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l. DISENO DE UN PRODUCTO TURISTICO PARA EL SECTOR DE EL
BOLICHE- SACRAMENTO, EN EL CANTON ALAUSI, PROVINCIA DE
CHIMBORAZO.

Il. INTRODUCCION

La actividad turistica comprende diversas formas de vige, estadia y motivaciones para
realizarlo .Se entiende por “Turismo “& fendmeno social y econémico, originado por €
vigie y presencia de un lugar de una 0 mas personas por un periodo de tiempo, luego del

cual regresan a su lugar de origen.

El turismo genera beneficios econdmicos directos a la balanza comercia de los paises pues
distribuye €l ingreso, ya que € dinero ganado en una zona se gasta en otra, asi también la
industria turistica requiere de un alto contenido de mano de obra por lo cua genera gran

cantidad de empleo.

Ecuador, desde hace décadas, por sus bellezas naturales, su culturay €l clima agradable se
ha constituido para los vigeros en un destino turistico. Aunque € turismo internacional
moderno tiene una primera etapa de desarrollo entre 1945 y 1958, es en € segundo periodo
gue va de 1959 a 1973 que Ecuador encuentra un nicho en e mercado del turismo
internacional. Sin embargo, la expansion del sector se da a mediados de los afios ochenta,

en que aparecen nuevos prestadores de servicios turisticos atodo nivel. (MITUR, 2006).

Chimborazo tiene potenciales atractivos, uno de ellos |o constituye e tren, dentro del cual
se pueden anexar atractivos turisticos de zonas rurales y adaptarlos para entregar a turista
una vision cosmopolita y una experiencia inolvidable a la vez abriendo e abanico de
opciones, creando fuentes de trabgo en la zona, intercambio de experiencias que en €

futuro podrian convertirse en zonas de estancia temporal .
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A. JUSTIFICACION

Ecuador a ser un pais megadiverso posee una extraordinaria variedad de atractivos, ya que
presenta diversos ecosistemas, recursos naturales, bellezas escénicas, diversidad climatica,
étnicay cultural, entre otros atributos, es asi como & Ecuador forma un escenario apto para
el desarrollo del turismo en zonas rurales.

El emblemético ferrocarril constituye un punto de apoyo importante, ya que se ha
posicionado en el mercado nacional y extranjero, motivando asi la visita a nuestro pais,
esto permitira activar e turismo en las zonas aedafias a la Nariz del diablo, como lo es €
sector el Boliche.

El estructurar un producto turistico para € sector €l Boliche en & cantén Alausi, permitira
dar a conocer los atractivos naturales y culturales del sitio, ademés aportara al beneficio
economico, sociocultural y ambiental de las mismas, erradicando la pobreza, desempleo,
beneficiando la econdmicalocal, manteniendo vivala culturade la gente del sector.

B. OBJETIVOS

1. Objetivo General

Disefiar un producto turistico para el sector €l Boliche- Sacramento en e canton Alausi

provincia de Chimborazo.

2. Objetivos Especificos

Evaluar € potencial turistico de €l sector el Boliche — Sacramento.
Desarrollar é estudio de mercado
Redlizar el estudio técnico.

o 0o T o

Redlizar € andlisis economico y financiero.
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I11. REVISION BIBLIOGRAFICA

A. TURISMO

1. Generalidades

Existen varias definiciones sobre “turismo”, entre ellas se enumera las siguientes. Segun la
Organizacion Mundial de Turismo OMT (1999), define “El turismo comprende las
actividades que realizan las personas durante sus vigjes y estancias en lugares distintos al de
su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afo con fines de

0CiO, por negocios y otros motivos’.

La Corporacién Ecuatoriana de Turismo califica esta actividad como €l vigiar por descanso,
placer espiritual y fisico, cuando hacemos turismo conocemos gente, poblados, paisges,
recorremos parques, jardines, plazas, observamos edificios, monumentos, visitamos
museos, bibliotecas, templos, sitios histéricos, universidades, centros de investigacion
técnico-cientificos, salas de espectaculos, salones de diversion, zooldgicos, salones y

canchas deportivas, balnearios y todo aguello que se nos ocurra e interese.

2. Desarrollo Sostenibledda Turismo

Las directrices para €l desarrollo sostenible del turismo y |as practicas de gestion sostenible
son aplicables a todas las formas de turismo en todos los tipos de destinos, incluidos €
turismo de masas y los diversos segmentos turisticos. Los principios de sostenibilidad se

refieren alos aspectos ambiental, econdmico y sociocultural del desarrollo turistico.
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Es por esto que se debe establecer un equilibrio adecuado entre esas tres dimensiones para
garantizar su sostenibilidad alargo plazo. Por lo tanto, € turismo sostenible debe:

Dar un uso 6ptimo a los recursos ambientales que son un elemento fundamental del
desarrollo turistico, manteniendo los procesos ecolégicos esenciales y ayudando a

conservar |os recursos naturales y la diversidad biol égica.

Respetar |a autenticidad sociocultural de las comunidades anfitrionas, conservar sus activos
culturales arquitecténicos y vivos y sus valores tradicionales, y contribuir a entendimiento

y alatoleranciaintercultural.

Asegurar unas actividades econdémicas viables a largo plazo, que reporten a todos los
agentes unos beneficios socioecondmicos bien distribuidos, entre los que se cuenten
oportunidades de empleo estable y de obtencién de ingresos y servicios sociales para las

comunidades anfitrionas, y que contribuyan alareduccion de la pobreza.

Turismo sostenible se define también como: “ la actividad econdmica productora de bienes
y servicios que, respetando los limites fisicos del espacio en que se desarrolla y los
psiquicos de los habitantes y demas actores, son destinados a quienes deciden desplazarse
tempora y voluntariamente fuera del lugar de residencia habitual sin incorporarse a

mercado de trabajo del lugar de destino, con motivo o no de recreacion”.

3. Tiposdeturismo

Los principales tipos de turismo varian en funcién de las actividades arealizar y del lugar

donde se lleven a cabo. Algunos de ellos son:
a. Turismo de sol y playa: Es € turismo por excelenciay e mas masificado. En Espafia

se redliza principalmente en la temporada estival, aunque existen destinos soleados

durante todo € afio.
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. Turismo cultural: Es aguel que tiene como motivacion € acercamiento al patrimonio
del lugar visitado. Tiene como fin conocer las ciudades, museos y monumentos que

tengan valor historico y/o artistico.

Turismo rural: Se realiza en pequeias localidades rurales en las que es posible €
contacto con la naturaleza. La paz del campo, la flora, la fauna y la belleza de los

pai Sgj es son sus grandes atractivos.

. Ecoturismo: Se caracteriza por visitar destinos en los que € principal encanto es la
naturaleza. En este turismo destacan los parques nacionales y parques, parges y

reservas natural es.

Turismo de salud: Esta destinado a todos aguellos que deciden vigjar para tratar alguna
dolencia o pararelgarse. Existen distintos tratamientos, como por gjemplo los termales.

También existen espacios naturales con propi edades terapéuticas.

Turismo deportivo y de aventura: Tiene como objetivo principa practicar alguna
actividad vinculada a deporte.

. Turismo gastronomico: Se trata de un tipo de turismo en e que los protagonistas son
las comidas y bebidas tipicas de un pais 0 de una region. En toda Europa existen
numerosas rutas y fiestas gastrondmicas.

. Los cruceros. Son una férmula de vacaciones muy completa, porque ofrecen la

posibilidad de visitar varios lugares en un periodo corto de tiempo a bordo de un hotel

flotante. Generalmente, son vigjes muy programados. (es.wikipedia.org.htm)
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B. EVALUACION DEL POTENCIAL

1. Generalidadesdela evaluacion del potencial

La evauacion del potencia turistico de una zona permitird determinar € territorio
correspondiente en € que se llevara a cabo € proyecto de desarrollo turistico, una
evaluacion precisa del potencia turistico del territorio constituye una excelente base de
adopcion de decisiones para los organismos de desarrollo, ya que les permitira minimizar
los riesgos de implicarse en malas inversiones. (TIERRA, P. 2008)

e El andlisis de la situacion turistica existente, una fase en la que se examina la oferta, la
demanda, la competenciay las tendencias de mercado;

e El diagndstico, que, comparando los resultados del andlisis de la situacion, permitira
identificar los puntos fuertes y débiles del territorio, las oportunidades y |0s riesgos, y
por ultimo, decidir la conveniencia de desarrollar turismo o no en la zona.

Estas dos fases implican la recogida, tratamiento y explotacion de informaciones internas y

externas. (ZIMMER, P.).

2. Diagnoéstico participativo

Es el proceso que permite identificar y explicar los problemas que afectan a una poblacién
de una redlidad social que se requiere intervenir en un momento determinado, con la
participacion de los ciudadanos y 1as comunidades.

El objetivo del diagnostico participativo es obtener informacion acerca de los problemas,
necesidades, recursos y oportunidades de desarrollo en las comunidades. (LOZADA, A.
2006)

El desarrollo participativo proporciona a todos |os miembros de la comunidad la posibilidad

de determinar qué tipo de acciones necesitan y saber como y cuando ponerlas en practica.

Para que la participacion sea efectiva es indispensable que las mujeres y los hombres de la
comunidad identifiquen sus prioridades y planteen |las soluciones a sus problemas.
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Otro de los puntos de gran importancia es la identificacion de los recursos con que cuentan
dentro de un sector ya que los miembros de la comunidad sabran como utilizar los recursos
disponibles a fin de enfrentar las limitaciones existentes, potenciar las oportunidades y

prevenir |os riesgos.

El proceso participativo tiene dos partes principales. Diagnéstico y Planeacion:

o El Andlisis de la Redlidad o diagnéstico contempla tres partes. Andlisis de la
situacién actual, andlisis de la situacion deseada 'y andlisis de la situacion factible.

o La planeacion se refiere a como la comunidad llevard a cabo las soluciones
planteadas para mejoramiento de la comunidad.(NOBOA, P. 2008)

3. Andlisisdelasituacion

Es la identificacion, descripcion y andlisis evaluativo de la situacion actua de la
organizacion o e proceso, en funcion de los resultados que se esperan y que fueron
planteados en la mision. Es a la vez una mirada sistémica y contextual, retrospectiva y
prospectiva, descriptivay evaluativa.

El diagndstico situacional es un proceso de produccién de conocimientos. Una interaccién
dialégica entre los actores involucrados en la accion social. Un modo de producir
conocimientos de base Utiles en la accién. Un modo de produccion de conocimientos
colectivo y participativo. Unaracionalidad reflexiva paralatoma de decisiones. Una accion
focalizada en temas significativos paralos actores involucrados. (Martinez, E. 2006)

4. Atractivos turisticos

Atractivo turistico es todo lugar objeto u acontecimiento que cuenta con aptitud turistica
gue motiva al turistaavisitarlo y pertenecer cierto tiempo en €.

Inventario turistico es e registro y evaluacion de los lugares objetos 0 acontecimientos de
interés turistico de un &rea geogréfica determinada. (GARCES, F. 1995).
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a. Clasificacion de atr activos ecotur isticos.

1) Atractivosturisticos focales

Se refiere a elementos distintivos del  patrimonio natural y/o cultural que se encuentran en
un érea determinada pero que no poseen € grado de importancia de singularidad que mejor
caracterizan a dicho sitio o regién y € motivo fundamental por e cua los ecoturistas
querran visitarlo. Algunas areas protegidas existen debido a un recurso especia o

determinado gque posee y que por tanto constituye asi mismo su principal atractivo focal.

2) Atractivosturisticos complementarios

Se refiere a elementos del patrimonio natural y/o cultural que se encuentran en un area
determinada pero gque no poseen & grado de importancia o singularidad en cuanto a
atraccion turistica de los atractivos focales constituyen motivos de interés adiciona y valor
agregado para € ecoturista, contribuyendo a una experiencia turistica de mayor riqueza y
diversidad al inducir a visitante que pertenezca mayor tiempo en €l area.

También pueden contribuir a evitar concentraciones excesivas de turistas en un solo lugar y
a un mismo tiempo al propiciar el desplazamiento de los visitantes por diversos sitios del

area correspondiente.

3) Atractivos ecoturisticos de apoyo

Son aquellos elementos artificiales (instalaciones y servicios) que proporcionan a visitante
diferentes satisfacciones. Aqui se incluye los alojamientos, restaurantes, centros de
interpretacion, senderos y miradores, servicios de paseo a caballo, bicicletas, etc. Dan
sustento y servicio a visitante pero nunca se tendera a que constituya el motivo total por €
cual €l ecoturista visite un area respectiva siempre se agrega posteriormente para dar apoyo
alos atractivos focales y complementarios que ya exista por naturaleza propia en un destino
ecoturistico determinado. (GARCES, F. 1995).
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b. Metodologia parael inventario deatractivosturisticos’

1) Elinventario deatractivos

Es el proceso mediante €l cual se registra ordenadamente los factores fisicos, bioldgicos y
culturales que como conjunto de atractivo efectiva o potencia mente puestos en e mercado,
contribuyen a confrontar la oferta turistica del pais. Proporcionan informacion importante
para e desarrollo del turismo, su tecnificacion, evaluacion, y zonificacion en el sentido de

diversificar las areas del desarrollo turistico.

2) Losatractivosturisticos

Son el conjunto de lugares, bienes costumbres y acontecimientos que por sus caracteristicas
propias o de ubicacion en un contexto, atraen €l interés del visitante.

La clasificacion de las categorias de atractivos en esta metodologia se la hace en dos
grupos: SITIOS NATURALES Y MANIFESTACIONES CULTURALES. Ambas
categorias se agrupan en tipos y subtipos.

En la categoria de Sitios Natur ales se reconocen |os tipos: Montafias, Planicies, Desiertos,
ambientes lacustres, rios, bosques, aguas subterraneas, fendbmenos espel eol 0gicos, costas o
litorales, ambientes marinos tierras insulares, sistema de areas protegidas.

En la categoria manifestaciones culturales se reconocen los tipos. histéricos, Etnogréficos,
realizaciones técnicas y Cientificas, Realizaciones Artisticas Contemporaneas Yy

aconteci mientos programados.

Categoria: Define los atributos que tiene un elemento y motivan la visita turistica
dependiendo de su naturaleza.
Tipo: Son los elementos de caracteristicas similares en una categoria.

Subtipo: Son los elementos que caracterizan |os tipos.

'MITUR, 2004. Metodol ogia para inventariar atractivos Naturales y Culturales
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3) Facilidadesturisticas

Comprende e conjunto de bienes y servicios que hacen posible la actividad turistica. Se
refiere a las instalaciones donde los visitantes pueden satisfacer sus necesidades y los

servicios complementarios parala précticade turismo.

4) Objetivos

La metodologia permite unificar los criterios para € registro de informacion sobre los
atractivos turisticos. Posibilita ademas brindar tanto a las entidades publicas como privadas
ligadas al turismo, informacion actualizada de la localizacion de los atractivos, su calidad,
facilidades de acceso y disfrute en su entorno, a mas de una evaluacion y valoracion de los

MiSMOS pro sus caracteristicas.

5) Etapasparala elaboracion ded inventario de atractivos

a) Clasficacién de atractivos. Consiste en identificar claramente la categoria, tipo,

subtipo, a cua pertenece € atractivo ainventariar.

b) Recopilacion de informacion: En esta fase se selecciona tentativamente |os atractivos
para lo cua se investigan sus caracteristicas relevantes. Esta fase de la investigacion es

documental, cuyainformacion debe obtenerse en las oficinas relacionadas con su manejo.

c) Trabajo de campo: Consiste en la visita a efectuarse a los sitios para verificar la
informacion sobre cada atractivo. Es € procedimiento mediante el cua se le asignan las
caracteristicas al atractivo.

El trabagjo de campo debe ordenarse en funcion de los desplazamientos para estimar el
tiempo total que demande esta actividad. Es recomendable dirigirse a las oficinas publicas
que puedan dotar de informacion adicional como Municipios y Consgos Cantonales,
Gobernaciones, Casas Parroquiales, asi como de informantes locales y tratar de visitar con
alguno de ellos € atractivo, del que se haran al menos 5 fotografias.
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d) Evaluacion y Jerarquizacion: Consiste en € andlisis individual de cada atractivo, con
el fin de calificarlo en funcién de la informacion y las variables seleccionadas. calidad,
apoyo, y significado. Permite valorar |os atractivos objetivay subjetivamente.

La jerarquia se establece a partir de la suma de los valores asignados a cada factor, y en
funcidn de los puntos obtenidos se determina el rango donde se ubicad atractivo. (MITUR,
2004).

L os rangos son:

JerarquiallV. Entre 100 y 71 puntos.
Jerarquialll. Entre 51 y 70 puntos.
Jerarquiall. Entre 26 y 50 puntos.
Jerarquial. Entre 1y 25 puntos.

Los atractivos de acuerdo a la jerarquizacion que han alcanzado deben responder

aproximadamente a la siguiente descripcion:

i) JerarquialV.

Atractivo excepcional y de gran significado para € mercado turistico naciona e
internacional, capaz por si solo de motivar una importante corriente de visitante actua o
potencial.

ii) Jerarquialll.

Atractivo con rasgos excepcionales de un pais, capaz de motivar una corriente actual o

potencial de visitantes del mercado interno, y en menor porcentgje el internacional, ya sea

por si solos 0 en conjunto con otros atractivos contiguos.
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iii) Jerarquiall.

Atractivos con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de largas distancias, ya
sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado a la zona por otras motivaciones
turisticas, o de motivar corrientes turisticas actuales o potenciaes, y atragr a turismo

fronterizo de esparcimiento.

iv) Jerarquial.

Atractivos sin méritos suficientes para considerarlos a nivel de las jerarquias anteriores,
pero que igualmente forman parte del patrimonio turistico como elemento que pueden
complementar a otros de mayor jerarquia en €l desarrollo y funcionamiento de cualquiera

de las unidades que integren & espacio turistico.

6) Imagen turistica

Garcés, F (1995) menciona que la Imagen Turistica “Es la declaratoria de la aptitud
turistica de un sitio, considerando la jerarquia de los atractivos. A través de la imagen

turistica se establecera cuales son las caracteristicas mas relevantes de un sitio que lo hace

propicio paralaactividad turistica’.
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c. Matriz Foda®

El FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es uno de los
instrumentos analiticos cuando se trata de evaluar colectivamente procesos internos de una
organizaciéon o comunidad. También es utilizado con fines de diagndstico como un
instrumento de autoeval uacién dentro de un proceso.

FORTALEZAS Lo que tenemos de positivo, lo bueno, lo mejor al interior de

laorganizacion

DEBILIDADES Las limitaciones, o que nos impide salir adelante como
organizacion, lo negativo al interior de la organizacion.

OPORTUNIDADES | Lo que podemos conseguir o aprovechar del entorno de fuera

de la organizacion

AMENAZAS Lo que puede afectar a la organizacién desde fuera de la

misma, |0 que nos acecha, peligros externos.

e °TIERRA, P. 2008. Texto Bésico planificacion territorial . Riobamba (Ecuador). 42-44pp.
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d. Matriz CPES

La Fundacion Gabriel Piedrahita, en su pagina web publica que los Diagramas Causa-
Efecto ayudan a pensar sobre todas las causas reales y potenciales de un suceso o problema,
y no solamente en las més obvias o simples. Ademés, son idoneos para motivar € andlisisy
la discusién grupal, de manera que cada equipo de trabajo pueda ampliar su comprension
del problema, visualizar las razones, motivos o factores principaes y secundarios,
identificar posibles soluciones, tomar decisionesy, organizar planes de accion.

Esta matriz es una adaptacion de la metodologia planteada en Modelos para Evaluar €
Deterioro Agroecologico y Ambiental.

La matriz causa efecto propone para € levantamiento de la informacion bésica, una matriz
estructurada por un conjunto de filas y columnas contentivas de la siguiente informacion:

En una primera columna se le asignan nimeros a cada una de | as causas,

Lista de los problemas seleccionados por la comunidad, ordenados de mayor a menor
importancia.

El efecto con e que se esta relacionando.

En la cuarta se colocan el conjunto de alternativas propuestas por los participantes durante
larealizacion de los talleres vivenciales, ordenadas y relacionados de acuerdo con cada una

de los problemas indicados en la columna anterior.

Para la aplicaciéon de las matrices de este tipo se requiere que las comunidades afectadas
por problemas relacionados con e inadecuado manegjo de |os recursos naturales participen
de la mgior manera en la toma de decisiones que estén orientadas a la conservacion y buen
uso de los recursos existentes en € territorio. Es por ello, que se hace necesario la
aplicacion de talleres vivenciales en los que se genere un espacio de confianza entre los
facilitadores y los participantes que permita desarrollar ideas, comentarios, sugerencias y
aportes significativos.
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C. ESTUDIO DE LA DEMANDA.

"L as tendencias modernas para administrar una empresa indican que debemos analizar las
caracteristicas de los consumidores y orientar nuestros esfuerzos a satisfacer plenamente las
necesidades de los clientes, lo que hace que uno de los factores centrales a estudiar
proyectos sea la determinacion del mercado” (OCAMPO 2003).

"El estudio de mercado permite resaltar |os detalles relevantes que visualizan y detectan si
el producto o servicio derivado del proyecto se puede comercidizar (HERNANDEZ
1997).

El estudio de mercado o determinacion de analisis de mercados turisticos es e conjunto de
variables que permiten precisar cuantitativa y cualitativamente los mercados hacia los
cuales debe dirigirse las politicas de comercializacion. En forma mas amplia € estudio de
mercado es la recopilacion, clasificacion, andlisis e interpretacion de las variables que se
deben utilizar, para una adecuada solucion de problemas relacionados con latransferenciay
venta del producto turistico, del ofertante a demandante o consumidor, en este caso
denominado turista con e fin de satisfacer las expectativas del cliente a tiempo de
aumentar |as utilidades netas de la empresa u organizacion. (NOBOA. 2004)

En e caso de un proyecto, € objetivo del estudio de mercado es probar que existe un
numero suficiente de individuos, empresas u otras entidades econdmicas que, dadas ciertas
condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en marcha de un determinado
programa de produccion - de bienes 0 servicios - en un cierto periodo. El estudio debe
incluir asi mismo las formas especificas que se utilizaran para llegar hasta esos
demandantes. (ARBOLEDA, 1998).

1. Andlisisdelademanda

Enmarcados en los estudios de mercado para € tipo de empresas comerciales, que
conforman habitualmente e equipamiento turistico de un pais, habria que sefidar las
variables béasicas por analizar en el &rea de lademanda (efectiva).
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Dichas variables son, en lamayoria de los casos:

» Afluencia esperada de demandantes

» Afluenciadevigjeros.

* Afluenciaderesidentes locales.

e Permanencia

 Estacionalidad en la afluencia de vigieros. (HERNANDEZ 1997).
a. Tiposde Demanda

La demanda se clasifica en:

1) Demanda insatisfecha

Cuando la demanda total no esta debidamente satisfecha es decir en la que lo producido u

ofrecido no acanzaa cubrir los requerimientos del mercado.

2) Demanda satisfecha

En lacual lo ofrecido a mercado es |o que este requiere. -Satisfecha saturada- la que ya no
puede soportar una mayor cantidad del bien o servicio en & mercado, pues se esta usando
plenamente.

3) Satisfecha saturada

Esla que se encuentra aparentemente saturada (LANDAZURI, 1998).

b. Perfil general del consumidor a captar

Una de las &reas més interesantes, esclarecedoras y definitivas en un estudio de demanda es
aquélla que estd referida a perfil general del consumidor. Para fijarlo se recurre
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normalmente al proceso de segmentacion que consiste basicamente en agrupar por
subconjuntos a gran conglomerado de consumidores que conforman la demanda futura,

potencial u objetiva.

Para dicho agrupamiento se utilizan cinco tipos de variables que son: socioecondmicas
geogréficas, motivacionales, de habitos, gastos, preferencias y de personaidad
(HERNANDEZ 1997).

c. Estadia o permanencia promedio
Se refiere a la permanencia o pernocte la cual es medida por € nimero de noches que

mantienen los vigjeros en € sitio turistico.

d. Estacionalidad
Serefiere aidentificar y establecer |as épocas de adtay bagainfluencia turistica (temporada

altay Bga) de un sitio determinado.

e. Aspecto cualitativo
Este andlisis o realizamos a partir de los resultados obtenidos del aspecto cuantitativo
respecto a la demanda futura y ala demanda objetiva. El andlisis cualitativo se |o obtendra

al partir del registro de informacion del perfil del consumidor.

f. Tamafo dela muestra

La busgueda de la informacién se hace por medio de dos fuentes. primariay secundaria, en
orden inverso, es decir que primero buscamos la informacion bibliografica y segun las
necesidades que se presenten vamos aidentificar € tipo e informacion de campo que vamos
abuscar y obtener.

Para obtener informacion primaria nos vamos a centrar en los tipos de variables que se
mangjara (analisis de la demanda-oferta), después identificar € universo y de esta manera
se elegirdlamuestra.
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Dependiendo de la clase de informacién que se va a obtener se dara la distribucion de la
muestra. Para que la muestra sea significativa debe guardar las caracteristicas del universo
(ARBOLEDA, 1998).

Una vez calculado € ndimero de encuestas que se tendra que hacer, e siguiente paso es
elaborar e contenido de las encuestas, para esto se debera tomar en cuenta las siguientes
variables. variables socioeconOmicas, motivacionales, habitos de consumo, gustos y
preferencias.

Los resultados de este grupo de variables revelan la informacion clave para las
caracteristicas del producto o servicio. Por lo tanto es fundamental conocer la cabalidad, €
mercado, para estar en condiciones de elaborar un buen plan de marketing. (MOREJON,
2006).

2. Andlisisdelaoferta®

“Oferta es la cantidad de bienes o0 servicios que un cierto nimero de oferentes (vendedores)
estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. Si se considera
la oferta como “el conjunto de servicios puestos sobre el mercado, incluyendo las empresas,
instalaciones y equipos necesarios para producirlo” lo primero que se debe hacer es
preparar en base a inventario del Patrimonio Turistico Nacional una lista de los
componentes de la oferta que seran aprovechadas por e proyecto y aquellos que tendran
incidencia directa, sin degjar de lado los e ementos de |a oferta sustitutivay complementaria.
Del andlisis de la oferta se espera obtener € diagnostico de la situacion actual, con mayor
enfasis en los e ementos relevantes seguin € tipo de proyecto a desarrollar, que son los que
motivan y propician € flujo turistico en el ambito de operaciones del proyecto.

En relacién a nimero de oferentes se reconocen tres tipos:

*UNACH (Universidad Nacional de Chimborazo). Formulacion y Evaluacién de Proyectos Turisticos.

(diapositivas). 2006. 93 diapositivas.
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a. Tiposdeoferta

Laofertase clasificaen:

1) Oferta competitiva o de mercado libre: Ningun productor domina € mercado, se
encuentran en libre competencia, la participacion en e mercado esta determinada por la
calidad, € precioy €l servicio que ofrecen al consumidor.

2) Oferta oligopdlica: El mercado se encuentra dominado por unos pocos productores,
tratar de ingresar en ese tipo de mercado no es solo riesgoso sino en ocasiones hasta
imposible.

3) Oferta monopdlica: Existe un solo productor del bien o servicio, y por tal motivo,

dominatotalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad.

b. ¢Como analizar la oferta?

En esencia se sigue el mismo procedimiento que en lainvestigacion de lademanda, hay que
recabar datos de fuentes primarias y secundarias. Respecto a las fuentes secundarias
externas, se tendrd que redizar un guste de puntos por cualquier méodo (minimos
cuadrados) para proyectar la oferta. Sin embargo habra datos muy importantes que no
aparezcan en fuentes secundarias y, por tanto, sera necesario realizar encuestas.

