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RESUMEN

Este plan de negocio, tiene como objetivo incentivar el turismo de aventura sustentable
en la zona norte- centro de Ecuador (Imbabura Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y
Chimborazo) a través de un medio de transporte alternativo como lo son las e-bikes. Este
medio de transporte tiene grandes beneficios entre los cuales se encuentran: ser amigable
con el medio ambiente; permite a los usuarios realizar una actividad fisica de medio impacto
favorable para la salud y apto para todo tipo de edad; asi como llegar a lugares donde otro

medio de transporte no puede acceder brindando una experiencia Unica al visitante.

Esta promocién turistica diferenciadora enfocada a visitantes sean estos nacionales o
extranjeros con sensibilidad medioambiental, pretende interactuar con ecosistemas que
demandan proteccidn; asi mismo, esta dirigido a captar un mercado de alto nivel adquisitivo

por ser una oferta de alta calidad que valoriza el patrimonio natural y cultural del pais.

El mecanismo de promocion y difusion del servicio sera a través de la utilizacién de redes
sociales y creacion de pagina web que contenga informacién y detalle del paquete de
movilizacion incluido pagos en linea, estadisticas de desempefio fisico y mapeo de los lugares

a visitar.

Palabras clave: Turismo comunitario, e-bike, matriz productiva, sostenibilidad, transporte

alternativo.



ABSTRACT

This business plan has the goal to encourage the sustainable adventure tourism in
Ecuador's north-center zone (Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua, and Chimborazo)
through an alternative type of transport as the e-bikes are. This kind of transport has great
benefits such as: being friendly with the environment, allows users to do physical activity of
medium impact good for the health and really suitable for all age’s group, as well as getting
to places where other kind of transport can't access providing such a unique experience to

the guest.

This differentiating tourism promotion is focused to all visitors either local or foreign , with
environmental sensitivity ; pretends to interact with ecosystems that demands protection, it
is also focused to capture a high purchasing power market for being a high-quality offer that

enhances natural and cultural heritage of the country.

The service promotion and dissemination mechanism will be through the use of social
networks and website creation that contains information and details of the mobilization
package, including online payments , physical performance statistics and mapping of places

to be visited.

Key words : community tourism , e-bike , productive matrix , sustainability , alternative

transport.
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INTRODUCCION

Conforme lo sefiala la Estrategia Nacional para el Cambio de la Matriz Productiva del
Ecuador, el turismo se ha constituido en la quinta actividad mas importante de generacién de
divisas del pais; es asi que el Gobierno Nacional en su momento, definid para la
transformacién de la matriz productiva 14 sectores priorizados, mismos que faciliten la
articulacion efectiva de la politica publica, dentro de los cuales se encuentra el turismo,
servicio que genera para el pais movimiento de la economia, desarrollo de poblacién y sus

comunidades.

El Ecuador al ser un pais que posee grandes riquezas naturales, regiones, climas y
biodiversidad, debe aprovecharlas de una manera sustentable y amigable con el ecosistema;
estas fortalezas permiten un gran espacio para el emprendimiento turistico y facilita tanto a
las comunidades como a sus pobladores en encontrar espacios para promover el turismo

comunitario.

El propdsito de este plan de negocios es analizar la viabilidad de crear una empresa de
turismo de aventura sustentable llamada “e-bikes Adventures” en la zona norte- centro de
Ecuador, a través de la utilizacién de un medio de transporte alternativo como son las

bicicletas eléctricas.



El proyecto también, busca el encadenamiento con otros actores comunitarios rurales a
fin de establecer mecanismos de coordinacidon para la prestacion de otros servicios

complementarios como: hospedaje, alimentacidn y servicios de guias propios de la localidad.

Asi también, se busca satisfacer un nicho de mercado que no ha sido explotado como son
el turismo de aventura con conciencia ambiental. Para ello nuestro interés es el invertir en
modelo de negocios sostenible en el tiempo, que en su vida util nos otorgue retornos de

inversion.

Por lo que a fin de alcanzar el objetivo de este proyecto, se analizard la industria de turismo
a la cual estamos enfocandonos, se revisara la situacién actual y tendencias de este sector tan

importante en la economia ecuatoriana.

Seguido nos enfocaremos en el estudio del mercado, especificamente en la potencial
demanda, para ello conoceremos las caracteristicas del cliente, con el propédsito de construir

a partir de esta base el plan de negocios y la implementacidn financiera y de control.

Finalmente, para medir la viabilidad del proyecto, se encuentra el analisis financiero, el
cual estd basado en calculos estimados, que nos permite analizar cualquier escenario,
asumiendo que el entorno econémico del area comercial principal permanecera constante,

es decir, que el turismo y el deporte aventura en Ecuador seguirdn en crecimiento.
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CAPITULO 1
1. ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

1.1. JUSTIFICACION

La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) en el Art. 284 define como uno de los
objetivos de la politica econdmica el “Incentivar la produccion nacional, la productividad y
competitividad sistémicas, la acumulacion del conocimiento cientifico y tecnoldgico, la
insercidn estratégica en la economia mundial y las actividades productivas complementarias
en la integracion regional”. Es a partir del lineamiento de la Carta Magna que nace la

estrategia del Cambio de la Matriz Productiva.

El cambio de la matriz productiva del Ecuador, busca modificar el modelo primario-
exportador, con poco o nulo valor agregado y reemplazarlo con altos niveles de tecnificacion
gue generen mayores ingresos, es asi que en busqueda de dicho objetivo el Gobierno planteé

la Estrategia Nacional para el Cambio de la Matriz Productiva (Vicepresidencia, 2015).

Conforme lo senala una de las estrategias, el desarrollo y fortalecimiento de las cadenas
productivas, se lo puede realizar a través de la potenciacion de cadenas de servicios y sectores
intensivos en conocimiento, en donde el turismo sostenible basado en la naturaleza y la
cultura sea una cadena generadora de divisas a través de la construccion de una industria que
se base en cubrir las necesidades de “una oferta de alta calidad que valoriza el patrimonio

natural y cultural del pais” (2015, p. 77).
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El Ecuador alineado a la Estrategia Nacional cred el Plan Nacional de Desarrollo 2017 —
2021 “Toda una vida”, el mismo que en lo relacionado al sector turistico plasma el Objetivo
9, que es buscar “Garantizar la Soberania y la Paz, y Posicionar Estratégicamente al Pais en
la region y el Mundo”; y el objetivo 9.4 definido para posicionar y potenciar a Ecuador como
un pais mega diverso, intercultural y multiétnico, desarrollando y fortaleciendo la oferta
turistica nacional y las industrias culturales; fomentando el turismo receptivo como fuente
generadora de divisas y empleo, en un marco de protecciéon del patrimonio natural y

cultural.

1.2. TENDENCIAS DEL MACRO ENTORNO

Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos para el afio 2017, la tenencia
de bicicletas en los hogares ecuatorianos ha tenido un crecimiento del 19% en comparacién

al ano 2014, esto ha representado en que 3 de cada 10 hogares tengan una bicicleta.

Asi también para el ano 2017, 3 de cada 10 hogares declararon tener al menos una
persona en su hogar que utiliza bicicleta’. Si bien es cierto no son cifras que puedan ser
comparadas con el uso de un automovil, estas cifras permiten tener una buena perspectiva

del uso de la bicicleta como un medio de movilidad que va en crecimiento.

! Modulo de Informacién Ambiental en Hogares- Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo-
ENEMDU (2014 - 2017)
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A escala mundial se masifica el transporte en vehiculos de dos ruedas y en Ecuador, la
presencia de ciclistas en las calles y carreteras es cada vez mas recurrente, ya que 3 de cada
10 hogares tienen al menos una bicicleta?. Existen 3 tendencias que alimentan este
crecimiento, como la reestructuracion de las urbes al colocar pasos exclusivos para la
movilidad de este medio de transporte, el compromiso ecologista de los ciudadanos al ver
el crecimiento descontrolado de la contaminacién ambiental producido en gran medida por
el parque automotor, 4 de cada 10 hogares les preocupa mucho la situacion ambiental de
su barrio® y la satisfaccion de los turistas al recorrer espacios histdricos, naturaleza y

tradicion en bicicleta®.

Estas tendencias permiten justificar la creacién de un negocio con transporte alternativo
con la participacién de comunidades con gran potencial turistico- inclusivo, principalmente
destinado a la zona norte-centro del pais que es aquella en donde existe grandes

extensiones de naturaleza y riqueza cultural.

1.3. ANALISIS SECTORIAL

Para determinar la rentabilidad del negocio en promedio y su permanencia a largo plazo
en el sector de turismo sustentable utilizando un medio de transporte alternativo en el sector

centro-norte del pais, se empleara el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 1980).

2 A pedalear... 19 de abril Dia Mundial de la Bicicleta-Fuente- Modelo ambiental de la Encuesta de Empleo (2015
—2016)
3 Informacion Ambiental en Hogares- Instituto Nacional de Estadistica y Censos Boletin (2016)

4 Turismo en bicicletas atrae a los visitantes- EI Comercio (2014)



13

El principal objetivo del modelo de las cinco fuerzas de Porter es valorar la rentabilidad
potencial en el largo plazo de una industria, donde la rentabilidad se mide en términos de
retorno sobre el capital invertido. Para ello, analiza las caracteristicas estructurales basicas
del sector, enraizadas en sus aspectos econdmicos y tecnoldgicos. Como consecuencia, no se
interesa por las fluctuaciones que influyen en la rentabilidad a corto plazo (una escasez de
materiales, una huelga, etc.), sino que enfatiza la estructura microecondmica que subyace a

una industria (Noboa 2006, p. 1).

Proveedores

@2

Rivalidad
Nuevos de la
Entrantes (1) Industria

(5)

Clientes (3)

-y
-

Figura 1 — Fuerzas de Porter
Fuente: Noboa 2006
Elaboracidn: el autor

En el analisis de las cinco fuerzas de Porter en el proyecto (ver Anexo 1) hemos obtenido
que las fuerzas favorables son: proveedores, rivalidad de la industria; neutras son: nuevos
entrantes, clientes y contrarias son: productos sustitutos por lo cual, podemos inferir que
podemos obtener una rentabilidad satisfactoria para el nivel de inversién que supere el costo

de oportunidad y ventaja competitiva para que el proyecto sea duradero en el tiempo.
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1.4. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

a) MAPA ESTRATEGICO DE LA COMPETENCIA

Para realizar el estudio e identificar los competidores se procedié a realizar
encuestas en linea a potenciales consumidores del servicio a brindar. Se conté con la
participacidn de 40 personas, es asi, que se pudo identificar que el presente proyecto
debe enfocarse en cubrir las principales necesidades que el mercado del turismo de
aventura demanda, conforme los resultados que se muestran a continuacién:

Del analisis de resultados se obtuvo que el 50% de los encuestados buscarian
contratar un servicio de turismo de aventura por las siguientes razones principales:
una nueva experiencia o vivencia, asi como interaccién con la comunidad; asi también
de un universo de encuestados el 75% de personas tienen intereses de contratar este
servicio, es decir que se podria inferir que 3 de 4 ecuatorianos esta dispuestos en
contratar un servicio de turismo de aventura, lo cual claramente permite que este

proyecto tenga una gran aceptacion de la poblacion.

A fin de identificar los principales competidores, hemos utilizado una pregunta
abierta, en la cual cada persona pudo colocar el nombre de la empresa que conoce o
ha escuchado que brinde servicios de turismo de aventura, es asi que de los resultados
obtenidos no ha existido la identificacién de un proveedor lider en el mercado, por lo
contrario, los encuestados o no recordaban el nombre o expusieron nombres

diferentes entre ellos. Sin embargo, para el presente proyecto se ha identificado 4
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empresas que puedan representar a un nicho de mercado establecido para graficar en

el mapa estratégico.

Calidad

Interaccién

Tabla 1- Caracteristicas de competidores
Variedad

Redes

Nueva

Empresa Tamaiio Precio con la de Paquetes Sociales y Experiencia o
de Servicio
comunidad Turistico Marketing vivencia
Empresas
Familiares en Bafios
BAJA BAJA BAJA ALTA BAJA BAJA MEDIA
Provincia de
Tungurahua
Ethnias Tour ALTA ALTA ALTA MEDIA ALTA ALTA MEDIA
Geotours
Adventure & Fun-
MEDIA MEDIA ALTO BAJA MEDIA ALTA ALTA
Tripadvisor
Imbabura
Turistica BAJA BAJA MEDIO BAJA BAJA BAJA BAJA

Nueva Experiencia o vivencia

Fuente: Informacién On line Empresas

Elaboracidn: el autor

Geotours
Adventure & Fun-
Tripadvisor

Imbabura
Turistica

Empresas Familiares
en Bafios Provincia de
Tungurahua

Interaccion con la Comunidad

Figura 2 — Mapa Estratégico

Fuente: Encuestas
Elaboracidn: el autor

De la evaluacion del mercado a través de los resultados de las encuestas realizadas,

se puede inferir que no existe un competidor posicionado que amenace con controlar

la prestacién del servicio de turismo de aventura, ya que las caracteristicas del servicio
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a brindar actualmente son Unicas, por lo que el proyecto permite no solo
diferenciarnos de los potenciales competidores que cuente con productos o servicios
sustitutos, sino que también confirma la existencia de amplias oportunidades para la

prestacion de este servicio.

La ubicacién estratégica del proyecto, permitira ofrecer una nueva experiencia o
vivencia a través de la movilidad de bicicletas eléctricas con transporte alternativo por
rutas de tercer orden en un ambiente rodeado de naturaleza, adicional a ello la
interaccion con comunidades de las zonas rurales que permitird un mayor
adentramiento y conocimiento de la cultura, costumbres, gastronomia, historia, en fin
un turismo ecolégico con responsabilidad medio ambiental, sin dejar de lado el

ejercicio y la salud.
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CAPITULO 2
2. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) para el afio 2016, en el
Ecuador 3 de cada 10 hogares tenian al menos una bicicleta, a este dato se sumé que 608.614
personas usaron mas la bicicleta en relacidn al afio anterior; asi también si nos enfocamos en
los usuarios permanentes de bicicletas el 49.83% de las personas que usaron bicicleta, lo

hicieron al menos una vez a la semana esto representa el 34.09%.

A este entorno favorable y a la creciente aceptacion de la bicicleta como un medio de
transporte, el afio 2019 vino junto a un éxito deportivo que genero orgullo para el pais, con
la triunfante participacion en el Giro de Italia del carchense Richard Carapaz quien obtuvo el
primer lugar y se convirtié en el segundo latinoamericano en la historia (100 afios) de triunfar
en este evento, el cual representa una de las 3 principales vueltas ciclisticas en el mundo. Este
logro viene también acompafiado de muchos factores favorables para el uso de la bicicleta
como son: el aspecto econédmico (eliminacién de aranceles en la importacion de bicicletas),
social (campafia de cuidado de ciclistas en la via) y cultural ya que cada vez mds usuarios se

han unido a este deporte que no distingue edad, condicidn fisica ni econdmica.

Por el lado del turismo el uso de la bicicleta representa un potencial inmenso, ya que segin
datos del Banco Central del Ecuador para el 2018, si nos remitimos a los ingresos no
petroleros, el turismo representa la tercera fuente de ingreso del pais, esta contribucion

directa a los ingresos se debe a que mas de 1 millén de extranjeros ingresaron al pais en ese
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afio® y que tanto personas nacionales como extranjeros demostraron interés en visitar geo
parques o reservas ecoldgicas. Es asi que nuestro potencial es inmenso y aun no explotado ya
qgue muchas operadoras turisticas no centran sus esfuerzos en ofrecer un entorno de visitas

mas favorable y de impacto minimo al ecosistema.

2.1. VOLUMEN DE NEGOCIO

2.1.1. Determinacion del segmento de clientes

En el presente Plan de Negocio es necesario cuantificar y dimensionar el volumen de
personas a las cuales va estar direccionado el mismo. Es decir, quienes estaran interesadas
en contratar los servicios que ofrecemos, para de este modo cuantificar monetariamente el

potencial del negocio.

Se ha dividido a los consumidores en dos perfiles, los primarios y secundarios.

Los consumidores primarios son personas nacionales y extranjeras que gustan de la
naturaleza, de estrato socio econdmico medio-alto con cierta inclinacidon a conocer mas sobre
el turismo de aventura, asi como un turismo no tradicional con bajo impacto ecoldgico, y
miran la bicicleta como un medio de transporte seguro, que les permitird conocer desde otra

perspectiva la regidn Sierra - Norte del Ecuador, la edad de este grupo objetivo es entre los

5> Ministerio de Turismo del Ecuador, Rendicion de cuentas 2018, recuperado de https://www.turismo.gob.ec/wp-
content/uploads/2019/02/Informe-Rendici%C3%B3n-de-Cuentas-2018-MINTUR.pdf



https://www.turismo.gob.ec/wp-content/uploads/2019/02/Informe-Rendici%C3%B3n-de-Cuentas-2018-MINTUR.pdf
https://www.turismo.gob.ec/wp-content/uploads/2019/02/Informe-Rendici%C3%B3n-de-Cuentas-2018-MINTUR.pdf
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16 y 50 afios® (personas en edad para viajar y practicar deportes de aventura, siempre que no
tengan contradicciones médicas, sobrepeso, hipertensién, enfermedades del corazén o
impedimentos fisicos especiales) que su preferencia son actividades al aire libre; cabe recalcar
gue un viaje en bicicleta puede ofrecer una experiencia totalmente diferente ya sea por los
mismos lugares que se ha transitado a través de otro medio de transporte, o por nuevos

lugares o senderos que este medio permite acceder a los usuarios.

La posibilidad de utilizar bicicletas eléctricas “e-bikes” (capaces de moverse con la energia
gue es generada por el propio usuario sin necesidad de combustible) como un medio de
transporte alternativo, que facilite a los usuarios alcanzar distancias mas prolongadas a través
de vias y senderos de segundo y tercer orden, con mayor elevacién por su caracteristica, sin
generar un gran impacto ecoldgico nos permite enfocar el producto a personas que buscan

turismo sostenible sin causar mayor impacto en el medio ambiente.

Por ello al enfocarnos en estas nuevas tendencias y prestar un servicio inclusivo, también
permite fomentar la unién de la familia y amigos ya que el uso de esta clase de bicicletas “e-
bikes” que permiten con una duracién de la carga que varia entre 4 a 5 horas un rendimiento
aproximado de 30 kildmetros sin apoyo del usuario, lo que quiere decir, sin que el usuario
apoye la carga de la bicicleta eléctrica con su constante pedaleo; esta facilidad ayuda a incluir
a personas sin necesidad de que su rendimiento deportivo o su estado de salud sea de un

deportista en constante preparacién que por el miedo de no alcanzar la distancia de punto

6 CNN Espafiol, ¢Cual es el mejor ejercicio segin tu edad?, enero 2019, recuperado de

https://cnnespanol.cnn.com/2019/01/29/cual-es-el-mejor-ejercicio-sequn-tu-edad/



https://cnnespanol.cnn.com/2019/01/29/cual-es-el-mejor-ejercicio-segun-tu-edad/
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de llegada dejen de practicar este deporte. Asi también, este medio de transporte tecnoldgico
permitira que podamos llegar a comunidades y lugares turisticos en familias, grupo de amigos,

grupos empresariales, entidades educativas, entre otros.

Los consumidores secundarios y no menos importantes que los primarios, son las personas
gue hacen constantemente deporte de aventura y destinan horas de entrenamiento en sus
bicicletas de ruta o de montafa, o realizan otro tipo de entrenamiento para mantener su buen
estado fisico como: trial, senderismo, montanismo, natacién, correr o cualquier tipo de
deporte de aventura. Estas personas constantemente llegan a los lugares que hemos
identificado como potenciales lugares turisticos y facilmente puede alcanzar 50 a 100
kildmetros en sus travesias y su gusto por la bicicleta los hacen prepararse constantemente.
Sin embargo éporque los consideramos como potenciales consumidores suplementarios? por
una razon de peso, estas personas de gusto por los deportes de aventura quieren compartir
sus rutas, travesias y experiencias con su familia, pareja y grupo de amigos (ver Anexo 3,
pregunta 11) y al ser un deporte individual apelamos al sentimiento de compartirlo; y esta
seria su oportunidad ya que, aunque ellos no son potenciales consumidores de nuestro
servicio si seria su familia o amigos, pues podrian utilizar bicicletas eléctricas que

compensarian su estado fisico y es mas ellos los pueden guiar y acompafar en la ruta.

Como no-prospectos de nuestros servicios hemos identificado a personas que no les
interesa el turismo de aventura y conocer lugares nuevos dentro de sus experiencias,
adicionales personas con problemas fisicos y nifios menores que no practican deporte, esto

por cuanto las distancias a recorrer o las bicicletas no estarian dentro de su agrado o
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preferencia. Estas personas tienden a conocer lugares de una manera mas cémoda o sin
necesidad de esfuerzo; lo que seria un limitante y a la vez una oportunidad para que el negocio
pueda cubrir esta necesidad con otro servicio y de este modo no separar a la familia de

compartir nuevas experiencias.

2.1.2. Estimacion del tamaiio del mercado

Esta investigacion se aplica a todos los habitantes del Ecuador y los visitantes de otros
paises que ingresan a nuestro territorio en un afio calendario, este serd nuestro universo que
se convertird en el punto de partida y con el cual se establecera el mercado objetivo que sera

medido en términos monetarios.

Segun las proyecciones del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos- INEC al 2019, el
Ecuador tendrd 17.267.986 habitantes y se estima un crecimiento anual de 1.41% con relacion

al 2020.

La Poblacién Econdmicamente Activa- PEA a septiembre de 2019 es de 67.8%’, esta cifra
tomaremos en cuenta y sera nuestro punto de partida ya que consideramos nuestro potencial

tentativo para el proyecto en la poblacién local.

" Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU),
Septiembre de 2019, pag., 8, recuperado de https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/EMPLEQO/2019/Septiembre/201909_Mercado_Laboral.pdf



https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2019/Septiembre/201909_Mercado_Laboral.pdf
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2019/Septiembre/201909_Mercado_Laboral.pdf
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Por el lado de nuestro mercado internacional, segiin datos del Ministerio de Turismo del
Ecuador al 20188, la entrada internacional de personas extranjeras al territorio nacional fue
de 2.427.660 dejando un total de divisas por turismo en el 2018 de 1.878,6 (USD millones) y

con proyecciones al alza.

2.1.3. Mercado total (TAM)

Mercado total identificado para el andlisis de la oportunidad de negocio en Ecuador es el

siguiente:
e Poblacion total de Ecuador 17,267.986 habitantes
e Tasa de crecimiento poblacional 1.41%
e Ingresos de extranjeros al pais 2,427.660 entradas de extranjeros
e Mercado total 19,695.646

2.1.4. Mercado disponible (SAM)

Hemos podido identificar del mercado total (TAM) los posibles filtros para identificar un
mercado objetivo y mas centrado a la realidad del tipo de negocio:
e Poblacion econdémicamente activa en el Ecuador 11.707.695 habitantes

(67.8%)

8 Ministerio de Turismo del Ecuador, Llegadas y Salidas Internacionales en Ecuador, 2008, recuperado

https://servicios.turismo.gob.ec/index.php/turismo-cifras/2018-09-19-17-01-51/movimientos-internacionales



https://servicios.turismo.gob.ec/index.php/turismo-cifras/2018-09-19-17-01-51/movimientos-internacionales
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e Nivel socio — econémico medio y alto (A+B+C= 35.9%)° 4.203.063
e Personas que visitan el Ecuador por motivos de turismo y visitaron lugares
turisticos en el afio 2018 342.989 1°

e Mercado disponible total  4.546.052

1,9%

2%

C+

22,8%

Figura 3 — Estratificacidn de nivel socioeconémico del Ecuador
Fuente: INEC (2011)
Elaboracién: el autor

En este proyecto el mercado objetivo es |la poblacion de nivel socio — econdmico “medioy
alto “que de acuerdo a la Figura 3 es de 35.9%. El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEN) presento los resultados de la encuesta en el 2010 de la Estratificacion del Nivel
Socioecondmico, la cual nos ayudara a identificar y homologar la segmentacién de nuestro

mercado local objetivo de consumo.

2.1.5. Mercado alcanzable (SOM)

9 Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico NSE 2011.

10 sistema Nacional de Areas Protegidas del Ecuador- Ministerio del Ambiente.
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Del mercado objetivo hemos identificado por interés histdrico (Afio 2018) las personas o
grupo de personas que muestran interés en turismo en dreas naturales, comunidades o
reservas ecoldgicas, de acuerdo a sus preferencias y al registro de visitas en dicho afio de

acuerdo a la siguiente informacion:

e Numero de personas nacionales que visitaron reservas y pargues nacionales
zona Centro-Norte Sierra en el 2018, 843.304 visitas!

e Numero de personas extranjeras que visitaron reservas y parques nacionales
Centro-Norte Sierra en el 2018, 232.855 visitas!?

e Mercado alcanzable total 1.076.159

2.1.6. Comportamiento de compra

Calcular el tamafio del mercado
MS=Nx*xTC*Q*xFx*P
Donde:
o MS =Tamafio de mercado en $18M
o N = Poblacién geografica total 19M (17M habitantes Ecuador y 2M

ingreso de personas extranjeras)

1 1pjdem

12 1pjdem
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o TC =Porcentaje de clientes en la geografia 23.18% (Nacional = datos de
personas econdémicamente activas 68% y en el percentil socioeconémico
Medio — Alto 36%; extranjeros = personas que visitaron zonas turisticas 14%)

o @ = Cantidad de unidades por compra 2 (considerando en promedio
numero de integrantes de una familia)

o F = Frecuencia de compra 1 (un viaje anual al afio en el territorio
nacional)

o P =Precio $100 (se estima el precio de introduccion)

MS =19M * 0.2318 * 2 * 1 *$100
MS =912M
2.1.7. Tasas de penetracion de mercado tipicas (US)
MS =$912M
2% - 6% B2C

Ventas potenciales con tasa del 2% = $18M

2.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

Los tipos de investigacion que se aplicaran en este proyecto son: de caracter primario y
secundario; cualitativo y cuantitativo, para lo cual lo hemos diferenciado de la siguiente

manera de acuerdo al tipo de informacién que vamos a obtener:
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2.2.1. Investigacion Descriptiva

“La investigacion descriptiva busca identificar las propiedades importantes de las personas,
grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a andlisis, miden y evaluan
diversos aspectos dimensiones o componentes del fendmeno a investigar” (Sampieri 2010,

p15.).

