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PRESENTACION DEL PLAN NEGOCIOS

RED VIRTUAL DE SEVICIOS TURISTICOS ALTERNATIVOS.

1. NATURALEZA DEL PROYECTO
La naturaleza del proyecto es la promocion, comercializacion y venta de servicios turisticos a
través del internet, utilizando las diferentes redes sociales existentes en la actualidad tales como:
Hi5, facebook, ASW.

1.1 RESUMEN EJECUTIVO

La creacion de Proyecto de Red Virtual de Servicios Turisticos Alternativos, es hoy por hoy una
acertada decision no solo por las bondades naturales de nuestro pais Ecuador y de
infraestructura, sino también por el notorio crecimiento del sector en la economia del pais. La
unificacion de una moneda y el claro desarrollo economico e igualmente tecnologico del
continente europeo, hace que sea este un claro foco de demanda potencial con una fuerte

capacidad de gasto.

El Proyecto Red Virtual de Servicios Turisticos Alternativos, es entonces no solo un plan
interesante, sino también competitivo y rentable. Y esto Gltimo claramente se ve reflejado en su
andlisis financiero con una TIR de 28.09 %, deja fuera de dudas su rentabilidad y la capacidad de

asegurar una posible inversion con una pronta recuperacion.

La inversion muestra solvencia en la calidad esperada (78.400,00 USD), asi como también su
plan de operacion y organizacion, sosteniendo de esta manera su éxito a futuro. Convirtiéndose
este proyecto no solo en una posibilidad de lucro econémico sino también en un ndcleo de

desarrollo social.



1.2 VISION

El Proyecto Red Virtual de Servicios Turisticos Alternativos, tiene como fin convertirse en los
proximos 5 afios en la mejor opcion para la promocién, comercializacion y venta de Servicios

Turisticos a través del internet con rapidez, confiabilidad y la calidad requerida.

1.3 MISION

Constituirse en una Empresa dedicada a satisfacer las necesidades y expectativas requeridas por

nuestros clientes virtuales al proveer Servicios Turisticos de alta calidad.

2. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

e El objetivo de la Red de Servicios Turisticos es promocionar y vender paquetes turisticos
de Ecuador en el mercado europeo teniendo como prioridad Suiza y Alemania,

e Contar con un sitio web por medio del cual nos promocionemos y podamos manejar de
manera méas amplia la informacién solicitada por nuestros clientes, de manera que esta
se la pueda trasmitir de manera gratuita y su alcance sea global.

e Alcanzar una introduccién en el mercado en un 25% durante el primer afio

e Tener un minimo de 10 ventas por semana, incluyendo tours operados directamente, y
comisionables.

e Incrementar la red de posibles clientes en un 25 % mensual, aplicando diferentes
estrategias de promocion, y usando las diferentes redes sociales en internet.

e Crear una opcion nueva de viaje en Ecuador cada semestre, dando nuevas opciones al
cliente.

e Incrementar el nimero de socios estratégicos en un porcentaje de 25% anualmente.



Cuadro No.- 1 Objetivos de la Empresa

Indicador Objetivo Indicadores Dato de base Dato meta
trimestre 2010 trimestre 2011
Numero de | Incrementar el nimero Estimacion promedio 10 25 ..
turistas de Turistas en 25% anual | de turistas recibidos

Incrementar el nimero de | Visitas en 200 150 225
visitas en un 50% anual facebook
Visitantes 250 170 235
en ASW
Visitas 30 20 30
HI5
Agregar Pagina Web | Visitas 0 200

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor

3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

3.1GIRO DEL NEGOCIO

La Red Virtual de Servicios Turisticos sera una Empresa dedicada a promocionar y vender
productos turisticos utilizando para este fin el medio de difusion masiva mas grande existente al
momento el Internet, contando con los servidores gratuitos como hi5, facebook, ASW, Ricardo,
EBay, blogs de chat entre viajeros etc.

Incluyendo de manera directa agencias de viajes, guias de turismo, hostales, hoteles, etc. con la
intencién de ofrecer una alternativa organizada de calidad al sector de turismo Ilamado

mochilero y viajantes en general.

Esta red es de facil acceso para los turistas interesados ya que la pueden revisar en internet de
una manera gratuita y asi obtener la informacion de los servicios que se ofertan, asi como
también beneficia al sector turistico al incluir el mercado de jovenes que normalmente disponen
de un tiempo mas largo que los turistas que vienen con un tour contratado anteriormente, a la vez
que es un aporte para las comunidades organizadas que recibiran a estos turistas ya que recibiran
un rubro por el hospedaje y alimentacion, y al mismo tiempo el turista obtiene la experiencia de

vivir con una familia normal del medio a un precio accesible y con garantia.
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La red a su vez cuenta con informacion y ofertas también para un turismo que no es el
mochilero, ampliando asi su margen de operacion, en este caso estamos enfocados en el mercado
de adultos en Suiza, al momento estamos directamente en contacto con el club Rotario de Suiza
cuyos miembros cuentan con una situacion financiera alta y cuyos intereses son méas enfocados a

viajes programados y de corta duracion.

3.1.1 FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

El internet es en la actualidad la herramienta publicitaria por excelencia utilizada por Empresas
para contactar a sus clientes. Esto es posible gracias a la creacion de nuevas herramientas muy
eficaces que permiten con mayor facilidad encontrar y contactar a clientes potenciales.

Ademas del desarrollo de los sistemas de comunicacidén que permiten disponer de conexiones a

internet con telefonia mavil desde cualquier lugar.

3.2 DISENO O DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

La Red de Servicios Turisticos Alternativos es una empresa dedicada a vender y promocionar
productos turisticos a través de un sistema masivo como es el Internet mediante sus diferentes

redes sociales.

3.3 DEFINICION DEL PRODUCTO

La Red de Servicios Turisticos Alternativos es un proyecto dedicado a fomentar, promocionar asi
como vender destinos turisticos en Ecuador, proporcionando informacién de diferentes servicios
entre ellos; Alojamiento, Comida, servicio de circuitos turisticos guiados y no guiados a las
diferentes provincias incluyendo Galapagos, dirigida especificamente al turista extranjero de
diferentes estratos sociales y que no siempre busca de un tour pre pagado y con guia. Y que

busca conocer lugares diferentes y a su vez tener la libertad de organizar su viaje a su medida.

La RST es una red virtual de servicios turisticos, utilizando para esta el medio de difusion
masiva mas grande existente al momento el internet, contando con los servidores gratuitos como

hi5, facebook, blogs de chat entre viajeros etc.



El producto consiste en un paquete de informacién de diferentes opciones de tours, viajes no
guiados, experiencias con familias, comunidades, etc. Dentro de Ecuador, teniendo la posibilidad
de compra en los tours guiados, asi como Galapagos.

Siendo la red RST el enlace entre nuestros socios estratégicos como son: agencias de viajes,

hoteles, etc. Y nuestros clientes de Europa.

3.4 PROCESOS

Etapa de inicio:

Se ha buscado diferentes redes sociales que estén acorde con nuestros requerimientos, llegando a
determinarse cuales son las idoneas para utilizar de forma primera: facebook, hi5, ASW,

viajeros.com.

Usando las redes sociales escogidas, se ha introducido diferentes propagandas y ofertas sobre la
informacion del producto que se brinda, inicialmente a todos los contactos conocidos y clientes
con lo que ya se ha tenido previamente viajes.

Asi como también contamos con socios estratégicos, en Alemania, Suizay U.S.A. Que vendeny

promocionan los diferentes tours que nosotros y bajo nuestra administracién proporcionamos.

De esta manera se ha dispersado la informacion entre los diferentes contactos y sus allegados

multiplicandose de manera inmediata en un 100% la propaganda.

Los potenciales clientes han sido varios, pidiendo diferente informacion sobre Ecuador en forma
general, de estos al tener el seguimiento debido hemos podido captar varios clientes que se han
decidido a viajar con nosotros basados en este sistema, y gracias a la confianza que implica el
tener una persona conocida por las dos partes como medio de contacto, dejando a un lado la
desconfianza que se tiene al momento de hacer pagos de Europa hacia Sudamérica, y al tener la
facilidad de realizar los pagos en sus paises de origen a una cuenta propia en Suiza 0 a nuestros

socios estratégicos en cada pais.



3.5 DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA DEL
NEGOCIO

La Capacidad instalada del negocio se determina de la siguiente manera:
e Capital Humano: Administrador
e Capital Tecnoldgico: Computador, internet, teléfono movil.
e Capital Economico: Se refiere a la inversion realizada en la que se incluye: departamento,
vehiculo, equipo de oficina, inmobiliario, entre otros.
e Conocimiento: Son los estudios realizados dentro y fuera del pais, experiencia de 10 afios

en el campo turistico, Escuela de Idiomas en el exterior.

4. TECNOLOGIA DEL PRODUCTO

La tecnologia que utilizamos es el internet y sus diferentes areas, como redes sociales, forums,
web, ya que como se ha mencionado es un medio de difusion masiva, y con el paso del tiempo
desde su creacion se ha ido incrementando dejando de lado a los otros medios, dado su
practicidad y el avance es de facil acceso en los paises donde se encuentra nuestro mercado

primario y secundario.

4.1 VIDA UTIL DEL NEGOCIO

La vida util del negocio es sin tiempo limitado ya que al encontrarnos diferentes redes sociales y
al ser estas tan utilizadas y con proyeccion a sumar mas posibles clientes y aumentar los usuarios

estamos en el mercado siempre al alza, manteniendo el seguimiento antes especificado.



4.2 PRECIO

En este caso los ingresos son variados ya que en su mayoria son comisiones y dependen del

socio estratégico con el que se trabaje.
Se pondra como base 10% de comisidon del precio establecido por el socio estratégico.

En tours operados directamente, dependen también de la ruta escogida por el cliente tomando
como base una ganancia de un 30% del precio neto de los gastos incurridos.

Los precios varian de acuerdo a la temporada y situacion actual del pais, debido a eso no
podemos poner precios establecidos, y la informacidn se le envia al cliente al momento que lo

solicite con datos actualizados.

Lugar + Empresa Precio de venta a RST P.V.P + comision

Galapagos: Gala Eco precio neto en base a tour | comisionables a criterio RST
escogido

Cuyabeno: Samona precio neto en base a tour comisionables a criterio RST

Tours diarios Directamente operados 30% sobre la tarifa neta.

4.3 EJECUCION:

La ejecucion se realizara de manera inmediata y directa, ya que al utilizar redes sociales no se

necesita tener la publicidad del servicio impresa para su futura promocion.

4.4 COMERCIALIZACION:

La herramienta con la cual trabajamos en nuestro proyecto es el internet, tomando en cuenta que
en el presente este es un medio de difusion masiva, incrementandose cada dia mas la cantidad de
usuarios que recurren al mismo para encontrar informacidn sobre viajes, propuestas etc.

Tal como lo demuestran los estudios realizados que aportamos en el estudio de mercado.




5. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
5.1 FORTALEZAS:

e Experiencia demostrable. EI haber tenido ya clientes nos genera una publicidad positiva y
de confianza en los nuevos consumidores.

e Tecnologia de punta orientada al mejor servicio hacia el cliente.

e Empresa multi idioma — Paquetes multidestino

e Respuesta inmediata de la informacidon requerida en los idiomas establecidos.

e Accesibilidad al servicio. En su mayoria nuestro mercado primario utiliza el internet y
paginas sociales como herramienta de busqueda de informacién para viajes.

e Capacidad de servicio. Servicio personalizado

e Operacion directa en Ecuador Continental

Por ser una red virtual se pueden realizar varias reuniones al dia desde cualquier lugar del
mundo, reduciendo el costo de diferentes rubros al minimo, usando servicios de internet tales
como skype que son gratuitos, y al contar con la tecnologia necesaria como teléfonos con acceso

a internet de tiempo completo.

Al ser el proveedor tanto para el cliente como para los diferentes socios estratégicos la inversion

en gasto operativo es minima y las ganancias de comision son altas

5.2 OPORTUNIDADES:

Ecuador como tal es un pais facil de promocionar por contar con una situacion geogréafica
privilegiada

e Exigencias en la calidad del servicio

e El incremento de usuarios de redes sociales en internet se incrementa todos los dias,
incrementando los posibles clientes

e Reducido numero de proveedores virtuales

e de servicios turisticos de calidad.

e Precios y ofertas flexibles al trabajar con diferentes socios estratégicos.

e Existe servicio de internet portatil, lo cual da la oportunidad de llevar la empresa a
cualquier lugar y mantenerse siempre en contacto con los clientes.

e Al ser el proveedor de clientes los socios estratégicos son todo el sector turistico.



5.3 DEBILIDADES:

Galédpagos es un mercado apetecido pero monopolizado y con muchas ofertas existentes en
internet por lo cual para llegar a un precio competitivo tenemos que reducir la ganancia de la

comision.

e Laformacion de profesionales queda en manos de las Tour Operadoras, hoteles y
comunidades.

e No se cuenta al momento con ofertas de tickets aéreos, ni es posible emitir los mismos

e Al seruna red virtual no se cuenta con una oficina fisica en Ecuador.

e Al momento la red solo brinda servicios en ciertos lugares de Ecuador

e Solo se cuenta con una persona para responder a todas las inquietudes e informacion
requerida lo cual es una gran inversion de tiempo

e Falta capacitacion en personal de muchos hoteles, restaurantes, tours operadoras y

comunidades

5.4 AMENAZAS:

e Incremento de los competidores

e Inestabilidad politica

e Fallas en los sistemas de comunicacion

e Aumento de la inseguridad en el Pais.

e Prensa muy sensacionalistas con las noticias, lo cual afecta a la Publicidad del pais fuera
del mismo.

e Mal manejo de los Recursos Naturales. Ecuador sufre una taza muy alta de deforestacion,
solo en la costa se ha talado un 95% de bosques reduciendo nuestras posibilidades de

ampliar el turismo de naturaleza



6. ESTUDIO DE MERCADO

6.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Determinar nuestro mercado objetivo, sus gustos, preferencias y tendencias.
e Recoger la mayor cantidad de informacién posible para el establecimiento de nuestro

plan operativo anual POA, para establecer el plan estratégico.

6.2 INVESTIGACION DEL MERCADO
MERCADO META

Hemos dividido nuestro mercado meta en dos: mercado primario y mercado secundario al cual

estara dirigido este producto.
Mercado primario: Suiza, club rotario, clientes anteriores, amigos cercanos, familia.

Mercado secundario: Alemania, socia estratégica vendedora de paquetes turisticos, clientes

anteriores, amigos cercanos.
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6.3 ESTUDIO DEL MERCADO

Segun el Organismo Mundial de Turismo, para que exista el turismo es necesario que el usuario
permanezca fuera de su domicilio habitual por un tiempo superior a las 24 horas, es decir, que

debe realizar al menos una pernoctacion en un lugar distinto al de su residencia.

Existen muchas causas que inducen al hombre a viajar, ya sea al extranjero o dentro de su pais.
El turismo puede darse por razones culturales o educacionales; que se refiere al deseo de conocer
lugares o cosas de las cuales se tiene un conocimiento previo bastante preciso; entre las que se
encuentran las obras de arte, de arquitectura, ciudades antiguas 0 modernas, restos arqueolégicos,
curiosidades de la naturaleza o lugares de vida silvestre. Por motivos de salud; por deseo de
cambio; para efectuar compras; por hedonismo; para descansar; para practicar deportes; para
conocer; que es el impulso mas comun que siente toda persona, sobre todo cuando una persona
se dispone a emprender un viaje turistico, debe decidir entre las multiples alternativas que le

presenta la oferta de viajes nacionales e internacionales.

Las causas dependen de los gustos y preferencias del turista en cuanto a las formas de consumir
su tiempo libre. Las cosas que quiere hacer el turista, son en definitiva la razon basica de que
acontezca el turismo y de que se genere una serie de consumos especificos. Son el objetivo de su

viaje y la razon por la cual requiere que le sean proporcionados los servicios turisticos.
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Cuadro No. 2 Estudio del Mercado

MOTIVACIONES DE VIAJE

OsaludirR elax
.N egocios

Oturismo

Ootros

CON QUIEN SE ACOSTUMBRE VIAJAR

Oamicos
BEsoLo
OpAREIA

OramiLIA

CAPACIDAD DE GASTO DIARIO

1004 150 150 A 250 250 A 300

300 A MAS

Fuente: MINTUR. Elaboracion propia T&L 2009
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Turismo mochilero es un término que histéricamente ha sido utilizado para designar una forma
de viajar internacionalmente de manera independiente y a muy bajo coste. Otros términos como
el de “viaje independiente” 0 “viaje de bajo coste” se pueden utilizar indistintamente para

designar esta misma idea.

Algunos de los factores que tradicionalmente han diferenciado el “turismo de mochila o

mochilero™ de otros tipos de turismo son los siguientes:

Utilizacion de transporte publico como medio de transporte principal.

Preferencia por albergues de juventud en vez de hoteles tradicionales

Duracion del viaje opuesto a la duracion de las vacaciones tradicionales.

Utilizacion de una mochila

Interés en conocer a la gente del lugar, integrarse en la cultura y descubrir nuevos parajes.

Existen muchos otros hechos que podrian marcar la diferencia ya que este tipo de turismo es
mucho mas que un tipo de turismo, es una actitud, una filosofia y una cultura. EI mochilero o
persona que lo practica tiene una idea romantica del hecho de viajar y le da igual importancia a
todos los factores intervinientes en el viaje, ya sea el lugar de destino, como el propio viaje o el
modo de desplazamiento. A diferencia del turismo tradicional, el movimiento mochilero busca
un contacto mas cercano y auténtico con la cultura local, sin guias, sin programas cerrados y

con total flexibilidad para variar el itinerario en un momento dado.

Los “mochileros” constituyen un grupo heterogéneo de viajeros que respetan la diversidad y las
experiencias conseguidas en un viaje, que tiende a ser no- institucional, alojandose en hostales o
albergues, moviéndose en transporte publico y comprando la comida en supermercados en vez de

ir a un restaurante.

Debido a esta popularizacion, hoy en dia se puede afirmar que el “turismo de mochila” como
estilo de vida y como negocio ha sufrido un crecimiento positivo, gracias a la aparicion de
nuevos modelos de negocio de bajo coste que lo favorecen: compafiias aéreas, hostales y
albergues, comunicacion digital y recursos varios que hacen que planear un viaje de este tipo sea

ahora mas facil y accesible que nunca.
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Cuadro No.- 3

Usuarios del Internet en Europa

(Uso del Internet y Estadisticas de Poblacion en Europa)

USUARIOS INTERNET EN EUROPA Y EN EL MUNDO

Region de Poblacion % Poblacién ||Usuarios, dato || % Poblacion || Crecimiento %

EUROPA (Est. 2009) Tabla mas reciente |[|(Penetracion)|| (2000-2009) Tabla
Union Europea || 489,601,562| 7.2%|| 312,151,571 63.8 %| 230.7 %| 18.0 %)
Resto de Europa | 314,249,296 4.7 %|| 105,878,225| 33.7 %)| 889.3 %| 6.1 %]
TOTALEUROPA || 803,850,858| 11.9%|  418,029,796| 52.0 %| 297.8 %| 24.1 %)
Resto del Mundo || 5,963,954,350) 88.1%)| 1,315,963,945) 22.1 %| 414.3 %) 75.9 %)
TOTAL MUNDO | 6,767,805,208| 100.0 %| 1,733,993,741| 25.6 %) 380.3 %| 100.0 %)

Fuente: www.internetworldstats.com
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http://www.exitoexportador.com/stats4.htm#ue
http://www.exitoexportador.com/stats4.htm#eo
http://www.exitoexportador.com/stats4.htm#ue

Cuadro No. 4

Usuarios en la Union Europea

USUARIOS DE INTERNET EN LA UNION EUROPEA

UNION Poblacion Usuarios, || Usuarios, dato | Penetracion |Crecimiento %
EUROPEA (Est. 2009) en 2000 mas reciente || (% Poblacién) || (2000-2009) | Tabla
/Alemania I 82,329,758/  24,000,000| 54,229,325 65.9%|  126.0%|| 13.0 %
Austria | 8,210,281|  2,100,000]| 5,936,700| 723%|  182.7% 14%
Belgic | 10,414,336 2,000,000 7,292,300 700%||  2646%| 1.7 %
Chipre | 1,084,748 120,000 335,000 309%|  179.2%| 0.1 %
[Dinamarca | 5,500,510/ 1,950,000| 4,629,600 842%|  137.4%| 11%
[Eslovaguia [ 5,463,046 650,000 3,566,500 653%|  4487%| 09 %
[Eslovenia | 2,005,692 300,000 1,300,000 648%|  3333%| 0.3%
[Espafia | 40525002 5,387,800 29,093,984 71.8%|  440.0%] 7.0 %)
Estonia 1,299,371 366,600 888,100 68.3 % 1423%|  0.2%
[Einlandia | 5,250,275  1,927,000| 4,382,700|| 835%|  1274%| 1.0%)
[Francia I 62,150,775/ 8,500,000  43,100,134] 69.3%|  407.1%|| 10.3 %
Grecia | 10,737,428]  1,000,000|| 4,932,495 459%|  3932%| 1.2%)
Holanda | 16,715,999  3,900,000| 14,304,600)| 85.6%|  266.8%| 3.4 %)
Hungrier | 9,905,596 715,000 5,87,000) 55.5%|  669.2%| 1.8 %)
Irlanda | 4,203,200|| 784,000 2,873,100 59.3%||  7214%| 1.4%
ltalia | 58,126,212 13,200,000 30,026,400 51.7%| 1275%| 7.2%|
LLatvia (Letonia) || 2,231,503 150,000|| 1,369,600]| 61.4%|  813.1%| 0.3 %
Lituania | 3,555,179 225,000|| 2,103,471 59.2%|  834.9%| 0.5%|
Luxemburgo || 491,775| 100,000 387,000 787%|  287.0% 0.1%]
Malta | 405,165 40,000]| 200,200 49.4%|  4005%| 0.0 %]
IPolonia | 38,482,919/ 2,800,000 20,020,362|| 520%||  615.0%| 4.8%]
[Portugal | 10,707,924  2,500,000|| 4,475,700| 41.8 %| 79.0%|  1.1%
[Reino Unido | 61,113,205/ 15,400,000 46,683,900 76.4%|  203.1%| 11.2%
[Republican Checa| 10,211,904/  1,000,000]| 6,027,700|| 59.0%|  502.8%| 1.4 %
|Suecia | 9,059,651  4,048,000] 8,085,500|| 89.2 %| 99.7%| 1.9 %
[Unién Europea || 489,601,562 94,393,400/ 312,151,571 63.8%|  230.7 %|| 100.0 %