Entre los datos més importantes para realizar un buen andlisis de la oferta estan:

- Numero de productores

- Localizacion

- Capacidad instalada y utilizada

- Cantidad y precios de los productos

-- Inversion fijay nimero de trabajadores

c. Fuentesdeinformacion que se puede aplicar en el estudio de mercado*

1) “Directaso Primarias

- Consumidores

*Andrés, Miguel. S/a. Proyectos de inversion estudio de mercado
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- Productores
- Distribuidores
- Expertos que trabgan en la rama. (Normamente usado para estudios exhaustivos

completos de mercado) estudios de factibilidad y también definitivos.

2) Indirectas o Secundarias

- Departamentos de estudios econdémicos/ empresa.

- Banco de datos de la empresa

- Registros historicos de contabilidad

- Documentos oficiales o gubernamentales del sector

- Camaras, asociaciones, institutos relativos a sector que se analiza

- Periddicos, revistas especializadas o publicaciones de origen naciona y/o extranjero

- Registros aduanales

d. Balanceofertay demanda objetivo

Con la informacion obtenida se procede a redlizar € balance demanda-oferta, es decir, la
determinacion de la demanda insatisfecha, que consiste en la diferencia entre la demanda y
la oferta potenciales, es decir: Si esta diferencia resulta negativa, entonces se considera que
el mercado tiende a ser desfavorable. Si resulta positiva, se considera que e mercado del
producto o servicio puede ser favorable, y entonces se procede a determinar la demanda
objetivo del proyecto, que normalmente es un porcentaje (menor a 100%), del balance, s

éste resulto favorable’.
Demanda | nsatisfecha = Demanda Potencial — Oferta Potencial
D. DISENO DE UN PRODUCTO TURISTICO
Todo disefio de productos turisticos debe ser considerado como un trabgo artistico,

original, con los siguientes objetivos. rentabilidad econdmica, socia y ambiental, la
satisfaccion de lademanda. (CHAVIANO, M. Y HERNANDEZ, Y. 2007).
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1. Caracteristicasdel producto turistico

a. Intangibilidad: Los productos turisticos tienen unos componentes tangibles y otras

intangibles.

- Latangibilidad se observa en la cama de un hotel, e overbooking, la calidad de la
comida. La parte tangible la constituye € producto turistico en si, tal y como es

ofrecido por la empresa de servicios turisticos.

- Laintangibilidad se deduce ddl hecho de que las caracteristicas de las componentes de
un producto turistico no se pueden testar por medio de los sentidos. Los turistas generan
expectativas, imaginan como es & producto, qué uso le daran, y qué resultados esperan
obtener. Esta componente de intangibidad hace que los consumidores no estén seguros
de lo que compran, ni del beneficio que realmente van a obtener cuando consuman €l

producto.

b. Caducidad: Los productos turisticos no se pueden amacenar.

c. Agregabilidad y Sustituibilidad: El producto turistico se forma a partir de la
agregacion de varios componentes, alguno de los cuales se puede sustituir por otro de

formainmediata.

d. Heterogeneidad: El producto turistico esta formado por muchas partes, y condicionado

por muchos factores.

e. Subjetividad, individualidad, inmediatez y simultaneidad de produccion y
consumo: Es subjetivo porque depende de las condiciones en que estén clientes y
prestatario en el momento del consumo. Las satisfacciones que produce son individuales
y distintas de unas personas a otras. Su consumo es simultaneo a su fabricacion real, de

manera que el producto se crea realmente al mismo tiempo que se consume.
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f. Otros. Es un producto estacional. Laliquidez o cash flow es alta. (DE LA COLINA, J.
2009).

2. Etapas de disefio de un producto turistico

El proceso estd compuesto por varias etapas, que bien llevadas, deben conducir a excelentes

resultados paralos destinos turisticos:

a. Planificacion dd territorio: Supone gue los territorios han decidido, a través de sus
planes de ordenamiento, acoger al turismo como una opcién seria de desarrollo
econdémico y socia. Los planes deben arrojar informacién sobre inventario de atractivos
turisticos calificados, estado de la planta turistica, estado de la capacitacion, uso de
tecnologias, desempefio de la superestructura, nivel de desarrollo de la infraestructura,
sondeo del mercado. Todo ello debe concretarse en una priorizacion (tipo de turismo,

objetivos, estrategias, acciones) y expresarse en proyectos.

b. Investigacion de los mercados. Sin ello no es posible € disefio de un producto
turistico, se debe adelantar independientemente y con los meores niveles de
profundidad. Debe arrojar informacion detallada sobre |os segmentos de mercado que

leinteresa a destino.

c. Disefio del producto: El destino debe estar preparado para disponer de los e ementos
necesarios, en e nivel de calidad requerido, para que los operadores (posteriormente)
integren los paguetes turisticos, implica una visualizacion por parte de los agente del
desarrollo de la cadena productiva del turismo y un compromiso colectivo para logar su

fortal ecimiento.

d. Promocion y comer cializacion: Debe estructurarse un plan de mercadeo y promocion
la promocion se realiza a nivel de imagen de destino y la comercializacion con los

paguetes especificos, puestos en € mercado por € empresario.
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3. Estrategias de comer cializacion y ventas

Una vez disefiado el producto, debe desarrollarse una estrategia comercial, desde € punto
de vista del marketing, es la primeray méas importante de las variables de marketing - mix.
Si una empresa no tiene el producto adecuado para estimular la demanda, no puede llevar a
cabo de forma efectiva ninguna accion comercial. Se puede decir que € producto es €
punto de partida de la estrategia de marketing.

Desde e punto de vista comercial, producto designa cuaquier bien o servicio, o la
combinacién de ambos, que poseen un conjunto de atributos fisicos y psicoldgicos que €
consumidor considera que tiene un bien para satisfacer sus deseos o necesidades. (DE LA
COLINA, J. 2009).

a. Prestacion de servicio: Refuerzos de los temas de calidad en los empresarios del
destino. Aungue este se hace presente en todo € proceso, la cultura de calidad se logra

mediante gjercicios permanentes.

b. Promocion delainversion: Esfuerzo conjunto de los agentes del desarrollo turistico del
destino para “ vender” alos inversionistas de otras regiones y paises |os proyectos que
han surgido en los planes de desarrollo Turistico.

Esta etapa no siempre implica una secuencia lineal: la investigacion de los mercados se
puede hacer (y es lo recomendable) simultaneamente en e plan, la presentacion de los
servicios y los temas de calidad deben fundamentarse en todo € proceso. Pero no se
puede hacer disefio de productos sin planificacion y sin investigacion de mercado, no se
puede hacer promocion y comercializacion sin plan de mercado, sin tener disefio de

producto y sin que la oferta de paguetes esté definida.

c. Precio: Las empresas no venden solamente productos, sino también satisfacciones, en
las que el precio representa solo un componente a tomar como referencia, aungue de
gran importancia, es €l vaor que la empresa asigna a sus productos y que sera
comparado por € cliente con los niveles de calidad que é identifica como correctos.
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1) Caracteristicasdel precio

El precio tiene algunas caracteristicas que son mencionadas a continuacion:

a) Esun instrumento a corto plazo.

b) Es un poderoso instrumento competitivo. Hay que considerar que también es un
instrumento peligroso, cuando se utiliza en acciones agresivas que puedan llevar a una
guerra de precios, donde probablemente a la larga nadie salga beneficiado, existiendo
incluso € riego de perjudicar ala propia empresa.

C) Es la tUnica variable que proporciona ingresos de forma directa sin precisar de una
inversion previa. Sin embargo €l resto de variables conlleva gastos necesarios para hacer
maés atractivala oferta

d) Tiene importantes repercusiones psicol 6gicas sobre € cliente, por o que siempre ha de

conseguir que €l precio este en consonancia con €l valor percibido por e consumidor.

4. Estrategiasparad producto turistico

Tendréd que decidir si se dirige a nuevos mercados o hacia los actuales, y por otro lado, las
acciones sobre el mercado escogido pueden realizarse con los productos actuales o con

nuevos productos. Si se combinan estas opciones, se consiguen cuatro estrategias turisticas:

a. De penetracion: Incrementar la cuota global del mercado, ofertando e mismo

producto existente sin incorporar ninguna modificacién o mejora.

b. De desarrollo del producto turistico: Actuar sobre los mercados turisticos actuales,
incorporando nuevos productos que surjan como variaciones de |os productos turisticos
existentes. Extensiones en lalinea basica o con productos sustitutivos.
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c. Deextension del mercado turistico: Utilizar e mismo producto turistico, intentando
atraer nuevos consumidores turisticos, bien por su oferta a regiones poco explotadas
hasta el momento ( sol y playa en e mercado ruso), o bien por la identificacion de
nuevos segmentos del mercado sobre los que no se habian realizado las acciones
adecuadas.

d. Dediversificacion turistica:

1) Horizontal: Mayor cobertura del mercado turistico con una amplia gama de productos

turisticos para clientes con comportamientos similares alos ya existentes.

2) Vertical: Los nuevos productos actuamente desarrollados pero las organizaciones
logran captar nuevos mercados de forma que las nuevas actividades desarrolladas no se

diferencian demasiado de las actual es.

3) Concéntrica: Prestacion més integrada de todos |os servicios que componen e producto
turistico, dotando de mayor homogeneidad la calidad e imagen de la organizacion turistica
en los mercados turisticos, y con €lo, innovar y desarrollar su cartera de productos, y atraer

a nuevos consumidores turistas.

Supone €l desarrollo de nuevos productos, basados en la satisfaccion de nuevos clientes,
con nuevos destinos turisticos y con la incorporacion de actividades turisticas nuevas,
muchas veces con escasa relacion con la actividad principal desarrollada por la
organizacion turistica. (DE LA COLINA, J. 2009).
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5. CanalesdeDistribucion

Dentro del marketing turistico, los canales o redes de distribucion son la estructura que se
forma en un mercado turistico por € conjunto de organizaciones, con €l objetivo principal
de facilitar y poner a disposicién de los posibles compradores los productos de los
diferentes fabricantes realizando la concrecion de la venta, confirmandola y efectuando su
cobro. (DE LA COLINA, J. 2009).

6. Principalestiposde canalesdedistribucion

a. Canal largo: Numero de intermediarios elevado. Como minimo intervienen €
fabricante, mayorista, detallistay consumidor.

b. Canal corto: NUumero de intermediarios reducido. Esta constituido por € fabricante, el
detallistay € consumidor. Se eige esta forma cuando € nimero de detallistas es muy
reducido o tiene un ato potencial de compra.

c. Canal directo: Cana en & que no hay intermediarios entre productor y consumidor
final. Se utiliza cuando la produccién y e consumo estédn proximos, o € volumen de

venta es reducido, por g emplo un artesano que vende directamente su obra.
Estos tres canales son los basicos, pero continuamente surgen nuevas formas de cana de
distribucion cuyo objetivo es lograr mayor eficiencia y eficacia en e sistema de

distribucion. (DE LA COLINA, J. 2009).

7. Plan de comunicacion

La Comunicacion es una de las politicas inherentes a cualquier actividad que se realice por
parte de una institucién, ya que toda entidad constituida por humanos va a necesitar
relacionarse, transmitir, interna y externamente, sus opiniones, reivindicaciones,

necesidades o logros.

Da lo mismo que sea una empresa que una asociacion de profesionales dedicados a la

39



investigacion en cualquier rama. Es prioritario darse a conocer, “vender” su actividad,
hacer Marketing de su gestion, s se quiere permanecer en e mercado o recibir la
aquiescencia de la Sociedad.

Suele indicarse que “lo que no se comunica, no existe’ y, en algunas ocasiones, esta
afirmacién puede parecer exagerada. Sin embargo, la terca readlidad lo constata. El
Marketing, la Comunicacion, han desmentido a refrén castellano gque aseguraba que “él

buen pafio en € arca se vende’. Esto yano es cierto.

Esta imperiosa necesidad de comunicar, de transmitir al exterior y a interior de la
ingtitucion, debe hacerse de forma metédica y sistematica, a través de una correcta
planificacion y tras un previo andisis de aquellas circunstancias del entorno que pudieran
influir en e proceso. En las teorias sobre gestion empresarial, se suele indicar que la
Planificacion es, de las cuatro funciones que pueden considerarse fundamentales:
Planificacion, Organizacion, Ejecucion y Control, la de mayor importancia por su
repercusion en las otras tres. Si una actividad esta ma planificada, su gecucion sera

equivocay € resto de las funciones, ineficaces.

La Planificaciéon de la Comunicacion es un proceso sistematico que no puede degjarse a
azar ni alaintuicion o imaginacion de un directivo, no experto en la materia, por muy alto
gue esté en € escalafon de la estructura organizativa.

Debe ser labor de los profesionales de la Comunicacién, ya que es su elemento de gestion,
el que les va a facilitar la consecucion de unos objetivos, de sus objetivos, previamente
evaluados y en el contexto de un determinado marco temporal. (BARRANCO, J 2008)

8. Desarrollo de una mezcla de mercadotecnia

Una vez identificado € segmento se debe crear un estimulo para obtener una respuesta a
través de una mezcla de mercadotecnia.
Mezcla de mercadotecnia: Conjunto de variables controlables de la mercadotecnia que la

empresa combina para provocar la respuesta que desea obtener del mercado meta.
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Se conjugan 4 variables, también llamadas las 4 P:

a. Producto: Unade las definiciones mas claras sobre producto es aquella que indica que
es un bien (tangible) o servicio (intangible) que cubre alguna necesidad especificade un

grupo de consumidores.

b. Precio: El precio eslaequivalencia monetaria del valor que los consumidores asignan a
un producto o servicio. Parafijar este valor se debe tomar en cuenta:

- Competencia

- Capacidad de adquisicién de la demanda

- Cuanto se quiere ganar

c. Plaza: S tenemos un buen producto, con un buen precio, nos corresponde ahora
hacerlo llegar a los posibles compradores en la forma mas rapida y eficiente. A esto lo

[lamamos Plaza o Distribucion.

Empresa (—» Consumidor

Empresa —» Intermediario —» Consumidor

d. Promocién:

El megjor producto, con un buen precio y eficazmente distribuido no sera bien recibido por
los consumidores si éstos no conocen sus beneficios 0 S no se sienten motivados a
comprarlo y usarlo. Por estarazédn es labor esencial del productor comunicar a consumidor
las caracteristicas y beneficios y hacerlos en forma agradable posible a la vista'y oidos del

consumidor potencial.

1) Canales de publicidad

=  Medios de comunicacion

= Contactos interpersonales
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=  Promocion de ventas.

a) Publicidad.- Podemos entonces definir a la publicidad como una forma de
comunicacion con fines comerciales. Estd compuesta por formas impersonales de
comunicacion dirigidas a segmentos especificos, a través de medios pagados por
patrocinadores identificados’ (Garcia 2006).

E. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO?

Todo negocio, consiste basicamente en satisfacer necesidades y deseos del cliente
vendiéndole un producto o servicio por més dinero de lo que cuesta fabricarlo.

La ventgja que se obtiene con € precio, se utiliza para cubrir los costos y para obtener una
utilidad.

La mayoria de los empresarios, principamente de pequefias empresas definen sus precios
de venta a partir de los precios de sus competidores, sin saber si ellos alcanzan a cubrir los
costos de sus empresas. La consecuencia inmediata derivada de ésta situacion es que los
negocios no prosperan. Conocer los costos de la empresa es un elemento clave de la
correcta gestion empresarial, para que el esfuerzo y la energia que se invierte en la empresa
den los frutos esperados.

Por otra parte, no existen decisiones empresariaes que de alguna forma no influyan en los
costos de una empresa. Es por eso imperativo gque las decisiones a tomarse tengan la
suficiente calidad, para garantizar €l buen desenvolvimiento de las mismas.

Para evitar que la eficacia de estas decisiones no dependa Unicamente de |la buena suerte,
sino mas bien, sea @ resultado de un andlisis de las posibles consecuencias, cada decision

debe ser respaldada por tres importantes aspectos.

®Consultado en lineaen http://www.infomipyme.com/Docs/ GT/Offline/Empresarios/costos.ntm 2010-06-20
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e Conocer cudles son las consecuencias técnicas de la decision.
e Evauar lasincidencias en |os costos de la empresa.

e Calcular € impacto en e mercado que atiende la empresa.

1. Tiposde costos

Los costos tienen diferentes clasificaciones de acuerdo con el enfoque y la utilizacion que

selesdé. Algunas de las clasificaciones més utilizadas son.

a. Segun € area donde se consume:

1) Costos de Produccion: Son los costos que se generan en e proceso de transformar la
materia prima en productos terminados. se clasifican en Material Directo, Mano de Obra
Directa, CIF y Contratos de servicios.

2) Costos de Distribucion: Son los que se generan por llevar € producto o servicio hasta
el consumidor fina

3) Costos de Administraciéon: Son los generados en las areas administrativas de la
empresa. Se denominan Gastos.

4) Costos de financiamiento: Son los que se generan por el uso de recursos de capital.

b. Segun su identificacion:

1) Directos: Son los costos que pueden identificarse facilmente con el producto, servicio,
proceso 0 departamento. Son costos directos el Material Directo y la Mano de Obra
Directa

2) Indirectos: Su monto global se conoce para toda la empresa 0 para un conjunto de

productos. Es dificil asociarlos con un producto o servicio especifico. Para su asignacion
se requieren base de distribucion (metros cuadrados, niUmero de personas, €tc.).
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c. Deacuerdocon e momento en e que secalcula

1) Historicos. Son costos pasados, que Sse generaron en un periodo anterior.

2) Predeter minados. Son costos que se calculan con base en métodos estadisticos y que se

utilizan para elaborar presupuestos.

d. Deacuerdo con  momento en e que sereflggan en los resultados:

1) Costos del periodo: Son los costos que se identifican con periodos de tiempo y no con

el producto, se deben asociar con losingresos en el periodo en € se genero € costo.

2) Costos del producto: Este tipo de costo solo se asocia con € ingreso cuando han
contribuido a generarlos en forma directa, es el costo de la mercancia vendida

e. Deacuerdo con € control que setenga sobre su consumo:

1) Costos Controlables: Son aguellos costos sobre los cuales la direccion de la
organizacion (ya sea supervisores, subgerentes, gerentes, etc.), tiene autoridad para que se
generen 0 no. Ejemplo: € porcentgje de aumento en los salarios de los empleados que
ganen mas del salario minimo es un costo controlable parala empresa.

2) Costos no Controlables: Son aquellos costos sobre |os cuales no se tiene autoridad para
su control. Ejemplo e valor del arrendamiento a pagar es un costo no controlable, pues
dependen del duefio del inmueble.

f. Deacuerdo con suimportancia en latoma de decisiones or ganizacionales

1) Costos Relevantes: Son costos rel evantes agquellos que se modifican a tomar una u otra

decision. En ocasiones coinciden con los costos variables.
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2) Costos no Relevantes. Son aquellos costos que independiente de la decision que se

tome en la empresa permaneceran constantes. En ocasiones coinciden con los costos fijos.

g. De acuerdo con €l tipo de desembolso en el que sehaincurrido

1) Costos desembolsables. Son aquellos que generan una salidareal de efectivo.

2) Costos de oportunidad: Es € costo que se genera al tomar una determinacion que

conllevalarenunciade otra alternativa.

h. Deacuerdo con su comportamiento:

1) Costos Fijos: Son aguellos costos que permanecen constantes durante un periodo de
tiempo determinado, sin importar € volumen de produccion.

Los costos fijos se consideran como tal en su monto global, pero unitariamente se
consideran variables. Ejemplo € costo del alquiler de la bodega durante € afio es de
$12.000.000 por lo tanto se tiene un costo fijo mensual de $1.000.000.en el mes de enero se
produjeron 10.000 unidades y e mes de febrero se produjeron 12.000 unidades; por lo tanto
el costo fijo de aquiler por unidad para enero es de $100/u y € de febrero es de $83.33/u.

a) Gréficadeloscostosfijos

COSTO FIJO

VOLUMEN
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2) Costos Variables: Son aguellos que se modifican de acuerdo con € volumen de
produccion, es decir, si no hay produccion no hay costos variables y si se producen muchas
unidades el costo variable es alto.

Unitariamente € costo variable se considera Fijo, mientras que en forma total se considera
variable. Ejemplo: e costo de material directo por unidad es de $1.500. En el mes de
marzo se produjeron 15.000 unidades y en e mes de abril se produjeron 12.000 unidades,
por lo tanto, € costo variable total de marzo es de $22.500.000 y e de abril es de

$18.000.000, mientras que unitariamente el costo se mantiene en $1.500/u.

a) Grafica delos costos variables:

COSTO VARIABLE

~ VOLUMEN

3) Costo semi-variable: Son aguellos costos que se componen de una parte fijay una parte
variable que se modifica de acuerdo con & volumen de produccion. Hay dos tipos de

costos semi variables;

4) Mixtos: Son los costos que tienen un componente fijo basico y a partir de éste

comienzan aincrementar.

L%

VOLUMEN
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5) Escalonado: Son agquellos costos que permanecen constantes hasta cierto punto, luego

crecen hasta un nivel determinado y asi sucesivamente:

34

| | | .

VOLUMEN

La separacion de costos en fijos y variables es una de las més utilizadas en |a contabilidad
de costosy en la contabilidad administrativa paralatoma de decisiones. Algunas de las

ventajas de separar |0s costos en fijos y variables son:

Facilitael andlisis de las variaciones
Permite calcular puntos de equilibrio
Facilitael disefio de presupuestos

Permite utilizar € costeo directo

NN N NN

Garantiza mayor control de |os costos

2. Aplicaciones del calculo de costos

El Calculo de Costos se integra a sistema de informaciones indispensables para la gestion
de una empresa.

El andlisis de los costos empresariales es sumamente importante, principal mente desde €l
punto de vista practico, puesto que su desconocimiento puede acarrear riesgos para la

empresa, e incluso, como ha sucedido en muchos casos, |levarla a su desaparicion.
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Conocer no sbélo que pasd, sino también donde, cuando, en qué medida (cuanto), como y
porqué paso, permite corregir 1os desvios del pasado y preparar una mejor administracion
del futuro.

Esencialmente se utiliza pararealizar las siguientes tareas:

Sirve de base para calcular €l precio adecuado de los productos y servicios.

Conocer qué bienes 0 servicios producen utilidades o pérdidas, y en que magnitud.

Se utiliza para controlar los costos reales en comparacion con |os costos predeterminados:
(comparacion entre el costo presupuestado con el costo realmente generado, post-calculo).
Permite comparar |os costos entre:

v’ Diferentes departamentos de laempresa

v Diferentes empresas

v Diferentes periodos

v' Localiza puntos débiles de una empresa.

v' Determina la parte de la empresa en la que més urgentemente se debe realizar medidas

de racionalizacion.

(\

Controla el impacto de las medidas de racionalizacion realizadas.

v" Disefiar nuevos productos y servicios gque satisfagan las expectativas de los clientes y, a
mismo tiempo, puedan ser producidos y entregados con un beneficio.

v' Guiar las decisiones de inversion.

v Elegir entre proveedores alternativos.

v" Negociar con los clientes € precio, las caracteristicas del producto, la calidad, las
condiciones de entregay €l servicio a satisfacer.

v' Estructurar unos procesos eficientes y eficaces de distribuciéon y servicios para los

segmentos obj etivos de mercado y de clientes.

v’ Utilizar como instrumento de planificacion y control (www.él prisma.com)

3. Preciodeventa

El precio de ventaes €l valor de los productos o servicios que se venden alos clientes.
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La determinacién de este valor, es una de las decisiones estratégicas méas importantes ya
gue, € precio, es uno de los elementos que los consumidores tienen en cuenta a la hora de
comprar |o que necesitan.

El cliente estara dispuesto a pagar por los bienes y servicios, o que considera un precio
"justo”, es decir, aquel que sea equivalente al nivel de satisfaccion de sus necesidades o
deseos con la compra de dichos bienes o servicios.

Por otro lado, |a empresa espera, através del precio, cubrir |os costos y obtener ganancias.
En la determinacion del precio, es necesario tomar en cuenta los objetivos de la empresa'y
la expectativadel cliente.

El precio de ventaesigual a costo total del producto mas la ganancia.

Precio de Venta = Costo Total unitario + Utilidad

4. Estructurade costos

COSTOSVARIABLES
Mano de obra directa

Insumos directos

Costos variables indirectos
COSTOSFIJOS

De produccion

De comerciaizacion

De administracion

Financieros
COSTO DE VENTA
TOTAL
MARGEN DE
UTILIDAD
PRECIO DE VENTA
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5. PuntodeEquilibrio

Para aplicar esta técnica es necesario conocer € comportamiento de |os ingresos, costos y
gastos separando |los que son variables de los fijos 0 semi variables, l0s costos y gastos fijos
se generan através del tiempo independientemente del volumen de produccién y ventas y
son llamados costos y gastos de estructura, porque generalmente son contratados o
instalados para |la estructuracion de la empresa, como por gjemplo: de estos costos y gastos,
se puede citar la depreciacion, la renta, los sueldos, que no estan en relacion directa a

volumen de produccion.

Por el contrario los gastos variables se generan en razon de |os volumenes de produccién y
de venta por gemplo: la mano de obra pagada en razén de las unidades producidas, la
materia prima utilizada en los productos terminados o fabricados, los impuestos y
comisiones sobre ventas, etc.

Existen otros gastos y costos que se aplican proporcionalmente al volumen de produccién
se les [lama semi variables y para efectos de esta técnica también se clasifican en variables

ofijos.

Para ello es necesario calcular € punto de equilibrio que generalmente se define como el
momento o0 punto econdémico en que una empresa no genera ni utilidad ni pérdida, esto es,
el nivel en que las contribuciones marginales (ingresos variables-costos y gastos variables)
es de tal magnitud que cubre exactamente los costos y gastos fijos y para efectos de
planeacion pueden tomarse en consideracion € comportamiento de los gastos, costos y
utilidades, asi como las especificaciones de los productos, métodos de fabricacion,
productividad, desperdicios, mezcla de volUmenes y productos o precios unitarios de venta.

(Www.el prisma.com)

6. Formuladepunto deequilibrio

CF

S —
28 PVP — CVu
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Donde:

PQ = Punto de equilibrio.

CF = costos fijos.

PVP = Precio de ventaal publico
CVu = Costos variables unitarios

7. | mpacto econémico del proyecto

El impacto econdmico de un proyecto se entiende como e nivel de eficiencia econémica
del mismo; es decir, corresponde a una comparacion de la totalidad de los costos y
beneficios sociales resultantes del proyecto, independiente de la forma en que €elos se
distribuyen entre los diferentes actores sociales. Por otro lado, e impacto social de un
proyecto generalmente se diferencia del impacto econémico por medio de incorporar 1os
aspectos distributivos del mismo.

En relacion con los costos y beneficios sociales provenientes de este informe de avance,
éstos corresponden a una expresion econdémica que reflgja los impactos que este proyecto
traera sobre la sociedad. De esta forma, los beneficios corresponden a los impactos
positivos, los que vienen dados en la cantidad o en la calidad de bienes y/o servicios que
generan una utilidad positiva o por una reduccion del precio de mercado de |os mismos. Por
su parte, los costos corresponden a impactos negativos, los que vienen dados por una
reduccién en la cantidad o en la calidad de bienes y servicios o por un aumento del precio
de los mismos. A su vez, a estos costos hay que agregarles el uso de recursos (insumos para

la produccién) www.sinia.html

8. Inversionesen capital detrabajo

Lainversiéon en capital de trabajo constituye e conjunto de recursos necesarios, en laforma
de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo,
para una capacidad y tamafio determinados (YUCTA, P. 2002).
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9. Tasainternaderetorno

La tasa interna de retorno - TIR -, es latasa que iguala €l valor presente neto a cero. La
tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la
reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de la operacion propia del negocio y se
expresa en porcentgje. También es conocida como tasa critica de rentabilidad cuando se
compara con la tasa minima de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto
de inversion especifico.

