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RESUMEN

El presente proyecto de fin de carrera se titula plan de negocios para la creacion de
un "SENIOR CLUB" de envejecimiento activo para el adulto mayor, en la Hosteria
Natabuela, Provincia de Imbabura, afio 2019

El origen de la idea radica en los cambios que se ha producido en la sociedad actual
y el entorno en el que se ve involucrado el adulto mayor, tomando otro concepto
debido a la evolucion de su percepcion de “residencia” pasando de ser los
considerados “asilos” para las personas vulnerables de la tercera edad a
considerarse “hoteles” con atencién de condiciones éptimas.

El Senior Club de envejecimiento activo para el adulto mayor en la Hosteria
Natabuela, busca actividades en la prestacion de servicios hoteleros de recreacion y
entretenimiento contando con una infraestructura adecuada, ubicacién geografia
estratégica y un equipo humano especializado.

El aporte de este planteamiento y para el desarrollo de esta propuesta se examina la
respectiva viabilidad técnica, social, econdmica y financiera lo que permita tener
claro los procesos y estrategias necesarias para solventar la propuesta y convertir a
este modelo de negocio, en una oportunidad de inversion, y sobre todo en un
beneficio y una gran oportunidad para el sector hotelero de la provincia de Imbabura.

Palabras clave: Envejecimiento Activo, Calidad de vida, Hoteleria y Turismo.
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ABSTRACT

This final degree project is entitled business plan for the creation of a "SENIOR
CLUB" of active aging for the elderly, in the Hosteria Natabuela, Province of
Imbabura, year 2019

The origin of the idea lies in the changes that have taken place in today's society and
the environment in which the elderly is involved, taking another concept due to the
evolution of their perception of "residence” going from being considered " nursing
homes” for vulnerable elderly people to be considered “hotels” with attention to
optimal conditions.

The Senior Aging Club active for the elderly in the Hosteria Natabuela, seeks
activities in the provision of recreational and entertainment hotel services with
adequate infrastructure, strategic geography location and a specialized team.

The contribution of this approach and for the development of this proposal examines
the respective technical, social, economic and financial viability, which makes it clear
that the processes and strategies necessary to solve the proposal and turn this
business model into an opportunity for investment, and above all in a benefit and a
great opportunity for the hotel sector of the province of Imbabura.

Keywords: Active Aging, Quality of life, Hospitality and Tourism.
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1 DESCRIPCION DE NEGOCIO

Hosteria Natabuela es una empresa familiar ubicada en la ciudad de Ibarra provincia de
Imbabura, Canton Natabuela fundada en el afio de 1988 dedicada a brindar servicios hoteleros
de restauracion y recreacion. Siendo una de las primeras infraestructuras creadas en la ciudad
con finalidad hotelera, convirtiendose en los afios 90 en un lugar preferencial de turistas
nacionales y extranjeros, década en la que el "Sucre™ moneda ecuatoriana; perdio el 67% de su
valor, situacion econémica que favorecié a la poblacion del hermano pais de Colombia,
impulsando a que ellos escogieran al Ecuador como el primer destino turistico, dinamizando
la economia de la Provincia en el sector hotelero, lo que aporto al crecimiento econémico de

la Hosteria Natabuela.

En el afio 1999 el Ecuador se dolariza debido a una grave situacion econdémica. Esto genera
estabilidad en el pais y permite que la empresa privada acceda con mayor facilidad a realizar
inversiones; dando como resultado la creacidon de nuevos emprendimientos del mismo giro de
negocio, eventualidad que afectd significativamente a los ingresos de la empresa debido la

competencia en el sector.

La reduccion de los precios del petroleo en el afio 2015, influye negativamente en la
economia del Ecuador. Se implementan salvaguardias para el 32% de productos importados
con el objetivo de equilibrar la balanza comercial. Obras importantes de infraestructura vial
creadas por el anterior régimen, con ejecucion en el afio 2015 del PROYECTO: K002
MTOP-Ampliacion a 6 Carriles de la via Cajas - Otavalo, mas Paso Lateral de Ibarra, mas
Ampliacion de Circunvalacion de Otavalo MTOP, transformd de manera dréstica la dinamica
del turismo en la provincia, debido a la facilidad de movilizacion y la cercania existente entre
la provincia de Pichincha e Imbabura, convirtiendo a Ibarra en una ciudad de transito donde
los turistas que pernoctaban en sus viajes, prefieran regresar a su lugar de origen, lo que
genero un cambio de habitos de los turistas provocando una significativa reduccion los

ingresos de la empresa.

Actualmente el gobierno de turno a dado continuidad a las medidas planteadas por el anterior
régimen referente al intento de dinamizar la economia del turismo, mediante la promocién de
la campafia Viaja Ecuador Primero de acuerdo con lo que dispone el articulo 2 del Decreto
Ejecutivo N. 858, dando cumplimiento a la Disposicion General cuarta, inciso quinto, de la

Ley Organica de Servicio Publico, que dispone que “los dias feriados de descanso obligatorio,



establecidos en esta Ley que correspondan a los dias martes, miércoles y jueves, se

trasladaran al viernes de la misma semana”.

El articulo 4 del mencionado Decreto sefiala que esta jornada de descanso no seré recuperada.
Medida que ha provocado que el turista nacional escoja las ciudades aledafas para salir de su
lugar de origen en busqueda de alojamiento, restauracion y recreacién, creando los llamados

picos econdmicos sin significar esto una estabilidad como tal para el sector.

Es fundamental para Hosteria Natabuela obtener la sostenibilidad general del negocio debido

a los altos costos fijos que significa el mantenimiento de su infraestructura.

En este contexto la propuesta de este plan de negocio es diversificar el servicio por medio de
estrategias comerciales que permitan encontrar un segmento de mercado en el que se pueda

brindar un servicio diferenciado.

El plan de negocio busca generar una estrategia comercial enfocada en servicios turisticos y
hoteleros, dirigido a los adultos mayores activos e independientes de la Provincia de
Imbabura; asi como también el proyecto contempla en su primera etapa, a los adultos mayores

de la ciudad de Nelson City, British Columbia, Canada.

No se tiene conocimiento que dentro del pais exista un servicio turistico y hotelero de
similares caracteristicas, que permita a este grupo de personas realizar actividades de
distraccion, aprendizaje, deportivas y culturales dentro de una misma infraestructura fisica;
con opcidn de acceder a estadias de larga duracion en sus instalaciones, que permita mejorar
la calidad de vida de los adultos mayores, de manera continua y permanente o a su vez desde
el inicio de las vacaciones hasta su regreso a su lugar habitual.

2 ANALISIS DEL ENTORNO

Seniors Club Hosteria Natabuela, operard en un entorno cambiante y para garantizar el éxito
del negocio es fundamental analizar los factores que afectan el macro y micro entorno

relacionados directamente con el negocio.



2.1 MACROENTORNO

Segun Informe mundial sobre el envejecimiento y la salud de la OMS. Su mensaje indica que,

con la aplicacion de politicas y los servicios adecuados, el envejecimiento de la poblacion

puede verse como una oportunidad de inversion para empresarios de la zona, para las

personas y sociedad en general.

La investigacion de este informe demuestra que, en los paises de ingresos bajos y
medianos, esto se debe en gran parte a la notable reduccién de la mortalidad en las
primeras etapas de la vida, sobre todo durante la infancia y el nacimiento, y de la
mortalidad por enfermedades infecciosas. En los paises de ingresos altos, el aumento
sostenido de la esperanza de vida actualmente se debe sobre todo al descenso de la
mortalidad entre las personas mayores. Lo que ha generado el aumento de la esperanza
de vida y el potencial de las poblaciones de edad como recursos importantes para el
desarrollo, (Organizacion Mundial de la Salud, 2018)

Envejecimiento activo En 2002, la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) dio a conocer el

documento Envejecimiento activo: Segun el marco politico se define el envejecimiento activo

como:

El proceso de optimizacion de las oportunidades de salud, participaciéon y seguridad
con el fin de mejorar la calidad de vida de las personas a medida que envejecen”. Se
hace hincapié en la necesidad de actuar en multiples sectores, con el objetivo de
asegurar que las personas mayores sigan siendo un recurso para sus familias,

comunidades y economias, (Organizacion Mundial de la Salud, 2018).

Por lo tanto, la combinacién de una mayor longevidad con la mejora de calidad de vida para

lograr un envejecimiento activo puede beneficiar no solo al segmento, sino también a la

sociedad en general, al ofrecer mayores oportunidades de que las personas mayores

contribuyan con su participacion en el mercado y en otras actividades sociales.

Segun, el Boletin del programa lberoamericano de Cooperacién sobre adultos mayores

menciona a las personas adultas mayores en relacion con el turismo, y la importancia que va

adquiriendo el mismo, ha desvelado cifras récord sobre este mercado, y el protagonismo de

este segmento, describiendo como potencial dentro motor de crecimiento para las regiones,

convirtiéndose en uno de los sectores econdmicos que crecen con mayor rapidez en el mundo.
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En este sentido tras la Feria Internacional del Turismo (FITUR) se considera a
Iberoamérica como destino que crece entre las personas adultas mayores que buscan
viajar, con estadias de larga y corta duracion. Ante estos cambios el segmento
mencionado la tendencia requiere de una oferta mas especializada, que incluye una
amplia gama de posibilidades, creativas y seguras, (OISS - Organizacion

Iberoamericana de la Seguridad Social, 2019).

Las personas mayores viajan, buscando no sélo tranquilidad, sino también animacion, cultura,
formacion y aventura. Constituyen una gran oportunidad para las temporadas bajas del sector

turistico.

2.1.1 Politico

El Ecuador vive un ambiente politico desfavorable que se ha derivado de un conflicto de
intereses entre la principal fuerza politica que ha dirigido el pais los tltimos 12 afios. Actos de
corrupcion y escandalos politicos ocasionan un clima de inestabilidad general que perjudica la

imagen del pais, frenando tanto la inversion nacional como la internacional.

En la poblacion de adultos mayores, el Ecuador es al igual que otros 22 paises; miembro del

Grupo de Amigos del Adulto Mayor en las Naciones Unidas.

El pais comparte principios a favor de la proteccién de los adultos mayores, apoya el
compromiso de avanzar todos en el camino hacia un Desarrollo Sostenible a través de
la implementacion de la Agenda 2030, que promueve el fortalecimiento de la
proteccién y la plena realizacion de los Derechos Humanos y las libertades
fundamentales de los adultos mayores, con el objetivo de construir sociedades mas
equitativas que vayan eliminando la discriminacion por motivos de edad y de esta
manera lograr una verdadera integracién (Vinueza, Guerrero, Aguirre, y Carrasco,
2016).

2.1.1.1 Econbmico

En la actualidad el panorama econdémico del Ecuador no se presenta favorable para los
intereses generales de la poblacion. La reduccion de los precios internacionales del petroleo,
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el fortalecimiento del délar, limitan la inversion publica y se produce una desaceleracion
general de la economia. El no poseer una moneda propia deja al Ecuador en desventaja frente
a paises de la region, que en tiempos de crisis utilizan la devaluacion de sus monedas para

poder ser mas atractivos en el mercado internacional.

El Producto Interno Bruto del Ecuador en el afio 2018 fue de 108,398 millones de dolares y
segln datos del Banco Central del Ecuador tuvo un crecimiento del 1,4% con respecto al afio
2017. A junio del 2019, el Ecuador presenta una deflacion del 0,04% negativa y el riesgo pais
a la misma fecha se ubica en 567 puntos” (BCE, 2019).

La balanza turistica del pais relacionada al ingreso de extranjeros (sin considerar el flujo
migratorio venezolano) en el afio 2019 crecio un 13% con respecto al 2018, segun datos de

LA Coordinacion General de Estadisticas e Investigacion del Ministerio de Turismo.

2.1.2 Social

En el Ecuador existen 1,1 millones de personas mayores de 65 afios, que representan al
6,5% de la poblacion total, y se pronostica que para el 2030, el nimero de personas de
60 afios 0 mas en el mundo crezca un 46%, y pasard de 962 a 1.400 millones. Este
dato significa que se superara globalmente a los jévenes y nifios menores de 10 afios.
En los paises desarrollados este aumento sera mayor, por lo que es necesario prestar
mayor atencién a los problemas especificos que afectan a las personas de la tercera
edad (Vinueza et al., 2016).

El Ecuador ha puesto en practica politicas publicas destinadas a proteger los derechos de los
adultos mayores, como: otorgar a través de la Constitucion, una atencion de prioridad a este
grupo de personas, mediante la implementacion de un programa denominado “mis mejores
afios que tiene como objetivo garantizar el bienestar de las personas mayores vulnerables”
(Biblioteca — Secretaria Técnica Planifica Ecuador, 2019). Segun el Ministerio de Relaciones
Exteriores, en el afio 2018 el Ecuador registrd el ingreso de 32.628 ciudadanos canadienses

con la estacionalidad mensual que se muestra en el siguiente cuadro:



Figura 1. Estacionalidad mensual del turista canadienses en el Ecuador
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Del total de turistas canadienses que visitaron el Ecuador en el afio 2019, el 26,68%
corresponde a turistas mayores a 60 afios; segin los datos del Ministerio de Turismo del
Ecuador.

Segun el Ministerio de Turismo se realizaron 114°253.658de noches de alojamiento interno,
siendo las principales ciudades de destino: Quito, Guayaquil y Cuenca. La ciudad de Ibarra
ocupa el octavo lugar de las ciudades mas visitadas del pais, con un total de “2°699.778

noches de alojamiento de turistas internos” (MINTUR, 2019).

2.1.3 Tecnologico

Actualmente las tendencias tecnoldgicas para la industria del turismo son:

e Big Data: es el almacenamiento masivo de datos, que permite arrojar datos

estadisticos sobre los mismos.

e Marketing Digital: medio de publicidad efectivo y econdmico, este medio ha cobrado
auge por los resultados y efectividad, debido al bajo costo y al alcance de la poblacion.

e Entorno Movil: se trata de cémo llegar al cliente mediante distintos dispositivos
moviles e inteligentes, dado que la gran mayoria de la poblacién cuenta con algun

dispositivo movil inteligente.

e Innovacién y diferenciacion en las ofertas de alojamiento: si se diferencia de la
competencia, se consigue un punto a favor, el cliente elegira a quien le pueda ofrecer

algo mejor en el servicio y quien satisfaga de mejor manera sus necesidades.