Vamos a utilizar este tipo de investigacion para obtener informacién descriptiva del uso de
medios alternativos de transporte como la bicicleta, la familiaridad con el uso de bicicletas
eléctricas y el interés de practicar turismo ecolégico en las comunidades del pais en un grupo
caracteristico de personas segun variables como su género, edad, clase social para poder

interpretar los datos de la mejor manera.

2.2.2. Investigacion Explicativa

“La investigacion explicativa estd dirigida a responder causas de los eventos fisicos o

sociales”. (Sampieri 2010, p16.)

El objetivo de esta investigacion es establecer un analisis técnico de las causas y efectos
con datos primarios y secundarios del uso de bicicletas y el interés de nuestro mercado en un
turismo de aventura con consciencia medio ambiental, para lo cual, tomaremos datos del
INEC del uso de la bicicleta en el pais, asi como del Ministerio de Turismo para obtener la

informacidén de las preferencias de lugares que visitan en nuestro pais y su interés tanto de
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los habitantes nacionales como extranjeros por el turismo de aventura con bajo impacto

medio ambiental.

Para obtener la informacién requerida para este proyecto, necesitamos instrumentos de
recoleccion de datos como encuestas con preguntas cerradas y de seleccion multiple a la
muestra de la poblacidn y entrevistas abiertas para capturar atributos cualitativos de sus

intereses.

2.2.2.1. Muestra

“Es la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la
informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la

observacion de las variables objetos de estudio” (Jany 1994, p. 48).

_z’p(1-p)
n=——
eZ

Donde:
n = Tamano de la muestra
z = Desviacién estandar para obtener el nivel de confianza requerido (1,96 para un
nivel de confianza de 95%)
e = Margen de error maximo admitido (entre 5% vy 9%)
p = Proporcion que se espera encontrar (50%)

n = 119-385
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Una vez determinado el mercado objetivo (n) se determina el tamafio de la muestra de
acuerdo a los resultados el nimero de encuestas para la investigacién serian al menos 120

encuestas.

2.2.2.2. Encuestas

Los datos que vamos a recolectar por medio de las encuestas personales (ver Anexo 3), es
la fuente primaria de informacién, donde lo que se busca es la interaccidn del entrevistador
y el entrevistado, lo que queremos obtener es informacion para datos de la investigacién de

gran validez.

Para el disefio del cuestionario se toma en cuenta varios factores tales como: edad, sexo,
estrato social, ingresos mensuales, ocupacidn, preferencia de deportes de aventura y turismo
ecoldgico, frecuencia con la que se practica este tipo de deportes, interés y motivos por lo
gue la gente realiza estos deportes y adicional evaluar como estd el servicio y la calidad de los

productos de diferentes empresas que actualmente brinda servicios parecidos en el sector.

2.2.2.3. Entrevistas

Las entrevistas seran enfocadas a personas ubicadas en la ciudad de Quito e Ibarra, donde
se buscara seleccionar a personas de estrato econdmico medio — alto, en grupos de jovenes

y adultos que gusten o no de los deportes de aventura, turismo no tradicional y con cuidado
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medioambiental, la edad seleccionada serd entre los 16 a 50 afios el nimero de entrevistas
son 15, ya que lo que queremos conocer y validar mediante la opinidn de los usuarios son
puntos de dolor, motivaciones y levantar atributos y patrones que se pueden repetir en los
entrevistados. Para lo cual realizaremos esta entrevista con un enfoque cualitativo
estableciendo una relacién con el entrevistado y asi obtener la mayor informacién posible en

base a un guion (ver Anexo 4) establecido.

2.3. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

La investigacion en base a datos histéricos (Ano 2018) ha permitido considerar que este
plan de negocio cuenta con un mercado potencial de mas de un millén de personas entre
nacionales y extranjeros. Este dato lo tomamos del Ministerio del Ambiente!3 entidad, que
contabiliza el nimero de personas que visitaron o demostraron interés en Turismo en Area
Protegidas o Reservas Ecolégicas, esta cifra muestra una tendencia al alza, principalmente por
la campana del gobierno de promover el turismo a través del uso de la bicicleta como un
medio de transporte que otorga beneficios a sus usuarios en varios ambitos como: salud,

bienestar y diversidn, con un bajo impacto ecoldgico.

En el dmbito econémico, el presente andlisis de mercado determino un potencial de

alrededor de $18 Millones, teniendo en cuenta una tasa de penetracién del 2% en B2C, este

13 sistema Nacional de Areas Protegidas del Ecuador- Ministerio del Ambiente.



30

dato nos permite concluir que econdmicamente este plan de negocio tiene un potencial

altamente atractivo.

En un analisis de micro entorno y enfocado en el plan de negocio, podemos determinar en
base a un muestreo utilizando entrevistas y encuestas que, alrededor del 80% de las personas
practican deporte en su tiempo libre con un 93% interesados en deporte de aventura,
sefialando entre varios motivos los principales: diversidon, descanso y turismo, siendo un
potencial para la introduccidn de esta nueva tendencia de transporte como son las bicicletas
eléctricas “e-bikes”, que de acuerdo a los datos obtenidos el 60% de los encuestados conocen

o han escuchado de sus atributos tanto en salud como en rendimiento deportivo.

Adicional vemos que a este interés se suma que este deporte conocido anteriormente
como individual, hoy tiene una tendencia creciente a ser practicado en compaiiia de

familiares 44% y amigos 63%.

Asi también, esta nueva tendencia no consta con profesionales o empresa de turismo que
cubran totalmente esta necesidad, es asi que el 57% no han contado con profesionales que
los guien, a este dato debemos sumar que el 73% no conoce o no ha escuchado de empresas
qgue brinden este servicio y el 93% esta dispuesto a conocer empresas que brinden este
servicio, lo cual nos da las pautas necesarias para establecer un gran potencial de negocio y
emprendimiento el cual cubre varias necesidades de los viajeros aventureros o potenciales
aventureros que de acuerdo a las entrevistas realizadas buscan entre otras cosas: hacer

deporte, conocer lugares nuevos, cuidado de salud, turismo con cuidado ambiental, practicar
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deporte extremo, compartir con la comunidad en familia o amigos y conocer sobre medios

de transporte alternativos como las bicicletas eléctricas.

Es asi que consideramos que podemos cubrir todas las necesidades previamente descritas
con una propuesta seria y novedosa a través un plan de negocios de turismo de aventura

comunitaria con medios de transporte alternativos.
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CAPITULO 3
3. DEFINICION DE ESTRATEGIA

Crear, mantener en el mercado y aportar con el cuidado del medio ambiente a través de
una empresa de turismo de aventura, cuya finalidad sea el obtener beneficios en base al

desarrollo de actividades deportivas en entornos naturales conjuntamente con la comunidad.

Los datos que hemos obtenido de la demanda de este tipo de negocios turisticos y el perfil
gue hemos podido levantar de usuarios, avalan su potencial como negocio. Para lo cual el
presente plan de negocio, basara sus capacidades y cualidades en satisfacer a sus usuarios,
los cuales buscan mas alla de visitar un lugar por par de horas, tener una experiencia de vida
con matices de cultura, deporte, salud, consciencia ambiental e inclusiva.

Las caracteristicas descritas en conjunto conforman nuestra ventaja competitiva en el
mercado, con paquetes personalizados enfocados en un traslado de bajo impacto ambiental

mediante bicicletas eléctricas.

El turismo de aventura con un medio de transporte alternativo, nace de la unién entre el
deporte al aire libre, turismo comunitario y la conciencia ambiental; creciente tendencia a
nivel mundial, como lo sefiala Organizacién Mundial del Turismo en el (OMT 2019, pag.5) las

cual senala las siguientes:

1. Viajes como fuente de inspiracion y conocimiento

2. Viajes con sentido que aporten algo al desarrollo personal del turismo
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3. Busqueda de actividades saludables durante los viajes como senderismo, turismo
deportivo o wellness (salud y bienestar)

4. Viajes familiares que incluyen varias generaciones

5. Demanda de proveedores turisticos mas sostenibles y responsables con el medio

ambiente y la cultura local

Estas oportunidades fueron identificas y analizadas para poder crear un negocio con una
estrategia definida y ventaja competitiva que alcanzara beneficios econdmicos y estabilidad

en el futuro.

3.1. ESTRATEGIA GENERICA

3.1.1. Diseio de Propuesta de Valor

La propuesta de valor nace de los resultados de las encuestas realizadas, ya que a través
de las mismas se pudo comprender las necesidades y dolores de nuestros potenciales clientes
para poder satisfacerlos (pregunta 18: Le gustaria conocer una empresa que le asesore y
preste servicios para realizar deporte de aventura y turismo al mismo tiempo?), reconociendo
su interés de realizar turismo de aventura con bajo impacto ambiental (pregunta 16: Conoce
empresas que presten un servicio integral de turismo de bajo impacto medioambiental con
actividades y deportes de aventura?), asi como la busqueda de alternativas para realizar
actividades deportivas y recreacionales con familiares o seres cercanos. Es asi que la

prestacion de un servicio personalizado y seguro, que utiliza medios de transporte
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alternativos como bicicletas eléctricas “e-bikes” que son a la vez amigables con el medio
ambiente y ayudan a un mejor rendimiento deportivo, que permiten disfrutar de los sitios

visitados desde otro punto de vista, es sin duda un potencial de negocio.

3.1.2. Modelo de Negocio

El modelo de negocio comprende la base de la creacién del plan de negocio y como se
genera valor de este, durante sus anos de funcionamiento. Para lo cual nos enfocaremos en
9 pilares importantes en la conformacion de modelos de negocio (ver Anexo 5). Cada pilar
trabajard en conjunto para generar el valor esperado, enfocado en los clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econdmica.

1. Propuesta de Valor
Proporcionar a los clientes y sus acompafiantes un medio de movilizacién alternativo
como bicicletas eléctricas; seguras y personalizadas que recorra el centro-norte del pais
las provincias de Imbabura, Pichincha, Cotopaxi y Riobamba. Esta movilidad sera realizada
de una forma amigable y segura con el medio ambiente, con el propdsito de no explotar
ni dafiar los recursos naturales de las reservas ecoldgicas tales como: Parque Nacional

Cayambe-Coca, P. N. Cotopaxi, P. N. Cotacachi-Cayapas y Laguna de Quilotoa; dentro de

las cuales visitaremos comunidades de sus alrededores, los cuales podran ofrecer

servicios complementarios a nuestra traslado y asi nuestros clientes podran interactuar y

compartir su gastronomia, servicios de hospedaje, actividades de turismo y diversion,

siendo nuestras principales cualidades: la seguridad y la calidad en el servicio.
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2. Segmento de Mercado

Personas nacionales y extranjeras que gustan de la naturaleza, de estrato socio
econdmico medio-alto, con cierta inclinacion a conocer mas sobre el turismo de aventura,
asi como un turismo no tradicional, que tenga un bajo impacto ecolégico, y que miren a
la bicicleta como un medio de transporte seguro. La edad de este grupo objetivo es entre
los 16 y 50 afios sin contradicciones médicas para realizar deporte de aventura. Estos
posibles clientes buscan actividades que involucren naturaleza y actividad fisica, con
cuidado ambiental, asi como el desarrollo de actividades sustentables con comunidades

fuera de la ciudad.

3. Relaciones con los clientes
La relacién con los clientes serd enfocada en el servicio y asistencia personalizada de
acuerdo a las necesidades de cada uno de estos, asi como su condicion fisica o preferencia
para realizar deporte; complementariamente nos enfocaremos en el desarrollo de
comunidades en redes sociales, para que los clientes puedan compartir sus experiencias
y percepciones de las actividades realizadas. Con esta experiencia buscamos contar con la
fidelidad e interés de nuestros clientes, asi como una alternativa de feed-back que nos

permita generar una mejora continua de nuestros servicios.

4. Canales
El plan de negocios contard con una pagina web que contendra toda la informacion de
las actividades, precios, formas de pago, horarios y programas de nuestras salidas, asi

como los sitios a conocer. Utilizaremos las redes sociales como Facebook, Instagram y
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Twitter para proporcionar informacion de interés y de esta forma promocionar nuestros

servicios.

Al inicio del proyecto utilizaremos plataformas de turismo como Tripadvisor, donde

existen foros que permitan relatar y calificar las experiencias de nuestros clientes.

Y por ultimo y no menos importante debemos potenciar las recomendaciones de boca
a boca, asi como replicar los comentarios positivos de nuestros clientes, los cuales nos
ayudaran transmitiendo de primera mano su experiencia vivida a sus familiares, amigos y

conocidos.

5. Ingresos
De acuerdo a nuestro modelo, los ingresos seran obtenidos por el pago de las
actividades o servicios de acuerdo a los paquetes de movilizacion. Cada servicio o paquete
tendra un valor fijo que dependera de factores como feriados o periodo vacacional, en
cuyo caso incrementara los costos, o por el contrario en el caso de contar con grupos
grandes, familias extensas, cursos de colegio o empresas, podrian existir promociones que

disminuirian los costos.

6. Recursos
En este punto destacan los recursos naturales que tiene nuestro pais, en donde se
desarrollaran las distintas actividades de este plan de negocio, asi como los recursos

humanos capacitados que seran de vital importancia al momento de poner en marcha el
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presente plan de negocios, pues el propdsito es brindar un servicio personalizado,
amigable y seguro. Las bicicletas eléctricas como medio de transporte fundamental para

ofrecer el servicio, el cual nos dara un diferenciador en el servicio.

7. Actividades

Las actividades se realizaran mediante bicicletas eléctricas para la movilizacién por
carreteras de segundo y tercer orden, adicional la visita a 4reas ecoldgicas de cada
comunidad, siempre preservando los recursos naturales y logrando integrar las
actividades del proyecto sin modificar los recursos de cada sector ni su desarrollo. Para
comenzar la aventura se iniciard con una charla de seguridad impartida por nuestro guia,
en ellos hablaran de los elementos de seguridad y su importancia como lo son el uso del
casco, rodilleras y coderas; ademdas de las normas de comportamiento en la via y
recomendaciones sobre el cuidado de la reserva o patrimonio de la comunidad.

En la llegada a cada sitio se realizara turismo comunitario que contempla actividades

extras, asi como degustacién de la gastronomia propia del sector.

8. Sociedades
Para llevar a cabo nuestro servicio se ha establecido alianzas estratégicas con cada
GAD’s (Gobiernos Auténomos Descentralizados) o comunas, con dichas alianzas nosotros
nos encargaremos de la movilizacién y traslado de los turistas y por su parte cada socio
estratégico debe administrar sus recursos en razén de ofrecer al visitante en primera
instancia hospedajes en la zona, alimentacidn, guias del lugar, asi como todas las

facilidades que le permitan al turista vivir una experiencia Unica en cada zona.
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9. Estructura de Costos

Los costos para ejecutar el plan de negocios seran divididos en costos fijos y variables.

En lo correspondiente a costos fijos iniciales, para realizar un mejor control financiero,
corresponderdn a: sueldos administrativos, disefio pagina web, arriendo oficina, gastos

basicos, depreciacién de bicicletas eléctricas y marketing.

En tanto que los costos variables, se considerara a los seguros de cada cliente que
utilice nuestro servicio, sueldos de guias que dependen de los viajes, la estacionalidad de

cada servicio y recursos para el desarrollo de la actividad.

En resumen, la siguiente tabla con los 9 Pilares del modelo de negocios:

Actividades Relaciones con los

clientes
-Movilizacién por carreteras
de segundo y tercer orden -Servicio y asistencia
. ”” -Turismo comunitario personalizada
LU fie mo'v.lllzamon -Experiencia de Vida -Desarrollar comunidad en
elleeive ‘e e movilizacion en las areas | Sociedades redes sociales
Eléctricas” Ecolégicas Extranjeros
;)S;:::‘:’“i:i:m Y -Administraciéon Reservas o -Es:‘ato Istocio Bl
-Amigable e integral con el AN ULETED :El:a:dae :ste grupo
TR -GAD (Gobierno Auténomo e
) | Descentralizado) o Comunas CIERDEERRIBIEY

-Seguridad y la calidad en el Canales afios
servicio -Actividades sustentable en
-Interaccién con las Recursos -Pagina web comunidades fuera de la
Comunidades -Redes sociales [aLEL]

-Recursos naturales propios -Plataformas de turismo

del pais para relatar experiencias

-Guias calificados experiencia vivida a sus

familiares, amigos y
conocidos

Segmento de
Mercado

Propuesta de Valor

-Personales Nacionales y

Ingresos Estructura de Costos

-Actividades o servicios de acuerdo a los paquetes de -Costo Fijos: Sueldos Administrativos, Pagina Web, Depreciacién de Bicicletas
movilizacién -Costos variables: Insumos, Guias Calificados, Seguros

Figura 4 — 9 Pilares del Modelo de Negocio

Elaboracién: el autor
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3.1.3. Estrategia Genérica

Con el fin de establecer este Plan de Negocios y su posicionamiento en el mercado local
para lograr resaltar las fortalezas del emprendimiento y trabajar en el modelo de negocios,
asi como entregar un servicio personalizado basado en altos estdndares de calidad,
utilizaremos la estrategia que sera enfocada en un Nicho de Mercado a través de un liderazgo

en diferenciacion.

El servicio busca cubrir la necesidad de un grupo pequeiio de clientes con tendencia al alta
de realizar turismo de aventura, conocer nuevos senderos o lugares naturales en familia, al
poder combinar todos estos elementos buscamos generar gran lealtad y posicionamiento del
mercado. Para lograr esta estrategia debemos mantener un contacto profundo con nuestros
clientes, entender sus necesidades y dolores con el fin de satisfacerlas, es asi que este
trato/servicio personalizado y adaptado a las necesidades propias de nuestros clientes nos

ayudara a crear relaciones estrechas y comunidad con los mismos intereses.

3.2. POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.2.1. Posicionamiento Estratégico

Analisis FODA
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A fin de generar valor y trascender en el tiempo, debemos identificar, analizar y gerenciar
los recursos de manera eficiente con un enfoque estratégico. Es asi que como
administradores es importante centrar nuestra atencion, esfuerzo y logros en base a nuestras

fortalezas.

Adicional, debemos identificar y aprovechar las oportunidades del entorno, las cuales son
enddgenas a la organizacion, al igual que sus amenazas que se pueden presentar ahora, asi

como estar preparados para las del futuro.

Tanto los factores internos como externos que afectan al desarrollo de las actividades y
normal funcionamiento del plan de negocios, son elementos que nos ayudaran en la toma de
decisiones para prevenir eventos en el futuro no deseados. Por lo cual es importante entender
en este andlisis que las debilidades y fortalezas son factores internos que debemos
aprovechar y contrarrestar con las caracteristicas del plan de negocios; las oportunidades y
amenazas por su parte son factores externos, los cuales representan tendencias o situaciones
qgue afectan o favorecen al normal funcionamiento del negocio o sector o son la consecucién

de sus objetivos a corto o largo plazo.

Las estrategias se han analizado de una manera en la cual se ha contrastado tanto las
fuerzas internas como externas para un analisis objetivo (ver Anexo 6); las estrategias FO
toman en cuenta las fuerzas internas para aprovechar las oportunidades externas, tanto las

DO, FA o DA se pueden contrarrestar con una fuerte y planificada estrategia FO; esa asi si
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tenemos debilidades debemos luchar para superarlas y al corto o largo plazo convertirlas en

fuerzas a nuestro favor y por lo contrario en el caso de amenazas la forma de evitarlas.

Las estrategias DO promueven superar debilidades aprovechando las oportunidades
externas; las estrategias FA aprovechar las fuerzas para evitar las repercusiones de las
amenazas externas; y por ultimo las estrategias DA son tdcticas defensivas que pretenden

disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

3.2.2. Andlisis de la Matriz de Gestion de Riesgos

Para la matriz se tomd en cuenta los riesgos potenciales y relativamente importantes para
el normal funcionamiento del plan de negocios, los cuales fueron evaluados por: tipo de
riesgos, descripcion de los eventos, cuantificacion econdmica del riesgo en funcidén a un rango

en ddlares y por ultimo las consecuencias para la descripcidn de cada riesgo.

La segunda parte de nuestro andlisis tomo en cuenta la frecuencia y la valoracion de la
probabilidad, segln los colores se tomaran en cuenta la severidad del riesgo, siendo verde el
riesgo aceptable, amarillo el que requiere plan para minimizarlo, evitarlo o preverlo y

finalmente rojo para analizar imperativamente suspender el servicio.

Segun los resultados obtenidos en la matriz de analisis y gestion de riesgos (ver Anexo 7)

precedente y de acuerdo a los eventos que hemos citado importantes para nuestro plan de



42

negocios debemos considerar los riesgos marginales y catastroficos como puntos de atencidn
y mejora (color amarillo) con el fin de elaborar un plan estratégico para minimizarlos ya que

son criticos en el normal funcionamiento del emprendimiento.

Para el posicionamiento de nuestro servicio/productos que podemos ofrecer al publico,
con en base al andlisis FODA y la Matriz de gestion de riesgos, vamos a utilizar la calidad del
servicio y la seguridad como eje fundamental de nuestra estrategia, los elementos de
proteccion al usuario, los seguros de accidentes, las capacidades mdximas de funcionamiento
para la personalizacién de los paquetes, prevencion del clima para actividades,
certificaciones/licencias vigentes, guias competentes, promocion de las actividades con
marketing de enfoque en la conciencia ecoldgica y la practica de deporte como los ejes

fundamentales para el desarrollo del presente Plan.

3.2.3. Estrategia del Negocio

En base a los andlisis realizados y tomando en cuenta las Fuerzas de Porter, nuestros
clientes buscan nuevas experiencias considerando la conservacién del medio ambiente,
actividades deportivas de aventura en conjunto con sus familiares/amigos y la busqueda de

medios de transporte alternativos como la bicicleta eléctrica.

La cooperacion con la comunidad nos ayudara a ofrecer en conjunto un servicio

complementario e inclusivo, con actividades adicionales de turismo en cada locacion,
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mejorando la experiencia del usuario y alargando su estancia en el lugar; con ello tenemos
tres lineamientos fundamentales que considerar en el plan de negocios como son: seguridad,

integracion con el medio ambiente-comunidad y servicio personalizado.

Para explotar nuestras principales fuerzas favorables como son: proveedores y rivalidad de
la industria, las estrategias es mantener contacto con las tiendas de mayor aceptacion de
bicicletas eléctricas del pais, esto con el fin de buscar alianzas estratégicas para la adquisicién,
mantenimiento y promocién de las mismas. Cabe recalcar que la promocién y la masificacién

de este medio de transporte nos son favorables para los dos tipos de negocio.

Lo propio sucede con los GAD’s, comunas o parques nacionales, ya el trabajo en conjunto

nos beneficiara tanto en volumen de visitantes como en la preservacién del ecosistema.

En el caso de la rivalidad de la industria, se podria senalar que por el momento no se ofrece
paquetes de turismo con bicicletas eléctricas para la movilizacion, pero si otros medios de
transporte mas cémodos que no brindan el mismo servicio, sin embargo, las condiciones
actuales pueden atraer a personas que no gustan de actividad deportiva o sus condiciones
fisicas no son buenas; para estos casos ofreceremos el servicio de “auto escoba” muy comun
en términos ciclisticos, el cual se encarga de acompafiar y abastecer a los ciclistas (prioridad)
y adicional de ayudar a transportar a la gente que no es de su interés viajar utilizando una
bicicleta, con esto logramos que el servicio sea incluyente y a su vez no separar a la familia en

esta experiencia.
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Respecto a las fuerzas neutras: nuevos entrantes y clientes, trabajaremos para convertirlas
en el corto o largo plazo en fuerzas favorables para nuestro negocio, esto a través de alianzas
estratégicas con Municipios, GAD’s y comunidades, ya que al ser nuestra propuesta de
turismo a zonas alejadas y con un impacto ambiental bajo, puede ser de su interés el trabajo
en conjunto y asi construir estrategias de conservacién ambiental, patrimonio y costumbres
en cada locacién. Esta estrategia nos brindara adicional a nuestro guia de recorrido a obtener
guias certificados de cada Municipio para un trabajo en conjunto y con ello obtener beneficios

de apoyo-asistencia en las rutas.