La evaluacién de los proyectos de inversion cuando se hace con base en la tasa interna de
retorno, toman como referencia la tasa de descuento. Si la tasa interna de retorno es
mayor que la tasa de descuento, el proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento
mayor a minimo requerido, slempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo.

Por € contrario, s la tasainterna de retorno es menor gque la tasa de descuento, €l proyecto
se debe rechazar pues estima un rendimiento menor a minimo requerido.

10. Valor actual neto

Es un procedimiento que permite calcular € valor presente de un determinado nimero de
flujos de cgja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar
al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros
del proyecto. A este valor se lerestalainversion inicial, de tal modo que €l valor obtenido
es el valor actual neto del proyecto.

Laformulaque nos permite calcular € Valor Actual Neto es:

n 'L,?
VAN=Y — __ ],
; (1+ k)
V; representalos flujos de caja en cada periodo t.
lo esel valor del desembolso inicial de lainversion.

n es el nimero de periodos considerado.
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El tipo deinterés esk. Si e proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el tipo dela
renta fija, de tal manera que con e VAN se estimarasi lainversion es megjor que invertir en
algo seguro, sin riesgo especifico. En otros casos, se utilizara el coste de oportunidad.

Cuando € VAN tomaun valor igua a0, k pasaallamarse TIR (tasa interna de retorno). La

TIR eslarentabilidad que nos esta proporcionando €l proyecto.

11. Relacion beneficio - costo

Larelacion beneficio / costo esta representada por larelacion:

En donde los ingresos y los egresos deben ser calculados de un modo que no genere
perdidas para la empresa y por € contrario tenga un criterio de ganancias para poder que
uno de los objetivos se cumplan como el de generar beneficios alaempresay su personal.

El andlisis de la relacion beneficio costo (B/C) toma valores mayores, menores o iguales a

1, lo que implica que:

B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces e proyecto es

aconsgjable.

B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, en este caso e proyecto es

indiferente.

B/C < 1 implica que los ingresos son menores que 10s egresos, entonces el proyecto no es

aconsgjable.
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IV. MATERIALESY METODOS

A. CARACTERIZACION DEL LUGAR
1. Localizacién
El Sector Boliche-Sacramento, esta ubicado en la Parroquia Sibambe, perteneciente al
Cantdn Alausi, Provincia Chimborazo. EI mismo se sitla en la parte Sur Oeste del Cantén

Alausi, al Sur de la Provincia de Chimborazo.

2. Ubicacion geogr afica

a. Latitud: 0732816
b. Longitud: 9750619
c. Altitud: 1751-1990 m.s.n.m.

d. Limitesdd sector

Norte: Quebrada Tanancagua
Sur:  Rio Chanchan

Este: Poblado de Lluquillay
Oeste: Comunidad de Gusunag

3. Caracteristicas climaticas

Posee un clima templado, con vientos moderados, la mayor cantidad de lluvias se presenta
entre los meses de Enero-Junio. A partir del mes de julio, agosto, septiembre y Diciembre,
constituyen 1os meses con menor precipitacion, que coinciden con € inicio de las cosechas
y terminan con & advenimiento de las nuevas siembras. No es muy comun las heladas en
esta zona, pero pueden suceder hacia los meses de junio y diciembre por la menor

incidenciade lluvias y consecuentemente humedad atmosférica.
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Todo € sector tiene un clima uniforme con una peguefia variacion en las zonas de

vegetacion natural y vida silvestre.

4, Temperatura

Latemperatura promedio en lazona oscilaentre los 13y 17 °C.

5. Precipitacién

La precipitacion anua promedio en la zona estd arededor de 600mm anuales. Con una
humedad relativa que oscila entre el 60-65 %.

6. Clasificacion Ecoldgica

Las comunidades pertenecen a la zona de vida (BsMb) (bosque seco montano bajo) de

acuerdo alaclasificacion de zonas de vida de Holddrige.

7. Caracteristicasdel suelo

Tiene un horizonte superficial, de de textura franco arenoso 50-60 cm de espesor, de
coloracion gris, pH de 7.6-8.0. El contenido de materia organica es de 0.32-0.37%. En

cuanto a contenido nutricional tenemos: N bajo, P bgjo, K bajo.

B. MATERIALES

1. Materiales

v Fichas de inventario
v Esferos

v Encuestas

v Copias
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v Carpeta
v Libreta de campo
4 CDs.

N

Equipos

Computadora portétil
Flash memory 8 GB
GPS

Camara de fotos
Pilas recargables
Impresora

Scanner

Vehiculo

AN N N N N R

C. METODOLOGIA

1. Parala evaluacion del potencialidad turistico

Serealizo € diagndstico turistico que incluye los ambitos fisico, social, econdémico cultural,
politico y turistico, a través de la recopilacién de informacion de fuentes secundarias para
lo cual se aplico unaficha (Anexo N: 1) para el levantamiento de la informacion a través
de salidas de campo y entrevistas para conocer informacion relevante sobre la parroquia de
Sibambe.

Para el levantamiento del inventario de atractivos naturales y culturales se utilizo lafichade
levantamiento de informacion propuesta por el Mintur 2004 modificada por € Ing. Carlos
Caas & Ing. Patricia Tierra (Anexo N:3) y la metodologia de Victor Hugo Torres 1994,

respectivamente. (Anexo N:5).
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Para el cumplimiento de esta actividad se identificaron los principales atractivos naturales y
culturales através de un taller con los representantes de lalocalidad, en donde se validé la
informacion existente.

Se redlizaron salidas de campo hasta € lugar para verificar la informacion y una vez
identificados los atractivos se realiz6 la valoracion y jerarquizacion, en donde se utilizé la
metodol ogia propuesta por e Mintur (2004) tomando en cuenta los parametros sugeridos.
Finalmente se realiz0 la declaratoria de la imagen turistica del sector € Boliche-
Sacramento en donde se tomo en cuenta la valoracion y jerarquizacion de los atractivos
turisticos inventariados.

Se utilizaron las herramientas de planificacion participativa CPES, Y FODA con la gente
de la localidad. (Anexo N:2), para determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades,
amenazas (FODA) asi mismo la causa, efecto y solucién para los principales problemas

(CPES) parad desarrollo de la actividad turistica en la zona.

2. Pararealizar € estudio de mercado

a. Estudio de demanda

Se redizd la caracterizacion de la demanda para turistas nacionales y para turistas
extranjeros.

El Universo de estudio estara determinado por los segmentos de mercado:

1) Turistas nacionales. Paoblacién economicamente activa de las ciudades de Riobamba,
Cuenca y Guayaquil, por ser las que historicamente han mantenido un flujo de turistas

constantes haciala zona de estudio.

2) Turistas extranjeros. El total de turistas que visitaron la ruta Riobamba — Nariz del
Diablo en el afio 2009.

Parala determinacion de lamuestra se utilizo la siguiente formula de Cannavos:
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ne_ Npag)
s . 2
Dénde (N— l{f

+(p.q)

N = universo

n = tamario de muestra

p = probabilidad de éxito = 0.5

g = probabilidad de fracaso = 0.5

p.q = probabilidad de ocurrencia, fenémeno = 0.25
e=margen de error +- 8%

k = constante de correccion = 2

Se utilizd laencuesta que se disefio de acuerdo a las necesidades de la investigacion a fin

de determinar € perfil del cliente.
b. Analisisdelaoferta

El andlisis de la oferta se redizd mediante e estudio de la oferta sustitutiva y

complementaria.

1) Oferta sustitutiva que se refiere ala competencia existente de productos similares en

cantén y en la provincia.

2) Oferta complementaria que se refiere a andisis de todos los prestadores de bienes y

Servicios.

Se rediz6 la confrontacion de |a oferta vs la demanda a través del calculo de la demanda

insatisfechay e caculo de lademanda objetivo.

Finamente se procedio a redizar e andlisis de la competencia, recabando informacion
sobre: perfil dd cliente, cantidad de demanda, constitucion de oferta, entre otros.
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Los resultados obtenidos del andlisis de la demanda, oferta y competencia se presentan en
tablas y gréficas seguidas de sus respectivos andlisis cuantitativo y cualitativo.

3. Paraelaborar & estudio técnico

En una primera fase se procedio aidentificar |os requerimientos en cuanto a:

e Infraestructurasocia bésica (servicios basicos).
e Plantaturistica (servicios de hospedaje, alimentacion y recreacion).

e Facilidades turisticas (senderos, miradores, sefializacion, etc.).

Una vez determinados los elementos anteriores, se realizo € disefio de paquetes turisticos
para la operacion y comercializacién del producto, para lo cua se siguio la siguiente
estructura:

¢ Nombre del Paguete

e Codificacién (numeracion)

e Duracion (horas, dias, noches)

e Carécter: Historia, naturaleza, cultura, aventura
e Tiempo delas actividades (inicio, duracién)

e Descripcion de Actividades (en orden de visita)
e Itinerario (Listado de atractivos naturales y culturales)
e Dificultad (facil, moderado, dificil)

e Servicios que seincluyen

e Servicios que no seincluyen

e Precio (por numero de pax)

e Observaciones

Posteriormente se elabord e estudio administrativo legal en donde se definié la condicién
legal para la operacion y sus reguerimientos y se estructurd el organigrama, manua de

funciones y de procedimientos del emprendimiento.
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Seguidamente se elabord € estudio de impacto ambiental y socio cultural en donde se
aplicd lamatriz de Lazaro lagos (Anexo N: 4) para definir la viabilidad ambiental y socia
del proyecto, este estudio se complementd con la elaboraciéon del plan de mitigacion de

impactos.

Se elabor6 e estudio mercadotécnico en base al Mix del Marketing € cual incluye €
planteamiento de estrategias de precio, producto, plaza y promocion para la
comercializacion y marketing en base alos requerimientos del producto, previo alo cual se
estableci6 la planificacion estratégica elaborando lamision, vision, objetivos, estrategiasy
politicas de la empresa.

4. Para elaborar € estudio econémico y financiero

Se procedi6 adeterminar:

Costosfijos

Costos variables

Determinacion del precio de ventaal publico de los productos turisticos
Punto de equilibrio

Flujo de cgja.

AN N N NN

Calculo de indicadores financieros TIR (tasa interna de retorno), VAN (valor actual
neto), B/C (relacién beneficio costo).
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V. RESULTADOS

A. DIAGNOSTICO SITUACIONAL PARTICIPATIVO DEL SECTOR EL
BOLICHE —SACRAMENTO

1. Ambito Fisico — espacial

a. Ubicacion

El sector e Boliche — Sacramento se encuentra localizado en la parroquia Sibambe

perteneciente al canton Alausi, provincia de Chimborazo.

b. Superficie

El sector e Boliche tiene una superficie de 78012 hectéareas.

c. Limites

Los limites parroquiales son |os siguientes:

NORTE: Quebrada Tanancagua

SUR: Rio Chanchan

ESTE: Poblado Lluquillay

OESTE: Pablado de Gusunay
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2. Ambito Socio-econémico

a. Caracteristicasdelos habitantes

1) Poblacion delalocalidad de Sibambe

Cuadro N°1: Poblacién por localidad

L ocalidad NUm. Jefes Promedio Total
Familia Familiar Poblacion

Alausi Matriz 1146 5 5730
Parroquia Tixan 1361 5 6626
Parroquia Achupallas 1465 5 8205
Parroquia Sevilla 167 4 668
Parroguia Guasuntos 260 5 1300
Parrogquia Pumallacta 125 5 560
Parroguia Sibambe 462 5 2299
Parroquia Huigra 430 5 1879
Parrogquia Multitud 290 5 1364
Parroquia Pistishi 108 4 432
TOTAL 5.814 5 29.063

Elaboracion: Departamento de Proyectos Municipio de Alausi.

Cuadro N°2: Poblacion por sexo en porcentajes (%)

L ocalidad Parroquia Hombres Mujeres
Parroquia Sibambe 46 54
Parrogquia Huigra 40 60
Parrogquia Multitud 43 57
Parroquia Pistishi 40 60
PORCENTAJE 43 57
PROMEDIO

Elaboracion: Departamento de Proyectos Municipio de Alausi
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2) Idioma

La poblacion del sector el Boliche — Sacramento perteneciente a la parroquia Sibambe en
mayoria son mestizos, su idiomamaterno es el espafiol.

3) Origen étnico

La mayoria de la poblacion de la parroquia de Sibambe son mestizos un 80%
aproximadamente; e 20% son indigenas.

4) Religion

Los pobladores practican las religiones catdlica y evangélica, siendo la religion catdlica
mayoritaria, pero en los Ultimos afios ha crecido |a poblacion evangélica especiamente en
las parroquias rurales en un pequefio porcentgje.

5) Nivel delnstruccién

La mayoria de los pobladores tienen instruccion primaria en un 70%, en la localidad
cuentan con una escuelay un colegio técnico con especialidad de agropecuaria.

Nivel deinstruccion

EPRIMARIA  ®SECUNDARIA SUPERIOR ®EOTRO

0%

10%

Grafico N°1 Nivel de Instruccién poblacién de el Boliche
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El 70% tiene acceso a educacion primaria, asi mismo e 20% tiene acceso a instruccion
secundaria, y solo e 10% ha accedido a educacion superior, esto se debe a la fata de

recursos econdmicos de |os pobladores.

6) Tipo devivienda predominante

ipo d . . . .
swenss Tipo de vivienda predominante

0% choza

0%

covacha
0%

departamento
0%

Grafico N°2 Tipo de vivienda predominante

Se puede apreciar que € 74% vive en una mediagua —se entiende como mediagua a una
vivienda gue tiene las paredes de adobe o bloque con € techo de zinc de una sola plantea;

y el 26% vive en unacasita o villa
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7) Materiales predominantesdelavivienda

M ateriales predominantes del techo

otros
loza de

hormigén
14%

0%

eternit
0%

Gréfico N°3 Materiaes predominantes del techo.

El 60% reside en unavivienda en donde el techo es de zinc, € 26% tiene el techo detegja; el

14% vive en unavivienda con loza de hormigon.

Materiales predominantes dela pared

otros
0% madera
0%

cafa revestida
0%

M ladrillo o bloque
M adobe o tapial
M madera

M cafa revestida

M otros

Grafico N°4 Materiales predominantes de la pared
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El 64% vive en una vivienda en donde las paredes son de ladrillo o bloque; y & 36% es de
adobe o tapial.

M aterialespredominantes del piso

0%

M entablado
0% M baldosa

M |adrillo o cemento
M caia

M tierra

M otros

Grafico N°5 Materiales predominantes del piso

El 34% tiene e piso de cemento, €l 24% posee €l piso entablado, €l 22% tiene €l piso con
baldosay €l 20% esdetierra

b. Infraestructurabésica

1) Agua

Actualmente la mayoria de la poblacion se abastece por medio de un sistema de agua
entubada, la captacion se rediza de la vertiente de la quebrada de Chiguican, pero en
lugares muy algjados no cuentan con este servicio.

2) Energia

La poblacién de la comunidad de Gusunag, cuenta con servicio eléctrico a través de la

EERSA (Empresa Eléctrica Riobamba S.A) incorporando este servicio através del Sistema
Nacional Interconectado; sin embargo hay algunas familias beneficiadas con este servicio y
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otras que se encuentran en la parte baja de la comunidad de Gusunag, cercana a sector de
el Boliche que no pueden acceder al mismo.

3) Comunicacion

COMUNICACION

sistema de
andinatel
0%

GréaficoN 6 Infraestructura basica comunicacion

Se puede apreciar que €l 50% de recepcion de la sefial es en telefonia mévil en las redes
movistar y claro; el 30% tiene acceso aradio debido a que en la zona se receptan dos o tres
emisoras; finalmente el 20% en cuanto a sefid en television con la recepcion del canal 5
(TC television).

4) Alcantarillado

La poblacion utiliza pozos sépticos o letrinas, no existe ningun tratamiento de estos

desechos para evitar la contaminacién ambiental .
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ALCANTARILLADO

M red publica M pozo séptico m letrina

0%

Gréfico N°7 Infraestructura bésica a cantarillado

El 76% utilizan el sistema de pozo séptico, y € 24% restante utiliza letrina, debido a que no
existe unared publica.

5) Eliminacion dela basuradelavivienda

No existe € servicio de recoleccion de basura por |o que la poblacion arrojalos residuos en
terrenos baldios o también realizan la incineracion, en algunos casos y en pocas Viviendas
clasifican los residuos organicos e inorganicos, con la finalidad de realizar compost, que
posteriormente serd utilizado en | as huertas.

La disposicion final de la basura se larealiza en una quebrada cerca de la localidad, la que
se encuentra cubierta casi en un 90% razén por lacua se hace necesario buscar una forma
de procesamiento de |os desechos y no Unicamente buscar nuevos sitios para la disposicion
final delabasura, ya que esto no soluciona € problema.

6) Salud
Lalocalidad cuenta con un subcentro de salud en la cabecera parroquial Sibambe, cuentan

con 2 medicos y una auxiliar de enfermeria, la atencion es regular puesto que no todos los

dias encuentran abierto este establ ecimiento.
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En las comunidades gue pertenecen a la cabecera parroquia de Sibambe no existe ningin
tipo de servicio de salud, ellos acceden a su conocimiento ancestral en la curacion de las

diferentes enfermedades.

7) Transporte

Para llegar ala comunidad de Gusunag se puede partir desde Riobamba en direccion sur, €
costo del pasgje hasta este punto es de $2,00, la carretera es pavimentada en la via
Riobamba— Alausi — Sibambe - Gusunag, luego de este tramo €l camino es lastrado de

tercer orden.
Cuadro N° 3 Frecuencias de transporte

TRANSPORTE FRECUENCIAS HORARIOS
Cooperétivade Riobamba, Cagjabamba, Colta, Guamote, Un solo turno hacia
Transportes Colta Tixan, Alausi, Sibambe, Huigra Huigraalas6:00 am.
(terminal)
Cooperétivade Riobamba, Cagjabamba, Colta, Guamote, Cada 30 minutos desde
Transportes Alausi Tixan, Alausi las 9: 00 am,
(terminal)

8) Educacion

El pueblo mas cercano a lalocalidad e Boliche — Sacramento, es la parroquia Sibambe,
cuentan con un jardin llamado Santiago de Sibambe, la escuela Ovidia de Croly y €
colegio técnico agropecuario Fausto Valgo Escobar en donde se forman bachilleres

técnicos en € trabajo de campo.

Cuadro N° 4 Centros educativos en la parroguia de Sibambe

#
EDUCACION NOMBRE #ESTUDIANTES | PROFESORES
Guarderia LaPama 15-20 1
Jardin Santiago de Sibambe 15 1
Escuela Ovidiade Croly 71 4
Colegio Fausto Vallejo Escobar 90 18
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b. Diagnostico Ambiental

1) Clima

Mediante los talleres participativos se determind que en la localidad € invierno es de

Diciembre a Mayo y la época de verano de Junio a Diciembre. Los pobladores manifiestan

gue Ultimamente el clima esta variando y estas estaciones también han cambiado.

2) Temperatura

Latemperatura del cantdn oscilaentrelos 10 a 14°C.

3) Florarepresentativa

CuadroN° 5 Forarepresentativa del sector Boliche — Sacramento

NOMBRE COMUN | NOMBRE CIENTIFICO FAMILIA USOS
Aguacate Persea americana Lauraceae Comestible
Arrayan Myrthuscommunis Myrthaceae Ornamental
Chirimoya AnnonaCherimola Annonaceae Comestible
Algarrabo Ceratoniasiliqua Annonaceae Ornamental
Fresno Fraxinusexcelsior Rutaceae Ornamental
Acacia Acacia de albata Mimosaceae Ornamental
Tomate de arbol Solanumbetaceum Solanécese Comestible
Guaylla Especie Ni Ni Ni

Limon Citruslimonum Rutaceae Comestible
Toronjil Melisa Officinalis Asteréceae Medicinal
Santamaria Tanacetumparthenium Lamiaceae Medicinal
Manzanilla Chamaemelumnobile Asteréceae Medicinal
Orégano Origanunmvulgare Asteraceae Medicinal
Pergiil Petroselinumerispum Asteraceae Medicinal
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4)

NOMBRE COMUN | NOMBRE CIENTIFICO FAMILIA USOS
Papa china Solanumtuberosum Solanaceae Comestible
Tipo Plantagovulgare Plantaginaceae | Medicinal
Ruda Chamaemelumnobile Rutaceae Medicinal
Escancel Althernanthera cf. pubiflora | Asteracea Medicinal
Salverreal Crescentiaalata. Bignoniaceae | Medicina
Sauce Salix alba Salicacess. Ornamental
Eneldo Anethumgraveolens Umbeliferas Medicinal
Cedrén Lippiacitriodora Rutaceae Medicinal

Fauna Representativa

Cuadro N° 6 Fauna representativa del sector Boliche — Sacramento

NOMBRE COMUN NOMBRE FAMILIA
CIENTIFICO
Guatusas Dasyproctapunctata Dasyproctidae.
Raposas Didelphys persigna Didelphidae
Zorros Conepatus chinga Cannidae
Perdices Columbeplumbea Columbidae
Mirlo Turduschiguanco Tardidae
Colibri abgja Mellisugahelenae Trochilidae
Picaflor o quinde Acestruramul sant Trochilidae
Tangara amarrilla Dacnisflaviventer Thraupidae
Tangaradirrufa Tangara lavivia Thraupidae
Tangara escarlatiblanca | Erythrothlypissal moni Thraupidae
Gorrién Zonotrichiacapensis Paséridae
P§jaro carpintero Verliniornispasserinus Picidae
Tortolas Columba plUimbea Columbidae
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5) Bosgues

E | sector del Boliche — Sacramento se caracteriza por tener un clima calido, debido asu
posicion geografica se encuentran arboles de aguacate y chirimoya, entre otras especies

ornamentales.

L a presencia de masas boscosas naturales es casi inexistente, quedando solamente pequefios
vestigios de Qhishuar, Chilcay especies menores como el guarango, saucey arrayan.

6) Elevaciones

Entre las principales elevaciones del sector esta Condor Pufiuna (Nariz del diablo) que es
una elevacion imponente por donde pasa la linea férrea que constituye uno de los
principales atractivos, existen otras elevaciones menores y cerros que Ssirven como
miradores de la zona.

c. Ambito Politico Administrativo

1) Division Administrativa

Ladivision administrativa de la parroquia de Sibambe es:

Presidente: Miguel Gallegos

Secretaria: SilviaMarifio

Tesorera: SilviaMarino

Vocales. Miguel Torres, John Cazorla, Victoria Rodriguez.
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2) Organigrama estructural

3. Inventario de atractivos naturales

a. Atractivos Naturales
Dl conjunto de atractivos naturales que conforman el sector e Boliche se ha tomado en

cuenta a Céndor Pufiuna o laNariz del Diablo por la cercania que existe entre el mismoy la
localidad del Boliche, ya que se ha considerado a este como atractivo focal.
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Cuadro N° 7 Atractivo# 1

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 01

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010—-09 - 30

1.5 Nombredel atractivo: Nariz del Diablo

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Montafa

1.8 Subtipo: Colina

FotografiaN° 1 Nariz del Diablo
Por: Glenda Garcia, 2010

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

24 Latitud: 738030 2.5Longitud: 9753168

3. CENTROS URBANOS MAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Nizag 3.2 Distancia: 2.5km

4, CARACTERISTICASFIiSICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 2318 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 8°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 153-655 mm anuales

4.4 Ubicacion del Atractivo: El atractivo se encuentraa 19 km del cantén Alausi, pasando
por la parroquia Sibambe, se llega hasta la comunidad de Gusunag, luego se empieza una
caminata desde el Boliche hasta la Nariz del Diablo, para llegar hasta e lugar se realizar
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una caminata de unas 4 horas aproximadamente.

4.5 Descripcion del atractivo: La Nariz del Diablo - Condor Pufiuna donde e Céndor
duerme, es una colina que tiene una altura de 3400 m, se cuenta que esta loma tenia vida,
pues se encontraba en permanente crecimiento y un dia en € que € cerro se quedd
dormido, le cogi6 € sol, desde entonces se secO y degjé de crecer, de alli su tamafno. Esta
montafia esta cubierta de paja, cactus, y pequeias especies de arbustos etc. Es una colina
amplia, cuando €l clima es favorable se puede observar las rieles del tren y la estacion de
ferrocarril de Pistishi.

4.6 Atractivos individuales que lo conforman: Las rieles del tren, la estacion de
ferrocarril Pistishi, la vegetacion del sitio como paja (Calamagrotis intermedia), aves como
los guarros (Geranoaetus melanol eucus) y tortolas (Columba sp).

4.7 Permisos y Restricciones: No existe restriccion del sitio, se debe ir acompafiado de un
guia para mayor seguridad.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales;
Ninguno

4.8.2 Usos potenciales: Caminatas, paseo a caballo, fotografia, observacion de paisgje,
observacion de floray fauna.

4.8.3 Necesidades turisticas. Mgoramiento de senderos, se debe colocar sefidizacion,
Sitios para descanso, colocar basureros en e recorrido utilizando materiales que
compaginen con el entorno.

4.9 Impactos positivos. La difusion de este atractivo es a nivel internacional lo que
ayudara a dar mayor real ce alos atractivos que se encuentran en €l Boliche.

4.9.2 I mpactos negativos: Compactacion del suelo, presencia de basura

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. Actualmente no existe una afluencia de turistas por € sector.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: En proceso de deterioro

6.2 Causas. Las comunidades cercanas realizan pastoreo cercadel sitio, permitiendo que la
vegetacion del sitio se destruya.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Sendero
7.3 Estado de vias. Buena 7.4 Transporte: Caminata
7.5 Frecuencias. Todos los dias 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio.

7.7 Observaciones: Recorrer con una persona gue conozca la zona, ropa liviana, protector
solar y zapatos comodos parala caminata.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Turismo comunitario de la comunidad de Nizag en donde se ofrecen servicios de
hospedaj e, actividades turisticas, alimentacion, convivencia comunitaria.
Estacion de Pistishi (museo y restaurant)
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| Plantaturisticadel canton Alausi

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: No existe
9.2 Energia eléctrica: Sistema interconectado
9.3 Alcantarillado: Pozo séptico.

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre de atractivo: Rio Chanchan  |10.2 Distancia: 8 km

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Internaciona

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Vaor intrinseco 10
b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Loca

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

RN o A~ Nwo oo o ®

TOTAL: 64 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA: Il

Se trata de un atractivo con rasgos excepcionales, que es capaz de motivar una corriente
actual y potencia de visitantes del mercado interno y mercado internacional, ya sea por si
solo 0 en conjunto con otros atractivos conti guos.
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Cuadro N° 8 Atractivo# 2

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 02

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 -09 — 30

1.5 Nombredd atractivo: Rio Chanchan

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Rios

1.8 Subtipo: R&pidos o raudales

Fotografia N° 2 Rio Chanchén
Por: Glenda Garcia, 2010

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732898 2.5 Longitud: 9750494

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 2km
Gusunag
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4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1699 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del Atractivo:

Se encuentra localizado en la parte bga de la comunidad de Gusunag, en € sector €
Boliche, paraingresar a rio hay que pasar por la propiedad privada de € Boliche se realiza
una caminata de aproximadamente 30 minutos desde la comunidad de Gusunag, la
distanciaes de 2 km.

4.5 Descripcion del atractivo:

Es un rio caudaloso, de aguas cristalinas, en donde se puede respirar un aire de paz, se
forma por los rios Guasuntos y Alausi estos a su vez dan lugar al Chanchén € cual lleva
agua a la cuenca més grande del Pacifico, se encuentra en la parte baja de la formacion
montafiosa de la Nariz del Diablo.

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: Lineaférrea del tren, minas de yeso — que
Se encuentran en la parte altadel rio.

4.7 Permisos y Restricciones: Se puede acceder a lugar ingresando por la comunidad de
Gusunag que es € punto de partida.

4.8 Usos:  Ninguno

4.8.1 Usos actuales. Regadio para cultivos de comunidades del sector.

4.8.2 Usos Potenciales: Este rio puede ser ideal para la practica de deportes extremos en
temporada de invierno, parala realizacion de fotografia.

