conocer a los turistas nacionales el valor
natural y cultural que tiene el destino seleccionando y ayudar a la

dinamizaciéon de la economia local.

Incentivar a las comunidades, artesanos y familias del cantén Cotacachi
al desarrollo de nuevas actividades economicas, como lo es la practica del
turismo con responsabilidad social.

Fortalecer la actividad turistica con productos turisticos receptivos a
partir de los recursos y atractivos existentes en el cantén Cotacachi para su

posicionamiento como oferta turistica cultural y natural.

4.3.2. Definiciéon de atributos

Es un producto turistico donde los visitantes, turistas estaran en contacto
directo con la naturaleza y la cultura que el destino encierra, los turistas
realizaran actividades al aire libre y aprendizaje del conocimiento local de
las festividades y tradiciones que se conservan en las comunidades,
guianzas por senderos, convivencia de un estilo diario de las familias

indigenas locales y la visita a centros artesanales.
4.3.3. Caracteristicas del producto

e Los productos estan enfocados a realizar actividades culturales y
naturales.

e EI producto ofrece a los visitantes, servicios de alojamiento (en
algunos casos), alimentacion, transporte, visitas a centros
artesanales y la interaccion directa con la familia en las épocas de
fiestas tradicionales.

e Localizado en una zona especifica que brinda para el deleite del
turista un majestuoso paisaje y actividades al aire libre por

senderos naturales.
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e Los productos constaran de un full day y de méas de dos dias,
mismos que contengan actividades al aire libre y entornos

culturales.

Figura 24. Producto turistico
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Destino Turistico y
producto
.'.' Centros poblados
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Ruta Turistica

I Carretera asfaltada

Nota: elaborado por los autores, a partir del Manual para la implementacion de productos
turisticos.

Para el disefio del producto turistico, se realiz6 basandose en el

esquema propuesto por el MINTUR con los siguientes parametros:

e Mapeo de la ruta.

e Concepto de ruta.

e Potencialidad turistica.

e Planta turistica disponible.

¢ Requerimientos del disefio del producto.

e Paquetes turisticos operativos
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4.3.4. Descripcion del cronograma de itinerario y actividades
Es donde se presenta de forma detallada y ordenada las actividades que
contendran el producto turistico como; horarios, paradas, precios, comidas,

guianzas, transporte y hospedaje.

Tabla 40. PRODUCTO 1, TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 1 DIA.

Duracion 1 Dia

Carécter Natural y cultural

Dificultad Facil

Recorrido Demostracion de Parteras, huertos de

plantas medicinales, elaboracion de
ceramica, elaboracion de ladrillos, visita
ciudad de Cotacachi, visita taller artesanal

de talabarteria, visita laguna de Cuicocha.

Nota: Elaborado por los autores.

4.3.4.1. Descripciéon “TOUR COMUNIDAD DE COTACACHI”

Iniciamos nuestro recorrido a las 09h00am, lo recogeremos desde su
hotel/Otavalo/Cotacachi. En nuestro vehiculo avanzaremos por
aproximadamente 30 minutos con direccion a la comunidad de Alambuela
ubicada a las afueras de la ciudad de Cotacachi, donde nos esperan un
grupo de mujeres, quienes nos mostraran el proceso paso a paso que
llevan a cabo las parteras para atender el parto o nacimiento de un hijo,
también observaremos un huerto con plantas medicinales, mismas que son
utilizadas para proceso del parto, después nos dirigiremos a visitar una
familia artesanal que trabaja con la elaboracion de piezas como ollas y
vasijas a base del barro, después visitaremos una familia artesanal que se
dedica a realizar los ladrillos a base de barro, visitamos la ciudad de
Cotacachi donde tomaremos un delicioso almuerzo y nos conduciremos a
visitar un taller artesanal de talabarteria, donde observaremos el proceso
gue tiene la piel del animal para ser confeccionada en hermosas prendas
de vestir, en horas de la tarde visitaremos la laguna de Cuicocha y
realizaremos una corta caminata observando la flora y el hermoso paisaje

gue nos brinda el crater volcanico de la laguna de Cuicocha.
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Itinerario

09h00 Salida hotel/Otavalo/Cotacachi — Bienvenida por parte
del guia

09h30 Demostracion de parteras

11h00 Visita familia artesanal de piezas en barro

11h30 Visita familia artesanal en elaboracion de ladrillos

12h30 Almuerzo (ciudad de Cotacachi)

13h30 Visita familia artesanal de proceso de talabarteria

15h00 Caminata corta por el sendero de laguna de Cuicocha

16h00 Retorno a su hotel/Otavalo/Cotacachi

Fin de los servicios

Los servicios incluyen Los servicios no incluyen
e Transporte privado e Otra actividad no detallada
e Almuerzo en el itinerario
e Entradas a las familias e Compras de suvenires /
artesanales bebidas / extras / propinas

e Guia local

. Qué llevar? ¢ Qué no llevar?
e Documentos personales o e Bebidas alcohdlicas
pasaporte e Armas blancas o de fuego

e Céamara fotografica

e Ropa cémoda, gafas de sol,
gorra sombrero, repelente
de insectos, bloqueador

solar.
Nota: Elaborado por los autores.
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Figura 25. Mapa ruta 1. Tour comunidades de Cotacachi 1 dia

P1. TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 1 DIA.

.- Salida desde su hotel
.- Artesanias en cerdmica

.- Taller de Talabarteria
.- Laguna de Cuicocha

Nota: elaborado por los autores.

Tabla 41. PRODUCTO 2, TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI
2 DIAS /1 NOCHE

Duracion 2 Dias / 1 Noche

Caracter Natural y cultural

Dificultad Facil

Recorrido Demostracion de Parteras, huertos de

plantas medicinales, elaboracion de
ceramica, taller artesanal de talabarteria,
visita ciudad de Cotacachi, Taller de
Bordados, Taller artesanal en articulos
tagua, laguna de Cuicocha ruta de las

orquideas.

Nota: elaborado por los autores.

4.3.4.2. Descripcion “TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI 2
DIAS / 1 NOCHE”

Dia 1

Iniciamos nuestro recorrido a las 09h00am, lo recogeremos desde su
hotel/Otavalo/Cotacachi. En nuestro vehiculo avanzaremos por
aproximadamente 30 minutos con direccién a la comunidad de Alambuela
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ubicada a las afueras de la ciudad de Cotacachi, donde nos esperan un
grupo de mujeres, quienes nos mostraran el proceso paso a paso que
llevan a cabo las parteras para atender el parto o nacimiento de un hijo,
después nos dirigiremos a visitar una familia artesanal que trabaja con la
elaboracion de piezas como ollas y vasijas a base del barro, luego vamos
visitar una familia artesanal en el proceso de limpieza y secado de la piel
de los animales, misma que es utilizada para la confeccién de articulos en
cuero, visitamos la ciudad de Cotacachi para dirigirnos a la comunidad la
Calera donde una familia anfitriona nos esperara con delicioso almuerzo
tradicional, visitaremos un grupo de mujeres que realizan bordados a mano
y un taller artesanal de joyeria en tagua o mas conocido como el marfil
vegetal, en la tarde su guia los conducira donde su familia anfitriona
quienes compartiran las actividades cotidianas de su vivir diario salir a
visitar (huertos organicos, caminar por la comunidad, alimentar a los
animales domésticos cuy, gallinas, ganados), noche de alojamiento y cena

programada con su familia anfitriona.
Dia 2

Al siguiente dia después de un delicioso desayuno junto a su familia
anfitriona, a las 09h00am saldremos en nuestro vehiculo con direccion al
crater volcanico Cuicocha, lugar donde realizaremos una camina de media
ruta del sendero aproximadamente de 5km, iniciamos la caminata desde
los 3060 metros sobre el nivel del mar y subimos al punto mas alto en el
sendero sobre los 3450 metros sobre el nivel del mar, aproximadamente
una caminata de 2 a 3 horas, estara siempre acompafados de nuestro
guia, quien explicara el origen del crater volcéanico, la flora y fauna que
existe en la laguna. Al terminar la caminata tendremos un delicioso

almuerzo y retornamos a Otavalo/Cotacachi. Fin de los servicios.

Itinerario

09h00 Salida hotel/Otavalo/Cotacachi — Bienvenida por parte
del guia

09h30 Demostracion de parteras
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10h45 Visita familia artesanal de piezas en barro

11h45 Visita familia artesanal en proceso de limpieza de la

piel de los animales (talabarteria)

12h30 Almuerzo (ciudad de Cotacachi)

13h30 Visita Grupo de mujeres en la elaboracion de Bordados

14h00 Visita taller artesanal de joyeria en tagua (marfil
vegetal)

15h00 Check in con la familia anfitriona y participacion en las

actividades cotidianas de la familia tales como: ir a traer
el ganado del establo, alimentar a los animales
domésticos de casa como el conejo, gallinas, el cuy,
los chanchos, visitar los huertos y la participacion

opcional de la preparacion de la cena.

19h00 Cena con su familia anfitriona

DIA 2

08h00 Desayuno con su familia anfitriona

09h00 Check out / Salida a la Laguna de Cuicocha
09h30 Inicio de la caminata

11h00 Visita centro de interpretacion Cuicocha
12h00 Almuerzo

13h00 Retorno ciudad de Otavalo/Cotacachi

Fin de los servicios

Los servicios incluyen Los servicios no incluyen

e Transporte privado e Otra actividad no detallada

e Alimentacion en el itinerario

e Entradas a las familias e Compras de suvenires /
artesanales bebidas / extras / propinas

e Guia local

e Alojamiento con su familia
anfitriona
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¢, Qué llevar? ¢, Qué no llevar?

e Documentos personales o e Bebidas alcohdlicas
pasaporte e Armas blancas o de fuego
e Camara fotografica
e Ropa comoda, gafas de sol,
gorra sombrero, repelente
de insectos, bloqueador

solar.
Nota: elaborado por los autores.

Figura 26. Mapa ruta. Tour comunidades de Cotacachi 2 dia 1 noche

_P2. TOUR COMUNIDADES DE COTACACHI2D/1N

.- Salida desde su hotel
.- Artesanias en cerdmica

.- Elaboraci6n de ladrillos
.- Visita ciudad de Cotacachi
.- Taller de Talabarteria

.- Taller de Tagua y bordados

DIA 2
1.- Laguna de Cuicocha

Nota: elaborada por los autores.

Tabla 42. PRODUCTO 3, TOUR CULTURAL INTY RAIMY 2 DIAS / 1

Duracién 2 Dias / 1 Noche

Caracter Cultural
Dificultad Facil

Recorrido Artesanias en tagua, taller de talabarteria, visita
de tiendas artesanales en Cotacachi, visita a la
comunidad La Calera para realizar Ila
convivencia y tradicién de los preparativos de la
festividad del Inty Raimy, bafio ritual, primer dia
de la toma de la plaza grande en la ciudad de

Cotacachi.

Nota: elaborado por los autores.
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4.3.4.3. Descripcion TOUR CULTURAL INTY RAIMY 2 DIAS / 1
De acuerdo a Milton, (2013) manifiesta que,

Las festividades indigenas de la Sierra Norte del Ecuador estan
intimamente ligadas al calendario agricola de los pueblos
andinos. Es por esta razén que todos los afios celebran sus
festividades en honor del Dios Sol y en agradecimiento a la
Pacha Mama, aunque por otro lado también poseen festejos que
han sido adquiridos con el paso de los afos, debidos a la

penetracion cultural extranjera, principalmente espafiola.

En el canton Cotacachi, las fiestas tradicionales que realizan las
comunidades indigenas son “El Abago”, “Los Yumbos de
Cumbas Conde” y la fiesta de “Inti Raymi”, mas conocida como

las fiestas de San Juan.

A partir de mayo inician los preparativos de esta gran fiesta; las
mujeres empiezan con la preparacion de la chicha y la comida,
a la vez compran o alquilan los disfraces, preparan a los nifios y
jovenes para la danza, todo esto hasta antes del 23 de junio, ya
que la toma de la plaza son los dias 24,25,29,30 y lo culminan el

1 de julio con el baile de las mujeres.

De acuerdo a estos antecedentes el tour se realizara durante el mes de
junio.
Dia 1l

Iniciamos el dia a las 09h00am, en nuestro vehiculo desde
Otavalo/Cotacachi o su hotel saldremos con direccion a visitar en taller
artesanal de tagua conocida como el marfil vegetal, después nos
dirigiremos a visitar un taller de talabarteria donde aprenderemos el
proceso de la limpieza, el curtiembre entro otras procesos de la piel del
animal hasta estar listo para ser utilizado en la confeccién de hermosos
articulos de cuero, ademas tendra un tiempo libre para visitar las tiendas
artesanales de cuero que muestran diferentes accesorios como: zapatos,

chaguetas, cinturones, carteras, manillas entre otras.

110



Tomaremos un delicioso almuerzo en la ciudad de Cotacachi, para luego
ir a la comunidad anfitriona y conocer a su familia donde se hospedaran y
compartiran las costumbres junto a las coloridas tradiciones de la fiesta del

Inty Raymi.

Con su familia empezaran a realizar la seleccion de los alimentos que
seran preparados para llevarlo el primer dia de baile en la plaza grande.
Alimentos como, el mote, papas, cuy, pollo, chicha fermentada a base del
maiz y granos andinos como las habas, frejol, alverja y chochos. Podra

participar en cada preparacién junto a su familia anfitriona.