Fuente: www.internetworldstats.com
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http://www.exitoexportador.com/europa.htm#de
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#at
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#be
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#cy
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#dk
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#sk
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#sl
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#es
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#ee
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#ee
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#fi
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#fr
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#gr
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#nl
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#hu
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#ie
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#it
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#lv
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#be
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#lu
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#mt
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#pl
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#pt
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#uk
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#cz
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#se

Cuadro No.-5

USUARIOS INTERNET DE EUROPA(SIn la Union Europea)

. » _ _ % Crecimient
EU_R,OPA (sin la Poblacién U§uarlos, Usyarlos_,dato Penetracion (o] %
Unién Europea) (Est. 2009) afio 2000 | mas reciente s (2000-2009 Tabla
( Poblacién) )
|Albania | 3,639,453 2,500 750,000 20.6 %|| 29,900.0 %|| 0.2 %)
/Andorra | 83,888|| 5,000|| 59,100 70.5%| 1,082.0 %) 0.0 %|
Belarusia | 9,648,533 180,000/  3,106,900| 322%| 1,626.1 %) 0.7 %|
ngTrza;vma 4,613,414 7,000 1,441,000 31.2 %| 20,485.7 % 0.3%
Bulgaria | 7,204,687 430,000/ 2,647,100 36.7%| 515.6 % 0.6 %)
ICroasia | 4,489,409 200,000  2,244,400|| 50.0 %|| 1,022.2 %|| 0.5 %)
Gibraltar | 28,796 1,600|| 9,853 342%|| 5158 % 0.0 %)
(Guernsey y Ald. || 65,484) 20,000 46,100|| 70.4%|| 1305 %|| 0.0 %)
Islandia | 306,694| 168,000 285,700|| 93.2 %|| 70.1 %|| 0.1 %|
Islas Faroe | 48,856|| 3,000 37,500|| 76.8%| 1,150.0 %) 0.0 %|
‘I]sl\l/la.\s Svalbard y 2198 ) ) ) n/d
Jersey | 91,626|| 8,000|| 28,500 31.1%| 256.3 % 0.0 %)
ILiechtenstein | 34,761 9,000 23,000|| 66.2%|  155.6 %) 0.0 %)
Macedonia | 2,066,718| 30,000|| 906,979 43.9%| 2,923.3 %) 0.2 %)
Man, Isla de | 76,512| - | | | n/d|
Moldova | 4,320,748|| 25,000 850,000|| 19.7 % 3,300.0 % 0.2 %|
Monaco | 32,965 7,000 22,000|| 66.7%| 2143 %) 0.0 %|
Noruega | 4,660,539  2,200,000|| 4,235,800 90.9 %| 90.9 % 1.0 %)
[Rumania | 22,215,421 800,000 7,430,000|| 334%| 82889 1.8 %)
Rusia | 140,041,247] 3,100,000| 45,250,000 32.3%| 1.359.7 % 10.8 %)
'San Marino | 30,167 2,500|| 17,000]| 56.4 %|  580.0 %| 0.0 %|
'Santa Sede | 545 93 93| 17.1 %) 0.0 %) 0.0 %)
Serbia y Monteneg. || 7,379,339 400,000|| 3,300,000 44.7%||  725.0 %| 0.8 %)
Suiza | 7,604,467 2,134,000 5,739,300|| 755%|  168.9 %) 1.4 %)
\Ukrania | 45,700,395|| 200,000/ 10,354,000 22.7%| 5,077.0 %) 2.5 %
[Europa (sinlaUE) || 314,249,296/ 10,702,693| 103,878,225| 33.7%|  889.3 %) 6.1 %)

Fuente: www.internetworldstats.com
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http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#al
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ad
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#by
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ba
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ba
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#bg
http://www.exitoexportador.com/europa1.htm#hr
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#gg
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#is
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#fo
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#je
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#li
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#mk
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#md
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#mc
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#no
http://www.exitoexportador.com/europa.htm#ro
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ru
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#sm
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#va
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#rs
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ch
http://www.exitoexportador.com/europa2.htm#ua

Cuadro No.- 6 Estudio de Preferencias del
Mercado

DEMANDA POTENCIAL ACTIVA

OPORTUGAL
BALEMANIA
OFRANCIA
DINGLATERRA
BSUIZA

PORCENTAJE DE ACEPTACION DEL PROYECTO

asi
anNo

ACTIVIDADES PREFERIDAS A REALIZAR

OEQUITACION
BDEPORTES
0OGOLF
ODESCANSO
BDEP. AVENTURA

Fuente: MINTUR
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6.4 MERCADO DE OFERTA

Ecuador es el pais mas mega biodiverso del planeta ya que cuenta con la mayor biodiversidad
por unidad de superficie a escala mundial y esta se expresa en la variedad de atractivos naturales

y culturales ubicados en sus 4 regiones turisticas: Galdpagos, Costa, Andes y Amazonia.

En vista de esto existe una gran oferta de servicios en Ecuador, en datos proporcionados por el

Ministerio de Turismo tenemos que:

En el Ecuador existen 12.373 establecimientos turisticos registrados en el Ministerio de turismo.
Los establecimientos se encuentran divididos de la siguiente manera:

60% Alimentos y bebidas

23% Alojamiento

9% Agencias de viajes

8% Otros

El 75% de establecimientos se encuentran concentrados en las provincias de Pichincha y Guayas.

El movimiento de turistas al Ecuador en el afio 2008 produjo un ingreso de 352 millones de

dolares americanos.
El 51 % de los visitantes provienen de Estados Unidos y Colombia.
El 80% del turismo que se desarrolla en nuestro pais es corporativo.

En el 2008 se registro un ingreso de 1 millon de visitantes del exterior y 4 millones de turistas

ecuatorianos que se movilizaron dentro del territorio.
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Cuadro No.- 7
EVOLUCION DE MERCADOS EMISORES AL ECUADOR

MERCADO | 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008(1)

Norteamérica | 19.94% |21.14% |24.1% 27.26% | 27.12% | 31.99% | 32.63%

EEUU 18.38% | 1951% |22.23% |2525% |25.04% |29.36% | 29.84%
Canada 1.56% 1.63% 1.87% 2.01% 2.08% 2.63% 2.79%
Europa 10.26% | 11.28% |1231% |13.72% |13.51% |16.6% 17.56%
Espafa 2.07% 2.46% 3.26% 3.90% 4.46% 5.59% 4.97%
Francia 1.55% 1.65% 1.63% 1.88% 1.73% 2.06% 1.88%
Italia 1.21% 1.27% 1.43% 1.50% 1.40% 1.58% 1.37%
Alemania 2.14% 2.271% 2.37% 2.54% 2.271% 2.86% 2.41%

Reino Unido | 2.18% 2.39% 2.55% 2.79% 2.69% 3.28% 2.5%

Paises Bajos 1.11% 1.24% 1.07% 1.11% 0.96% 1.23% 1.09%

Mercosur 4.95% 4.92% 5.27% 5.64% 5.72% 6.64% 7.45%

Argentina 1.74% 1.88% 1.87% 2.04% 2.03% 2.37% 2.65%
Brasil 0.94% 1.01% 1.26% 1.37% 1.45% 1.63% 1.84%
Chile 2.271% 2.03% 2.14% 2.23% 2.24% 2.64% 2.96%
Paises 37.01% | 43.81% |45.26% |45.01% |39.66% |42.82% | 42.48%
Vecinos

Colombia 24.06% |25.07% |21.91% |21.69% |21.91% |24.60% |24.48%
Per( 13.04% | 18.74% | 23.35% |23.32% |17.75% | 18.22% | 18%

Fuente: MINTUR

(1) Datos actualizados el 12 de junio 2009 Paises bajos incluye Holanda, Bélgica y

Luxemburgo
Cuadro No.- 8
RANKING DE PAISES EMISORES DE TURISMO AL ECUADOR 2008
Ranking PAIS Total % (1)
1 EEUU 244,406 24
2 Colombia 200,487 20
3 Per( 147,420 15
4 Espafa 49,937 5
5 Reino Unido 25,180 3
6 Alemania 24,227 2
7 Chile 24,212 2
8 Canada 22,839 2
9 Argentina 21,718 2
10 Francia 18,876 2
11 Resto del Mundo 225,995 22

Fuente: Direccion Nacional de Migracion de la Policia Nacional
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6.5 MERCADO DE DEMANDA

Los Circuitos turisticos generales son el primer producto turistico mas comercializado

constituyendo el 46% de la oferta.

El Ecoturismo es el segundo producto turistico mas comercializado, constituyendo un 21% de la

oferta.

Los cruceros (principalmente a las islas Galapagos) son el tercer producto turistico mas
comercializado al igual que otros productos turisticos, ambos representando un 13% cada uno
respectivamente. Lo anterior, pone en valor que mas que la experiencia del crucero a las Islas
Galapagos es la experiencia de la realizacion de actividades relacionadas al turismo de naturaleza

en las islas.

Finalmente, el turismo cultural es el cuarto producto turistico mas comercializado, representando
el 7%.

A continuacion, se presenta un analisis cruzado de los cuatro mundos del Ecuador (Galapagos,
Costa, Andes y Amazonia), los Destinos Turisticos Regionales y el inventario de productos
especificos del Ecuador a cada linea de producto turistico, cuyos datos fueron extraidos del
informe final del PLANDETUR 2020.

20



Cuadro No.- 9

Resumen Mundos Ecuador — Destinos Turisticos Regionales — Destinos especificos y Lineas

de producto .