La fuerza contraria actual es: productos sustitutos ofreciendo otro tipo de servicio en base
a comodidad, medio de transporte convencional y sin otra experiencia que tal vez ya la hemos
vivido; la tendencia de las nuevas generaciones en vivir nuevas experiencias, cuidado al
maltrato animal y la busqueda de causar el menor impacto al medio ambiente han generado
una nueva tendencia fuerte a esta forma de vida, creando comunidad y empatia con estos
servicios, es ahi en donde esta fuerza en el largo plazo serad favorable a nuestro plan de

negocios.

3.3. VENTAJA COMPETITIVA

3.3.1. Recursos y Capacidades Distintivas

Las bicicletas eléctricas es un medio de transporte alternativo que nos permitira cubrir una

mayor parte de territorio en menos tiempo, asi como acceder a mas lugares logrando una
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mejor experiencia; adicional es sostenible ya que la energia que utiliza y la que necesita para
su normal funcionamiento es generada por los mismos usuarios, su mantenimiento es
econdmico y sus gastos son menores, cabe recalcar que no necesitan combustibles de ningun
tipo para su normal funcionamiento. El tipo de bicicletas que utilizaremos es de montafia MTB
(ver llustracién 1) que se podra utilizar tanto en terrenos urbanos como rurales siendo de
gran utilidad para los servicios que ofreceremos.

Las caracteristicas y equipamientos de la bicicleta eléctrica a diferencia de una bicicleta

normal a detalle (ver Anexo 8).

Bateria
Panel de control

Controlador

Sensor Motor

llustracién 1 Equipamiento Bicicleta Eléctrica
Fuente: Ir en Bicicleta Electrica

Los recursos naturales son claves dentro de este negocio ya que gracias a ellos podemos
desarrollar de la mejor manera las actividades planificadas, tanto al transportar gente, asi
como las actividades suplementarias en cada locacion. Los recorridos en bicicletas atraen a

turistas nacionales y extranjeros; son viajes que permiten conocer en su trayecto el paramo,
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los valles, las comunidades indigenas, flora y fauna dentro de comunidades y areas

protegidas.

Dentro de la cadena de valor incluimos coordinaciéon con comunidades y a su vez al ofrecer
este servicio en conjunto como socios estratégicos, podemos lograr de cierta manera

exclusividad en trato, trayectos y atencion.

En talento humano es de vital importancia contar con la certificacion de guias y entregar
un servicio personalizado, amigable y seguro; en el caso del fundador de este plan de negocios
el conocimiento de las rutas y lugares de interés que ha adquirido por varios afios en el
deporte del ciclismo, ayudara a entender de mejor manera al usuario y sus necesidades. Por
otra parte, el entendimiento del negocio (planificacién, desarrollo y servicio), asi como sélidos
conocimientos financieros, impuestos, planificacion y contables son claras ventajas para

poner en marcha este negocio.

En el largo plazo buscaremos una alianza estratégica con las municipalidades para lograr

licencias de funcionamiento y ser proveedores oficiales de turismo sustentable.

3.3.2. Ventaja Competitiva

Ventaja competitiva es cuando se obtiene rendimientos superiores a la competencia
(Porter, 1980) o que nuestro margen de rentabilidad excede el costo de oportunidad

establecido para el pais, para lo cual hemos establecido las bases de la diferenciacion; por un
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lado, vamos a incurrir en costos superiores para personalizar el servicio y a su vez el cliente

estara dispuesto a pagar un precio mayor por una mejor experiencia.

Las principales actividades en nuestra cadena de valor son:

e Servicio personalizado de transporte guiado en bicicletas eléctricas, por vias de
segundo y tercer orden a puntos de interés ubicados en la zona Centro-Norte del pais,
acompafiado con auto-abasto que brindaran asistencia mecanica y primeros auxilios,
de ser necesarios.

e Cooperacién con comunidades (guia nativo — alimentacidn — servicios de

hospedaje) para realizar turismo comunitario — ecolégico.

Estas actividades personalizadas crean una brecha con los costos que por un lado seran
altos y por otro la disposicién de los clientes a pagar mas por vivir una experiencia diferente,

ecoldgica y deportiva, a lo que actualmente ofrece el sector.

Vamos a ofrecer una propuesta que se centre tanto en un mercado objetivo que quiere
realizar nuevas aventuras o experiencias y a esta sumar otro mercado, que por el momento
no ha mostrado interés por la propuesta o desconoce de sus atributos o facilidades que
nuestro servicio brindara para su interés y comodidad.

Para capturar a este segundo mercado objetivo y fidelizar a los clientes primarios, debemos
cambiar algunos atributos actuales y crear nuevos, enfatizando los atributos de nuestro

servicio y la diferenciacion con los servicios actuales
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Por los cuales vamos a identificar los atributos que conviene Crear, Reducir, Eliminar,

Aumentar y asi crear una matriz CREA (ver Figura 5).

REDUCIR

Impacto Fisico/agotamiento mediante
bicicletas eléctricas “e-bikes”

Servicios Personalizado acorde a
rendimiento Fisico-Mental

Conocimiento de prestacién de servicios de

hospedaje local Turismo de paso

. " Huella ambiental
Inclusidn Familiar en deportes de g

Matriz

ELIMINAR AUMENTAR

Uso de medios de transporte mediante Turismo Ecologico
combustibles Interaccién con la comunidad

Guias no especializados Reacondicionamiento Fisico

Turismo desorganizado Economia de la localidad

Figura 5 — Matriz CREA
Elaboracidn: el autor

En base a los atributos (crear y aumentar) identificados en la matriz CREA el plan de
negocio también brindara caracteristicas no contempladas por otros competidores, haciendo
mas atractiva esta propuesta y ofreciendo un océano azul (espacio de mercado no disputado)
(ver Figura 6) para los potenciales clientes y aumentando su disposicién a pagar; de esta

manera crear una ventaja competitiva en el sector.
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Propuesta de Valor - Lienzo Estratégico

Calidad de Servicio Precio Interacion de la Paquetes Turisticos Nueva Experiancia o Transporte Turismo Ecologico Reacondicionamiento
Comunidad vivencia Alternativo (e-bikes) Fisica

Empresas Familiares en Bafios Provincia de Tungurahua Ethnias Tour
Geotours Adventure & Fun- Tripadvisor Imbabura Turistica

e Proyecto

Figura 6 — Propuesta de Valor- Lienzo Estratégico
Fuente: Encuestas
Elaboracion: el autor

3.4. ORGANIGRAMA INICIAL Y EQUIPO DE TRABAJO

3.4.1. Cultura Organizacional

El turismo en el Ecuador es una de las principales actividades econdmicas, es por esto que
nuestra cultura organizacional puede convertirse en una herramienta fundamental para
aprovechar estos recursos en un turismo sostenible con un trato personalizado en base a las
siguientes cualidades: cordialidad, hospitalidad, seguridad y compromiso con el medio
ambiente; para lo cual existe una congruencia tanto con el cliente externo asi como con el
interno, a fin de lograr un modelo de sistemas abierto- participativo; basado en la creatividad

y adaptabilidad del negocio con las personas que la conformamos.
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La importacidon de nuestra cultura organizacional abierta - participativa en el sector del
turismo — sustentable, se basa en el crecimiento del mercado, para lo cual nuestros

principales pilares son: innovacién — tecnologia — calidad — seguridad.

Es trascendental el trabajo con nuestros socios estratégicos como parte importante en
nuestra cadena de valor del servicio y su desarrollo, mismo que va de la mano con nuestro

crecimiento y la interrelacion entre las principales bases del negocio propuesto (ver Figura 7).

Ingresos-
[CELREREN

Socios Medio
Estrategicos Ambiente

Figura 7 — Actores Cultura Organizacional
Elaboracién: el autor

La cultura organizacional de nuestro plan de negocios favorece a la unificacién del personal
y a la creacion de una identidad de marca dentro de la organizacién; nuestros valores de
sostenibilidad, salud y respeto a la naturaleza son extrapolados a nuestros clientes y socios
estratégicos que deben compenetrarse con su cultura, creencias, costumbres y tradiciones de

la comunidad donde se desarrolle el turismo (ver Figura 8).
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Ecolégico

P

soportable viable

6:-,:{‘

sostenible
Social Econémico
-

® o
e
equitativo

Figura 8 — Bases Cultura Organizacional
Elaboracidn: el autor

3.4.2. Organigrama y Equipo de Trabajo

Para el inicio del plan de negocios vamos a contar con un equipo de trabajo funcional, con
tres empleados fijos y una persona temporal, esta ultima serd contratada por tiempo
especifico y asi poder cubrir la demanda estacional. Con esta estructura queremos lograr una

administracion efectiva y que la toma de decisiones sea oportuna y agil.

Dentro del primer afio contaremos con el siguiente organigrama:
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Junta de Socios
|

Administrador
Auxiliar Administrativo G

Guia Profesional s

Guia Profesional (T)

Figura 9 — Organigrama
Elaboracion: el autor

El Plan de Negocios no cuenta con demasiados cargos en su estructura, pero es importante
contar en sus puestos con gente capacitada y con experiencia, de acuerdo a sus actividades

asignadas.

Al ser un negocio de servicios es fundamental contar con gente comprometida con la
seguridad y compromiso con el cliente, esto ayudara para que la experiencia de nuestros
clientes sea Unica entregandoles los argumentos necesarios para que el cliente se encuentre
plenamente satisfecho y le permita volver, asi como recomendarnos a otros posibles clientes.

La descripcidn de los cargos y sus respectivas competencias para los cargos con orden de

prioridad de contratacién se muestran a continuacion:

e Administrador
Encargado del manejo de proveedores, presupuestos, elaboracion de itinerarios,

cronograma de actividades, controles internos de ejecucidn, evaluaciones del servicio,



53

contratacién del personal, planes de marketing, pago de impuestos, licencias y

resultados financieros para presentarlos a la junta de socios.

e Auxiliar Administrativo (Prioridad 2)
Soporte a las funciones del administrador, contabilidad, declaraciones de
impuestos, nomina, cartera, pago de proveedores, manejo de redes sociales y control

de la pagina web y atencidn al cliente.

e Guia Profesional (Prioridad 1)

Acompaniar a los grupos de turistas, entrenamiento e indicaciones previas, asi
como preparacion de itinerarios de las actividades a desarrollar, pago de entradas a
los sitios de interés que son parte del servicio prestado, coordinacién y apoyo al grupo

y finalmente actividades fuera de la oficina.

e Guia Profesional (T) (Prioridad 3)
Contratacion temporal en temporada de mayor demanda y sus actividades se

encuentran descritas previamente.

3.4.3. Equipo Ejecutivo

El Plan de Negocios serd administrado por el socio mayoritario que es mi persona, Hoja de
Vida del Administrador (ver Anexo 9). El segundo accionista sera la sefiora Digna Almeida que

aportara confianza, experiencia en el area de negocios y capital.
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La fortaleza de los fundadores es la experiencia en el area de negocios, experiencia en
finanzas-contabilidad y en la realizacidon de presupuestos; adicional uno de las principales
fortalezas es conocer y practicar el ciclismo desde varios aifos tanto en montana como ruta,

asi como el conocimiento de las rutas de interés.

En el equipo fundador hace falta la experiencia en deportes de aventura complementarios
gue se realizaran en cada comunidad y la falta de conocimiento sobre técnicas de turismo, al
no tener experiencia en el drea se buscara la contratacion de personal afin a la carrera de
hoteleria y turismo, complementando la practica de deporte de aventura y experiencia en el

deporte del ciclismo.
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CAPITULO 4

4. PLAN COMERCIAL

El objetivo del uso de la bicicleta eléctrica es incluir a todas las personas a alcanzar metas
qgue, por su condicién fisica, distancia o altimetria tan marcada en nuestro pais con las

bicicletas tradicionales no han sido logrados.

El Ecuador por sus variados ecosistemas y climas permite en pocas horas subir y bajar
pendientes muy pronunciadas vy si el objetivo es coronar una cumbre o arribar a un punto
turistico y no estamos preparados, seria muy dificil cumplirlo, es por esto que hemos
identificado la necesidad de la ayuda de factores externos y tecnolégicos como las “e-bikes”
gue con sus electro-ciclos de funcionamiento nos ayudan a mejorar nuestro desempeno. Con
este recurso podemos visitar lugares que serian casi imposibles con las bicicletas tradicionales
y en conjunto con nuestros guias que resolveran de manera segura y eficiente la visita de

volcanes, lagos, nevados y comunidades con otra perspectiva de hacer turismo comunitario.

“e-bikes Adventures” es nuestro nuevo planteamiento de hacer turismo alternativo en el
Ecuador, con el cual garantizamos que con el uso de las “e-bikes” nuestros clientes podran
llegar a donde muy dificilmente lo hubiesen pensado, de una manera segura y divertida con

III

el deporte de moda actual como lo es el “ciclismo”.
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Nuestros recorridos al Cotopaxi, Cayambe, Laguna de Quilotoa y Cuicocha son atravesando
vias no tradicionales a las ya conocidas, que los paquetes de turismo convencionales no los
ofrecen, pero con nuestra innovadora propuesta tenemos la oportunidad de visitar sitios que

hasta ahora no han sido accesibles para todos.

Al contar con el producto y el expertiz, nos queda promocionarlo, esto es hacerlo mas
popular en el mercado y de este modo acceder a un gran nimero de potenciales clientes,
sean estos nacionales y/o extranjeros, quienes en el 2018 segun datos del Ministerio de

Turismo generaron 2.287,5 millones de divisas estimadas para el pais'4.

Con este antecedente la estrategia a aplicar contempla: ofrecer un producto con atributos
diferenciadores, definicién de canales para su distribucién, mecanismos para promocionar el
producto en el mercado y su posicionamiento en la mente de nuestros potenciales clientes y
de sus familias a un precio mayor al del mercado, pero que estd basado en la prestacién de
un servicio de calidad y con diferenciacién al turismo tradicional. Toda la estrategia esta
respaldada por la marca “e-bikes Adventures” que brindara a sus clientes elementos de valor
tanto emocionales como: el bienestar y entretenimiento; y otros elementos de cambio de

vida como: la afiliacién y motivacién.

14 Ministerio de Turismo del Ecuador, Turismo en Cifras en Ecuador, 2008, Fuente BCE recuperado

https://servicios.turismo.gob.ec/index.php/turismo-cifras



https://servicios.turismo.gob.ec/index.php/turismo-cifras
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4.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

4.1.1. Marca

La marca y el nombre comercial ha sido definido como: “e-bikes Adventures”, esto con el
fin que nuestros clientes puedan asociar dos términos que facilmente pueden encontrar en

nuestro tipo de servicio.

Al momento no existe un nombre parecido, lo cual permitird familiarizar al cliente con el
uso de estas palabras claves, ya que las personas al buscar nuestros servicios a través de

internet o redes sociales facilmente podran ubicarnos.

Nuestro logo de acuerdo a la figura 10, tiene el tipo de actividad que se va a realizar con
nuestro recurso principal la “e-bike”, al fondo se ha colocado como simbolo las montanas, las
cuales representan los lugares de la sierra ecuatoriana donde vamos a efectuar nuestras

actividades.

Figura 10 — Logo “e-bikes Adventures”
Elaboracidn: el autor
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4.1.2. Descripcion Proceso de Operacion

Para el inicio de nuestras actividades es necesario definir un flujo de procesos (ver Figura
11), en el que se establecerd desde la comunicacién con el cliente hasta la entrega de nuestros
servicios; para lo cual se han identificado los principales involucrados como lo es el cliente y

la prestadora del servicio.

El proceso inicia con la campana de marketing por parte de “e-bikes Adventures” para
lograr atraer a los interesados en el servicio. Como lo explicaremos a detalle en las siguientes
secciones de este capitulo, esta campafia estara enfocada en publicidad por internet a través
de una pagina web propia de la empresa, asi como por redes sociales. Asi también
trabajaremos en conjunto con las comunidades, con el propdsito de utilizar medios de

comunicacién de cada zona para difundir nuestros servicios.

Una vez recibida esta informacion los clientes tomaran la decisidn de buscarnos en internet
(opcidn de paquetes y pago online) o ir a nuestras oficinas por mas informacién y concretar

la compra del servicio.

En el caso de la primera opcidn la pagina contiene informacién general, recursos, paquetes,
fotos, comentarios, chat online e informacion de contactos. Si el cliente decide realizar
compras por internet, asi como conocer los precios de los paquetes, éste se registra como
usuario de nuestra pagina e incluye una contrasefia para poder acceder a la siguiente

informacion:
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o Paquetes: por el momento se enfocardn en el Parque Nacional

Cayambe-Coca, P. N. Cotopaxi, P. N. Cotacachi-Cayapas y la Laguna de Quilotoa

° Actividades a llevarse a cabo en cada paquete

° Requerimientos minimos de salud

° Medidas de seguridad

. Botdn de pagos incluido en la pagina web en el cual podran escoger el

paquete y realizar el pago respectivo mediante tarjeta de crédito. Con esta
confirmacién se emitira un comprobante de pago y la factura fisica se entregarad el
dia del servicio. En este proceso el cliente nos facilitara sus redes sociales o correos
electrénicos que ingresaran para construir una base de datos de clientes.

° Con el sistema de compra finalizada el cliente se presenta el dia del viaje
en la oficina o lugar acordado, firmara una carta de las condiciones de uso y
aceptacion del servicio en la cual conste las condiciones actuales de salud del
cliente, responsabilidad civil y deslinde de responsabilidades a la empresa por

eventos futuros.

En el caso de la opcion 2 “e-bikes Adventures” los clientes se aceran a nuestras oficinas y
son recibidos por una agente de atencion al usuario quien es la encargada de proporcionar la
informacién de paquetes, costos, requerimientos y compromisos de nuestra empresa al
cliente. Con dicha informacidn el cliente decide si realiza la compra de los paquetes, en el caso
de ser afirmativo, puede escoger entre las opciones ofertadas: el Parque Nacional Cayambe-
Coca, P. N. Cotopaxi, P. N. Cotacachi-Cayapas y Laguna de Quilotoa. Posterior la agente de

atencion, recibe la orden de compra y ofrece dos opciones de pago; efectivo o tarjeta de
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crédito. El cliente realiza el pago y se entregara la boleta de pago y la facturacién junto con

un ticket para presentarlo el dia del viaje.

El cliente se presenta el dia del viaje en las oficinas “e-bikes Adventures” o lugar acordado
dentro de la ruta establecida, firmara una carta de las condiciones de uso y aceptacion del
servicio (ver Anexo 13) en la cual conste las condiciones actuales de salud del cliente,

responsabilidad civil y deslinde de responsabilidades a la empresa por eventos futuros.

La empresa procede a brindar el servicio a través del traslado al cliente en una VAN para
maximo 12 personas al lugar de partida del recorrido, no se podrd iniciar el recorrido desde
las oficinas con las bicicletas por temas de seguridad y distancia. Se utilizard un punto de
partida donde serdn recibidos por el guia a cargo, el cual brinda la charla de seguridad,
entrega de equipo de proteccidén personal y de la bicicleta eléctrica, asi como las indicaciones
de funcionamiento de la misma, las respectivas medidas de seguridad y precaucion en las

vias, para finalmente impartir las diversas actividades durante el trayecto.

Al finalizar la ruta planificada, los guias reciben el equipo de proteccién personal y las

bicicletas eléctricas y proceden a realizar el cierre de actividad.

Los guias dirigen a los clientes a los lugares donde pueden degustar un almuerzo preparado
por la comunidad visitada (costo no incluye en el paquete); para posterior finalizar con las
actividades a libre eleccién dentro de las reservas o puntos de interés que se ofrece en cada

lugar conforme lo sefala la agenda de actividades (ver Anexo 10) para prestacion del servicio.
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Es preciso indicar que los clientes irdan acompafiados por nuestros guias durante las
actividades adicionales que ofrecen las reservas o puntos de interés, quienes trabajaran en
conjunto con los guias de cada comunidad o parque nacional; asi también los clientes tendrdn
a su disposicion la VAN o las bicicletas eléctricas para traslados o si desean realizar alguin
circuito pequefio por la comunidad el cual no deberd sobrepasar el tiempo destinado para

visita en la reserva, una vez finalizadas las actividades se regresara a la comunidad.

Los clientes pasardn la noche en la comunidad para lo cual los precios y paquetes de
hospedaje que incluye desayuno con productos locales, seran comunicados previa a la

contratacién del servicio y estos serdn cancelados por el cliente directo al proveedor.

En el momento del desayuno se aprovechara la interaccion con todos los clientes, quienes
comentaran su experiencia con el grupo y los guias, de esta forma los guias realizaran el cierre
de actividad y entregaran a los clientes una encuesta de percepcion del servicio (ver Anexo
12) que contendrd un acuerdo de consentimiento de publicacién en redes sociales de toda la

informacién que se genere en las rutas (fotos, encuestas, comentarios, etc.).

Por ultimo, se realizard el traslado a la oficina “e-bikes Adventures”, donde la agente de
atencioén al cliente recibe las encuestas e invita a los clientes a participar de la comunidad,
donde ademas de poder observar sus fotos en las redes sociales con los paisajes recorridos,
podrdn retirar algunos recuerdos impresos en las oficinas dias posteriores, fotos que tendran

nuestro marca e informacion al pie para poder ubicarnos.
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Figura 11 — Flujo Proceso de Operacion

Elaboracion: el autor

62



63

4.1.3. Producto

Para determinar el producto a entregar se tomé como base las encuestas realizadas, en las
cuales se identifico los lugares de preferencia de los encuestados, resultados obtenidos en la
pregunta 13. (¢De los siguientes lugares donde preferiria practicar el deporte de aventura y
realizar turismo comunitario?) A partir de esta informacién, los lugares mas opcionados
fueron los siguientes: el Parque Nacional Cayambe-Coca, P. N. Cotopaxi, P. N. Cotacachi-
Cayapas y Laguna de Quilotoa; mayor detalle de cada destino en el (ver Anexo 11) Destinos

Reservas Ecolégicas.

Una vez definidos los lugares de mayor interés, se procede a detallar el servicio a ofrecer

a los clientes a través de los siguientes paquetes y destinos:

Paquete 1: Reserva Ecoldgica Cotacachi Cayapas
DATOS GENERALES:

Provincias: Esmeraldas e Imbabura

Nivel de dificultad: baja

Ganancia de altura: 800m

Frecuencia: Todo el afio

DESCRIPCION:
La actividad iniciara desde la comunidad de San Pablo del Lago hasta el sector de la Laguna

Cuicocha (dentro de la reserva) Parroquia de Quiroga.
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Se inicia un trayecto de 32km por caminos de segundo y tercer orden por alrededor de la
Laguna de San Pablo hasta pasar por el Parque Céndor, llegando a la comunidad de Peguche;
todo este trayecto a las faldas del Volcan Imbabura, para luego de 18km llegar a Cotacachiy
tomar el camino viejo, de esta forma evitar la panamericana y el principal acceso a dicha
ciudad. Una vez en el lugar daremos un paseo por la ciudad y puntos de interés.

Desde Cotacahi partiremos a 10km por el camino a Quiroga para arribar a la Laguna de
Cuicocha parte de la reserva, en dicho lugar degustaremos de un almuerzo plato tipico de la

zona (precio no incluido en el paquete).

En el sector parte de las actividades permitidas seran fotografia, caminatas, excursiones,
paseo de bicicletas, escalada de montafias, campamento y paseo de canoa, mismas que
podran ser adquiridas directamente con los encargados de la reserva ya que contaran con 4

horas en el lugar.

Posterior a esta visita regresaremos a Quiroga a la cena y hospedaje (precio no incluido en

el paquete) y en la noche se ofrecera una visita opcional a la ciudad de Cotacachi.

Al siguiente dia desayunaremos y daremos oportunidad a actividades libres como compras

en la zona para posterior retorno a la ciudad de Quito.



65

Volcan @ ¢
CotacachisVas

= San'Josede
Chaltdra

7 =

— A< E35

¢ San’Antonio \F/ s
N

~——

Cerro @@
Imbabura
2

SanRafael e
della Lagunag 14 «(®San Pablodel Lago

N

llustracién 2 Trayecto San Pablo del Lago a Laguna de Cuicocha
Fuente: Google Maps
Elaboracién: el autor

Paquete 2: Parque Nacional Cayambe — Coca

DATOS GENERALES:

Provincias: Imbabura, Napo, Pichincha y Sucumbios.
Dificultad: moderada

Ganancia de altura: 1600m

Frecuencia: Todo el afno

DESCRIPCION:
La actividad iniciara con un desayuno en la Comunicad de Zuleta (precio no incluido en el

paquete), para contar con las energias necesarias que nos permitan partir desde el Geo
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parque Zuleta hasta el refugio de Cayambe a las faldas del volcan Cayambe (dentro de la
reserva) ciudad de Cayambe, se realizard un trayecto de 40km por caminos de primer segundo
y tercer orden, rumbo a Pesillo y posterior llegada a Ayora donde serd nuestro punto de

abasto llegando a la ciudad de Cayambe a 30km del trayecto.

Posterior a esta parada nos dirigiremos al Refugio de Cayambe tomando la via de segundo
orden a Juan Montalvo — el Hato — Pie de Monte que conduce al Refugio - faldas del volcan
Cayambe parte de la reserva; en dicho lugar degustaremos de un almuerzo plato tipico de la

zona (precio no incluido en el paquete).