En la noche la cena se realizara junto a su familia anfitriona, para luego
ir a mirar el proceso del bafio ritual que realiza con las comunidades para
eliminar las malas energias acumuladas durante un afio y obtener nuevas
energias para iniciar las fiestas del Sol. La participacion en el bafio ritual es

opcional.
Dia 2

Iniciamos el dia con un delicioso desayuno junto a nuestra familia
anfitriona, ademas podra ayudar a la familia a tener listo los alimentos y
vestirse con la ropa tradicional del pueblo Kichwa para acompafar en el
baile hasta llegar a la plaza grande de Cotacachi. Vamos a patrticipar en la
pampa mesa para el almuerzo, la pampa mesa es la reunion de todas las
personas participantes del baile, donde extienden un gran manto o sabanas
y ponen sobre estos, variedad de comidas desde carnes, verduras, semillas
entro otros alimentos. Al terminar el ritual y haber comido junto a la
comunidad, retornaremos a nuestro alojamiento preparamos maletas y

despedida de nuestra familia anfitriona. Fin de los servicios.

Itinerario
Dia 1
09h00 Salida hotel/Otavalo/Cotacachi — Bienvenida por parte
del guia
09h30 Visita taller artesanal de joyeria en tagua (marfil
vegetal)
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10h30 Visita familia artesanal en proceso de limpieza de la
piel de los animales (talabarteria) y visita a las tiendas

artesanales.
12h00 Almuerzo (ciudad de Cotacachi)
13h00 Ingreso a la familia anfitriona
14h00 Preparacion y coccion de los alimentos junto a la

familia anfitriona

19h00 Cena con su familia anfitriona

20h00 Salida para la participacién del bafio ritual junto a la
comunidad.

DIA 2

08h00 Desayuno con su familia anfitriona, preparativos de los

alimentos opcional usar la vestimenta tradicional de los

indigenas Kichwas
11h00 Salida con la comunidad para la toma de plaza

13h00 Almuerzo, participaciéon en la pampa mesa con las

personas de la comunidad
14h30 Retorno al alojamiento y check out

Fin de los servicios

Los servicios incluyen Los servicios no incluyen
e Transporte privado e Otra actividad no detallada
e Alimentacion en el itinerario
e Entradas a las familias e Compras de suvenires /
artesanales bebidas / extras / propinas
e Guia local
e Alojamiento con su familia
anfitriona
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¢Que llevar? Que no llevar

e Documentos personales o e Bebidas alcohdlicas
pasaporte e Armas blancas o de fuego
e Camara fotografica
Ropa comoda, gafas de sol,
gorra sombrero, repelente
de insectos, bloqueador

solar.
Nota: elaborado por los autores.

Figura 27. Mapa ruta. Producto 3, tour cultural Inty Raymi 2 dias / 1
Noche

P3. TOUR CULTURAL INTY RAYMI2 D / 1N

DIA 1

1.- Salida desde su hotel

2.- Artesanias tagua

3.- Taller de Talabarteria 2
4- Visita ciudad de Cotacachi 52
5.- Check in Familia anfitriona

DIA 2
1.- Toma de la plaza grande
COTACACHI

Nota: elaborado por los autores.
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4.4.

4.4.1. Tamafo de laempresa

ESTUDIO TECNICO PRODUCTIVO

Se ha tomado como referencia la proyeccion de la demanda anual de

la tabla 29.

Tabla 43. Proyeccién de la demanda.

Afo Anual Semestral Mensual Quincenal Diario
Afo 1 23945 11973 1995 998 67
Afo 2 26579 13290 2215 1107 74
Afio 3 29503 14752 2459 1229 82
Afio 4 32748 16374 2729 1365 91
Afio 5 36350 18175 3029 1515 101

Nota: elaborado por los autores.

Anélisis

La siguiente tabla 43, muestra que el nimero de clientes en el 2019 es

de 67 turistas y para el 2023 se obtendra un valor de 101 turistas, dando

un incremento de 34 turistas durante los 5 afios este un numero favorable

ante los servicios prestados y la oferta de nuevos productos receptivos en

la ciudad de Cotacachi.

Consumo aparente con respecto a los servicios demandados

Formula a utilizar:

Demanda objetiva * % de los servicios / 100

21041* 38.7 % /100= 8142

A continuacion, se ha tomado como referencia 4 de los 9 servicios que

se planted en las encuestas realizadas, debido a que son las de preferencia

por los turistas.
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Tabla 44. Proyeccion de los consumidores con respecto a los

servicios demandados.

indice
Caminatas Actividade Visitas a . .
S Convivencia
por cotidianas centros con familias
Afip  Demanda senderos del artesanales en indi
objetiva naturales ela comunidades indigenas
38 76% poblacion 9 04% locales 7,75%
1070 25,84% DA
Afio 1 10520 3998 2630 947 736
Afo 2 11677 4437 2919 1051 817
Ano 3 12962 4926 3241 1167 907
Ano 4 14388 5467 3597 1295 1007
Afo 5 15970 6069 3993 1437 1118

Nota: elaborado por los autores.

Andlisis

La tabla 44, indica que la proyeccion de los consumidores con respecto
a los servicios demandados del 2019 al 2023 incrementa en un valor
considerable, en lo que respecta a caminatas por senderos naturales para
los préximos 5 afios se obtendrd 6069 turistas, en cuanto a realizar
actividades cotidianas de la poblacién con 3993 turistas, seguido de visitas
a centros artesanales en comunidades con un valor de 1437 y por ultimo la
convivencia con familias indigenas con una cantidad de 1118 personas,
siendo asi que los servicios que se ofertaran en la ciudad de Cotacachi
tendran un incremento de visitantes cada afo en las cuatro actividades de

preferencia por los turistas segun las encuestas realizadas.
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Tabla 45. Proyeccion de los consumidores con respecto al

servicio de caminatas por senderos naturales.

Afio Anual Semestral Mensual Quincenal Diario
Afio 1 3998 1999 333 167 11
Afio 2 4437 2219 370 185 12
Afio 3 4926 2463 410 205 14
Afio 4 5467 2734 456 228 15
Afio 5 6069 3034 506 253 17

Nota: elaborado por los autores.

Anélisis

En la siguiente tabla 45, se observa la proyeccion de los consumidores
en el servicio de caminatas por senderos naturales, dando para el 2019 un
valor de 11 turistas y para el 2023 una cantidad de 17 turistas diarios, estos
datos indican el crecimiento que se tendra al realizarse éste tipo de servicio,
por lo que adecuarlo en las rutas a ejecutarse de los productos receptivos

sera factible.

Tabla 46. Proyeccion de los consumidores con respecto a las

actividades cotidianas de la poblacién.

Afio Anual Semestral Mensual Quincenal Diario
Afio 1 2630 1315 219 110 7
Afo 2 2919 1460 243 122 8
Afio 3 3241 1620 270 135 9
Afio 4 3597 1799 300 150 10
Afio 5 3993 1996 333 166 11

Nota: elaborado por los autores.

Anélisis

Las actividades cotidianas de la poblacion tienen una proyeccion de
consumidores para el aflo 2019 de 7 turistas y para el afio 2023 una
cantidad de 11 turistas diarios, por ende, en base a éste servicio que es
uno de los de mayor preferencia por los turistas se basaran las actividades
a realizarse de los productos de turismo receptivo en la ciudad de

Cotacachi.
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Tabla 47. Proyeccién de los consumidores con respecto al servicio

de visitas a centros artesanales en comunidades.

Afio Anual Semestral Mensual Quincenal Diario
Afio 1 947 473 79 39 3
Afio 2 1051 525 88 44 3
Afio 3 1167 583 97 49 3
Afio 4 1295 647 108 54 4
Afio 5 1437 719 120 60 4

Nota: elaborado por los autores.

Andlisis

Se obtiene que la proyeccién de los consumidores en cuanto al servicio
de caminatas por senderos naturales en el afio 2019 da un valor de 3
turistas y para el 2023 da un total de 4 turistas diarios, estos datos indican
que incrementa 1 turistas en los préximos 5 afios y son la demanda que se

debera atender.

Tabla 48. Proyeccién de los consumidores con respecto al servicio

de convivencia con familias indigenas locales.

Afo Anual Semestral Mensual Quincenal Diario
Afo 1 736 368 61 31 2
Afio 2 817 409 68 34 2
Afo 3 907 454 76 38 3
Afo 4 1007 504 84 42 3
Afo 5 1118 559 93 47 3

Nota: elaborado por los autores.

Anélisis

De acuerdo a la tabla 48, el servicio que se prestara a los turistas
referente a la convivencia con familias indigenas locales, indica una
proyeccion de consumidores dentro de los proximos 5 afios dando para el
2019 la cantidad de 2 turistas y para el 2023 un valor 3 turistas diarios y se
determina que durante los afios indicados incrementara en una cantidad 1

turistas a los que se debera atender.
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4.4.2. Localizacion del proyecto

Figura 28. Macrolocalizacion

Mapa del Ecuador Canton Cotacachi

&
P d

Nota: mapa del Ecuador obtenido por google.

Analisis

El Ecuador con una extension de 256.370 km2, posee cuatro regiones,
cada uno con sus provincias en donde existe abundante riqueza natural y
cultural, convirtiéndose asi en un pais biodiverso. Entre las provincias que
se destacan y donde se eligio para realizar el emprendimiento es Imbabura,
especificamente la ciudad de Cotacachi siendo este un lugar ideal para
realizar cada una de los servicios de los nuevos productos receptivos para
la operadora de turismo KICHWAEXPEDITION.
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Figura 29. Microlocalizacion
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() 1 Artesano en ceramica

© 2 Demostracion de parteras
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. 4 CIUDAD DE COTACACHI o - 'S y d
(] L Y -y L - " .- i San José:
5 TALLER DE TALABARTERIA ", T3 e PN ;
(4] Laguna Cuicocha
© Artesanias en Tagua

Bordados a mano

Cotacachi a
(2 r) ~ lluman
\7.

i

- @

Nota: ubicacion geografica de los atractivos en el canton Cotacachi.

Analisis

En el cantdén Cotacachi, especificamente en la comunidad de Alambuela
y Tunibamba estaran localizadas cuatro servicios que formaran parte de los
productos a ofertarse para la operadora de turismo Kichwa-Expedition
dando asi a conocer la riqueza que posee cada una de las comunidades

localizadas en el cantén.
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4.4.3. Proceso de produccion o servicios

Figura 30. Flujograma del proceso de ventas del producto turistico

Acogida del cliente

[ INICIO ]—»

> Atencion por el

Motivacion de interés con

productos

encarg ado en ventas.

v

Escuchar las necesidades de los
clientes

v

iteracion de fotos y videos de los ||

Sugerencias y propuesta de
productos culturales y naturales

v

Organizar las ideas y destinos del
producto cultural y natural.

El cliente

esta de
acuerdo

con el

Si
4

El cliente compra el producto y se
realiza el contrato

v

El cliente compra el
producto vy firma el contrato
v

Se pide los datos al cliente
v

Se Firma el contrato y
realiza el cobro

Actividad o Tarea

Fin
A

Sugerir otros productos

Realizar
reservaciones de los
hoteles, centros
artesanales.

v

Pagos del 50% |

de las reservas

v
FIN

L Actividad interna ][ Inicio / Fin ]

Nota: elaborado por los autores.
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4.4.4. Requerimiento de costos de servicios de costo unitario.

Tabla 49. Requerimientos de los servicios basicos.

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Internet 1 $30,00 $30,00
Teléfono 1 $25,00 $25,00
Energia eléctrica 1 $30,00 $30,00
Agua Potable 1 $6,00 $6,00
TOTAL 91,00
Nota: elaborado por los autores, a partir de la Operadora de turismo

KICHWAEXPEDTION.
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4.5. ESTUDIO AMBIENTAL Y ADMINISTRATIVO
4.5.1. ldentificacion de impactos

Tabla 50. Identificacion de impactos.

ACTIVIDADES
3| |8
(%] —
'.(E 7] 0 -; ®
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o ol 3| o S| o o 2 s 3
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Fisico Aire X X X
Suelo X X | X | X X X
Agua X X | x| x
Paisaje | x X | x| x X X
Biolégic | Flora X X | X X X
0 Fauna X | x| x X X
Socio Poblaci X
o X | X | X | X | X | X ]| X X | X
econémi | 6n
co Territor X X
) X X | X | X X
io
Econo
) X X X | X | X | X | X | x| X
mia
Cultura X X | X X | X X | X X

Nota: elaborado por los autores.

De acuerdo a la tabla 50, dentro del proyecto se identificd 15 actividades
las cuales cada una de ellas tiene impacto positivo y negativo dentro de los

factores fisico, bioldgico y socioeconémico.

Se identifica en un pequefio porcentaje de impactos negativos dentro de
los factores fisicos y bioldgicos, y en donde se observa mayor impacto
positivo es en la poblacién, el cual se vera directamente involucrada en

actividades como: visita a centros artesanales y talleres familiares,
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convivencia con las familias de la comunidad, alojamiento y estadia,

etnografia y gastronomia local, cada una de estas ayudara en la generacion

de empleo y mejorara de manera considerable su economia y su calidad

de vida.

Tabla 51. Tipos de identificacion de impactos para la valoracion

Para la valoracion de los impactos se procede a utilizar la matriz de

Leopold, donde valora la magnitud que tiene el impacto en una escala de -

3 a +3 siendo este local, puntual, comunitario, regional y por otro lado se

valora la importancia en una escala de 1 a 3 positivos, siendo bajo, medio

bajo, medio alto y alto.