Realidad Inmersa: consiste en darle al cliente un acercamiento al cliente hacia el
producto o servicio que va a adquirir, por medio de recorridos virtuales, imagenes y
videos. Estos recorridos permitan al turista que viva la experiencia que estd por

adquirir.

Redes Sociales: medios de suma importancia por la gran cantidad de personas que

tienen acceso a ellas.

Property Management Systems (PMS): Conocidos también como “FRONT”,
operan en hoteles; contienen informacion y procesan transacciones respecto a la

disponibilidad de las habitaciones, reservaciones y cargos al huésped.

Point of Sale (POS): Conocidos también como “puntos de venta”, son sistemas que
procesan las operaciones de los centros de consumo (restaurantes, centros nocturnos,
bares, centros de negocios, etc.) para emitir una cuenta que se paga por el consumidor,
en el caso de centros de consumo independientes, o se carga a la cuenta de un huésped
de hotel.

Tarificador (TARIF): Sistema que registra las llamadas telefonicas realizadas desde
una habitacion para su cobro al huésped; tiene conexion directa (automaética) con el

conmutador.

Back of the House Systems (BACK): Son sistemas contables, administrativos y
financieros que manejan las operaciones del negocio, las cuales, en el caso de

hoteleria, pueden provenir de los sistemas PMS y POS.

Central Reservation Systems (CRS): Son centrales de voz operados por compaiiias
para procesar reservaciones a través de llamadas “sin-cargo” (niimero 800) y

reservaciones electrénicas.

Guest History (GH): Es el registro histérico automatizado del uso de servicios
turisticos por una persona; tiene la virtud de almacenar sus gustos y preferencias.
Constituye una modalidad de aplicacion de la estrategia “Customer Relationship
nagement” (CRM).

Cellular in the Room: Permite estar siempre en contacto a través de un celular
asignado al momento de registro y en el cual reciben las Ilamadas que entran a su

cuarto.

Internet Connectivity: Es la disponibilidad de una conexién fisica que permite que el

usuario utilice su computadora portatil para conectarse a Internet.



e Conexion Telefonica Via Satélite (SATELITAL CONNECTIVITY): Es una
aplicacion muy utilizada en los cruceros o en lugares cuya Unica opcion de

comunicacion es mediante la telefonia satelital.

2.1.4 Ambiental

El futuro de la Tierra estd en peligro. Las temperaturas estan cambiando de manera dréstica,
con veranos mucho mas calurosos y crudos inviernos con temperaturas extremas bajo los 0
grados. Existe un incremento en los niveles del mar, millones de especies animales en peligro

de extincidn, los recursos naturales se agotan debido al consumo humano descontrolado.

Todas las situaciones anteriores provocan movilidad humana en busca de lugares con mejores
condiciones climéticas. La tendencia de los habitantes de los paises desarrollados es buscar

alternativas con mejor calidad de vida en lo que a situaciones climéticas se refiere.

Dentro del sector hotelero se puede incluir buenas practicas ambientales referentes a energia,
agua, residuos y otros aspectos. En el Ecuador existe una politica ambiental, en la provincia

de Imbabura las normas son las siguientes:

“Que, el numeral 4 del articulo 264 de la Constitucion indica que es competencia exclusiva de
los gobiernos municipales “Prestar los servicios publicos de agua potable, alcantarillado,
depuracién de aguas residuales, manejo de desechos sélidos, actividades de saneamiento
ambiental y aquellos que establezca la Ley” (Consejo Nacional de Competencias, 2019).

Que, los Arts. 13 y 19 de la Codificacion establecen que los municipios como organismos
descentralizados de gestion ambiental, “...dictaran politicas ambientales locales y calificaran

las actividades que puedan causar impactos ambientales”.

LA ORDENANZA SUSTITIVA DE CONTROL Y CALIDAD AMBIENTAL DEL
CANTON ANTONIO ANTE. Establece:

ESTABLECIMIENTO: Local o lugar fijo, que genera un producto o presta un servicio,
perteneciente a una persona natural o juridica, publica o privada, nacional o extranjera sujeta
al control de esta ordenanza;

PERMISO AMBIENTAL: Documento mediante el cual la autoridad ambiental autoriza el

funcionamiento de un sujeto de control que cumple con las disposiciones de esta ordenanza;
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De acuerdo a los articulos mencionados, el ente rector para la aplicacion de buenas practicas
ambientales es el Gobierno Autdnomo descentralizado del lugar donde se entra ubicado el

negocio.

2.1.5 Legal

El irreversible proceso bioldgico del envejecimiento hace que las personas de la tercera edad
sean consideradas como un grupo de alta vulnerabilidad para la legislacion ecuatoriana, sector
de atencidn prioritaria que necesita una aplicacion de herramientas practicas que permita el de

mejoramiento de las condiciones de vida de las personas adultas mayores.

El macro entorno legal para las personas de la tercera edad y el sector turistico ecuatoriano se

concentran en:

“Art. 36.- Las personas adultas mayores recibiran atencion prioritaria y especializada en los
ambitos publico y privado, en especial en los campos de inclusion social y econémica, y
proteccion contra la violencia. Se considerardn personas adultas mayores aquellas personas
que hayan cumplido los sesenta y cinco afios de edad” (Ministerio de Inclusion Econémica y
Social, 2019).

Art. 38.- El Estado establecera politicas publicas y programas de atencion a las
personas adultas mayores, que tendran en cuenta las diferencias especificas entre areas
urbanas y rurales, las inequidades de género, la etnia, la cultura y las diferencias
propias de las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades; asimismo, fomentara
el mayor grado posible de autonomia personal y participacion en la definicion y
ejecucidn de estas politicas. En particular, el Estado tomara medidas de (Ministerio de

Inclusion Econdmica y Social, 2019):

Impulsar la atencion integral e interinstitucional de las personas adultas mayores por parte de
las entidades publicas y privadas, y velar por el funcionamiento adecuado de los programas y

Servicios.

Derechos para mejorar la calidad de vida Toda persona adulta mayor tendré derecho a una

mejor calidad de vida, mediante la creacion y ejecucion de programas que promuevan.

Para el sector hotelero existe la licencia de turismo que es otorgada por el Municipio de cada
ciudad, mientras que el Ministerio de Turismo entrega el permiso de funcionamiento por

establecimiento.
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En su contexto la constitucion establece de manera clara los derechos que se atribuye al adulto

mayor como personas vulnerables de atencidn prioritaria.

2.2 MICRO-ENTORNO

El andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter permite realizar el estudio del

microentorno en el que se desarrolla la empresa base de esta investigacion.

2.2.1 Poder de negociacion de los clientes

En esta fuerza se analiza el poder que tienen los clientes sobre las empresas para conseguir
mejores beneficios como precio, calidad, servicio, entrega, publicidad, al momento de realizar

una transaccién comercial.

Para este plan de negocios el poder bajo porque los clientes se sustentan en el poder
adquisitivo local en base de un Poblacion Econdémicamente Activa 2019 que percibe en
referencia un salario basico unificado de 394 dolares y en el caso de Nelson City 2640 USD

viable para el proyecto. Los clientes se adaptan al servicio que se les ofrece inicialmente.

2.2.2 Poder de negociacién de los proveedores

Esta fuerza analiza la capacidad que tienen los diferentes proveedores de la empresa para

imponer precios y condiciones para realizar negocios.

En este plan de negocios el poder de negociacion de los proveedores es bajo. Los proveedores
no inciden en el desarrollo normal del negocio ya que la econdmica local es estable y

accesible.
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2.2.3 Productos sustitutos

Un producto sustituto es aquel que tiene caracteristicas que permiten al cliente percibirlo

como otra alternativa para su consumao.

Para el plan de negocios no existen productos sustitutos. Lo que existe actualmente son
centros de cuidado del adulto mayor, este plan tiene un enfoque turistico y de diversion para

este tipo de personas.

2.2.3.1 Amenaza de nuevos competidores

Esta fuerza analiza la posibilidad gque tienen nuevos competidores de ingresar al mercado y
competir por una misma cuota de mercado, aspecto que podria afectar la rentabilidad y

sostenibilidad de la empresa.

La amenaza de nuevos competidores en este plan de negocios es baja. La economia nacional
no permite en las condiciones actuales inversion hotelera tradicional en el pais, pues el cliente

requiere de nuevas tendencias y conceptos de servicio para la colacion del mercado.

2.2.3.2 Rivalidad entre competidores

Segun Michael Porter (2008), “un mercado es mds atractivo cuando el numero de

competidores es reducido”.

En este plan de negocios la amenaza de nuevos competidores es alta. En la provincia de
Imbabura existen 138 negocios dedicados a la hoteleria y turismo, segln el catastro de la
Zona 1 del Ministerio de Turismo del Ecuador.

Por las condiciones econdémicas actuales del pais, todos estos negocios buscan nuevas formas
de captar a la mayor cantidad de clientes, con ofertas diferenciadas y nuevos tipos de

servicios.
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3 LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS

3.1 MISION

Ofrecer servicios turisticos y hoteleros especializados, diferenciados, de manera integral, con
estandares adecuados; enfocados a mejorar la calidad de vida de las personas activas e

independientes mayores de 60 afios.

3.2 VISION

Ser el mejor Senior Club del pais, brindando el mejor servicio turistico y hotelero para un

envejecimiento activo.

3.3 VALORES

e Honestidad

e Respeto

e Responsabilidad
e Integridad

e Compromiso

3.4 MODELO CANVAS

La orientacion estratégica adecuada para la empresa estd determinada mediante el modelo

CANVAS que se presenta a continuacion:



Tabla 1.

Lienzo modelo CANVAS
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Mobiliario  equipos

. Mantenimiento, némina
insumos

Servicios adicionales

ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACIONES CON | SEGMENTOS DE
SOCIOS CLAVES
CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES
Senior  Club  ofrece
servicios  turisticos 'y
hoteleros especializados, o
diferenciados de manera | COmunicacion directa
integral con estandares
Servicios basicos adecuados, enfocados a
Asociacion mejorar la calidad de
estratégica vida de las personas
y activas  independiente | Comunicacién indirecta
Promocion mayores de 60 afios
Restaurantes Infraestructura
Servicios de Ventas Adultos de 60 afios
transporte Poblacion
Educacién superior Econdmicamente
) o Activa de Imbabura
Agencia de viajes Ecuador y Nelson
Mayoristas City
Operadores turisticos RECURSOS
CLAVE CANALES
Hospedaje Péagina web
Transporte Redes sociales
Talento humano Alianzas estratégicas
Servicio al cliente TIC's
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
Servicios basicos Television satelital Ventas de paquete turistico y hoteleros
Internet Promocion publicidad Membresias

Fuente: (MDAP, 2019).
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3.5 Objetivos.-

351

General

Implementar un plan de negocio para la creacion de un SENIOR’s CLUB recreacional y

residencial en la Hosteria Natabuela de la Provincia de Imbabura, destinado hacia las personas

activas e independientes mayores de 60 afios, nacionales e internacionales.

3.5.2

Especificos

Analizar el interés de las personas activas e independientes nacionales en la utilizacion

de un servicio turistico y hotelero diferenciado dentro de un SENIOR CLUB.

Evaluar el interés de las personas activas e independientes de Nelson City, Columbia,
Canada en la utilizacion de un servicio turistico y hotelero diferenciado dentro de un
SENIOR CLUB en el Ecuador.

Realizar una estrategia comercial atractiva para las personas activas e independientes

mayores de 60 afios de Nelson City, Columbia, Canada.

Implementar una estrategia comercial atractiva para las personas activas e

independientes mayores de 60 afios del territorio nacional.

Determinar la factibilidad financiera, de la creacion de un SENIOR CLUB, residencial
y recreacional enfocado en las personas activas e independientes nacionales y

extranjeras.

3.6 METAS

Conseguir el 20% de ocupacion mensual del aforo total en servicios turisticos y hoteleros de

la Hosteria Natabuela, en un plazo maximo de 1 afio.

Captar al menos el 10% del total de clientes que acceden a las membresias dentro del
SENIOR’S CLUB, como residentes de estadia minima 30 dias.
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Generar una utilidad neta minima del 5% para la Hosteria Natabuela a partir de los 6 primeros
meses luego de la implementacion del plan de negocios.

3.7 FODA

Tabla 2.
FODA

FACTORES INTERNOS DELA EMPRESA FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

DesiLiDADES ()
1 |No existen procesos de ningun tipo
2 |Falta de promocion y publicidad
3 |No existe una innovacion en los servicios
4 |Personal no capacitado
5
6

Economia en recesion

Precio de competidores excesivamente bajo
Demasiada oferta con poca demanda

Leyes laborales

Plataformas nuevas de hoteleria y residencia
Impuestos a servicios

No existen herramientas tecnologicas
Altos costos de manteniemiento

DO |||

FortaLezss o

1 |Infraestructura 1 |Clima privilegiado

2 |Ubicacion geogréafica 2 |Vias de acceso en buen estado

3 | Trayectoria en el mercado hotelero 3 |Cercania a los atractivos turisticos principales de la zona
4 |Pertenece al area urbana de la provincia 4 |Interés del adulto mayor por mantenerse activo
5 5
6 6

Seguridad Aumento de la esperanza de vida a nivel mundial
Prestigio Interés del ciudadano mayor Canadiense por Sur América

Fuente: (Gomez Palacio y Campos, 2014)

3.8 ESTRATEGIAS

Disefiar una nueva estructura organizacional que promueva la participacion de los empleados
a través de un proceso de toma de decisiones descentralizada, para lograr mayor flexibilidad,
mejor adaptacion al cambio, comunicacién mas fluida y toma de decisiones mas agiles que

ofrezcan una mejor respuesta al mercado.

Elaborar un plan de actividades que fusionen la cultura, el aprendizaje, actividades fisicas y

recreativas para el mercado objetivo de este proyecto.
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Realizar alianzas estratégicas con comunidades de retirados en Nelson City, Columbia,
Canad4; con el fin de atraer su ya creciente interés por visitas de larga estadia en paises de

Ameérica del Sur.

Uso de plataformas TIC’s para el contacto e informacion en la colocacién y posicionamiento

del proyecto en el mercado.

Uso de espacios habilitados por la Hosteria Natabuela y la experiencia del manejo de turistas

aplicando el sistema outsourcing para el funcionamiento de las instalaciones.

3.9 LINEAS DE ACCION

Implementacion de procesos administrativos.
Creacion de productos turisticos.