En este sector parte de las actividades permitidas seran fotografia, caminatas, excursiones,
paseo de bicicletas, escalada de montafas y paseo de caballo que podradn ser adquiridos
directamente con los encargados de la reserva ya que contardn con 4 horas en el lugar.
Posterior a esta visita regresaremos a Cayambe a la cena y hospedaje (precio no incluye en el

paquete) y en la noche se ofrecerd una visita opcional al centro de Cayambe.

Al siguiente dia desayunaremos y daremos oportunidad a actividades libres como compras
en la zona para posterior retorno a la ciudad de Quito estimando la hora de llegada al medio

dia.
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llustracién 3 Trayecto Comunidad de Zuleta a Refugio del Cayambe
Fuente: Google Maps
Elaboracién: el autor

Paquete 3: Parque Nacional Cotopaxi

DATOS GENERALES:

Provincias: Cotopaxi, Napo y Pichincha
Dificultad: moderada

Ganancia de altura: 800m

Frecuencia: mayo hasta octubre

DESCRIPCION:

67



68

La actividad iniciard con un desayuno en la comunicad de Machachi (precio no incluido en
el paquete), para contar con las energias necesarias que nos permitan partir desde ese lugar
hasta el Parque Nacional Cotopaxi oficinas de administracion, a las faldas del volcdn Cotopaxi
(dentro de la reserva) control Caspi, provincia de Cotopaxi, se realizara un trayecto de 35km
por caminos de primer y segundo orden rumbo hasta el poblado de Guitig 20km, desde ahi
se continua por el camino empedrado hasta llegar al Pedregal que serda punto de
abastecimiento. A 50 minutos se llegard a la caseta de control del ingreso a la reserva y ahi

degustaremos de un almuerzo plato tipico de la zona (precio no incluido en el paquete).

En este sector parte de las actividades permitidas seran fotografia, caminatas, excursiones,
paseo de bicicletas y escalada de montafias que podran ser adquiridos directamente con los
encargados de la reserva ya que contaran con 4 horas en el lugar. Posterior a esta visita nos
dirigiremos a Yanicuchi donde se brindara la cena y hospedaje (precio no incluido en el
paquete) y en la noche se ofrecerd una visita opcional al centro de Latacunga.

Al siguiente dia desayunaremos y daremos oportunidad a actividades libres como compras
en la zona para posterior retorno a la ciudad de Quito estimando la hora de llegada al medio

dia.
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Fuente: Google Maps
Elaboracidn: el autor

Paquete 4: Laguna de Quilotoa

DATOS GENERALES:
Provincias: Cotopaxi
Dificultad: alta

Ganancia de altura: 1900m

Frecuencia: Todo el afio

DESCRIPCION:

69



70

La actividad iniciara con un desayuno en la Comunicad de Pujili (precio no incluido en el
paquete), para contar con las energias necesarias que nos permitan partir desde ese lugar
hasta la Laguna de Quilotoa, provincia de Cotopaxi.

El trayecto iniciard con 66km por caminos de primer y segundo orden partiendo desde
Pujili, luego iremos camino al pueblo de Zumbahua a 42km de la ruta donde serd nuestro
punto de abastecimiento hasta la Laguna de Quilotoa dentro de los ultimos 14km. Al llegar

degustaremos de un almuerzo plato tipico de la zona (precio no incluido en el paquete).

En este sector parte de las actividades permitidas seran fotografia, caminatas, excursiones,
paseo de bicicletas y paseo a caballos que podran ser adquiridos directamente con los

encargados de la Reserva ya que contardn con algunas horas en el lugar.

En la noche se brindard la cena y hospedaje (precio no incluido en el paquete).

Al siguiente dia desayunaremos y daremos oportunidad a actividades libres como compras

en la zona para posterior retorno a la ciudad de Quito estimando la hora de llegada al medio

dia.
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llustracién 5 Trayecto Pujili a Laguna de Quilotoa
Fuente: Google Maps
Elaboracién: el autor

Adicional a estos paquetes que constituyen el producto que pretendemos ofrecer a
nuestros clientes, hemos considerado aprovechar los tiempos muertos en los cuales no se
realizaran rutas y contar con ingresos adicionales a través de la renta de “e-bikes” con guias

por horas, o dia completo.

Esta modalidad, que si bien no es parte del core de la empresa permitird explotar al

maximo la capacidad instalada de la mismas, sumada a la opcidon de permitir a nuestros

clientes realizar actividad fisica entre semana dentro de la ciudad de Quito.

Con esta perspectiva las rutas que pueden ser guiadas son las siguientes:
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Ruta Alterna 1: Antenas del Pichincha

DATOS GENERALES:
Dificultad: Media
Ganancia de altura: 1100m
Kildmetros: 30km,
Duracion: 5 horas

Frecuencia: Todo el ano

DESCRIPCION:

La actividad iniciard a las 6 am, cuya salida sera desde la Plaza Argentina junto a nuestras

oficinas rumbo a las Antenas del Pichincha.

El trayecto consta de 30km por la ciudad de Quito, el recorrido serd por la avenida Eloy
Alfaro, Mariana de Jesus, puente peatonal (evitar Av. Antonio José de Sucre) y posterior el
ascenso por la via de tercer orden rumbo a las Antenas del Pichincha. Durante el recorrido se
ofrecerd abastecimiento (agua, bebidas energizantes y barras energéticas) y una vez se arribe
al punto de destino permaneceremos 20 minutos para continuar con el descenso y retornar

por la misma via al punto de partida.

Al llegar al punto de partida, nuestros clientes retornaran los implementos en nuestras

oficinas.
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Antenas del Pichincha(0)

llustracién 6 Trayecto Plaza Argentina a Antenas del Pichincha
Fuente: Google Maps
Elaboracién: el autor

Ruta Alterna 2: Parroquia Nono

DATOS GENERALES:
Dificultad: Alta

Ganancia de altura: 1500m
Kildmetros: 60km,
Duracion: 8 horas

Frecuencia: Todo el afno

DESCRIPCION:

La actividad iniciara a las 6 am, cuya salida sera desde la Plaza Argentina junto a nuestras

oficinas rumbo a la Parroquia de Nono, Pichincha.
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El trayecto consta de 60km por la ciudad de Quito, el recorrido sera por la avenida Eloy

Alfaro, Amazonas, América y Real Audiencia y posterior el ascenso por la via de segundo orden

rumbo a la Parroquia de Nono. Durante el recorrido se ofrecerda abastecimiento (agua,

bebidas energizantes y barras energéticas) y una vez se arribe al punto de destino

permaneceremos 1 hora para continuar con el retorno por la misma via al punto de partida.

Al llegar nuestros clientes retornaran los implementos en nuestras oficinas.
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llustracién 7 Trayecto Plaza Argentina a Parroquia Nono
Fuente: Google Maps
Elaboracién: el autor
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4.2, ESTRATEGIA DE CANALES

4.2.1. Canales y Estrategia

Para comercializar nuestros servicios utilizaremos la venta directa, estas se realizaran en
la oficina de la Empresa ubicada en el centro norte de la ciudad de Quito en la Calle Juan
Severinno E8 — 38 y Av. Diego de Almagro, edificio Argentina plaza, oficina 102; adicional este
serd el lugar de encuentro para llevar a nuestros clientes hacia el punto de salida y prestacion

de nuestro servicio. La ubicacién puede observarse en la ilustracién 6.
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Otra de las principales vias para la venta de nuestros servicios por venta directa son canales
de distribucion de internet mediante paginas web o redes sociales, hemos identificado que la
gran mayoria de usuarios investigan y hacen reservas via online, telefénicamente, por
WhatsApp o por buscadores de internet. Ademas, utilizaremos webs especializadas, que

tengan presencia en los principales buscadores, con perfiles en redes sociales y mailing.

El apoyo de las administraciones publicas de las comunidades, GAD’s y parques nacionales
a este tipo de turismo ecoldgico sustentable, nos ayudard a promocionarnos en los sitios,

ferias y eventos organizados y seran una fuerte indirecta al canal de distribucion fisico.

Por otra parte, la experiencia positiva de nuestros clientes transmitidas a terceras
personas, puede ayudarnos como una via publicitaria importante, para lo cual y con el
propdsito de influenciar a potenciales clientes, la estrategia a utilizar serd que a través de
redes sociales y nuestra pagina web (previa autorizacién del cliente), se cargaran fotos y/o
videos de las actividades realizadas, mismas que podran ser descargadas, compartidas, asi

como brindar opiniones acerca de nuestros servicios.

Asi también, nuestra pagina web contard con foros, donde se podra dejar comentarios y
resefias, las cuales consideramos serdn positivas ya que a fin de evitar comentarios negativos
nuestro principal objetivo es ofrecer un servicio de calidad. Estos espacios nos ayudaran a
monitorear las preferencias de los clientes y con ellas construir una base de datos con
informacién personal de correos electrénicos y/o usuarios en redes sociales, para contar con

un nicho de mercado al cual enviar informacion de nuestros paquetes, asi como promociones.
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4.2.2. Fuerza de Ventas

Nuestra fuerza de ventas inicial esta conformada por el agente de atencion al usuario y
ventas, quien realizara la venta fisica en las oficinas o serd la encargada de responder a ventas

por medios telefonicos y WhatsApp.

La Gerencia General por su parte serd la encargada de monitorear y administrar la pagina
web, en la cual se llevaran a cabo confirmacién de ventas, manejo de redes sociales donde se
brindard informacion de promociones y finalmente el manejo de foros garantizando
respuesta comentarios de los clientes, ya que este espacio formara parte importante en

futuras ventas, asi como el mantener la reputacién de nuestra empresa.

Finalmente, en cada comunidad o ciudad en la cual pernoctaremos, contaremos con
afiches con cédigo QR que sera el medio a través del cual se enlace nuestra pagina web y
numeros de atencidn al cliente para entregar mayor informacidn a nuestros clientes. Con esta
publicidad que estara ubicada en las Juntas Parroquiales, Casas Comunales o Municipios,
también trabajaremos con las autoridades locales para promocionar nuestros servicios en

conjunto y aplicar una estrategia ganar-ganar.

4.3. ESTRATEGIA DE PROMOCION
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4.3.1. Publicidad

El posicionamiento del servicio y de la marca, basado en nuestro mercado objetivo, nos
ayudara a crear una imagen identificable en la mente de los posibles clientes, buscando
destacar nuestros atributos diferenciadores frente a nuestra competencia, que puede ofrecer
productos parecidos mas no iguales; esto lo lograremos con una estrategia de marketing en
redes sociales, con una imagen que refleja nuestra propuesta de valor: responsabilidad social,
turismo ecoldgico, servicios personalizados y trabajo con la comunidad; que serdn nuestro

estandarte de la prestacidn servicios personalizados amigables con el medio ambiente.

El posicionamiento es importante pues el mismo se convierte en el pilar basico para crear
una imagen que sea facil de recordar en el cliente a través de publicidad, anuncios vy
promociones de paquetes en redes sociales y pagina web. Con el posicionamiento de la marca

en todos los aspectos anteriores, se logra la retentiva de marca y los servicios que ofrecemos.

Primero nos enfocaremos en dar a conocer la marca “e-bikes Adventures” y al ser una
empresa pionera en uso de “e-bikes” lo promocionaremos por medio de redes sociales como
Facebook, twitter, Instagram foros de turismo, comunidades de turismo con el siguiente

contenido:

o “e-bikes Adventures” como empresa y los valores que representa:
responsabilidad con el medio de ambiente, desarrollo sustentable, trabajo

comunitario, primero es Ecuador.
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e ‘e-bikes” nueva tendencia en transporte amigable con el medio ambiente sin
descuidar la salud y condicion fisica; utilizaremos infogramas para destacar sus
atributos y el aporte a nuestro rendimiento en la carretera.

e Imagenes de la experiencia “e-bikes Adventures” paisajes, vivencias,

compartir en familia y con seres queridos.

Para la campana mas focalizada se realizard por medio de los centros de informacion
turisticos de cada lugar trabajando con los GAD’s y comunidades; podemos utilizar estas
plataformas para dar a conocer nuestros servicios y con ello realizar intercambio de clientes

y lograr una estrategia ganar — ganar.

Utilizaremos la ubicacién de la oficina en Quito, centro-norte como punto estratégico para
gue nuestros clientes nos puedan ubicar y realizar transacciones ya que es un lugar céntrico

para partir a cada viaje.

Con el negocio en marcha y contando con clientes y usuarios dentro de nuestra pagina
web, estos serdn importantes y fundamentales para realizar publicidad de la empresa con la
boca a boca, debemos preocuparnos mucho por su satisfaccion como clientes y darles el
espacio para que pueden interactuar y comentar sobre el servicio y la experiencia; con esto

gueremos lograr a futuro la fidelidad de los clientes y el ingreso de nuevos.

Hemos identificado la gran importancia explotar las redes sociales y nuestra pagina web

es por esto que nuestro objetivo es invertir en publicidad en google adword, con eso lograr
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mayor visibilidad entre las personas que buscan nuestros servicios en los buscadores mas
conocidos y con ello que términos genéricos de busqueda le direccione a nuestra pagina. No
se utilizara publicidad fisica como volantes debido a la linea de sustentabilidad que

promovemos desde nuestra cadena de valor que rige en “e-bikes Adventures”.

4.4. ESTRATEGIA DE PRICING

La oferta de “e-bikes Adventures” consta de 4 productos/paquetes que al momento seran
ofertados, por lo general los lugares ofertados son muy conocidos tanto por clientes locales
como internacionales ya que nuestro pais constantemente los promociona, es asi que este
negocio apuesta por estos puntos de referencia para ofrecer nuestros servicios y de cierta
manera apalancarnos en su continua promocién, a fin de llegar con nuestra propuesta de

servicios complementarios de medio de transporte.

Los precios en cada paquete no varian y se mantendran constantes en cada ruta; existird
tarifa diferenciada entre temporada alta y baja; los descuentos especiales pueden aplicar por
grupos numerosos previa autorizacion de la Gerencia General, es decir que la promocién de

ventas se realizara de manera directa por el propio Gerente.

Las herramientas de promocién que contendran nuestras tarifas son a través de pagina de

web, anuncios promocionales online, radio en linea y la promocidn en sitio.
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El primer aspecto que tomaremos en cuenta para fijar tarifas son los precios actuales de
nuestra competencia en similares situaciones y productos parecidos, esto con el propésito de
absorber nuestros costos fijos y variables y al final del ejercicio obtener un beneficio. Adicional
tomaremos en cuenta aplicar descuentos por volumen, en el caso de grupos conformados por
al menos 10 personas, el precio se reducird y podria llegar a un 20% menos del precio

individual del paquete.

Del analisis de mercado, se puede sefialar que no existe competencia para la prestacion
del mismo tipo de servicio; sin embargo, en nuestra investigacion hemos podido recolectar
servicios con caracteristicas similares dentro de la oferta turistica del pais que serdn un punto
de referencia para el analisis, obteniendo los precios detallados en la tabla 2, en la cual se
detalla las principales caracteristicas que nos diferencian.

Tabla 2- Precios servicios similares

Nombre Caracteristicas e Tour Tour Tour Tour
inclusiones Cotopaxi Cuicocha Cayambe Quilotoa
The Official Transporte Turistico-bus, Guia, USD 60 USD 60
Tour Bus Desayuno —Almuerzo, Entrada al
parque
Gray Line Transporte Turistico-bus, Guia. USD 59 usD 49 USD 59
Ecuador
e-bike Ecuador Alquiler bicicletas eléctricas, uUsD 99

transporte privado al punto de

partida

Fuente: Informacién On line Empresas
Elaboracién: el autor

Nuestra estrategia de precios de venta directa se construye con las siguientes

caracteristicas: existencia de productos similares en el mercado y el valor agregado de
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nuestros servicios que buscan brindar una experiencia diferente a lo ofertado actualmente en

el mercado, tomando como base la diferenciacion, calidad del servicio y la personalizacion.

Los valores para cada paquete son los siguientes:

Tabla 3- Precios Paquetes “e-bikes Adventures”

Paquete Tarifa

Reserva Ecoldgica Cotacachi Cayapas uUsD 119
Parque Nacional Cayambe — Coca usD 119
Parque Nacional Cotopaxi usD 119
Laguna de Quilotoa usD 119

Elaboracion: el autor

4.5. PLAN DE VENTAS

Considerando la encuesta realizada a 120 personas y tomando los resultados obtenidos
en la pregunta 18 (¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por practicar deporte de aventura?) me
enfocare en el 40% de encuestados que respondid con su disposicién de pago mayor a $101
ya que en la pregunta no se tomd en cuenta la diferenciacién del producto ofrecido y mas
bien esta pregunta estuvo enfocada en el interés de invertir en productos de aventura,
adicional 100 de 120 encuestados practican deportes de aventura en compaifiia y si a estos
datos sumamos los datos obtenidos en la pregunta 17 (¢ Le gustaria conocer una empresa que
le asesore y preste servicios para realizar deporte de aventura y turismo al mismo tiempo?
Con un 93% de respuestas positivas se concluye que 9 de cada 10 en cuentas buscan nuestros

servicios, datos que nos permiten realizar una proyeccién de ventas en un afo calendario.
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Asi también, de los datos obtenidos del Ministerio de Turismo, la cantidad de personas
entre nacionales y extranjeros que visitaron los puntos de interés de este plan de negocio
(nuestro potencial anual) fueron aproximado 533.910 personas aproximadamente en el afio
2019, de los cuales queremos llegar paulatinamente a obtener del 0.1% al 0.2%, esto por
cuanto nuestro servicio es estacional, somos nuevos en el mercado y el servicio se ofrecera
ciertos dias a la semana teniendo como capacidad maxima instalada el traslado de 48

personas al mes.

Tabla 4- Registro de Visitas Nacionales y Extranjeros puntos de Interés

P.N. P.N. PARQUE LAGUNA
CAYAMBE- COTOPAXI NACIONAL DE
COCA COTACACHI QUILOTOA
CAYAPAS

Enero 1798 14945 15744 6120
Febrero 2204 13307 15331 7163
Marzo 3451 19512 25921 7433
Abril 1473 12543 16325 4012
Mayo 3997 17830 16735 10012
Junio 1310 16507 17301 5586
Julio 1625 22616 23226 8022
Agosto 3251 28696 26926 11813
Septiembre 4176 17093 17941 8322
Octubre 1470 6510 5408 1732
Noviembre 3170 18660 14339 9086
Diciembre 2566 17211 16431 7060
Total 30491 205430 211628 86361

Fuente: Reporte de Visitantes Ministerio de Turismo
Elaboracion: el autor

Una vez definida la cantidad de clientes que visitan nuestros puntos de interés
mensualmente se determina la cantidad de potenciales clientes (0.13%) que tendrd nuestro
mercado objetivo de forma mensual, el PVP establecido y con ello se realiza una proyeccion

de ventas estimadas mensuales y lo que esperamos en el afio.



Tabla 5- Proyeccién de Ventas Anuales

P.N. P.N. PARQUE LAGUNA VENTAS
CAYAMBE- COTOPAXI NACIONAL
COCA COTACACHI QUILOTOA
CAYAPAS

Enero S
2 19 20 8 | 119.00 $5,973.8

Febrero S
3 17 20 9 | 119.00 $5,879.79

Marzo S
4 25 34 10 | 119.00 $8,713.18

Abril S
2 16 21 5 | 119.00 $5,314.54

Mayo $
5 23 22 13 | 119.00 $ 7,516.04

Junio S
2 21 22 7 | 119.00 $6,296.29

Julio S
2 29 30 10 | 119.00 S 8,583.47

Agosto S
4 37 35 15 | 119.00 $10,934.91

Septiembre S
5 22 23 11 | 119.00 $7,353.01

Octubre S
2 8 7 2 | 119.00 $2,338.35

Noviembre $
4 24 19 12 | 119.00 $ 7,000.77

Diciembre S
3 22 21 9 | 119.00 $ 6,693.75

Total S
40 267 275 112 | 119.00 $ 82,586.00

Elaboracion: el autor

84
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CAPITULO 5

5. PLAN FINANCIERO

Este capitulo tratara sobre la factibilidad financiera y econdmica del presente plan de
negocios, con el objetivo de determinar si todo lo analizado anteriormente tiene una

rentabilidad econdmica que permita calificar al proyecto como viable.

Estamos claros que sin ganancias, las empresas no pueden subsistir en el tiempo; es ahi
donde la rentabilidad del plan de negocios, que esta dada entre la diferencia de lo que se
gasta/compra contra lo que vendemos, es de transcendental importancia para un negocio.
Mas aun si este es un nuevo emprendimiento el en mercado, el cdlculo del valor de los
indicadores VAN & TIR nos ayudaran como herramientas eficaces para determinar la

viabilidad de este negocio.

5.1. SUPUESTOS GENERALES

Para el andlisis de los estados financieros (balance general, perdidas & ganancias y flujo de
caja) se aplicard un horizonte de 5 afios, debido que se considera un tiempo prudente para el
uso de los recursos del plan de negocios y su infraestructura. Luego de esto es necesario una
inversién adicional para poder mantenerlo con los estdndares de la calidad que se ha

determinado en el proyecto, detallados en capitulos anteriores.
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Los ingresos estimados, se los calculara con base al precio determinado para cada paquete
y cantidad de personas que visitaron histéricamente nuestros puntos de interés. Hemos
considerado atacar con base a nuestros recursos y capacidades el 0.13% de este mercado
objetivo inicialmente, con el fin de determinar la respuesta del mercado a nuestra propuesta.
Esto por cuanto la inversidn es alta y nuestro objetivo en los 5 afios del proyecto es captar el

1% del mercado objetivo.

Para alcanzar una mayor participacién del mercado objetivo, debemos invertir en mas
capital humano, recursos e infraestructura, lo que encarece la operatividad del proyecto y

sale del alcance de nuestros recursos.

La estructura de costos operacionales y administrativos que son identificados por fijos y
variables, los cuales nos ayudaran a obtener un mejor andlisis y control de la empresa. Es asi
gue dentro de los costos mas significativos se encuentran los salarios de los empleados y sus

respectivos beneficios de ley (ver Anexo 14).

Este modelo se basa en una estrategia de incentivos en donde se establecerd un salario

fijo y otro variable dependiendo de la actividad realizada.

Debido a que existe meses donde la demanda es menor, la empresa ha determinado pagos
fijos y variables a guias, que estdan en funcién del cumplimiento de metas y cantidad de
clientes atendidos, esto con el propdsito de incrementar la satisfaccion del usuario y

mantener la proporcionalidad con las ventas desde nuestro inicio.
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En las épocas donde la demanda se incremente mas alld de la capacidad instalada, se prevé

la contratacion de guias temporales que su valor diario serd de USD 80.

Asi también, se esta considerando otros gastos que son comunes y estan relacionados con

las actividades diarias de operacidn y gastos bdsicos para la oficina (ver Anexo 15).

La inversidn inicial en la cual nos enfocaremos considera como base 12 bicicletas eléctricas
“e-bikes” para un primer modelo de gestidon, que segln las caracteristicas del lugar y
condiciones del modelo necesario para nuestra actividad contard con un presupuesto para la
compra de $17,880.00, es decir $1,490.00 c/u, cotizacion obtenida de la tienda Electrobike
ubicada en la ciudad de Quito (ver Anexo 16), con una vida util aproximada de 5 afios (ver

Anexo 17).

Para la asistencia de viaje y carro guia o escoba se invertird en una VAN de medio uso que
de acuerdo a tendencias de precios en paginas web se encuentran en un valor de hasta
$22,000.00 (ver Anexo 17); estos y todos los activos de la compafiia seran depreciados en

linea recta.

Como inversiones generales tenemos la adecuacidon de las oficinas en su
reacondicionamiento e imagen corporativa, para ello estimados una inversién en muebles y

enseres por $2,000.00 (ver Anexo 17).
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Es necesario la inversidon anual en ciertos articulos que, por su vida util y precio, son
considerados consumibles, como lo son el equipamiento para los guias y clientes, con los

elementos de seguridad y proteccién personal (ver Anexo 18).

Los elementos complementarios de seguridad y primeros auxilios serdn adquiridos
anualmente, como lo son: equipos de comunicacion hemos incluido en la inversién, radios de
frecuencia corta y celulares, ya que corresponden a elementos importantes en nuestros
servicios la comunicacion entre el guia, los vehiculos de soporte y la oficina central. Los radios
son necesarios ya que transitaremos por lugares donde dificilmente tendremos cobertura de

telefonia celular (ver Anexo 19).

Para el manejo de la pagina web, que serd nuestra imagen, E-Comerce, informacién para
los clientes y botén de compra/pago de productos, App, Whatsapp Business, Dominio hosting
y Activacion Chat en Linea se estima un monto de $990 (ver Anexo 20).

En relacidn a los costos variables de operacion, se encuentran los asociados a la cantidad
de clientes que se capten, entre ellos los costos de traslado (S3 por persona) y seguro por

cliente ($7.99 por persona).

5.2. ESTRUCTURA DE CAPITALY FINANCIAMIENTO

El proyecto es financiado con capital propio y deuda a largo plazo, por tal razon debemos

estimar el costo de cada una de estas fuentes, para determinar la tasa de descuento
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apropiada a la cual los flujos de efectivo de nuestro proyecto que maneja riesgo, debe ser

descontado.

Tanto el costo del capital (CAPM) y el costo de deuda son los elementos que utilizaremos
para el cdlculo del costo promedio ponderado de capital (WACC), que servira para descontar

los flujos de efectivo de nuestro proyecto.