4.8.3 Necesidades turisticas; Sena ética, senderos.

4.9 Impactos positivos: Beneficia ala gente que vive en las cercanias que se dedican ala
agricultura, para el regadio de los cultivos.

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura por la gente de lalocalidad.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existe afluencia de visitantes en la zona.

6. ENTORNO:

6.1 Entor no: Conservado

6.2 Causas. No existe afluencia de visitantes en la zona.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Asfaltado (hastalaentrada
de la comunidad Gusunag.)

7.3 Estado devias. Buena 7.4 Transporte: Automévil, caminando

7.5 Frecuencias: Todo € afio 7.6 Temporalidad de acceso: Todos los
dias

7.7 Observaciones. A partir dela entrada ala comunidad de Gusunag, no hay acceso en
auto, Unicamente apie.
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8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |os servicios que prestalalocalidad de Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: No existe
9.2 Energiaeléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombredel atractivo: Minadeyeso | 10.2 Distancia: 500 metros

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusién: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Local

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

Hlo o w ok oo N o

TOTAL: 48 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Corresponde a un atractivo con algun rasgo |lamativo, capaz de interesar a visitantes de
larga distancia, ya sea del mercado interno y receptivo que llegan a la zona por otras
motivaciones turisticas, o de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales y atraer al
turismo fronterizo de esparcimiento.

79




Cuadro N° 9 Atractivo# 3

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 03

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 -09 — 30

1.5 Nombredd atractivo: “El Cerrito”

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Bosgues

1.8 Subtipo: Bosque Seco Montano Bagjo

Fotografia N° 3 “El Cerrito”, 2010
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

24 Latitud: 732502 2.5 Longitud: 9750626

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 3km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1861 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales
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4.4 Ubicacion del atractivo:

Se encuentra localizado a una distancia de 3 km desde la comunidad de Gusunag, para
ingresar a este atractivo se ingresa por un camino de 3er orden desde la comunidad
Gusunag realizando una caminata de unos 20 minutos, a medida que se va avanzando en la
caminata se puede observar a simple vista la vegetacion que compone este pequefio cerro.

4.5 Descripcion del atractivo.

Bosque localizado en la parte baja de la comunidad de Gusunag, cuenta con especies tipicas
del bosque montano. Entre la flora presente estd la tuna (Opuntia Ficus),cactus
(Neobuxbamia apolylopha), chilca (Bactris pelyntha), paja (Calamagrotis intermedia),
marco (Franceira artemisoides).

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: Vegetacion propia de la zona.

4.7 Permisosy restricciones. No existe ninguna restriccion paravisitar € sitio.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Ninguno

4.8.2 Usos potenciales. Fotografia e interpretacion ambiental, lugar de descanso

4.8.3 Necesidadesturisticas. Limpiezay desbroce del sendero.

4.9 mpactos positivos. Incremento de turismo en lazona

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura, recoleccion de especies de flora

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas. Presencia de gente que vive en la comunidad de Gusunag

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: En proceso de deterioro

6.2 Causas. Presencia de basura en € sendero por € transito de la gente de la localidad.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Camino detercer orden.
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones:. Solo se puede tomar autobus hasta la entrada de la comunidad de
Gusunag.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |os servicios que prestalalocalidad de Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Existe agua entubada.
9.2 Energiaeléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe
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10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombredel atractivo: Rio Chanchan

110.2 Distancia: 2.5 Km.

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusiéon: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE

FACTOR

PUNTOS

CALIDAD

a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

c¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO

a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO

a) Locd

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL: 44 PUNTOS

Rloocodvwo u|os oo

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Se trata de un atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga
distancia, ya sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado alazona por otras
motivaciones turisticas, 0 de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a
turismo fronterizo de esparcimiento.
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CuadroN° 10 Atractivo#4

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 FichaN° 04

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombredel atractivo: Bosgue “El Boliche”

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Bosgues

1.8 Subtipo: Arboles frutales

LR 'r' PR
Fotografia N° 5 Frutales “El Boliche” , 2010
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732689 2.5 Longitud: 9750556

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 3 km.
Gusunag

4, CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1861 m.s.n.m.
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4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion de atractivo: El bosque se encuentra localizado junto a “Cerrito”, para
acceder a este Sitio se realiza una caminata de 40 minutos por un sendero de 3er orden
desde la comunidad de Gusunag a una distanciade 3 km.

4.5 Descripcion del atractivo.

Bosgue localizado en la parte bgja del sector el Boliche, predominan especies de las
familias como Lauracea, Myrthaceae, Malastomatécea y Pamacede. Abundan las
chirimoyas y aguacates en este sector, en €l caso de las chirimoyas son anuales y se dan
desde |os meses de Febrero hasta Abril y 1os aguacates se dan durante todo €l afio.

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: Especies de colibries que se encuentran en
el bosque, frutos como aguacates y chirimoyas.

4.7 Permisos y restricciones: Propiedad privada — se necesita permiso para poder acceder
familia Silva

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Recoleccion de frutos en temporada.

4.8.2 Usos potenciales. Fotografia e interpretacién ambiental

4.8.3 Necesidades turisticas. letreros interpretativos

4.9 | mpactos positivos: Incremento turistico

4.9.2 Impactos negativos. Presencia de basura, Recoleccion de especies deflora,

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existe afluenciade gente en la zonaya que se encuentra en una propiedad
privada.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado

6.2 Causas. No existe afluencia de visitantes en la zona.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Camino detercer orden.
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones: Solo se puede tomar autobus hasta la entrada de la comunidad de
Gusunag.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s servicios existentes en el canton Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada.
9.2 Energia eléctrica: Sistema interconectado
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9.3 Alcantarillado: Pozos sépticos

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombredel atractivo: Rio Chanchan

110.2 Distancia: 1.5 Km.

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusién: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE

FACTOR

PUNTOS

CALIDAD

a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

c¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

10
10

APOYO

a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO

a) Locd

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL: 45 PUNTOS

Hloocorwoo|/~Nwm®

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11
Se trata de un atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga
distancia, ya sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado alazona por otras
motivaciones turisticas, 0 de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a
turismo fronterizo de esparcimiento.
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Cuadro N° 11 Atractivo#5

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 05

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombre del atractivo: Escarpada

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Fendmenos geol 6gicos

1.8 Subtipo: Escarpadadefalla

Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 733329 2.5 Longitud: 9750822

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 3km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1717 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16°C
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4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del Atractivo: Se encuentrajunto alas antiguas rieles ddl tren, para acceder
aeste sitio seingresa por la comunidad de Gusunag realizando una caminata de 45 minutos,
por un sendero de 3er orden, este atractivo se hallaen las cercanias del rio Chanchan.

4.5 Descripcion del atractivo.
Consiste en una pared natural de roca que tiene unos 10 a 12 metros de ato, que se
encuentra en las cercanias del rio Chanchan, junto alos rieles antiguos.

4.6 Atractivosindividuales quelo conforman: Rielesde tren

4.7 Permisos y restricciones. Propiedad privada — se necesita permiso para poder acceder
familia Silva.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Ninguno

4.8.2 Usos potenciales. Escalada en roca, realizacion de fotografia.

4.8.3 Necesidades turisticas. Senalética, ruta técnica para escalada.

4.9 | mpactos positivos: Incremento turistico

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existe un transito en € lugar.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: En proceso de deterioro

6.2 Causas. La presencia de malas hierbas hacen dificultoso caminar por el mismo.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Camino detercer orden
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Ninguno
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones: Solo se puede tomar autobus hasta la entrada de la comunidad de
Gusunag.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por los servicios del canton Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada.
9.2 Energiaeléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe

[10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.
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10.1 Nombre del atractivo: Bosgue € 10.2 Distancia: 500 metros

Boliche

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE

FACTOR

PUNTOS

CALIDAD

a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion

APOYO

a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO

a) Locd

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL: 25PUNTOS

Nooomnrorwoe s~

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA |

Se trata de un atractivo sin mérito suficiente para considerarlos a nivel de las jerarquias
anteriores, pero que igualmente forman parte del patrimonio turistico como elementos que
pueden complementar a otros de mayor jerarquia en € desarrollo y funcionamiento de
cualquiera de las unidades que integran el espacio turistico.
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Cuadro N° 12 Atractivo # 6

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 06

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 -09 — 30

1.5 Nombredel atractivo: AcequiaMallaguan

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Rios

1.8 Subtipo: Acequia

Fotografia N° 6 AcequiaMalaguan, 2010
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732830 2.5 Longitud: 9750556

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 3.5 km.
Gusunag
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4, CARACTERISTICASFIiSICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1743 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 10a14°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del Atractivo: Se encuentra localizado junto a bosque e Boliche para
acceder a este lugar se redliza una caminata de 40 minutos por un sendero de 3er orden
desde la comunidad de Gusunag a una distanciade 4 km.

4.5 Descripcion del atractivo.

Es un pequefio riachuelo localizado junto al bosgue que se encuentra en un estado
conservado, € agua es cristalina rodeado de pequefios arbustos, € sitio sirve de bebedero
para al gunas especies de avifauna que se hallan por este sitio.

4.6 Atractivosindividuales quelo conforman: Plantas nativas, riachuel o, especies de
avifauna.

4.7 Permisos y restricciones. Se encuentra en los linderos en una propiedad privada
familia Silva, por |0 tanto se necesita permiso para poder acceder.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Bebedero de algunas especies de aves que existen en la zona.

4.8.2 Usos potenciales. Interpretacion ambiental, avistamiento de avifauna

4.8.3 Necesidades turisticas: Limpiezay desbroce de |os caminos de 3er orden.

4.9 mpactos positivos. Incremento de turismo en lazona

4.9.2 Impactos negativos: Impacto en especies de avifauna que se hallan cerca de este
riachuel o, ruido por la operacion turistica.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No hay transito de personas por la zona

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado

6.2 Causas. No hay transito de personas por lazona.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Lastrado (camino de 3er
orden)

7.3 Estado de Vias: Regular 7.4 Transporte: Caminando

7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones;

8. FACILIDADESTURISTICAS.

Planta turistica que conforman |os servicios existentes en el canton Alausi.
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9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada
9.2 Energia eléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: Bosgque € 10.2 Distancia: 10 metros
boliche

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusién: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Valor intrinseco

b) Valor extrinseco

c¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacién con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Local

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

Kooonwo~h~owNm®

TOTAL: 36 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga distancia, ya
sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado a la zona por otras
motivaciones turisticas, 0 de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a
turismo fronterizo de esparcimiento.
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Cuadro N° 13 Atractivo# 7

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 07

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010-09 - 30

1.5 Nombredel atractivo: Minas deyeso “d Boliche”

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Fendmenos espel eol gicos

1.8 Subtipo: Minerales predominantes

.r,‘..'/ Tha ;:"tg:’ i ‘:’ah"' Ry A ek PR S
Fotografia N° 7 Minas de yeso €l Boliche, 2010
Por: Glenda Garcia, 2010

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Canton: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 733343 2.5 Longitud: 9750930

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia 3 km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1714 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 10al14°C
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4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion de atractivo: Se encuentra localizado en la parte baja junto a las lineas
férreas para acceder hasta este lugar se ingresa por la comunidad de Gusunag por un
sendero de 3er orden, pasando por € bosgue € “Cerrito”, la caminata es de 45 minutos
aproximadamente.

4.5 Descripcion del atractivo.

Es una pequefia mina de yeso, que tiene unos 5 metros de longitud, antiguamente el yeso se
utilizaba con fines constructivos en las viviendas de la locdidad, estd mina se ha
conservado a través del tiempo, esta localizada junto a las antiguas rieles del tren a unos
metros del intercambiador.

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: rieles del tren

4.7 Permisos y restricciones. Se encuentra en los linderos en una propiedad privada que
pertenece alafamilia Silva, por |0 tanto se necesita permiso para poder acceder.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales: Ninguno

4.8.2 Usos potenciales. Interpretacion ambiental, recorridos por € sitio

4.8.3 Necesidades turisticas. Megoramiento y limpieza del sendero que conduce hasta este
atractivo.

4.9 mpactos positivos. Incremento de turismo en la zona.

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas. Explotacion de este recurso en el pasado.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado.

6.2 Causas. No hay transito de personas por € lugar

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Lastrado (camino detercer
orden)

7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando

7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones. Para acceder hasta este punto se |o debe realizar caminando desde la
entrada de la comunidad de Gusunag.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s servicios existentes en €l canton Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada
9.2 Energia eléctrica: No existe
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9.3 Alcantarillado:

No existe

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombredel atractivo: Rio Chanchan

10.2 Distancia: 500 metros.

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusién: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE

FACTOR

PUNTOS

CALIDAD

a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

c¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO

a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO

a) Locd

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL: 34PUNTOS

Rlooonwo ulo ol ol o

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga distancia, ya
sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado
motivaciones turisticas, 0 de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a
turismo fronterizo de esparcimiento.

a la zona por otras
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CuadroN° 14 Atractivo# 8

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 08

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombreddl atractivo: Cascada Chorrera

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Rios

1.8 Subtipo: Cascada

" Fot r fa N 8 rr 200
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732961 2.5 Longitud: 9751142

3. CENTROS URBANOS MAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia 3 km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1798 m.s.n.m.
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4.2 Temperatura: 10a14°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del atractivo: Se encuentra localizado en direccion Noreste desde sector €
Boliche para llegar hasta € sitio se realiza una caminata aproximada de 50 a 60 minutos
desde |os arboles frutales a través de un sendero de 3er orden.

4.5 Descripcion del atractivo: Es una cascada rodeada de vegetacion propia de la zona,
tiene unos 6 metros de altura, su agua es muy cristalina debido a que se encuentra
conservada, existen especies de aves que se hallan en esta zona.

4.6 Atractivos individuales que lo conforman: Vegetacion propia del lugar, avifauna,
piedra gigante natural .

4.7 Permisosy restricciones. Se encuentraen los linderos en una propiedad privada, por 1o
tanto se necesita permiso para poder acceder.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Ninguno

4.8.2 Usos potenciales:: Seria adecuado destinar a este sitio natura como un érea de
recreaci on para los visitantes como un balneario natural, avistamiento de aves, fotografia

4.8.3 Necesidades turisticas. Megoramiento del sendero de modo que facilite €l acceso a
los turistas que ingresan a la zona, limpieza del sendero, dotacion de basureros a los largo
del sendero, letreros interpretativos, estudios de capacidad de carga.

4.9 Impactos positivos:  Afluenciaturistica en e sector.

4.9.2 Impactos negativos. Presencia de basura, perturbacion de avifauna, contaminacion
del agua.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existetransito de personas por €l lugar.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado.

6.2 Causas. No existe transito de personas por € lugar.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Sendero
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones: Es adecuado que se acceda a esta cascada con la ayuda de un guia que
conozca € sector, y realizarla en horas de la mafana, se recomienda al turista llevar ropa
impermeable, botas de caucho o para caminata y agua para € recorrido, la caminata dura
aproximadamente de 50 a 60 minutos (dependiendo del estado fisico de turista).

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s servicios existentes en €l canton Alausi.
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9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada
9.2 Energia eléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: Bosgue € 10.2 Distancia: 5Km.
Boliche

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusién: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Valor intrinseco 10
b) Valor extrinseco 10
c¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacién con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Local

b) Provincia

c¢) Naciona

d) Internacional

Blooons ouljom®

TOTAL: 47 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga distancia, ya
sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen [legado ala zona por otras motivaciones
turisticas, o de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a turismo
fronterizo de esparcimiento.
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Cuadro N° 15 Atractivo#9

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N°¢ 09

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 -09 — 30

1.5 Nombredd atractivo: Cascada Sunticay

1.6 Categoria: Sitios naturales

1.7 Tipo: Rios
1.8 Subtipo: Cascada

Fotogr afia N° 9 Cascada Sunticay, 2010

Por: Glenda Garcia

2. UBICACION
2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe
2.4 Latitud: 730756 2.5 Longitud: 9750538

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: El tablén 3.2 Distancia 10 Km

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1714 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 10al14°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales
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4.4 Ubicacion del atractivo: La cascada se encuentralocalizada en el punto denominado el
tablon perteneciente a Boliche localizado a unos 10km de la comunidad de Gusunag, para
llegar hasta € lugar se realiza una caminata de 2 horas por un sendero de 3er orden con una
pendiente bastante pronunciada.

4.5 Descripcion del atractivo:

Es una hermosa cascada conformada por 4 saltos, de unos 70 metros aproximadamente,
esta localizado en e punto el tablén, en temporada de verano reduce muy drasticamente su
caudal, en los meses de Diciembre a Marzo recupera e volumen de sus aguas
convirtiéndola en un hermoso sitio pararelgjarse, en donde se puede tomar un bafio.

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: Especies de avifauna, vegetacion ddl sitio.

4.7 Permisosy Restricciones. No existe ningun permiso ni restriccion

4.8 Usos:

4.8.1 Usos Actuales. Ninguno

4.8.2 Usos Potenciales: Seria adecuado destinar a este sitio natural como un area de
recreaci on paralos visitantes como un balneario natural, avistamiento de aves, fotografia.

4.8.3 Necesidades turisticas. Megoramiento del sendero para que facilite e acceso de
turistas hacia e mismo, estudio de capacidad de carga del sendero, limpieza del sendero,
sistema de colocacion de basura en € sendero con materiales que no causen un impacto a
ambiente.

4.9 Impactos positivos: Con € establecimiento de nuevas actividades turisticas se puede
tener afluencia turistica en e sector, difundiendo los atractivos de la zona y creando una
conciencia en los visitantes de conservar  estos recursos que constituyen una fuente de
almacenamiento de aire puro.

4.9.2 Impactos negativos. Perturbacion de especies de avifauna, presencia de basura,
contaminacion del agua

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existe afluencia de gente en este sitio.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado.

6.2 Causas.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Lastrado (camino detercer
orden)

7.3 Estado de Vias. Regular 7.4 Transporte: Caminando

7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones. Para acceder hasta este lugar es necesario acceder con la ayuda de un
guia que conozca € sector, se recomienda que la visita hasta este sitio se haga en la
mafiana. El recorrido varia de 1:30 a 2:00 horas segin € estado fisico ddl turista. Se
recomienda al turistallevar ropaimpermeable, agua, puesto que la cascada posee 4 saltosy
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| hay gran volumen de agua, ademés botas de caucho para caminata.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por los servicios existente en e cantén Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada
9.2 Energia eléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: Pozo séptico

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombrede atractivo: Rio Chanchan | 10.2 Distancia: 500 metros.

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Valor intrinseco 12
b) Valor extrinseco 10
¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacién con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Loca

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

9o o omnwN ullo ©

TOTAL: 51 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 1l

Atractivo con rasgos excepcionales en un pais, capaz de motivar una corriente actual o
potencial de visitantes del mercado interno, y en menor porcentaje e internacional, ya sea
por si solos 0 en conjunto con otros atractivos contiguos.
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CuadroN° 16 Atractivo# 10

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N°10

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombrede atractivo: Casatradiciona en bahareque

1.6 Categoria: Manifestaciones culturales

1.7 Tipo: Etnogréfica

1.8 Subtipo: Arquitecturavernacula

it e vm »
o+ " X -

Fotogral’a N° 10 Casatradicional
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732037 2.5 Longitud: 9750906

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 1km
Gusunag

4, CARACTERISTICASFIiSICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1969 m.s.n.m.
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4.2 Temperatura: 10a14°C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del atractivo: Se encuentra localizada a ingreso de la comunidad de
Gusunag, al iniciar la caminata aproximadamente a unos 10 minutos de la comunidad.

4.5 Descripcion del atractivo.

Es una casa tradiciona de bahareque, que aln conserva su tipologia tiene una temporalidad
de unos 70 afios, € techo de las vivienda es de zinc, es de propiedad privada, la cual es
ocupada ocasiona mente por |os duefios.

4.6 Atractivos individuales que lo conforman: Paisgje, materiales constructivos de la
vivienda, vegetacion de la zona.

4.7 Permisosy restricciones. No existe ningun permiso ni restriccion.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales: Vivienda particular

4.8.2 Usos potenciales. Interpretacion ambiental

4.8.3 Necesidades turisticas. Limpiezadel sendero

4.9 Impactos positivos. Afluencia de turismo en la zona

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura, erosion del sendero

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas. El descuido de la vivienda ha producido un deterioro en la misma, la
construccion de madera esta bastante deteriorada.

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: En proceso de deterioro

6.2 Causas. El sendero es utilizado por la gente de lalocalidad y paratransito de ganado.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Camino detercer orden
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones: El acceso esfacil ya que se encuentraa inicio de la comunidad.

8. FACILIDADESTURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s servicios existente en e cantéon Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada.
9.2 Energiaeléctrica: Si
9.3 Alcantarillado: Pozos sépticos

110. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.
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10.1 Nombre del atractivo: Bosgue El 10.2 Distancia: 3 km.
Boliche

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Loca

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

Nooonoookr aaun

TOTAL: 24 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA |

Atractivos sin mérito suficiente para considerarlos a nivel de las jerarquias anteriores, pero
que iguamente forman parte del patrimonio turistico como elementos que pueden
complementar a otros de mayor jerarquia en € desarrollo y funcionamiento de cualquiera
de las unidades que integran &l espacio turistico.
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Cuadro N° 17 Atractivo# 11

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 FichaN° 11

1.3 Supervisor Evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha:2010—-09 — 30

1.5 Nombredel Atractivo: Casaen ruinas

1.6 Categoria: Manifestaciones culturales

1.7 Tipo: Etnografia

1.8 Subtipo: Ruinas historicas

PR Sl | S W T A e
Fotografia N° 11 Casaen Ruinas
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732739 2.5 Longitud: 9750418

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 4 km.
Gusunag

4, CARACTERISTICASFIiSICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1715 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales
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4.4 Ubicacion del atractivo: Este atractivo se encuentra localizado en € sector el Boliche,
para acceder al mismo se realiza una caminata de aproximadamente 40 minutos por un
sendero de 3er orden, se encuentran en la parte baja del Bosgue “el Boliche”.

4.5 Descripcién dd atractivo: Ruinas que corresponden a una casa que fue ocupada hace
unos 50 afnos atras, por una de las familias que residian en la zona, por e aspecto de la
vivienda se puede observar que € techo de la mismo era de 4 aguas, ademas las paredes
gue alin quedan muestra que el material empleado fue e adobe.

4.6 Atractivosindividuales quelo conforman: materia de construccion, rieles del tren

4.7 Permisos y Restricciones: Se encuentra en una propiedad privada, se necesita €l
permiso para poder acceder aeste lugar, perteneciente alafamiliaSilva

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales. Ninguno

4.8.2 Usos potenciales. Interpretacion turistica

4.8.3 Necesidades turisticas: Limpieza y desbroce de los senderos que conectan este
atractivo, colocacion de basureros alo largo del sendero.

4.9 Impactos positivos. Afluencia de visitantes haciala zona

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basura en |os senderos

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas:. El tiempo y € abandono ha hecho que |o que alin quedaba de esta vivienda se
vaya perdiendo poco a poco.

6. ENTORNO:

6.1 Entor no: Deteriorado

6.2 Causas. La presencia de malas hierbas hacen dificultoso caminar por el mismo.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Sendero
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones:. Solo se puede tomar autobus hasta la entrada de la comunidad de
Gusunag.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica que conforman los servicios del cantén Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: agua entubada.
9.2 Energiaeléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe
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10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: Bosque € 10.2 Distancia: 500 metros
Boliche

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Valor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
¢) Asociacién con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Local

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

Nooonvworomwww

TOTAL: 23 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA |

Atractivos sin mérito suficiente para considerarlos a nivel de las jerarquias anteriores, pero
que iguamente forman parte del patrimonio turistico como elementos que pueden
complementar a otros de mayor jerarquia en € desarrollo y funcionamiento de cualquiera
de las unidades que integran &l espacio turistico.
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Cuadro N° 18 Atractivo# 12

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 Ficha N° 12

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombredel atractivo: Horno en adobe

1.6 Categoria: Manifestaciones Culturales

1.7 Tipo: Histéricas

1.8 Subtipo: Materiales de construccion

Fotografia N° 12 Horno en adobe, 2010
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732806 2.5 Longitud: 9750640

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 4 km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1735 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del atractivo: Se encuentran en la parte central de lalocalidad de el Boliche
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junto a la vivienda tradicional, para acceder hasta € sitio se ingresa por la comunidad de
Gusunag, siguiendo e sendero de 3er orden, se inicia un recorrido de 30 minutos
aproximadamente

4.5 Descripcion del atractivo.

Es un horno tradicional de adobe, tiene una temporalidad aproximada de unos 80 afios, se
utilizaba para las labores culinarias como la realizacion del pan, o para hornear cuyes, se
encuentraen la zona central del Boliche.

4.6 Atractivosindividuales quelo conforman: Casatradicional en adobe con techo de
zinc.

4.7 Permisosy restricciones. Se encuentra dentro de los linderos de una propiedad privada
por |o tanto se requiere acceder con permiso.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales: Ninguno

4.8.2 Usos potenciales: Interpretacion de los materiales utilizados,

4.8.3 Necesidades turisticas. Refaccionamiento del horno para su uso

4.9 Impactos positivos. Los materiales utilizados en € pasado, como las técnicas
constructivas constituyen un atractivo ya que estén llenos de historia y tradiciones por 1o
tanto generan afluencia de visitantes en la zona

4.9.2 Impactos negativos: Presencia de basuraen € sitio.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas: Abandono

6. ENTORNO:

6.1 Entorno: Conservado

6.2 Causas. No hay transito de personas por € sitio.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1 Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Sendero
7.3 Estado devias: Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones. Paraacceder hasta €l lugar se recomienda utilizar zapatos comodos
que faciliten la caminata hasta € sitio.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s servicios existentes en € canton Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada.
9.2 Energia eléctrica: No existe
9.3 Alcantarillado: No existe
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10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: Sendero arboles
pata de el efante

10.2 Distancia: 500 metros

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE

FACTOR

PUNTOS

CALIDAD a) Valor intrinseco
b) Valor extrinseco
¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios

¢) Asociacién con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Local

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL: 29PUNTOS

Blo oo nnoajoa oo

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA 11

Atractivo con algun rasgo llamativo, capaz de interesar a visitantes de larga distancia, ya
sea del mercado interno, y receptivo, que hubiesen llegado
motivaciones turisticas, 0 de motivar corrientes turisticas actuales o potenciales, y atraer a

turismo fronterizo de esparcimiento.

a la zona por otras
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Cuadro N° 19 Atractivo # 13

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 FichaN° 13

1.3 Supervisor Evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010-09 - 30

1.5 Nombredel Atractivo: Piedracircular

1.6 Categoria: Manifestaciones Culturales

1.7 Tipo: Historicas

1.8 Subtipo: Talado

Fotografia N° 13 Piedracircular, 2010
Por: Glenda Garcia

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732777 2.5 Longitud: 9750784

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Comunidad de 3.2 Distancia: 4 km.
Gusunag

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 1735 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion Pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del Atractivo: Se encuentran en la parte central de lalocalidad del Boliche
junto a la vivienda tradicional, para acceder hasta €l sitio se ingresa por la comunidad de
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Gusunag, siguiendo € sendero de 3er orden, se inicia un recorrido de 30 minutos
aproximadamente.

4.5 Descripcion del atractivo.

Es una piedra circular de tamafio grande, posiblemente utilizado como recolector de agua
[luvia en la zona, cuentan que la gente que residiaen € lugar la usaba para sentarse por las
tardes y romper |os toctes que se encuentran en la zona.

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman: Casatradicional, vegetacion de la zona

4.7 Permisos y Restricciones. Se encuentra dentro de los linderos de una propiedad
privada, para poder acceder se necesita pedir permiso.