Mundos Destinos turisticos Destinos especificos | Linea de producto
regionales
GALAPAGOS Galéapagos Islas Galapagos Ecoturismo y turismo

de naturaleza,
Deportes y aventura

Cuadro No.- 10

Mundos Destinos turisticos Destinos Especificos | Linea de Producto
Regionales DTR
Reserva ecoldgica Ecoturismo y turismo
Costa norte Cotacachi- Cayapas de naturaleza
Parque Nacional Ecoturismo y turismo
Machalilla naturaleza
Isla de la Plata Deportes y Aventura
Costa Centro Puerto Lopez Ecoturismo y turismo
de naturaleza
Montecristi Turismo cultural
COSTA Manta Cruceros

Costa Sur

Paseo de los cacao,
banano y café

Agroturismo

Montanita

Deportes y Aventura

Frontera Sur

Paseo de cacao,
banano, café

Agroturismo

Guayaquil-Distrito
Metropolitano

Guayaquil

MICE

Cruceros

Fuente: PIMTE-PLANDETUR 2020-MINTUR.
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Cuadro No.- 11 Resumen Mundos Ecuador — Destinos Turisticos Regionales —

Mundos Destinos turisticos | Destinos especificos | Linea de Producto
regionales DTR
Otavalo Turismo cultural
Sierra Norte Reserva Ecolégica | Ecoturismo y
El Angel turismo de
naturaleza
Cotacachi Turismo cultural
Turismo cultural
Quito
MICE
Parque Nacional Ecoturismo y
Cotopaxi turismo naturaleza
Avenida de los Deportes y aventura
volcanes
Bosque nublado de | Ecoturismo, turismo
ANDES Mindo de naturaleza

Laguna de Quilotoa

Deportes y aventura

) Riobamba Turismo cultural
Sierra Centro
Deportes y aventura
Bafios .
Turismo de salud
Reserva de Ecoturismo y
produccion turismo de
faunistica naturaleza
Chimborazo
Avenida de las Deportes y aventura
cascadas
Turismo cultural
Cuenca
\ MICE
Austro i _
Ingapirca Turismo cultural

Parque nacional
Cajas

Ecoturismo y
turismo naturaleza

Frontera Sur

Parque Nacional
Podocarpus

Ecoturismo y
turismo naturaleza

Vilcabamba

Turismo cultural

Fuente: PIMTE-PLANDETUR 2020-MINTUR.
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Cuadro No.- 12

Resumen Mundos Ecuador — Destinos Turisticos Regionales — Destinos especificos y Lineas

de producto .

Mundos Destinos turisticos | Destinos especificos | Linea de producto
regionales DTR
Parque Nacional Ecoturismo y
Yasuni turismo naturaleza
Reserva producciéon | Ecoturismo y
faunistica Cuyabeno | turismo naturaleza
Napo wildlife Ecoturismo y
Center turismo naturaleza
Reserva Ecoldgica | Ecoturismoy
kapawi turismo naturaleza
Reserva Ecoldgica | Ecoturismoy
Antisana turismo naturaleza
Amazonia Norte Papallacta Turismo de Salud
Reserva Ecoldgica | Ecoturismoy
Limoncocha turismo naturaleza
Reserva Ecoldgica | Ecoturismoy
AMAZONIA Cayambe Coca turismo naturaleza

Puyo

Turismo de Salud

Parque Nacional
Llanganates

Ecoturismo y
turismo naturaleza

Amazonia Centro

La ruta de Orellana

Ecoturismo y
turismo naturaleza

Ruta del Manatee

Cruceros

Parque Nacional
Sangay

Ecoturismo y
turismo naturaleza

Fuente: PIMTE-PLANDETUR 2020-MINTUR.
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6.6 DEMANDA INSATISFECHA

Después de la recoleccion de informacion primaria que se llevé a cabo para determinar quién era
nuestro publico objetivo y cual es su perfil y en qué magnitud habia una demanda insatisfecha de
este tipo de servicio, se procedié a optar por un porcentaje de este sector disponible, ya que se
encontrd que en el sector no existe la oferta de informacion completa de rutas asi como
diferentes opciones econdémicas desde una misma empresa, sin tener que contratar un tour

organizado exclusivamente.

7. ESTUDIO TECNICO

Los aspectos relacionados con el estudio técnico del proyecto son probablemente los que han
tenido mayor incidencia sobre la magnitud de los costos e inversiones efectuados y que deberan
efectuarse al crecer el proyecto. El objetivo central de este estudio es definir las caracteristicas

de la futura empresa y de los productos puestos en el mercado.

7.1 UBICACION DEL NEGOCIO.

El negocio esta ubicado en Ecuador, al manejarse por internet no es necesario tener una localidad
especifica lo cual es una ventaja para estar siempre en constante seguimiento de nuestros

clientes.

7.2 ESPECIFICACIONES

Siendo nuestro producto principal Galapagos, que se encuentra regido por las normas aplicadas
por el Parque Nacional Galapagos en funcion del turismo que se realiza en las islas, de igual
forma otro de nuestros productos Cuyabeno cuenta con las regulaciones de pertenecer a una
Reserva Natural, regidos por el Ministerio de Turismo y Medio Ambiente.

En nuestros productos secundarios como son tours diarios y en cercanias de Quito, utilizaremos
como medio de transporte autos con permiso de trabajo en turismo basado en las normas
existentes, guias debidamente certificados de haber realizado el estudio tanto en turismo como en

el manejo adecuado de los idiomas.
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7.3 DESCRIPCION DE ESPACIOS

Ya que se trata de una oficina virtual, el espacio a utilizar es determinado por el lugar donde nos
encontremos, por esta razon se puede manejar la oficina desde cualquier lugar del mundo donde

exista acceso a internet.

7.4 INSUMOS SERVICIOS Y MANO DE OBRA DIRECTA

- Computadora

Proveedor internet

- Luz

- Agua

- Operador responsable de la informacion (en este caso una persona)

- Péagina web

7.5 ABASTECIMIENTO DE INSUMOS

Proveedores:
- Internet, andinatel, porta.
- Tours galapagos GALAECO
- Tours selva- Cuyabeno SAMONA TOURS
- Tours diarios Roberto Carrillo

Disponibilidad de insumos principales y complementarios:
- La disponibilidad en todos los productos es inmediata, y de facil acceso al tener socios
estratégicos directos.
Programacion:
- Internet, se cuenta con el servicio
- Galapagos, se cuenta con el servicio
- Selva Cuyabeno se cuenta con el servicio
- Tours diarios se cuenta con el servicio
Costo:
Internet: Andinatel fast boy: USD 25
Porta: 25
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8. ORGANIZACION
8.1 ADMINISTRACION:

La administracion estara a cargo de una persona, en este caso la persona responsable de manejar

la cuenta asi como la informacion y la operacion de los servicios que se prestaran.

9. ESTRUCTURACION FINANCIERA DEL NEGOCIO

En la estructura financiera trataremos los temas referentes al financiamiento, evaluacion

financiera del proyecto y tiempo de recuperacion esperado de la inversion.

Segun los datos y diferentes estudios realizados el proyecto muestra ordenes de rentabilidad,

después de presentar valores positivos en la cadena de Valor Actual Neto.

Se ha buscado determinar la tasa interna de Retorno, la misma que ha sido 28.09 %, siendo
superior a la tasa de oportunidad bancaria, por lo que podremos asegurar que la inversion en
nuestro proyecto es muy superior a invertir en cualquier banco a través de polizas de

acumulacién, cuentas de ahorros, corrientes u otras.

Plan de Inversiones:
La inversion realizada es de financiamiento propio, en productos operados directamente, en los
productos en los que se comisiona no se ha realizado ninguna inversion. En el siguiente cuadro

se detalla un resumen de los activos fijos que se utilizara en el proyecto.

9.1 Cuadro No. 1.- Resumen de Activos

Activo Tangible Vida util Porcentaje de
(afos) Depreciacion
Departamento 20 5
Equipo de oficina 10 10
Muebles y Enseres 10 10
Equipo de computacion 3 33.33
Vehiculo 5 20

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor
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9.2 Cuadro No. 2.-
Depreciacion de

Activos
. . Valor del % Depreciacion
Tipo de Activo Activo Depreciacion pAnual
Departamento 70,000.00 5 3,500.00
Equipo de oficina 125.00 10 12.50
Muebles y Enseres 500.00 10 50.00
Equipo de computacion 1,707.99 33.33 569.33
Vehiculo 6,000.00 20 1,200.00
Total 78,332.99 5,331.83
Activo Intangible Subtotal | 2% Imprevistos Total
Gastos puesta en Marcha 500.00 13.73 513.73
Total 500.00 13.73 513.73
Nombre del Valor del
Activo Fijo Activo
Departamento 70,000.00
Muebles y Enseres 500.00
Equipo de computacion 1,707.99
Equipo de oficina 125.00
Vehiculo 6,000.00
Total 78,332.99

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor
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9.3 Cuadro No. 3.-
Balance General

9.3 Cuadro Balance General

ACTIVO
Activos fijos 73,001.22
Departamento 70,000.00
(-)Depreciacién Departamento -3,500.00
Equipo de oficina 125.00
(-)Depreciacion Equipo de oficina -12.50
Muebles y Enseres 500.00
(-)Depreciacion Muebles y Enseres -50.00
Equipo de computacion 1,707.99
(-)Depreciacion Equipo de computacion -569.27
Vehiculo 6,000.00
(-)Depreciacion Vehiculo -1,200.00
Capital de trabajo 2,000.00
Activo Diferidos 400.00
Gastos puesta en Marcha 500.00
(-) Amortizacion Gastos puesta en marcha -100.00
Total Activos 75,401.22
PASIVO
Corto Plazo 12,275.08
Impuesto a la renta a pagar 12,275.08
Total Pasivo 12,275.08
Patrimonio 117,658.23
Capital Social 80,832.99
Utilidad 36,825.24
Total Pasivo+Patrimonio 129,933.31

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor
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9.4 Cuadro No. 4.- Costo-Gastos

CIF

Descripcion Mensual Anual
Servicios basicos 39.50 474.00
Depreciacion edificio 48.81 585.68
Depreciacion Equipo de oficina 15.00 27.33
Depreciacion muebles y enseres 4.08 48.96
Depreciacion Equipo de
computacion 23.72 284.67
Depreciacion del vehiculo 312.97 | 3,755.64
Mantenimiento y reparacion 2.28 27.33
Total 446.36 5,203.61

Gastos Administrativos

Descripcion Mensual Anual
Suministros de oficina 17.50 210.00
Utiles de limpieza 3.50 42.00
Depreciacion equipos de oficina 2.28 27.33
Depreciacion muebles y enseres 10.20 122.40
Amortizacion activos intangibles 36.17 434.00
Total 69.64 835.73

Gastos de ventas

Descripcion Mensual Anual
Depreciacion equipos de computo 23.72 284.67
Publicidad 25.00 300.00
Pago condominio 50.00 600.00
Servicios Basicos 53.50 642.00
Total 152.22 | 1,826.67

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor
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9.5 Cuadro No.-5 Costos Fijos y Variables
Costos Costos
Concepto Fijos Variables Total