Importancia Signo Valor

1 + Bajo

2 + Medio bajo
3 + Medio alto
4 + Alto
Magnitud Signo Valor

1 + - Local

2 + - Puntual

3 + - Comunitario
4 + - Regional

Nota: elaborado por los autores.

Para la valoracion se ha establecido los factores y componentes

ambientales, ademas de las actividades que se realizar al momento de

desarrollar el producto y que causen un efecto, sea este positivo 0 negativo.

4.5.2. Matriz Leopold

Tabla 52. Matriz Leopold modificada.
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23
11
21
17
12

-22
-15
-12

1/2
2/3
11
2/2
2/3
2/3

11
2/3
3/4 | 1/3
1/2 | 1/3
1/2 | 1/2

3/3
11

/1 11|11 3/3|1/3
11

1/1

1/2
2/2 | 4/4
/111|111

2/2
3/2 | 4/3 | 3/3
1/2 | 3/3 | 3/3

2/2
1/1

-1/1
-3/3
-1/2
-2/2
-3/3
-2/2

Aire
Suelo
Agua
Paisaje
Flora
Fauna

Fisico
Biologico




Socio econémico | Poblaciéon - - - - - -
2/2 3/4 | 2/3 | 3/2 3/4 | 3/4 7 31 38
/1 |2/ 1/1 |22 1/3 2/4
Economia 4/4 | 2/2 3/4 | 1/4 | 4/4 3/4 | 3/4 1/3 21 29 50
Cultura -
4/4 3/4 | 2/14 | 4/4 3/4 | 3/4 17 28 45
2/4
Afectacién Negativa - - - -
-12 9 -1 -4 8 3 |14 -4 9 9 -3
14 | 13 12 10
Afectacion Positiva 12 (11| 9 |12 |14 | 4 |13 |13 |15 |18 |11 |12 |12 | 14 | 11
Afectacion Total 1
0 20 | 8 -2 1 O |21 |16 |29 | 6 7 |21 |21 )| 4 8 160

Nota: elaborado por los autores.
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De acuerdo a la matriz de Leopold se identifica que el impacto negativo a
generar al momento de desarrollar el producto turistico en el factor fisico
dentro de una escala valorada de severidad es de nivel leve, en una escala
de 0-5, mientras que, en el factor biolégico, se conserva en el mismo rango

del nivel leve de afectacion.

Por otro lado, el componente socioecondémico, es de impacto positivo al
tener mayor incidencia al generar nuevas plazas de empleo y vincular a la
comunidad al desarrollo de las actividades turisticas, por ende, el nivel de
impacto positivo en el aspecto socioeconémico es severo, el cual se encuentra

en un rango de 16 a 39 de resultado.

De esta manera, el proyecto es viable para el desarrollo de nuevos
productos de turismo receptivo para Cotacachi, sin impacto negativo total al

ambiente y con un impacto positivo alto al componente econémico social.

A su vez esta evaluacion permite aportar con la valorizacién y recuperacion
de las manifestaciones culturales de los pueblos Kichwas, mostrando su
esencia y aportando al crecimiento de sus raices a través de la venta de
productos receptivos que incluyan actividades culturales y naturales dentro de

su oferta turistica.

Tabla 53. Actividades negativas.

Actividades Valoracion

Incremento de trafico vehicular -2

Alteracion de la cobertura vegetal

Aumento de ruido

Pérdida de capa organica por visitas de turistas

Generacion de desechos sélidos

Caminatas por senderos naturales

Pérdida de flora y fauna

| ~ N O | O| O

Pérdida de las actividades tradicionales

Nota: elaborado por los autores.
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Tabla 54. Actividades positivas

Actividades Valoracion
Guianzas 20
Facilidad de desplazamiento 8
Visita centro artesanales y talleres familiares 21
Convivencia con las familias de la comunidad 16
Alojamiento y estadia 20
Generacion de empleo 21
Actividad de servicios administrativos 21

Nota: elaborado por los autores.

Tabla 55. Componentes positivos

Componentes Valoracién
Aire 1
Suelo 1
Agua 8
Paisaje 6
Flora 5
Fauna 3
Poblacion 38
Economia 50
Cultura 45

Nota: elaborado por los autores.

Tabla 56. Severidad y escala de los impactos.

SEVERIDAD DEL IMPACTO ESCALA
Leve 0-5
Moderado 6 -15

Critico (Impacto Adverso)

Representativo (Impacto beneficioso o positivo) 0 - 100

Nota: elaborado por los autores, a partir de Facultad de Ingenieria en Mecéanica y

ciencias de la produccion.
4.5.3. Plan de manejo ambiental

Tabla 57. Plan de manejo ambiental
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COMPONEN RESPONSABLE CUANDO
IMPACTOS MEDIDAS - - REQUERIMIENTO | COSTO
TE Realiza Control Realiza Control
Smoke causado por Contratar o Antes de i ~
) o ) Especialista Vehiculo diésel a
Aire el trafico vehicular solamente Gerente comenzar Cada tour 0
o » ly?2 contratar
turistico carros diésel el tour
Manuales, fichas de
Controlar la o Antes de y
» ) Especialista observacion, papel
Erosion capacidad de Gerente comenzar Cada tour 0
ly?2 para los resultados,
carga el tour o
lapiz.
Suelo Manejo de
L desechos o En el o
Contaminacioén por . i Especialista Recipientes para
. solidos Guia desarrollo Cada tour $6,00
desechos soélidos ] ly2 basura
producidos por del tour
los turistas
Manejo de
o desechos o En el
Contaminacion por . i Especialista
Agua ) sélidos Guia desarrollo Cada tour Fundas de basura. $6,00
desechos solidos ) ly2
producidos por del tour
los turistas
y Contratar la Empresa o
o Alteracion de la . Especialista Antes del
Paisaje elaboracion de contratada Cada Tour $96.00
cobertura vegetal o o ly2 tour
sefalética (especialista)
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turistica en

areas verdes

buscar
Concientizacion | Técnico por Antes de
Pérdida de especies sobre parte del Coordinador realizar la Cada seis o $80.00a
o » S o Capacitaciones
endémicas conservacion Ministerio del Zonal 1 actividad meses nuales
del entorno Ambiente turistica
] _ Respetar los o Durante el
Migracion de los . Especialista
Fauna ) senderos Guia desarrollo | Cada Tour - -
animales } ly2
establecidos del tour
TOTAL $188,00

Nota: elaborado por los autores.
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4.5.4. Estructura organizativa

Figura 31. Organigrama Estructural.

Gerente

Departamento| |Departamento Departamento Departamento de

. logistica y
contable de ventas de marketing operaciones

— Especialista 1

Especialista 2

Nota: elaborado por los autores.

El organigrama estructural esta determinado por la operadora de turismo
Kichwa Tours, donde se trabaja directamente con el departamento de logistica y

operaciones.

Figura 32. Organigrama funcional

Especialista 1
Departamento de \
logistica y operaciones / Técnico

Especialista 2

Nota: elaborado por los autores.

Se ha determinado enfocarse Unicamente en el departamento de logistica y
operaciones, debido a que se tendra mayor actuacion dentro del dicho
departamento, con el disefio de nuevos productos de turismo receptivos para

Cotacachi.
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4.5.5. Manual de funciones y politicas de remuneraciones

455.1. Manual de funciones

+ Departamento de logistica y operaciones: este departamento esta
encargado de la coordinacion del transporte, guianzas, alimentacion,
cotizacién y presupuestos de paquetes, disefio de los productos. Y

controlara la capacidad de carga para cada tour.

» Especialista 1: a su cargo estara la coordinacion del transporte, guianzas,
alimentacion, y el disefio de los nuevos productos y controlara la

capacidad de carga para cada tour.

+ Especialista 2: tendra que ejecutar la cotizacion y presupuestos de los
paquetes y el disefio de los nuevos productos y controlara la capacidad de

carga para cada tour.

« Teécnico: todas las actividades a realizarse en el campo acerca de las
investigaciones para la creacion de nuevos productos turisticos seran
realizas por el técnico. Quien trabajara por una semana cada mes para la
recopilacion de informacion de recursos y atractivos para la creacion de

productos turisticos.

455.2. Politicas de remuneraciones

Tabla 58. Departamento de logistica y operaciones.

Cargo No Salario mensual
(%)

Especialista 1 1 394

Especialista 2 1 394

Técnico de campo 1 100

Total

Nota: elaborado por los autores.

El salario mensual se obtuvo a partir de las politicas laborales que tiene la
operadora de turismo KICHWA-EXPEDITION y salario establecido a nivel
nacional en Cédigo del trabajo.

131



Segun la Ley de Seguridad Social en la Disposicion Transitoria 16, menciona
que “las aportaciones al lees.- En el sector privado el aporte personal es del
9,45% vy el patronal 11,15%”

Fondos de reserva y vacaciones.

En virtud de la Primera Disposicién Transitoria, de la Ley Para el Pago del
Fondo de Reserva y Régimen Solidario de Cesantia, publicada en el Suplemento
del Registro Oficial No. 644 de 29 de julio del (2009), menciona que;

El empleador esta obligado a pagar de manera mensual y directa a
sus trabajadores o servidores, segun sea el caso, el valor equivalente
al ocho coma treinta y tres por ciento (8,33%) de la remuneracién de
aportacion, por concepto de fondos de reserva, salvo que el afiliado
solicite por escrito que dicho pago no se realice, en cuyo caso esos
valores continuaran ingresando a su fondo individual de reserva a través

del Instituto.

Para calcular el fondo de reserva se realiza lo siguiente se multiplica el sueldo
mensual 8,33/ 100.

Calculo de vacaciones
Segun el Codigo de Trabajo en el articulo 71, menciona que;

“La liquidacion para el pago de vacaciones se hara en forma general
y Unica, computando la veinticuatroava parte de lo percibido por el
trabajador durante un afio completo de trabajo, tomando en cuenta lo
pagado al trabajador por horas ordinarias, suplementarias Yy
extraordinarias de labor y toda otra retribucion accesoria que haya
tenido el caracter de normal en la empresa en el mismo periodo, como

lo dispone el articulo 95 de este Codigo.

Si el trabajador fuere separado o saliere del trabajo sin haber gozado
de vacaciones, percibira por tal concepto la parte proporcional al tiempo

de servicios”.
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Para calcular las vacaciones se procede a realizar lo siguiente, se suma lo
todo lo que se ha ganado en el afio, incluido décimos tercero y cuarto y los fondos

de reserva, dividido para 24.

Tabla 59. Remuneraciones de los trabajadores del primer afio.

Primer afo
Fondo
TIPO Salario Aporte Décimo Décimo de .
. patronal reservas Vacaciones
DE basico (11,15%) tercero cuarto después $ Total $
TRABAJO $ $ $ $ de un
afo $
Especialista 394 43,931 32,833 32,17 0 16,4166 519,35
Especialista 394 43,931 32,833 32,17 0 16,4166 519,35
Técnico 100 0 0 0 0 0 100
TOTAL 1138,70

Nota: elaborado por los autores.

Tabla 60. Remuneraciones de los trabajadores del a partir del primer afio.

Los demas afios

Fondo de

Salari Aporte Décim .
Décimo reservas

TIPO

0 patronal o] < Vacacione
TRA[??SAJO bgs;c (ll,éS%) terc;ero cu;rto dz‘zptlfs s$ Total $
afo $
Especialista 394 43,931 32,833 32,17 32,833 16,416 552,18
Especialista 394 43,931 32,833 32,17 32,833 16,416 552,18
Técnico 100 0 0 0 0 0 100
TOTAL 1204,36

Nota: elaborado por los autores.

El capital de trabajo del primer afio sin fondos de reserva determina que, en el
primer mes se pagara un valor de $1138,70, mientras que al completar un periodo
anual se incluira los fondos de reserva dando un salario total de $1204,36, para
determinar el total del capital del trabajo por los dos meses, se suman los valores

de cada mes y se multiplicaran por 2 meses, teniendo como resultado $1204,36.

4.5.6. Requisitos legales para la constitucion.

Los productos turisticos estaran destinados para la operadora de turismo
KICHWAEXPEDITION, la misma que se categoriza como una CIA. LTDA.
(COMPANIA LIMITADA), dicha empresa esta legalmente constituida ante la
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super Intendencia de Compafias, Ministerio de Turismo y se rige a las

ordenanzas del GAD de Santa Ana de Cotacachi.

4.6. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.6.1. Presupuesto general

Tabla 61. Requerimientos del departamento de operaciones y logistica.

Cargo No Salario total percibido mensualmente
Especialista 1 1 $6.758,81
Especialista 2 1 $6.758,81
Técnicode campo 1 $1.200,00
Total $14.717,63

Nota: elaborado por los autores, a partir de las politicas laborales que tiene la operadora de

turismo KICHWA-EXPEDITION.

Tabla 62. Equipamiento para el departamento de operaciones y logistica.

Descripcién Cantidad Costo Unitario $ Costo total $
Computadora 2 $895,49 $1790,98
Teléfono 1 $20,00 $20,00
Calculadora 1 $15,00 $15,00
Silla ejecutiva 2 $150,00 $300,00
Mostrador 1 $100,00 $100,00
Archivador 1 $3,00 $3,00
Escritorio tipo L 1 $160,00 $320,00
Resmas de papel 25 $5,00 $126,00
Corrector caja 1 $7,20 $7,20
Esferos caja 12 $4,00 $48,00
TOTAL $2.730,18

Nota: elaborado por los autores, a partir de la comunicacién informal con el sefior Flores Pedro

propietario del local de insumos y enceres de accesorios de oficinas Otavalo.