Contacto con personas allegadas a las comunidades de retirados en el exterior.

4 ESTUDIO DE MERCADO

4.1 IDENTIFICAR EL PROBLEMA

Comprobar que la creacion de un SENIOR CLUB residencial y recreacional en la Hosteria
Natabuela de la Provincia de Imbabura, orientado a personas activas e independientes
mayores de 60 afios, tiene la aceptacién que la empresa necesita para incrementar su
rentabilidad.

4.2 FUENTES DE INFORMACION

La revision documental se realizard con datos y estadisticas auténticos pertenecientes a la
empresa Hosteria Natabuela, lo que permite obtener datos directos de la fuente, otorgando

validez en las fuentes de informacidn, que son necesarias para la investigacion.

Las entrevistas y encuestas son herramienta de gran validez ya que permiten estructurar la
informacién de campo, enfocada a las diferentes interrogantes que engloban las variables, lo

que permitira asegurar la confiabilidad de los resultados obtenidos.
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4.3 METODOLOGIA

El proceso de investigacion de mercados, tiene la siguiente perspectiva en cuanto al anélisis
sobre la implementacion de un Senior Club con turistas nacionales e internacionales,
aplicando el conocimiento cientifico como precepto fundamental metodologico en cual

permite tener la direccidn y organizacion adecuada con resultados.

"Es el camino logico para buscar la solucion a problemas que nos planteamos consiste en
emitir hipotesis acerca de las posibles soluciones al problema planteado y comprobar con los

datos disponibles si estos estan de acuerdo con aquellas” (Sanchez, 2012).

Figura 2. Proceso de investigacion de mercados
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o
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Fuente: (Pelayo y Arroyo, 2015)
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La aplicacion de esta metodologia basicamente tiene los siguientes procesos:
e Definicion de un problema en el cual se establece el objeto de estudio seguido,

e EIl tipo de investigacion o disefio que se requiere implementar de acuerdo a la

perspectiva del estudio.

e La recopilacion de informacion por medio de técnicas de recoleccion (entrevista

encuesta).

e Se analizada utilizando diferentes métodos sean estos cualitativos o cuantitativos para
establecer el contexto descripcion y analisis puntuales, finalmente se establece las

pautas determinantes para tomar la decisién mas idénea con respecto de este mercado.

Los sinénimos sobre la metodologia aplicada se encuentran como método hipotético
deductivo investigacion cientifica conocimiento cientifico en tal caso, esta es la base de una
para el caso del analisis de mercados, ademas se puede definir el tipo de investigacion
relacionado con este estudio, definiéndose como un estudio exploratorio, en el cual se
determina un problema se describe y analiza la informacion recolectada y en base a ésta se

propone una solucion viable y practica.

Este tipo de investigacion se utiliza normalmente para identificar cursos de acciones
relevantes obtener conocimientos adicionales antes de desarrollar un enfoque o definir
el problema de forma mas precisa se puede llevar a cabo para descubrir ideas que

pueden generar oportunidades comerciales potencial, (Rios, 2018)

La dimension para el tipo de investigacion que se propone debe incluirse en su disefio la
investigacion cualitativa, que se refiere al uso de andlisis de caracteristicas o cualidades
correspondientes a un elemento o circunstancia de estudio qué son criterios fundamentales en
la toma de decisiones y la investigacion cuantitativa que se relaciona con el uso de la
medicion empleando herramientas adecuadas que permiten dilucidar la magnitud del tamafio

y proporcion dentro de un evento comercial o mercado.

4.3.1 Andlisis cualitativo en funcién del problema de investigacion

Para poder realizar el andlisis cualitativo de este plan de negocios, se aplican técnicas de
recoleccion de informacién, encuesta de formato formal cerrada, utilizando el instrumento
cuestionario aplicada en la Hosteria Natabuela mes diciembre 2019, de la misma manera se

empleo entrevistas de formato formal, a través de un cuestionario elaborado previamente.
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La base de elaboracion de las pregustas y su disefio fueron derivadas de cuatro variables de
estudio; Servicio, Precio, Plaza y Promocion, determinandose como los ejes fundamentales de
la investigacion de mercados, incorporando una escala de medicion ordinal en el caso de la

encuesta en formato de porcentaje.

4.3.2 Andlisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion

4.3.2.1 Poblaciéon o universo

El universo de estudio estad conformado por dos poblaciones, determinadas como segmento de
mercado en base a los siguientes criterios: la experiencia de manejo en la Hosteria, las
caracteristicas socioeconomicas del cliente preferiblemente orientadas a su poder de

adquisicion y la edad, estas poblaciones son:

e Turista local: poblacién de Imbabura, tercera edad mayor de 60 afios, relacionada con
el nivel econémico que pueda sustentar los ingresos del proyecto pertenecientes a la
poblacion economicamente activa (PEA), “20.333 personas ”’(INEC, 2019).

e Turistas internacionales: poblacién de Nelson City, pais Canada, mayor es de 60 afios
con un nivel socioeconémico relacionado con la poblacion econdmicamente activa,

“1.611 personas” (Government of Canada, 2019).

4.3.2.2 Muestra

Zz*p*q*N
ZZ2 xp*q+ Ne*

Donde:

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza, 95% (1,64)

p= Probabilidad de ocurrencia, 50% (0,50)
g= Probabilidad de no ocurrencia, 50% (0,50)

N= Universo, 20.333 — 1.611 (Poblacion en PEA >60 afios, Imbabura Ecuador y en Nelson
City, Canada)
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e= Margen de error, 5% (0,05)

Entonces:

1,96% 0,50 = 0,50 * 20.333

™ = 1962050050+ 20.333 0,052
n, (Imbabura) = 378
1,962 % 0,50 0,50  1.611

n;

~1962+050+050+1.611 *0,052

n, (Nelson city) = 311

4.3.2.3 Elaboracion y aplicacion de la encuesta

Para determinar los sujetos a investigar, en ese estudio se utilizard un tipo de muestreo
estratificado, que es una técnica de muestreo probabilistico en donde el investigador divide a
toda la poblacion en diferentes categorias, para luego seleccionar aleatoriamente a los sujetos
finales de los diferentes estratos.

4.3.2.4 Andlisis de encuestas

Andlisis Encuestas a Turista local

1.- ¢ Estaria dispuesto a aprovechar de mejor manera su tiempo libre?

Tabla 3.

Pregunta uno

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 373 98,60%
No 5 1,40%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019
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Figura 3. Pregunta uno

® Si
= No

Fuente: Aplicacién encuestas 2019

Anélisis: Los adultos mayores de 60 afios en Imbabura responden que si aprovecharian el

tiempo libre.
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2.- ¢ Con qué frecuencia usted realiza actividades fisicas y de recreacion?

Tabla 4.

Pregunta dos

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Una vez por mes 53 14,10%
Dos veces por mes 165 43,70%
Tres veces por mes 49 12,70%
Cuatro 0 més veces por mes 90 23,90%
No realiza actividades fisicas o0 de recreacion 21 5,60%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 4. Pregunta dos

4

: Una vez por mes
11,30%

0,
25.40% Dos veces por mes
14,10% Tres veces por mes
Cuatro o mas veces por
mes

= No realiza actividades

fisicas o derecreacion
45.10%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019
Analisis:

Los adultos mayores encuestados determinan que la frecuencia con la que se realizan
actividades fisicas y de recreacion tiene el siguiente orden: 43% de dos veces por mes,
23,90% cuatro veces por mes, 14,10% una vez por mes, 12,70% tres veces por mes y
finalmente 5,60% no realiza actividades, la base de informacion ayuda a establecer un

cronograma de produccién del servicio.



3.- ¢Con qué frecuencia usted realiza actividades turisticas?
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Tabla 5.
Pregunta tres
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Una vez por afio 53 14,10%
Dos veces por afio 165 43,70%
Tres veces por afno 49 12,70%
Cuatro 0 més veces por afio 90 23,90%
No realiza actividades turisticas 21 5,60%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 5. Pregunta dos

5.
14,10%

23,90%

12,70% 43,70%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

Una vez por afio

Dos veces por afno
Tres veces por afo
Cuatro o mas veces por

afio

= No realiza actividades
turisticas

De los encuestados, con respecto de estas de esta tematica de actividades turisticas, se

muestran los siguientes resultados 43,70 % realiza dos veces por afio, 23,90 % cuatro veces

por veces por afo, 14,10% realiza una vez por afio, 12,70% realiza tres veces por afio y 5,60%

no realiza ninguna actividad turistica, determinando que la informacion permite programar

actividades caracteristicas concernientes al servicio propuesto.



4.- ;Qué tipo de actividades usted realiza en su tiempo libre?

Tabla 6.

Pregunta cuatro
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RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Turisticas 106 28,06%
Sociales 111 29,50%
Deportivas 93 24,46%
Artisticas 68 17,99%
TOTAL 378 100,00%
Fuente: Aplicacién encuestas 2019
Figura 6. Pregunta tres
17,99%
28,06% N
Turisticas
Sociales
Deportivas
24.46% N
Artisticas

29,50%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

Los resultados referidos a qué tipo de actividades realizaria en su tiempo libre los adultos

mayores muestran los siguientes datos: actividades sociales 29,50%, turisticas 28,06%,

actividades deportivas 24,46% vy actividades artisticas 17,99 % las caracteristicas sobre esta

actividad se relacionan actividades fisicas y pertinentes para el disefio del servicio.
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5.- ¢Usted conoce un CLUB para personas activas e independientes mayores de 60 afios que
le ofrezca varias alternativas turisticas, culturales, deportivas, sociales, artisticas en un mismo

lugar?

Tabla 7.

Pregunta cinco

RESPUESTA FRECUENCIA  PORCENTAJE
No 373 98,60%
Si 5) 1,40%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 7. Pregunta cinco

= No
= Si

98.,60%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

La informacion existe una institucion o entidad que brinda el servicio a personas adultas
mayores de 60 afios con servicios de actividades turisticas, culturales, deportivas, sociales y
artisticas presenta los siguientes resultados: 98,60% de los consultados no conocen mientras
el 1,40% si saben de la existencia de entidades relacionadas.



26

6.- cContrataria una MEMBRESIA que le ofrezca varias alternativas turisticas, culturales,
deportivas, sociales, artisticas?

Tabla 8.

Pregunta seis

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 373 98,60%
No 5 1,40%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacién encuestas 2019

Figura 8. Pregunta seis

= Si
= No

98.60%

Fuente: Aplicacidn encuestas 2019

Andlisis:

Si se disefia una membresia en una entidad o empresa con servicios relacionados actividades
fisicas y de recreacion, los encuestados estarian el 98,60% se accederia a la membresia, el
1,40% no accederia a este tipo de producto, destacando que el mercado existente es un
mercado sin explotar y potencialmente comercial.
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7.- ¢Si existiria un SENIOR CLUB, ¢Qué tipo de servicios turisticos le gustaria que se

ofrezcan?

Tabla 9.

Pregunta siete

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Caminatas 64 17,84%
Eco turismo 57 15,96%
Excursiones 50 14,08%
Ciclo paseo 50 14,08%
Turismo medicinal 46 12,68%
Turismo recreacional 42 11,74%
Turismo deportivo 48 13,62%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 9. Pregunta siete

7\

11,74%

15,9#

14,08%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

14.08%

= Caminatas

= Eco turismo
Excursiones
Ciclo paseo

® Turismo medicinal

= Turismo recreacional

= Turismo deportivo

Senior Club y servicios lesionados con el turismo los adultos mayores lentes actividades

segun escala de importancia: caminata 17,84%; ecoturismo 15,96%; excursiones 14,08%;

ciclo paseo 14,0 8%, turismo medicinal 12,68%; turismo recreacional 11,14%; y turismo

deportivo 13,62%; la amplitud de este servicio implica una decision trascendente para la

viabilizacion de este proyecto.



8.- ¢ Le interesaria aprender mas sobre:

Tabla 10.

Pregunta ocho
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RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Redes sociales y computacion 86 24,02%
Artes plésticas 70 19,61%
Nutricion 47 13,24%
Reposteria 37 10,29%
Meditacion 33 9,31%
Floricultura 26 7,35%
Musicales 58 16,18%

TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 10. Pregunta ocho

| 7.35%

10,29%

24,02%

13,24% 19,61%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

Redes sociales y
computacion
Artes plasticas
Nutricion
Reposteria

= Meditacion

Floricultura

Los adultos mayores a quienes se les aplicd la encuesta, respecto de aprender sobre diferentes

temas muestran los siguientes resultados: Redes sociales y computacion 24,02 %, Artes

plasticas 19,61%, nutricion 13,24%, reposteria 10,29%, meditacion 9,31 %, y pluricultural

7,35 %, el desarrollo y eleccion de un buen contexto de aprendizaje satisfacera las

necesidades del cliente.
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9 ¢Cuénto estaria dispuesto a invertir mensualmente en un SENIOR’S CLUB que le ofrezca

actividades turisticas, culturales, deportivas, sociales y artisticas?

Tabla 11.

Pregunta nueve

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre $50 y $ 100 257 71,80%
Entre $ 101y $ 150 85 23,90%
Més de $ 151 15 4,20%
TOTAL 378 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 11. Pregunta nueve

4.20%

0,
S Entre $ 50y $ 100

Entre $ 101 y $ 150

Mas de § 151
71,80%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

La membresia puesta como oferta de mercado y consultada al mercado objetivo con respecto
de la inversion mensual o precio de mercado: muestra que 71,80% pagaria entre $50 y $100;
23,90% entre %101 a $150, y 4,20% mas de $150, este factor economico en los posteriores
afios debe analizarse el efecto de inflacion correspondiente a la evolucion de precios ya que la
economia ecuatoriana cambia alrededor de un afio y deben ser proyectados de manera idonea

para obtener un resultado estimado real a la informacion consultada.



10 ¢ Pertenece usted a algln grupo social, cultural, deportivo, musical?

Tabla 12.