CIF 5,203.61
Servicios basicos 474.00
Depreciacion departamento 585.68
Depreciacion Equipo de oficina 27.33
Depreciacion muebles y enseres 48.96
Depreciacion Equipo de
computacion 284.67
Depreciacion del vehiculo 3,755.64
Mantenimiento y reparacion 27.33
Gastos administrativos 401.73
Suministros de oficina 210.00
Utiles de limpieza 42.00
Depreciacion equipos de oficina 27.33
Depreciacion muebles y enseres 122.40
Gastos de venta 5,786.67
Depreciacion equipos de computo 284.67
Publicidad 300.00
Pago condominio 600.00
Servicios Basicos 642.00
Total 11,392.01 0.00 | 11,392.01

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor
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Cuadro No.- 6 Inversiones

Recurso .
o . Recurso Ajeno
Descripcion Valor Propio
Dolares Dolares
Departamento 70,000.00 70,000.00 -
Equipos de 125.00 i 125.00
oficina
Muebles y 500.00 i 500.00
Enseres
Equipos de 1,707.99 i 1,707.99
computacion
Vehiculos 6,000.00 6,000.00 -
Activos Fijos 78,332.99 76,000.00 2,332.99
Gastos puesta en 500.00 i 500.00
marcha
ACtIvos 500.00 i 500.00
Intangibles
Capital de trabajo | 2,000.00 - 2,000.00
Total Inversion 80,832.99 76,000.00 4,832.99
Porcentaje 100.00 94.02 5.98

9.6 Cuadro No.- 7 Relacion Beneficio-Costo con Financiamiento

ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujo neto de fondos 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
Tasa de descuento 14.11% 14.11% 14.11% 14.11% 14.11%
Flujos Actualizados 34,001.77 | 31,073.58 | 30,295.22 | 29,513.90 | 28,714.28
Inversion 20,000.00 153,598.75
RBC 7.68
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9.7 Cuadro No.- 8 Estado de Situacioén Inicial del Inversionista

ACTIVO PASIVO

Pasivo largo

Activo Corriente 2,000.00 | plazo 4,832.99
Préstamo

Capital de trabajo 2,000.00 bancario 4,832.99

Activo Fijo 78,332.99

Departamento 70,000.00

Vehiculos 6,000.00 PATRIMONIO 76,000.00

Equipos de

computacion 1,707.99 Aporte Socios 76,000.00

Equipo de oficina 125.00

Muebles y Enseres 500.00

Activo Diferido 500.00

Gastos puesta en

marcha 500.00

TOTAL ACTIVO 80,832.99 | TOTAL PASIVO 80,832.99

Fuente:
Estudio Financiero
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9.8 Cuadro No.- 9 Proyeccién de Egresos y Gastos a 5 afos

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 ARo 5
Costos Directos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CIF 5,203.61 5,464.66 5,474.89 5,508.09 5,518.73
Servicios bésicos 474.00 483.48 493.15 503.01 513.07
Depreciacion
maquinaria 179.53 179.53 179.53 179.53
Depreciacion edificio 585.68 585.68 585.68 585.68 585.68
Depreciacion
herramienta y equipo 71.49 71.49 71.49 71.49
Depreciacion Equipo
de oficina 27.33 27.33 27.33 27.33 27.33
Depreciacion muebles
y enseres 48.96 48.96 48.96 48.96 48.96
Depreciacion Equipo
de computacién 284.67 284.67 284.67 307.44 307.44
Depreciacion del
vehiculo 3,755.64 3,755.64 3,755.64 3,755.64 3,755.64
Mantenimiento y
reparacion 27.33 27.88 28.44 29.00 29.58
Gastos administrativos 835.73 840.77 845.91 851.16 856.50
Suministros de oficina 210.00 214.20 218.48 222.85 227.31
Utiles de limpieza 42.00 42.84 43.70 4457 45.46
Depreciacion equipos de
oficina 27.33 27.33 27.33 27.33 27.33
Depreciacion muebles y
enseres 122.40 122.40 122.40 122.40 122.40
Amortizacién activos
intangibles 434.00 434.00 434.00 434.00 434.00
Gastos de venta 1,542.00 1,857.51 1,888.96 1,943.82 1,976.55
Sueldo Vendedor 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion equipos de
computo 284.67 284.67 307.44 307.44
Publicidad 300.00 306.00 312.12 318.36 324.73
Pago condominio 600.00 612.00 624.24 636.72 649.46
Servicios Basicos 642.00 654.84 667.94 681.30 694.92
Gastos financieros 0.00 2,036.79 1,544.06 989.78 366.25
Interés préstamo
bancario 2,036.79 1,544.06 989.78 366.25
TOTAL 7,581.34 | 10,199.72 9,753.82 9,292.85 8,718.03
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9.9 Cuadro No.- 10 Estado de Resultados Proyectado para 5 anos

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 ARo 5
Ventas 65,346.43 71,881.07 79,069.18 86,976.10 95,673.71
(-)Costo de Ventas 5,203.61 5,464.66 5,474.89 5,508.09 5,518.73
(=)Utilidad Bruta en
ventas 60,142.82 | 66,416.41 73,594.29 | 81,468.00 | 90,154.97
(-)Gastos
Operacionales 2,377.73 2,698.28 2,734.87 2,794.98 2,833.05
(-)Gastos
Administrativos 835.73 840.77 845.91 851.16 856.50
Suministros de oficina 210.00 214.20 218.48 222.85 227.31
Utiles de limpieza 42.00 42.84 43.70 4457 45.46
Depreciacion equipos de
oficina 27.33 27.33 27.33 27.33 27.33
Depreciacion muebles y
enseres 122.40 122.40 122.40 122.40 122.40
Amortizacion activos
intangibles 434.00 434.00 434.00 434.00 434.00
(-)Gastos de venta 1,542.00 1,857.51 1,888.96 1,943.82 1,976.55
Sueldo Vendedor 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion equipos de
computo 284.67 284.67 307.44 307.44
Publicidad 300.00 306.00 312.12 318.36 324.73
Pago condominio 600.00 612.00 624.24 636.72 649.46
Servicios Basicos 642.00 654.84 667.94 681.30 694.92
(=)Utilidad o pérdida
Operacional 57,765.09 | 63,718.14 70,859.42 | 78,673.03 | 87,321.92
(-)Gastos financieros 0.00 2,036.79 1,544.06 989.78 366.25
Interés préstamo
bancario 0.00 2,036.79 1,544.06 989.78 366.25
(=)Utilidad antes Part.
Trabaj. 57,765.09 | 61,681.35 69,315.36 | 77,683.25 | 86,955.68
(-)15% Participacion
Trabaj. 8,664.76 9,252.20 10,397.30 | 11,652.49 | 13,043.35
(=)Utilidad antes de
IL.R. 49,100.32 | 52,429.15 58,918.05 | 66,030.76 | 73,912.32
(-) 25% Impuesto a la
Renta 12,275.08 | 13,107.29 14,729.51 | 16,507.69 | 18,478.08
(=)Utilidad o pérdida
Neta 36,825.24 | 39,321.86 44,188.54 | 49,523.07 | 55,434.24
Costos operacionales 501.33 511.36 521.58 532.02 542.66
Gastos Administrativos 252.00 257.04 262.18 267.42 272.77
Gastos de venta 1,542.00 1,572.84 1,604.30 1,636.38 1,669.11
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9.10 Cuadro No.- 11 Flujo de Fondos del Proyecto

ANOS 0 1 2 3 4 5
Ingreso de
Operaciones 65,346.43 71,881.07 | 79,069.18 | 86,976.10 | 95,673.71
(-)Costos Operacionales 501.33 511.36 521.58 532.02 542.66
(-)Gastos
Administrativos 252.00 257.04 262.18 267.42 272.77
(-)Gastos de ventas 1,542.00 1,572.84 1,604.30 1,636.38 | 1,669.11
(-)Depreciacion 5,387.70 5,387.70 5,387.70 5,433.25 | 5,433.25
(-)Amortizacion 434.00 434.00 434.00 434.00 434.00
(=)Utilidad antes
Participacion
Trabajadores 57,229.40 63,718.14 | 70,859.42 | 78,673.03 | 87,321.92
(-)15% Participacion
Trabajadores 8,584.41 9,557.72 | 10,628.91 | 11,800.95 | 13,098.29
(=)Utilidad antes de
Impuesto a la Renta 48,644.99 54,160.42 | 60,230.51 | 66,872.07 | 74,223.63
(-) 25% Impuesto a la
Renta 12,161.25 13,540.10 | 15,057.63 | 16,718.02 | 18,555.91
(=)Utilidad o pérdida
Neta 36,483.74 40,620.31 | 45,172.88 | 50,154.06 | 55,667.73
(+)Depreciacion 5,387.70 5,387.70 5,387.70 5,433.25 | 5,433.25
(+)Amortizacion 434.00 434.00 434.00 434.00 434.00
(-)Inversion Cédito
Bancario -4,832.99
(-)Interés Préstamo 0.00 2,036.79 1,544.06 989.78 366.25
(-)Capital Pagado 3,506.02 3,944.03 4,436.76 4,991.04 | 5,614.57
(-)Inversion Aporte
Socios -76,000.00 - - - - -
(=)Flujo de fondos -76,000.00 | 38,799.42 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
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Cuadro No.- 12
Relacién
Beneficio-Costo

ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujo neto de fondos 38,799.42 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
Tasa de descuento 1411 1411 14.11 1411 14.11
Flujos Actualizados 34,001.77 31,073.58 | 30,295.22 | 29,513.90 | 28,714.28
Inversion 76,000.00 | 153,598.75
RBC 2.02

9.11 Cuadro No.- 13 Periodo de Recuperacion de la Inversion

ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujos de fondos -76,000.00 | 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
Flujos de fondos
acumulados -76,000.00 | -37,200.58 | 3,260.61 | 48,274.36 | 98,314.85 | 153,869.00
ARoS 2
Meses -1

9.12 Cuadro No.- 14 VAN con TMAR 1

ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
TMAR 14.11 14.11 14.11 14.11 14.11
Flujo de caja
actualizado 34,001.77 | 31,073.58 0.00 0.00 0.00
Inversion Inicial -76,000.00 | 65,075.34
VAN -10,924.66
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9.13 Cuadro No.-

del TIR

15 Comprobacion
1 2

ANOS 0 3 4 5
Flujo de caja 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
TIR 28.09 28.09 28.09 28.09 28.09
Flujo de caja
actualizado 30,289.58 | 24,658.96 0.00 0.00 0.00
Inversion Inicial -76,000.00 | 54,948.54
VAN -21,051.46
Cuadro No.- 16
9.14 Cuadro Resumen de
Evaluacion Financiera
VAN (TMAR)14,11% | 10,924.66
TIR 28.09
Periodo de
Recuperacion de la
Inversioén 3 afios
Relacién Beneficio
Costo 2.02
Cuadro No.- 17 VAN con TMAR 2
ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
TMAR 15.13 15.13 15.13 15.13 15.13
Flujo de caja
actualizado 33,700.53 | 30,525.42 0.00 0.00 0.00
Inversion Inicial -76,000.00 | 64,225.95
VAN -11,774.05
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9.15 Cuadro No.- 18 Periodo de Recuperacion de la Inversion con Financiamiento