Tabla 63. Requerimientos para la publicidad

Medios publicitarios Cantidad Precio unitario Precio Total $
$

Tripticos sobre paquetes culturales y 4000 $0.25 $1.000,00

naturales

Revistas 2200 $1,20 $2.200,00

Flyers 1000 $0,50 $500,00

TOTAL 375

Nota: elaborado por los autores, a partir de la comunicacién informal con el propietario de las

oficinas de Neurona Disefios en Otavalo.
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4.6.2. Analisis Productos ofertados por KICHWA-EXPEDITION y la

competencia.

Tabla 64. Analisis de los productos ofertados por KICHWA-EXPEDITION.

Descripcion 2a4 5a10 +dell
Tour comunidades indigenas Otavalo 30,00 30,00 30,00
Tour comunidades indigenas + Cuicocha 60,00 60,00 30,00
Comunidades Kichwas (2D&1N) OP1 105,00 103,00 103,00
Comunidades Kichwas (2D&1N) OP2 138,00 135,00 135,00

Pueblos de Cotacachi y Otavalo (3D&2N) 155,00 152,00 152,00
Nota: elaborado por los autores, a partir de la comunicacion con la operadora
KICHWAEXPEDITION.

Tabla 65. Andlisis de los productos de turismo ofertados por la
competencia.

Productos Precio por Competencia Duracio
persona

Caminatas y agricultura tradicional $150 San Clemente 2d
Me_rcados de Otavalo y laguna de $120 Runa Tupari 2d
Cuicocha

Salud y espiritualidad $85 Runa Tupari 1d
Caminata Laguna Cuicocha $50 Runa Tupari 1d

. Hacienda

Excursiones bosques y senderos $60 Zuleta 1d
Hatun Puncha Tour Inti Raymi $180 Runa Tupari 3d/2n

Nota: elaborado por los autores, a partir de los precios establecidos por la competencia que
disefia productos turisticos que impliquen actividades naturales, culturales y convivencia familiar.
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4.6.3. Pre factibilidad

De acuerdo a Thompson B. (2009), define la pre factibilidad como;

La Preparacion de Proyectos es el proceso que permite establecer

los estudios de viabilidad técnica, econ6mica, financiera, social,

ambiental y legal con el objetivo de reunir informacion para la

elaboracion del flujo de caja del proyecto para tal efecto las entidades

ejecutoras de proyectos deben realizar el estudio de Pre factibilidad

para sus proyectos de inversion, para la realizacion de este se deben

aplicar metodologias de Preparacién y Evaluacion de Proyectos.

Por lo tanto, la pre factibilidad se puede entender como el proceso que permite

al investigador determinar si el proyecto tiende a determinarse como factible, a

través de los diferentes estudios que demuestren viabilidad técnica, econémica,

financiera, social, ambiental, generando la responsabilidad social esperada como

resultado.

4.6.4. Activo fijo, diferido y capital de trabajo KICHWAEXPEDITION.

Tabla 66. Inversiones existentes dentro de la operadora de turismo

KICHWA-EXPEDITION.

Denominacion Inversion
Activos fijos 3330,00
Equipos de computacion

Laptop 600,00
Parlantes 30,00
Computadoras 1800,00
Impresora 60,00
Muebles y enceres

Mesas 240,00
Escritorio 400,00
Sillas 200,00
Activos diferidos 1985,00
Promocién y publicidad

Lona Quichua Tours 80,00
Tridngulos promocionales 200,00
Gigantografias 80,00
Banner 60,00
Triptico 350,00
Sitio web 300,00

Patentes y permisos
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Permiso de bomberos 20,00
Licencia anual de funcionamiento MINTUR 125,00
Patente municipal 30,00
SIB (Sistema de Informacion de 150,00
Biodiversidad

Constitucion de la organizacion

Escrituras de constitucién 500,00
Registro de la propiedad empresa 30,00
Registro de la propiedad de nombramientos 30,00
Reconocimiento de firmas de los 30,00
nombramientos

Capital de trabajo 17.673,85
Arriendo 2760,00
Mano de obra directa 8837,75
Mano de obra indirecta 3080,05
Utiles de oficina

Esferos 50,00
Calculadora 15,00
Teléfono 20,00
Detector de Humo 10,00
Sillones 200,00
Toma todo 5,00
Botellén de agua 20,00
Archivadores 75,00
Cuadros/adornos 200,00
Estera 6,00
Puerta corrediza 140,00
Cafetera 30,00
Internet 60,00
Extintor 60,00
Articulos de aseo

Manteles 20,00
Tazas 50,00
Papel Higiénico 24,00
Jabén liquido 9,00
Escoba 2,00
Trapeador 3,00
Recogedor 1,50
Liquido desinfectante 20,00
Equipo de actividades

Arnés 100,00
Poncho de agua 10,00
Mochilas trekking 400,00
Carpa 250,00
Sleeping 80,00
Otros implementos de campo 500,00
Total 40.354,23

Nota: elaborado por los autores, a partir de los activos fijos declarados por la operado de

turismo KICHWA-EXPEDITION.
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Financiamiento que tiene la operadora KICHWA-EXPEDITION.

Tabla 67. Financiamiento del

proyecto.

Financiamiento

Préstamo 0
Aporte del capital propio 37824,23
Total 37824,23

Nota: elaborado por los autores.

La empresa KICHWA-EXPEDITION no ha tenido préstamos y su

financiamiento es propio a partir de los duefios, los cuales administran la

empresa.

4.6.5. Activo fijo, diferido y capital de trabajo del emprendimiento.

Tabla 68. Inversiones para la realizacion de nuevos productos de turismo

receptivo en Cotacachi.

Denominacion Inversion
Activos fijos 2225,98
Equipos de computacién

Computadoras 1790,98
Calculadora 15
Mostrador 100
Escritorio 320
Activos diferidos 3700
Promocion y publicidad

Tripticos sobre los tours culturales y 1000
naturales

Revistas 2200
Flyers 500
Capital de trabajo 13790,04
Mano de obra directa 12086,34
Mano de obra indirecta 1200
Utiles de oficina

Resmas de papel 126
Archivador 3
Teléfono 20
Esferos 48
Corrector 7,20

Silla de escritorio giratoria ejecutiva 300
TOTAL 19716,02

Nota: elaborado por los autores.

La inversion necesaria para generar nuevos productos de turismo receptivo en

Cotacachi es de 19716,02 dblares americanos.
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4.6.6. Fuente de financiamiento y uso de fondos del emprendimiento.

La operadora KICHWA-EXPEDITION, asumird la inversion de $19.716,02

para la creacion de nuevos productos de turismo receptivo en Cotacachi.

4.6.7. Calculo de la depreciacion de activos fijos

Tabla 69. Calculo de la depreciacion de activos fijos.

Denominacién  Valor Depreciac Deprecia Duracion Deprecia Valor

del bien i6n por cion del cion del residual

(%) ley (%) anual ($) proyecto proyecto (%)

(%)

Equipo de
computacién 1790,98 33,3 53,78 5 268,91 1522,06
Equipos de 482,5 10 48,25 5 241,25 241,25
oficina

Nota: elaborado por los autores.

Andlisis

De acuerdo a la tabla 69, las depresiones por equipos de computacién para la
duracion del proyecto en los 5 afios, serd por cada periodo un valor de $53,78,
mientras que por los equipos de oficina la depreciacion el valor se convertira en
$48,25.

4.7. ESTUDIO FINANCIERO
4.7.1. Costos de los servicios por los productos turisticos.

La tabla 69, muestra los costos que se obtuvo a partir de las tres principales
actividades de preferencias de acuerdo al resultado del estudio de mercado
realizado anteriormente, también se tomo el nivel operacional mismo que se
establecio en un 35%, en el primer afio y con el crecimiento 40%, 40%, 45%,
45%, en los deméas afios, estos porcentajes se establecieron a partir de la
informacion tomada de la operadora KICHWAEXPEDITION, ya que mencionaron
gue sus actividades operacionales iniciaron en aquellos porcentajes, y para
empezar la parte operativa de los nuevos productos para la operadora se
determina iniciar con el mismo porcentaje inicial y mientras que los demas

porcentajes se establecieron por parte de los autores. Estos porcentajes

139



determinan el alcance operacional que se va a captar de acuerdo a cada

actividad.

Para el calculo de los ingresos se toma el valor de la demanda objetiva (ver
tabla 36), a partir de esto, se calcula le demanda porcentual de cada actividad de
mayor preferencia obtenida de acuerdo al estudio de mercado, (ver tabla 44), se
obtiene la demanda objetiva de cada actividad misma que se establece para el

calculo de los costos e ingresos.

Para calcular los turistas atendidos en la actividad de caminatas por senderos
naturales, se realiza de la siguiente manera; se toma el resultado que se generé
en la tabla 36, a partir de la demanda de cada actividad, este resultado es

calculado de acuerdo al porcentaje operacional que se determiné por los autores.
Afo 1 = (4441*35%) / 100% = 1554 turistas

Los 1554 turistas se convertiran en nuestra demanda objetiva de acuerdo a
nuestro porcentaje de operaciones para el afio 1. Dicho resultado nos permite

calcular el costo operativo del mismo afio en curso. (ver anexo 3, 4y 5)

El costo unitario se obtiene a partir de la suma del total en costes que
representa nuestro proyecto (ver anexo 3, 4 y 5). Mismo que sera proyectado
para los cinco afios a una tasa de inflacion del 1,12%. Este procedimiento se

realiza para el célculo de los 4 afos restantes.

Tabla 70. Resumen de costos para los productos turisticos

Fase Inversion Operacional
NIVEL DE
. 0, 0, 0, 0, 0,

PRODUCCION 35% 35% 40% 40% 45%
Afi0 Precio 2 3 4 5

unitario

$53,83
Producto 1 $76.174,06 $85.485,18 $109.679,33 $125.339,71 $155.444,08
Producto 2 37998 47444981 $83.556,26 $107.214,36 $120.323,76 $151.949,71
Producto 3 $88,63 $29.705,15 $33.336,62 $42.777,83  $48.001,49 $60.594,23

TOTAL, DEL COSTO  $180.329,02 $202.378,06 $259.671,52 $293.664,96 $367.988,01

Nota: elaborado por los autores.
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De acuerdo a la tabla 70, muestra el resume total de costos por los tres
productos establecidos. Generando un resultado para el afio 1 de $180.329,02 y
al cabo del afio 5, los gastos se establecen con la correspondiente inflacion de
1,12%, (ver anexo 3, 4, y 5), por ende, los crecimientos proporcionales seran
mayores de acuerdo a la tasa de inflacion, generando asi un resultado para el
ultimo afio un valor de $367.988,01.

4.7.2. Resumen de costos y gastos

Tabla 71. Resumen de costos y gastos

Costos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costos de

produccion $168.713,84 $190.632,79 $247.794,70 $281.655,12 $355.843,67
Total, Costos $168.713,84 $190.632,79 $247.794,70 $281.655,12 $355.843,67
Gastos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Gastos

administrativos $5.022,18 $5.078,43 $5.135,31 $5.192,82 $5.250,98

Gastos de ventas $2.893,00 $2.925,40 $2.958,17 $2.991,30 $3.024,80
Gastos publicidad $3.700,00 $3.741,44 $3.783,34 $3.825,72 $3.868,57
Total, Gastos $11.615,18 $11.745,27 $11.876,82 $12.009,84  $12.144,35

TOTAL, COSTOS

+ GASTOS $180.329,02 $202.378,06 $259.671,52 $293.664,96 $367.988,01

Nota: elaborado por los autores.

Analisis

De acuerdo a la tabla 71, se muestra el resumen de los costos y gastos que
implica realizar los nuevos productos de turismo receptivo para operadora de
turismo KICHWAEXPEDITION en Cotacachi, la proyeccion se establecio para un

periodo de 5 afios, calculada con el promedio de la tasa de inflacion de 1,12% de

inflacion.

Los costos de produccién por servicios turisticos en el afio 1 generan
$168.713,84 mientras que para el afio 5, estos costos representan un valor de

$355.843,67 por otra parte, los gastos para el proyecto, se establecen en gastos
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administrativos, gastos de ventas y publicidad (ver anexo 9, 10, y 11), que al

sumar todas las variables en gastos se obtiene un valor de $11.615,18 para el

primer afo.

Como resultado final y poder conocer el total general de costos y gastos, se

procede a realizar la suma del total de ambos casos y se obtiene como resultado

final que en el primer afio seran entre costos y gastos de $180.329,02, mientras

que el afio en 5 el valor sera de $367.988,01. Estos resultados se muestran

consolidados en el estado de resultado final.

4.7.3. Resumen tabla de ingresos

Tabla 72. Ingresos por operaciones de servicios turisticos.