Pregunta diez
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RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 15,50%
No 319 84,50%
TOTAL 378 100,00%
Fuente: Aplicacién encuestas 2019
Figura 12, Pregunta diez
15,50%
Si
No
84,50%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

Los resultados que muestra esta tematica, de conocer algun grupo de representacion cultural y

artistica presentan los siguientes datos: el 84.5% no conoce y el 15,50% si saben de la

existencia de este tipo de agrupaciones, se establece que el vinculo de grupos representativos

es muy importante para poder determinar el tipo de caracteristicas de mercado y sus

preferencias con esta informacion.
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Anadlisis general encuestas nivel local:

Figura 13. Nivel de aceptabilidad del producto

1,40%

No

98.60%

Fuente: Encuesta nivel local Imbabura

La informacién realizada en el anélisis de las encuestas para Imbabura estable que los
encuestados el 98,6% tiene una fiabilidad de mercado, ademas las caracteristicas en las

preguntas propuestas se muestran los siguientes resultados:
e El grupo consultado tiene tiempo libre para aprovechar en 98,6%

e Los consultados tienen en su mayoria ir cuatro veces por semana para realizar

actividades de recreacion
e Realizan turismo en un periodo de una a dos veces en el afio

e Las actividades sociales prevalecen como categoria de aprovechar el tiempo en un
41%

e El grupo investigado no conoce un sefior club en la zona
e Las actividades generales en un sefior club son las caminatas y deportes
e El rango de predio preferido para el consumo esta entre 50 a 100 USD

e Laorganizacion para realizar grupos identificados con estas actividades no existe



Anélisis Encuesta nivel internacional

1.- ¢ Do you currently travel outside of Canada?

Tabla 13.

Pregunta uno
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RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 287 92,31%
No 24 7,69%
TOTAL 311 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 14. Pregunta uno

92,31%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

w Si
= No

En la consulta sobre si alguna vez ha viajado fuera de Canada a adultos mayores en Nelson

City muestran que: el 92,31% si realiza viajes, mientras que el 7,69% no ha tenido la

oportunidad, esta informacion defina una potencial demanda para la aplicacion del proyecto.
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2.- ¢(Have you ever travelled to the Andes region of Ecuador, South America, an affordable
area featuring spectacular mountain peaks, picturesque colonial towns, and a moderate

climate year-round?

Tabla 14.
Pregunta dos
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 72 23,08%
No 239 76,92%
TOTAL 311 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 15. Pregunta dos

23,08%

No

76.92%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Anélisis:
Los turistas internacionales a quienes se realiz6 esta encuesta, sobre si alguna vez ha viajado a
Canada muestran que: el 92,31% no ha realizado viajes al Ecuador, mientras que el 7,69% si

ha viajado, estableciendo un parametro de accion sobre este mercado que debe ser
mayormente divulgado el pais como lugar de reposo.
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3.- ¢Would you be interested in travelling to the Andes region of Ecuador, South America,
and staying at a Seniors' Club that offered comfortable accommodations, healthy meals, and

various activities for a reasonable price?

Tabla 15.
Pregunta tres
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 191 61,54%
No 23 7,69%
Tal vez 97 30,77%
TOTAL 311 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 16. Pregunta tres

30,77%
No
61,54% Talvez
7.69%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Anélisis:
La informacidn relacionada con la promocion de viaje hacia el Ecuador por parte de adultos
mayores de la ciudad de City Nelson muestra: que estarian dispuestos 61,54%; no estarian

dispuestos a viajar al Ecuador 7,69 %, y tal vez 30,77%; la relevancia de este indicador reside

en que la mayoria le interesa viajar al pais con el motivo de conocer un Senior Club.
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4.- ¢ If you answered YES or MAYBE to Question 3, please continue. How much time would
you be interested in staying at a Senior Club that offered comfortable accommodations,

healthy meals, and various activities for a reasonable price?

Tabla 16.
Pregunta cuatro
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de un mes por afio 130 41,67%
Uno o dos meses por afio 78 25,00%
De tres a cuatro meses por afo. 51 16,67%
Cinco a seis meses por afio. 26 8,33%
Mas de seis meses al afio 0 -
No estoy seguro. 26 8,33%

TOTAL 311 100,00%

Fuente: Aplicacién encuestas 2019

Figura 17. Pregunta cuatro

Less than one month
8.33% per year

8,33% One to two months per
year

41,67% Three to four months
o per year
S Five to six months per
year
= More than six months
25.00% NS
S (!
I'm not sure.

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Analisis:
La informacion sobre esta pregunta se muestra de la siguiente manera: 41,67 % menos de un

mes por afno; 25% uno a dos meses por afo, 16,67% de tres a cuatro meses por afio; 8,33% de

cinco a seis meses por afo; 8,33% no esta segura sobre la informacion consultada.
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5.- ¢If you were staying at a Senior Club in Ecuador, South America, what types of services

or amenities would you like to access onsite?

Tabla 17.

Pregunta cinco

RESPUESTA FRECUENCIA  PORCENTAJE
Internet de alta velocidad 285 91,67%
Piscina 233 75,00%
Bariera de hidromasaje 77 25,00%
Cuarto de vapor 25 8,33%
Sauna 77 25,00%
Baile (salon 103 33,33%
Sala de juegos 181 58,33%
Sala de peliculas 129 41,67%
Servicios de masaje 129 41,67%
Servicios de manicura / pedicura 103 33,33%
Peluqueria 25 8,33%
Biblioteca 155 50,00%
Sala de Arte 130 41,67%
Otros (especificar) 104 33,33%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 18. Pregunta cinco

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Anadlisis: La informacion correspondiente a que servicios incluye en un Senior Club con
respecto de los turistas Nelson City estan relacionados con el uso de tecnologias de
informacién y comunicacion ademas de servicios de hoteleria con piscina sauna juegos de

sala biblioteca entre los de mayor relevancia.



37

6.- ¢ If you were staying at a Senior Club in Ecuador, South America, which types of activities
or outings would you like to do offsite?

Tabla 18.
Pregunta seis
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Excursionismo 260 83,33%
Ciclismo 207 66,67%
Paseos por la naturaleza 207 66,67%
Mercado semanal 233 75,00%
Aguas termales 233 75,00%
Cascadas 233 75,00%
Eventos deportivos o competiciones 129 41,67%
Tours de atracciones locales (como iglesias y museos) 181 58,33%
Recorridos en autobus de ciudades y pueblos cercanos 129 41,67%
Otro 78 25,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 19. Pregunta seis
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Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Analisis:
En la informacion con respecto del turismo para los visitantes internacionales, muestran

preferencias hacia las actividades relacionadas con el excursionismo, paseos y la visita de

paisajes naturales, ademas de actividades organizadas recreacion y socializacion.
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7.- ¢ How much money would you be willing to spend to stay at a Senior Club in Ecuador,
South America, that offered comfortable accommodations, healthy meals, and various

activities?

Tabla 19.

Pregunta siete

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $ 1,000 por mes 51 16,68%
$ 1,000 a $ 1,500 por mes 104 33,33%
$ 1,500 a $ 2,000 por mes 104 33,33%
$ 2,000 a $ 2,500 por mes 26 8,33%
Mas de $ 2,500 por mes 0 0,00%
TOTAL 311 100,00%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Figura 20. Pregunta seis
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Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Analisis:

La consulta relacionada con el precio dispuesto a pagar sobre el servicio en un senior Club en
los turistas de Nelson City apunta a los siguientes: 16,68% menos de 1000 USD, el 33;33% de
1000 a 1500 USD por mes; 33,33% de 1500 a 2000 USD por mes; 8,33% de 2000 a 2500
USD por mes, resaltando que la amplitud o rango que establece el precio para turista
internacional estd dentro de 1000 a 2000USD segun la encuesta, ademas de referirse que estos
datos deben aplicarse el efecto de inflacion de la economia local del Ecuador, para tener datos

reales en los siguientes afos.



8.- ¢ Would you be interested in learning more about this type of Seniors' Club?

Tabla 20.

Pregunta ocho
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RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 130 41,67%
No 51 16,66%
Tal vez 130 41,67%
TOTAL 311 100,00%
Fuente: Aplicacion encuestas 2019
Figura 21. Pregunta ocho
41.67% 41.67% Si
No
Talvez
16.66%

Fuente: Aplicacion encuestas 2019

Andlisis:

El interés sobre la informacion de un Senior Club en Ecuador por parte de las personas

consultadas tiene los siguientes indicadores: el 41,67% si desea informacion; el 16,66% no le

interesaria y el 41,67% tal vez desearia conocer; destacando que es importante la divulgacién

y promocion del proyecto para el mercado internacional y poder colocar el servicio en un

buen nivel de ventas.
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Anélisis general encuesta turismo internacional procedencia Nelson City.

Figura 22. Nivel aceptacion proyecto

= Si mNo = Talvez

Fuente: Encuesta nivel local Imbabura

La aceptacion a nivel internacional con el proyecto es de 61,54% correspondiendo un nivel

aceptable y viable de mercado, las demas caracteristicas consultadas se resumen a

continuacion

La poblacion canadiense de Nelson City no ha viajado a fuera del pais, tampoco

conoce la zona del Ecuador en su mayoria.
El grupo estaria dispuesto a viajar a un sefior club en el ecuador en un 61,54%
La forma de pago por este servicio seria de un afio por pagos de mes

Los servicios mas acogidos por este grupo estan relacionado servicio de internet,

actividades de gimnasio e intelectuales primordialmente lecturas.

El rango de precio para este servicio en el grupo en su mayoria responde 1000 USD a
1500 USD.

Al grupo le interesa informacién sobre el Senior Club.

4.3.2.5 Andlisis Entrevista
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Se realizaron entrevistas a dos profesionales vinculados directamente al sector turistico y
hotelero del Ecuador:
Sr. Jorge Martin de Bernardo, presidente de la Cadmara de Operadores Turisticos del Ecuador.
Sr. Pablo Yénez, Ex Vice Ministro de Turismo.
Las preguntas de la entrevista son las siguientes:

¢Cudles son las estrategias que se utilizan para atraer al turismo nacional e internacional de

personas activas e independientes mayores de 60 afios?

¢Considera importante incentivar planes turisticos y hoteleros para las personas activas e
independientes mayores de 60 afios? ¢Por qué?

¢Cudles son las principales fortalezas que contempla un plan para un segmento de mercado

con las caracteristicas mencionadas?

Resultados de la entrevista:

Sr. Pablo Yanez, Ex Vice Ministro de Turismo.

1. ¢Cuéles son las estrategias que se utilizan para atraer al turismo nacional e

internacional de personas activas e independientes mayores de 60 afios?

Para atraer turistas nacionales e internacionales, uno de los primeros factores es tener una
economia estable y sobre todo atractiva, esto sin duda refleja las condiciones socio politicas y

econdmicas de un pais.

Por otro lado, hay que trabajar mucho en el factor de la comunicacion, la promocion de los
diferentes atractivos turisticos, hay que tomar en cuenta que la comunicacién debe ser muy
estrategia y muy bien enfocada, con mensajes claros. Por ejemplo, Un excelente nicho de
mercado para mayores de 60 afios, es Canada, Europa (Italia Alemania Espafa), porque son

los pises que dejan la mayor inversion cada dia aproximadamente 1500 diarios.

El otro eje que se tiene que trabajar de la mano es en la calidad de los servicios y en la

seguridad estos ejes van de la mano con la comunicacién y la promocion.

2. ¢ Considera importante incentivar planes turisticos y hoteleros para las personas activas

e independientes mayores de 60 afios? ¢Por qué?
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Si totalmente es un nicho de mercado el cual no esta atendido en el Ecuador y adicionalmente
ahi hay una oportunidad, los paises como Colombia y Peru tienen le llevan muchos afios en

acciones concretas sobre este tema.

3. ¢Cuales son las principales fortalezas que contempla un plan para un segmento de

mercado con las caracteristicas mencionadas?
1.- Disponer de una opcion como pais para un segmento especializado.

2.- Hay un mercado potencial por explotar con nuevas oportunidades tanto nacional

como Internacional.

3.- El Ecuador dispone de muchas capacidades para poder desarrollar este tipo de

propuestas para este mercado determinado.

Sr. Jorge Martin de Bernardo, presidente de la Camara de Operadores Turisticos del Ecuador.

1. ¢Cuales son las estrategias que se utilizan para atraer al turismo nacional e

internacional de personas activas e independientes mayores de 60 afios?

e Facilidad de financiacién del viaje. Acceso a crédito bajo interés y aprobacion rapida

con el BIESS para viaje nacional.

e Tarifas de 3% edad tanto en transporte como en alojamiento, para turistas nacionales e

internacionales.

e En establecimientos no ubicados en las grandes areas urbanas, estimulacion de tarifas

bajas de lunes a jueves, momentos donde la ocupacién es mas baja.

e Priorizar la consolidacion de viaje en grupo, frente al individual, dando mayor
seguridad y acompafiamiento al turista, asi como la inclusion de actividades

apropiadas a dicho perfil. De entretenimiento, de salud ...

2. ¢Considera importante incentivar planes turisticos y hoteleros para las personas activas
e independientes mayores de 60 afios? ;Por qué?

Si, en primer lugar, porque es el tipo de turista que no esta atado a una estacionalidad
concreta. Puede viajar en cualquier momento del afio, por lo que es direccionable por precio a

las temporadas de menor ocupacion.
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En general, el turista nacional de dicha generacion no tiene un conocimiento amplio de los
atractivos turisticos del pais. Por lo que es facil estimular la atraccion a conocer rincones de

su patria que seguro desconoce.

Para el Turista Internacional, Ecuador tiene un atractivo tanto cultural como, monumental,
paisajistico y ecolégico muy marcado. Debiendo presentar el producto turistico Ecuador, mas

alla de la joya que supone Galapagos.

3. ¢Cuales son las principales fortalezas que contempla un plan para un segmento de

mercado con las caracteristicas mencionadas?

Dado que este perfil dispone de tiempo para viajar, asi como necesidad de actividad para no
volverse sedentario. El turismo es la mas facil de las alternativas, la mas seductora y la mas

enriquecedora.

Desde el punto de vista de empresa turistica, esa facilidad de tiempo para viajar, permite

direccionarlo a las épocas de mas baja ocupacion. Sabiendo crear el pricing adecuado.

La existencia en el transporte (sobre todo aéreo) de tarifas de tercera edad con atractivas

ofertas, lo que permite un empaquetado en precio muy favorable.

4.4 CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO O SERVICIO

Los primeros meses se de mercado tendra un grado de incertidumbre y se sustentaran por la
implementacién de las estrategias de mercado y de marketing, en cuanto al crecimiento y
madurez elementos relacionados primordialmente a la poblacion por su condicion econémica

y social en diferentes extractos.