ANOS 0 1 2 3 4 5
Flujos de fondos -20,000.00 | 38,799.42 | 40,461.19 | 45,013.76 | 50,040.48 | 55,554.15
Flujos de fondos acumulado -20,000.00 | 18,799.42 | 59,260.61 | 104,274.37 | 154,314.85 | 209,869.00
A0S 2
Meses -16

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: El autor

10. VALOR AGREGADO

e Nuestros clientes cuentan con servicio de city tour de manera gratuita al unirse a nuestra

red de servicios.

e Servicio personalizado y de manera inmediata.

e Algo a tomar en cuenta es que al ser proveedor de servicios turisticos y de clientes no

somos competencia directa de agencias de viajes, hoteles restaurants etc., al contrario

SOMOS sus socios estratégicos y trabajamos en conjunto ayudando al desarrollo del sector

turistico.

e Los pasajeros reciben un CD proporcionado por el ministerio de turismo con los destinos

turisticos del ecuador gratis por su permanencia y haber escogido a la RST para sus

viajes.
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10.1 ESTRATEGIA

Cuadro No.- 19 Estrategias

OBJETIVO

A) INCREMENTO RED CLIENTES EN

25% MENSUAL

B) TENER MINIMO DE 10 VENTAS

SEMANALES

C) PROYECTAR LA RED A NIVEL

MUNDIAL EN 5 ANOS

TIEMPO DE EJECUCION

12 MESES

RECURSOS ‘ RESULTADOS ESPERADOS

ESTRATEGIAS | FECHA | HUMANOS | ECONOMICOS | LOGISTICOS | ECONOMICOS | NO
ECONOMICOS

Crear pagina 01.05.10 | 1 persona Internet= 25 Internet movil | Ventas Usd Incremento red de
web, envio c/mes Computadora | 500 semanales posibles clientes.
emails todos Pagina portatil Darse a conocer a
contactos en las web=1000 nivel masivo.
redes sociales Persona= 240
incluyendo c/mes
informacion Luz=5 c/mes
gratuita de Agua= 5 c/mes
Ecuador en 4 Alimentacion=
diferentes 100
idiomas.
Seguimiento, 01.05.10 | Varias Internet=25 Auto Ganancia por Incremento
Respuesta personas c/mes Alianzas ofertas Usd 700 | clientes
inmediata. Descuentos= socios semanales Propaganda gratis
Ofertas last 100 c/mes estratégicos, de cliente a cliente
minute en tours Guia= 90 hoteles, por buen servicio,
operados diarios restaurants, precio y calidad
directamente, e etc. .ampliar el
incluyendo guia mercado de
s0Cios operacion.
estratégicos:
Restaurants,
hoteles,
apartamentos,
etc.

Fuente: Estudio Técnico y de Mercado

Elaborado por: El autor
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EL ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado analiza a futuro la demanda y oferta de los bienes o servicios que el plan
producira, con la finalidad de conocer el nivel de aceptacion y la conveniencia de ofrecer el
servicio 0 producto, en nuestro caso este servicio se refiere a la promocién y venta de paquetes
turisticos por el Ecuador a través del internet. Con el estudio de mercado posteriormente
podremos determinar el precio, la comercializacion y las estrategias de mercado mas adecuadas
para este tipo de servicios.

El autor Juan José Miranda Miranda define al estudio de mercado como “la recopilacion y el
andlisis de antecedentes que permiten determinar la conveniencia o no de ofrecer un bien o
servicio para atender una necesidad o aprovechar una oportunidad, ya sea que esta se manifieste
a través de la disposicion de la comunidad a cubrir los precios o tarifas, o que se detecte a través

. . . . . 1
de presiones sociales ejercida por la comunidad.”

ESTRUCTURA DE MERCADO

La estructura actual y esperada del mercado afecta en gran medida el comportamiento futuro de
los factores econdmicos de un proyecto. EI mercado que se lo define como el conjunto de
personas y organizaciones que participan en mayor o menor grado en la compra y venta de
bienes y servicios o en la utilizacion de los mismos, esta conformado por todos los compradores

y vendedores potenciales del servicio o producto que ofrecera la empresa.
Existen cuatro ambientes generales de mercado:

Competencia perfecta: En este escenario existen muchos compradores y vendedores de un

servicio o producto, el servicio o producto es idéntico y homogéneo.

Monopolio: Aqui solo un vendedor provee el servicio o producto para el que no hay sustitutos

perfectos y se presentan muchas dificultades para ingresar a esa industria.

'MIRANDA MIRANDA, Juan Losé, Evaluacién de proyectos, Quinta edicién, MM Editores, Bogota-Colombia,
2005 p.45.
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Competencia Monopolistica: “Se caracteriza porque existen numerosos vendedores de un

servicio o producto diferenciado y porque en el largo plazo no hay dificultades para entrar o

. . . 2
salir de la industria”.

Oligopolio: Esta estructura se da cuando existen pocos vendedores de un servicio o producto
homogéneo o diferenciado y el ingreso o salida de la industria es posible, aunque con

dificultades.

Basandonos en estos aspectos podriamos decir que nuestra empresa se encuentra enmarcada
dentro de la Competencia Directa, puesto que podemos encontrar un sinnimero de Agencias y
Operadoras de Turismo dedicadas a esta actividad desde hace varios afios.

Con la investigacion de mercado que es el proceso metodoldgico y técnico que ayuda a recopilar,
procesar y analizar toda la informacién del mercado al que se pretende ingresar basada en hechos

reales. Podremos a futuro implementar nuestras estrategias para ingresar al mercado.

SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o
servicio que es heterogéneo en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos, con la

finalidad de conocer realmente a los consumidores

Beneficios de la Segmentacion de mercados

e Permite la identificacion de las necesidades de los clientes dentro de un submercado v el
disefio mas eficaz de la mezcla de marketing para satisfacerlas.
e Las empresas de tamafio mediano pueden crecer mas rapido si obtienen una posicién

solida en los segmentos especializados del mercado.

2 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, Cuarta edicion, Mcgrawhill, Santiago-Chile,
2000, p. 35
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e Laempresa crea una oferta de producto o servicio mas afinada y pone el precio apropiado
para el publico objetivo.

e La seleccion de canales de distribucion y de comunicacion se facilita en gran medida.

e Laempresa enfrenta menos competidores en un segmento especifico

e Se generan nuevas oportunidades de crecimiento y la empresa obtiene una ventaja

competitiva considerable.

Tipos de Segmentacion de mercado

e Segmentacion Geografica: subdivision de mercados con base en su ubicacién. Posee

caracteristicas mensurables y accesibles.

e Segmentacion Demogréfica: se utiliza con mucha frecuencia y estd muy relacionada con

la demanda y es relativamente fcil de medir. Entre las caracteristicas demogréaficas mas
conocidas estan: la edad, el género, el ingreso y la escolaridad.

e Segmentacion Psicografica: Consiste en examinar atributos relacionados con

pensamientos, sentimientos y conductas de una persona. Utilizando dimensiones de
personalidad, caracteristicas del estilo de vida y valores.

e Segmentacidn por comportamiento: se refiere al comportamiento relacionado con el

servicio, utiliza variables como los beneficios deseados de un servicio o producto
De acuerdo a esta clasificacion nos podriamos inclinar por utilizar varios tipos de segmentacion

para la identificacion de necesidades y deseos de nuestros futuros clientes que queremos

satisfacerlas, en las que incluiriamos Demogréfica, Psicogréafica y por Comportamiento.
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MEZCLA DE MERCADOTECNIA
.‘\

w
=

Product

o)

Promotion §

Las clésicas 4 P's

Se denomina Mezcla de Mercadotecnia (llamado también Marketing Mix, Mezcla Comercial,
Mix Comercial, etc.) a las herramientas o variables de las que dispone el responsable de la

mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compafiia. Son las estrategias de marketing, o

esfuerzo de marketing y deben incluirse en el plan de Marketing. Son las que se utilizaran para

encontrar el mejor camino para cumplir con los objetivos propuestos por la EMPRESA.

Para que una estrategia de marketing (mezcla de mercadotecnia) sea eficiente y eficaz, ésta debe
tener coherencia tanto entre sus elementos, como con el segmento o segmentos de mercado que

se quieren conquistar, el mercado objetivo de la compafiia.

Origen

El concepto mezcla de marketing fue desarrollado en 1950 por Neil Borden, quien list6 12
elementos, con las tareas y preocupaciones comunes del responsable del mercadeo. Esta lista
original fue simplificada a los cuatro elementos clasicos, o "Cuatro P’s": Producto, Precio,
Plaza, Promocion por McCarthy en 1960. El concepto y la simplicidad del mismo cautivé a
profesores y ejecutivos rapidamente.

En 1984 el AMA (Asociacion Americana de Marketing) lo consagré en su definicion de
Marketing: “Proceso de planificacion y ejecucion del concepto precio, promocion y distribucion
de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos del individuo y

la organizacion”.

Fuente: MIRANDA MIRANDA, Juan Losé, Evaluacién de proyectos, Quinta edicion.
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Elementos de la Mezcla de Mercadotecnia

Producto

Mezcla de
Mercadotecnia.
Marketing Mix

Promocion \

Fuente: MIRANDA MIRANDA, Juan Losé, Evaluacion de proyectos, Quinta edicion.

Los elementos de la mezcla original son:

Producto o servicio: En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o intangible) que se
ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o
un deseo. Puede Ilamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,
organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen la formulacion vy
presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y las caracteristicas del empaque,
etiquetado y envase, entre otras. Cabe decir que el producto tiene un ciclo de vida (duracién de
éste en el tiempo y su evolucidén) que cambia segun la respuesta del consumidor y de la

competencia y que se dibuja en forma de curva en el grafico.
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Las fases del ciclo de vida de un producto son:

1. Lanzamiento- Introduccion
2. Crecimiento
3. Madurez
4. Declive
Introduccién Crecimiento Madurez Declive

—

\ Ventas

v

TIEMPO

Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccién. Sin
embargo incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con documento,
plazo, etc.) Este a su vez, es el que se plantea por medio de una investigacion de mercados previa

la cual, definira el precio que se le asignara al entrar al mercado.

Plaza o Distribucion: En este caso se define como donde comercializar el producto o el servicio

que se le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible para el

consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el

producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.