Fase Datos  Operacional
NIVEL DE

0, 0, 0, 0, 0,
CAPACIDAD 35% 35% 40% 40% 45%
ANO 0 1 2 3 4 5
Producto 1 333 3.998 4.437 4.926 5.467 6.069
Precio
unitario $60,29 $60,29 $60,29 $60,29 $60,29 $60,29
Turistas 1399 1553 1970 2187 2731
atendidos
Total, de
. $84.370,01 $93.634,25  $118.804,16 $131.851,88 $164.667,12
ingresos
Producto 2 219 2.630 2.919 3.241 3.597 3.993
Precio
unitario $87,98 $87,98 $87,98 $87,98 $87,98 $87,98
Turistas 921 1022 1296 1439 1797
atendidos
Total, de
. $80.987,73  $89.887,14  $114.060,28 $126.588,97 $158.091,04
ingresos
Producto 3 79 947 1.051 1.167 1.295 1.437
Precio
unitario $97,49 $97,49 $97,49 $97,49 $97,49 $97,49
Turistas 331 368 467 518 647
atendidos
Total, de
. $32.313,75 $35.862,46  $45.509,31  $50.500,90 $63.043,26
ingresos
TOTAL, $197.671,49 $219.383,85 $278.373,75 $308.941,74 $385.801,42
INGRESOS S R e D R

Nota: elaborado por los autores.
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Andlisis
Se establecen los porcentajes de operaciones para determinar los ingresos

gue se van a generar para los turistas atendidos para cada afo, al igual que la

tabla de costos, los porcentajes se mantienen a lo establecido en la tabla 72.

La demanda utilizada para calcular los ingresos, se obtiene a partir del
porcentaje de preferencia de cada actividad (ver tabla 44), dicho resultado sera
calculado de acuerdo al porcentaje de operaciones establecido para cada afio,
obteniendo la demanda de turistas atendidos, la cual nos permite obtener el valor

econdémico de ingresos por cada producto.

Para determinar el precio unitario partimos del calculo de la suma de los costos
y gastos ademas del porcentaje de ganancia que se pretende alcanzar, (ver
anexo 6, 7y 8), el porcentaje de ganancia se establece de acuerdo tres factores
principales, el primero el precio de venta de la competencia sin incluir el 12% del
IVA, el segundo el valor que tiene el producto, y como punto final el resultado del

estudio de mercado.

Se establece obtener una ganancia del 12% sobre el costo unitario para el
primer producto, mientras que para los dos productos restantes se establece una
ganancia del 10% sobre el costo unitario (ver anexo 6, 7 y 8). Estos precios no

incluyen IVA.

El valor del precio unitario se mantiene para cada afo, esto permite obtener
los ingresos por cada producto, para obtener los ingresos totales se realiza la
suma por cada producto, de esta manera para primer afio se obtiene un ingreso
de $197.671,49 y para el afio 5 los valores de ingresos se convierten en un valor
de $385.801,42.
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4.7.4. Estado de resultados
Para la realizar el estado de resultados se ha tomado en cuenta algunos

aspectos los mismos que consisten en:

De acuerdo con el art. 97 del Codigo de Trabajo en el Ecuador el empleador o
empresa debe reconocer, en beneficio de sus trabajadores, el quince por ciento
(15%) de las utilidades liquidas.

Este porcentaje se distribuye asi:

v' El 10% se debe repartir a todos los trabajadores de manera igualitaria.

v' El 5% restante se lo reparte a los trabajadores en virtud de sus “cargas
familiares” (hijos menores de 18 afos, hijos mayores de 18 afos que
sufran de alguna discapacidad, conyuge conviviente en unién de hecho

reconocida).

El reparto se lo debe hacer en proporcion al nimero de las cargas familiares,

debidamente acreditadas por el trabajador ante el empleador.

Segun la Disposicién Transitoria primera del Cédigo Orgéanico de la Produccion
Comercio e Inversion, el Impuesto a la Renta de sociedades se aplicara de la

siguiente manera:

v Durante el ejercicio fiscal 2011, la tarifa impositiva sera del 24%.
v Durante el ejercicio fiscal 2012, la tarifa impositiva sera del 23%.

v Durante el ejercicio fiscal 2013, la tarifa impositiva sera del 22%.
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Tabla 73. Estado de resultados proyectado para el proyecto.

Fase Inversion Operacional

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ingresos de operacion $197,671.49  $219,383.85  $278,373.75  $308,941.74  $385,801.42
TOTAL, INGRESOS $197,671.49 $219,383.85 $278,373.75 $308,941.74 $385,801.42
Costo de produccion $168,713.84 $190,632.79 $247,794.70 $281,655.12 $355,843.67
TOTAL, COSTO DE PRODUCCION $168,713.84 $190,632.79 $247,794.70 $281,655.12 $355,843.67
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $28,957.64 $28,751.06 $30,579.05 $27,286.62 $29,957.75
GASTOS DE ADMINISTRACION,

VENTAS Y FINANCIAMIENTO

TOTAL, GASTOS ADM. VENTAS $11,615.18 $11,745.27 $11,876.82 $12,009.84 $12,144.35
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION

TRABAJADORES $17,342.46 $17,005.79 $18,702.23 $15,276.78 $17,813.40
Participacion trabajadores 15% 15% $2,601.37 $2,550.87 $2,805.33 $2,291.52 $2,672.01
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $14,741.09 $14,454.92 $15,896.90 $12,985.27 $15,141.39
Impuestos I.R 22% 22% $3,243.04 $3,180.08 $3,497.32 $2,856.76 $3,331.11
UTILIDAD NETA DESPUES DE

IMPUESTOS $11,498.05 $11,274.84 $12,399.58 $10,128.51 $11,810.29
UTILIDADES ACUMULADAS $11,498.05 $22,772.89 $35,172.47 $45,300.98 $57,111.27

Nota: elaborado por los autores.
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Tabla 74. Estado de resultados consolidado del proyecto y KICHWAEXPEDITION.

FASE INVERSION OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ingresos de operacion $197,671.49 $219,383.85 $278,373.75  $308,941.74 $385,801.42
Ingresos KICHWAEXPEDITION $15,406.81  $15,406.81  $15,406.81 $15,406.81 $15,406.81
TOTAL, INGRESOS $213,078.30 $234,790.66 $293,780.56  $324,348.55 $401,208.23
Costo de produccion $168,713.84 $190,632.79 $247,794.70  $281,655.12  $355,843.67
TOTAL, COSTO DE PRODUCCION $168,713.84 $190,632.79  $247,794.70  $281,655.12 $355,843.67
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $44,364.45  $44,157.87  $45985.86  $42,693.43 $45,364.56
GASTOS DE ADMINISTRACION,

VENTAS Y FINANCIAMIENTO

TOTAL, GASTOS ADM. VENTAS,

DISTRIBUCION. EINANCIACION $26,736.01  $26,866.10  $26,997.65  $27,130.67 $27,265.18
UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION TRABAJADORES $17,628.44  $17,291.77  $18,988.21  $15562.76 $18,099.38
Participacion trabajadores 15% 15% $2,644.27 $2,593.77 $2,848.23 $2,334.41 $2,714.91
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $14,984.18  $14,698.01  $16,139.98  $13,228.35 $15,384.48
Impuestos I.R 22% 22% $3,296.52 $3,233.56 $3,550.80 $2,910.24 $3,384.58
UTILIDAD NETA DESPUES DE

IMPUESTOS $11,687.66  $11,464.44  $12,589.18  $10,318.11 $11,999.89
UTILIDADES ACUMULADAS $11,687.66  $23,152.10  $35,741.29  $46,059.40 $58,059.29

Nota: elaborado por los autores.
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Analisis.

El estado de resultados esta proyectado para cinco afos, el cual los ingresos
seran por concepto de venta de los tres servicios de mayor preferencia para los
turistas (ver tabla 72) dando una cantidad de $197,671.49 el primer afio y para el
quinto afio un valor de $385,801.42, no obstante, el total de costo de produccién
en el primer afo (ver tabla 71) dio una cantidad de $168,713.84 la diferencia del

total de ingresos y el total de costos de produccion da un valor en utilidad bruta
en ventas de $28,957.64.

Por consiguiente, el total de gastos de administracién, ventas (ver anexo 9, 10
y 11) arrojan una cantidad de $11,615.18 el primer afo, para lograr saber la
utilidad antes de la participacion de los trabajadores, se procede a realizar la
diferencia de la utilidad bruta en ventas y el total de gastos, dando una cantidad
de $17,342.46. Asi mismo para determinar la utilidad del primer afio se prevé la
participacion de los trabajadores en un 15% y el impuesto a la renta del 22%
determinando estos datos, finalmente se obtiene la utilidad después de
impuestos del primer afio de $11,498.05.

Se ha tomado en cuenta, el estado de resultados de la operadora de turismo
KICHWA EXPEDITION, (ver anexo 13), con el fin de llegar a un estado de
resultados consolidado, en donde se proyecta el beneficio que tendra la
operadora, con la oferta de los nuevos productos turisticos en Cotacachi,
generando una utilidad en el primer afio de $11,687.66 y para el quinto afio una
cantidad de $11,999.89.
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4.7.5. Punto de Equilibrio

PE= CF/ (1-(CV/)) en ddlares.
PE= Punto de equilibrio
CF: Costos fijos
CV: Costos variables
I: Ingresos
PE=PE$/P. VENTA
PE$= Punto de equilibrio en ddlares /Precio de venta

Tabla 75. Resumen punto de equilibrio

Resumen de los

oroductos Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
PE = CF /(1 - (CV/ 1))

en délares $12,741.61 $12,867.78 $12,797.28 $12,868.07 $12,866.75
PE = PE$ / PVENTA 52 52 52 52 52

Nota: elaborado por los autores.

A partir de la tabla 75, se muestra el punto de equilibrio consolidado en base

a los tres productos que se pretenden ofertar y vender, (ver anexo 18).

Andlisis

Para el disefio de nuevos productos de turismo receptivo en Cotacachi para la
operadora de turismo KICHWA-EXPEDITION, el punto de equilibrio se elaboré a
partir de los 3 productos que se ofertaran, tomando en cuenta el total de los
ingresos de la tabla 72, el total de los costos variables ( ver anexo 16) y el total
de los costos fijos (ver anexo 16), obteniendo asi que se deberia vender un total
de 52 productos al afio para conseguir una rentabilidad de $12,741.61 valor que
cubrira los costos y gastos del primer afio, ademas en este punto se determina
que la operadora no ganay tampoco pierde, por consiguiente se establece acerca

del desarrollo y estrategias que se deberd emplear para mantener o incrementar

la demanda de los productos turisticos.
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Tabla 76. Costo de capital

Costo de capital

FINANCIAMIENTO VALOR PESO TASA DE PONDERACION
RELATIVO DESCUENTO

Capital propio $19.716,02  100,00% 12,00% 12,00%

Capital financiado $0,00 0,00% 0,00% 0,00%

TOTAL $19.005,54  100% CK 12,00%

Nota: elaborado por los autores.

Para la implementacion de nuevos productos de turismo receptivo en
Cotacachi para la operadora KICHWAEXPEDITION, es necesaria la inversion de
$19.716,02 ddlares americanos, en esta ocasion la inversion se presenta como
capital propio de oportunidad, por el hecho que no se va a necesitar un préstamo

por parte de terceros para su ejecucion.

Se establece una tasa del 12%, que se espera tener sobre la inversion, para
preservar el valor de manera inalterable en el mercado, dicha tasa se estableci6

por encima de un 8% que representa la tasa minima.

Tabla 77. Flujo neto de efectivo

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Saldo flujo
de caja $-19.716,02 $9.197,48 $11.116,18 $12.323,93 $10.081,60 $11.741,95
financiero

Nota: elaborado por los autores.

De acuerdo a la tabla 77, muestra el flujo de caja de las entradas y salidas de
efectivo para los cinco afios que se establece el proyecto, mismo que indica la
liquides que va a tener el proyecto, en este caso las salidas son menores a los
ingresos por cada afio, permitiendo recuperar la inversion inicial e incrementando

el patrimonio. (ver anexo 15)
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4.7.6. Calculo del valor neto anual (VAN)
Figura 33. Formula para calcular el VAN

n .
VAN = —Jo + Z il

j=1 @HD)

Fuente; Rankia (2003)

Donde:

FN;j: Flujo neto en el periodo |

lo: Inversion en el periodo 0

i: Tasa de descuento de la inversion
n: Horizonte de evolucion

Tabla 78. Calculo del VAN

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Desb. -$19.716,02 $9,351.76 $11,267.34 $12,489.98 $10,218.32 $11,899.51
inicial
Interés  12%
VAN $17.635,86
PRI 1 afio 10 meses

Nota: elaborado por los autores.

Analisis

Para el célculo del VAN se realiz6 mediando formula automaticamente de
Excel. El resultado del VAN es de $17.635,86, siendo este valor positivo y mayor
que O significa que el emprendimiento es rentable y entonces se podra llevar
acabo la creacidon de nuevos productos de turismo receptivo en Cotacachi para

la operadora KICHWA-EXPEDITION y que segun el periodo de recuperacion de

la inversion (PRI) ser& en el periodo de 1 afio y 10 meses.
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Tabla 79. Costo-beneficio

Costo Beneficio

Eesc”pc'o Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total

Total, $195.003, $216.422, $274.616, $304.771, $380.593, $1.371.408,

Ingresos 51 79 51 83 77 40

Total,

Ingresos $174.109, $193.233, $245.192, $272.116, $339.814, $1.224.467,

actualizad 38 74 42 81 98 32

0s

Total,

Costo y $177.893, $199.644, $256.164, $289.701, $363.018, $1.286.422,

74 98 72 25 01 70

Gasto

Total,

Costo y

Gasto $158.832, $178.253, $228.717, $258.660, $324.122, $1.148.587,
. 80 55 61 94 33 23

actualizad

0s

Relacién

Costo 1,07

Beneficio

Nota: elaborado por los autores.