4.4.1 Mercado objetivo y su fidelizacién

El analisis de la informacion permite establecer un segmento de mercado objetivo relacionado
con las caracteristicas puntuales correspondientes a una dimension socio econémica (PEA) y
de edad definida (mayores de 60 afios), que en el caso del estudio aplicadas las encuestas
provienen de Canada ciudad de origen Nelson City en el turista internacional y el local de la

provincia de Imbabura, segmentandose conforme el indicador de la investigacion realizada y
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definiendo una poblacion del turista imbaburefio accesible del 98,6% y en el internacional de
61,54%, en el proceso de fidelizacion se tomara en cuenta las siguientes etapas:

e La vision correspondiente al Senior Club esta completamente convencida de captar y
colocar turistas locales e internacionales, ademéas de la experiencia adquirida en la
Hosteria Natabuela hecho que extiende un precedente para llegar directamente hasta

satisfacer las necesidades del cliente.

e La filosofia del proyecto estd enfocada a la cultura de atencién al cliente personalizado
en la cual la prioridad es la comunicacion transportacion e instalacion del cliente
segun sus requerimientos ademas de un contacto social con calidad eficiencia y

amabilidad.

e La etapa de conocimiento con el cliente estd enfocada a que se tiene previsto ya los
perfiles de comportamiento tanto en el turista nacional e internacional primo
totalmente accesible con la colocacion de este proyecto, primordialmente en la
alimentacidn, los requerimientos de servicio complementarios, comodidad, y horarios,

hecho que permite tener una cercania muy determinante para la fidelizacion.

e Informacion y comunicacién, este es un proceso detallado donde se especializa el
detalle del servicio a cada cliente, con anticipacion de todos los servicios adquiridos
de tal manera que sienta la confiabilidad hacia cada uno de las personas que operan

con los clientes.

e Cultura de trato y protocolos sociales, esta determina una serie de principios
relacionados con el confort cuando ingresa a las instalaciones y la salida de ellas, de

tal manera que el cliente se sienta accesible con la colocacion de este proyecto.

45 ESTRATEGIA DE VENTAS

La informacion base para este item comienza determinando la capacidad instalada del
proyecto:
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Tabla 21.

Capacidad instalada Hosteria

CRITERIO

1° 22 3 4 5 6 7° 8 9 10°

Visitante local Personas 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Internacional Personas 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Internacional Parejas 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Fuente: Hosteria Natabuela 2019

La informacion permite calcular en base del criterio y experiencia de la propietaria con
amplio conocimiento y experiencia en este campo que un factor para determinar la estimacion
en ventas empezaria desde un 70% de la capacidad instalada, el 30% restante en una gradual
progresion de captacion de manejo y colocacion por cada afio trascurrido, presentandose asi el

estimado en ventas de la siguiente manera:

Tabla 22.

Estimacion ventas proyectadas diez afios

CRITERIO ANO

1° 20 3 4 5 6 70 8 9 10°

Visitante local Personas 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Factor de colocacion 70% 73% 77% 80% 83% 87% 90% 93% 97% 100%

Estimacién Personas 28 29 31 32 33 35 36 37 39 40

Internacional Personas 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Factor de colocacion 70% 73% 77% 80% 83% 87% 90% 93% 97% 100%

Estimacion Personas 14 15 15 16 17 17 18 19 19 20

Internacional Parejas 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Factor de colocacion 70% 73% 77% 80% 83% 87% 90% 93% 97% 100%
Estimacion Parejas 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5

Fuente: Hosteria Natabuela 2019 y calculos de produccion.
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4.6 PLAN DE MARKETING

4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (marketing mix)

Las estrategias comerciales que se establezcan para un proyecto deben tener un sustento en
cuatro decisiones fundamentales: producto, precio, promocion Yy distribucion. “Cada uno de
estos elementos se condiciona por los tres restantes, es decir el precio que se establezca, la
promocion que se elija y los canales de distribucién que se seleccionen dependerén

directamente de las caracteristicas del producto” (Chain, 1995).

4.6.1.1 Precio

Se escogid una estrategia de precios por el valor del bien, que ofrece una combinacion
adecuada entre la calidad, el producto y un buen servicio; que el cliente desea cancelar por un
precio justo, se elaboro esta informacion a base de las encuestas y rangos de precio respectivo
e informacion suministrada por la hosteria; los rangos segun la encuesta favorecen precios
base que se muestran en las siguientes tablas que para su comercializacion deben ser
proyectados en base de la inflacion a los siguientes afios debido a que el poder adquisitivo en
el tiempo se devalua. Este plan de negocios presenta dos membresias de tipo local e

internacional, y los precios de estos servicios se detallan a continuacién:

Tabla 23.

Anaélisis de costo, utilidad y precio

ESTIMACION COSTO o PRECIO -
PERSONAS COMPETENCIA REFERENCIAL % UTILIDAD SUGERIDO OBSERVACION

Senior Club

49,98 100% 100 Por persona
Local

Senior Club
Internacional - 399,92 150% 1000 Por persona
Personas

Senior Club
Internacional - 399,92 100% 800 Por pareja
Parejas

Fuente: Costos referencial y utilidad Hosteria Natabuela 2019, precio rangos de encuesta y calculos de

respectivos.
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Los valores fijos y variables que definen los precios de las membresias se presentan a

continuacion:

Tabla 24.

Costos referenciales de mercado

CLIENTE MENSUAL INDIVIDUAL
Local
PROFESORES (2) MEDIO TIEMPO $ 588,32
SERVICIOS BASICOS $ 370,00

$
COSTOS FIOS $ 95832  23.96
COMBUSTIBLE $ 180,00
MANTENIMIENTO AUTOMOTRIZ $ 50,00
SUMINISTROS PARA TALLERES $ 300,00
ALIMENTACION  (materia  prima,
incluye desayuno, almuerzo y merienda
menUs variados) $ 511,00 $
COSTOS VARIABLES $ 1.041,00 26,03
TOTAL $ 1.999,32 49,983
INTERNACIONAL INDIVIDUAL
ALOJAMIENTO (materia prima,
implementos  para  descanso  en
habitaciones ) $ 2.700,00
PROFESORES (2) MEDIO TIEMPO $ 588,32

$
COSTOS FNOS $ 3.288,32 164,42
SUMINISTROS PARA TALLERES $ 150,00
ALIMENTACION $ 4.560,00 $
COSTOS VARIABLES $ 4.710,00 235,50

$
TOTAL $ 7.998,32 399,92

Fuente: Costos referencial Hosteria Natabuela puestos en marcha en el afio 2019

4.6.1.2 Producto

Es necesario identificar el producto que se piensa comercializar y los niveles del producto

para poder disefiar una estrategia adecuada de comercializacion.
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El producto tiene un nivel inicial conocido como Basico que es el beneficio que el cliente
realmente estd comprando. Un nivel conocido como Esperado que es lo que espera el
consumidor cuando adquiere un producto o servicio. El nivel Aumentado sobrepasa las
expectativas del cliente y en este nivel la organizacion debe centralizar sus estrategias para

diferenciarse de la competencia.

Figura 23. Membresia Senior Club

* GREEN AREA * HELECHO S ROOM
- POOL - CHAPEL

@'A E% THINGS TO DO | | (AIN ROOM = VILLA BONITA
- RESTAURANT = BAR
0 R NATABUELA, IMBABURA - ECUADOR
S PANAMERICANA SUR IBARRA - QUITO
KM 8 PUENTE PEATONAL NUM 10

+593 99 921 3381
+593 62 53 56 35
HOSTERIA_NATABUELA@HOTMAIL COM

Fuente: elaboracion propia

Los productos de este plan de negocios son los siguientes:

e SENIOR CLUB LOCAL
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Consiste en un plan de membresias mensuales dentro de la Hosteria Natabuela, que
permite realizar cuatro horas diarias de actividades deportivas, turisticas, sociales,

artisticas.

e SENIOR CLUB INTERNACIONAL

Este plan se basa en estadias de larga duracion dentro de la Hosteria Natabuela, en el
que se incluyen diversas actividades permanentes turisticas, sociales, deportivas,

artisticas.

4.6.1.3 Plaza

Es el lugar de distribucion del producto o servicio e incluye la cadena de distribucion. El
canal de distribucién es la via que utiliza la organizacién para que sus productos lleguen hasta
el consumidor. “Se puede definir como el camino que recorren los productos hasta llegar al
usuario final” (Ruiz, 2001).

Para este plan de negocios se utiliza un canal de distribucion directo, ya que no existiran
intermediarios para el proceso de venta de las membresias. Se realizard una venta directa tanto
para el mercado local y en linea para apoyar la gestion de venta en Nelson City, Columbia
Canada, vy el local se tiene designados la participacion con las principales instituciones de

salud en la provincia de Imbabura como recomendacion del sitio.

4.6.1.4 Comunicacion

Las empresas deben lograr una comunicacion efectiva con los potenciales grupos de interés y
el pablico en general. “Los consumidores actuales se enfrentan a muchos canales de
informacion y esto les permite tener mayor control y decisién sobre el tipo de comunicacion

que desean recibir” (Keller y Rivera, 2006).

Para desarrollar un plan de comunicacion es necesario primero identificar el pablico objetivo,
luego se determina lo que se quiere comunicar sobre el producto, se disefia la comunicacion,
se seleccionan los canales de comunicacién, se determina el presupuesto, se lanza la

publicidad y finalmente se miden los resultados obtenidos por la campafia de comunicacion.
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La comunicacion en este plan de negocios se las realizara por medio de los siguientes

elementos:
e Publicidad: medios electronicos, posters.
e Promocion de Ventas: descuento para grupos.
e Relaciones Publicas: programas dirigidos a grupos del segmento objetivo.
e Marketing Directo: internet.

e Venta Personal: venta directa al consumidor.

4.6.2 Estrategias generales de marketing

Para este plan de negocios se escoge una estrategia de precios por el valor del bien, que ofrece
una combinacion adecuada entre la calidad, el producto y un buen servicio. Los servicios
turisticos y hoteleros tienen dos propuestas para alcanzar el mercado objetivo local e

internacional, con servicios diferenciados para cada segmento.

Las estrategias de marketing hoy en dia estan relacionadas con la utilizacion de tecnologias de
informacion y comunicacion, por ello las principales estrategias para el desarrollo de las
ventas con respecto al servicio del Senior Club tanto para el turista local e internacional estan

relacionados con:

e EIl uso de publicidad a través de la pagina web ademas de la utilizacién de redes

sociales portales

e EIl denominado email marketing utilizando el sistema google que implica una gestién
SEO en conjunto del desarrollo de una pagina web que posiciona la busqueda de las

personas sobre un servicio especifico.

e Utilizacién de perfiles de redes sociales con disefios infograficos con el concepto de
publicidad e informacion sobre el servicio sus detalles su forma de pago, localizacion
y accesibilidad.

e Se utilizard un canal a través de relacion directa para el proceso de venta de los
servicios ofrecidos en este plan de negocios. La comunicacion se realizara
principalmente por medio de Relaciones Publicas, Marketing Directo y Venta

Personal.
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5 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

En este capitulo se realiza el estudio de la parte administrativa y de los aspectos legales para

la organizacion.

5.1 PLAN DE OPERACIONES

5.1.1 Decisiones estratégicas

5.1.1.1 Seleccion y disefio del bien y/o servicio

El plan de negocios propone dos servicios turisticos:

Figura 24. Servicio Grupo 1
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iLIBERA TU ENERGIA Y
DISFRUTA AL MAXIMO!
VENY DEMUESTRA TU
TALENTO EN
KARAOKE, CERAMICA
Y PINTURA

RENUEVA TUS
CONOCIMIENTOS EN
LAS CLASES DE REDES
SOCIALES, NUTRICION
Y JARDINERIA!

Fuente: Elaboracidn propia no base de la informacién encuestas realizadas

SENIOR CLUB LOCAL

Este servicio estd dirigido a un mercado objetivo de personas activas e independientes
mayores a 60 afios de la provincia de Imbabura y consiste en un plan de membresias
mensuales dentro de la Hosteria Natabuela, que permite realizar cuatro horas diarias de
actividades en horarios matutino y vespertino, dirigidas por profesionales en las ramas
deportivas (yoga, pilates, aerobicos acuaticos, baile), turisticas excursiones, sociales (bingo,
juegos de mesa, karaoke, teatro, cine, lectura), artisticas (pintura, escultura, ceradmica,

reposteria).

Figura 26. Programacion actividades servicio
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THOD WATER AEROBICS { P}
15:00 DANCE CLASS [ H)
20:00 KARAOKE (B

Saturday Sunday

10:00 EXCURSIONS - 5 10:00 LAUNDEY (X ]
OTAVALO (X} TH0O MASSAGE [ X)
14200 BEAUTY SALDON (X]

maacuns\uns-] 10:00 LAUNDEY [X]
CUICDCHA [X) TEDO MASSACE | X)
14:00 BEAUTY SALDON [ X]
ez N
-~SAN PASLO [ X] TH00 MASSAGE [ X)
14200 BEAUTY SALDON X
10:00 EXCURSIONS 0000 LALINDRY (X
~MCDANDA (X] TEOD MASSAGE [ X |

1400 BEALTY SALOON ( X}

SCHEDULE

9.00 a10.00 BREAKFAST
12:00 a14:00 LUNCH
17:00 a19:00 DINNER

FOR THE ADVENTURERS
SOULS, WE ALSO HAVE
EXCURSIONS TO ICONIC
PLACES IN THE
PROVINCE LIKE SAN
PABLO, CUICOCHA
LAGOON AND OTAVALO.
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Fuente: Elaboracion propia no base de la informacién encuestas realizadas

SENIOR CLUB INTERNACIONAL

Este servicio esta dirigido a un mercado objetivo de personas activas e independientes
mayores a 60 afios de la ciudad de Nelson City, Columbia, Canada y se basa en estadias de
larga duracién dentro de la Hosteria Natabuela, en el que se incluyen diversas actividades
diarias que seran dirigidas por profesionales en las areas turisticas, sociales, deportivas y
artisticas, deportivas (yoga, pilates, aerobicos acuaticos, baile), turisticas excursiones, sociales
(bingo, juegos de mesa, karaoke , teatro, cine, lectura), artisticas (pintura, escultura, cerdmica,
reposteria). Este paquete incluye también alimentacion y como servicios complementarios;

tours guiados, lavanderia, spa, salon de belleza.