4.8 Usos:

4.8.1 Usos Actuales: Ninguno

4.8.2 Usos Potenciales: Interpretacion materiales utilizados en el pasado.

4.8.3 Necesidades turisticas. Megoramiento de los senderos, limpieza de senderos,
colocacion de basureros.

4.9 Impactos positivos. Afluenciade turistas en la zona.

4.9.2 Impactos negativos: presencia de basuraen € sitio.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: No dterado

5.2 Causas. No existe transito de personas por € sitio.

6. ENTORNO:

6.1 Entor no: Conservado

6.2 Causas. No existe transito de personas por la zona.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Sendero
7.3 Estado de Vias. Regular 7.4 Transporte: Caminando
7.5 Frecuencias. - 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones: Para acceder hasta el lugar se recomienda utilizar zapatos comodos
que faciliten la caminata hasta €l sitio.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

Planta turistica conformada por |0s atractivos existentes en € canton Alausi.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Agua entubada.
9.2 Energia Eléctrica: Si
9.3 Alcantarillado: No existe

[10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.
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10.1 Nombre del atractivo: Sendero arboles | 10.2 Distancia: 500 metros
pata de elefante

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacién y/o Organizacion

APOYO a) Acceso
b) Servicios
c) Asociacion con otros atractivos

SIGNIFICADO a) Loca

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

Nooocoworruu s

TOTAL: 25 PUNTOS

13. JERARQUIZACION

JERARQUIA |

Atractivos sin mérito suficiente para considerarlos a nivel de las jerarquias anteriores, pero
gue iguamente forman parte del patrimonio turistico como elementos que pueden
complementar a otros de mayor jerarquia en € desarrollo y funcionamiento de cualquiera
de las unidades que integran € espacio turistico.
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CuadroN° 20 Atractivo# 14

1. DATOSGENERALES

1.1 Encuestador: Glenda Garcia 1.2 FichaN° 14

1.3 Supervisor evaluador: Ing. Luis Quevedo 1.4 Fecha: 2010 —-09 — 30

1.5 Nombredel atractivo: Iglesia Santiago de Sibambe

1.6 Categoria: Manifestaciones Culturales

1.7 Tipo: Arquitecturaverndcula

1.8 Subtipo: Iglesia

"

Fotg I tiago de be, 2010
Por: Municipio de Sibambe

2. UBICACION

2.1 Provincia : Chimborazo 2.2 Ciudad y/o Cantén: Alausi
2.3 Parroquia: Sibambe

2.4 Latitud: 732558 2.5 Longitud: 9750266

3. CENTROS URBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado: Sibambe 3.2Distanciaz: 1km

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud: 2300 m.s.n.m.
4.2 Temperatura: 14a16° C
4.3 Precipitacion pluviométrica: 600 a 800 mm anuales

4.4 Ubicacion del atractivo: Se encuentralocalizada en la parrogquia de Sibambe a 1km de
lajunta parroquia

113




4.5 Descripcion del atractivo.
Esunaiglesiatradicional, que tiene una antigliedad de 70 afios

4.6 Atractivosindividuales quelo conforman: Pueblo de Sibambe

4.7 Permisosy restricciones. Ninguno

4.8 Usos:

4.8.1 Usos actuales: Religioso

4.8.2 Usos potenciales. Turistico

4.8.3 Necesidades turisticas. Ninguno

4.9 Impactos positivos: Afluenciaturisticaen el sector.

4.9.2 Impactos negativos: presencia de basura.

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado: Alterado

5.2 Causas. Lalglesiafue modificada debido a incendio ocurrido tiempo atras.

6. ENTORNO:

6.1 Entor no: Conservado

6.2 Causas. laiglesia permanece siempre limpia

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: Terrestre 7.2 Subtipo: Carreterade ler orden
7.3 Estado de vias: Bueno 7.4 Transporte: Todo tipo de transporte
7.5 Frecuencias. Todoslosdias 7.6 Temporalidad de acceso: Todo € afio

7.7 Observaciones. Se puede tomar €l bus directamente desde Riobamba hasta Sibambe.

8. FACILIDADES TURISTICAS.

No existen servicios turisticos en lazona

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua: Existe agua entubada.
9.2 Energia eléctrica: Si existe energia
9.3 Alcantarillado: Si existe

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: El Boliche 10.2 Distancia: 30 km

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion: Local

12. VALORACION DEL ATRACTIVO

VARIABLE FACTOR PUNTOS
CALIDAD a) Vaor intrinseco 4
b) Valor extrinseco 4
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c¢) Entorno 4
d) Estado de Conservacién y/o Organizacion 3
APOYO a) Acceso 5
b) Servicios 0
¢) Asociacién con otros atractivos 1
SIGNIFICADO a) Local 2
b) Provincia 0
c¢) Naciona 0
d) Internacional 0
TOTAL: 23 PUNTOS 23
13. JERARQUIZACION
JERARQUIA |
b. Resumen delosatractivos naturalesy culturales
Cuadro N° 21 Resumen de los atractivos
ATRACTIVO CATEGORIA TIPO SUBTIPO JERARQUIA
Nariz del diablo Sitios naturales M ontafia Coalina Il
Rio Chanchan Sitios naturales Rios Répidosy raudales I
“El cerrito” Sitios naturales Bosgue Bosque Seco I

Montano Bgjo

Frutales & Boliche Sitios naturales Bosque Arboles frutales I

Escarpadadefalla Sitios naturales Fenbmenos Escarpadadefala I
geoldgicos

Acequia Madlaguan | Sitiosnaturaes Rios Acequia I

Minas de yeso € Sitios naturales Fendémenos Materiales I

Boliche espeleoldgicos | predominantes
Cascada Chorrera Sitios naturaes | Rios Cascada 0
Cascada Sunticay Sitios naturales Rios Cascada Il
Casatradicional en Manifestaciones | Etnografia Arquitectura I
Bahareque culturales vernacula
Ruinas el Boliche Manifestaciones | Etnografia Ruinas historicas

culturales
Horno en adobe Manifestaciones | Histéricas Materiales de
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ATRACTIVO CATEGORIA TIPO SUBTIPO JERARQUIA
Culturales construccion
Piedracircular Manifestaciones | Histérica Talado
culturales
Iglesia Santiago de Manifestaciones | Arquitectura Iglesia
Sibambe culturales vernécula

c. Declaratoriadelaimagen turisticadelazona

El nimero de atractivos correspondientes al sector e Boliche son 14 los mismos que se

encuentran distribuidos de la siguiente manera:

El 64% (8) son detipo natural y e 36% (5) son manifestaciones culturales.

El 14,28% (2) de los atractivos naturales corresponden a jerarquia Il1, que son atractivos
con rasgos excepcionales, dentro de esta categoria estan Céndor Pufiuna (Nariz de diablo),

y la cascada Sunticay.

El 42,85% (6) corresponden a jerarquia Il dentro de esta categoria estan: rio Chanchan,
bosque @ “Cerrito”, bosgue € “Boliche”, acequia Mallaglian, minas de yeso € “Boliche’, y
cascada Chorrera.

El 42,85% (6) corresponden a jerarquia | dentro de esta categoria estan: la escarpada de
falla, casatradiciona en bahareque, ruinas el Boliche, horno de adobe, piedra circular, y la

Iglesia Santiago de Sibambe.

El 7% (1) corresponde al tipo montafia, e 29% (4) son detipo rios, €l 14% (2) son de tipo
bosque, € 7% (1) corresponde a fendmenos geol 6gicos, € 7% (1) corresponde a fendbmenos
espeleol gicos, e 14% (2) son de tipo etnografia, € 14% (2) corresponden a histéricas, y €
7% (1) restante es arquitectura vernécula.
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El 7% (1) corresponde a subtipo colina, € 7%(1) corresponde a rdpidos y raudales, el
7%(1) es bosque seco montano bajo, e 7% (1) corresponde a &rboles frutales, el 7% (1) es
escarpada de falla, € 7% (1), corresponde a acequia, € 7% (1) materia es predominantes, €
14% (2) corresponde a cascadas, € 7% (1) es arquitectura vernacula, € 7% corresponde a
ruinas historicas, e 7% (1) son materiales de construccion, el 7% corresponden a tallado,
el 7% corresponde al subtipo iglesia.

En cuanto a estado de conservacion del atractivo € 57,14 % (8) no estan alterados, €

42,85% (6) de los atractivos se encuentran alterados.

En cuanto a entorno e 64% (9) tienen un entorno conservado, el 29% (4) se encuentran en

proceso de deterioro y tan solo e 7% esta deteriorado.

De acuerdo alos atractivos inventariados, a potencial de cada uno de ellos y respondiendo
a las necesidades de la demanda se han identificado actividades como trekking (caminatas),
cabalgata, bafo en cascadas, participacion en € proceso agroecol 6gico que realiza la gente

con los productos que cultiva en € sector entre las mas importantes.

L as modalidades de turismo son: turismo ecol 0gico, agroturismo.

Por estas razones laimagen turisticadel sector “el Boliche” es:

“En medio de impresionantes parajes andinos se encuentra € Boliche, hermoso por
naturaleza, escondido en un valle, & cual nos invita a conocer y disfrutar de sus

cascadas, rios y bosgues, los mismos que hacen de este sitio un lugar privilegiado

resguardado por € noble espiritu dela madretierra”.
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4. Atractivos Culturales

a. Cosasderespeto

1) Iglesia Santiago de Sibambe

Laiglesia Santiago de Sibambe se encuentra localizada en |a cabecera parroquial tiene una
temporalidad de unos 50 a 70 afnos, la fachada principal de la misma es de piedra, parte de
la edificacion no es la original debido a que en la primera iglesia construida hubo un
incendio lo que ocasiond que sufriera algunos dafos en sus materiales.

2) Lapachamama

La gente del sector es muy agradecida con la naturaleza, ya que debido a la misma pueden
sembrar los diferentes productos como & maiz, tomate de arbol, 1as papas, arveja, choclos
(en temporada), entre otros que en su mayoria son para e consumo propio y € de la

familia.

b. Lossimbolosy valores

1) Fiestaspatronales

Las fiestas patronales de la localidad se redlizan € 25 de Julio en donde & principal
acontecimiento inicia con una misa, se desarrolla una procesion gque los pobladores realizan
en devocion a San Santiago gente, de las comunidades cercanas visitan esta iglesia,
alrededor de 700 jinetes se relinen en la plaza central pararealizar competencias.

También hay toros de pueblo, peleas de gallos denominado “la guerrilla’, alas 2 de latarde
hay una marcha y presentacion de caballos, luego se esto inicia la competencia entre
hombres y mujeres los ganadores reciben trofeos a fina del evento. Esta tradicion existe

hace unos 80 afos.
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2) Carnaval

La fiesta de Carnaval es muy peculiar en este sector ya que van de casa en casa unos
persongjes denominados Carnavaleros, estos persongjes van cantando coplas de casa en
casa, Y en cada casa que van llegando les brindan chicha o lo que la familia haya cocinado
paraese dia.

3) Semana Santa

El viernes santo en Semana Santa también se da una procesién en donde la gente del sector

conmemorala muerte de nuestro Sefior Jests en toda lalocaidad.

4) Navidad

En navidad se realiza un concurso de nacimientos, en donde participan todas las familias de

lalocalidad, serealizala premiacion del mejor nacimiento por parte de los catequistas.

c. Saber popular diario

1) Gastronomiadel sector

a) Motey habastiernascon queso

Se seleccionan las habas que estén mas tiernas para poner a cocinar, una vez gue ya estén

suaves y cocinadas se sirven con queso.

b) Cuy con pollo asado, papas cocinadas y salsa de pepa de zambo

Este es € plato tradicional que se prepara en cada una de las casas de los moradores de la
localidad cuando son las fiestas de la parroquia, primeramente para preparar este platillo
matan el cuy muy temprano en la mafiana, luego le colocan aifiosy sal para darle sabor, €
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mismo procedimiento se hace con el pollo, se dga pasar un tiempo prudente y ponen a asar
el cuy y @ pollo, junto con este proceso ponen a cocinar las papas segun la cantidad
deseada y dependiendo del nimero de personas de familia; para realizar la salsa de pepa de
zambo ponen previamente a secar las pepas al sol, luego muelen las pepas en e molino, se
pone freir cebolla blanca con mantequilla, luego le afladen aguay sal a gusto, cuando €
agua se encuentra hirviendo colocan la leche licuada con las pepas de zambo previamente
molidas, se bate hasta obtener una mezcla homogeénea, luego se sirve la salsa con las papas

cocinadas.

c) Chichadejora

Para la preparacion de la chicha de jora primeramente se compra la harina de jora que es la
harina de maiz, luego se para en un olla con agua y se colocan dos atados de panela luego
se mezcla agua con la harina para deshacer la harina de jora 'y esto se coloca en la olla,
luego se dga cocinar alrededor de una a dos horas para que se cocine bien la harina,
finalmente le agregan naranjilla y esta lista la chicha que € pasar de los dias se va

fermentando cada vez més.

d) Chapo con panea

El chapo con panela se le denomina a la machica mezclada con agua y panela molida,
consiste en una mezcla espesa en donde en agunas ocasiones e agregan leche.

e) Chichademashua con panela
Primero se ponen a secar las mashuas a sol cuando estas ya se han madurado

completamente, luego se cocinan las mashuas y cuando ya han sido cocinadas se licuan

luego se mezclan con panela.
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f) Colada moraday guaguas de pan

El proceso de esta bebida tradicional es bastante largo, primero se debe moler e maiz
morado que es @ principal ingrediente en la preparacion, una vez que esta molido € maiz
se obtiene la harina, luego se pone a hervir agua en una olla grande, luego hay que diluir la
harina en un recipiente, a esta preparacion también se le afiaden algunas hierbas que son
caracteristicas y que le dan sabor como el mortifio, la albaca de dulce, hierba luisa, hoja de
naranja - estas hierbas son puestas a hervir en una olla diferente y cuando han hervido son
puestas en la mezclainicial- después cuando ya ha hervido por algiin tiempo se afiade la
harina diluida y una persona debe estar meciendo, mientras esta mezcla es colocada en la
olla, esindispensable agregar el jugo de mora, guayaba, naranjilla para que de sabor, luego
se dgja hervir por unos 45 minutos y finalmente se agrega el dulce de babaco y pifia. Esta

sabrosa bebida es acompariada con las tradicional es guaguas de pan.

g) Chiguilescon hoja de huicundo

Para preparar los chigliles primero se muele e maiz que debe estar seco durante algin
tiempo, entonces se obtiene la harina de maiz, luego con la harinay mezclando con agua se
obtiene una masa a la cual se le aflade sal, manteca de chancho, y achiote para darle sabor
se empieza con la preparacion de los chigtiiles los cuales van rellenos de queso y se van
envolviendo en hojas de huicundo — hoja tradicional del sitio- lo cual le da el sabor

caracteristico a esta preparacion.

h) Bufiuelos con dulce de panela

Los bufiuelos son preparados en época de navidad, son realizados con harina de castilla,
luego son fritos en aceite y se sirven con dulce de panela.
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1) Dulcedezanahoria

Para la preparacion de este dulce, las zanahorias son puestas a cocinar en trozos pequefios,

en algunos casos con azlcar y en otros con panela.

j) Fanesca

La fanesca en un plato tradiciona que se realiza en semana santa, este tradiciona plato se
lo prepara con 12 granos que simbolizan los 12 apdstoles, segun la creencia cristiana
colocan mote, choclo, habas, lentgja, melloco, chochos, arveja, fr§ol, garbanzo, la
preparacion inicia colocando |os granos més duros, que demoran mas tiempo en su coccion,
luego colocan los demés granos, y luego se alifia, la coccion demora alrededor de unas 3
horas. Cuando esta deliciosa sopa esta lista la sirven con: arroz y sardina, zapallo con leche
y empanadas de viento con queso.

2) Cultivos

La poblacién antiguamente se dedicaba al cultivo del maiz, trigo, cebada, fréol, arveja,
lenteja, zambo, papa, oca, melloco y habas.

El proceso del cultivo de latierrainiciaba con e barbecho, en donde utilizaban una yunta
de toros o vacas, los antiguos se arrodillaban y pedian permiso a la pachamama para poder
sembrar, para que € cultivo sea bueno y préspero. Luego se da € aporque que consiste en
remover nuevamente latierray colocar en capas, en todo €l proceso del cultivo se rediza
el deshierbe del cultivo, los regadios se realizan en horas de la tarde — cuando las
precipitaciones han disminuido- y finalmente se realiza la cosecha del producto en donde

interviene todalafamilia

3) Vestimenta

Los pobladores antiguamente vestian con prendas denominadas chalinas, debgeros y
ponchos, las mujeres antiguamente utilizaban una prenda denominada debajeros que
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usaban debajo de la faday les servia para darles calor ademas los adornos corporales
formaban parte de su vestimenta; utilizaban zapatos de caucho paralas labores del campo y

aln en la actualidad todavia se sigue utilizando.

En la actualidad esta manera de vestir ha cambiado mucho debido alainfluencia mestiza en
la cabecera cantona en la actualidad la gente del sector viste con falda, blusa y suéter,

trabajaban lalana de borrego para confeccionar sus chalinas.

4) MUsica
San juanitos, pasacalle, pasillos, se identificaban con musica alegre, antiguamente la gente

tocaba con tambores y guitarras.

d. Formadevidadelasfamilias

La técnica constructiva era €l bahareque que se utilizaba en la antigliedad y €l techo era de
paja, € adobe también se hacia presente junto con la teja, las construcciones han ido
evolucionando con € tiempo hasta en |os Ultimos afios tener estructuras mixtas.

La parcela o solar forma parte integrante de la vivienda siembran para e propio consumo,
muy poco parala comercializacion, entre los productos que se siembran estén el maiz como
producto principal, ademas la papa, zanahoria, brocoli, coliflor. Actualmente consumen
productos del mercado externo como fideos, cola, pan, machica que forman parte de su

cotidiano vivir.
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1) Plantas medicinales

Cuadro N° 22 Formade curar de enfermedades

PLANTA ENFERMEDAD FORMA DE PREPARACION
Toronjil Dolor de estdmago, nervios Se hace hervir el agua y se lava bien la
planta, luego se echa la planta y se degja
hervir por unos segundos.
manzanilla Malestar de estbmago , vista En infusion
Orégano Cdlicos, como alifio Eninfusion
Pergjil Infeccién de garganta, dolor de | Se machaca bien la plantay con e zumo o
muela jugo gue sale de la misma se coloca en una
gasay se pone en la parte af ectada.
Ruda Mal aire Se prepara en infusion, y se hace una
limpia.
Escancel Dolor de cabeza Se prepara en infusion
Salverreal Parala preocupacion , stress Se prepara en infusion
Eneldo Colicos menstruales Se prepara en infusion
Cedron Paralos nervios, arométicas Se preparaen Infusion
Pata con yuyo Para e dolor del corazén, | Se preparaeninfusion
circulacion
Taraxaco Paralosrifiones Se prepara en infusion
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5.Matriz“CPES’ (causa— efecto — problema — solucion)

Cuadro N° 23 Matriz “ Ceps’

CAUSA

PROBLEMA

EFECTO

SOLUCION

ASPECT

O SOCIAL

La gente tiene escasos

Las viviendas se

Lagenteviveen

Gestionar ante €

recursos econémicos | encuentran deterioradas. | condiciones MIDUVI paramegorar las
parareparar las inadecuadas. condiciones de las
viviendas. viviendas atravésde
microcréditos.
Despreocupacion de Las vias de acceso se Dificultad de Mayor organizaciony

parte delas
autoridades

seccionales.

encuentran en mal estado.

transporte de los
productos agricolas

hacialos mercados

gestion por parte de las

autoridades de turno.

Faltade estudiosenla | El aguadel sector no es Lasaud dela Priorizar la necesidad de
zonaparala apta parae consumo poblacion seve poseer agua potable, poner
distribucion el agua | humano. afectada por € més eénfass en los
potable. consumo de agua proyectos de mejoramiento
entubada. en ¢ tratamiento del agua.
ASPECTO ECONOMICO
Faltade Faltade fuentes de Losjefesdefamiliano | Apoyo de las autoridades

microempresas.

Poca preparaciéon o
estudios universitarios
delagentedela
localidad.

empleo, para generar

Fecursos economicos.

acanzan a completar

|a canasta basica

competentes paraque la
gente pueda generar micro
emprendimientos.
Capacitacion paraque la
localidad tenga acceso a

mejores oportunidades.

No existe regulacion
en € preciodelos

productos.

Bajaremuneracion en €

trabajo del campo

Lastierras delagente
del sector estén
quedando
abandonadas.

Coordinacion con la
intendencia cantonal para
gue através de esta
entidad |os precios sean

regulados.

Desconocimiento en

Falta de apoyo para

Afecciones en lasalud

Insistir en €l apoyo con
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CAUSA

PROBLEMA

EFECTO

SOLUCION

temas de agricultura
organica por parte de
lalocaidad y

desarrollar proyectos con

agricultura organica.

delalocalidad por €
abuso de

agroquimicos en los

capacitaciones, parala
viabilidad de proyectos de

agricultura organica.

despreocupacion de la cultivos.
misma.

ASPECTO AMBIENTAL
Perdida de tierras Concientizar ala gente
productivas, por € acerca de la deforestacion.
monocultivo Realizar proyectos de
disminuyendo los Existe una sequiade reforestacion en las
beneficios de las fuentes de aguay cuencas hidricas con
aprovechamiento Deforestacion de los ademés @ climaesta plantas nativas.
Inexistencia de | campos de lalocalidad cambiando. Viabilizar laopcién de

escenarios atractivos
turisticamente debido

a impacto visual.

generar un vivero de
plantas nativas en la
localidad.

No existen lugares

Contaminacion por

Se generan problemas

Capacitar ala gente acerca

apropiados para botar | basura desaud enlalocalidad | del reciclgje
labasura. Contaminacion delas | Generar la construccion de
fuentes de agua. un relleno sanitario.

Uso de pesticidas El abuso de pesticidasen | Lossudossevuelven | Capacitar acerca de la

debido alafacilidad los cultivos estériles con el paso utilizacion  de agentes

paraerradicar la del tiempo erosionando | organicos para que sean

malezay las plagas. lastierras. usados en los cultivos.
ASPECTO TURISMO

No existe | Faltade producto No existe afluenciade | Identificar los posibles

conocimiento  sobre | turistico capaz de motivar | turismo parael sector. | lugaresturisticos, para

los atractivos | lavisitacion de turistas conocer cudes son las

turisticos. hacia el mismo. preferencias de los turistas,

No se ha redizado creando un producto

inventario de los turistico competitivo y de

atractivos naturales y

excelente calidad
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CAUSA

PROBLEMA

EFECTO

SOLUCION

culturales existentes

enlalocalidad.

Inexistencia de
gestion por parte de
las autoridades locales
paramejorar los

SEervicios.

Servicios basicos
inadecuados en € sector:
aguade mala calidad, no
existe internet, no hay

canaes de television.

Mala calidad de vida
de los moradores,
enfermedades en nifios
u adultos.

Inseguridad paralos
turistas queingresen a
lalocalidad.

Gestion con las
autoridades locales para
dotar de serviciosala
localidad.

No existe una oferta
académicaen €
colegio del sector
puesto que el Unico
bachillerato esen

agricultura.

No hay profesionalesen

el ambito turistico.

No se utilizan los

recursos turisticamente

Involucrar alos
estudiantes en temas de
interés turistico.
Ampliar laofertaen €

colegio del sector.

5. AndlissFODA

Fortalezas

v" Existe un centro de salud

Existe un centro educativo

v
v' Lagente de lalocalidad se dedica a actividades como agriculturay ganaderia
v

Existencia de grupos de danzay musica

Debilidades

v' Fatadelineas de transporte y frecuencias de salida hacia el cantén Alausi

Falta de alcantarillado, agua potable, teléfono, internet y comunicacion.

v
v No hay un producto turistico en el sector.
v

Fatade un relleno sanitario
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<\

No existe tratamiento de aguas

Falta de mantenimiento en vias de transporte

Falta de un ambulancia para transportar ala gente de lalocalidad hacia el hospital de
Alausi.

Falta de un centro de acopio para expender sus productos.

Oportunidades

v

Apoyo del Ministerio de Salud Publica a través de la dotacion de insumos para mejorar
laatencion en e Sub centro de Salud.

Apoyo por parte del Ministerio de Inclusién Econdmicay Socia capacitando ala gente
en programas de alimentacion y nutricion para mejorar la calidad de vida.

Apoyo de los residentes en €l exterior.

Promover y prestar facilidades a estudiantes de |la Espoch para que realicen proyectos
de investigacion, relacionados con la actividad turistica.

Establecimiento de proyectos econdémicos — productivos a travées de estudiantes de la

ESPOCH conjuntamente con la poblacion paramejorar si nivel de vida.

Amenazas

v

v
v

Fendmenos naturales como terremotos, deslaves que podrian impedir e acceso hacia
los atractivos de la zona
Inestabilidad econdbmica en € pais

Lazonad Boliche no es unazona conocido como un destino turistico.
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B. ESTUDIO DE MERCADO

1. Segmentos de mer cado

Para la redlizacion del estudio de mercado se ha tomado en cuenta dos segmentos
importantes, el segmento nacional y extranjero.

Dentro del segmento nacional se ha considerado las ciudades de Guayaquil, Cuenca y
Riobamba, por ser las ciudades que historicamente han mantenido un flujo de turistas
constantes hacia la zona de estudio cercana a Céndor Pufiuna o la (Nariz del Diablo),
informacion que hasido obtenidaen el INEC 2001.

Estas ciudades constituyen la demanda potencial de turistas nacionales méas importante del
proyecto, debido alos datos histéricos de demanda.

En el segmento de turistas extranjeros se hatomado en cuenta alos turistas que utilizaron la
ruta Riobamba — Nariz del Diablo en € afio 2010.

2. Universo turistas nacionales

Cuadro N° 24 Universo turistas nacionales

POBLACION
UNIVERSO ECONOMICAMENTE
ACTIVA
PEA Guayaquil 780.268
PEA Cuenca 165.031
PEA Riobamba 76.113
TOTAL PEA (poblacion 1021.412
econdmicamente activa)

Fuente: Inec, 2001 — Proyecciones
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3. Muestra

Para el cllculo de la muestra se utilizO un margen de error del 8%. El total de la poblacion
econdmicamente activa de las tres ciudades de Guayaquil, Cuencay Riobamba, después del

calculo suman en total 156 encuestas a ser aplicadas aturistas nacionales.
a. Muestra paraturistas nacionales

.. N.(pxq)
(N—1)2+p.q

Muestra para los turistas nacionales a aplicar en las ciudades de Guayaquil, Cuenca y
Riobamba

n= 156 encuestas

En la ciudad de Guayaquil con 780.268 habitantes que representa el 76 % se asignan 119
encuestas.
En la ciudad de Cuenca con 165031 habitantes que representa el 16,15 % se asignan 25
encuestas.
En la ciudad de Riobamba con 165031 habitantes que representa el 7,45% se asignan 16

encuestas.
b. Muestra paraturistas extranjeros
Para e universo de turistas extranjeros se tomo en cuenta el total de visitantes durante el

afio 2010 que hicieron uso de la ruta Riobamba- Nariz del Diablo por la cercania ala zona
del proyecto, los cuales suman un total de 9068 visitantes.

.. N.(pxq)
(N—1)2+p.q

n= 119 encuestas

130



4. Proyeccion dela demanda potencial paralos préximos cinco afos

En & estudio de la demanda internacional y nacional se ha planteado un incremento anua
del 6,5%, correspondiente a |atasa de crecimiento turistico.

A partir de esto se obtiene la siguiente informacion:

Cuadro N° 25 Proyeccion de lademanda nacional y extranjera

. DEMANDA DEMANDA
ANO NACIONAL |EXTRANJERA
2012 54855,00 8070
2013 58420,58 8594,55
2014 62217,91 9153,20
2015 66262,08 9748,15
2016 70569,11 10381,78
2017 75156,10 11056,60
2018 73510,95 10814,57

Fuente: Inec 2001 y Gerencia sur empresa de ferrocarriles.