El proyecto se financiard con $ 50,000.00, de los cuales el 50% correspondera a recursos
propios de los accionistas y el restante a un crédito bancario. Estos recursos permitirdn la

compra de activos fijos y capital del trabajo.

El crédito bancario solicitado estara en la categoria de crédito comercial PYMES, por un
monto de S 25,000.00, plazo de 60 meses e interés del 11.23% (simulador del Banco del

Pichincha) con método de amortizacion francés (ver Anexo 22).

Teniendo en cuenta la ventaja tributaria de la generacion de interés que podemos
deducirnos al impuesto a la renta, nos dan como resultado un nuevo costo de deuda de
8.42%.

Para el calculo del costo de los recursos propios de los accionistas o capital se utilizo el
modelo del CAPM (Capital Asset pricing Model), el cual define que cuando mayor es el riesgo
de invertir en un activo, tanto mayor debe ser el retorno de dicho activo para compensar este

aumento del riesgo, este rendimiento esperado es el rendimiento requerido de la accion, con
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base a su riesgo llamado Beta, que es el riesgo de invertir en un sector especifico de la

economia.

El costo del accionista es resultado de la siguiente formula:
R, = Rf + Ry + B1(Ry — Ry)
Donde:
R, Rendimiento esperado de los accionistas
R, 12.35% rentabilidad esperada en mercado accionario USA (promedio 5Y)*°
R, Medida del riesgo pais de los ultimos 5 afios BCE (enero 2015 hasta mayo 2020)
9.50% ®
Ry 2.88% tasa libre de riesgo USA 5 afios?’
B; Elvalor de Beta por sector se encuentra disponible en la pagina de Damodaran
en su version desapalancada 0.72 (sector de recreacion), por lo que se debe apalancar

en el presente proyecto. Como resultado la beta apalancada 1.26

Como resultado el modelo CAPM el costo para el accionista es de 24.31% con el riesgo de

dicho sector.

15> Damodaran ONLINE, recuperado de: URL http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
16

Banco Central del Ecuador, Riesgo Pais, recuperado de: URL
https://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm

17 Damodaran OLINE, recuperado de: URL http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/


http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
https://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
https://contenido.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
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Con el costo de la deuda y el costo del capital del accionista procedemos a calcular el Costo
Promedio Ponderado del Capital y como resultado se obtiene 16.37%, esta tasa nos ayudara

a descontar el VAN.

5.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

En un horizonte de un nuevo negocio y en un tiempo estimado de 5 anos los aspectos
financieros y econdmicos son una incertidumbre, por eso es necesario planificar las
actividades para poder evaluar sus capacidades, sostenerse en un mercado tan competitivo y

conocer los riesgos que en el tiempo se podrian asumir.

El presupuesto es una herramienta de planeacion, control y refleja en base a estimaciones

la situacidn actual de la empresa.

Las ventas presupuestadas estan determinadas por la cantidad de paquetes vendidos
anuales por el precio fijo, este Ultimo determinado en base al estudio de mercado y a un
aumento anual de ventas del 20% en el Afio 2 y 3 respectivamente; el Afilo 4 y 5 se mantienen
el total de paquetes contratados (ver Anexo 23), llegando a nuestra capacidad maxima de
atencién en base a nuestros recursos primordiales como las bicicletas eléctricas y la van. Estas
proyecciones no tienen un incremento del precio ya que estamos a un precio alto respecto a

negocios similares.
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El costo operativo se encuentra en funcién de los usuarios y los paquetes vendidos tanto
fijos como variables para la prestacion del servicio; sin embargo, se estima un incremento
anual del 2% tomando en cuenta la inflacidn y ajustes en ciertos rubros que oscilan alrededor

de $30,000.00 como costos anuales.

Los gastos administrativos y de ventas no estan directamente relacionados con el servicio
y de cierta manera son fijos, pero hemos considerado un aumento del 2% anual en un

estimado alrededor de $65,000.00.

Este presupuesto nos permite situar a “e-bikes Adventures” en un escenario conservador,
por cuanto sus costos y gastos proyectados son en base a valores reales (cotizaciones) y sus
ingresos por ventas estdn en funcién de la capacidad instalada; sin embargo, en el primer afio
se espera ingresos menores, esto por cuanto estaremos en una etapa de promocion de
nuevos servicios, pero a partir del segundo afio presentaremos resultados favorables para

honrar deudas con el banco y el mantenimiento sostenible de la empresa.

Una vez estimados los ingresos, costos y gastos obtenemos la utilidad antes de impuestos

y participacidn de trabajadores, para su posterior cdlculo del impuesto a la renta y utilidades.

A fin de calcular la tasa impositiva para el presente proyecto se ha tomado el valor del

22%'® acogiéndonos a la Ley de Simplificacién Tributaria (2019) y al Cédigo de la Produccidn

8 El Comercio, Microempresas, catastro, régimen impositivo recaudacion, recuperado de

https://www.elcomercio.com/actualidad/microempresas-catastro-regimen-impositivo-recaudacion.html)


https://www.elcomercio.com/actualidad/microempresas-catastro-regimen-impositivo-recaudacion.html
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con microempresas, de los resultados hemos obtenido perdida en el primer afo y posterior
ganancias en los siguientes afios como reflejo de un incremento en la venta de paquetes

demandados.

Basados en estos argumentos se puede indicar que, a pesar de proyectar la informacion
en un escenario conservador, el proyecto refleja un incremento anual en sus utilidades (ver

Anexo 23).

El balance general (ver Anexo 24) toma en cuenta los siguientes elementos para el normal
funcionamiento de “e-bikes Adventures”:

e Norealizar ventas a crédito, es decir todos los ingresos seran al contado ya que
es un servicio de consumo inmediato.

e Como apoyo al capital social y compra de activos fijos, se realizara un préstamo
en el banco Pichincha con tasa efectiva del 11.23% (tasa micro emprendimiento) a 60
periodos por $ 25,000.00.

e Aporte de los socios por el mismo valor del préstamo.

e Los impuestos con pagos anuales.

e Proveedores cierto rubros pago inmediato y otros con 45 dias de crédito.

e Depreciacion linea recta, bajo la politica de que su costo debe ser mayor a $

500.00 y su tiempo de vida util mayor a un afio (ver Anexo 25).
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Con base en lo anterior, se elabora el balance inicial o pre operativo, el cual refleja en la
cuenta de efectivo un valor de $5.920,00, que se utilizardan para mantener una liquidez

durante el primer afo, para el buen desarrollo de las actividades de la empresa.

Se acuerda con los accionistas el pago de dividendos el 80% en el cuarto afio con los
resultados obtenidos. Asi también, el efectivo fruto de las ganancias de los afios se mantendra
en la cuenta de bancos y partir del cierre del afio 5 con el efectivo se podrd realizar una
reparticion a los accionistas como dividendos o generar una nueva inversidon para mejorar la
capacidad de la empresa y continuar su crecimiento o expansion dentro del sector.

5.4. FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

¢ Flujo de Caja Contable

A partir de las proyecciones del estado de resultados y balance general se procede a
elaborar el flujo de caja contable para los siguientes 5 anos, este nos ayudara a entender la
fuente y usos del efectivo dependiendo de su naturaleza. Hemos utilizado el método indirecto
para determinar el flujo de caja operativo, partiendo de nuestra utilidad neta y sumando las
depreciaciones que no representan salida de efectivo y la variacion de las cuentas por pagar

del periodo.

En el flujo de caja de inversidn tan solo se ha considerado en el afio O la inversidn, en los

siguientes afios no tenemos movimiento en el activo. En el flujo de financiamiento se
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considera el préstamo bancario y sus aportes al capital de los afios siguientes, el aporte inicial

de socios y le pago de dividendos en el afio 4.

Bajo estos criterios, hemos obtenido durante el afio 1 un flujo negativo que es compensado
con la consideracién de caja inicial, en el resto de periodos la proyeccién nos estima
resultados positivos, cerrando al final del afio 5 con un acumulado en caja de $ 58,522.01(ver

Anexo 26).

¢ Flujo de Caja Libre

Es el flujo de caja del proyecto en si, no toma en cuenta las actividades de financiacién del
proyecto como lo son el préstamo a largo plazo y los aportes de nuestros socios, esto con el
fin de demostrar el flujo de efectivo real que produce el normal funcionamiento del negocio
con la generacién de ingresos y sus egresos. Este flujo nos refleja el disponible en bancos para
qgue los accionistas planeen o verifiquen su capacidad de endeudamiento, re-inversién en

otros activos o pago a los acreedores.

El flujo de caja libre parte de la utilidad neta, adicionamos la depreciaciéon (no monetario)
para obtener el flujo de la operacion o actividad cotidiana de la empresa; posterior sumamos
utilidad/pérdida en la venta de activos fijos, que para nuestro proyecto es cero ya que no
consideramos movimientos en el activo fijo; y por ultimo se considera el cambio en el capital
de trabajo neto. De los resultados obtenidos, desde el primer afio el flujo es positivo y

podemos cubrir las actividades (ver Anexo 27).
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5.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio contable para nuestro negocio es la venta de alrededor de 4,039
paquetes contratados en los cinco afios, a un precio de $119.00, obteniendo ingresos de
$480,641.00 en toda la vida del proyecto. Con estos ingresos, podremos afrontar y cubrir el
29% de los costos operativos y el 71% de los gastos administrativos y de ventas (ver Anexo

28).

El punto de equilibrio financiero es mas importante, ya que el VAN (Valor Actual Neto) nos
interesa mas que la utilidad contable, por lo tanto hemos procedido a calcular el punto de

equilibrio en términos de valor presente.

Como resultado en unidades de paquetes vendidos es 4,138, que hace que nuestro VAN
sea igual a cero, producto de: inversién inicial de $50,000.00, WACC 16.37%, una tasa
impositiva de impuestos del 37% (impuesto a la renta y participacién trabajadores) y el CAE
(Costo Anual Equivalente) de distribuir los costos de inversion inicial en el tiempo de vida del

proyecto es $10,111.27 anual.

Este analisis tanto el contable como el financiero, determinan hasta cuanto pueden
disminuir las ventas de paquetes antes que el proyecto pierda dinero; si tomamos en cuenta
solo el punto de equilibrio contable, se estaria perdiendo dinero al no tomar en cuenta el

costo del dinero de la inversidn inicial y su costo de oportunidad.
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5.6. TIR & VAN

e VALORACTUAL NETO (VAN) O VALOR PRESENTE NETO (VPN)

Para obtener el VAN hemos estimado los flujos futuros de efectivo en base al calculo del

flujo de caja libre en los afios de operacion de la compafiia (ver Anexo 27).

Es asi que para el cdlculo del VAN, se ha considerado la tasa de descuento utilizando el
WACC 16.37%, los costos de nuestra inversion inicial $44,080.00 y un valor terminal
conservador teniendo en cuenta el valor de mercado de nuestros activos en el aifo 5 es de
$12,400.00 traidos a valor presente. Este ultimo valor lo hemos considerado de esta manera,
ya que el tipo de negocio en el cual incursionamos no consideramos que se podra mantener
a perpetuidad bajo las mismas condiciones, y en el aino 5 los accionistas deberdan realizar una
re-inversion en activos o cambiar el modelo de negocio, puesto que para esa fecha la novedad

del servicio ofrecido pudo haber perdido su impacto.

El resultado obtenido del VAN con lo previamente citado es de $48,928.96 positivo (ver

Anexo 27).y nos permite aceptar el proyecto bajo los supuestos establecidos, ya que beneficia

a los accionistas y el valor de la empresa aumenta.

e TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
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Bajo los mismo supuestos y el flujo de caja libre utilizados en el VAN, se procedid a calcular
la TIR (Tasa Interna de Retorno) del proyecto que es 46% vy la tasa interna minima esperada
es de 16.37%, demostrando que la rentabilidad del proyecto es mds alta que la tasa de interés
de oportunidad o WACC, con esto se confirma una vez mas la factibilidad del proyecto (ver

Anexo 27).

5.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y ESCENARIOS

Hemos realizado dos analisis de sensibilidad: el primero, respecto a la variacién de los
precios de las actividades, es decir una variacién de $ +/-10 al precio de cada paquete
contratado; y el segundo, respecto a la venta de paquetes turisticos con una variacion de +/-
5% de los paquetes contratados, que bajo nuestra consideracion son las variables mas

sensibles y mueven los resultados obtenidos considerablemente.

Una vez realizada las variaciones de precios y paquetes contratados, se analizaron
nuevamente los valores del VAN y TIR con los nuevos supuestos, donde se puede observar
una mayor sensibilidad respecto a la variacidn del precio $+/-10 del precio de venta, su TIR

aumenta o disminuye en promedio un 21%.

En el caso del valor del VAN ocurre algo similar, donde al aumentar o disminuiren $ +/- 10
del precio de venta bajo los supuestos el valor del VAN, este aumenta $31,693.43 o disminuye
en aproximadamente $-32,342.58 respecto al base. El detalle de los resultados se muestra en

la siguiente tabla con un analisis:
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Tabla 6- Analisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad PVP
Escenarios Precio Base Paquetse:f\ss ndidos Precio Ajustado VAN TIR var. TIR var. VAN
Base 119 4,520 119 $ 48,928.96 46%
Optimista +$10 PVP 119 4,520 129 $ 80,622.40 68% 21% $ 31,693.43

Analisis de Sensibilidad Paquetes vendidos

P; Vendidos | P Vendid
Escenarios Precio Base - o o encidos VAN TIR var. TIR var. VAN
5afios Ajustados
Base 119 4,520 4520 | $ 48,928.96 46%
Optimista +% 5 Paquetes vendidos 119 4,520 4,746 | S 66,443.37 58% 12% $ 17,514.40

Elaboracion: el autor

Para el andlisis de escenarios se ha utilizado supuestos probables que cada uno de ellos
implica variaciones de factores tanto en ingresos como en los elementos que conforman el
costo, los supuestos son los siguientes:

e Escenario Optimista

o Incremento de Ingresos +10%, principalmente en otros ingresos (renta
de bicicletas por hora dentro de la ciudad de Quito).

o Decremento costos de operacion -2%, dado al utilizar nuestros recursos
y no requerir soporte de guias externos, entre otros.

o Decremento gastos de administracion y ventas -2%, dado por la
disminucién de costos de publicidad externa y esta a su vez manejado por
redes sociales por personal propio, entre otros.

o Valor terminal a perpetuidad.

e Escenario Pesimista
o Decremento de ingresos -10%, venta menor de paquetes y disminucién

de otros ingresos.
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o Incremento costos de operacidn +2%, dado por la mala utilizacion de
recursos y requerimiento de personal guia externo, entre otros.

o Incremento gastos de administracion y ventas +2%, bajo la disminucién
de ventas, mayores gastos de publicidad externa, entre otros.

o Valor terminal conservador a valor en libros de los activos fijos.

Una vez realizados los ajustes en los rubros detallados, se obtiene los siguientes resultados
en términos de VAN y TIR. En el escenario éptimo puede observarse un incremento respecto
ala base de VAN $242,836.17 y TIR 99% y bajo el escenario pesimista un decremento del VAN

$-48,926.41 y TIR 16% respecto a la base, mayor detalle en la siguiente tabla:

e Tabla 7- Andlisis de Escenarios

Escenarios e-bikes Adventures
Costos de Gastos de
Escenarios Ingresos . administracion y VAN TIR var. TIR var. VAN
operaciéon
ventas
Escenario Base S 575,130.00 150,077 324,745 | $ 48,928.96 46%
Escenario Optimista S 634,393.00 147,112 318,145 | $ 291,765.14 99% 52% $ 242,836.17

Elaboracion: el autor
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CONCLUSIONES

El presente plan de negocio, se basa en promover el turismo de aventura con enfoque
comunitario en la zona centro-norte del Ecuador, alineado a la Estrategia Nacional que
promueve el Cambio de la Matriz Productiva del pais, con un proyecto que genera ingresos y

retornos aceptables para asumir el riesgo que conlleva un emprendimiento.

A fin de definir el mercado objetivo, asi como sus preferencias, el universo de clientes se
encuentran entre los 16 y 50 afios sin contradicciones médicas para hacer deportes de
aventura, sentimiento profundo por el cuidado del medio ambiente y las actividades
sustentables, ademas que la mayoria de sus actividades las realizan acompanados de sus

familiares y amigos.

La estrategia a aplicar en este proyecto, se basa en las nuevas tendencias de afiliacion,
bienestar, entrenamiento y motivacién que tienen nuestros clientes, mediante el desarrollo
de actividades inclusivas, creando comunidad, cuidando su salud, conociendo nuevos lugares
a través de un medio de transporte alternativo y alcanzando logros personales, lo cual hara

gue seamos una empresa diferenciadora en el mercado.

El plan de marketing se enfoca en brindar un servicio seguro y de calidad, a través de la
personalizacion de paquetes y el acompanamiento a lo largo de la experiencia que se
pretende entregar. En cuanto a la publicidad buscaremos medios alternativos y tecnolégicos

como las redes sociales, pagina web, etc.
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El andlisis financiero del proyecto da como resultados indicadores VAN ($48.928,96) y TIR
(46%) positivos a una tasa de descuento del 16,37%, lo que demuestra que el proyecto es
viable con las estimaciones realizadas. Al término del primer afio el flujo de caja acumulado
se hace positivo, lo que quiere decir que la empresa sera capaz de generar flujos de caja;
adicional a ello se obtienen margenes positivos de rentabilidad, dando como resultando un

atractivo econdmico para futuros inversionistas.
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ANEXOS

Anexo 1- Analisis de las cinco Fuerzas de Porter

Estas cinco fuerzas de Porter nos permitiran entender mejor la potencial rentabilidad en
un periodo de largo plazo en el sector y en el entorno, por lo cual explicaremos cada una de

ellas:

Nuevos Entrantes:

Existen barreras de entrada medias- bajas para nuevos competidores, ya que el servicio
gue se pretende ofrecer cubrird el turismo comunitario a través de rutas de tercer orden vy al
ser un negocio de turismo, cualquier persona no tendra mayor dificultad al momento de tratar

de imitar el presente modelo de negocio.

La inversién necesaria para emular un negocio de este tipo es alta, lo cual crea una barrera
de entrada, ya que tanto las bicicletas eléctricas “e-bikes” y los repuestos para
mantenimientos preventivos y correctivos, representan un valor mayor que una bicicleta
tradicional; es asi que el modelo de negocios para ofrecer un servicio de primera y con calidad,
demanda servicios complementarios necesarios para brindar una experiencia uUnica al
usuario, esto comprende guias certificados, vehiculos (SUV-VAN) de apoyo “Auto escoba” con
todas las comodidades que ayuden a la logistica, esta inversion significativa puede impedir el

ingreso a nuevos competidores.

Proveedores:

Referente a los proveedores tanto para la adquisicidon de bicicletas eléctricas (e-bikes) asi
como de repuestos es bajo, esto debido a que la demanda de este tipo de bienes en el pais
aun no es considerable, asi también no existe muchos locales que proveen estos articulos en

el mercado. No obstante, estos bienes también pueden ser adquiridos en el extranjero y
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nacionalizados previo la cancelacién de los impuestos de internalizacién en aduanas, asi como

del cumplimiento de los tramites pertinentes.

En la actualidad en el mundo no existe un lider de marca de proveedores de bicicletas
eléctricas (e-bikes) y repuesto. Por su parte en el mercado nacional, al ser el volumen y
frecuencia de compra bajo, no permite que los proveedores cuenten con amplias

oportunidades al momento de la negociacidn.

Por otro lado, las comunidades (GAD parroquiales) se considera que tendrd un poder de
negociacién alto, esto por cuanto pueden brindar su experiencia del sector, asi como la

prestacion de sus bienes y servicios a empresas similares.

Clientes:

La negociacion por parte de los clientes es media, esto por cuanto el servicio a ofrecer en
su tipo es Unico y ofrece alternativas medioambientales, pero por la naturaleza tiene
sustitutos que no representan costo al cambio en su eleccidn y los cuales son de acceso para
nuestros potenciales clientes o en el caso, el no interés de nuestros servicios en busqueda de

otras experiencias.

Este servicio de turismo comunitario con la utilizacion de un medio de transporte
alternativo en el centro- norte del pais no solo ofrece rutas diferentes, sino que también se
propone una experiencia Unica al momento que el turista puede interactuar con la comunidad
y el hecho de que la movilidad utilizada contribuya a la conservacion del medio ambiente
permite que el turista conozca al Ecuador de una forma diferente. Asi también, se prevé la
presencia de movilizacion de apoyo a medida que los pasajeros lo necesite lo cual permite

cumplir con la expectativa de los clientes.

Productos sustitutos:
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La amenaza es alta de los productos y servicios sustitutos como puede ser los vehiculos
con motores a combustion interna que puede movilizar a los turistas por caminos de segundo
orden teniendo como llegada final las comunidades, ofreciendo menor tiempo y comodidad
a las personas en su trayecto.

El uso de bicicletas comunes puede ser una amenaza media como sustituto, ya que ofrece
el mismo servicio; sin embargo, dicho producto tiene un limitante para el potencial usuario al
demandar una excelente condicidn fisica que los caminos de tercer orden lo requieren,
teniendo en cuenta ademas que el servicio esta destinado a clientes nacionales y extranjeros
y la altura de estas zonas puede afectar su rendimiento. Dentro de las comunidades los paseos

a caballo representan una potencial amenaza en trayectos menores.

Las agencias de turismo pueden ofrecer paquetes para conocer ciertas comunidades, sin

embargo, no brindando la experiencia que este servicio pretende ofrecer.

Rivalidad de la industria:

Este emprendimiento de servicio de turismo comunitario con la utilizacidon de un medio de
transporte alternativo en el centro- norte del pais, no tiene competidores directos con el
servicio especifico, pero si sustitutos que puedan amenazar el servicio ofrecido, la
caracteristica de nuestro servicio ofrece una alternativa ecolédgica y experimental en el

mercado, lo cual permite diferenciarnos del mercado de turismo de aventura tradicional.

Del andlisis del mercado a través de la utilizacién de las fuerzas de Porter se puede
determinar que la rentabilidad promedio a largoplazo en el sector de turismo
sustentable utilizando un medio de transporte alternativo en el sector centro-norte del pais
facilmente supera al costo de oportunidad del capital, debido a que las fuerzas contrarias a la
rentabilidad son menores o de cierta manera contrarrestadas con un servicio Unico en el

mercado.
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Anexo 2- Encuesta inicial de preferencias de turismo de aventura

SUMMARY RESPONSES [40]

Responses otal visits Unique visits Completion rate Average time to complete

40 48 43 3% 01:33

Response summary

1. Genero

40 out of 40 people answered this question

60% Hombre 24 responses

40% Mujer 16 responses

Edad

40 out of 40 people answered this question

52.5% 33-39 21 responses
35% 27 -32 14 responses
7.5% 21-26 3 responses

5% mayor a 40 2 responses

0% Menos de 20 0 responses
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3. ;Conoce o ha utilizado algun servicio de turismo de aventura en el Ecuador?

40 out of 40 people answered this question

57.5% NO 23 responses

42.5% Sl 17 responses

4. ;Si su respuesta a la pregunta 3 fue afirmativa, cual es el nombre de la
empresa que conoce o le brindd este servicio? en el caso de respuesta
negativa pasar a la siguiente pregunta.

20 out of 40 people answered this question

desconozco

14 minutes ago

5. ;Cual fue la razén principal que le incentivo o incentivaria a contratar un
servicio de turismo de aventura con la empresa mencionada?

39 out of 40 people answered this question

43.6% No he contratado estos servicios 17 responses
20.5% Por recomendacion de un tercero 8 responses
12.8% Precio exequible 5 responses
12.8% Variedad de paquetes turisticos 5 responses
10.3% Es la tinica empresa que conocia 4 responses

6. ;Estaria interesado en contratar un servicio de turismo de aventura
enfocado al desarrollo comunitario?

40 out of 40 people answered this question

75% Sl 30 responses

25% NO 10 responses
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Anexo 3- Encuesta de preferencia del producto final

Plan de Negocios: Turismo de Aventura

El objetivo de esta encuesta es conocer las preferencias de Turismo de Aventura en la Zona

Norte-Centro del pais. Escoger la respuesta mas cercana a su realidad e intereses.

120 respuestas 5

Se aceptan respuestas .

Resumen Pregunta Individual

(1] Estadistica

Promedio Mediana Rango
0/ 0 puntos 0/ 0 puntos 0 - 0 puntos

Distribucién de puntos totales

150
100

50

# de usuaros que
respondieron

Puntuacion lograda



Pregunta 1
Sexo
118&nbsp;respuestas
@ Hombre
@ Mujer
Pregunta 2
Edad
118&nbsp;respuestas
@ De 16 a 20 afios
@ De 21 a 30 afios
@ De 31 a 40 afios
@ De 41 a 50 afios
| @ Mas de 51 afios
A
Pregunta 3

¢Cuanto es su nivel de ingresos Mensuales?
117&nbsp;respuestas

@ Menos de $1000

@ Entre $1001 a $2000
@ Entre $2001 a 3000
@ Mas de $3001

113
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Pregunta 4

;Que tipo de Actividades le gusta realizar en su tiempo libre?
117&nbsp;respuestas

Leer

Practicar deporte
Ir al cine

Ver TV

Otras cosas

Pregunta 5

¢Ha escuchado hablar del deporte de aventura?
117&nbsp;respuestas

® si
® No
Pregunta 6
¢Ha Practicado alguna vez un deporte de aventura?
118&nbsp;respuestas
® si

® No
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Pregunta 7

¢En que época del afo ha practicado deporte de aventura?
115&nbsp;respuestas

Fines de semana
Vacaciones mitad de afio
Vacaciones fin de afio
Semana Santa

No lo practica
Vacaciones

No practico

Feriados

Otros feriados

0 10 20 30 40 50

Pregunta 8

Si ha practicado deporte de aventura ;Por qué lo hace?
97&nbsp;respuestas

Diversién

Deporte

Relajacion
Descanso y turismo
Salud

No he practicado
No lo practico

No practico

Conocer lugares
No practico

0 20 40 60 80

Pregunta 9

;Con que Frecuencia realiza deporte de aventura?
93&nbsp;respuestas

@ De 1 a 3 veces al afio
@ De 4 a 6 veces al afio
@ De 7 a 10 veces al afio
@ Mas de 11 veces al afio




Pregunta 10
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¢En que ciudades ha realizado deporte de Aventura y Turismo?