Promocién: Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa,
sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales. La mezcla de promocién
esta constituida por Promocion de ventas, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad y

Relaciones Publicas, y Comunicacion Interactiva (Marketing directo por e-mail, catalogos, webs,

tele marketing, etc.).
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La mezcla original demostrd ser insuficiente con el desarrollo de la industria de los servicios y

sectores sociales, es asi como se le agregan tres elementos adicionales:

Mezcla de Mercadotecnia Actual

Personal

Promocion

Fuente: MIRANDA MIRANDA, Juan Losé, Evaluacién de proyectos, Quinta edicion,

Mezcla de
Mercadotecnia.
Marketing Mix

Relacion de la mezcla de mercadotecnia social y de servicios

Personal: El personal es importante en todas las organizaciones, pero es especialmente
importante en aquellas circunstancias en que, no existiendo las evidencias de los productos
tangibles, el cliente se forma la impresion de la empresa con base en el comportamiento y
actitudes de su personal. Las personas son esenciales tanto en la produccién como en la entrega
de la mayoria de los servicios. De manera creciente, las personas forman parte de la
diferenciacion en la cual las compafias de servicio crean valor agregado y ganan ventaja

competitiva.
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Procesos: Los procesos son todos los procedimientos, mecanismos Yy rutinas por medio de los
cuales se crean los servicios y se entrega a un cliente, incluyendo las decisiones de politica con
relacion a ciertos asuntos de intervencion del cliente y ejercicio del criterio de los empleados. La

administracion de procesos es un aspecto clave en la mejora de la calidad del servicio

Presentacion: Los clientes se forman impresiones en parte a través de evidencias fisicas como
edificios, accesorios, disposicion, color y bienes asociados con el servicio como maletines,
etiquetas, folletos, rotulos, etc. Ayuda a crear el "ambiente" y la "atmosfera™ en que se compra o
realiza un servicio y a darle forma a las percepciones que del servicio tengan los clientes.

Tangibilizar al servicio.

Mayormente estas tres Ultimas aplican para las industrias hoteleras y
turisticas.

Elementos de analisis del macro ambiente y micro ambiente
Micro entorno de la empresa.

Proveedores: Son un eslabdn importante del sistema de entrega de valor general de la empresa a
los clientes. Proporcionan los recursos que la empresa necesita para producir bienes y servicios.

Es de vital importancia la relacion con proveedores

Clientes: Se dividen en mercados de consumo, mercados industriales, revendedores, mercados

de gobierno y mercados internacionales.

e Mercados de consumo se forman por individuos y hogares que compran bienes y
servicios para su consumo personal.

e Los mercados industriales compran bienes y servicios para su procesamiento ulterior o
para usarlos en su proceso de produccion.

e Los mercados de revendedores compran bienes y servicios para revenderlos obteniendo

una utilidad.
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e Mercados de gobierno adquieren bienes y servicios para producir servicios publicos o
para transferirlos a otros que los necesitan.
e Mercados internacionales incluye los tipos anteriores de compradores pero en otros

paises.

Competidores: Una empresa debe proporcionar mayor valor y satisfaccion a sus clientes, por lo
tanto no es suficiente adaptarse a las necesidades del publico objetivo, sino ser mejor que los

demas.

Macro entorno de la Empresa.

Los elementos del macro entorno moldean oportunidades y generan peligros para la empresa.
Las principales fuerzas del macro entorno son demograficas, econdémicas, naturales,

tecnologicas, politicas y culturales.

Entorno demografico. Es de gran interés para el mercaddlogo porque incluye las personas y

éstas a su vez constituyen los mercados.

Entorno econdmico. Consiste en factores que afectan el poder de compra y los patrones de gasto

de los consumidores.

Entorno natural. Abarca los recursos naturales que los mercadélogos requieren como insumos.

Es necesario utilizar con prudencia los recursos renovables y no renovables.
Entorno tecnoldgico. Es tal vez la fuerza que mas drasticamente estd moldeando nuestro mundo

Entorno politico. Los sucesos en el entorno politico afectan marcadamente las decisiones de

marketing. El entorno politico consiste en leyes, dependencias de gobierno y grupos de presion

que influyen en diversas organizaciones e individuos de una sociedad y los limitan.

Entorno cultural. Se compone de instituciones y otras fuerzas que afectan los valores,
percepciones, preferencias y comportamientos basicos de una sociedad. La persistencia de

valores culturales entre otros factores afecta la toma de decisiones de marketing.
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LA DEMANDA

“La demanda se la define como la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

solicita para satisfacer una necesidad especifica a un precio determinado”.?

Clasificacion de la demanda

En relacidn con su oportunidad, la demanda puede ser:

Demanda Insatisfecha, en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos

del mercado.

Demanda Satisfecha, Cuando lo ofrecido al mercado es exactamente lo que este requiere. Se

puede reconocer dos tipos de demanda satisfecha:

Satisfecha saturada, La que ya no puede soportar una mayor cantidad del bien o servicio en el

mercado.

Satisfecha no saturada, Es la que se encuentra aparentemente satisfecha, pero que se puede hacer

crecer mediante el uso adecuado de herramientas mercadotécnicas, como las ofertas y la

publicidad.

Es en la Demanda Satisfecha No Saturada en la que nos basaremos para satisfacer a nuestro
mercado que tenemos por objetivo, puesto que tenemos mayor oportunidad de llegar a nuestro
cliente gracias a la facilidad de promocionar nuestros servicios mediante las redes sociales
interactivas a las que pertenecemos y al gran grupo de personas que ya han requerido del nuestro
servicio, y son ellos quienes mediante peticiones y sugerencias nos han permitido optimizar y

expandir nuestro campo de servicios.

¥ BACA URBINA, Gabriel, Op. Cit, p.18
49



En relacion a su necesidad se encuentran dos tipos de demanda:

Demanda de bienes sociales y nacionalmente necesarios, que son los que la sociedad requiere

para su desarrollo y crecimiento, y estan relacionados con la alimentacion, el vestido, la vivienda

y otros rubros.

Demanda de bienes no necesarios, o también [lamados bienes suntuarios, cuya compra se realiza

con el fin de satisfacer un gusto y no una necesidad.

La empresa se basa en relacion a la Demanda de bienes no necesarios, puesto que ofrecemos un
servicio de distraccion, relax, conocimiento, placer, aventura, salud, etc. que el cliente desea

satisfacer para su bienestar.

En relacidn con su temporalidad, se pueden observar dos tipos de demanda:

Demanda continua, es la que permanece durante largos periodos, normalmente en crecimiento,

como ocurre con los alimentos, cuyo consumo ira en aumento mientras crezca la poblacion.

Demanda ciclica, o estacional es la que de alguna forma se relaciona con los periodos del afio,

por circunstancias climatoldgicas o comerciales como navidad, etc.

En relacion con su destino, la demanda puede ser:

Demanda de bienes finales, que son los adquiridos directamente por el consumidor para su uso.

Demanda de bienes intermedios o industriales, que son los que requieren algin procesamiento

para ser bienes de consumo final.*

* BACA URBINA, Gabriel, Evaluacion de proyectos, 3ra edicion, Mcgrawhill, México-México, 1995, p. 18.
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LA OFERTA

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes esta

. . .., . . . , 5
dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado en un periodo especifico”.

Este analisis de la oferta nos puede proporcionar pautas en cuanto tiene que ver al
comportamiento de los demas oferentes del mercado ya que se puede aprovechar las ventajas y
poder corregir las desventajas de la competencia en lo que se refiere a sus estrategias

comerciales, captacion de mercado o los costos a los que incurren.

Clasificacion de la oferta

Oferta monopdlica:

Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y por tal motivo domina totalmente el
mercado imponiendo calidad, precio y cantidad. Las caracteristicas de una oferta monopdlica

son.

e No hay sustitutos con la misma calidad que posee el bien o servicio producido por el
monopolio.

e Restricciones para entrar al mercado tales como: Monopolio de localizaciéon, monopolio
natural.

e Economias de escala muy grandes en la produccion.

e Altos requerimientos de capital.

e Impedimentos no econdmicos, tales como patentes, licencias, leyes y reglamentos entre

otros.

> BACA URBINA, Gabriel, Op. Cit. p. 37
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Oferta oligopolica:

Existe cuando hay mas de un productor en el mercado, pero en ndmero reducido, de manera que
la contribucion de cada productor al total es de tal magnitud, que su concurrencia es concertada
en precio, cantidad y en general en las politicas necesarias que les permite control del mercado y

por lo tanto mayores utilidades.
Los acuerdos més usuales son:

e Fijacion de precios, cantidades y restricciones.
e Fijacion de cuotas para cada empresa, determinados por la capacidad de produccion, o

distribucion geografica del mercado.

Oferta competitiva:

Es en la que los productores se encuentran en circunstancias de libre competencia sobre todo
debido a que las empresas ofrecen un servicio o producto que es homogéneo o no diferenciado,
de tal manera que a los compradores les es indiferente comprar los servicios o productos de

cualquier empresa.

Existe ausencia de restricciones para entrar a participar en el mercado. Hay un conocimiento

general y detallado de las condiciones prevalecientes en el mercado.

La participacion en el mercado est& determinada por la calidad, el precio y el servicio que se

ofrece en el consumidor.®

® BACA URBINA, Gabriel, Op. Cit. p. 37
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 - 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

T6PP ANNEGRET

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
lhr Reiseland mit nach Hause nehmen.

lhre Zufriedenheit ist uns ein sehr grq@es Anliegen , und Ihre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
moglich noch verbessem.

Deshalb danken wir lhnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenttﬂgend
Unzulanglich

O O b W) N

Wir*bedanken uns und wUnschen Ihnen einen guttenFlug zu Inrem nachsten Ziel,
Ihr.

1. Vor der Reise:

Waren Sie mit der Organisation vor |hrer Reise zufrieden?
1 2 3 4 5 6

/]
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Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
1 £ 8 4 § 8

e

/1

UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafos, Cuenca,
Guayaquil) Ihren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6

(Leos Fo = JE i) E T Cecorr . = e

C7(«4Q. 'y’
/Z.D’Uu/ g

Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
1 2 3 4 8§ 6

ag?&zewa QK/J(JK ,—_«4’)" %&j/‘é’//) — /;/, e/{f}/o./

Reiseleiter:

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

/
;7(;(0/7 - [-).fc/z/ca,;zc/ ]//—Qoé(% i KO b oy [oter

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /
Ihres Reiseleiters?
1 2 3 4 5 6

7y
P, .
/_" E;/)“"r/r‘

~> A
Lt
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen Ihres Reiseleiters zufrieden?
1 2 3 4 5 6

ﬂyk $e4 F uﬁv/at:t]p/—&(z st Cr L& (azrcucf;xc/q

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

&;uz Loy tobefs [ttt o el et /?7/(rw,'(q

St her Crupmoe Gi L 7%'0 > IPPTY Ped
—F ./ 4 “ = : ;
/r&//{}w,_,k,% o W/D'/‘O/anm /g. il O”%mf@a\,& % 7//
Er o bloct e Gesdy dic . oLl ‘e
@5 wadty) Sthr vers Youo!/ Lt .
Vielen Dank fUr |hre Mithilfe, Ihr % 79,;
/
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 - 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

OiRgcr 100

T6PP LUISE

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

Ihre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und Ihre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
moglich noch verbessem.

Deshalb danken wir lhnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenugend
Unzulanglich

D O B N

Wirbedanken uns und wUnschen lhnen einen gutter Flug zu lhrem nachsten Ziel,
lhr.