5. Resultados del estudio de mer cado

a. Demanda nacional

1) Edad

CUADRO N° 26 Edad de turistas nacionales por rangos de edad y porcentge, 2010

RANGOS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
17-25 44 28,21
26- 45 85 54,48
46-73 27 17,31
TOTAL 156 100
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Edad

m17-25
W 26- 45
m46-73

Gréafico N°8 Variable edad

El 55% corresponden al rango de 26 a 45 afios; e 28% estan en e rango de edad de 17 a
25 anos y finamente el 17% tienen de 46 a 73 afios.

2) Género

CUADRO N° 27 Género turistas nacionales, 2010

GENERO | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Femenino 75 48,1
Masculino 81 51,9
Total 156 100,0
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Género

B Femenino

W Masculino

Grafico N°9 Variable género

El 52% pertenecen a género masculino y el 48% al femenino. La oferta turistica debe estar

orientada tanto para hombres como para mujeres.

3) Procedencia

CUADRO N° 28 Procedenciade los turistas nacionales, 2010

CIUDAD |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Cuenca 25 16,0
Guayaquil 115 73,7
Riobamba 16 10,3

Total 156 100,0
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Procedencia

B Cuenca
B Guayaquil

1 Riobamba

Gréafico N°10 Variable procedencia

El 74% pertenecen a la ciudad de Guayaquil; asi mismo es 16% es de la ciudad de Cuenca

y finamente e 10% corresponden ala cuidad de Guayaquil.

4) Nivel deinstruccion

CUADRO N° 29 Nive deinstruccion turistas nacionales, 2010

NIVEL DE INSTRUCCION | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Postgrado 18 115
Primaria 2 13
Secundaria 21 13,5
Universitario 115 73,7
TOTAL 156 100,0
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Nivel deinstruccion

M Postgrado
M Primaria
= Secundaria

W Universitario

Gréafico N° 11 Variable nivel deinstruccion.

El 74% tiene un nivel universitario; asi mismo el 13% tiene instruccion secundaria; €l 12%
menciona tener instruccion de Postgrado y finalmente & 1% tiene instruccion primaria.

5) Estado laboral

CUADRO N° 30 Estado laboral turistas nacionales, 2010

ESTADO LABORAL |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Amadecasa 5 3.2
Empleado privado 48 30,8
Empleado publico 64 41,0
Estudiante 31 19,9
Jubilado 3 1,9
Otros 5 3,2
TOTAL 156 100
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Estado labor al

2% 3%

M E. privado
M E. publico

M Estudiante
M ama de casa
H Jubilado

m Otros

GréaficoN°12 Variable estado laboral

El 41% son empleados publicos, € 31% son empleados privados, €l 20% son estudiantes;
el 3% son amas de casa; € 3% se dedican a otras actividades y finalmente el 2% son

jubilados.

6) Motivacion del viaje

CUADRO N° 31 Motivacién del vigje de los turistas nacionales, 2010

MOTIVACION FRECUENCIA | PORCENTAJE
Fin de semana 27 17,3
Otros 3 1,9
Trabajo - negocios 11 7,1
V acaciones 76 48,7
Visitafamiliares 39 25,0
TOTAL 156 100
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Motivacion del viaje

2%

M Fin de semana

M trabajo/ negocios
I vacaciones

M visita familares

M otros

Grafico N°13 Variable motivacion del vigie

El 49% vigja por vacaciones, € 25% |o hace por visitaafamiliaresy amigos, e 17% viga

los fines de semana; el 7% viga por trabajo y negocios y finalmente e 2% mencionan que

vigia por otras motivaciones.

7) Mesesfrecuentesdel vigje

CUADRO N° 32 Meses frecuentes del vigje turistas nacional es,2010

MESES FRECUENTES FRECUENCIA |PORCENTAJE
Enero aAbiril 16 10,3
Mayo Agosto 75 48,1
Septiembre a Diciembre 65 41,7

Total 156 100,0
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Meses frecuentes de viaje

M Enero a Abril
B Mayo Agosto

= Sept a Dic

Gréafico N°14 Variable meses frecuentes

El 48% vigja con frecuencia durante |os meses de Mayo a Agosto; asi mismo el 42% viga

durante |os meses de Septiembre a Diciembre; y finalmente el 10% vigja de Enero a Abril.
8) Acompainamiento del vigje

CUADRO N° 33 Acompariamiento durante el vigie, 2010

COMPANIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Amigos 9 58
Compafieros de trabajo 9 58
Familia 109 69,9
En parga 11 7,1
Solo 18 115

TOTAL 156 100
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Acompaihamiento

B Amigos

B Compafieros de trabajo
 Familia

M En pareja

m Solo

Gréfico N° 15 Variable compafiiadurante el vigie

El 70% vigja en familia; € 11% vigja solo; asi mismo el 7% menciona vigar en pargja; el

6% lo hace con comparieros de trabajo y un 6% vigja con amigos.

9) Organizacién del vigje

CUADRO N° 34 Organizacion dd vigje turistas nacionales, 2010

ORGANIZACION DE
VIAJE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Cuenta propia 151 96,8
Agenciasy operadoras 3 19
Otros 2 13
TOTAL 156 100,0
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Organizacion de viaje

2% 1%

B Cuenta propia
M Agencias y operadoras

m Otros

Gréfico N° 16 Variable organizacion deviagje

El 97% organiza su vigje por cuenta propia, €l 2% organiza su vigje a través de agencias y
operadorasy €l 1% utiliza otras opciones.

10) Compafiadurantee viaje

CUADRO N° 35 Compafiia de vigje turistas nacionales, 2010

# COMPANIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Solo 18 11,5
2 1 71
3 34 21,8
4 34,6
5 30 19,2
6 1 0,6
7 1 0,6
8 1 0,6
9 1 0,6
10 3 19
Més de 10 2 13
Total 156 100,0
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Grafico N°17 Variable nimero de personasdeviagje

El 34% vigja con 4 personas; € 22% vigia con 3 personas; asi mismo e 19% vigja con 5

personas, € 11% de los encuestados vigja solo; € 7% de los mismos vigja en pargja; el 2%

vigia con 10 personas, € 1% vigja con 6 personas; € 1% vigacon 7 personas, € 1% viga

con 8 personas, € 1% vigjacon 9 personas un 1% vigjacon masde 10 personas.

11) Medios que utiliza parainfor mase sobre destinos turisticos

CUADRO N°36 Medios parainformarse, encuestados nacionales, 2010

MEDIOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Amigos 41 26,3
Agenciasy operadoras 8 51
Centros de informacion 23 14,7
Internet 47 30,1
Revistas especializadas 8 51
Radioy TV 29 18,6

Total 156 100,0
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& Radioy TV

Grafico N°18 Medios que utiliza parainformarse

El 30% utiliza internet para informarse acerca de destinos turisticos; € 26% se informa a
través de amigos; e 19% seinformaatravésderadioy TV; € 15% se dirige hacia centros
de informacién turistica; e 5% se informa por medio de agencias y operadoras de turismo y

un 5% utilizarevistas especializadas parainformase.

12) Producto turistico

CUADRO N° 37 Interés producto turistico turistas nacionales, 2010

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
S 140 89,7
No 16 10,3
TOTAL 156 100,0
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Gréafico N° 19 Producto turistico Sector € Boliche

Al 90% de los encuestados |e gustaria conocer un producto turistico en € Sector € Boliche
localizado en e cantdén Alausi, mientras que el 10% no esta interesado en conocer este

producto turistico.
13) Actividades pararealizar
a) Campamentacion

CUADRO N°38 Interés por realizar campamentacién, 2010

CAMPAMENTACION | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si legusta 55 39
No le gusta 85 61
Total 140 100
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b) Caminatas

c) Cabalgatas

CUADRO N° 39 Interés por redlizar caminatas, 2010

CAMINATAS|FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legusta 65 54
No le gusta 75 46,0
Total 140 100

CUADRO N° 40 Interés por redlizar cabal gatas, 2010

CABALGATAS|FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legusta 85 61%
No le gusta 55 39,0%
Total 140 100%

d) Escaladaen roca

CUADRO N° 41 Interés por realizar escalada en roca, 2010

ESCALADA EN ROCA
FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legusta 115 82%%
No le gusta 25 18,00%
Total 140 100%

€) Degustacion de comidastipicas

CUADRO N° 42 Interés por degustar comidas tipicas, 2010

DEGUSTACION DE
COMIDAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si le gusta 84 60
No le gusta 56 40,00
Total 140 100
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f) Eventos culturales programados

CUADRO N° 43 Interés eventos culturales, 2010

EVENTOS
CULTURALES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legusta 27 19,00
No le gusta 113 81
Total 140 100

g) Fotografia

CUADRO N° 44 Interés por redlizar fotografia, 2010

FOTOGRAFIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si le gusta 40 29,0
No le gusta 100 71
Total 140 100

h) Actividadesrecreativas

CUADRO N° 45 Interés por realizar actividades recreativas, 2010

ACTIVIDADES
RECREATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legusta 36 26,0
No le gusta 104 74
Total 140 100

i) Toursguiados

CUADRO N° 46 Interés por redlizar tours guiados, 2010

TOURS GUIADOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legusta 95 68
No le gusta 45 32,00
Total 140 100
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J) Actividadesagricolas

CUADRO N° 47 Interés por realizar actividades agricolas, 2010

ACTIVIDADES
AGRICOLAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legusta 122 87
No le gusta 18 13,0
Total 140 100
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Grafico N°20 Variable actividades que le gustaria realizar

Al 39% le gustaria realizar campamentacion, al 54% caminatas; a 61% cabalgatas; a 82%

le gustaria practicar escaladaenrocay a 60% le gustaria degustar comidas tipicas.
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Gréfico N°21 Variable actividades que le gustaria realizar

Al 19% le gustaria eventos culturales programados, a 29% le gustariarealizar fotografia; a

26% le gustaria practicar actividades recreativas, al 68% le agradaria tours guiados

mientras que a 87% le agradaria practicar actividades agricolas.

14) Serviciosturisticos

CUADRO N° 48 Servicio de hospedaje, 2010

HOSPEDAJE FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si le agradaria 116 83

No le agradaria 24 17,00
Total 140 100




CUADRO N° 49 Servicio de alimentacion, 2010

ALIMENTACION| FRECUENCIA PORCENTAJE
Si le agradaria 71 51
No le agradaria 69 49
Total 140 100

CUADRO N° 50 Servicio de guianza, 2010

GUIANZA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si le agradaria 71 51
No le agradaria 69 49
Total 140 100

CUADRO N° 51 Servicio de transporte, 2010

TRANSPORTE | FRECUENCIA PORCENTAJE
Si le agradaria 60 51
No le agradaria 80 49
Total 140 100
% 83%
| e 8%
0%
§0% al% 49y 1% 49y
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HOSPEDAJE ALIMENTACION GUIANZA TRANSPORTE
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Grafico N° 22 Variable servicios con los que e gustaria contar.




Al 83% desea el servicio de hospedaje, a 76% le agradaria contar con alimentacion, € 49%

le gustaria contar con guianza 'y a 51% le gustaria contar con transporte en el destino
turistico.

15) Tipo detransporte

CUADRO N° 52 Tipo de transporte que utiliza, 2010

TIPO DE
TRANSPORTE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Rentado 6 3,8
Privado 70 449
Publico 64 41,0
Otros 16 10,3
TOTAL 156 100

Tipo detransporte

4%

H Rentado
M Privado
= Publico

H Otros

Grafico N° 23 Variable servicios que le gustaria tener

El 45% vigjan en transporte privado, € 41% vigja en transporte publico; mientras que el
10% utiliza otras opciones y un 4% utiliza auto rentado.
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16) Tipo de hospedaje

CUADRO N° 53 Tipo de hospedaje, 2010

TIPO DE
HOSPEDAJE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Camping 12 9,0
Cabanias ecol 6gicas 65 46,0
Casas familiares 20 14,0
Hosterias 43 31,0
TOTAL 140 100
Tipo de hospedaje
W Camping

M cabafias ecoldgicas
1 casas familiares

M hosterias

Graéfico N° 24 Variable tipo de hospedaje

Al 46% le gustarian las cabafias ecoldgicas, a 31% le agradan hosterias, asi mismo a 14%

le gustarian casas familiares y aun 9% le gustaria realizar camping.
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17) Tipo de comida

CUADRO N° 54 Tipo de comida, 2010

TIPO DE

COMIDA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Comida 100 71,0
ecuatoriana
Comida 8 6,0
vegetariana
Tipo menu 32 23,0

TOTAL 140 100,0

Tipo de comida

B Comida ecuatoriana
B Comida vegetariana

u Tipo menu

Gréfico N° 25 Variable tipo comida que le gustaria

Al 71% le gusta comida ecuatoriana, al 23% le gusta comida tipo menu, y finalmente un

6% le agrada comida vegetariana.
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18) Intencion de utilizar € servicio de guianza

CUADRO N° 55 Servicio de guianza, 2010

SERVICIO DE
GUIANZA FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 20 14,0
S| 120 86,0
TOTAL 140 100

SERVICIO GUIANZA

ENO
M Sl

Gréafico N° 26 Variable servicio de guianza

Al 86% le agradaria contar con guianza en €l destino turistico, mientras que a 14% no le
agradaria contar con este servicio.

19) Disponibilidad de tiempo

CUADRO N° 56 Dias de permanenciaen e destino turistico, 2010

#DIAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Uno 4 3,0
Dos 53 38,0
Tres 54 33,0
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Més de tres dias 29 21,0
Total 140 100

Dias de permanencia

4%

Huno
H dos
W tres

B mas de tres dias

Gréfico N° 27 Variable dias de permanencia

El 38% dispondria de tres dias para permanecer en € sitio de visita, € 37% dispondria de

dosdias; € 21% permaneceria tresdiasy un 4% un diaparavisitar € sitio.

20) Estimacion de gasto por dia

CUADRO N° 57 Estimacion de costo, 2010

ESTIMACION DE
COSTO FRECUENCIA | PORCENTAJE
31-40 86 61,0
41-50 33 24,0
més de 50 21 15,0
TOTAL 140 100,0




Estimacion de gasto/ dia

m31-40
m41-50

mas de 50

Gréfico N°28 Variable estimacion de gasto por dia

El 61% estaria dispuesto a pagar de $31-40 por un programa de turismo incluido servicios
de alimentacion hospedaje y guianza, € 24% pagaria de $41-50 y un 15% pagaria mas de
$50.

21) Perfil del turista nacional

De acuerdo a los resultados obtenidos para la demanda, y luego de aplicado €l proceso, se
identifico @ perfil de los turistas nacionales que visitaran el sector “el Boliche”, detallado a

continuacion:

La demanda nacional tiene de 26 a 45 afios (54,4%); son de género masculino (51,9%),
provienen en su mayor parte de la ciudad de Guayaquil (73,7%), con un nivel de educacién
universitario (73,7%).

Son empleados publicos (41%), la motivacion principal de vigje es por vacaciones (48,7%),
vigian frecuentemente los meses de mayo a agosto (48,1%), vigian con su familia (69,9%),
vigjan con 4 personas (34,6%).

Los medios que utilizan para informarse son: internet (30,1%), y a través de amigos
(26,1%).

Les agradaria conocer € producto turistico localizado en €l Boliche (89,7%).
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Las actividades que le gustaria realizar son: campamentacion (39%), caminatas (54%),

cabal gatas (61%), degustacion de comidas tipicas (60%), y escalada en roca (82%).

Los servicios con los que les gustaria contar son: hospedaje (83%), aimentacion (51%)

guianza (51%) y transporte (51%).

Cuando visitan un destino turistico utilizan transporte privado (45%), les gustaria

hospedarse en cabafias ecoldgicas (46%), les gusta la comida ecuatoriana (71%), les

gustaria contar con € servicio de guianza (86%) le agradaria permanecer 3 dias en un
destino turistico (38%).

Estarian dispuestos a pagar de $31-40 diarios en un programa de turismo incluido los

servicios de hospedaje, alimentacidn y guianza (61%).

b. Demanda internacional

1. Edad

CUADRO N°58

Edad de turistas extranjeros, por rangos de edad y porcentaje, 2010

RANGOS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
18-27 46 39
28-38 33 27,7
39-51 25 21
52-61 15 12,60
TOTAL 119 100
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m18-27
H28-38
m39-51
m52-61

Gréafico N° 29 Variable edad

El 39% tienede 18 a 27 afios; e 28% estaentre 28 a 38 afnos, & 21% tiene de 39 a 51 afos

y un 12% esta entre 52 a 61 afios.

2. Género

CUADRO N° 59 Género de turistas extranjeros, 2010

GENERO | FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 54 454

Masculino 65 54,6
TOTAL 119 100
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H femenino

H masculino

Gréfico N° 30 Variable género

El 55% son de género masculino mientras que e 45% son de género femenino.

3. Procedencia delosturistas extranjeros

CUADRO N° 60 Procedencia de turistas extranjeros, 2010

ORIGEN FRECUENCIA | PORCENTAJE
Norte América 34 28,6
Sur América 12 10,1
Asia 20 16,8
Europa 49 41,2
Oceania 4 34
Total 119 100
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Procedencia

B Norte América
B Sur América

M Asia

H Europa

H Oceania

Gréfico N° 31 Variable procedencia

El 41% son de procedencia Europea; e 29% son de Norte América, e 17% provienen de
Asiag; el 10% son de Américadel Sury un 3% son de Oceania.

4. Nive deinstruccion

CUADRO N° 61 Nivel deinstruccién de turistas extranjeros, 2010

Nivel Frecuencia Por centaje
Postgrado 17 14,3
Universitario 91 76,5
Secundario 11 9,2

TOTAL 119 100,0
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Nivel de instruccion

M Postgrado
| Universitario

m Secundario

Gréafico N° 32 Variable nivel deinstruccion

El 77% tiene nivel universitario; el 14% tiene nivel de Postgrado y finalmente el 9% tienen
nivel secundario.

5) Ocupacion

CUADRO N° 62 Estado laboral de turistas extranjeros, 2010

OCUPACION FRECUENCIA | PORCENTAJE
Amadecasa 3 25
Empleado Privado 42 35,3
Empleado publico 37 31,1
Estudiante 26 21,8
Jubilado 6 50
Otros 5 4,2

Total 119 100
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Estado laboral

3%

B Ama de casa
M Emp. Privado
H Emp, publico
H estudiante

M jubilado

M otros

Gréafico N°33 Variable estado laboral

El 35% son empleados privados; e 31% son empleados publicos; 22% son estudiantes; €

5% son jubilados; el 4% se dedican a otras actividades y un 3% son amas de casa

6) Motivacion deviaje

CUADRO N° 63 Motivo devige de turistas extranjeros, 2010

MOTIVO VIAJE |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Fin de semana 2 1,7
Trabg o/negocios 3 25
V acaciones 98 82,4
Visitafamiliares 10 84
Otros 6 5,0

TOTAL 119 100

160



2% 3%
e ..
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B Fin de semana
M Trab/negocios
I Vacaciones

M Visista familares

M otros

Gréfico N°34 Variable maotivo de vigje

El 82% viaa por vacaciones; €l 8% vigjan para visitar a sus familiares; el 5% vigjan por

otros motivos; e 3% viagja por trabgo y negocios y un 2% vigja fines de semana.

7) Mesesfrecuentesdeviaje

CUADRO N°64 Meses frecuentes de vige turistas extranjeros, 2010

MESES
FRECUENTES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Enero a abiril 33 27,7
Mayo a Agosto 28 235
Septiembre a 58 48,7
Diciembre
TOTAL 119 100,0
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Meses frecuentes

H Enero a abril
B Mayo a Agosto

il Septiembre a Dic

Gréafico N°35 Variable meses frecuentes

El 49% viaa los meses de Septiembre a Diciembre; el 28% vigja de Enero a Abril y
finalmente e 23% vigja de Mayo a Agosto.

8) Compafiaduranted viaje

CUADRO N° 65 Compafiiaen & vigeturistas extranjeros, 2010

COMPANIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Amigos 42 35,3
Compafieros trabgjo 3 25
Familia 34 28,6
Pargja 26 218
Solo 14 11,8

TOTAL 119 100,0
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Compaiiia en el viaje

B Amigos

B Compafieros trabajo
i Familia

H Pareja

m Solo

Gréafico N° 36 Variable compaiiaen el vigie

El 35% vigja con amigos; e 29% vigia en familia; asi mismo e 22% viga en pargja; €

12% vigjan solosy un 2% vigja con comparfieros de trabgo.

9) Acompaifamiento duranteel viaje

CUADRO N° 66 Personas en el vige turistas extranjeros, 2010

#PERSONAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 14 11,8
2 27 227
3 22 185
4 27 227
5 16 134
6 3 25
7 2 1,77
8 6 5,0
9 1 038
15 1 038
TOTAL 119 100
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Gréfico N°37 Variable nimero de personas

El 23% vigja con 4 personas; € 23% vigja en pargja; e 18% viga con 3 personas, € 13%

viga con 5 personas; € 12% viga solo; e 5% manifiestan vigar con 8 personas; e 2%

vigiancon 6y 7 personas; y un 1% vigjan con 9 y mas de 10 personas.

10) Organizacion del viaje

CUADRO N° 67 Organizaciénen € vigje turistas extranjeros, 2010

ORGANIZACION
VIAJE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Cuenta propia 44 37,0
Operadora 72 60,5
Otros 3 25
Total 119 100
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Organizacion viaje

H Cuenta propia
B Operadora

m Otros

Grafico N° 38 Variable organizacion del vigje

El 60% organiza su vigje através de agencias u operadoras de turismo, €l 37% organizan su

vigje por cuenta propiay un 3% organizan su viagja de otras maneras.

11) Medios por los cuales seinforma

CUADRO N°68 Centros deinformacion turistas extranjeros, 2010

CENTROS
INFORMACION FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 59 49,6
Sl 60 50,4
TOTAL 119 100,0

Centros informacion

ENO
mSsl

Gréafico N° 39 Variable centros de informacion

165



El 59% se informa a través de centros de informacion mientras que e 41% no seinformaa
través de este medio.

CUADRO N° 69 Agenciasy operadoras turistas extranjeros, 2010

AGENCIAY
OPERADORAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 53 44,5
Sl 66 55,5
TOTAL 119 100,0

Agencias y operadoras

mNO
N

Gréfico N°40 Variable agenciasy operadoras

El 55% se informan a través de agencias y operadoras, mientras que e 45% no se informa
por este medio.

CUADRO N° 70 Usoradioy tv turistas extranjeros, 2010

RADIO TV FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 117 98,3
Sl 2 1,7
TOTAL 119 100
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Radioy TV

2%
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N

GraficoN° 41 Variableradioy TV

El 2% utilizaradioy TV parainformarse acerca de destinos turisticos, mientras que el 98%

no utiliza este medio.

CUADRO N° 71 Uso internet extranjeros, 2010

INTERNET FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 31 26,1
Sl 88 739
TOTAL 119 100
Internet
e
y— %
A
A e
A
. | ENO
[ =S|
y 2
_—
74%
—_—
- —
—

Gréafico N°42 Variable internet
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El 74% utiliza internet para informarse acerca de destinos turisticos mientras que € 26%
no utiliza este medio.

CUADRO N° 72 Informacion amigos - turistas extranjeros, 2010

AMIGOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 88 739
Sl 31 26,1
Total 119 100
Amigos

AN
AN
AN
A
mNO
' )

Gréafico N° 43 Variable amigos

El 26% se informa a través de amigos, mientras que e 74% de los encuestados no se
informa através de amigos.

CUADRO N° 73 Informacion revistas - turistas extranjeros, 2010

REVISTAS FRECUENCIA | pPORCENTAJE
NO 57 47,9
Sl 62 52,1
Total 119 100
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Revistas especializadas

ENO

N

GréaficoN° 44 Variable revistas

El 52% se informa a través de revistas especializadas el 48% no se informa a través de este

medio.

12) Producto turistico

CUADRO N° 74 Producto turistico - turistas extranjeros, 2010

PRODUCTO  |FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO 13 10,9
Sl 106 89,1
Total 119 100
Producto
ENO
mSsl

'

Gréfico N° 45 Variable producto
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El 89% le agradaria conocer € producto turistico localizado en e Sector e Boliche,
mientras que & 11% no esta interesado.

13) Actividades que le gustariarealizar

CUADRO N° 75 Campamentacion - turistas extranjeros, 2010

CAMPAMENTACION | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si legustaria 31 29,2

No le gustaria 75 70,8
Total 106 100

CUADRO N° 76 Caminatas - turistas extranjeros, 2010

CAMINATAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 65 61,3
No le gustaria 41 38,7
Total 106 100

CUADRO N° 77 Cabalgatas- turistas extranjeros, 2010

CABALGATAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 65 61,3
No le gustaria 41 38,7
Total 106 100

CUADRO N° 78 Actividades agricolas - turistas extranjeros, 2010

ACTIVIDADES
AGRICOLAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si le gustaria 78 73,6
No le gustaria 28 26,4
Total 106 100
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CUADRO N°79 Eventos culturales- turistas extranjeros, 2010

EVENTOS
CULTURALES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si le gustaria 39 36,8
No le gustaria 67 63,2
TOTAL 106 100

CUADRO N° 80 Fotografia- turistas extranjeros, 2010

FOTOGRAFIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 29 27,4
No le gustaria 77 72,6
TOTAL 106 100

CUADRO N° 81 Toursguiados - turistas extranjeros, 2010

TOURSGUIADOS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 59 55,7
No le gustaria 47 44,3
TOTAL 106 100

CUADRO N° 82 Degustacion comidas - turistas extranjeros, 2010

DEGUSTACION
COMIDAS |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 34 32,1%
No le gustaria 72 67,9%
TOTAL 106 100,0%
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Gréafico N°46 Variable actividades

Al 29% le gustaria realizar campamentacion; a 61% caminatas, al 61% cabalgatas y

finAlmente el 73% manifiesta que le gustaria realizar actividades agricolas.
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Gréafico N°47 Variable actividades
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Al 36,8% le gustaria asistir a eventos culturales programados; a 27,4% le gustaria realizar
fotografia, a 55,7% le gustariarealizar tours guiados y finalmente al 32,1 de los mismos les
agradaria degustar comidas tipicas

14) Serviciosturisticos

CUADRO N° 83 Serviciode Hospedae, 2010

HOSPEDAJE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 91 85,8
No le gustaria 15 14,2

Total 106 100

CUADRO N° 84 Alimentacion - extranjeros, 2010

ALIMENTACION FRECUENCIA PORCENTAJE
Si legustaria 85 81,0
No le gustaria 20 19,0
Total 105 100

CUADRO N° 85 Guianza - extranjeros, 2010

GUIANZA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 73 68,9
No le gustaria 33 31,1
Total 106 100

CUADRO N° 86 Transporte - extranjeros, 2010

TRANSPORTE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si legustaria 44 41,5
No le gustaria 62 58,5
Total 106 100
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Gréafico N° 48 Variable servicios

Al 85,8 les gustaria € servicio de hospedaje, € 81,0% le gustaria tener € servicio de

aimentacion; a 68,9%servicio de guianzay finamente a 41,5% le agradaria transporte.

15) Tipo de hospedaje

CUADRO N° 87 Tipo de hospedge - extranjeros encuestados, 2010

TIPO HOSPEDAJE | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Camping 6 57

Cabanias ecol 6gicas 51 48,15

Casas familiares 20 19,0

Hosterias 29 27,2
Total 106 100
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Grafico N° 49 Variabletipo de hospedaje

Al 48% le agradaria hospedarse en cabafias ecoldgicas; a 27% le gustan hosterias; €l 19%
le gusta casas familiaresy finalmente el 6% le agradaria el camping.