97&nbsp;respuestas

Ibarra

Otavalo

Banos de Agua Santa
Latacunga
Riobamba
Quito

Mindo
Pimampiro
Tena

Banos

Puyo

Ninguna
Ningun lado
En el exterior
Coca

Intag

No

Carchi.

Costa
Cotopaxi
Ibarra

Fuera del pais
En ninguin lado
No practico
Mexico Cabo San Lucas

Pregunta 11

o
[
o
B
o

60

Cuando usted realiza actividades de Deportes de aventura ;lo hace con?

97&nbsp;respuestas

Solo

Familiares

Amigos

Pareja

Nadie

Nunca lo he practicado
No

No he realizado

No practico

o
N
=]
IS
o
@
=1

80
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Pregunta 12

;Conoce o ha escuchado sobre las bicicletas eléctricas y sus atributos?
114&nbsp;respuestas

®si
® No

Pregunta 13

:De los siguientes lugares donde preferiria practicar el deporte de aventura y realizar turismo

comunitario?
111&nbsp;respuestas

Parque Nacional Cotopaxi

Parque Nacional Chimborazo
Los lllinizas

Antisana

Mindo

Metropolitano Parque

Intag

Imbabura

Reserva ecologica El Angel
Ibarra

Barios

0

Oriente

0 20 40 60 80

Pregunta 14

¢Ha contado con profesionales que lo guien y acompanen en los lugares en los que realizan

actividades de deportes de aventura?
110&nbsp;respuestas

®si
® No
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Pregunta 15

Cuando practica Deporte de aventura ; Prefiere ir al mismo sitio o cambiarlo?
106&nbsp;respuestas

@ Al mismo sitio
@ Cambiar de sitio
@ Le es indiferente

Pregunta 16

;Conoce empresas que presten un servicio integral de turismo de bajo impacto medioambiental

con actividades y deportes de aventura?
111&nbsp;respuestas

® si
® No

Pregunta 17

Si su respuesta a la anterior fue Si, ; Como conocio esta empresa?
37&nbsp;respuestas

@ Referencias

@ Casualidad

@ Plan Turistico, Ministerio de Turismo
@ Viajo al Lugar

@ Internet

® No

® NA

@ Mi respuesta fue no

@ No conozco
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Pregunta 18

Si su respuesta fue NO ; Le gustaria conocer una empresa que le asesore y preste servicios para

realizar deporte de aventura y turismo al mismo tiempo
101&nbsp;respuestas

® si
® No

]

Pregunta 19

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por practicar deporte de aventura?
115&nbsp;respuestas

@ Menos de $100
@ Entre $101 a $150
@ Entre $151 a 200
@ Mas de $201

Anexo 4- Guion de entrevista, levantamiento de informacion cualitativa

Parte I: Presentacion del entrevistador

Buenos dias, gracias por su tiempo y permitirme hacer esta encuesta la cual tiene como
objetivo levantar informacidon en base a ciertas preguntas referente a las necesidades y
preocupaciones de un plan de Negocios para conocer las preferencias de Turismo de Aventura

en la Zona Norte-Centro del pais. Mi Nombre es Cristian Montesdeoca vivo en la ciudad de
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Quito y estudio una maestria en la universidad “San Francisco de Quito”. Esta informacién

serd confidencial y utilizada para el presente estudio.

Parte Il: Informacion del entrevistado

¢Cuadl es su nombre completo?

éCudl es su edad?

¢Estado Civil, pareja, hijos?

é¢Formacion académica?

¢Lugar de residencia permanente?

Parte lll: Investigacién Plan de Negocios

¢En su tiempo libre practica deporte? ¢ Cual, por qué?, ési no lo hace cual es el motivo?

éCuales considera los principales beneficios de hacer deporte?

¢Cuales aspectos toma en cuenta antes de iniciar un hobbie, deporte o una actividad

recreacional?

¢Ha escuchado hablar de los deportes de aventura? éLos ha practicado?, ¢le interesaria
practicarlos? ¢Dénde los ha practicado?; si la respuesta es no, écual es el motivo de su
desinterés?

¢Qué considera importante para iniciar la practica de deporte de aventura?

¢Qué atributos o caracteristicas le interesarian en un medio de transporte alternativo de

bajo impacto ambiental?
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¢Conoce o ha escuchado sobre las bicicletas eléctricas y sus atributos?

¢Qué ciudad, pueblo, sector, comunidad le gustaria conocer con un medio de transporte

alternativo (bicicleta eléctrica)?

¢Al llegar a una comunidad o lugar turistico que atributos cree importantes para que su

estadia o estancia sea placentera?

¢Qué factores considera importantes al contratar una empresa de turismo comunitario
gue entre sus principales servicios es la movilizacién en medios de transporte alternativos

(bicicletas)?

Parte IV: Cierre de |la Entrevista

Gracias por su tiempo, la informacién recolectada tan solo sera presentada y utiliza en el

Estudio de Plan de Negocio.
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Buenos dias, gracias por su tiempo y permitirme hacer esta encuesta la cual tiene como objetivo
levantar informacién en base a ciertas preguntas referente a las necesidades y preocupaciones de un
plan de Negocios para conocer las preferencias de Turismo de Aventura en la Zona Norte-Centro del
pais. Mi Nombre es Cristian Montesdeoca vivo en la ciudad de Quito y estudio una maestria en la
universidad “San Francisco de Quito”. esta informacién serd confidencial y utilizada para el presente

estudio.

Parte II: Informacion del entrevistado

(Cudl es su nombre completo?

Aorloro  Ronso  Cordous
(Cual es su edad?
SO OnoF
(Estado Civil, pareja, hijos?
Cosoda  3Wjor L Mieko
¢Formacion académica? /

Sovondu~e RQohillr — VeuniCo

(Lugar de residencia permanente?
Quito

Parte I1I: Investigacion Plan de Negocios

¢En su tiempo libre practica deporte? ;Cual, por qué?, si no lo hace cual es el motivo?

Mo | Falka s pnpo

;Cuales considera los principales beneficios de hacer deporte?

So\ud

(Cudles aspectos toma en cuenta antes de iniciar un hobby, deporte o una actividad recreacional?

Tiovdiar, Dwlororlo | Loy emytoso



(Ha escuchado hablar de los deportes de aventura? ;Los ha practicado?, le interesaria practicarlos?

;Donde los ha practicado?; si la respuesta es no, cual es el motivo de su desinterés?
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STy o e peorh codo ST RoR0S OwWn¥ RUdosomo

(Qué considera importante para iniciar la practica de deporte de aventura?

(Qué atributos o caracteristicas le interesarian en un medio de transporte alternativo de bajo

impacto ambiental?

MESD  Ondsnie |, P ks powpfb

(Conoce o ha escuchado sobre las bicicletas eléctricas y sus atributos?

57, bop tvpotho awbnlal | Moy polud

{Qué ciudad, pueblo, sector, comunidad le gustaria conocer con un medio de transporte alternativo

(bicicleta eléctrica)?
MO0 \ Codanb

(Al llegar a una comunidad o lugar turistico que atributos cree importantes para que su estadia o

estancia sea placentera?

Tnlorrocion GO\ TroM koo ‘ﬁ\\MMUG\//\
" Red &

¢ Qué factores considera importantes al contratar una empresa de turismo comunitario que entre sus

principales servicios es la movilizacién en medios de transporte alternativos (bicicletas)?
T4 oA (Yormn &£ Yoy

Gracias por su tiempo, la informacion recolectada tan solo sera presentada y utiliza en el Estudio de

Plan de Negocio.



124

Anexo 5- Descripcion 9 bloques del modelo de negocios (Osterwalder, 2011, pag. 20)

e Segmentos de mercado: Una empresa atiende uno o varios segmentos de
mercado.

e Propuesta de valor: Su objetivo es solucionar los problemas de los clientes y
satisfacer sus necesidades mediante una propuesta de valor.

e (Canales: Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de los canales de
comunicacion, distribucion y venta.

e Relaciones con los clientes: Las relaciones con los clientes se establecen y
mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado.

e Fuentes de ingreso: Las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes
adquieren las propuestas de valor ofrecidas.

e Recursos claves: Los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y
proporcionar los elementos antes descritos...

e Actividades claves: ...mediante una serie de actividades claves.

e Asociaciones claves: Algunas actividades se externalizan y determinados
recursos se adquieren fuera de la empresa.

e Estructura de costes: Los diferentes elementos del modelo de negocios

conforman la estructura de costes.
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actores Externos

Fortalezas

* Pionero en la entrega de un servicio de Transporte en Bicicletas eléctricas

* VVentajas en el acceso de recursos naturales al utilizar medio de trasporte ecoldgico
+ Conocimiento y experiencias en el Area de Ciclismo y Deportes de Aventura

« Contactos con Guias especializados y alianzas con operadoras de Turismo

* Conocimientos contables, financieros, administrativos y presupuestos.

« Emprendimiento pequefio, agil, flexible que puede adaptarse a su entorno

* Amplia oferta en actividades deportivas y ocio.

Debilidades

« Ofertas de guias no especializados y de bajo costo

* Puntos de Venta o atencion en cada ciudad

* Guias especializados propios de cada locacion de interés

* Medios de Transporte masivo de bajo costo y cémodos

* Clima o estacionalidades que no permitiran acceso a ciertos senderos por su dificultad

« Altainversion, busqueda de recursos para financiamiento.

* Falta de conocimiento y confianza en las bicicletas eléctricas

« Dificultad de insercion en un nuevo mercado y consideracion como servicio complementario
 Empresa nueva con bajo conocimiento en el sector

Oportunidades

o Crecimiento de Turismo en el pais.

¢ Blisqueda de nuevas experiencias o vivencias.

« Enfoque en cuidado ambiental y realizar actividades de bajo impacto al ecosistema.

* Clientes dispuestos a pagar mas por experiencias interactivas y vivencias en comunidad.
* Asociaciones con Reservas Ecoldgicas, GAD's y Comunas y su interés en contar con mayor turismo
€n sus areas

* Ahorro de combustible y de recursos no renovables con el uso de bicicletas eléctricas.

* Asociaciones con instituciones educativas para trabajo en conjunto.

o Integrar a la Familia en las actividades.

* Ahorro de pago de impuestos en importacion de bicicletas.

* Escaso 0 nulo nimero de empresas con el mismo servicio

* Sinergias entre turismo de aventura con Parques, Reservas y lugares de Interés.

Estrategia FO (utilizar las F para aprovechar las 0)

a) Campana de Marketing utilizando medio de comunicacién masiva y medios electrdnicos y
aprovechando la tendencia de la préctica de deportes extremos y cuidado a medio ambiente.

b) Generar alianzas estrategias con los grupos envueltos en la cadena de valor del servicio.

¢) Aprovechar las campaiias de generacion de turismo sustentable del Gobierno para promocionar
nuestros servicios y utilizar la campana de promocién de la bicicleta como medio de transporte.

Estrategia DO (Superar las D aprovechando las 0)

a) Paquetes Turisticos y promociones en fechas de vacaciones y Campania en dias festivos o
feriados para atraer mayor turismo.

b) Realizar investigaciones de mercado (encuestas online, redes sociales) constantemente para
encontrar nuevas rutas, lugares, programas y actividades.

¢) Publicidad en redes sociales, radios online.

Amenazas

* Posibles cierres de Parques o Reservas por inundaciones, deforestaciones o incendios.

* Perder a guias especializados o que fueron capacitados para brindar el servicio.

» Empresas grandes de turismos tomen laidea y ofrezcan el mismo servicio

o |dea que no puede ser patenta y de un grado moderado de encontrar servicios similares o la
mismaidea en el tiempo.

o Empresas ofrecen la interaccion con la comunidad, bajo otros esquemas de movilizacion

* Nueva Normativa sobre conservacion de medio ambiente

Estrategia FA (Usar las F para evitar las A)

a) Dara conocer alos clientes la experiencia del personal en el servicio y los seguros con los que
contamos, resaltarlos como punto clave del servicio y diferenciador con la competencia.

b) Debemos mantenernos a la vanguardia en los servicios y mercado, logrando posicionamientoy
crear-mantener valor de la empresa, con unaimagen solida de servicio de calidad y seguridad, y asf
evitando en lo posible la entrada de otras empresas que ofrezcan los mismos servicios.

¢) utilizar la tecnologia y equipos para sobrellevar efectos climéticos y prevenir cambios de clima
mediante insumos que aporten confort a los usuarios

Estrategia DA (Reducir Dy evitar las A)

a) Formar alianzas estratégicas con las comunidades para disefiar y proporcionar planes que cubran
lanecesidades de los usuarios, produciendo sinergias entre los involucrados en la cadena de valor
del servicio.

B) Revision de leyes de proteccion de medio ambiente, fortalecimiento del turismo en Ecuador,
para generar desarrollo en proyectos que favorezcan al emprendimiento.
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Matriz de Analisis y Gestion de Riesgos

Consecuencias Potenciales

Valoracién de la Probabilidad

" Criti Riesgo Financiero - no obtener $20.000 a |El Plan de Negocios es 100% financiado por préstamos bancarios
ritico ) L . . .
financiamiento $40.000 [al no obtenerestos fondos puede terminar en no ejecucién.
Riesgo de mercado - actuar diferente a > $10.000 Falta de interés en las personas yfamiliares en llegara lugares
m Marginal la tendencia de cuidado ambiental y $20600 naturales en bicicletas eléctricas ysu preferencia a una
. a . . . . . . . P :
vida saludable experiencia mas codmoda nos ocasionaria pérdida de ingresos
R Riesgo del Personal- Personal No poseer personal competente ycon experiencia en rutas
v nsignificant 8 X i < $1.000 P p . R P v p, , X y'
competente decida salirde la empresa lugares turisticos, ocasionan la poca relacién con el cliente final

Categoria de Palabra Evento Pérdida Consecuencias A B C D E F
la Severidad | Descriptiva usb Frecuente |Razonablem.| Ocasional Remoto En Extremo | Imposible
del Peligro Recursos Probable no probable
e Riesgo Clientes - Fatalidad olesidn o Al tratarse de actividades de aventura puede ocasionarlesiones
| Catastréfico . A > $70.000 K
enfermedad incapacitantes recordables o severas yen el peorde los casos fatalidades

Valoraciéon de la Probabilidad

Cédigo de Prioridad del Riesgo (CPR)

NIVEL DE DESCRIPCION
A FRECUENTE: Probable que ocurra repetidamente durante la actividad u
operacion.
B
RAZONABLEMENTE POSIBLE: Probable que ocurra varias veces.
C  OCASIONAL: Probable que ocurra en algun momento.
REMOTO: No probable, pero posible.

E ENEXTREMO NO PROBABLE: Probabilidad de ocurrencia que no puede
distinguirse de cero.

@)

CODIGO DE ACCION REQUERIDA

1
RIESGO ALTO: Imperativo disminuir el riego a un nivel inferior.
2 RIESGO MEDIO: La operacién puede requerir aprobacion de la
gerencia.
3 Operaci6n permitida.

NOTA: UN CODIGO DE PRIORIDAD DEL RIESGO MENOR DE 3, NO ES
ACEPTABLE PARA RIESGOS QUE AFECTEN AL PERSONAL.
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Anexo 8- Caracteristicas de funcionamiento de la bicicleta eléctrica

Con base al articulo publicado en la pagina web Ir en bici eléctrica, el sistema eléctrico es
impulsado por un motor que esta instalado en la parte trasera o delantera de la rueda, esta
energia se ve administrada a través de la bateria de tecnologia de Litio que es cargada con el
pedaleo del usuario o puede ser enchufada a carga eléctrica, la duracion de la carga de la
bateria varia entre 5 a 6 horas, genera un rendimiento aproximado de 100 kilémetros y su

vida util en condiciones 6ptimas es de 2 afios.

e Controlador informacion PAS (Sistema de pedaleo asistido), envia electricidad
al motor, dependiendo del nivel de asistencia en el momento, es practicamente el
cerebro de las bicicletas eléctricas, el cual procesa la energia de la bateria y ofrece
potencia a todas las partes internas y elementos activos de nuestra bicicleta eléctrica

e Sensor de Velocidad o movimiento, es un detector que informa la velocidad al
controlador y por lo tanto da instrucciones de arrancar o parar el motor, situado
delante con un disco de imanes acoplado en el eje de los pedales, pieza clave en las
“e-bikes”

e Motor eléctrico en el buje de rueda delantera, que puede alcanzar velocidades
maximas entre 25 km/h a 30 km/h con una potencia de alrededor de los 250W, si se
supera esta velocidad el motor deja de funcionar y solo permitiendo la modalidad del
pedal sin asistencia para el usuario, por temas de seguridad opcidon adecuada; su
mantenimiento e instalacidon es menor ayudando en temas de ahorros de costos.

e Panel de Control, otorga al usuario el nivel de bateria, la distancia recorrida y
velocidad.

e Bateria (tecnologia Litio), son livianas, ecoldgicas y su mantenimiento es

menor, adecuadas para el Plan de Negocio ya que representa el 40% del costo total.
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Anexo 9- Hoja de vida del administrador

Cristian Roberto Montesdeoca Almeida

[ DATOS PERSONALES ]
CELULAR 0984252164
E-MAIL crismontes86@gmail.com

[ EDUCACION ]
UNIVERSITARIO
CARRERA Ingenieria en Administracion de Empresa,
Mencién Finanzas

UNIVERSIDAD Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
FACULTAD Facultad de Ciencias Administrativas y Contables

CARRERA Licenciatura, Contabilidad y Auditoria CPA

UNIVERSIDAD Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
FACULTAD Facultad de Ciencias Administrativas y Contables
TITULO OBTENIDO Contador Publico Autorizado CPA

[ EXPERIENCIA LABORAL ]

EMPRESA  IGAPO SERVICIOS PETROLEROS by HALLIBURTON
LATIN AMERICA SA. LLC,
AREA Planning & Control
CARGO Supervisor

ACTIVIDADES REALIZADAS

. Evaluacion de  Proyectos Integrados vy
Presupuestos
° Country Focal Point Reporting, Analisis Financiero,

indicadores Financieros y Presupuestos (manejo Herramienta
ESS-Base — Hyperion Planning)

° Procesos de Auditoria Interna SEC; cumplimiento
de Procesos y controles Internos.

. Declaracion de Impuestos locales

. Contabilidad y Administracién General
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Anexo 10- Agenda de actividades para prestacion del servicio

HORA ACTIVIDAD RESPONSABLE
Salida de Oficinas .
6:00 to 7:30 Viaje en VAN a Punto de Partida e-bikes adventures
7:30 to 8:00 Arribo a Punto de Salida o e-bikes adventures
Desayuno y Charla de Indicaciones Generales
8:00 to 12:00 Via.je en Bicicletas Electricas e-bikes adventures
Arribo a Punto de Interes
12:00t0 12:30 Registro e ingreso a la Reserva e-bhikes adventures
12:30t0 13:30 Almuerzo Reserva Ecologica
13:30t0 17:00 Estancia Reserva Ecologica Reserva Ecologica
17:00t0 17:30 Retorno Comunidad e-bikes adventures
19:00 to 20:00 Cena Comunidad
7:30 to 9:30 Desayuno Comunidad
9:30to 12:00 Retorno a Quiro- Oficinas e-bikes adventures e-hikes adventures

Anexo 11- Destinos reservas ecoldgicas

Reserva Ecoldgica Cotacachi — Cayapas

Descripcidn:

Pajonales salpicados de flores, dominio del céndor, el viento y el frio. Escarpadas estribaciones que
se esconden tras la niebla, un universo de orquideas que crecen sobre los arboles del bosque nublado.
Tierras bajas surcadas de caudalosos rios y pobladas de arboles milenarios. Cotacachi — Cayapas, su
nombre ya nos da una idea de la gran cantidad de diferentes pisos altitudinales que estdn contenidos
y protegidos en esta reserva: desde la cima rocosa, y a veces nevada, del volcan Cotacachi a 4.939 m
en la cordillera Occidental de los Andes, hasta los bosques humedos tropicales en las tierras bajas a
orillas del rio Cayapas. Este gran rango altitudinal se debe a su ubicacién y tamafo, y hace que
Cotacachi Cayapas sea una de las areas protegidas que alberga mds tipos de ecosistemas.
Muy arriba en la cordillera se encuentran los paramos y los arenales del volcan Cotacachi; luego estan
los bosques montanos de la vertiente pacifica, con su gran diversidad y complejidad; mas abajo
aparecen los exuberantes bosques humedos tropicales de la costa pacifica.

Geografia:

La topografia de la reserva estd marcada por el volcan Cotacachi, cuyas estibaciones occidentales
son muy agrestes. Aqui se localizan las cordilleras de Toisdn, una zona particularmente accidentaday
arrugada de los Andes del Norte. Acunados por los bosques nublados en sus laderas, nacen varios rios
gue alimentardn luego las cuencas del Santiago, el Cayapas, el Guayllabamba, el Esmeraldas y el Mira.

Los rios principales dentro de la reserva son el Puniyacu, el Agua Clara, el Barbudo y Las Piedras.
Completan el paisaje hidrico las lagunas en la parte alta, incluyendo Cuicocha, que es uno de los
atractivos mas visitados del Ecuador. Un aspecto notable de la geologia de la reserva tiene que ver
con la ultima erupcidn del volcdn Cotacachi: el magma expulsado encontrd una salida lateral, lo que
termind formando un pequefio volcan, el Cuicocha. Cuando la lava se retird, la cdmara magmatica
colapso y asi se formo el crater que, tras llenarse de agua, es lo que conocemos y admiramos ahora.
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Los dos islotes que existen en su interior (Teodoro Wolf y Yerovi) son producto de una erupcion
posterior ocurrida dentro de la caldera.

Principales Atractivos:

Volcan Cotacachi

Tiene 4.939 metros de altitud y es el punto mds alto de la Reserva. Es de forma cdnica y esta
ocasionalmente cubierto de nieve.

Pifian

Al oeste del cerro Yanahurco esta el pueblo de Pifidn, con su paramo y sus lagunas, entre las que
estdn Donoso, Jaricocha y Cristococha. Las lagunas estan rodeadas por paramo y en su interior se
practica la pesca de trucha.

Parte baja

Explorar el bosque himedo del Chocd y navegar los rios que existen en ese sector son los
principales atractivos. Los lugares de visita se encuentran en la poblacion de San Miguel (navegando
por el rio Cayapas). Desde aqui se llega a Charco Vicente, a la cascada San Miguel y al salto del rio
Bravo. Por el rio Santiago, en cambio, se llega a la comunidad afroesmeraldefia Playa de Oro en la zona
de amortiguamiento de la Reserva.

http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/reserva-ecol%C3%B3gica-
cotacachi-cayapas

Parque Nacional Cayambe — Coca

Descripcidn:

Guiados por su nombre, se podria decir que el Parque Nacional Cayambe — Coca protege el volcan
nevado Cayambe y las nacientes del rio Coca, pero en verdad, éste es mas bien el parque nacional del
agua. Hay agua por todas partes, en el ambiente por la constante neblina y las lluvias, en la vegetacién
y la hojarasca del suelo, en los humedales y las lagunas de la parte alta, en el suelo y las almohadillas
del paramo, y en los rios que forman caidas y cascadas. En la parte alta hay célebres vertientes de
aguas termales y minerales como las de Papallacta y Oyacachi. En esta region estan las nacientes de
rios como el Dué, el Chingual, el Cofanesy el Cabeno que alimentan al Aguarico, para que junto con el
Coca entreguen sus aguas al gran rio Napo. Por el otro lado, hacia las estribaciones occidentales, esta
el hogar de cientos de vertientes que nutren a los rios Mira y Esmeraldas que desembocan en el
océano Pacifico.

Geografia:

En el parque, junto con el Cayambe estan otras elevaciones importantes como el Saraurco (4.725
m de altitud) y el Cerro Puntas (4.425 m altitud), este ultimo formado por 48 inmensos dientes rocosos
gue le dan un aspecto singular. En la zona baja del parque se encuentra el volcan El Reventador. El
parque posee ademas un sistema de 80 lagunas glaciares, alimentadas por los deshielos del Cayambe.
Este complejo fue declarado como un humedal importante a nivel mundial o sitio Ramsar. La laguna
de Papallacta es muy accesible desde la via Interoceanica (via Quito — Papallacta), asi como las lagunas
de San Marcos, en la via de Ayora a Olmedo, a la que se llega por una carretera de segundo orden.