5.1.1.2 Seleccidn y disefio del proceso productivo

Figura 27, Proceso del servicio



INICIO

INTERNACIONAL-

e

LOCAL

Fuente: Elaboracidn propia, asesoria propietaria de la Hosteria Natabuela

5.1.1.3 Localizacién de las instalaciones
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La Hosteria Natabuela se encuentra ubicada en la Panamericana Sur Km 8 % y calle Velasco
Ibarra, a la altura del puente peatonal 2; en la provincia de Imbabura, cantén Antonio Ante,

parroquia Natabuela.

Figura28.  Ubicacion del negocio

Hosteria Natabuela
/ Hotel sereno con
A

restauran_t'e y piscina

ustical0.GriI
Pub'& lfounge -

. "??‘AHosteriaiNatabuela

::ve‘aSC(),b 2 '-_V:::_:-_;‘»-" (;-::___,_--»‘_.
_~Agromaq Martinez"_

Orra “irn

Fuente: Elaboracion propia en base de google maps.

5.1.1.4 Distribucion de planta



Figura 29. Plano

VELASCO IBARRA

CARRETERA PANAMERICA SUR

Fuente: Elaboracién propia, Hosteria Natabuela 2019

5.1.2 Decisiones tacticas
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En la implementacién del Senior Club las decisiones mé&s relevantes correspondientes al

desarrollo y puesta en marcha se relacionan con los siguientes puntos:

e Fiabilidad, calidez y confianza en el servicio ofertado para establecer un nexo directo
con los clientes primordialmente con el turista internacional, brindandole la mayor
informacion y accesibilidad para su llegada esto implica recomendacion de transporte,

ademas de diversos temas sobre el impulso del turismo en el Ecuador.

e La organizacion por objetivos que permitira el funcionamiento de las operaciones en
base de la programacion del nimero de personas tanto nacionales e internacionales
sobre el logro y propdsito mencionado en las diferentes areas principalmente lo que se
trata alimentacion hospedaje asi como también la realizacion de las actividades

pertinentes.

e Asesoramiento con el uso de redes y tecnologias relacionadas con la publicidad para

un mejor desarrollo y posicionamiento del mercado sobre este producto.

5.1.2.1 Gestién de inventarios

El mercado de servicios en el manejo de inventarios tiene una relacion muy moderada puesto
que el manejo de los productos modalidad servicios se establece de acuerdo a la intangibilidad
y la relacién interpersonal, debido a ello se establecen bases de manejo de inventarios
correspondientes para aquellos productos indirectos al servicio y que servirdn como
informacion para el manejo contable financiero en este caso en la relacion de alimentacion y
alojamiento en la cual se aplicard la normativa de manejo de inventarios costo promedio

establecido por las normas internacionales financieras.

5.1.2.2 Programacion de operaciones

La programacién de actividades se establecerd bajo el formato de equipos de operacién

implementado bajo objetivos a mediano y corto plazo en coordinacion de gerencia.

5.1.2.3 Control de calidad
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El control de calidad con respecto del servicio se definird en base de la estructura de calidad
implica: recursos, gestion administrativa, principios de cultura, y comunicacion, las bases de
la calidad total con el fundamento primordial en cada una de ellas es la capacitacion y la

habilidad de implementarlas de manera practica y segura.

5.2 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

La organizacion administrativa estara regida por una administracion por objetivos, que
implica una jerarquia vertical donde se establecer prioridad alcanzar propdésitos de produccion

U operativos.

Figura 30. Organigrama

JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENTE
[ 1
ATENCION | CONTABILIDAD SFR\ I.C;IO

Fuente: elaboracidn propia, formato sociedad anénima ley de compafiias 2019.

5.3 ANALISIS LEGAL
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La realizacion de un emprendimiento implica el formato constitutivo legal correspondiente
para su representacion en el mercado y su responsabilidad social, bajo estd contextura la
legislacion ecuatoriana que se refiere a la creacion de compafiias dentro de varios tipos de
constitucion entre ellas el tipo de compafiia societaria que implica un monto minimo de $800
y la participacion de dos 0 mas accionistas este formato tiene una préctica segura dentro del
ambito comercial debido a sus beneficios correspondientes primordialmente una imagen

financiera ante instituciones bancarias con beneficios referidos a fuentes de financiamiento.

La legislacion ecuatoriana correspondiente al desarrollo de programas adulto mayor implica
los principios de proteccion y manejo de la calidad de vida de cada una de las personas para
esta situacién toda institucion debe comprender normas técnicas relacionadas con el
funcionamiento municipal, los cuales debe realizarse de manera coordinada con las
instituciones tanto del Cabildo Municipal y el Ministerio de inclusién social, en el &mbito
financiero que implica obligaciones que deben estar sujetas el establecimiento de la Registro
unico de contribuyentes y el sistema de declaracion de impuestos, en el siguiente listado se

muestran los requerimientos:
e Constitucion sociedad andnima escritura publica
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Registro de su establecimiento de alojamiento MINTUR
e Registro sistema IESS
e Patente municipal
e Permiso funcionamiento bomberos

e Permiso de funcionamiento como operadora de turismo.



6 ESTUDIO FINANCIERO
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6.1 ANALISIS DE FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

6.1.1 Flujo de caja inicial

6.1.1.1 Inversion inicial y activos

Las inversiones a realizarse, tienen tres tipos de clasificacion, fijas que consiste en bienes y

vehiculos, variables que tienen relacion con el capital de operacion de dos meses, y diferidos

relacionados con el entorno legal, operativo de la empresa.

Tabla 25.

Inversiones fijas

VALOR VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
(USD) (USD)

VEHICULO

MINIVAN Gratour 1.5 Extended 1.5 L 1 14.990,00 14.990,00

Subtotal 14.990,00

MOBILIARIO

Escritorio administrativo con silla 1 350,00 350,00

Archivador 1 130,00 130,00

Sillas espera 2 165,00 330,00

Subtotal 810,00

EQUIPO DE OFICINA

Dell Amd A12 = Core 17 12gb Ram 1tb 1 1.700,00 1.700,00

Touch Video 4gb

Impresora Duplex Multifuncion Laser A 2 350,00 700,00

Color Hp M281fdw Wi-fi

Subtotal 2.400,00

TOTAL 18.200,00

Fuente: elaboracidn propia, precios de mercado y requerimientos de oficina del proyecto



Tabla 26.

Inversion Variable
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VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO VAL(()SSE())TAL
(USD)

Materia Prima 2 8.343,84 16.687,68

Mano de Obra Directa 2 2.998,19 5.996,38

Costos Indirectos del 2 4.305,90 8.611,80

Servicio

Gastos Administrativos 2 1.591,65 3.183,30

Gastos Publicidad 2 795,00 1.590,00

TOTAL 36.069,16 aproximado 36.100

Fuente: elaboracion propia, presupuesto en base de costos referenciales y disefio del proyecto.

Tabla 27.

Inversiones diferidas

CONCEPTO VALC()URSB?TAL
Licencia Patente 2.500,00
Constitucionales y Legales 1.500,00
Gasto Preoperativo 3.500,00
Imprevistos 1.000,00
TOTAL 65.200,00

Fuente: elaboracion propia, precios de mercado y requerimientos legales de constitucién, operacion.

Tabla 28.

Total inversiones

CONCEPTO VAL(()UR SE())TAL
Fijas 18.200,00
Variables 36.100,00
Diferidas 8.500,00
TOTAL 62.800,00

Fuente: elaboracidn propia, calculos.
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6.1.2 Fuentes de financiamiento

La financiacion del proyecto esté dirigida a hacia una capitalizacion propia a través de socios

participativos en acciones societarias para la implementacion del emprendimiento.

Tabla 29.

Plan de financiamiento

FUENTE DISTRIBUCION VALOR TOTAL
(USD)

Propia 100,00% 62.800,00

TOTAL 62.800,00

Fuente: elaboracion propia, sistema societario accion participativa.

6.1.3 Flujo de caja operativo

La realizacion de flujo de caja operativo implica elaborar presupuestos en los siguientes
elementos constitutivos de ingresos por ventas y egresos conformados por los costos de

produccién y gastos implicados:

e Presupuesto de ingresos
e Presupuesto de costo de produccion (materia prima, mano de obra y costos indirectos)

e Presupuesto de gastos (administrativos y publicidad)

Criterios de proyeccion: El calculo de estos elementos procede de la elaboracion de un
programa de produccion determinado en el analisis técnico, conjuntamente con precios de
venta unitarios y costos unitarios, que son proyectados aplicando una formula de crecimiento
geométrico, con la utilizacion de una tasa relacionada con la inflacion (tomando en cuenta el
efecto de inflacion en el tiempo de los precios en el mercado, parte del analisis
macroeconomico e influencia en la ejecucion del proyecto) , en este caso el promedio de 10

afios (horizonte del proyecto) del pais datos proporcionado por el Banco Central del Ecuador.
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Proyeccién = Dato inicial(1 + Tasa histérica inflacién)Periodos (1)

6.1.3.1 Ingresos proyectados

Tabla 30.

Presupuesto de ingresos

ANOS

ITEM UNID.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SENIOR’S
LOCAL
CLIENTES PERS. 28 29 31 32 33 35 36 37 39 40
PRECIO VENTA USD/U. 100,00 107,89 116,40 125,59 135,50 146,19 157,72 170,16 183,59 198,08
SUBTOTAL A MES 2.800,00 3.128,81 3.608,40 4.018,88 4.471,50 5.116,65 5.677,92 6.295,92 7.160,01 7.923,20
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL  33.600,00  37.54572  43.300,80  48.226,56  53.658,00  61.399,80  68.13504 7555104  85.920,12 95.078,40
SENIOR’S
INTERNACIONA
L INV.
CLIENTES PERS. 14 15 15 16 17 17 18 19 19 20

PRECIO VENTA USD/U. 1.000,00 1.078,90 1.164,030 1.255,87 1.354,95 1.461,86 1.577,20 1.701,64 1.835,90 1.980,75

SUBTOTAL A MES 14.000,00 16.183,50 17.460,45 20.093,92 23.034,15 24.851,62 28.389,60 32.331,16 34.882,10 39.615,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL  168.000,00  194.202,00  209.52540  241.127,04  276.409,80  298.219,44  340.67520  387.973,92 41858520  475.380,00
SENIOR’S

INTERNACIONA

L PAREJA

CLIENTES PERS. 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5
PRECIO VENTA USD/U. 800 863,12 931,22 1004,69 1083,96 1169,49 1261,76 1361,31 1468,72 1584,6
SUBTOTAL A MES 3.200,00 3.452,48 3.724,88 4.018,76 4.335,84 4.677,96 6.308,8 6.806,55 7.343,60 7.923,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 38.400,00 41.429,76 44.698,56 48.225,12 52.030,08 56.135,52 75.705,60 81.678,60 88.123,20 95.076,00
TOTAL usb 240.000,00 273.177,48  297.524,76  337.578,72  382.097,88  415.754,76 48451584 54520356  592.628,52  665.534,40

Fuente: elaboracion propia, precios referenciales del estudio en base de encuestas afectados la inflacion y

estimacion de ventas.

Los ingresos son proyectados en base del plan de produccion en volumen de personas en tres
lineas segun el disefio del producto, aplicando los precios de venta determinado para cada uno

y proyectado a 10 afios.
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Los egresos presupuestados comprenden costos y gastos, con cada uno de los elementos que

se necesitan para el funcionamiento del club.

Tabla 31.

Presupuesto de materia prima

ANOS

ITEM UNID.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
MATERIA
PRIMA
SENIOR’S
LOCAL
ALIMENTACION PERS. 28 29 31 32 33 35 36 37 39 40
COSTO VENTA USD/U. 12,78 138 14,9 16,1 17,3 18,7 20,2 21,8 235 25,3
SUBTOTAL A MES 357,84 399,91 461,28 513,60 571,56 653,80 725,76 804,75 914,94 1.012,40
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 4.294,08 4.798,92 5.535,36 6.163,20 6.858,72 7.845,60 8.709,12 9.657,00 10.979,28 12.148,80
SENIOR’S
INTERNACIONA
L INV.
ALIMENTACION PERS. 14 15 15 16 17 17 18 19 19 20
PRECIO VENTA usb 228,00 245,99 265,40 286,34 308,93 333,30 359,60 387,97 418,59 451,61
SUBTOTAL A MES 3.192,00 3.689,85 3.981,00 4.581,44 5.251,81 5.666,10 6.472,80 7.371,43 7.953,21 9.032,20
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 38.304,00 44.278,20 47.772,00 54.977,28 63.021,72 67.993,20 77.673,60 88.457,16 95.438,52 108.386,40
SENIOR’S
INTERNACIONA
L PAREJA
ALIMENTACION PERS. 8 8 8 8 8 10 10 10 10 10
PRECIO VENTA usb 228,00 245,99 265,40 286,34 308,93 333,30 359,60 387,97 418,59 451,61
SUBTOTAL A MES 1.824,00 1.967,91 2.123,18 2.290,70 2.471,44 3.333,04 3.596,02 3.879,75 4.185,86 4.516,12
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ANUAL 21.888,00 23.614,96 25.478,18 27.488,41 29.657,25 43.329,55 50.344,27 58.196,18 66.973,71 76.774,06
SENIOR’S
INTERNACIONA
L IND
ALOJAMIENTO PERS. 14 15 15 16 17 17 18 19 19 20
PRECIO VENTA usb 135,00 145,65 157,14 169,54 182,92 197,35 212,92 229,72 247,85 267,40
SUBTOTAL A MES 1.890,00 2.184,75 2.357,10 2.712,64 3.109,64 3.354,95 3.832,56 4.364,68 4.709,15 5.348,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ANUAL 22.680,00 26.217,00 28.285,20 32.551,68 37.315,68 43.614,35 53.655,84 65.470,20 75.346,40 90.916,00
SENIOR’S
INTERNACIONA
L PAREJA
ALOJAMIENTO PERS. 8 8 8 8 8 10 10 10 10 10
PRECIO VENTA usb 135,00 145,65 157,14 169,54 182,92 197,35 212,92 229,72 247,85 267,40
SUBTOTAL A MES 1.080,00 1.165,20 1.257,12 1.356,32 1.463,36 1.973,50 2.129,20 2.297,20 2.478,50 2.674,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ANUAL 12.960,00 13.982,40 15.085,44 16.275,84 17.560,32 25.655,50 29.808,80 34.458,00 39.656,00 45.458,00
TOTAL 100.126,08  112.891,48  122.156,18  137.456,41  154.413,69  188.438,20  220.191,63  256.238,54  288.39391  333.683,26
MATERIA usb
PRIMA

Fuente: elaboracion propia, costos referenciales del estudio afectados la inflacion y estimacion de ventas



67

Tabla 32.