16) Tipo de comida

CUADRO N° 88 Tipo decomida - extranjeros encuestados, 2010

TIPO COMIDA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Comida ecuatoriana 45 42,5
Comida vegetariana 20 18,9
Tipo menu 41 38,7

Total 106 100
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Gréafico N°50 Variabletipo de comida

Al 42% |e agrada comida ecuatoriana, a 39% le agrada comida tipo menu y finalmente el

19% prefiere comida vegetariana.

17) Servicio de guianza

CUADRO N° 89 Servicio de guianza, 2010

GUIANZA FRECUENCIA PORCENTAJE
NO 26 24,5
S| 80 75,5
Total 106 100
Guianza

ENO
msl

Gréfico N° 51 Variable guianza
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Al 76% le agradaria contar con € servicio de guianza, mientras que a 24% no le agradaria
tener este servicio.

18) Diasde permanencia

CUADRO N° 90 Dias permanenciaen e destino turistico, 2010

DIAS
PERMANENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Un dia 1 1
Dos dias 40 37,7
Tresdias 41 38,7
Més de tres 24 22,6
Total 106 100

Dias de permanencia

1%

Bundia
W dos dias
tres dias

B mas de tres

Gréafico N°52 Variable dias

El 39% dispondria de tres dias para permanecer en el sitio de visita, € 38% dispondria de
dos dias; e 22% permaneceria tresdiasy un 4% un diaparavisitar € sitio.
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19) Estimacién de costo

CUADRO N° 91 Estimacion costo, 2010

COSTOSDIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
31-40 16 15,1
41-50 60 56,6
Mas de 50 30 28,3

Total 106 100

Estimacion costo- dia

m31-40
m 41-50

i mas de 50

Gréfico N° 53 Variable estimacion costo
El 57% estaria dispuesto apagar de $31-40 por un programa de turismo incluido servicios
de alimentacion hospedaje y guianza, € 28% pagaria de $41-50 y un 15% pagaria més de
$50.

20) Perfil del turista extranjero

De acuerdo alos resultados obtenidos para la demanda, y luego de aplicado € proceso, se
identifico e perfil de los turistas nacionales que visitaran €l sector “el Boliche”, detalado a

continuacion:
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La demanda extranjera tiene de 18 a 27 afos (39%); son de género masculino (41,2%),
provienen en su mayor parte de Europa (76,5%), con un nivel de educacién universitario
(76,5%).

Son empleados privados (35,3%), la motivacion principal de viagje es por vacaciones
(48,7%), vigan frecuentemente los meses de septiembre a diciembre (48,7%), vigjan con
amigos (35,3%), vigian con 4 personas (22,7%).

Los turistas extranjeros organizan su vigje a través de agencias u operadoras de turismo
(60,5%).

Los medios que utilizan para informarse son: centros de informacion turistica (50,4%),
agencias u operadoras (55,5%), radio y TV d (2%), internet (73,9%), amigos (26,1%),
libros especializados en turismo (52,1%). Les agradaria conocer e producto turistico
localizado en el Boliche (89,1%).

Las actividades que les gustaria realizar son: cabalgatas (61%), tours guiados (55,7%),
actividades agricolas (73,6%) y caminatas (61,3%).

Los servicios con los que les gustaria contar: hospedaje (85,8%), aimentacion (81%),
guianza (68,9%) y transporte (41,5%).

Les gustaria hospedarse en cabarfias ecol dgicas (48,1%), les agrada la comida ecuatoriana
(42,5%), y quieren contar con € servicio de guianza. (75,5%).

L os turistas extranjeros quisieran permanecer 3 dias en un destino turistico (38,7%).
Estarian dispuestos a pagar de $41-50 ddlares diarios en un programa de turismo incluido
los servicios de hospedaje, alimentacion y guianza (56,6%).

6. Analissdelacompetencia
Para redizar € andlisis de la oferta se tomd en cuenta a todos los productos que tienen

caracteristicas similares de las provincias de la region Sierra— Centro esto es Chimborazo

(Pallatangay Alausi), Cotopaxi y Bolivar.
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Nombre:

a. Hosteriala quinta

Ubicacion:

Localizadaen el canton Alausi en las cales Eloy Alfaroy M Mufioz.

CUADRO N° 92 Andlisis delacompetencia“hosteriala Quinta’

NOMBRE: HOSTERIA LA QUINTA
SERVICIOS No. TIPO CAPACIDAD | CARACTERISTICAS | PRECIO

Hospedaje 5 Habitaciones | 15 pax. Disponen de habitaciones | $65,88
simples, doblesy 1 triple | por pax.
con bafio privado.

Alimentacion Restaurante 20 pax. Ofrecen variedad de | $11,00
platos a la carta y tipicos | por pax.
bgjo pedido de los
clientes.

Guianza 1 Hasta 9 pax -

Paquetes 1 Paguete todo incluido hacialanariz del $50

Diablo. persona

Comercializacion | RevistaDisis Ecuador Edicién mensual, Pagina de Internet, tripticos

www.la-quinta-hosteria.com

Demanda Turistas nacionalesy extranjeros | 600 pax anuaes

b. Hosteria Pircapamba

Ubicacion:

CUADRO N° 93 Andlisisdelacompetencia“hosteria Pircapamba’

Localizadaen € canton Alausi Villalva y Pedro de Loza sector Pircapamba.

NOMBRE: HOSTERIA PIRCAPAMBA

SERVICIOS No. TIPO CAPACIDAD CARACTERISTICAS PRECIO
Hospedaje 10 Habitaciones | 24 pax Tienen habitaciones dobles, | $20,00 IVA
triples, matrimoniales
incluye desayunos TV agua
caliente, bafio privado.
Alimentacion 50 pax
Guianza 1 5 pax Sereadlizan cabalgatas por la | $ 5,00
zona.
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www.la-quinta-hosteria.com

Paquetes

Ninguno

Comercializacién

Tripticos, www.pircapamba.com.

Demanda

Turistas nacionales y extranjeros

600 pax anuales

c. Centrodeturismo comunitario de”Nizag”

Ubicacion: Canton Alausi, comunidad Nizag

CUADRO N° 94 Andlisis delacompetencia“Centro de turismo Nizag”

NOMBRE: Centro turistico Nizag.

SERVICIOS No. TIPO CAPACIDAD | CARACTERISTICAS PRECIO
Hospedaje 5 Cabarias 10 pax Las cabafias tienen bafio -
privado, agua caliente
Alimentacion Comidatipica | 10 pax Menus establecidos. -
Guianza Guias nativas -
Paquetes 2 Paguetes incluyen hospedaje, alimentacion, $63
guianza.
Comercializacién | A través de Puruha Razurku Tour Operadora
www.cordtuch.org.ec
Demanda Turistas nacionales y extranjeros pax anuales
d. Hosteria Ecovita
Ubicacion: Canton Pallatanga
CUADRO N° 95 Andlisisdelacompetencia“Hosteria ecovita’
NOMBRE: HOSTERIA ECOVITA ViaPdlatanga
SERVICIOS No. TIPO CAPACIDAD CARACTERISTICAS PRECIO

Hospedaje Cabarias 12 pax Disponen de habitaciones | $20,00  por

camping 20 carpas simples, doblesy 1 triple con | pax

bafio privado.

Alimentacion 16 personas Ofrecen variedad de platos a | $2,50 por

Restaurante la carta y tipicos bajo pedido | pax.
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www.pircapamba.com
www.cordtuch.org.ec

delosclientes.

Guianza Dos guias -
Paquetes Cascada Chazacan $20,00 por
pax
Comercializacién | Folleteria, tripticos, Rain Forest Aliance  www.viveecovita.com
042380423.
Demanda Turistas nacionales y extranjeros 2000 pax anuales
e. Hosteria El Pedregal
Ubicacion: Cantén Pallatanga
CUADRO N° 96Andlisis de lacompetencia “Hosteria el Pedregal”
NOMBRE: HOSTERIA EL PEDREGAL
SERVICIOS No. TIPO CAPACIDAD CARACTERISTICAS PRECIO
Hospedaje 9 Cabarias 3 pax por | Cabafias con bafio privado, | $16,00  por
cabafia aguacaliente, TV pax
Alimentacion Restaurante | 30pax Tipo mena y platos ala carta | $2,00 por pax.
desde $6.
Guianza 1 6 pax Caminatas, cabalgatas y $10,00
paseos en bote
Paquetes -

Comercializacion

Péagina web, tripticos informativos
032919649 Sector Pilchipamba.

Demanda

Turistas nacionales y extranjeros

2000 pax anuales.
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www.viveecovita.com

f. Salinasde Guaranda

Ubicacion: Provinciade Bolivar— Salinas de Guaranda

CUADRO N° 97Andlisis de la competencia “ Salinas de Guaranda’

NOMBRE: SALINAS DE GUARANDA

SERVICIOS | No. TIPO CAPACIDAD CARACTERISTICAS PRECIO
Alojamiento Refugios, 80 pax Habitaciones smples, dobles | $ 7.00 por
Cabarias y y comunales. pax
albergues
comunitarios
Alimentacién 'y Restaurante 100 pax Ofrecen variedad de platos | $ 350
bebidas comunitario tipicos. plato.
Guianzaloca 1 | Turista 1- 9 pax Nacional y Extranjero $15.00
Paguetes 4 10 pax Tour de 1 al5dias
Comerciaizacion | A través de la oficinade turismo de Salinas
Demanda Turistas nacionales y extranjeros | 17000 pax anuales
g. Centro Artesanal Laguna de Quilotoa
Ubicacion: Provincia Cotopaxi
CUADRO N° 98Andlisis de la competencia “ Quilotoa”
NOMBRE: CENTRO ARTESANAL QUILOTOA
SERVICIOS | No. TIPO CAPACIDAD CARACTERISTICAS PRECIO
Alojamiento 6 Hosta 121 pax Habitaciones con bafio|$ 500 a
privado, agua caliente, | $15.00  por
incluye desayuno. pax
Alimentacion 1 Restaurante | 60 pax Restaurante de lujo con|$ 3.00 a $
variedad de platos para elegir | 25.00 por
plato
Alquiler 12 | Animaes 12 pax Alquiler de burros para $5.00 por
decarga transportar equipaje haciala | alquiler
playadelalaguna
Kayak 6 Botes 6 pax Alquiler de kayak para $5.00 por 30
navegar en lalagunapor 30 | minutos
minutos
Artesanias Venta de artesanias como $3.00-%
caretas, cuadros 20.00

Comercializacion

Folleteriay convenios con agenciasy operadoras de turismo
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Demanda

| Turistas nacionalesy extranjeros

| 20000 anuales

h. Resumen oferta de productos similares de la competencia

CUADRO N° 99 Resumen dela ofertade productos de la competencia

NOMBRE PROVINCIA | CLIENTES PRECIO PUBLICIDAD/
(ANO) PROMOCION

Hosteriala Chimborazo 600 Hospedaj e $65,68, Pagina web, tripticos
Quinta. alimentacion $11,00

por pax
Hosteria Chimborazo 600 Hospedaje $20,00 Paginaweb, folleteria
Pircapamba cabalgatas $5 por pax | centros de informacion

turistica.

Centro de Chimborazo 400 Hospedaje $6,00 A través de la Cordtuch
turismo alimentacion $6 'y
Nizag paquetes $20 por pax
Hosteria Chimborazo 2000 Hospedaje $20, Paginaweb, folleteria
Ecovita alimentacién $2,50 tripticos

por pax
Hosteriael Chimborazo 2000 Hospedaje $16 por Pagina web, tripticos
Pedregal pax, alimentacion informativos.

$2,00 por pax,

cabalgatas $10
Sdlinas de Bolivar 17000 Hospedaje $7 por Oficinaturismo salinas
Guaranda pax, alimentacion de Guaranda.

$3,50,
Centro Cotopaxi 20000 Hospedaje de 5 a$15, | Convenios con agencias
Artesanal dimentacionde5a y operadoras de turismo,
Lagunade $25, kayak $5 por folleteria
Quilotoa. pax.
TOTAL 42600pax
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7. Calculo dela demanda objetivo

El cdculo de la demanda objetivo, ha tomado en cuenta a los principales mercados
emisores a nivel interno, siendo éstos las ciudades de Guayaquil (22%), Cuenca (8%) y
Riobamba (2%6)° |os cuales han sido analizados en e presente estudio, este porcentaje fue
derivado del total del PEA (poblacion econOmicamente activa) de cada ciudad y
corresponde a la poblacion que habita en la zona urbana (60%) de conformidad con los
datos estadisticos proporcionados por e MINTUR (2010), se consideré ademés que en
base a esta misma fuente, existe un potencial de mercado del 30,5 % de demanda que esta

dispuestaavigar através de paguetes turisticos organizados.

De acuerdo a estos porcentajes la demanda objetivo para € primer afo especificada en €
cuadro N° 100, corresponde a 1157 turistas que vigjarian a través de paquetes turisticos
organizados, y 444 plazas de hospedaje adicional es corresponderian a la demanda objetivo

gue adquiririaidependientemente este servicio.

CUADRO N° 100 Caculo delademanda objetivo

ARDA | UNNERSODE | oo | DEMANDA DEMANDA- | % A CAPTAR DE %A
PROVECTAR|  ESTUDID POTENCIAL OFERTA | DMDA INSATIS CAPTAR
. DEMANDA OFERTA DEMANDA | DEMANDA | DEMANDA | pparipap

A1 ppovectapa | provecapa | 7ACEFTACION | \veamisrecHa | oRJETIVE ":fu“sﬁgiﬂ';“ INSTALADA
2011 334.922 42.600 54.855 12.255 1.157 11.098 444
2012 356.692 45.369 58.421 13.052 1.180 11.820 473
2013 404.569 48.318 62.218 13.900 1.228 12.588 504
2014 488.699 51.459 66.262 14.804 1.303 13.406 536
2015 628.695 54.803 70.569 15.766 1.410 14.278 571
2016 861.367 58.366 75.156 16.791 1.557 15.206 608
2017 1.154.314 57.088 73.511 16.423 1.754 14.873 595
2018 1.793.789 66.200 85.244 19.045 2.014 17.247 690
2019 3.161.679 75.085 96.686 21.601 2.360 19.562 782
2020 5.934.906 79.966 102.971 23.005 2.821 20.833 833
2021 11.864.776 85.164 109.664 24.500 3.438 22.187 945

®Bardmetro turistico del Ecuador 2010, pp. 9-13 “Principales mercados emisores”
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C.ESTUDIO TECNICO

1. Planificacion vy disefio dela infraestructura parala prestacion del servicio turistico

La zona del Boliche por ser una zona en donde antes no se ha realizado turismo, no cuenta
con toda la infraestructura social bésica, es decir no existe agua potable, en cuanto a la
planta turistica se planea disefiar una planta de hospedaje para 23 pax, distribuida en
habitaciones simples, dobles, y mdltiples, ademés e lugar requiere un area social y un
restaurante ya que € sitio prestara todas las facilidades para € visitante. En cuanto a las
facilidades turisticas del lugar existen senderos establ ecidos, de fécil acceso.

a. Caracteristicadel sitio de hospedaje

El sitio de hospedaje sera construido para contribuir a desarrollo turistico de la zona, las
habitaciones tendran condiciones de albergar tanto a turistas nacionales como extranjeros,
la construccion del sitio serealizara en una solafase.

Para determinar €l tipo de hospedaje que se requiere en la zona del Boliche se consideraron
varios aspectos como € nimero de pax requeridos, materiales de construccion del érea, los
materiales a utilizar y la pendiente que existe en la zona.

El 4rea total de intervencion es de 600 m?, teniendo asi 401,32 m? en la planta baja y
198,20 m® en laplanta ata.

b. Objetivosde sitio de hospedaje

- Proporcionar a turista naciona y extranjero un sitio de descanso, en medio de la
naturaleza con un estilo natural, permitiendo que se sienta a gusto.

- Estimular al turista nacional y extranjero para que pernocte mas de un diay consuman
los productos establecidos en € sitio.

- Contribuir para que la poblacion loca meore su calidad de vida a través de la

generacion de empl eos.
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c. Materialesde construccion

Los materiales de construccion tienen una mezcla de materiales convencionales como €

hormigon y materia organico como la madera.

Para la construccién de los cimientos y pisos se utilizard materiales de tipo convencional

tales como hormigon con varillas de hierro, esto garantizara la durabilidad del lugar con €l

paso del tiempo, la cubierta del sitio serd armada con vigas, las mamposterias de ladrillo y

en € interior los acabados seran con madera.

Lamadera es uno de los materiales de gran versatilidad en el uso constructivo ya que:

- Proporciona un ambiente cdlido en el interior de habitaciones.

- No distorsiona con e medio donde se posesiona.

- Tieneun gran valor estético.

d. Presupuesto de construccion

CUADRO N° 101 Presupuesto para €l sitio de hospedaje

PRESUPUESTO INFRAESTRUCTURA TURISTICA EL BOLICHE

CONCEPTO Cantidad | Und | P. Unitario TOTAL
PRELIMINARES
1 | Limpiezamanual del terreno 420,00| m2 0,15 63,00
2 | Nivelacion del terreno 33,00 m3 1,20 39,60
3 | Excavacion de plintos 33,00 m3 2,60 85,80
4 | Excavacion de cimientos 32,48| m3 2,60 84,45
272,85
5 |HORMIGON EN
Plintos 13,00 m3 145,00 1.885,00
Columnas 12,00| m3 145,00 1.740,00
Cimentacién de cadenas 32,48| m3 120,00 3.897,60

187




cadenas inferiores 13,00 m3 145,00 1.885,00
Vigas 27,80 m3 145,00 4.031,00
Losa en entrepiso nivel : de graday tapagrada 6,00 m2 140,00 840,00
Acero derefuerzo [112mm en losas y tapagrada 500,00 v 11,25 5.625,00
Acero derefuerzo [114mm en columnas 96,00| v 15,00 1.440,00
21.343,60
6 | CUBIERTA
Viga superior de maderade 7,20 m 7,00] u 28,33 198,31
Vigainferior de maderade 6 m 700 u 28,33 198,31
Estructura de cubierta 1,00( u 1.555,24 1.555,24
1.951,86
9 |[MAMPOSTERIA
Ladrillo: deladrillo en primer piso, segundo piso, 926,20] m2 9,82 9.095,28
mamposterias de ladrillo en grada
9.095,28
10| REVESTIMIENTOSINTERIOR MADERA
Revestimientos horizontales 386,00 m2 12,00 4.632,00
Revestimientos verticales, primer piso y segundo piso 602,37 | m2 12,00 7.228,44
Enlucidos de grada 30,00 m2 12,00 360,00
12.220,44
11| PISOS
Madera: 104,00| m2 24,72| 2.570,88
cerémica en bafios 17,64| m2 20,00 352,80
Porcelanato en pisos de sala de estar, restaurant y
pasillos 210,00 m2 25,00| 5.250,00
8.173,68
VENTANAS
12 | Ventanas de madera con vidrio de 4 mm 51,43 m2 40,00 2.057,20
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2.057,20

13| PUERTAS
puertas de madera prefabricadas (ingresos) 500| u 150,00 750,00
Interiores : madera con mdf 9,00 u 120,00 1.080,00
1.830,00
14| CERRAJERIA
En puertas Principal MarcaVIRO 500| u 45,00| 225,00
Interiores 9,00 u 25,00 225,00
450,00
15| INSTALACIONES:
Desaglies de aguas servidas 39,00| pto 15,00 | 585,00
Cagjasderevision 6,00| u 5,00{ 30,00
agua potable 29,00| pto 18,00 | 522,00
1.137,00
16 | ELECTRICAS
Lucesy tomacorrientes 50,00| pto 18,00 | 900,00
Timbres 5,00| pto 15,00 75,00
Tablero de distribucion 700 u 45,00 315,00
1.290,00
18| PIEZAS SANITARIAS
Inodoros de tanque bajo 500| u 60,00 | 300,00
Inodoros habitaciones 500 u 120,00 | 600,00
Lavabos 10,00 u 30,00 300,00
Mezcladoras 6,000 u 25,00 150,00
Agua Caliente: 14,00 | pto 18,00 | 252,00
1.602,00
VALOR DEL PRESUPUESTO: 59.472
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e. Proceso constructivo

El proceso constructivo para € area de alojamiento y restaurante en la localidad del
Boliche se basan en el proceso de construccion, en e plano se puede observar los detalles
constructivos y respectivos aditamentos que permitird su facil comprension para su
gjecucion.

Para la gjecucion de la obra se tomara en gran parte la mano de obra del sector. El proceso

de construccion seguiralos siguientes pasos:

1) Cimientos

Constituye el primer paso de la obra. Los pasos a seguir son:
- Limpieza del terreno

- Nivelacion del terreno

- Excavacion de los plintos

- Excavacion de cimientos

2) Columnas

- Una vez realizados los plintos se prepara €l hierro que formara cada una de las columnas,
las cuales son en total 12.

- Montaje y centrado de la columna

- Fundicién de cada una de las columnas que se han armado en sus respectivos plintos.

- Seredlizardla cimentacion de las cadenas inferiores y |as respectivas vigas.

- Preparacion del encofrado parael armado de laloza que formara parte del segundo nivel

- Fundicion delaloza
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3) Paredes

Se levantaran |as mamposterias de ladrillo, en total 926,20 m? para el primer piso, segundo

pisoy grada.
4) Estructuradelacubierta

Cuando ya se encuentre lista y montada la segunda loza y luego del levantamiento de
mamposterias en €l segundo piso se procederd a armar la cubierta con las vigas de madera.
Se colocaran las vigas de madera sobre la estructura de columnas, la viga perimetral, y
entablado.

5) Cubierta

Uno de los aspectos importantes para la cubierta es la impermeabilizacion de la misma es
por esto que se utilizara choba para evitar las filtraciones en la cubierta.

Sobre la chova se colocarala estructura de la cubierta

6) Instalaciones eléctricas

La instalacion e éctrica debera g ecutarse en forma conjunta con la obra, de esta forma se
proveera la colocacién de la manguera para su respectivo cableado.

La fase termina de las instalaciones eléctricas se |o hara cuando ya estén instaladas las
puertas y ventanas, terminando con la colocacion de tomacorrientes, interruptores, puntos
de luz, con todos sus implementos y aditamentos.

7) Instalaciones sanitarias

Lainstalacion sanitaria de igual manera se la debera realizar de forma conjunta con € resto

de la construccion, al momento de la fundicion del contrapiso se debera prever la
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colocacion de tuberias de tipo PVC para los desaglies de lavamanos, inodoros, trampas de
piso, interconectadas para que sean desal ojadas hacia una caja de revision y de ahi a canal.

Lafase terminal de las instalaciones sanitarias se la completara cuando estén instaladas las
puertas y ventanas de las cabafias, culminando con la colocacion de inodoros, lavamanos,

ceramica, griferiay todos los accesorios que corresponden a cada uno de €llos.

8) Acabadosen pisosy paredes

Se redlizara |os revestimientos interiores con madera lo que dara mayor calidez ala misma
los revestimientos horizontales con un total de 386 m? asi mismo los revestimientos
verticales con un total de 602,37 m?.

Los pisos serdn de madera en habitaciones 104 m?, se colocard cerdmica en barios 17,64 m?
para bafos de uso socia y de las habitaciones.

Se colocara porcelanato en pasillos, sala de estar, recepcion y restaurante.

9) Ventanas

Se colocard |as ventanas de madera con vidrio claro de 4mm, se colocarden 51,43 m? de

intervencion.

10) Puertas

Se colocaran puertas de madera prefabricadas para los ingresos (5 puertas se utilizaran
puertas hechas en madera de mdf en total (9 puertas) para los interiores. Se colocara la
respectiva cerrgeriaen cada unade las puertas.

f. Disefio del sitio de hospedaje.

Lafase del Disefio de las cabafias de hospedaje se encuentra en el plano, en este se puede

observar la distribucion de la cabafia, con todos sus componentes, e mismo posee la
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fachada principa y las vistas, elaborado con ayuda del programa AutoCad 2010, con ayuda

profesional de un arquitecto.

g. Equipamiento necesario

El equipamiento necesario para la adecuacién de la planta del hospedaje se ha definido de

acuerdo alas exigencias de lademanday se detalla de la siguiente manera:

1) Habitaciones. Estédn disefiadas en habitaciones dobles, ssimples y muiltiples cada
habitacion estara dotada de camas, colchones, sdbanas, cobijas, almohadas, cortinas, y
en cada habitacion se encontrara una mesa de noche para las pertenencias de cada

cliente.

2) Sala deestar: La sada de estar o sala comun contara con €l mobiliario adecuado para
actividades como la lectura, descanso, servira para que los turistas tengan un sitio de
reunion comun en donde compartan experiencias e inquietudes.

3) Bafos: Cada habitacion tiene un bafio privado completo con ducha.

CuadroN° 102 Mengje para equipamiento de habitaciones

MENAJE PARA HABITACIONES
I TEM CANT. | VALOR VALOR
UNIT TOTAL
Sabanas de 2 plazas ( juego 4PZ) 12 11,01 132,12
Sabanas de 1 1/2 plaza (juego 4PZ) 16 10,30 164,80
Toallas grandes (75* 140 cm) 24 7,13 171,12
Toallas pequeias 10 5,45 54,50
Cobijas de 2 plazas 6 11,01 66,06
Cobijasde 1 1/2 plaza 8 9,32 74,56
Cubrecama 2 plazas 6 9,37 56,22
Cubrecama 1 1/2 plazas 8 747 59,76
Almohada avestruz 24 5,44 130,56
Camade 2 plazas 6 79,80 478,80
Literas 1 1/2 plaza 8 116,20 929,60
Mesas de noche 14 35,76 500,64
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Colchones 2 plazas 6 120,00 720,00
Colchones 1 1/2 plaza 8 80,00 640,00
Juego de muebles 1 780,00 780,00
Rodapiés 8 5,00 40,00
Cortinas habitacién (140* 230 cm) 7 10,53 73,71
Cortina de bario (180 *180 cm) 6 354 21,24
TOTAL $5.093,69

4) Oficina de Recepcion: Esta es una de las areas mas importantes dentro de la operacion
ya que es en este lugar donde €l cliente tendra e primer contacto con la persona de

recepcion.

Cuadro N° 103 Equipamiento de oficina

EQUIPAMIENTO RECEPCION
ITEM CANT. | VALOR VALOR
UNIT TOTAL
Counter de recepciéon (165* 165 cm) 1 700,00 700,00
Computadora 1 750,00 750,00
Impresora 1 350,00 350,00
Archivador 1 180,00 180,00
Sillagiratoria 1 85,00 85,00
Calculadora 1 15,00 15,00
Teléfono 1 30,00 30,00
TOTAL $2.110,00

5) Areadecocinay restaurant

Una de los servicios més importantes del centro turistico el Boliche es € é&rea de
alimentacion que se pondra a disposicion de cada uno de los clientes.

Es por esto que durante la estancia se debe informar a visitante sobre los productos
alimenticios locales, la importancia de la diversidad agricola, e vaor nutriciona de cada
uno de los productos y la seguridad alimentaria a través de los menus establecidos en el
centro.

En esta area se procesara los menus que se ofrecerda a los clientes, se utilizaran productos
agricolas locales que ademas seran tratados con agentes organicos lo que asegurara la

seguridad alimentariay nutricional de nuestros clientes.
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A continuacion se muestra el menaje necesario para equipar las dos areas.