De acuerdo a la tabla 79, la relacién costo beneficio, es de 1,07. Como es
mayor que 1, se puede afirmar que el proyecto es rentable en los proximos cinco
afos. Asi mismo, podemos decir que por cada dolar que se invierta se obtendra
una ganancia de 0,07 de dolar. Este valor de igual manera nos permitird tomar

las mejores decisiones ante el proyecto.

4.7.7. Calculo de latasa interna de Retorno (TIR)

Tabla 80. Calcula de la Tasa Interna de Retorno TIR

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

Desem.

inicial -$19.716,02  $9351.76 $11,267.34 $12,489.98 $10,218.32 $11,899.51

Interés 12%

TIR 46%

Nota: elaborado por los autores.
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Andlisis

El TIR se procedi6 a calcular mediante el programa Excel, tomando en cuenta
el desembolso inicial y escogiendo los valores de flujo de caja durante 5 afos,
asi se obtiene el valor del TIR de 46% con respecto a la tasa de descuento del

12%. Por consiguiente, al ser el TIR mayor a la tasa de descuento significa que
el emprendimiento es viable.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Luego de realizar las correspondientes investigaciones del estudio de
factibilidad para la implementacion de nuevos productos de turismo receptivo en
Cotacachi para la operadora KICHWAEXPEDITION, se detallan las siguientes

conclusiones:

Se determina que las posibilidades de generar productos de turismo receptivo
en Cotacachi son viables, debido a que existe gran variedad de recursos
naturales y culturales, que pueden ser potencializados con la debida gestion por
parte del sector publico y privado, de modo que se oferte al mercado turistico
nuevas alternativas de consumo en actividades de ocio y descanso, de la misma
manera fortaleciendo el rescate, conocimiento y conservacion de los recursos

existentes, vinculando a los pobladores de la localidad.

A partir del estudio de mercado, se identifico las preferencias y necesidades
de la demanda que visita la ciudad Cotacachi, entre estas se destacaron las
actividades culturales y naturales como las de mayor demanda, por lo tanto, se
establece enfocarnos en captar dicho mercado, disefiando productos turisticos
gue contemplen dichas preferencias.

Una vez identificada las preferencias de consumo, se ha procedido a disefar
tres productos turisticos que se enfocan en aspectos culturales y naturales que
se encuentran dentro de la ciudad de Cotacachi y sus alrededores, estan
conformados por visitas a los talleres artesanales, convivencia con familias,

festividades tradicionales y el disfrute de areas naturales.

De acuerdo a los resultados en base al estudio técnico productivo y ambiental
administrativo, se concluye que los productos turisticos seran aceptados de
manera positiva debido a la afluencia de la demanda objetiva al inicio de las
operaciones y que la misma se muestre proyectada en un incremento dentro de

un periodo de cinco afios.
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Por otra parte, con el resultado del estudio ambiental se determina que su
grado de afectacion frente a los factores ambientales serdn minimos y frente a
los factores sociales econdmicos existira una afectacion positiva en el desarrollo
de las actividades turisticas con la implementacion de nuevos productos de

turismo receptivo.

Finalmente, para determinar la viabilidad del emprendimiento se realizd el
estudio econdmico financiero, donde se establecié la inversion inicial y las
utilidades que tendré el presente trabajo. Ademas, a partir de estos resultados se
procedio a calcular el VAN (valor actual neto) y el TIR (tasa interna de retorno),

aspectos que establecieron la factibilidad positiva del emprendimiento.

5.2. Recomendaciones

Implementar alternativas para el continuo desarrollo de la actividad turistica
dentro de la ciudad de Cotacachi, con el fin de potencializar cada recurso cultural
y natural existente, que por situaciones varias no han continuado con la misma

de linea de desarrollo.

Fortalecer los conocimientos técnicos y practicos de las personas que estan
vinculadas a la actividad turistica con el fin de mejorar la calidad de los servicios
turisticos ofertados y de tal manera cumplir con la satisfaccion y necesidades de

los turistas que visiten Cotacachi

Mejorar la oferta y promocion con la diversificacion de nuevos productos
receptivos de turismo, que integren a la comunidad local, los artesanos y familias
generando asi fuentes de empleo directo e indirecto y contribuyendo al desarrollo
social.

Con el apoyo de las autoridades publicas, mejorar las vias de acceso hacia
comunidades que poseen diferentes recursos culturales y naturales, para mejorar
el desarrollo de la actividad turistica y dinamizar la economia con la promocion

adecuada del lugar.

Brindar mas oportunidades por parte la operadora KICHWAEXPEDITION, en el
involucramiento de la diversificacion de nuevos productos turisticos.
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Anexos

Anexo 1. Arbol de problemas

ARBOL DE PROBLEMAS

receptivos locales.

El cantén Cotacachi no cuenta con una adecuada diversificacion de productos turisticos EFECTO FINAL

N
V+‘

Equipos y servicios minimos

Falta de oportunidades laborales

Falta de paquetes turisticos

Insuficiente recurso humano para el desarrollo
de las actividades turisticas.

g

— P>

LA ESCASA DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS TURISTICOS DE COTACACHI

Escasa oportunidades de obtener
EFECTO ingresos econémicos
Escasa demanda en consumo de
servicios turisticos
CAUSAS Limitada oferta en productos

turisticos

/\

0

Escasos disefios de productos de
turismo receptivo

Escaso involucramiento de los actores
locales de las comunidades

Escasa prioridad de los
atractivos turisticos
culturales y naturales

Limitado acercamiento a
las comunidades con
potenciales turisticos

f

Falta de informacién y desarrollo de las
actividades turisticas
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Herramienta de recoleccion de datos

Anexo 2. Entrevistas

SENOR JHON CHIZA JEFE DE OPERACIONES Y GUIA LOCAL EN LA
EMPRESA RUNA TUPARI

1. ¢Cual es el numero de visitantes que usted atiende mensualmente

en su empresa?

Méas 0 menos un numero estipulado no podria decir, pero entre tours, mas
gue todo nosotros nos dedicamos a la cuestion de alojamientos con familias

indigenas, daria un nimero estimado de unas 80 personas mensual.

2. ¢Los servicios que ofrece estan enfocadas al

segmento nacional o internacional? ¢Cual es el mayor?

Unicamente nosotros trabajamos con el segmento nacional y lo que
nosotros tenemos como producto de mayor demanda son los hospedajes con

familias indigenas.
3. ¢Cuédl es laforma de viajar de estos visitantes?
Mochileros Familias Solos

Familiares serian, porque mochileros no hemos recibido mucho estan unos

gue otros solos pero familiares seria un numero amplio.

4. ¢Qué servicios turisticos son los méas requeridos por estos

visitantes?

Como mencione anteriormente los hospedajes, la convivencia con las
familias indigenas y luego seria la naturaleza, la naturaleza que nosotros

tenemos en Otavalo y Cotacachi.
5. ¢Cual es el gasto promedio de estos visitantes?

No podria decir un gasto promedio, ya que mas o menos un hospedaje esta
entre 35 dolares y algunos hacen tours que no se podria definir un nimero

estimado, pero en alojamiento seria 35 dolares.
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6. ¢Cudl eslamanerade dar aconocer sus productos alos clientes?

Nosotros ofertamos a través de la web o si no a través del fan page de
Runa Tupari, lanzaos a veces campafias publicitarias desde paquetes
turisticos en eventos festivos o de festividades en las comunidades en el
sindnimo de atraer mas gente para hacer un llamado a los eventos culturales

gue se desarrollan en la zona de Cotacachi y también Otavalo.

Estudiante: ¢Lo hacen de manera constante postear en sus paginas

web?

Entrevistado: no lo hacemos de manera constante en las publicidades
pagadas de Facebook, Gnicamente la mayoria ya nos contactan directamente
a través de la web o tenemos nexos con operadoras turisticas en Quito,

Cuenca, Guayaquil.
7. ¢Qué opinade la actividad turistica en el cantén?

El canton Cotacachi mas que todo potencial por la naturaleza y cultura que
tiene especialmente por la laguna de Cuicocha, en ese aspecto son muy
aventajados ya que pueden mostrar mas productos mediante la visita de
extranjeros pueden expender artesanias, gastronomia y de antemano el

hospedaje.
8. ¢Qué beneficio hatraido parala comunidad su empresa?

La organizaciébn de manera absoluta a impactado y ha generado en las
comunidades, especialmente en las familias anfitrionas un aporte en el OPEN
MAIL que nosotros sabemos, que las personas se abren son sociales inclusive
tienen una dieta balanceada porque ellos reciben talleres de gastronomia para
la alimentacion, al mismo tiempo los nifios son mas abiertos y también
aportamos al aprendizaje del inglés ya que se involucran mayormente con

turistas extranjeros.

También en las comunidades el aporte ha sido constante en los eventos
también a final del afio siempre por los turistas que ingresan a la comunidad
se hace un aporte significativo por cada turista, razon por la cual al fin de afio

reciben un rubro los cabildos de las comunidades.
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9. ¢Usted cree que el turismo ayuda a la preservacion vy

conservacion de las tradiciones y costumbres del cantén?

Especialmente cuando un turista viene, nosotros hemos visto que las
madres o los gestos culturales, las actividades culturales van creciendo ya
que llaman la atencion a nacionales y extranjeros, en ese sentido nuestra
cultura, nuestra identidad y nuestra vestimenta especialmente nuestro idioma
esta siendo apreciado en el extranjero por los turistas de otros paises y eso
es lo que motiva a mantener la cultura y seguir fortaleciendo especialmente

nuestra identidad y la gastronomia también.

10. ¢Qué relaciones de colaboracion tiene con otras organizaciones

del canton?

Nosotros como Runa Tupari tenemos relaciones por ejemplo con Intag, con
Salinas desarrollamos turismo sostenible en ese sentido hemos cooperado
mutuamente para expender los productos de diferente forma y no solo aqui
en el canton si no también hemos traspasado las provincias también, ya que
pertenecemos a el FEPTCE Federacion Plurinacional de Turismo Comunitario

del Ecuador entonces si nos hemos relacionado con algunas personas.
11. ;Qué iniciativas realiza para traer mas turistas?

La iniciativa mas que todo es el ofertar un buen servicio, el trato al turista
de buena forma, una excelente informacion, la infraestructura en los
alojamientos que nosotros tenemos son de 6ptima calidad, siempre tenemos
habitaciones estandar y de esa forma nosotros tratamos de incentivar a los
gue dan el servicio, los prestadores del servicio como son las jefas de hogar
a motivarles que tengan un especial trato, una dedicacion directamente 100%
con el turista para de esa forma ellos vayan pasando de boca en boca las
experiencias que ellos tienen aqui en las comunidades y de esa forma se ha
visto grades frutos razén por la cual seguimos fomentando este trato amable

gue nos caracteriza mas que todo en las comunidades indigenas.
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SENOR LUIS VILLAGOMEZ JEFE DE OPERACIONES Y GUIA LOCAL
EN LA EMPRESA QUICHUA TOURS.

1. ¢Cual es el numero de visitantes que usted atiende mensualmente

en su empresa?

El nimero de visitantes que recibe la empresa en promedio mensual es de
50 a 80 visitantes que llegan a Otavalo y Cotacachi, por diferentes actividades
que se tiene al aire libre.

2. ¢Los servicios que ofrece estan enfocadas al

segmento nacional o internacional? ¢Cuél es el mayor?

La empresa como operadora de turismo recibe y trabaja con turistas
extranjeros y en muy poca ocasion se trabaja con turistas nacionales. Los
servicios estan enfocados para turistas nacionales y extranjeros, pero la gran

mayoria quienes consumen estos servicios son extranjeros.
3. ¢Cudl es laforma de viajar de estos visitantes?

La mayor cantidad de turistas que tenemos son mas por viajes familiares,

vienen una familia completa y realizan diferentes actividades.

4. ¢Qué servicios turisticos son los méas requeridos por estos

visitantes?

Los servicios que los turistas mas adquieren son las actividades como
caminatas, ciclismo, cabalgatas, ascensos, visitar los talleres artesanales de
las comunidades y mercados de Otavalo y Cotacachi, ademas dentro de
nuestros servicios tenemos el alojamiento dentro del hogar de familias

indigenas dentro de una comunidad local de Cotacachi.
5. ¢Cudl es el gasto promedio de estos visitantes?

Un gasto promedio que hacen los turistas, bueno esto depende de la
actividad que realicen, pero un gasto es de 35 a 80 délares, claro que hay
paquetes que sobrepasan los 100 ddlares, pero ese vendria hacer un gasto

promedio.
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6. ¢Cudl eslamanerade dar aconocer sus productos alos clientes?

La empresa busca maneras digitales de promocionar sus productos, a
través de paginas web, o plataformas como TRIPADVISOR, un portal para
mirar recomendaciones de las experiencias con nosotros, otra manera de
promocionar nuestros productos es con la promocion en redes sociales,

Facebook, WhatsApp, Instagram.

Estudiante: ¢Lo hacen de manera constante postear en sus paginas

web?

Entrevistado: si se lo realiza de manera periédica aproximadamente cada
semana, se publica las experiencias de nuestros clientes, promociones de los

productos y ofertas de los servicios.
7. ¢Qué opinade la actividad turistica en el cantén?