Presupuesto mano de obra directa

AROS

ITEM UNID.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
TRAINING PERS 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
a0 USD. 405,24 43721 47171 508,93 549,08 592,40 639,15 689,57 743,98 802,68
SUBTOTAL SB UsD 810,48 874,42 94342 101786  1.09816 118480 127830 137914 148796  1.60536
APORTE P. 1219 gy 106,24 114,63 123,67 133,43 143,95 155,31 167,57 180,79 195,05
13°SUEL SBU2 6754 72,87 78,62 84,82 91,51 98,73 106,53 114,03 124,00 133,78
14°SUEL SB/12 83,33 89,91 97,00 104,66 112,91 121,82 131,43 141,80 152,99 165,06
FONDO DE SBU/L2 72,87 78,62 84,82 91,51 98,73 106,53 114,03 124,00 133,78
SUBTOTAL A USD 105982 121631 131220 141583 152752 164803 177810 191837 206974  2.23303
PERIODO MES. 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B USD  12717,84 1450572 1574748 1698996 1833024 1077636  21337,20 2302044 2483688  26.796,36
OPERARIOS PERS 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
PRS0 USD. 405,24 43721 47171 508,93 549,08 592,40 639,15 689,57 743,98 802,68
SUBTOTAL SB USD 202,20 218607 235855 254465 274540 296200  3.0575  3.44785 371990 401340
APORTE P. 125";3% 246,18 265,61 286,56 300,17 33357 350,88 388,28 41891 451,97 487,63
13°SUEL SBUM2 168,85 182,17 196,55 212,05 228,78 246,83 266,31 287,32 300,99 334,45
14°SUEL SB/12 168,85 182,17 196,55 212,05 228,78 246,83 266,31 287,32 300,99 334,45
EEQESVB\E SBU/12 182,17 196,55 212,05 228,78 246,83 266,31 287,32 300,99 334,45
SUBTOTAL A USD 261008 299819 323476 348997 376531 406237 438296 472872 510184 550438
PERIODO MES. 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
SUBTOTAL B USD 3132096 3597828  38817,12 4187964 4518372 4874844 5250552  56.744,64 6122208  66.052,56
TOTAL MOD USD 4403880 5057400 5456460  58.869,60 63513096  68.524,80  73.93272  79.76508  86.05896  92.848,92

Fuente: elaboracion propia, requerimientos de mano de obra del proyecto organigrama y tablas sectoriales

ministerio de trabajo 2020, sistema referencial de sueldos y beneficios adicionales IESS.

En el calculo de este item, el fondo de reserva se aplica a partir de un afio laborado.



Tabla 33.

Costos indirectos del servicio
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ANOS
ITEM UNID.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ENERGIA ELEC.
CONSUMO KWI/H. 700 700 700 700 800 800 800 800 800 800
COSTO E\i/% 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08
SUBTOTAL A MES 56,00 56,00 56,00 56,00 64,00 64,00 64,00 64,00 64,00 64,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ARNUAL 672,00 672,00 672,00 672,00 768,00 768,00 768,00 768,00 768,00 768,00
AGUA
POTABLE.
CONSUMO M3. 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900
COSTO USD/M3 0,15 0,16 0,17 0,19 0,20 0,22 0,24 0,26 0,28 0,30
SUBTOTAL A MES 135,00 144,00 153,00 171,00 180,00 198,00 216,00 234,00 252,00 270,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL  1.620,00 1.728,00 1.836,00 2.052,00 2.160,00 2.376,00 2.592,00 2.808,00 3.024,00 3.240,00
ARRIENDO
HOSTERIA ESPA.. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
COSTO usb 4.000,00 4.315,60 4.656,10 5.023,47 5.419,82 5.847,44 6.308,81 6.806,57 7.343,61 7.923,02
SUBTOTAL A MES 4.000,00 4.316,00 4.656,00 5.023,00 5.420,00 5.847,00 6.309,00 6.807,00 7.344,00 7.923,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 4800000  51.792,00  55.872,00  60.276,00  65.040,00  70.164,00 7570800  81.684,00  88.128,00  95.076,00
SERVICIO
INTER.
RED CORPO. RED. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
COSTO usD 91,00 98,18 105,93 114,28 123,30 133,03 143,53 154,85 167,07 180,25
SUBTOTAL A MES 91,00 98,18 105,93 114,28 123,30 133,03 143,53 154,85 167,07 180,25
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL  1.092,00 1.178,16 1.271,16 1.371,36 1.479,60 1.596,36 1.722,36 1.858,20 2.004,84 2.163,00
COMBUSTIBLE
GASOLINA GAL. 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
PRECIO VENTA usD 2,39 2,58 2,78 3,00 3,24 3,49 3,77 4,07 4,39 4,73
SUBTOTAL A MES 23,90 25,80 27,80 30,00 32,40 34,90 37,70 40,70 43,90 47,30
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ARNUAL 286,80 309,60 333,60 360,00 388,80 453,70 527,80 610,50 702,40 804,10
MANT. AUTO
ALOJAMIENTO PERS. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
PRECIO VENTA usD 50,00 53,95 58,20 62,79 67,75 73,09 78,86 85,08 91,80 99,04
SUBTOTAL A MES 50,00 53,95 58,20 62,79 67,75 73,09 78,86 85,08 91,80 99,04
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ARNUAL 600,00 647,40 698,40 753,48 813,00 950,17 1.104,04 1.276,20 1.468,80 1.683,68
TOTAL COSTOS
INDIRECTOS usbD 52.270,80  56.327,16  60.683,16  65.484,84  70.649,40  76.308,23  82.422,20  89.004,90  96.096,04  103.734,78
DEL SERVICIO

Fuente: elaboracién propia, volimenes de consumo de Hosteria Natabuela y consulta de precios unitarios en

proveedores publicas de servicios afectados la inflacién.



Tabla 34.

Presupuesto costo de produccion

69

AROS
ITEM UNID.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

MATERIAPRIMA  USD 10012608 112.801,48 122.156,18 13745641 15441360 18843820 220.191,63 25623854 28839301  333.683,26

MANOS DE USD 4403880 5057400 5456460  58.869,60 6351396 6852480 7393272 7976508  86.058,96  92.848,92

OBRA DIRECTA 038, 574, 564, 869, 513, 524, 932, 765, 058, 848,

COSTO

INDIRECTODEL ~ USD 5227080  56.327,16  60.683,16  65.484,84 7064940 7630823 8242220  89.004,90  96.006,04  103.734,78

SERVICIO

SUBTOTAL A USD 19643568 21979264 237.40394 261.81085 28357705 333.27123 37654655 42500852 47054891  530.266,96
Fuente: elaboracion propia
Tabla 35.
Presupuesto gaStOS administrativos

AROS
ITEM UNID.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SUMINISTRO.
HOJAS REXM 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
usD/
COSTO 350 378 4,07 44 474 5,12 5,52 5,96 6,43 6,93
KW/H

SUBTOTAL A MES 35 378 4,07 44 474 5,12 5,52 5,96 6,43 6,93
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 42,00 45,36 48,84 52,80 56,88 61,44 66,24 71,52 77,16 83,16
TELEFONO
CONSUMO M. 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
COSTO USDIM 0,10 0,11 0,12 0,13 0,14 0,15 0,16 0,17 0,18 0,20
SUBTOTAL A MES 20,00 22,00 24,00 26,00 28,00 30,00 32,00 34,00 36,00 40,00
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 240,00 264,00 288,00 312,00 336,00 360,00 384,00 408,00 432,00 480,00
SERVICIO INT

RED RED. 1 1 1 1 1 2 3 4 5 6
COSTO USDIME 3600 38,84 41,90 45,21 48,78 52,63 56,78 61,26 66,00 71,31
SUBTOTAL A MES 36,00 38,84 41,90 45,21 48,78 105,26 170,34 245,04 330,45 427,86
PERIODO MES 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B ANUAL 432,00 466,08 502,80 542,52 585,36 126312 204408 204048 396540 5134,32
TOTAL USD 5227080 5632716  60.68316 6548484 7064940  76.308,23 8242220  89.00490  96.09604  103.73478
SUMINISTROS 270, 321, 683, 484, 649, 308, 422, 004, 096, 734,

Fuente: elaboracidn propia, requerimientos de oficina y precios de mercado.



Tabla 36.

Presupuesto gastos administrativos sueldos
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AROS

ITEM UNID.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
GERENTE PERS 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
SUELDO BASICO  USD. 418,06 451,04 486,63 525,03 566,45 611,15 650,36 711,39 767,52 828,07
SUBTOTAL SB UsD 800,00 863,12 931,22 100469 108396 116949 126176 136131 146872  1584,60
APORTE P. 97,20 104,87 113,14 122,07 131,70 142,00 153,30 165,40 178,45 192,53
13°SUEL SBU/L2 66,67 71,93 77,60 83,72 90,33 97,46 105,15 113,44 122,39 132,05
14°SUEL SB/12 34,84 37,59 40,55 43,75 47,20 50,93 54,95 59,28 63,96 69,01
FONDO DE SBU/L2 71,93 77,60 83,72 90,33 97,46 105,15 113,44 122,39 132,05
SUBTOTAL A USD 998,71 114944 124011 133795 144352 155743 168031 181287 195501  2.11024
PERIODO MES. 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
SUBTOTAL B USD 1198452 1379328  14.88132 1605540  17.322,24  18.68916 2016372 2175444 2347092 2532288
CONTA-SECRE  PERS 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
SUELDOBASICO  USD. 41411 446,78 482,03 520,07 561,10 605,37 653,13 704,67 760,27 820,25
SUBTOTAL SB UsD 41411 446,78 482,03 520,07 561,10 605,37 653,13 704,67 760,27 820,25
APORTE P. 50,31 54,28 58,57 63,19 68,17 73,55 79,36 85,62 92,37 99,66
13°SUEL SBU/L2 34,51 37,23 40,17 43,34 46,76 50,45 54,43 58,72 63,36 68,35
14°SUEL SB/12 34,51 37,23 40,17 43,34 46,76 50,45 54,43 58,72 63,36 68,35
EggESViE SBU/L2 37,23 40,17 43,34 46,76 50,45 54,43 58,72 63,36 68,35
SUBTOTAL A UsD 533,44 612,75 661,11 713,28 760,55 830,27 895,78 966,45 104272 112496
PERIODO MES. 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
SUBTOTAL B UsD 6.401,28 735300 793332 855036 023460 906324 1074936 1150740 1251264 1349952
QSETS'D-OS USD 1050240 2244360 2421432 2612484 2818620  30.410,16 3280968  35.397,96 3819108  41.204,28

Fuente: elaboracion propia, requerimientos de talento humano de obra del proyecto organigrama y tablas

sectoriales ministerio de trabajo 2020, sistema referencial de sueldos y beneficios adicionales IESS.

La estructura de la empresa mediante su organigrama establece el requerimiento del talento

humano administrativo, ademas de los suministros necesarios en esta area.



Tabla 37.

Presupuesto gastos publicidad
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AROS

ITEM UNID.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
MATERIAL
PUBLI
VOLANTES PAQUE 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
cosTO L;SQ?’ 70,00 75,52 81,48 87,01 94,85 102,33 110,40 119,11 128,51 138,65
SUBTOTAL A MES 70,00 75,52 81,48 87,01 94,85 102,33 110,40 119,11 128,51 138,65
PERIODO MES 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
SUBTOTAL B ANUAL 21000 226,56 244,44 263,73 284,55 306,99 331,20 357,33 385,53 41595
PRENSA.
PUBLICIDAD 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
COSTO USDIP 300,00 323,67 349,21 376,76 406,49 438,56 473,16 510,49 550,77 594,23
SUBTOTAL A MES 300,00 323,67 349,21 376,76 406,49 438,56 473,16 510,49 550,77 504,23
PERIODO MES 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
SUBTOTAL B ANUAL 120000 120468 139684  1507,04 162596 175424 189264 204196 220308 237692
SERVIOCIO
IMAGEN CORP
MEDIOS
DIFUSION
MASIVA
MANEJO 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
COSTO UsD 425,00 458,53 49471 533,74 575,86 621,20 670,31 723,20 780,26 841,82
SUBTOTAL A MES 425,00 458,53 49471 533,74 575,86 621,20 670,31 723,20 780,26 841,82
PERIODO MES 12 12 12 12 12 13 14 15 16 17
SUBTOTAL B ANUAL 510000 550236 593652 640488 691032 807677 938434 1084800 1248416  14.31094
;8; CILCIGDAASI;I— OS  Usp 5227080 5632716  60.683,16 6548484  70.649.40 7630823 8242220  89.00490  96.096,04  103.734,78

Fuente: elaboracion propia, requerimientos de publicidad consulta profesional y precios de mercado.

En el desarrollo de este presupuesto se determin6 en base de las estrategias de difusién

publicitaria establecidas, los costos unitarios de cada elemento son en base de una

investigacion en casa mercado de servicio, al cual se proyecta y se utiliza para el presupuesto.



6.1.3.3 Flujo de cajas proyectadas

Tabla 38.