Principales Atractivos:


http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/reserva-ecol%C3%B3gica-cotacachi-cayapas
http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/reserva-ecol%C3%B3gica-cotacachi-cayapas
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Volcan Cayambe (5.790 m)

Es el punto mas alto por donde pasa la linea equinoccial en el Ecuador y una de las montafias
favoritas de los andinistas. La belleza de su terreno escarpado y las Lagunas formaciones de hielo, asi
como los cdndores que se pueden ver en el camino a la cima, lo hacen particularmente atractivo.

Cascada San Rafael

Es un mdgico lugar en donde se puede apreciar toda la belleza y fuerza de la naturaleza. Se forma
por una caida de 160 metros del rio Alto Coca, que nace en las confluencias de los rios Quijos y el
Salado. Es la caida de agua mads grande del Ecuador.

Aguas termales

Las mds conocidas son las de la comunidad de Oyacachi y las de la zona de Papallacta.
Las aguas termales alcanzan hasta 60 2C gracias a la actividad volcanica del Antisana y el Reventador,
y también poseen minerales con propiedades curativas.

Volcan Reventador (3.485 m)

Es uno de los volcanes mas activos de la cordillera Oriental. Es conocido por sus erupciones
violentas y repentinas que expulsan gran cantidad de ceniza, piedras incandescentes y lava. Sus faldas
estdn aun cubiertas de ceniza de la Ultima erupcién explosiva que fue en 2002 y sobre ellas, poco a
poco, va creciendo la vegetacion.

http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/parque-nacional-cayambe-

COocCa

Parque Nacional Cotopaxi

Descripcidn:

El volcan Cotopaxi, un cono nevado casi perfecto que se yergue a 5.897 metros de altitud es algo
Unico en el planeta y es quiza, junto a Galdpagos, el mayor simbolo de nuestra geografia natural
reconocida en el mundo entero. Millares de montafiistas de todas las nacionalidades han logrado su
cumbre y otros tantos suefian con hacerlo. Debido a que se encuentra en el centro del callejon
interandino y muy cercano a varias ciudades como Quito y Latacunga, el Parque Nacional Cotopaxi es
uno de los mas visitados y seguramente donde muchas personas tocan por primera vez la nieve. El
imponente Cotopaxi, uno de los volcanes activos mas altos del mundo, domina todo el paisaje del area
protegida, que también incluye otros dos mas pequerios, el Morurco (4.880 m), pegado al Cotopaxi, y
el Ruminahui (4.722 m), también muy cercano. El Cotopaxi se encuentra en la zona denominada
“Avenida de los Volcanes”, nombre que el naturalista alemdan Alexander von Humboldt en 1802 dio al
conjunto de volcanes de la Sierra centro y norte del Ecuador. El ecosistema predominante en el parque
es el paramo, con su flora y fauna especiales, por lo que la vegetacion principal es de pajonal y
pequeiios arbustos de altura.

Geografia:

El Cotopaxi, la segunda montafia mas alta del pais, es un volcan activo y a veces incluso se pueden
ver fumarolas, aunque su actividad nunca es como la de los vecinos Tungurahua y Sangay. En los
flancos orientales del Cotopaxi y a lo largo del rio Pita, que se dirige hacia el norte, se encuentran
grandes rocas y material volcdnico, consecuencia de la ultima erupcién del volcan ocurrida en 1877.
El Cotopaxi es el tipico ejemplo de un estratovolcan: montes de forma cénica mas o menos regular,


http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/parque-nacional-cayambe-coca
http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/parque-nacional-cayambe-coca
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resultado de la acumulacidn de rocas, arena y cenizas de erupciones sucesivas. Sobre este material se
ha formado el suelo negro del paramo. El sistema hidrografico principal de la provincia homénima lo
constituye el rio Cutuchi, que nace en el Cotopaxi, formado a su vez por los rios Manzana huayco y
Rumifiahui. Este rio luego se convierte en el Patate y se dirige hacia la Amazonia.

Principales Atractivos:

Volcan Cotopaxi

El Cotopaxi también maravilla por su forma perfectamente cénica, su manto de nieves perpetuas
y yana — sacha, una enorme pared de roca negra que parece un ojo, visible desde el norte. El crater
mide 800 metros de diametro y 334 metros de profundidad.

Volcdn Rumifiahui y laguna de Limpiopungo El volcan Rumiifahui es una montafia llena de picos
qgue le dan una apariencia agreste. Nos recuerda al Ultimo guerrero indigena que resistié heroicamente
la invasion espafiola y cuyo nombre significa “rostro de piedra”. Los picos son paredes de 800 metros
de alto que rodean la caldera que colapsoé probablemente por el vaciamiento violento de la cdmara
donde se alojaba el magma. La laguna de Limpiopungo se encuentra a 3.800 metros de altitud y cubre
200 hectdreas

aproximadamente.

No tiene un borde claro como otras lagunas sino que el terreno a su alrededor se va haciendo
paulatinamente cenagoso. Tiene muchas plantas de totora entre las que anidan los patos; alrededor
de la laguna vuelan gaviotas andinas y otras aves.

Valle Encantado y Caiién del Rio Pita

En el lado oriental del parque, entrando por Machachi, se encuentra el Valle Encantado.
Desde aqui se pueden observar las huellas de la erupcién mas reciente del Cotopaxi: lahares (rios de
lodo ahora cubiertos por musgos y arbustos muy resistentes) y piedras, a veces enormes, que salieron
como bombas del volcan. El rio Pita corre a través de un encafionado que se va adentrando en bosques
y areas agricolas fuera del parque, donde forma cascadas impresionantes. Este es uno de los rios que
provee el agua potable que se consume en Quito.

http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/parque-nacional-cotopaxi

Laguna de Quilotoa

Descripcidn:

La Laguna de Quilotoa es una de las 15 lagunas de origen volcanico apreciadas como las mas
hermosas del mundo segun Twistedsifter. En el articulo publicado por este sitio web con el nombre
“15 de los mas hermosos lagos volcanicos en el mundo” se invita a los lectores a disfrutar de esta
misteriosa maravilla de la naturaleza mediante una galeria fotografica que describe a las lagunas segin
su encanto.

Geografia:

El Quilotoa es el volcdn mas occidental de los Andes ecuatorianos, dentro de su crater se ha
formado una caldera con un didmetro de casi 9 km. Este es el producto del colapso del volcan, ocurrido
hace unos 800 afios. Segun estudios, el flujo volcanico logré alcanzar el Océano Pacifico. En la caldera
de 250 m de profundidad, se ha formado una laguna. Los minerales le han conferido a la superficie un
tono verdoso y azulado cuando recibe el impacto de la luz solar. Dentro, existen manantiales que,
desde la orilla, se pueden percibir como burbujeantes estelas que ascienden a la superficie.


http://areasprotegidas.ambiente.gob.ec/es/areas-protegidas/parque-nacional-cotopaxi
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Principales Atractivos:

En las comunidades Quilotoa, Zumbahua, Tigua, Shalald, Chugchilan, ltupungo y Guayama San
Pedro se ofrece alojamiento de distintos tipos, como hosterias, hoteles, cabafias, hostales y posadas.
También alquilan caballos y medios de transporte acudtico como kayaks y botes, respaldando la
practica de las actividades deportivas que se realizan en los radios de influencia del Circuito Turistico
Quilotoa, como Trecking, Hiking, Cabalgata, Camping y Rodeo de altura.

https://www.turismo.gob.ec/el-quilotoa-considerada-una-de-las-lagunas-mas-bellas-del-

mundo/

Anexo 12- Encuesta experiencia

Nombre: Edad:

Paquete que contrato

Como califica su experiencia?

Que mejoraria de la experiencia?

Volveria a contratar nuestros servicios?

Recomendaria la experiencia?

Acepta compartir sus fotos en redes

sociales

Firma Cliente

Anexo 13- Declaracion medica

Nombre: Cedula:

Tiene alguna Alergia?

Presenta problemas cardiovasculares o de presién?

¢Esta Medicado? Presenta alguna contradiccion medica?

Tiene contratado seguro médico?

En caso de emergencia contactar: Nombre y nimero de

teléfono

Firma



https://www.turismo.gob.ec/el-quilotoa-considerada-una-de-las-lagunas-mas-bellas-del-mundo/
https://www.turismo.gob.ec/el-quilotoa-considerada-una-de-las-lagunas-mas-bellas-del-mundo/
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Anexo 14- Salarios y beneficios de ley: administrador, asistente administrativo y guia

Cargo Administrador Asistente Guia
Administrativo Turistico
Sueldo Basico 1,800 500 600
Horas Extras 0.00 0.00 600
Fondos de Reserva 149.99 41.67 50
Aporte Patronal 218.70 60.75 72.90
Décimo Tercero 150 41.67 50
Décimo Cuarto 33.33 33.33 33.33
TOTAL 2,352.03 677.42 1,406.23

Elaboracion: el autor

Anexo 15- Costos y gastos de oficina

Tipo de Gastos Monto Mensual Monto Anual
Gastos de Oficina 100 $1,200
Servicios Basicos y condominio 80 $ 960
Internet-telefonia fija 40 $ 480
Planes Celulares 40 $ 480
TOTAL 380 $3,120

Elaboracion: el autor

Anexo 16- Precio referencial bicicleta eléctrica

ElectroBike

. °
Cross - La multi-proposito mas
{ROSS : vendida del mercado.

ANADIR AL CARRITO

Motor:

Peso:

Rodada:

Tipo de bateria:

Tiempo de carga (a 110V):

Autonomia:
Velocidad Maxima (Motor):
Velocidad Maxima (Pedaleo):

Colores:
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Anexo 17- Activo fijos — inversion

Activos Fijos Valor Depreciacion
Requeridos Historico mensual
Equipos de Computo (2) 2,200 660
Mobiliario (1) 2,000 360
Bicicletas Eléctricas (12) 17,880 3,218
Van (1) 22,000 3,960
TOTAL 44,080 8,198

Elaboracion: el autor

Anexo 18- Equipamiento guias y clientes

Componentes Cantidad Costo
Casco MTB Scott 12 $641
Guantes Scott Glove 12 S 166
Luces Serfas Apollo 12 $109
Bidones 24 S 64
Coderas Scott 12 $ 550
Rodilleras Scott 12 S 600
TOTAL $2,130

Elaboracidn: el autor
Fuente: Tatoo Adventure Gear

Anexo 19- Elementos de seguridad complementarios y primeros auxilios

Elementos Cantidad Costo
Camilla primeros auxilios 1 86
Botiquin primeros auxilios 1 50
Equipo de comunicacion Radios 2 70
Equipo de comunicacion Celulares 3 450
TOTAL 656

Elaboracion: el autor
Fuente: OLX



Anexo 20- Cotizacidn pagina web y marketing digital

NUESTROS PLANES

Anexo 21- Costos y gasto generales

EMPRENDEDOR

$550

-Desarrolio total de su Tienda Gratis

- Cotizador en Linea
-De 1210 Productos
- Adrministracion Total de Contenido
-Dominio y Hosting Gratis
-Activacion Chat en Linea

-Programa de Capacitacion Mensual

-Activacion Contador de Visitas

PYME EMPRESARIAL

*800

-Desarrollo total de su Tienda Gratis
-Cotizador en Linea
- De 102 20 Productos
-Administracion Total del Contenido
-Dominio y Hosting Gratis
-Activacion Chat en Linea
-Programa de Capacitacion Mensual
-Activacion Contador de Visitas
-Inclusitn App

\4

GF SISTEMAS

M%Wy//}mﬁv"mww

Teléfono: 099 - 893 - 3278

Direccion: Ave. Republica E4-177 y Jorge Drom
Email: administracion@gfsistemas.com
Website: www.gfsistemas.com

%990

-Desarrollo total de su Tienda Gratis

~Cotizador en Linea
- De 20a 30 Productos
~Admiristracion Total del Contenido
“Dominio y Hosting Gratis
-Activacion Chat en Linea

-Programa de Capacitacién Mensual

-Activacion Contador de Visitas
-Inclusién App
-Certificado SSL Seguridad
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necesidades de tu empresa!

Inicio Operaciones Costo y Gastos Monto Monto
Mensual Anual

Pagina Web 999
Gastos de Constitucion 414.94
Patente 183.15
Extintor 100
Uniforme 200
Decoracion 500
TOTAL 2,397.09

Elaboracion: el autor
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Anexo 22- Amortizacién de deuda a largo plazo

TABLA DE AMORTIZACION DE DEUDA

MONTO S 25,000.00
INTERES MENSUAL 0.94%
PERIODOS MENSUALES 60|Francés
CUOTA FIJA MENSUAL $546.43
Periodos Saldo Inicial Cuota Fija Interés Abonos al Capital Saldo Final
S 25,000.00
1 S 25,000.00 | $ 546.43 | $ 23396 | $ 312.47 | $ 24,687.53
2 S 24,687.53 | $ 546.43 | $ 231.03 | $ 315.40 | $ 24,372.13
3 S 2437213 | $ 546.43 | $ 228.08 | $ 318.35 [ $ 24,053.78
4 S 24,053.78 | $ 546.43 | $ 225.10 | $ 32133 [ $ 23,732.45
5 S 23,732.45 | $ 546.43 | $ 222.10 | $ 32434 | $ 23,408.11
6 S 23,408.11 | $ 546.43 | $ 219.06 | $ 32737 | $ 23,080.74
7 S 23,080.74 | $ 546.43 | $ 216.00 | $ 33044 | $ 22,750.30
8 S 22,750.30 | $ 546.43 | $ 212.90 | $ 333.53 [ $ 22,416.78
9 S 22,416.78 | $ 546.43 | $ 209.78 | $ 336.65 | $ 22,080.13
10 S 22,080.13 | $ 546.43 | $ 206.63 | $ 339.80 | $ 21,740.33
11 S 21,740.33 | $ 546.43 | $ 203.45 | $ 342.98 | $ 21,397.35
12 S 21,397.35 | $ 546.43 | $ 200.24 | $ 346.19 | $ 21,051.16
13 S 21,051.16 | $ 546.43 | $ 197.00 | $ 349.43 [ $ 20,701.73
14 S 20,701.73 | $ 546.43 | $ 193.73 | $ 352.70 | $ 20,349.03
15 S 20,349.03 | $ 546.43 | $ 190.43 | $ 356.00 | $ 19,993.03
16 S 19,993.03 | $ 546.43 | S 187.10 | $ 359.33 | $ 19,633.70
17 S 19,633.70 | $ 546.43 | S 183.74 | $ 362.69 | $ 19,271.01
18 S 19,271.01 | $ 546.43 | S 180.34 | $ 366.09 | $ 18,904.92
19 S 18,904.92 | $ 546.43 | S 176.92 | $ 369.51 | $ 18,535.41
20 S 18,535.41 | $ 546.43 | S 173.46 | $ 37297 | $ 18,162.43
21 S 18,162.43 | $ 546.43 | S 169.97 | $ 376.46 | S 17,785.97
22 S 17,785.97 | $ 546.43 | S 166.45 | $ 379.99 | $ 17,405.99
23 S 17,405.99 | $ 546.43 | $ 162.89 | $ 383.54 | $ 17,022.45
24 S 17,022.45 | $ 546.43 | $ 159.30 | $ 387.13 | $ 16,635.31
25 S 16,635.31 | $ 546.43 | S 155.68 | $ 390.75 | $ 16,244.56
26 S 16,244.56 | $ 546.43 | $ 152.02 | $ 394.41 | $ 15,850.15
27 S 15,850.15 | $ 546.43 | $ 148.33 | $ 398.10 | $ 15,452.05
28 S 15,452.05 | $ 546.43 | $ 144,61 | S 401.83 | $ 15,050.22
29 S 15,050.22 | $ 546.43 | $ 140.84 | S 405.59 | $ 14,644.63
30 S 14,644.63 | $ 546.43 | $ 137.05 | $ 409.38 | $ 14,235.25
31 S 14,235.25 | $ 546.43 | $ 133.22 | S 413.21 | S 13,822.04
32 S 13,822.04 | $ 546.43 | $ 129.35| $ 417.08 | $ 13,404.95
33 S 13,404.95 | $ 546.43 | $ 125.45 | $ 420.98 | $ 12,983.97
34 S 12,983.97 | $ 546.43 | $ 121.51| S 424,92 | $ 12,559.05
35 S 12,559.05 | $ 546.43 | $ 117.53 | $ 428.90 | $ 12,130.15
36 S 12,130.15 | $ 546.43 | $ 113.52 | $ 43291 | $ 11,697.23
37 S 11,697.23 | $ 546.43 | $ 109.47 | $ 436.97 | $ 11,260.26
38 S 11,260.26 | $ 546.43 | $ 105.38 | $ 441.06 | $ 10,819.21
39 S 10,819.21 | $ 546.43 | $ 101.25| $ 445.18 | $ 10,374.03
40 S 10,374.03 | $ 546.43 | $ 97.08 | $ 449.35 | $ 9,924.68
41 S 9,924.68 | $ 546.43 | $ 92.88 | S 453,55 | $ 9,471.12
42 S 9,471.12 | $ 546.43 | $ 88.63 | S 457.80 | $ 9,013.33
43 S 9,013.33 | $ 546.43 | $ 84.35 | $ 462.08 | $ 8,551.24
44 S 8,551.24 | $ 546.43 | $ 80.03 | $ 466.41 | $ 8,084.84
45 S 8,084.84 | $ 546.43 | $ 75.66 | $ 470.77 | $ 7,614.06
46 S 7,614.06 | $ 546.43 | S 71.25 | $ 475.18 | $ 7,138.89
47 S 7,138.89 | $ 546.43 | S 66.81 | $ 479.62 | $ 6,659.26
48 S 6,659.26 | $ 546.43 | S 62.32 | $ 484.11 | S 6,175.15
49 S 6,175.15 | $ 546.43 | S 57.79 | $ 488.64 | S 5,686.50
50 S 5,686.50 | $ 546.43 | S 53.22 | $ 49322 | $ 5,193.29
51 S 5,193.29 | $ 546.43 | S 48.60 | $ 497.83 | $ 4,695.46
52 S 4,695.46 | $ 546.43 | $ 4394 | S 502.49 | $ 4,192.97
53 S 4,192.97 | $ 546.43 | S 39.24 | $ 507.19 | $ 3,685.77
54 S 3,685.77 | $ 546.43 | S 34.49 | $ 511.94 | $ 3,173.83
55 S 3,173.83 | $ 546.43 | $ 29.70 | $ 516.73 | $ 2,657.10
56 S 2,657.10 | $ 546.43 | $ 24.87 | $ 521.57 | $ 2,135.53
57 S 2,135.53 [ $ 546.43 | $ 19.99 | $ 526.45 | $ 1,609.09
58 S 1,609.09 | $ 546.43 | $ 15.06 | $ 531.37 [ $ 1,077.71
59 S 1,077.71 | $ 546.43 | $ 10.09 | $ 536.35 [ $ 541.37
60 S 541.37 | $ 546.43 | $ 5.07|$ 541.37 [ $ (0.00)
$ 13,114.38 | $ 4,749.70
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Anexo 23- Estados de resultados

e Escenario Base
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ESTADO DE RESULTADOS Base
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5

Paquetes contratados S 694.00 $ 832.00 $ 998.00 $ 998.00 $ 998.00
Precio por Servicio S 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00
Total de ventas Paquetes $ 82,586.00 $ 99,008.00 $ 118,762.00 $ 118,762.00 $ 118,762.00
Otros Ingresos $ 500000 $ 7,500.00 $ 8,250.00 $ 8,250.00 $ 8,250.00
Total Ingreso S - $ 87,586.00 $ 106,508.00 $ 127,012.00 $ 127,012.00 $ 127,012.00
Costo Operacionales
Honorarios Guias S - S - S 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00
Seguros $ 554506 $ 6,647.68 $ 7,974.02 S 7,974.02 $ 7,974.02
Mantenimiento Bicicletas Eléctricas S 4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00
Mantenimiento VAN S 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
Transporte Turistas $ 208200 $ 2,496.00 $ 2,994.00 $ 2,994.00 $ 2,994.00
Gasto Depreciacion S 819840 $ 8,198.40 $ 8,198.40 'S 7,538.40 $ 7,538.40
Componentes de Seguridad S 2,78.00 S 2,786.00 S 2,786.00 S 2,786.00 S 2,786.00
Baterias Bicicletas Eléctricas S - S - S 3,600.00 $ - S -
Total Gastos Operativos S - $ 2421146 $ 25728.08 $ 3595242 $ 32,09242 $ 32,092.42
Gastos Administrativos y Ventas
Nomina $ 53,228.10 $ 53,228.10 $ 54,82495 $ 56,469.70 $ 58,163.79
Servicio de Facilidades $ 3,12000 $ 3,276.00 $ 3,439.80 $ 3,611.79 S 3,792.38
Arriendos $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
Servicio de Publicidad $ 6,000.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00
Pagina Web $  990.00 $ - S - S - S -
Total Gastos Administrativos y Ventas S - $ 66,338.10 $ 61,904.10 $ 63,664.75 $ 6548149 S 67,356.17
Utilidad antes de Interés e Impuestos EBIT $ (2,963.56) $ 18,875.82 $ 27,394.83 $ 29,438.09 $ 27,563.41
Gastos de Interés S 260835 $ 2,14134 S 2,100.02 $ 2,05831 S 2,016.21
Utilidad antes de Impuestos y Participacién de Trabajadores $ - $ (5571.92) $ 16,73447 $ 2529481 $ 27,379.79 $ 25,547.21

% Ingresos -6% 16% 20% 22% 20%
Impuesto a la Renta S - S 3,681.58 S 5,564.86 S 6,023.55 $ 5,620.39
Participacion de Trabajadores S - S 2,510.17 S 3,794.22 S 4,106.97 $ 3,832.08
Utilidad Netas $ (5571.92) $ 1054272 $ 1593573 $ 17,249.27 $ 16,094.74

% Revenue -6% 10% 13% 14% 13%
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ESTADO DE RESULTADOS Optimista

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Paquetes contratados S 694.00 $ 832.00 $ 998.00 $ 1,147.00 $ 1,147.00
Precio por Servicio S 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00
Total de ventas Paquetes $ 82,586.00 $ 99,008.00 $ 118,762.00 $ 136,493.00 $ 136,493.00
Otros Ingresos $ 10,000.00 $ 11,000.00 $ 12,100.00 $ 13,310.00 $ 14,641.00
Total Ingreso $ - $ 92,586.00 $ 110,008.00 $ 130,862.00 $ 149,803.00 $ 151,134.00
Costo Operacionales
Honorarios Guias S -8 - S - S - S -
Seguros $ 554506 $ 6,647.68 $ 7,974.02 $ 9,164.53 '$ 9,164.53
Mantenimiento Bicicletas Eléctricas S 4,800.00 $ 4,800.00 $ 6,240.00 $ 9,360.00 $ 9,360.00
Mantenimiento VAN $ 1,200.00 $ 1,200.00 S 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
Transporte Turistas $ 208200 $ 2,496.00 $ 2,994.00 $ 3,441.00 $ 3,441.00
Gasto Depreciacion $ 819840 S 8,198.40 $ 8,198.40 'S 7,538.40 $ 7,538.40
Componentes de Seguridad $ 2,78.00 $ 2,786.00 S 2,786.00 S 2,786.00 S 2,786.00
Baterias Bicicletas Eléctricas S - S - S 3,600.00 S - S -
Total Gastos Operativos S - $ 2461146 $ 2612808 $ 2939242 $ 33,489.93 $ 33,489.93
Gastos Administrativos y Ventas
Nomina $ 53,228.10 $ 53,228.10 S 54,824.95 $ 56,469.70 $ 58,163.79
Servicio de Facilidades S 3,120.00 '$ 3,276.00 $ 3,439.80 $ 3,611.79 S 3,792.38
Arriendos $ 3,600.00 $ 3,600.00 $ 3,600.00 $ 3,600.00 $ 3,600.00
Servicio de Publicidad $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
Pagina Web S 990.00 $ - S - S - S -
Total Gastos Administrativos y Ventas S - $ 62,138.10 $ 61,304.10 $ 6306475 S 64,881.49 $ 66,756.17
$ 583644 $ 2257582 $ 3840483 $ 51,431.58 $ 50,887.90

Gastos de Interés $ 260835 $ 2,14134 S 2,100.02 $ 2,05831 $ 2,016.21
Utilidad antes de Impuestos y Participacién de Trabajadores S - $ 3,22808 $ 2043447 S 3630481 $ 49373.28 $ 48,871.70

% Ingresos 3% 19% 28% 33% 32%
Impuesto a la Renta S 710.18 $ 4,495.58 S 7,987.06 $ 10,862.12 $ 10,751.77
Participacion de Trabajadores S 48421 S 3,065.17 S 544572 S 7,40599 S 7,330.75
Utilidades Netas $ 203369 $ 1287372 $ 22,872.03 $ 31,105.16 $ 30,789.17