Las actividades turisticas dentro del canton Cotacachi, son de cierta
manera escasa el hecho de no existir rutas que oferte el cantén se vuelve
mondtono la visita del visitante, por este motivo el canton se convierte en

destino para ser visitado un solo dia.
8. ¢Qué beneficio hatraido parala comunidad su empresa?

En si la empresa ha traido beneficios para todos los involucrados en el
proyecto, hemos motivado a la gente a emprender con sus artesanias y hemos
generado centros artesanales. Nuestros visitantes llegan a la comunidad y
vamos a visitar a los centros artesanales, este dinero que ingreso por las
visitas se reparte igualitariamente para todas las familias en la comunidad que
estan dentro del proyecto. Por otro lado, también se benefician las familias

gue no estan dentro del proyecto de manera indirecta.

9. ¢Usted cree que el turismo ayuda a la preservacion vy

conservacion de las tradiciones y costumbres del cantén?

El turismo es una fuente muy dinamizadora de las actividades tanto
econdémicas y la revalorizacién ancestral, nosotros como agencia de viajes
hemos visto la necesidad de generar el interés de conservar y continuar con

las tradiciones sean estas en la gastronomia, las artesanias, y rituales que
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también mostramos a nuestros clientes junto a la cosmovision o creencias con

las comunidades que nosotros trabajamos.

10. ¢Qué relaciones de colaboracion tiene con otras organizaciones

del canton?

Por el momento el tiempo que hemos estado trabajando, nosotros hemos
buscado convenios con agencias internacionales y universidades del
extranjero, ellos envian a sus clientes para conocer y compartir las
experiencias con las familias locales, a través de tours o voluntariados con los

estudiantes del extranjero.
11. ¢Qué iniciativas realiza para traer mas turistas?

Nosotros como empresa, hacemos diferentes iniciativas, capacitamos a las
familias, guias e emprendimientos artesanales para cuando llegue el turista
no se vaya con una mala experiencia y sea el mismo quien transmita los
momentos que Vivid junto a nosotros, el trato que nosotros damos hasta la
fecha ha sido muy gratificante para todos, esto si ha generado la publicidad
boca a boca y hemos estudiado que los turistas si han compartido sus
recomendaciones y asi han llegado con nosotros, esto creo q es la parte
medular y pues a partir de esto viene lo secundario como la promocion en

paginas web, redes sociales entro otras plataformas.
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ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Anexo 3. Costo de servicios turisticos producto 1

Inversi Operacional
Fase .
on
NIVEL DE PRODUCCION 35% 35% 40% 40% 45%
Afio 0 0 1 2 3 4 5
Deman
dade 333 3998 3998 4437 4926 5567 6069
turistas
Costo
unitario $53,83 $54,44 $55,05 $55,66 $56,29 $56,92
Turista
S 1399 1553 1970 2227 2731
atendid
0S
T%TEALL’ $76.174, $85.485, $109.679 $125.339 $155.444 $76.174,
COSTO 06 18 ,33 71 ,08 06
Nota: elaborado por los autores.
Anexo 4. Costo de servicios turisticos producto 2.
Fase In\{er5| Operacional
on
NIVEL DE PRODUCCION 35% 35% 40% 40% 45%
Afio 0 0) 1 2 3 4 5
Deman
dade 219 2630 2630 2919 3241 3597 3993
turistas
Costo $79,9
unitario 8 $80,88 $81,79 $82,70 $83,63 $84,56
Turistas
atendid 920,5 1022 1296 1439 1797
0s
TOTAL, $74.449, $83.556, $107.214, $120.323, $151.949,
DEL 81 26 36 76 71
COSTO

Nota: elaborado por los autores.
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Anexo 5. Costo de servicios turisticos producto 3.

Inversié

Fase Operacional
NIVEL DE PRODUCCION 35% 35% 40% 40% 45%
Afio 0 0 1 2 3 4 5
Demand
ade 79 947 947 1051 1167 1295 1437
turistas
Costo $88,6
unitario 3 $89,62 $90,63 $91,64 $92,67 $93,70
Turistas
atendid 331 368 467 518 647
0s
Tg:—z'l‘il_' $29.705, $33.336, $42.777, $48.001, $60.594,
COSTO 15 62 83 49 23
Nota: elaborado por los autores.
Anexo 6. Calculo del precio unitario del producto 1
Costos Dias 312 11
Costos o 12 Meses personas
afio 1 Laborables .
x dia
Sueldo especialista 1 $6.043,17 $503,60 $19,37 $1,61
Sueldo especialista 2 $6.043,17 $503,60 $19,37 $1,61
Costo producto 1 $45,89
Depreciaciones utiles de oficina $72,00 $6,00 $0,23 $0,08
Depremac_lf)n equipos de $53,78 $4.48 $0,17 $0,06
computacion
Costos indirectos de fabricacion  $3.437,60 $286,47 $11,02 $0,92
Total, cols,to de directo de $50.06
produccién
Gasto de publicidad $3.700,00 $308,33 $11,86 $0,99
Gastos administrativo $5.022,18 $418,52 $16,10 $1,34
Gasto de ventas $2.893,00 $241,08 $9,27 $0,77
COSTO UNITARIO $53,83
% GANANCIA 12% $6,46
PRECIO UNITARIO $60,29

Nota: elaborado por los autores.
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Anexo 7. Célculo del precio unitario del producto 2

Costos Dias 312 !
Costos ~ 12 Meses personas
afio 1 Laborables P
x dia
Sueldo especialista 1 $6.043,17 $503,60 $19,37 $2,77
Sueldo especialista 2 $6.043,17  $503,60 $19,37 $2,77
Costo producto 1 $67,50
Depreciaciones Utiles de oficina $72,00 $6,00 $0,23 $0,03
Depreuacpn equipos de $53.78 $4.48 $0,17 $0,02
computacion
Costos indirectos de fabricacion  $3.437,60  $286,47 $11,02 $1,57
Total, cols,to de directo de $74.67
produccién
Gasto de publicidad $3.700,00  $308,33 $11,86 $1,69
Gastos administrativo $5.022,18  $418,52 $16,10 $2,30
Gasto de ventas $2.893,00  $241,08 $9,27 $1,32
COSTO UNITARIO $79,98
% GANANCIA 10% $8,00
PRECIO UNITARIO $87,98
Nota: elaborado por los autores.
Anexo 8. Célculo del precio unitario del producto 3
Costos Dias 312 3
Costos o 12 Meses personas
afio 1 Laborables .
x dia
Sueldo especialista 1 $6.043,17  $503,60 $19,37 $6,46
Sueldo especialista 2 $6.043,17  $503,60 $19,37 $6,46
Costo producto 1 $59,50
Depreciaciones Utiles de oficina $72,00 $6,00 $0,23 $0,08
Depremac_lf)n equipos de $53.78 $4.48 $0,17 $0,06
computacion
Costos indirectos de fabricacion  $3.437,60  $286,47 $11,02 $3,67
Total, costo de directo de $76,22
produccién
Gasto de publicidad $3.700,00  $308,33 $11,86 $3,95
Gastos administrativo $5.022,18  $418,52 $16,10 $5,37
Gasto de ventas $2.893,00  $241,08 $9,27 $3,09
COSTO UNITARIO $88,63
% GANANCIA 10% $8,86
PRECIO UNITARIO $97,49

Nota: elaborado por los autores.
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Anexo 9. Gastos administrativos

Gastos administrativos

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Remuneraciones del $1.200,00 $1.213,44 $1.227,03 $1.240,77 $1.254,67
personal
administrativo
Servicios basicos $1.092,00 $1.104,23 $1.116,60 $1.129,10 $1.141,75
Suministros y $2.730,18 $2.760,76  $2.791,68 $2.822,95 $2.854,56
materiales de oficina
Total, gastos $5.022,18 $5.078,43 $5.135,31 $5.192,82 $5.250,98
administrativos

Nota: elaborado por los autores.

Anexo 10. Gastos y ventas

Gastos de ventas

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Descuentos del $1.712,16  $1.731,34 $1.750,73 $1.770,34  $1.790,16
paquete cultural a
partir de 20 se
10%
Descuento del $1.180,84  $1.194,07 $1.207,44 $1.220,96  $1.234,64
10% por familia
gue conforme 5
personas
Total, gastos de $2.893,00 $2.925,40 $2.958,17 $2.991,30  $3.024,80
ventas

Nota: elaborado por los autores.

Anexo 11. Proyeccién gastos publicidad

Proyeccion gastos publicidad

Detalle Operacional
ANO 1 2 3 4 5
Tripticos sobre $ 1.000,00 $1.011,20 $1.022,53 $1.033,98 $1.045,56
paquetes
culturales y
naturales
Revistas $ 2.200,00 $2.224,64 $2.24956 $2.274,75 $2.300,23
Flyers $ 500,00 $ 505,60 $511,26 $ 516,99 $522,78
Total $ 3.700,00 $3.741,44 $3.783,34 $3.825,72 $3.868,57

Nota: elaborado por los autores.
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Anexo 12. Costos indirectos de fabricacion.

Costos indirectos de fabricacién

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Tomatodo $2.000,00 $2.022,40 $2.045,05 $2.067,96 $2.091,12
llavero $300,00 $303,36 $306,76 $310,19 $313,67
Vasos $1.000,00 $1.011,20 $1.022,53 $1.033,98 $1.045,56
Paquete de $100,00 $101,12 $102,25 $103,40 $104,56
bolsas

etiguetadas

PMA (plan de  $37,60 $37,60 $37,60 $37,60 $37,60
manejo)

TOTAL $3.437,60 $3.475,68 $3.514,19 $3.553,12 $3.592,50

Nota: elaborado por los autores.

Anexo 13. Estado de resultados KICHWAEXPEDITION 2018

Al 31 de diciembre 2018

Estado de Resultados

DETALLE

INGRESOS

INGRESOS OPERACIONALES

Actividades Turisticos 15.406,81
TOTAL, INGRESOS 15.406,81
GASTOS

Honorarios y Dietas 8837,75
Publicidad 286,23
Transporte 625,89
Eg:i;r;gsde combustibles y 568,79
Gastos de viaje 325,68
Otros gastos 4627,84
Gastos de gestion 134,88
TOTAL, GASTOS 15.407,06
(PERDIDA) NETA -0,25

Nota: elaborado por los autores, a partir de la operadora de turismo

KICHWAEXPEDITION
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Anexo 14. Capital de trabajo

Capital de trabajo

Fase Dias Operacional

cobertura
ANO 1 2 3 4 5
NIVEL DE PRODUCCION
Mano de obra directa $12.086,34 $13.517,63 $13.772,22 $14.031,91 $14.296,78
Costos generales de fabricacion $3.437,60 $3.475,68 $3.514,19 $3.553,12 $3.592,50
Depreciacion $125,78 $125,78 $125,78 $125,78 $125,78
1.TOTAL COSTO DE PRODUCCION $15.649,73 $17.119,09 $17.412,19 $17.710,81 $18.015,07
Gastos de administracion 1,12% $5.022,18 $5.078,43 $5.135,31 $5.192,82 $5.250,98
Gastos de ventas 1,12% $2.893,00 $2.925,40 $2.958,17 $2.991,30 $3.024,80
gasto publicidad 1,12% $3.700,00 $3.741,44 $3.783,34 $3.825,72 $3.868,57
2. TOTAL GASTOS
ADMINISTRACION Y VENTAS $11.615,18 $11.745,27 $11.876,82 $12.009,84 $12.144,35
TOTAL, COSTOS DE OPERACION $27.264,91 $28.864,36 $29.289,01 $29.720,65 $30.159,41
CAPITAL DE TRABAJO NETO 26 $2.272,08 $2.405,36 $2.440,75 $2.476,72 $2.513,28
INGIRIEASNIO RIEL EAFIZAL (213 $2.272.08 $133.29 $35,39 $35,97 $36,56

TRABAJO

Nota: elaborado por los autores.



Anexo 15. Flujo de caja

Flujo de caja

Fase Inversion Operacional
ANO 0 1 2 3 4 5
1. FLUJO DE CAJA OPERACIONAL
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS

$11.343,78  $11.123,69  $12.233,54  $9.991,79  $11.652,73
AJUSTES NO DESEMBOLSABLES
Depreciacion de activos operacionales $125,78 $125,78 $125,78 $125,78 $125,78
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL $11.469,56  $11.249,47  $12.359,32  $10.117,57 $11.778,52
2. FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES
INVERSIONES
() Inversion fija $19.716.02
(-) Capital de trabajo $-2.272,08 $-133,29 $-35,39 $-35,97 $-36,56
(+) Valor de salvamento de activos fijos $1.882,06
(+) Recuperacion de capital de trabajo $36,56
SALDO FLUJO DE CAJA ECONOMICO $-19.716,02  $9.197,48  $11.116,18 $12.323,93  $10.081,60 $11.741,95
3. FLUJO DE CAJA DE FINANCIAMIENTO
Préstamo $0,00
Amortizacion del préstamo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
SALDO FLUJO DE CAJA FINANCIERO $-19.716,02 $9.197,48  $11.116,18  $12.323,93  $10.081,60 $11.741,95
SALDO ACUMULADO DE CAJA $-19.716,02 $-10.518,54  $597,64 $12.921,58 $23.003,18  $34.745,13

Nota: elaborado por los autores.