Estado de situacion financiera proyectado
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ANOS
ITEM
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos ventas 240.000,00 273.177,48 297.524,76 337.578,72 382.097,88 415.754,76 484.515,84 545.203,56 592.628,52 665.534,40
Total ingresos 240.000,00 273.177,48 297.524,76 337.578,72 382.097,88 415.754,76 484.515,84 545.203,56 592.628,52 665.534,40
- Costo operativos 196.246,20 219.588,16 237.183,38 261.572,77 288.320,25 332.994,15 376.247,75 424.686,08 470.201,03 529.891,60
Utilidad bruta 43.753,80 53.589,32 60.341,38 76.005,95 93.777,63 82.760,61 108.268,09 120.517,48 122.427,49 135.642,80
i Ga:st(_)s . 19.099,80 21.921,72 23.654,28 25.522,08 27.535,08 30.336,96 33.407,40 36.771,84 40.458,12 44.519,88
administrativos
- Gastos publicidad 6.510,00 7.023,60 7.577,80 8.175,65 8.820,83 10.138,00 11.608,18 13.247,29 15.072,77 17.103,81
) Gas“? . 3.147,25 3.147,25 3.147,25 3.321,24 3.321,24 922,84 1.141,35 1.141,35 1.141,35 1.415,76
depreciaciones
Utilidad operativa 14.996,75 21.496,75 25.962,05 38.986,98 54.100,48 41.362,81 62.111,16 69.357,00 65.755,25 72.603,35
- Gastos financieros - - - - - - - - - -
Utilidad antes de
participacion de 14.996,75 21.496,75 25.962,05 38.986,98 54.100,48 41.362,81 62.111,16 69.357,00 65.755,25 72.603,35
trabajadores
- 15% participacion
trabajadores 2.249,51 3.224,51 3.894,31 5.848,05 8.115,07 6.204,42 9.316,67 10.403,55 9.863,29 10.890,50
;ﬁg:}"ei‘tjoas”‘es de 1274724 1827224 2206774 3313893 4598541 3515839 5279449 5895345  55.891,96 6171285
- Impuesto rentas 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22

2.804,39 4.019,89 4.854,90 7.290,56 10.116,79 7.734,85 11.614,79 12.969,76 12.296,23 13.576,83
Utilidad neta 9.942,85 14.252,35 17.212,84 25.848,37 35.868,62 27.423,54 41.179,70 45.983,69 43.595,73 48.136,02

Fuente: elaboracion propia, presupuesto de ingresos y egresos elaborados, requerimientos de ley

La realizacion de cada presupuesto es utilizado para elaboracién del estado de situacion

financiera a 10 afios, mostrando asi que el funcionamiento e implementacion resulta en un

accion positiva economicamente y redituable en el horizonte propuesto, beneficiando a los

accionistas participativos.



6.1.3.4 Punto de equilibrio

Tabla 39.

Costos - gastos fijos variables
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CONCEPTO TIPO VAL?SSAD')\'UAL
Materias Primas VARIABLE 100.126,08
Mano de Obra Directa VARIABLE 43.849,32
Costos Indirectos Servicio VARIABLE 52.270,80
Gastos Administrativos FIJO 19.099,80
Gastos Publicidad FIJO 6.510,00
Gastos Depreciacion FIJO 3.147,25
TOTAL 225.003,25

Fuente: elaboracion propia, Prepuesto elaborados de costos de produccion, gastos administrativo y publicidad

El punto de equilibrio representa el punto en el cual los ingresos obtenidos son iguales que los

egresos de la empresa, en base de esta apreciacion se tienen:

Ingresos por ventas primer afo

Costos y Gastos Fijos totales

Costos Variables totales

Punto de Equilibrio =

PE = $ 157.739,26

$ 240.000,00

$ 28.757,05

$ 196.246,20

Total Costo Fijo

1—

Total costos y gasto variables @)
Ingresos ventas

Andlisis: La empresa si llega a un nivel de ventas anual de 157.739,26USD, asume todos los

costos y gastos que se emplean para su funcionamiento.
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6.1.4 Flujo de caja de liquidacion

Tabla 40.

Flujo de caja proyectado

ARNOS
TEM BASE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversién -62.800,00
Utilidad Operativa 9.942,85 14.252,35 17.212,84 25.848,37 35.868,62 27.423,54 41.179,70 45.983,69 43.595,73 49.001,16
+ Depreciaciones 3.147,25 3.147,25 3.147,25 3.321,24 3.321,24 922,84 1.141,35 1.141,35 1.141,35 1.415,76
+ Reinversién -3.014,08 -3.785,28 -4.753,81
Venta de activos 360,00 3.119,50 452,11 0,00 0,00 567,79 3.406,90

Flujo Neto de Caja ~ -62.800,00 13.090,10 17.399,60 20.720,09 26.155,53 42.309,36 28.798,49 38.535,77 47.125,04 45.304,87 48.204,87

Fuente: elaboracion propia, informaciéon consolida de presupuestos ingresos, egresos, estados de situacion

financiera y depreciaciones

6.1.4.1 Valor de desecho del proyecto

El valor de desecho del proyecto se incluye en la elaboracién del flujo de caja, y representa la
sumatoria entre los valores por depreciacion, la reinversion del equipo informatico como

implica la norma NIIF y la venta de activos por desecho.

6.2 ANALISIS DE LA TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

6.2.1 Tasa de descuento

La tasa de descuento es el factor de actualizacion que implica traer el valor del dinero al
presente, para ello se constituye mediante la capitalizacién de tasas referenciales, tasa pasiva
que pertenece a la fuente de financiamiento propio referenciado a la tasa que establece la
bolsa de valores de Quito (Bolsa de Valores Quito, 2019) para acciones relacionadas con
turismo, la inflacion del pais (andlisis historico), Riesgo Pais suministrados por el Banco

Central del Ecuador.
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6.2.2 Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

Tabla 41.

Célculo TMAR

CONCEPTO TIPO VAL(?SSAD')\'UAL
Financiada 0,00% 0,00%
Propia 100,00% 7,58% 7,58%
Total 100,00% CK 7,58%
+Inflacion 2,56%
+Riesgo pais 7,89%
TMAR 18,03%

Fuente: elaboracion propia, tasa referenciales rendimiento de acciones de empresas en operaciones de turismo

Bolsa de valores de Quito, inflacidn histérica de 10 afio, y Riesgo pais Banco Central del Ecuador.

TMAR = Ck + Inflacién + Riesgo Pais (3)

6.3 INDICADORES FINANCIEROS

6.3.1 Van

Tabla 42.

Célculo valor actual neto

FACTOR DE FLUJOS

PERIODOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZACION ACTUALIZADOS ACUMULADO

0 -62.800,00 1,0000000 -62.800,00 -62.800,00
1 13.090,10 0,8472422 11.090,49 11.090,49
2 17.399,60 0,7178194 12.489,77 12.489,77
3 20.720,09 0,6081669 12.601,27 12.601,27
4 26.155,53 0,5152647 13.477,02 13.477,02
5 42.309,36 0,4365540 18.470,32 18.470,32
6 28.798,49 0,3698670 10.651,61 10.651,61
7 38.535,77 0,3133669 12.075,84 12.075,84
8 47.125,04 0,2654977 12.511,59 12.511,59
9 45.304,87 0,2249409 10.190,92 10.190,92
10 48.204,87 0,1905794 9.186,86 9.186,86

VAN 59.945,68

Fuente: elaboracidn propia, informacién flujo de caja liquido y tasa de descuento calculada



76

Sumatoria de flujos de caja
(1 + Tasa descuento)Periodos

VAN = —Inversion inicial +

(4)

VAN = $59.945,68

Analisis: Si la empresa invierte 62.800,00 USD en la implementacién del proyecto, recibe en
valor presente 59.945,68 USD equivalente del valor de beneficio econémico de los 10 afios

futuros.

6.3.2 Tir

Tabla 43.

Calculo tasa interna de retorno

PERIODOS FLUJOS DE CAJA FC ACTUALIZADO 34% FC ACTUALIZADO 36%
0 -62.800,00 -62.800,00 -62.800,00
1 13.090,10 9.768,73 9.625,07
2 17.399,60 9.690,13 9.407,22
3 20.720,09 8.611,47 8.237,11
4 26.155,53 8.112,31 7.645,53
5 42.309,36 9.792,93 9.093,73
6 28.798,49 4.974,40 455131
7 38.535,77 4.967,42 4.478,08
8 47.125,04 4.533,29 4.026,62
9 45.304,87 3.252,38 2.846,39
10 48.204,87 2.582,52 2.226,91

VAN 3.485,57 -662,03

Fuente: elaboracion propia, informacion flujo de caja liquido, calculo método de interpolacion

TIR = 35,68%

Sumatoria de flujos de caja

TIR = caja _
(1 + Tasa descuento)Periodos

()

Andlisis: El valor invertido por cada dolar de inversion se obtiene 0,36 centavos de dolar,

mayor que la referencia minima del proyecto que es 0,18 centavos.



6.3.3 Periodo de recuperacién de la inversion

Tabla 44.

Célculo periodo de recuperacion inversion
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PERIODOS

FC ACTUALIZADO

FC ACTUALIZADO

FRACCION

O©CoOoO~NOO U~ WN - O

10

-62.800,00
11.090,49
12.489,77
12.601,27
13.477,02
18.470,32
10.651,61
12.075,84
12.511,59
10.190,92
9.186,86

-62.800,00
-51.709,51
-39.219,75
-26.618,48
-13.141,46
5.328,86
28.798,49
40.874,33
53.385,92
63.576,84
72.763,69

(13.141,46 - 5.328,86) / 18.470,32

Fuente: elaboracion propia, informacion flujo de caja liquido.

El calculo de este periodo de recuperacion estd determinado los la acumulacién de los flujos

actualizados, como se muestra el primer valor negativo esta en el cuarto afio, con una fraccién

que es definida por los valores posteriores y convertidos a meses.

PRI = 4 afios con cinco meses

6.3.4 Indice de rentabilidad

Tabla 45.

Calculo del indice de beneficio - costo

INGRESOS EGRESOS FACTOR DE ACTUALIZACION  INGRESOS AC EGRESOS AC
240.000,00 225.003,25 0,8472422 203.338,13 190.632,25
273.177,48 251.680,73 0,7178194 196.092,09 180.661,31
297.524,76 271.562,71 0,6081669 180.944,71 165.155,45
337.578,72 298.591,74 0,5152647 173.942,40 153.853,78
382.097,88 327.997,40 0,4365540 166.806,36 143.188,58
415.754,76 374.391,95 0,3698670 153.773,97 138.475,23
484.515,84 422.404,68 0,3133669 151.831,23 132.367,64
545.203,56 475.846,56 0,2654977 144.750,29 126.336,17
592.628,52 526.873,27 0,2249409 133.306,39 118.515,35
665.534,40 592.931,05 0,1905794 126.837,15 113.000,44

TOTAL 921.123,69 770.691,38

Fuente: elaboracidn propia, informacion flujo de caja liquido y estado de situacidn financiera.
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Sumatoria Ingresos Actualizados

indice Rent. beneficio costo = (6)

Sumatario Egresos Actualizados

IRBC =1,20

Analisis: Por cada dolar obtenido por costos y gastos en la implementacion del negocio se

obtiene 20 centavos de beneficio por cada venta realizada.

6.3.5 Evaluacion financiera

Tabla 46.

Andlisis de factibilidad econdmico financiera

INDICADOR VALOR COMPARACION REFERENCIA
TIR 35,68% mayor que tasa TMAR 18,03% TMRA
VAN 59.945,68 valor positivo +
BI/C 1,20 razén mayor gue 1

Fuente: elaboracion propia, indicadores de evaluacion financiera calculados.

El proyecto se define como factible econdmicamente y financieramente apoyado en los

indicadores que superan las referencias de beneficio, y rentabilidad.
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONLCUSIONES

e El mercado de adulto mayor es nuevo en la actualidad sin cubrir esta necesidad a nivel
del area de Imbabura 98,6% vy el turismo internacional 92,31%, ademas de ser
aceptado de un rango mayoritario de estos correspondientes grupos estableciéndose

una oportunidad de mercado.

e El producto estd disefiado bajo dos categorias que implica el adulto mayor a nivel
local en Imbabura y se refiere a la organizacion de varias actividades guiadas en las
cuales se omite el alojamiento y en el ambito internacional este item es colocado de tal
manera que implica servicio acorde al cliente, ademas de las necesidades de

actividades relacionadas con la parte fisica, intelectual y cultura.

e EI formato de la constitucion de este proyecto serd una sociedad anénima por los
beneficios incorporados dentro de esta compafiia y formalizar un grupo societario
idéneo para invertir ademas de expandir como aspiraciones futuras dentro de la

implementacién de proyecto.

e La Hosteria Natabuela tiene las instalaciones en perfectas condiciones ademas de tener
la experiencia necesaria para poder establecer los parametros requeridos en los
procesos del servicio al cliente contando ademas con los contactos adecuados para la

captacion de clientes dentro de este objetivo comercial.

e EIl proyecto es factible mente econdémica y financiero debido a que los indicadores
establecen que existe utilidad y beneficio futuro, con una inversion de 62.800,00 USD
a una tasa de descuento del 18.03% (incluidos factores macroecondémicos), se obtiene
un VAN 59.945,68 USD, TIR de 35,68%, recuperable a periodo de cuatro afos cinco
meses y un indice de rentabilidad beneficio costo de 1,20; pardmetros razonables para

quienes participen de esta inversién durante el periodo de funcionamiento.
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7.2 RECOMENDACIONES

e Realizar analisis prospectivos sobre mercados alternativos es una recomendacion
adecuada puesto que existe mercados internacionales caracteristicas similares, entre

ellos abordar el mercado europeo.

e La planificacion operativa debe de estar guiada en base de un estandar de produccién
0 de atencion que debe de ser mejorado y retroalimentado por la opinién del cliente

tanto nacional e internacional para refinar el sistema cultural de atencion al cliente.

e La vinculacion con centros de atencion al adulto, ademas de agentes reguladores
correspondientes a este grupo, estableciendo una alternativa de satisfaccion en el area

de proteccion y cuidado es conveniente para fortalecer el posicionamiento de mercado.

e El proyecto puede ser modificado dentro de las tematicas de servicio dependiendo de
las temporadas, relacionados tanto a nivel nacional y en el caso del Internacional

participes de las festividades locales como incentivo de cultura.
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ANEXO A DEPRECIACIONES

BASE DE
VALOR DE VALOR - VIDA -
DETALLE COMPRA  RESIDUAL bmmwm.“.u-nwnuo FIIL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 ALOR DE SALVAMENTO
Vehiculo 5 1499000 5 299300 § 11.992.00 3 § 230840 5 230840 5230840 § 230840 § 230840
Mobilario 5 81000 § 12130 § 68850 10 'S 6885 § 6885 5 6885 5 6885 5 6885 5 6885 S 6885 § 6885 5 6885 5§ 6883
Equipo de oficina s 240000 S 36000 § 2.040,00 3 § 68000 S 680,00 S5 680,00
Reposicion equipo oficina § 301408 5§ 45211 § 2.561,97 3 § B33% 5 83399 5 833%%
Reposicidn equipo oficina § 378528 § 36779 § 321749 3 $ 107250 § 107250 § 107250
Reposicion equipo oficina § 475381 5 TI3.07 § 4.040,74 3 § 134691 5 2.693.83
TOTAL $ 2121408 § 393161 § § 314725 § 314725 § § 02284 § 114135 § 114135 § 114133 § 141576
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