% Revenue

2%

12%

17%

21%

20%
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Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Paquetes contratados S 590.00 $ 708.00 $ 849.00 $ 849.00 $ 849.00
Precio por Servicio S 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00
Total de ventas Paquetes $ 70,210.00 $ 84,252.00 $ 101,031.00 $ 101,031.00 $ 101,031.00
Otros Ingresos $ 10,000.00 $ 11,000.00 $ 12,100.00 $ 13,310.00 $ 14,641.00
Total Ingreso S - $ 80,210.00 $ 95,252.00 $ 113,131.00 $ 114,341.00 $ 115,672.00
Costo Operacionales
Honorarios Guias S - $ 3,120.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00
Seguros S 471410 $ 565692 S 6,783.51 'S 6,783.51 'S 6,783.51
Mantenimiento Bicicletas Eléctricas S  4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00
Mantenimiento VAN S 2,040.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Transporte Turistas S 2,360.00 $ 2,12400 $ 2,547.00 S 2,547.00 S 2,547.00
Gasto Depreciacion S 819840 $ 819840 $ 819840 S 7,538.40 S 7,538.40
Componentes de Seguridad S 2,78.00 $ 2,786.00 $ 2,786.00 $ 2,786.00 $ 2,786.00
Baterias Bicicletas Eléctricas S - S - S 3,600.00 $ - S -
Total Gastos Operativos S - $ 2489850 $ 2868532 $ 3623491 $ 31,97491 $ 31,974.91
Gastos Administrativos y Ventas
Nomina $ 53,228.10 $ 53,228.10 $ 53,228.10 '$ 54,824.95 S 54,824.95
Servicio de Facilidades $ 31200"$ 327600"% 343980 $ 361179 S  3,792.38
Arriendos S 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
Servicio de Publicidad S 2,400.00 $ 4,800.00 '$ 6,720.00 S 6,720.00 S 6,720.00
Pagina Web S 990.00 $ - $ - S - $ -
Total Gastos Administrativos y Ventas S - $ 62,738.10 $ 64,30410 S 66,38790 $ 68,156.74 $ 68,337.33
$ (7,426.60) $ 2,26258 $ 10,508.19 $ 14,209.35 $ 15,359.76

Gastos de Interés S 2,608.35 S 2,141.34 S 2,100.02 S 2,058.31 S 2,016.21
Utilidad antes de Impuestos y Participacién de Trabajadores $ - $ (10,034.96) $ 12123 $  8,408.17 $ 12,151.05 $ 13,343.56

% Ingresos -13% 0% 7% 11% 12%
Impuesto a la Renta S - S 26.67 S 1,849.80 S 2,673.23 §$ 2,935.58
Participacién de Trabajadores S - S 18.18 S 1,261.23 S 1,822.66 S 2,001.53
Utilidades Netas $ (10,034.96) $ 7638 $ 5297.15 $ 7,655.16 $ 8,406.44

% Revenue

-13%

0%

5%

7%

7%
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BALANCE GENERAL BASE

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
ACTIVOS CORRIENTES $ 5920.00 $ 5797.65 $ 2290892 $ 4630497 $  61,970.55 $  62,703.31
Caja Chica $ -8 500.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00
Bancos $ 5,920.00 $ 5297.65 $ 2240892 $ 4580497 $  61,470.55 $  62,203.31
ACTIVOS NO CORRIENTES $ 4408000 $ 3588160 $ 2768320 $ 1948480 $  11,946.40 $ 4,408.00
Equipo de Transporte $ 3988000 $ 39,8%0.00 $ 39,880.00 $  39,880.00 $  39,880.00 $  39,880.00
Depreciacién Acumulada $  (7,17840)7%  (14,356.80)7%  (21,535.20)7S  (28,713.60)"S  (35,892.00)
Muebles y Enseres $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Depreciacién Acumulada $ (360.00)7$ (72000078 (1,080.00)7$  (1,440.00)"$  (1,800.00)
Equipos de Computo $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00
Depreciaciéon Acumulada S (660.00) $ (1,320.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00)
TOTAL ACTIVOS $  50,000.00 $ 41,679.25 $ 5059212 $  65789.77 $  73,91695 $  67,111.31
PASIVOS CORTO PLAZO $ -8 1,200.00 $ 3,986.00 $ 818600 $ 21,311.23 $ 4,586.00
Proveedores $ -8 1,200.00 $ 3,986.00 $ 8,186.00 $ 4,586.00 $ 4,586.00
Dividendos por Pagar S 16,725.23
PASIVOS LARGO PLAZO $ 2500000 $ 21,051.16 $ 1663531 $ 1169723 $ 6,175.15 $ -
Préstamo Bancario S 25,000.00 $ 21,051.16 $ 16,635.31 S 11,697.23 S 6,175.15 $ -
PATRIMONIO $ 2500000 $ 19,428.08 $ 29,970.80 $ 4590653 $ 4643057 $  62,525.31
Capital Social $ 2500000 $ 2500000 $  25000.00 $ 2500000 $ 2500000 $  25,000.00
Utilidades o Perdidas del Ejercicio $ - $  (5571.92) $ 1054272 $ 1593573 $ 17,4927 $  16,094.74
Utilidades Retenidas $ - - $ (5571.92) $ 4,970.80 $ 418131 $  21,430.57
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 5000000 $ 41,679.25 $ 5059212 $  65789.77 $  73,916.95 $  67,111.31
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BALANCE GENERAL OPTIMISTA

ACTIVOS CORRIENTES

Caja Chica
Bancos

ACTIVOS NO CORRIENTES
Equipo de Transporte
Depreciacion Acumulada
Mueblesy Enseres
Depreciacién Acumulada
Equipos de Computo
Depreciacion Acumulada

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS CORTO PLAZO

Proveedores
Dividendos por Pagar

PASIVOS LARGO PLAZO

Préstamo Bancario

PATRIMONIO
Capital Social

Utilidades o Perdidas del Ejercicio

Utilidades Retenidas

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
$ 5,920.00 $ 13,403.25 $ 32,845.52 $ 62,937.87 $ 93,239.36 $ 95,168.22
S - S 500.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00
S 5920.00 $ 12,903.25 $ 32,345.52 $ 62,437.87 $ 92,739.36 S 94,668.22
S 44,080.00 $ 35,881.60 $ 27,683.20 $ 19,484.80 $ 11,946.40 $ 4,408.00
S 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00
S - S (7,178.40) $  (14,356.80) $  (21,535.20) $  (28,713.60) $  (35,892.00)
S 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00
S - S (360.00) $ (720.00) $ (1,080.00) $ (1,440.00) $ (1,800.00)
S 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00
S - S (660.00) S (1,320.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00)
S 50,000.00 $ 49,284.85 $ 60,528.72 $ 82,42267 $ 105,185.76 $ 99,576.22
$ - $ 1,200.00 $ 3,986.00 $ 7,946.00 $ 35,349.55 $ 5,126.00
S - S 1,200.00 $ 3,986.00 $ 7,946.00 S 5126.00 $ 5,126.00
S 30,223.55 $ -
$ 25,000.00 $ 21,051.16 $ 16,635.31 $ 11,697.23 $ 6,175.15 $ -
S 25,000.00 $ 21,051.16 $ 16,635.31 $ 11,697.23 S 6,175.15 $ -
$ 25,000.00 $ 27,033.69 $ 39,907.41 $ 62,779.44 $ 63,661.05 S 94,450.22
S 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00
S - S 2,033.69 $ 12,873.72 S 22,872.03 $ 31,105.16 $ 30,789.17
S - S - S 2,033.69 S 14,907.41 'S 7,555.89 S 38,661.05
$ 50,000.00 $ 49,284.85 $ 60,528.72 $ 82,42267 $ 105,185.76 $ 99,576.22
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Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

ACTIVOS CORRIENTES $ 5,920.00 $ 1,334.61 S 7,979.54 $ 20,737.00 $ 26,808.47 $ 36,578.17
Caja Chica S - S 300.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00 $ 500.00
Bancos S 5920.00 $ 1,034.61 $ 7,479.54 S 20,237.00 26,308.47 $ 36,078.17
ACTIVOS NO CORRIENTES $ 44,080.00 $ 35,881.60 $ 27,683.20 $ 19,484.80 $ 11,946.40 $ 4,408.00
Equipo de Transporte S 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00 $ 39,880.00
Depreciaciéon Acumulada $ - $ (7,178.40) S  (14,356.80) $  (21,535.20) S  (28,713.60) $  (35,892.00)
Mueblesy Enseres S 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Depreciacién Acumulada S -8 (360.00) $ (720.00) $ (1,080.00) $ (1,440.00) $ (1,800.00)
Equipos de Computo S 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00
Depreciacion Acumulada S - S (660.00) $ (1,320.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00) $ (1,980.00)
TOTAL ACTIVOS $ 50,000.00 $ 37,216.21 $ 35,662.74 $ 40,221.80 $ 38,754.87 $ 40,986.17
PASIVOS CORTO PLAZO $ - $ 1,200.00 $ 3,986.00 $ 8,186.00 $ 4,586.00 $ 4,586.00
Proveedores S - S 1,200.00 $ 3,986.00 $ 8,186.00 $ 4,586.00 $ 4,586.00
Dividendos por Pagar S - S -

PASIVOS LARGO PLAZO $ 25,000.00 $ 21,051.16 $ 16,635.31 $ 11,697.23 $ 6,175.15 $ -

Préstamo Bancario S 25,000.00 $ 21,051.16 $ 16,63531 S 11,697.23 S 6,175.15 $ -

PATRIMONIO $ 25,000.00 $ 14,965.04 $ 15,041.42 $ 20,338.57 $ 27,993.72 $ 36,400.17
Capital Social S 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00 $ 25,000.00
Utilidades o Perdidas del Ejercicio S - S (10,034.96) S 76.38 S 5297.15 $ 7,655.16 S 8,406.44
Utilidades Retenidas $ - $ - S (10,034.96) $ (9,958.58) $ (4,661.43) $ 2,993.72
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 50,000.00 $ 37,216.21 $ 35,662.74 $ 40,221.80 $ 38,754.87 $ 40,986.17

Anexo 25- Inversidn propiedad, planta y equipo - depreciacion

Inversion Propiedad Planta y Equipo

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Aiio 4 Afio 5
C Precio Total Activo
Bicicletas Eléctricas 12 $ 1,490.00|$ 17,880.00 % 17,880.00 |$ 17,880.00 |$ 17,880.00 |$ 17,880.00 [ $ 17,880.00 | $ 17,880.00
VAN 1 $ 22,000.00 [ $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | $ 22,000.00 | $ 22,000.00
Equipos de Transporte $ 39,880.00 [ $ 39,880.00 5 39,880.00 [$ 39,880.00 [ $ 39,880.00 [ $ 39,880.00
Laptops 2 $ 1,100.00 | $ 2,20000 | $ 2,200.00 | $ 2,20000 | $ 2,200.00 | $ 2,200.00 | § 2,200.00 | $  2,200.00
Equipos de Computo $ 220000 [$ 2,200.00 [$ 2,200.00 [$ 2,200.00 [ $  2,200.00 [ $  2,200.00
Mobiliario Oficina 1 $ 200000 |$ 200000[$ 200000|$ 2000.00|$ 200000 [$ 200000[$ 200000|$ 2,000.00
i y Enseres $ 2,000.00|$ 2,000.00 $ 2000.00$ 200000 $ 200000 S 2,000.00

Depreciacion

Método Linea Recta Afios
Equipos de Transporte 5
Equipos de Computo 3

i y Enseres 5

Aiio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 Ao 4 Afio 5 Valor Residual

Depreciacién Bicicletas Eléctricas S - $ 321840 |$ 321840 |$ 321840 |S 321840 S  3,218.40
Depreciacién VAN $ $ 396000 |$ 396000 (S 3960.00 S 3,960.00|S$  3,960.00
Dy iacio Equipos de Transporte $ $ 717840|$ 14,356.80 [ $ 21,535.20 | $ 28,713.60 | $ 35,892.00 [ $  3,988.00
Depreciacion Laptops $ $ 660.00 | $ 660.00 | $ 660.00 | $ - 1$ -
Dy iacién Al Equipos de Computo $ $ 660.00 [$ 1,320.00 [$ 1,980.00 | $ 1,980.00 | $  1,980.00 | $ 220.00
Depreciacién Mobiliario Oficina S $ 360.00 | $ 360.00 [ $ 360.00 | $ 360.00 | $ 360.00
Dy iacié y Enseres $ $ 360.00 | $ 720.00 [ $  1,080.00 | $  1,440.00 | $  1,800.00 | $ 200.00
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Anexo 26- Flujos de efectivo — método indirecto

e Escenario Base

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Aio 3 Afio 4 Ao 5
Utilidad Netas $ - $ (5571.92) $ 1054272 $ 1593573 $ 17,249.27 $ 16,094.74
(+) Depreciacién Equipos de Transporte S 7,178.40 $ 7,17840 $ 7,17840 S 7,178.40 $  7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres S 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
(+) Depreciacién Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 $ 660.00 $ - S -
Cambio en el Activo o pasivo corriente
(+/-) var. Proveedores S 1,200.00 $ 2,786.00 $ 4,200.00 S (3,600.00) S -

(-) Inversion Equipos de Transporte $ (39,880.00)
(-) Inversién Muebles y Enseres $  (2,000.00)
(-) Inversion Equipos de Computo $  (2,200.00)

(+) Préstamo $ 25,000.00
(-) Pago de Deuda $  (3,948.84) $ (441585 $ (4,938.08) $ (5522.08) $ (6,175.15)
(+) Aporte Socios $ 25,000.00
(-) Dividendos pagados $ (16,725.23)

(=) Flujo de Caja Privado $ 592000 $ (12235 $ 17,111.27 $ 23,396.05 $ 1566558 $  732.77

Comprobacién S 592000 5 579765 S 2290892 S 4630497 S 61,970.55 S 62,703.31

s - s - s - s s s
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e Escenario Optimista

FLUJO DE EFECTIVO METODO INDIRECTO OPTIMISTA

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(=) Utilidad antes de Imp y Participacion de Trabajad $ - $ 203369 $ 1287372 $ 22,872.03 $ 31,105.16 $ 30,789.17
(+) Depreciacién Equipos de Transporte $ 717840 S 7,17840 S 7,17840 $ 7,17840 $  7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres S 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
(+) Depreciacion Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 $ 660.00 $ - S -
Cambio en el Activo o pasivo corriente
(+/-) var. Cuentas por Pagar S 1,200.00 $ 2,786.00 $ 3,960.00 $ (2,820.00) $ -

() Inversion Equipos de Transporte $ (39,880.00)
(-) Inversion Muebles y Enseres $  (2,000.00)
(-) Inversién Equipos de Computo $  (2,200.00)

(+) Préstamo $ 25,000.00
(-) Pago de Deuda S (3,948.84) S (4,415.85) S (4,938.08) $ (5522.08) S (6,175.15)
(+) Aporte Socios $ 25,000.00
(-) Dividendos pagados $ (30,223.55)

(=) Flujo de Caja Privado $ 592000 $ 748325 $ 19,442.27 $ 30,092.35 $ 30,301.48 $  1,928.87

Comprobacién S 592000 S 1340325 S 3284552 S 6293787 S 9323936 S 9516822

S - s - s - s s s -
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e Escenario Pesimista

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
(=) Utilidad antes de Impuestos y Participacién de Trabajad $ - $ (10,034.96) $ 7638 $ 529715 $ 7,655.16 $ 8,406.44
(+) Depreciacion Equipos de Transporte $ 717840 $ 7,17840 $ 7,17840 $ 7,17840 $  7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres S 360.00 S 360.00 S 360.00 $ 360.00 $ 360.00
(+) Depreciacién Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 $ 660.00 $ - S -
Cambio en el Activo o pasivo corriente
(+/-) var. Cuentas por Pagar $ 1,20000 $ 2,786.00 $ 4,200.00 $ (3,600.00) $ -

(-) Inversion Equipos de Transporte $ (39,880.00)
(-) Inversion Muebles y Enseres $  (2,000.00)
() Inversion Equipos de Computo S (2,200.00)

(+) Préstamo $ 25,000.00

(-) Pago de Deuda S (3,948.84) S (4,415.85) S (4,938.08) S (5522.08) $ (6,175.15)
(+) Aporte Socios $ 25,000.00

(-) Dividendos pagados S -

(=) Flujo de Caja Privado $ 592000 $ (458.39) $ 664493 $ 1275746 $ 6,071.48 $  9,769.69

Comprobacion S 592000 S 133461 S 797954 S 20,737.00 S 2680847 S 36578.17

S - s - s - s s s
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Anexo 27- Flujos de efectivo libre de caja VAN & TIR

e Escenario Base

Aiio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aio 5
Utilidad Netas $ - $ (557192 $ 10,542.72 $ 15,935.73 $ 17,249.27 $ 16,094.74
(+) Depreciacién Equipos de Transporte S 7,178.40 S 7,178.40 S 7,178.40 $ 7,178.40 $ 7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres S 360.00 $ 360.00 S 360.00 S 360.00 S 360.00
(+) Depreciacién Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 S 660.00 S - S -

Compra Activos Fijos $ (44,080.00) $ -8
Utilidad o perdida venta de Activo Fijo S - $

v

v
o

v
'

Capital de Trabajo Neto final $ - S 4,597.65 $ 18,922.92 $ 38,118.97 $ 40,659.32 $ 58,117.31
(-) Capital de trabajo neto inicial S (5,920.00) $ (4,597.65) S (18,922.92) S (38,118.97) $ (40,659.32)

we
'

(-) Inversion Equipos de Transporte $ (39,880.00)
(-) Inversion Muebles y Enseres S (2,000.00)
(-) Inversion Equipos de Computo S (2,200.00)
(+) Valor Terminal FMV Activos Fijos S 12,400.00

Factor de Descuento 0.86 0.74 0.63 0.55 0.47
Flujos de Efectivo Descontado $ (44,080.00) $ 1,120.70 $24,418.81 $127,497.74 $14,903.34 $ 25,068.37
TIR 46%

VAN $ 48,928.96




148

e Escenario Optimista

FLUJO DE EFECTIVO METODO INDIRECTO OPTIMISTA

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Utilidad Netas $ - $ 2,033.69 $ 12,873.72 $ 22,872.03 $ 31,105.16 $ 30,789.17
(+) Depreciacién Equipos de Transporte S 7,178.40 S 7,178.40 $ 7,178.40 S 7,178.40 $ 7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
(+) Depreciacién Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 $ 660.00 $ - $ -
Compra Activos Fijos $ (44,080.00) $ - $ - S - $ - S -
Utilidad o perdida venta de Activo Fijo $ - $ - $ - $ - $ -
Capital de Trabajo Neto final S - S 12,203.25 $ 28,859.52 S 54,991.87 $ 57,889.80 S 90,042.22
(-) Capital de trabajo neto inicial $ -8 (592000 $ (1220325 $  (28859.52) $  (54,991.87) $ (57,889.80)

(-) Inversién Equipos de Transporte S (39,880.00)
(-) Inversion Muebles y Enseres $ (2,000.00)
(-) Inversion Equipos de Computo S (2,200.00)
(+) VP Perpetuidad $ 430,613.32

Factor de Descuento 0.86 0.74 063 0.55 047
Flujos de Efectivo Descontado $ (44,080.00) $14,192.42 $27,861.59 $36,301.43 $22,654.66 $ 234,835.03
TIR 99%

VAN $291,765.14 Afio 5

[vp Perpetuidad 430,613.32
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e Escenario Pesimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Utilidad antes de Interés e Impuestos EBIT $ - $ (10,034.96) $ 76.38 $ 5,297.15 $ 7,655.16 $ 8,406.44
(+) Depreciacién Equipos de Transporte $ 7,178.40 S 7,178.40 S 7,178.40 $ 7,178.40 $ 7,178.40
(+) Depreciacién Muebles y Enseres S 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
(+) Depreciacién Equipos de Computo S 660.00 $ 660.00 $ 660.00 $ - S -
Compra Activos Fijos S (44,080.00) $ - S - $ - S - $ -
Utilidad o perdida venta de Activo Fijo $ - S - $ - S - $ -

Capital de Trabajo Neto final 13461 $ 3,993.54 S 12,551.00 $ 22,222.47 $ 31,992.17
(-) Capital de trabajo neto inicial $ - $ (5,920.00) $ (134.61) $ (3,993.54) $ (12,551.00) $ (22,222.47)

v
'
w

() Inversion Equipos de Transporte S (39,880.00)
(-) Inversién Muebles y Enseres S (2,000.00)
() Inversion Equipos de Computo S (2,200.00)
(+) Valor Terminal Valor Activos Fijos en libros S 4,408.00

Factor de Descuento 0.86 0.74 0.63 0.55 0.47
Flujos de Efectivo Descontado $ (44,080.00) $ (6,549.90) $ 8,960.48 S 13,995.05 $ 13,560.15 $ 14,116.78
TIR 16%

VAN $ 2.56
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Anexo 28- Calculo del punto de equilibrio

ESTADO DE RESULTADOS Base

Anio 0 Anio 1 Anio 2 Anio 3 Anio 4 Anio 5
Paquetes contratados S 792.00 $ 747.00 $ 841.00 $ 821.00 $ 838.00
Precio por Servicio S 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00 $ 119.00
Total de ventas Paquetes $ 94,248.00 $ 88,893.00 S 100,079.00 S 97,699.00 $ 99,722.00

Otros Ingresos

Total Ingreso $ - $ 94,248.00 $ 88,893.00 $ 100,079.00 $ 97,699.00 $ 99,722.00

Costo Operacionales

Honorarios Guias S - S - $ 2,400.00 $ 2,400.00 $  2,400.00
Seguros S 632808 S 596853 $ 671959 S 6559.79 S  6,695.62
Mantenimiento Bicicletas Electricas S 4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,20000 $ 7,20000 S 7,200.00
Mantenimiento VAN S 800.00 $ 800.00 $ 800.00 $ 1,200.00 $  1,200.00
Transporte Turistas S 2376.00 $ 2,241.00 $ 2,5523.00 $ 2,463.00 S 2,514.00
Gasto Depreciacion $ 819840 $ 819840 S 8198.40 '$ 7,538.40 $  7,538.40
Componentes de Seguridad S 2,78.00 $ 2,78.00 $ 2,786.00 $ 2,786.00 S 2,786.00
Baterias Bicicletas Electricas S - S - $  3,600.00 $ - S -
Total Gastos Operativos S - $ 25,288.48 S 24,793.93 $ 34,226.99 $ 30,147.19 $ 30,334.02
Gastos Administrativos y Ventas
Nomina $ 53,228.10 $ 53,22810 S 54,824.95 S 56,469.70 $ 58,163.79
Servicio de Facilidades $ 3,12000 $ 3,276.00 $ 3,43980 S 3,611.79 $ 3,792.38
Arriendos $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,00000 $ 3,000.00
Servicio de Publicidad $ 600000 S 2,400.00 $ 2,400.00 S 2,400.00 $  2,400.00
Pagina Web $ 990.00 $ - S - S - $ -
Total Gastos Administrativos y Ventas S - $ 66,338.10 $ 61,90410 $ 63,664.75 $ 6548149 $ 67,356.17
Utilidad antes de Interes e Impuestos EBIT $ 262142 $ 219497 $ 218726 $ 2,07032 $ 2,031.81
Gastos de Interes S 260835 $ 2,141.34 ' $  2,100.02 $ 2,05831 S 2,016.21
Utilidad antes de Impuestos y Participacion de Trabajadores S - $ 13.06 $ 53.62 $ 87.24 $ 12.02 $ 15.61
% Revenue 0% 0% 0% 0% 0%
Impuesto a la Renta S - S 11.80 $ 19.19 $ 264 S 3.43
Participacion de Trabajadores S - S 8.04 S 13.09 $ 1.80 $ 2.34
Utilidad Netas $ 13.06 $ 3378 $ 54.96 $ 757 $ 9.83
% Revenue 0% 0% 0% 0% 0%
Punto De Equilibrio
Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afho 5
P.E. Contable 792 747 840 821 838
P. E. Financiero 810 764 858 845 862
var. 18 18 18 24 24
Anexo 29- Inversion
Inversiones Previstas
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5
Cantidades |Precio Total Activo
Bicicletas Eléctricas 12 $ 1,490.00 | $17,880.00 | $  17,880.00
VAN 1 $22,000.00 | $22,000.00 | $  22,000.00
Laptops 2 $ 1,100.00 | $ 2,200.00 | S 2,200.00
Mobiliario Oficina 1 $ 2,000.00 | $ 2,000.00 | $ 2,000.00

Total Inversién $ 44,080.00 | $ - $ - | - s - $ - $ -
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Planilla Salarios empleados en nomina local

Valor
He NOMBRES Sueldo Bono de Num hrs Horas Extra su:II:e rr“n::ta Horas Supl Fondos de Aporte Décimo Décimo Provisién COSTO
Basico Campo extras rias Reserva Patronal Tercero Cuarto | Vacaciones | TOTAL MES
Némina

Administrador 1,800.00 0.00 0.00) 0.00] 149.99 218.70] 150.00 33.33] 75.00 2,427.03|

2 Asistente Administrativo 500.00 0.00 0.00] 0.00 41.67, 60.75| 41.67 33.33] 20.83] 698.25|

3 Guia Turistico 600.00 0.00 600.00 0.00] 0.00 50.00| 72.90) 50.00) 33.33] 25.00) 831.23|
Total CC 2,900.00 0.00 600.00 0.00 0.00 0.00 241.66 352.35 241.67 100.00 120.83 |  3,956.51

Anexo 31- Ratios Financieros

Ratios Financiero

Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Margen de Utilidad -6.36% 9.90%| 12.55%| 13.58%| 12.67%
Margen de Ebitda -6.36%| 15.71%| 19.92%| 21.56%| 20.11%
ROA -13% 21% 24% 23% 24%
ROE -29% 35% 35% 37% 26%
Razon de Deuda Total 53% 41% 30% 37% 7%
Razén de Deuda a Capital 108% 56% 25% 13% 0%