Anexo 16. Punto de equilibrio de productos consolidados

Afio 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $197,671.49  $219,383.85 $278,373.75  $308,941.74 $385,801.42
Total, ingresos $197,671.49  $219,383.85 $278,373.75  $308,941.74 $385,801.42
COSTOS VARIABLES

Mano de obra $12,086.34  $13,517.63  $13,772.22  $14,031.91 $14,296.78
Costos Indirectos de Fabricacion $3.437,60 $3.475,68 $3.514,19 $3.553,12 $3.592,50
TOTAL, COSTOS VARIABLES $15,523.94  $16,993.31  $17,286.41  $17,585.03 $17,889.28
MARGEN DE CONTRIBUCION $182,147.54  $202,390.54  $261,087.34  $291,356.71 $367,912.14
COSTOS FIJOS

Depreciacion activos de produccion $125.78 $125.78 $125.78 $125.78 $125.78
Gastos de Administracion $5,022.18 $5,078.43 $5,135.31 $5,192.82 $5,250.98
Gastos de Ventas $2,893.00 $2,925.40 $2,958.17 $2,991.30 $3,024.80
TOTAL, COSTOS FIJOS $3,700.00 $3,741.44 $3,783.34 $3,825.72 $3,868.57
PE=CF/(1-(CV/1)) endolares $12,741.61  $12,867.78  $12,797.28  $12,868.07 $12,866.75
PE = PE$ / P. VENTA 52 52 52 52 52

Nota: elaborado por los autores



Anexo 17. Proyeccién del sueldo mano de obra directa para 5 afios.

Sueldo Décimo 3er Décimo 4to Aporte patronal IESS Total,
Nro. Cargo Sueldo anual Total

mensual sueldo sueldo 11,15% general
1 Especialistal $394,00 $4.728,00 $394,00 $394,00 $527,17 $6.043,17 $6.043,17
2 Especialista2 $394,00 $4.728,00 $394,00 $394,00 $527,17 $6.043,17 $6.043,17
TOTAL, REMUNERACIONES ANO 1 $12.086,34

Nota: elaborado por los autores.
L L Aporte Fondos de
Nro. Cargo iueil(sjl?al Sueldo anual :[%):rCIsrL]gldo El)ticgzgldo patronal IESS Vacaciones reserva Total Tgrt]a;;al
11,15 % 8,33% g
1 Especialistal $401,88 $4.822,56 $401,88 $394,00 $537,72 $200,94 $401,72 $6.758,81 $6.758,81
2 Especialista2 $401,88 $4.822,56 $401,88 $394,00 $537,72 $200,94 $401,72 $6.758,81 $6.758,81
TOTAL, REMUNERACIONES ANO 2 $13.517,63
Nota: elaborado por los autores.

Sueldo Décimo Décimo Aporte Fondo de Total

Nro. Cargo mensual Sueldo anual 3er sueldo  4to sueldo patronal IESS Vacaciones reserva Total ene?al
11,15 % 8,33% g
1 Especialistal $409,92 $4.919,01 $409,92 $394,00 $548,47 $204,96 $409,75 $6.886,11 $6.886,11
2 Especialista 2  $409,92 $4.919,01 $409,92 $394,00 $548,47 $204,96 $409,75 $6.886,11 $6.886,11
$13.772,22

TOTAL, REMUNERACIONES ANO 3
Nota: elaborado por los autores.



- L Aporte Fondo de
Sueldo Décimo Décimo . Total,
Nro. Cargo mensual Sueldo anual 3er sueldo  4to sueldo patronal IESS Vacaciones reserva Total eneral
11,15 % 8,33% 9
1 Especialistal $418,12 $5.017,39 $418,12 $394,00 $559,44 $209,06 $417,95 $7.015,95 $7.015,95
2 Especialista2 $418,12 $5.017,39 $418,12 $394,00 $559,44 $209,06 $417,95 $7.015,95 $7.015,95
TOTAL, REMUNERACIONES ANO 4 $14.031,91
Nota: elaborado por los autores.
Sueldo Décimo Décimo Aporte . Fondo de Total,
Nro. Cargo mensual Sueldo anual 3er sueldo  4to sueldo patronal IESS Vacaciones reserva Total eneral
11,15 % 8,33% 9
1 Especialistal $426,48 $5.117,74 $426,48 $394,00 $570,63 $213,24 $426,31 $7.148,39 $7.148,39
2 Especialista2 $426,48 $5.117,74 $426,48 $394,00 $570,63 $213,24 $426,31 $7.148,39 $7.148,39
TOTAL, REMUNERACIONES ANO 5 $14.296,78

Nota: elaborado por los autores.



Anexo 18. Ficha de inventarios turisticos de Cotacachi

CASA DE IGLESIA MUSEO DE ARTESANIA
NOMBRE DEL MATRIZ TOLAS DE TOLAS DE
ATRACTIV! LAS SANTA ANA LAS ALIMAN PERIBUELA DE
CTIVO CULTU CULTUR GU U CUERO
DE
RAS AS
COTACACH
DATOS |
GENERALES
MANIFESTACI MANIFESTACI MANIFESTACI MANIFESTACI MANIFESTACI MANIFESTACI
. ONES ONES ONES
CATEGORIA CULTURAL ONES ONES CULTURAL CULTURAL ONES
CULTURAL CULTURAL CULTURAL
ES ES ES
ES ES ES
TIPO HISTORICAS HISTORICAS HISTORICAS HISTORICAS HISTORICAS ETNOGRAFIA
ARQUITECTURA SITIOS SITIOS -
SUBTIPO ARQUITECTURA RELIGIOSA MUSEOS ARQUEOLOGICO  ARQUEOLOGICO ARTESANIAS
CIVIL S S (Cuero)
PROVINCIA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA
CANTON COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACHI
UBICACION PARROQUIA EL SAGRARIO EL SAGRARIO EL SAGRARIO APUELA IMANTAG EL SAGRARIO
LONGITUD 804395 E 804498 E 804443 E 773637 E 804243 E 804302 E
(UTM)
LATIDUD (UTM) 33153 N 33224 N 33242 N 37064 N 43023 N 33036 N
ATUNTAQUI ATUNTAQUI ATUNTAQUI PENAHERRERA IMANTAG QUIROGA
URB Ai@'g&g: NOMBRE DEL 14.20 14.21 14.22 3.12 11.55 3
CERCANOS AL POBLADO PEGUCHE PEGUCHE QUIROGA APUELA COTACACHI TOPO
ATRACTIVO (Dk'ri)TANC'A 11.50 1151 3 6.4 19.17 5.60
ALTURA 2452 2453 2453 1729 2604 2450



(m.s.n.m.)

TEMPERATURA 15 15 15 20 12 16
(S

. . PERIODO DE PERIODO DE

EPOCA DE S. XX EPOCA 1888 INTEGRACIO INTEGRACIO FINALES S. XIX
ORIGEN COLONIAL N N
CARACTERIS Pinturas de O. Columnas del altar Resefia histérica de Vasijas, pondos, Utilizadas como La materia prima
TICAS o Cotacachi, base inicial es el cuero
FI'SICAS Guayasam|n. P|eZaS mayOI’ dOI’adaS en manifestaciones . .

RELEVA piedras de moler, que viene de napa

REIF_;ACTN NCIA arqueolégicas dela  pan de oro. Figuras culturales, de vivienda o sitios
5 DEL ' tradiciones, de (resu
ATRA dela artesanias  créneos y osamenta. oveja), nubuk y
CTIVO cuero

Nota: elaborado por el Gobierno Cantonal de Santa Ana de Cotacachi



ALFARERIA

COTACAC ARTESANIA ARQUITECTURA SEMANA
NOMBRE DEL ARTESANIA DE HI EN CABUYA VERNACULA: I?E CARNES SANTA
ATRACTIVO LUFA COMUNIDA DE SANTA PINAN COLORADAS COTACAC
DES ROSA
TUNIBAMB HI
DATOS AY
GENERALES ALAMBUELA
MANIFESTACIO  MANIFESTACION  MANIFESTACIO  MANIFESTACION  MANIFESTACIO  MANIFESTACIO
CATEGORIA NES ES NES ES NES NES
CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES
TIPO ETNOGRAFIA  ETNOGRAFIA ETNOGRAFIA ETNOGRAFIA ETNOGRAFIA  ETNOGRAFI
A
MANIFESTACIO
. . . ARQUITECT COMIDAS Y NES
SUBTIPO ARTESANIAS  ARTESANIAS ARTESANIAS UTA BEBIDAS RELIGIOSAS
VERNACU TIPICAS TRADICIONES Y
LA CREENCIAS
PROVINCIA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA  IMBABURA
CANTON COTACACHI  COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACH
I
UBICACION i
PARROQUIA GARCIA  EL SAGRARIO PLAZA IMANTAG EL SAGRARIO EL
MORENO GUTIERREZ SAGRARIO
LONGITUD (UTM) 746936 E 804916 E 781499 E 787818 E 804302 E 804498 E
LATIDUD (UTM) 26795 N 36117 N 41746 N 56932 N 33036 N 33224 N
NANGULVI  COTACACHI APUELA LA PRIMAVERA QUIROGA QUIROGA
CENTROS NOMBRE DEL 11.9 4.24 9.35 19.7 3 3
URBANOS MAS —
CERCANOS AL POBLADO APUELA QUIROGA PENAHERRERA SAN BLAS OTAVALO PEGUCHE
ATRACTIVO DISTANCIA 21 7.47 17.35 35.44 12.40 11.50

(km)




ALTURA (m.s.n.m.) 648 2452 1983 3090 2450 2453
TEMPERATURA 22 14 16 10 16 15
Q)
CARACTERIST EPOCA DE 1988 1970

ICAS ORIGEN - — - — — -
FISICAS DEL Los productos Tunibamba y Son elaborados En Pifian se aprecia El plato tipico es Inicia el domlng_o
ATRACTIVO RELEVAN Alambuela por el "Grupo de este tipo de la carne 1 de abril
son exportados conservan esta Mujeres y Medio arquitectura, el colorada. En (Domingo de
CIA herencia cultural Ambiente", grupo lo integran 35 agosto y Ramos) hasta el
DEL a Japon, trabajada solamente conformado por familias. septiembre se ~ domingo 8 de abril
ATRAC por mujeres. 43 prepara junto con (Domingo de
TIVO USA Epafiay integrantes. la chicha de Jora. Pascua).

Francia.

Nota: elaborado por el Gobierno Cantonal de Santa Ana de Cotacachi



_ FERIA . TALLER DE
INTI DIA CAFE
NOMBRE DEL INTERNACION FIESTA DE LA ; JABONES
RAYMI DE ORGANI
ATRACTIVO AL DEL CUERO JORA - ARTESANALES
COTAC LOS CORIO EL ROSAL
ACHI DIFU INTAG
NTOS
MANIFESTACIO  MANIFESTACIO MANIFESTACION  MANIFESTACION  MANIFESTACIO  MANIFESTACION
DATOS CATEGORIA NES NES ES ES NES ES
GENERALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES CULTURALES
. . ACONTECIMIE ACONTECIMIE REALIZACIONES  REALIZACIONES
ETNOGRAFIA  ETNOGRAFI NTOS NTOS TECNIC TECNIC
TIPO A PROGRAMAD PROGRAMAD ASY ASY
CIENTIF CIENTIF
oS 0S
ICAS ICAS
MANIFESTACIO  MANIFESTACIO
NES NES EXPLOTACI EXPLOTACI
SUBTIPO RELIGIOSAS, RELIGIOSAS, FERIAS FIESTAS ONES ONES
TRADICIONESY  TRADICIONES Y AGRICOL AGRICOL
CREENCIAS CREENCIAS AS AS
PROVINCIA IMBABURA  IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA IMBABURA
CANTON COTACACHI COTACACH COTACACHI COTACACHI COTACACHI COTACACHI
I
. PARROQUIAS )
UBICACION PARROQUIA  QUIROGA, EL SAN FRANCISCO URBANAS Y APUELA GARCIA
IMANTAG, SAGRARIO RURALES DEL MORENO
EL CANTON
SAGRARIO
LONGITUD 804498 E 804498 E 804498 E 804498 E 776872 765737 E
(UTM)
LATIDUD (UTM) 33224 N 33224 N 33224 N 33224 N 30421 N 26816 N
ATUNTAQUI  ATUNTAQU QUIROGA ATUNTAQUI APUELA GARCIA



MORENO

CENTROS |
URBANOS MAS NOMBRE DEL
CERCANOS AL POBLADO 14.20 14.20 3 14.20 0.8 28
DISTANCIA PEGUCHE PEGUCHE PEGUCHE PEGUCHE PENAHERRERA NANGULVI
ATRACTIVO K
(km) 1150 11.50 11.50 11.50 8 24.22
ALTURA 2453 2453 2453 2453 1574 1589
(m.s.n.m.)
. TEMPERATURA 15 15 15 15 20 20
CARACTERIS (°C)
T!CAS EPOCA DE
FISICAS ORIGEN
2‘IIE'IF_{ACTIV Inicia el 21 de Cada 2 de Serealizaen el La chicha de Jora Hay una Cuatro tipo de
o RELEVA junio (solsticio de noviembre feriado o5 una bebida  Produccion de 2|20 IJa_bones: hlerga
o e s o g M
DEL extiende hasta el 1 santo llevando recuperado su manera organica ’ sbila
?;:Q\'/AO de julio (Santa ofrendas de Semana Santa. valor cultural. sin usar natural.
Lucia). alimenticias. agroquimicos.

Nota: elaborado por el Gobierno Cantonal de Santa Ana de Cotacachi