1. Vor der Reise:

Waren Sie mit der Organisation vor Ihrer Reise zufrieden?
1 2 3 4 5 86

1
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2, Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmittein (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
@ 2 3 4 5 6

3. UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafios, Cuenca,
Guayaquil) lhren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6

Q»*“(’U A . '&ztzq 4 CL Lo A 47- Czuﬁkk/ﬁ;%;‘uflvz

Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
(2 3 4 5 8

4. Reiseleiter:

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

E\Z’/!.‘t’v f’C

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) Ihres /
lhres Reiseleiters?
A 2 3 4 5 6
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen lhres Reiseleiters zufrieden?
@, 2 3 45 6

. L < A Af 1 I w s P
b(_, 6( ‘g L 7k a z,:' FCn L~ (S VA t{‘;‘k‘f 2§t A el / L'(\
c c

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

'DL":’ Eﬂ",\(' ,/,‘L ‘ A / ,{fl' Y4 [/ Na [ ard ;_"’(j; e A‘ 74’- 2 €~ (,vv\(.')(

{

't
y - 3 , o/ i 7 5 e ik 7 i )
(ofiviad ¢ nd (L (7ol  Caa GF §eng 2 ann ([cQiie 2L

e

L / y s .
Friilvw [aquadsr Sl @wrnfaaa 4 "ea i~ blCre vt Oy TEN
g, v

Vielen Dank fUr Ihre Mithilfe, |hr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 — 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

KGHLER CHRISTINE

Lieber Herr pifsigg,”

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

Ihre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und Ihre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
maoglich noch verbessemn.

Deshalb danken wir lhnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenugend
Unzulanglich

O ok OON =

Wirbedanken uns und wUnschen lhnen einen gutter Flug zu lhrem nachsten Ziel,
Ihr.

1. Vor der Reise:

Waren Sie mit der Organisation vor Ihrer Reise zufrieden?
X 2 3 4 5 6
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Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
K 2 3 4 5 6

alle '/m;wm@o"\ie ho bey  selir )&NL RWQIAM

“Toliree awd e BonoOlirp o ok Sohs by

0

UnterkUnfle:
- A
Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Barfios, Cuenca,
Guayaquil) hren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6

Rupbowla _war wehd o pu%
(Sauber st ) 3

Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
2 3 4 5 &

Essau  woi. ovel ol

Reiseleiter:

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

'/Rober\/o

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /
lhres Reiseleiters?
X 2 3 4 5 6

Noberde ol sl s@hr}u% U Uy

celiimamenrt Wud g, e taudere  Waiu e

L ev” &udigl Ql?jéu
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen lhres Reiseleiters zufrieden?
X 2 3 45 6

\g\/LV Zﬁab@u viel L‘LL)GV‘ Glaa L(LUNLU"‘; duz

Geschichd ol ooy (ebec it Coladar %zﬁ;w ‘s
Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

s _war et Selur  pmade  Micds ey Vou

\avia-eiclelhmniscen . Mlaudor (Audlls Juudt
slaci{@u reu .

Vielen Dank fUr Ihre Mithilfe, Ihr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 - 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

KGHLER KLAUS-HAGEN

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

lhre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und lhre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
moglich noch verbessem.

Deshalb danken wir Ihnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenugend
Unzulanglich

o O B, 02 TN =

Wirbedanken uns und wUnschen lhnen einen gutter Flug zu Ihrem nachsten Ziel,
lhr.

1. Vor der Reise:

Waren Sie mit der Organisation vor lhrer Reise zufrieden?
2 3 4 5 6
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2.

Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
2 3 4 5 6

3 UnterkUnfle:
Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafios, Cuenca,
Guayagquil) lhren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6
Quile = & Dawes -4
7 2 Y s s ¢ S g &
Cudace = A @My agul= i  aebowba ~3
Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
2 3 4 5 6
4. Reiseleiter:

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

Ro e 10

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) Ihres /
Ihres Reiseleiters?

“ 2 3 4 5 6
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)V?e waren Sie mit den Landeskenntnnissen lhres Reiseleiters zufrieden?
2 3 4 5 6

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

7
oL W@l

waline Mafha \‘léu &M//S\J ~Siw¢’1 W@W

nodia

meq%A;\ el oL Vfle,cu"%lftet\L - Welup Meu s

Vielen Dank fUr Ihre Mithilfe, Ihr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 - 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

0,

WILCK ANETT

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

Ihre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und Ihre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
maoglich noch verbessem.

Deshalb danken wir Ihnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungentigend
Unzulanglich

O) o1 & o N

Wirbedanken uns und wUnschen lhnen einen gutter Flug zu lhrem nachsten Ziel,
Ihr.

1. Vor der Reise:

aren Sie mit der Organisation vor lhrer Reise zufrieden?
2 3 4 5 6

66



2. Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private

Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
1 3 4 5 6

3. UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Barios, Cuenca,
Guayaquil) Ihren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6

Quaio - ] ")(\,\%o%* o Iu_r Olﬁ,(ékt l/{nnc Abla%e—
méﬁ\ldnt/\(( km (A LOC DN Y Hanelhacher

(3‘«)\0\‘16(%\ f) {-ur ime \ain CUAS\‘a'CbC&XGf
Cucnca = 2 abv (.90 W r (/‘C[‘fj{ro"\*\sbhe

U Loch
a S \9V\aren Sie mit der Ve%ﬂegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
1 2 3 4 5 6
!)QS'““ V. lac L '/\/MQ% n] LaSC  Eumn
e S Gl

4, Reiseleiter:

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

By

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /

lhres Reiseleiters?
2 3 4 5 6
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen |lhres Reiseleiters zufrieden?
2 3 4 5 6

LandeC Rinn ow Sse wund A€o0 go mes =
'l[* A G _ara ECOy - CLid \\Cj(%—(;‘-(lqlﬁf’

~

Haben Sie sonst noch irgendwelche Eemerkungen zur Reise selbst?

7\( RuU\C\DQA Qe W ANC SL(D(‘L‘ 0 rqaau&fcf
L maan A M aon 2o 0en sie L€ R [—gt‘lcl(\uc({

on Hen Men Sdr\{t\ Land wndl Madu .

Vielen Dank fUr Ihre Mithilfe, |hr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 - 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

KIRST ILONA

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

Ihre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und lhre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr. !

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
maoglich noch verbessem.

Deshalb danken wir [hnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut-

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenugend
Unzulanglich

OOk WN

Wirbedanken uns und wUnschen Ihnen einen gutter Flug zu Ihrem nachsten Ziel,
lhr.

1. Vor der Reise:

Waren Sie mit der Organisation vor lhrer Reise zufrieden?
\ 2 3 4 5 6
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Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
1 2 3 4 5 6

UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafios, Cuenca,
Guayaquil) Ihren Erwartungen entsprochen?
1 2 3 4 5 6

D = A v/ /4 o 7y - P
Do ¢ Node & e Ceey, Pty Lok | doec, Helope lacyt.

7 as % Lo -2 2
e fcee s .j(’(‘,/_(l,//'/u'l £ /

Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
1 % 3 4 5 6

Reiseleiter:

Wer war Ihr Reiseleiter wahrend der Tour?

/ 7 ey
S{A Lidf FF Tl & L Ocrte ck

2 ,[/ \l (< )‘lf AL L 1{(—! Celse (l"//'
! ¥, i )

/ = J : ol il
Huwnoclbr [._,_.s et FITu i A K s coce (Ao Hle Al D R L il
/ ! 4

/

il Vor R A

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /
lhres Reiseleiters?
X 2 3 4 5 &6
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen Ihres Reiseleiters zufrieden?
’P' 2 3 4 5 6

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

)
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Vielen Dénk fUr Ihre Mithilfe, Ihr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 — 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

ZEISLER UTE

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

lhre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und lhre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
maoglich noch verbessem.

Deshalb danken wir lhnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

Sehr gut

Gut

Befriedigend
Zufriedenstellend
Ungenugend
Unzulanglich

o), O R 1 =

Wirbedanken uns und wUnschen Ihnen einen gutter Flug zu lhrem nachsten Ziel,
Ihr.

1. Vor der Reise:

aren Sie mit der Organisation vor Ihrer Reise zufrieden?
1/ 2 3 4 5 6
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Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
/2 3 4 § B

UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafios, Cuenca,

Guayaquil) lhren Erwartungen entsprochen?
D23 456

Guayagunt %
7

&aren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
1) 2 3 4 5 6

Reiseleiter: Roberto

Wer war |hr Reiseleiter wahrend der Tour?

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /
res Reiseleiters?

y23456
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é\(ie waren Sie mit den Landeskenntnnissen lhres Reiseleiters zufrieden?
1/ 2 3 4 5 6

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

Vielen Dank fUr lhre Mithilfe, Ihr
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LUIS TIPAN TRAVEL

JOSE CALAMA E8 — 29 Y DIEGO DE ALMAGRO

TEL: 02-2-230-950 / 09-5-730-832

ZEISLER PETER

Lieber Herr Fricker,

Wir hoffen dass ihnen die Reise gefallen hat und Sie viele gute EindrUcke und Erinnerungen an
Ihr Reiseland mit nach Hause nehmen.

Ihre Zufriedenheit ist uns ein sehr grobes Anliegen , und lhre Meinung zu den erbrachten
Leistungen interessiert uns sehr.

Wir wollen die Qualitat unseres Services immer auf hdchstem Niveau halten und wenn
mogiich noch verbessem.

Deshalb danken wir Ihnen, wenn sich Sie unserem Fragebogen einige Minuten widmen
und Schulnoten verteilen. Bitte wahlen sie aus folgenden Optionen:

1.  Sehrgut
2. Gut
3. Befriedigend
4.  Zufriedenstellend
5. Ungenugend
6.  Unzulanglich
Wirbedanken uns und wUnschen lhnen einen gutter Flug zu lhrem nachsten Ziel,
Ihr.
1 Vor der Reise:

/Vyaren Sie mit der Organisation vor lhrer Reise zufrieden?

,’\y23456
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Reiseprogramm

Waren Sie mit den eingesetzten Transportmitteln (6ffentliche / private
Verkehrsmittel usw.) wahrend der Tour zufrieden?
1) 2 3 4 5 8

UnterkUnfle:

Haben die Qualitat und der Service der Hotels (Quito, Bafios, Cuenca,
Guayaquil) Ihren Erwartungen entsprochen?
2 3 4 5 6

Guu Ya Gl . 2

Waren Sie mit der Verpflegung in den Hotels und den Camps zufrieden?
)2 3 4 5 6

Reiseleiter: o berto

Wer war Ihr Reiseleiter wahrend der Tour?

Waren Sie zufrieden mit den Fremdsprachen-Kenntnissen (Deutsch) lhres /
Iryes Reiseleiters?
1,2 3 4 5 6
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Wie waren Sie mit den Landeskenntnnissen |hres Reiseleiters zufrieden?

G) 2 3 a5 86

Haben Sie sonst noch irgendwelche Bemerkungen zur Reise selbst?

Vielen Dank fUr lhre Mithilfe, Ihr
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