CuadroN° 104 Menge decocinay restaurant

MENAJE PARA LA COCINA

VALOR VALOR

ITEM CANT UNIT TOTAL
Comedor juego 5PZ 5 106,88 534,40
Mesa confort beigue 2 27,90 55,80
Vasos devidrio (6 PZ) 6 5,06 30,36
Plato hondo color blanco 35 2,49 87,15
Plato tendido porcelana 35 0,72 25,20
Plato base 35 1,16 40,60
Cuchara (6PZ) 6 3,10 18,60
Tenedor (6 PZ) 6 3,09 18,54
Cuchillo (6 PZ) 6 4,92 29,52
Cucharita (6PZ) 6 4,01 24,06
Salero - pimentero ACE INOX 10 0,92 9,20
Ajicero transparente 7 1,40 9,80
Jarra con tapa 7 21,89 153,23
Caldero industria # 32 3 28,73 86,19
Ollade presion 4 litros 1 31,50 31,50
Ollaovalada # 26 3 5,81 17,43
Juego de sartenes (3PZ) 2 21,21 42,42
Cucharén ACE INOX 3 2,04 6,12
Tablade picar 2 6,42 12,84
Juego de cuchillos (6 PZ) 2 7,99 15,98
Manteleria mesas 10 8,90 89,00
Colador 3 1,42 4,26
Platera metdlica 1 25,52 25,52
Cocina 3 quemadores 2 208,62 417,24
Horno dlite 1 158,99 158,99
Plancha de asar 1 39,86 39,86
Extractor de olores 1 92,42 92,42
Tangue de gas 2 55,00 110,00
TOTAL $2.186,23
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2. Diseflo delos paguetes turisticos

El Boliche como un prestador de servicios turisticos, pondra a disposicion de los turistas
cuatro paquetes, contando con una capacidad maxima de 23 pax, diarios, l10s paquetes han
sido denominados con las siglas CTEB, (Centro Turistico €l Boliche) debido al nombre de
lalocalidad.

Se han elaborado paquetes de modalidades faciles (de poco esfuerzo) y moderados
(caminatas, buen estado fisico).

Se han considerado las preferencias de los turistas tanto nacionales como extranjeros
obtenidos en €l estudio de mercado.

Es por esto que en base a los resultados obtenidos se ha disefiado cuatro pagquetes para

mostrar y dar aconocer |0s atractivos que tiene la zonay a continuacion se describen:

a. Paquete N°: 1 “Despertando tus sentidos en €l Boliche’

1) Caracteristicas generales del paquete

Nombre del tour: Despertando tus sentidos en €l Boliche
Caodigo: CTEB1

Duracion: 3 dias, dos noches.

Caracter: Naturaleza

Dificultad: Moderado

Altitud: 2500m.s.n.m.

Idioma de Guia: Espariol

Precio: $185,87 por pax.

2) lItinerario
CuadroN° 105 lItinerario del paguete 1:

Denominacién de paquete: “Despertando tus sentidos en € Boliche”
Dia Hora Actividad
08:00 a 08:30 -Presentacion del Guia
3 -Indicaciones generales para el inicio del recorrido
08:30 a09:00 Desayuno tradicional

PTTITI
er
i
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09:00a212:30 -Ingreso hacia el sector “el Boliche” por la comunidad de Gusunag
- Recorrido haciala cascada Chorrera

13:00a14:00 Almuerzo tipico

14:30a16:00 Recorrido haciala“ Casaen ruinas’, las minas de yeso,
16:30a17:00 Retorno & sitio de hospedaje

17:30 a20:00 - Descanso

-Noche de socializacion

-Entrega de un souvenir o recuerdo a cada uno de |los participantes.

08:00 a08:30 Desayuno
08:30 a09:00 Caminata hacialas granjas agricolas
09:00a12:30 Visitaa lasgranjas agricolas

g Participacion en € proceso que realizalalocalidad.
S -Recoleccion de frutos del sector
S | 12:30a13:00 Retorno d restaurante de lazona
(%’ 13:00 a 14:00 Almuerzo
14:00 a16:00 Recorrido por las riveras del rio Chanchan
16:00a17:30 Recorrido haciael mirador de la zona (interpretacion en el lugar)
17:30218:00 Retorno
19:00 Cena
07:00a07:30 Desayuno en €l restaurante de la zona
07:30a08:00 Nos dirigimos en vehicul o hacia la cascada Sunticay
%‘ 08:00 a12:30 Tradado en vehiculo hacialalocalidad de e tablon
- Recorrido haciala cascada Sunticay
g 12:30213:00 Retorno hacia las cabafias en vehiculo
— | 13:15a14:15 Almuerzo

15:00 Retorno

Descripcion del paquete:

El tour inicia temprano en la mafiana, el vehiculo serd encargado de recoger a los turistas en
Alausi, se realizara la presentacion del guiay las indicaciones generales para el primer dia,
luego se dard un desayuno en €l restaurante “el tren” en Alausi, luego de esto el vehiculo
llevara alos turistas hacia la comunidad de Gusunag que es € punto de partida para el inicio
de la caminata, luego se iniciara la caminata hacia la cascada Chorrera en donde se
observardn las aves que se encuentran en la zona (interpretacion del lugar), se dara un box
lunch, y los turistas que deseen podran tomar un bafio en la cascada (opcional), luego se
retornaray los turistas tendran el almuerzo en d restaurante de la zona. En la tarde se visitara
la casa en ruinas, las minas de yeso y se redlizard interpretacion de estos atractivos. Al
findlizar esta actividad se retornara, se dard una cena, luego se redizar4 una noche de
socializacion con una fogata nocturna para amenizar la noche, se servird dos rondas de
canelazos luego de esta actividad pasaremos la noche en comodas y confortables habitaciones.
El segundo dia de igual manera inicia con un desayuno, en el restaurante de la zona, el guia
conducira a los turistas hacia las granjas agricolas de la zona para tener una experiencia de
agroturismo en donde se participara en este proceso con actividades como deshierbe,
preparacion de agentes organicos para €l proceso de fumigacion de los cultivos, recoleccion
de frutos (fr§ol, maiz, tomate, lechugas, aguacates, naranjas, limén, mandarinas acelga,
lechuga, choclo), luego de esta actividad se brindara un amuerzo en € restaurante de la zona,
en lanoche la cena se realizard en el mismo sitio.

El tercer y Ultimo dia inicia con un desayuno temprano en la mafiana, nos dirigimos en
vehiculo hacia la localidad de € Tabldn donde inicia el recorrido para visitar este atractivo,
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desde este punto inicia una caminata de unas 3 horas aprox. Hasta llegar a lugar, se realizara
ascenso hacia la cascada, observacion de avifauna durante la caminata (interpretacion de la
zona) se dard un box lunch y los turistas que desean podrén tomar un bafio en la cascada
(dependiendo del tiempo y clima). Al finalizar esta actividad €l vehiculo recogera en este
mismo punto a los turistas para llevarlos de regreso a sitio de hospedaje, tomaran un
amuerzo, se dara un tiempo para que recojan sus pertenencias, y se retornard para Alausi.
Rangos de pax:

Dela5 $185,87

De6al10$131,42

De10a15$ 11327

De 16 a20 $ 104,20

FIN DEL SERVICIO

3) El paqueteincluye
El paquete incluye transporte, guianzay alimentacion: desayunos (3), almuerzos (3), cenas
(2), y box lunch (2).

4) El paquete noincluye

v" Comidas no especificadas

v Bebidas extras

v' Gastos personales o en productos

v Propinas

v Lo no especificado en e programa

5) Requerimientosparalavisita

v" Documentos personales para el registro de clientes
v' Camarafotogréfica

v Blogueador solar

v' Gorra

v" Ropaliviana

v’ zapatos comodos especialmente para caminata
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Normas de comportamiento

No arrojar basuraen € sitio devisita

No destruir las especies de flora que se encuentran en lazona

No recolectar especies sin autorizacion

No destruir los materiales o infraestructura existente en los lugares a ser visitados

Mapa tematico Paquete N° 1

EL BOLICHE

+  Centros_ poblados.shp
N rios .shp

+  Atractivos.txt

+  puntos
[ ] zona estudio.shp
I canton alausi.shp

# Uarucan

0.6 0 0.6 1.2 Miles
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b. Paquete N° 2: “Bellezas naturales el Boliche’

1) Caracteristicasgeneralesdel paquete

Nombredel Tour: Bellezas naturales “El Boliche”
Caddigo: CTEB 2

Duracion: 2dias - 1 noche

Carécter: Naturaleza

Dificultad: Moderado

Altitud: Desde 2152 hasta 1971 msnm.

Idioma de Guia: Espariol

Precio: $ 127,88 por pax

2) Itinerario técnico

CUADRO N° 106 Itinerario del paquete 2

Denominacion del paquete: “Bellezas naturaes el Boliche”
Dia Hora Actividad
08:00a08:30 | Presentacion del Guia
Explicacion del itinerario.
08:30a09:00 | Desayuno en Alausi
09:00a13:00 | Entradapor lacomunidad de Gusunag haciael Boliche
© Observacion de viviendas tradicionales
S Recorrido haciael atractivo “el Cerrito”
g Visitaa rio Chanchan(interpretacion)
= 13:00a14:00 | Almuerzo tradicional en € restaurante de la zona
o 14:30a16:30 | Caminata haciael mirador de lazona.
17:00 a18:00 | Retorno hacialas cabafias
Descanso
19:00a20:00 | Cena
19:00 20:00 Noche de socializacién
07:30a 8:30 | Desayuno
%‘ 8:30 a 9:00 Indicaciones generales para €l recorrido por parte del guia
o 9:00 al12:00 | Inicia€l recorrido haciala cascada Chorrera
2 12:00 al12:45 | Retorno
2 13:00 a14:00 | Almuerzo en el restaurante de la zona.
<§’ 15:00 a17:00 | Recorrido haciael Bosgue “ €l Boliche’
18:00 Retorno
Descripcion del paquete:
El recorrido iniciatemprano en la manana, € vehiculo sera encargado de recoger a los turistas




en Alausi alas 7:45, luego de esto el guia sera encargado de explicar € itinerario que se vaa
realizar el primer dia acompafiado de unas indicaciones generales, luego |os turistas tomaran
e desayuno en el Restaurant “El tren” localizado en la localidad de Alausi, después nos
dirigimos en vehiculo haciala comunidad de Gusunag que sera el punto de partida parainiciar
lacaminata, en €l trayecto se observara las viviendas tradicionales alo largo del recorrido y se
realizara interpretacion de las mismas con énfasis en los materiales constructivos utilizados
por la gente de la localidad, continuando con la caminata se visitard el atractivo el cerrito en
donde se observara la vegetacion tipica de la zona. Luego de esto el guia conducird a los
turistas hacia €l rio Chanchan en donde se realizarainterpretacion.

Luego de esta primera parte se brindard un almuerzo en el restaurante de la zona donde la
comida tipica del restaurante deleitard sus paladares, después de un merecido descanso nos
dirigimos hacia € mirador donde se podra observar la espectacular vista hacia la Nariz del
Diablo, se realizara un descanso en las hamacas que se encuentran en el mirador. En lanoche
se servird una cena luego se redlizara una fogata para amenizar la noche, se servira dos rondas
de canelazos.

El segundo diainiciamos con un desayuno, luego € guia dara algunas indicaciones generales,
inicia la caminata hacia la cascada chorrera, se realizara observacion de especies de aves
durante el trayecto, se brindard un box lunch, y los turistas que desean pueden tomar un bafio
enlacristalinasy puras aguas de la cascada.

Luego se retornara para el almuerzo en el restaurante de la zona, en la tarde y después de un
merecido descanso se visitard e atractivo del “bosque € Boliche’, en donde se redizard
interpretacion en e stio de las especies de flora, ademas de la avifauna existente;
disfrutaremos de la compariia de &rboles frutales de aguacates y chirimoyas, que se dan en la
zona. (Si nos encontramos en temporada podremos degustar esta exquisita fruta). El retorno
serdalas 18:00.

Rangos de pax :

Dela5 $127,88

De6al10%$84,98

De10a15$ 70,67

De 16 220 $ 63,53

FIN DEL SERVICIO

3) El paqueteincluye
El paguete incluye transporte, guianza y alimentacion: desayunos (2), amuerzos (2), box
lunch (1), cena (1).

4) El paquete noincluye

v" Comidas no especificadas
Bebidas extras

Gastos personales 0 en productos
Propinas

AR NERN

Lo no especificado en € programa
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N

AN NERN

Requerimientos paralavisita

Documentos personales para el registro de clientes
Camarafotografica (opcional)

Bloqueador solar

Gorra

Ropaliviana

Agua para € recorrido

Zapatos comodos

Nor mas de compor tamiento

No arrojar basuraen € sitio devisita
No destruir las especies de flora que se encuentran en la zona
No recolectar especies sin autorizacion.

No destruir los materiales o infraestructura existente en los lugares a ser visitados
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7) Mapa Tematico del paquete 2

EL BOLICHE

+  Centros_ poblados.shp

rios .shp
#  Atractivos.txt
#  puntos

[ ] zona estudio.shp
I canton alausi.shp

# Uarucan

0.6 0 0.6 1.2 Miles
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c. Paquete N°: 3*“Cabagando por la orillas del Chanchan”

1) Caracteristicas generales del paquete

Nombredel tour: “Cabalgando por las orillas del Chanchan”
Cddigo: CTEB3

Duracion:1 dia

Caracter: Naturalezay Cultura

Dificultad: Fécil

Altitud: 1699 m.s.n.m.

Idioma de Guia: Espariol

Precio: $60,80

2) lItinerario

CuadroN° 107 Itinerario del paquete 3

Denominacién del paquete: Cabalgando por las orillas del Chanchén

Dia Hora Actividad

08:00 a 08:30 Desayuno tradicional en € restaurante de la zona.
08:30a09:30 - Recorrido hacia las caballerizas de la zona

© - Observacion del encillamiento

S [09:30a12:45 - Cabalgata por las orillas del Chanchéan.

g - Observacion de las antiguas rieles del tren

= - Minas de yeso

O 113:00a14:00 Almuerzo en el restaurante de la zona-
14:30a16:30 Recorrido hacia el Bosgue el Baliche (interpretacion del sitio)
17:00 Retorno

Descripcion del paquete:

El recorrido inicia temprano se recogera a los turistas en Alausi, de ahi se trasadara en
vehiculo hasta € sector € Boliche, en donde se dara un desayuno tradicional, posteriormente
nos dirigimos hacia €l sitio en donde se encuentran los caballos, ahi se apreciara como se
realiza el encillamiento, luego de esto inicia la cabagata por las orillas del rio Chanchén, nos
dirigimos hacia Condor Pufiuna o Nariz del Diablo, en una fascinante aventura por las
antiguas rieles del tren, minas de yeso, los intercambiadores, ademas se podra observar la
vegetacion del sitio, se redlizard interpretacion del lugar en el trayecto del recorrido la
cabal gata tiene una duracion de 3 horas aproximadamente. Luego de finalizar esta actividad
se brindara un almuerzo en el restaurante de la zona, més tarde y con un merecido descanso
iniciamos una caminata hacia € bosgue le Boliche en donde se realizard interpretacion en la
zona, donde disfrutaremos de la compariia de &rboles frutales de aguacates y chirimoyas. (S
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nos encontramos en temporada podremos degustar de esta exquisita fruta). El retorno de daréa
alas17:00 h.

Rangos de pax :

Dela5 $60,80

De6al10%$39,35

De10a15$32,31

De16a20$ 28,63

FIN DEL SERVICIO

3) El paqueteincluye

El paguete incluye transporte, guianza, alimentacion: desayuno (1), almuerzo (1)

4) El paquete noincluye

v" Comidas no especificadas

v’ Bebidas extras

v Gastos personales o en productos

v" Propinas

v" Lo no especificado en € programa

5) Requerimientosparalavisita

v" Documentos personales para el registro de clientes
v' Camarafotogréfica

v Blogueador solar

v Gorra

v" Ropaliviana

v Zapatos adecuados pararedlizar caminatas
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Normas de comportamiento

No arrojar basuraen € sitio devisita

No destruir las especies de flora que se encuentran en lazona

No recolectar especies sin autorizacion

No destruir los materiales o infraestructura existente en los lugares a ser visitados

Mapa tematico paquete N° 3

EL BOLICHE

+  Centros_ poblados.shp
/\/ tios .shp
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[__] zona estudio.shp
I canton alausi.shp

# Uarucan

0.6 0 0.6 1.2 Miles
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d. PaqueteN°: 4 “Encantoy tradicién”

1) Caracteristicas generalesdel paquete

Denominacion del paquete: “Encanto y tradicion”
Caodigo: CTEB4

Duracion: 1dia

Caracter: Cultural

Dificultad: Fécil

Altitud: 2113 m.s.n.m.

Idioma de Guia: Espariol

Precio: $52,55

2) lItinerario

Cuadro N° 108 Itinerario del paguete 4

Denominacion del paquete: Encanto y tradicion

Dia Hora Actividad

08:00 a 08:30 Desayuno en Alausi.

- Recorrido por € centro historico de Alausi, visita a la Estacion

de Alausi
08:30a09:30 Recorrido hastalalglesia Santiago de Sibambe.
cs 09:30a12:30 - Caminata hacia € sector € Boliche
= -Préctica de escalada en la escarpada natural aproximadamente
g unos 10 mts, con & equipo necesario.
= 13:00 a 14:00 Almuerzo tradicional en € restaurante de la zona
O [714:00 a16:00 Recorrido hacia el mirador de la zona, (interpretacion de la zona)
16:00a17:30 - Recorrido a través de algunos elementos de carécter cultura
elementos de la cotidianidad que antiguamente utilizaba la gente
del sector.
18:00 Retorno

Descripcion del paquete:

El tour inicia con un desayuno en Alausi, luego del desayuno iniciamos € recorrido por €l
centro histérico de Alausi, donde podrés observar edificaciones de hace mas de medio siglo,
ademés la estacidn del tren, luego de esto nos dirigimos hacia la localidad de Sibambe en
donde visitaremos la iglesia denominada Santiago de Sibambe, luego iniciamos la caminata
hacia € sector €l Boliche donde observaremos la vegetacion tipica del lugar como la tuna
(Opuntia Ficus),cactus (Neobuxbaumia polylopha), chilca (Bactri spelyntha), paa
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(Calamagrotis intermedia), marco (Franceira artemisoides),luego se realizard practica de
escalada en a atractivo denominado escarpada natural con e equipo adecuado para la
realizacion de este deporte. Al finalizar esta actividad nos dirigimos hacia e restaurante del
lugar, en donde se brindara un almuerzo donde se podra degustar comida tradicional. Se
realizara un recorrido hacia la zona més alta del sitio el mirador hacia la nariz del Diablo en
donde se podra disfrutar de la excelente vista.

Finamente para acabar este tour se realizard un corto recorrido en donde podremos observar
elementos de carécter cultural que los pobladores del sitio utilizaron en el pasado como: €
horno de adobe, e rompe toctes, la casa en ruinas, € intercambiador del tren. El retorno
hacia Alausi serdalas 18:00 h.

Rangos de pax:
Delab $52,55
De6a10$ 31,20
De 10 a 15 $23,96
De 16 a20 $ 20,38

FIN DEL SERVICIO

3) El paqueteincluye

El paquete incluye transporte, desayuno, almuerzo, guia, visita alos lugares especificados.

4) El paquete noincluye

Comidas no especificadas
Bebidas extras
Gastos personales

Propinas

RN N N

Lo no especificado en €l programa

9

Requerimientos paralavisita

Documentos personales para el registro de clientes
Camarafotografica

Blogueador solar

Gorra

Ropaliviana

N NN NN

Zapatos comodos pararealizar caminata.

208



N NI NN

Normas de comportamiento

No arrojar basuraen € sitio devisita
No destruir |las especies de flora que se encuentran en la zona
No recolectar especies sin autorizacion

No destruir los materiales o infraestructura existente en los lugares a ser visitados

M apa tematico paquete 4

EL BOLICHE
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I canton alausi.shp

# Uarucan

0.6 0 0.6 1.2 Miles
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e. Analisisdelospreciosdelos paquetes

Se utilizo € estudio de mercado como referencia para el establecimiento de los paguetes
turisticos, en € cual se indagd € precio que estimarian pagar los turistas nacionales y
extranjeros en un programa de turismo incluido servicios de hospedae, guianza y
alimentacion; en base a estos datos se tiene que estarian dispuestos a pagar de $31-40 por
dia los turistas nacionales, asi mismo |os turistas extranjeros estarian dispuestos a pagar de
$41-50 por dia

3. Estudio administrativo legal parala operacion del producto

a. Viabilidad legal del proyecto

1) Centroturistico € Boliche

El centro turistico el Boliche como un prestador de servicios turisticos, estara suscrito bajo

la ley de turismo; € marco legal que regulara sus actividades a inicio como en la

prestacion de la actividad turistica son las siguientes:

v Constitucién Politica de la Republica del Ecuador 2008, Articulos 319, 320 y 408.

v' Ley de Turismo

v' Ley de compafiias, articulos 1,2, 4,16, 143-150.

v Estatuto de la compafiia.

Para obtener € registro de turismo otorgado por €l Ministerio de Turismo se necesitan |os

siguientes requerimientos:

v Peticion por escrito realizado por € interesado.

v' Certificado de la designacion y/o nombramiento del representante por parte de la
organizacion.

v' Copias de la cédula de ciudadania y certificado de votacion actualizado del
representante legal de la organizacion.

v" Registro unico de contribuyentes (RUC).

v Pago de $80.00.
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Para la obtencion de la Licencia Anua de Funcionamiento otorgada por € Departamento
de Turismo Municipal, correspondiente a la jurisdiccion del cantén se necesitan los

siguientes requisitos:

Copiadel registro del Ministerio de Turismo

Solicitud de catastro turistico

Copiade la patente

Copiadel RUC

Listade precios

Contrato de arrendamiento (Titulo de propiedad)

Certificado de medio ambiente

Certificado del departamento de planificacion (uso del suelo)

NS N N N N N S NN

Pago de acuerdo ala categoria otorgada por € Ministerio de turismo.

2) Estatutodela compaiiia

CAPITULOI.
DOMICILIO, OBJETIVOSy COMPARECIENTES

PRIMERA: Con domicilio principa en la parrogquia de Sibambe, en e canton Alausi,
provincia de Chimborazo, Republica del Ecuador, constituyese e Centro Turistico €

Boliche, como persona juridica de sociedad andnima.

SEGUNDA: El objetivo general dedl CENTRO TURISTICO EL BOLICHE es promover y
fortalecer la actividad turistica en € sector, aprovechando sustentablemente |os recursos del
territorio, involucrando a la gente de la comunidad para generar una calidad de vida digna

para sus habitantes.

TERCERA: Los objetivos especificos del CENTRO TURISTICO EL BOLICHE son:

Realizar un manejo sustentable de |os recursos que se encuentran en la zona.
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Contribuir para que las comunidades de la zona tengan oportunidades de un trabgo digno
gue asegure su futuro.

Fortalecer laidentidad de las poblaciones locales a través de la interculturalidad y respeto
hacialas mismas.

Generar proyectos en pro de megjorar cada vez |os productos ofertados hacia los clientes

CUARTA.- COMPARECIENTES. Intervienen en € otorgamiento de esta
escritural................ , de estado........ ; de nacionalidad ecuatoriana, mayores de edad,

domiciliados en la ciudad de Riobamba, capaces ante laley para obligarse y contratar.

QUINTA.- DECLARACION DE VOLUNTAD: Los comparecientes declaran que en
forma libre y voluntaria han resuelto unir sus capitales para emprender en actividades
mercantiles y constituir una Compafiia Anénima, la misma que en su vida juridica se
someterd a las disposiciones de la Ley de Compafiias y e Codigo de Comercio y se regira
por €l siguiente Estatuto Social:

SEXTA.- ESTATUTO SOCIAL DE CENTRO TURISTICO “EL BOLICHE”

CAPITULO I1: DURACION DE LA COMPANIA.

ARTICULO PRIMERO: PLAZO DE DURACION.- El plazo de la duracion de la
compafiia es de 15 afios, contados a partir de la fecha de inscripcion de la escritura de
constitucion en e Registro Mercantil. Este plazo podra ampliarse o restringirse, previa

resolucion de la Junta General de Socios.

CAPITULO SEGUNDO: CAPITAL, ACCIONESY ACCIONISTAS.

ARTICULO QUINTO.- CAPITAL: El capita social de la compafiia es de novecientos
noventa dolares americanos (990 USD), divididos en treinta (30) acciones igualitarias,
ordinarias y nominativas, de treinta y tres délares cada una, numeradas del uno a treinta

inclusive.
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ARTICULO SEXTO.- TITULOS DE ACCIONES: La Compafiia entregara a cada uno de
los accionistas, los correspondientes titulos de acciones, los que estaran firmados por la
junta general de accionistas, conformada por €l Presidente y el Gerente de la misma o por
quienes se encuentren haciendo sus veces. Cuando las acciones no se encuentren liberadas,
la Compafiia entregara a los accionistas, certificados provisionales que reunirdn los
requisitos legales correspondientes. Los titulos de acciones y los certificados provisionales

podran amparar una 0 Mas acciones.

ARTICULO SEPTIMO.- ANULACION DE TITULOS: En € caso de extravio o
destruccion de un titulo o de un certificado provisional, se procedera a anular €l titulo o
certificado, previo e cumplimiento de las formalidades legales y se conferird un nuevo a
accionista. La anulacion extinguird todos los derechos inherentes a titulo o certificado
anulado. Los gastos que ocasionare la anulacién, asi como la expedicion del nuevo, seran

de cuenta del accionistaresponsable del extravio o destruccion del titulo.

ARTICULO OCTAVO.- CONDOMINIO DE ACCIONES: Cuando por cualquier causa,
una accion llegare a pertenecer a mas de una persona, deberan |os propietarios designar a
un apoderado para que les represente en la compafia, con todos los derechos y obligaciones

que la Ley concede alos accionistas.

ARTICULO NOVENO.- AUMENTO Y DISMINUCION DE CAPITAL: El capital de la
Compaiiia podra ser aumentado o disminuido en cualquier tiempo, cuando asi |o acordare la
Junta General de accionistas convocada expresamente para ello. Para el caso de aumento de
capital, la Junta General resolvera sobre la forma de pago del mismo, en cuyo evento los
accionistas tendrén derecho preferente para suscribirlo en proporcién a las acciones que
posean a momento de resolver e aumento, siempre que nNo Se encuentren en mora en €

pago del capital anterior.

ARTICULO DECIMO.- CERTIFICADO DE PREFERENCIA: El derecho preferente para
la suscripcion de acciones, se incorporara en € certificado de preferencias, e mismo que
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podra ser negociado libremente, en bolsa o fuera de ella. Dichos certificados darén derecho
a sus titulares o adquirentes a suscribir las acciones determinadas en € certificado, sin
ninguna condicion adicional, dentro del plazo de vigencia del mismo. Los certificados
deberan ser puestos a disposicién de todos los accionistas, dentro de |os quince dias habiles

siguientes alafechadel acuerdo del aumento de capital.

ARTICULO DECIMO PRIMERO.- REPRESENTACION A LOS ACCIONISTAS: Los
accionistas concurriran alas Juntas Generales por si 0 por medio de representantes. En este
altimo caso, la representacion se la conferira mediante carta poder, con e carécter de
especial para cada reunién, salvo que se trate de una representacion legal o de que exista
poder notarial. No podran representar a los accionistas ni los administradores ni los

comisarios, excepto cuando se trate de representacion legal.

ARTICULO DECIMO SEGUNDO.- RESPONSABILIDAD: Los accionistas responden

por |as obligaciones sociales, hasta el monto del valor de sus acciones suscritas.

ARTICULO DECIMO TERCERO.- LIBRO DE ACCIONES Y ACCIONISTAS: La
compariia llevara un Libro de Acciones y Accionistas, en € que se anotaran los nombres de
los tenedores de las acciones, asi como todas las transferencias o transmisiones que se
produzcan. Tendran la calidad de accionistas, Unicamente aquellos que consten como tales
en el mencionado Libro. Paralas transferencias o transmisiones se deberan cumplir con los
reguisitos determinados en la Ley de Compafiias.

ARTICULO DECIMO CUARTO.- NEGOCIACION DE ACCIONES: Las acciones de la

compariia son libremente negociables, sin que exista limitacion alguna a respecto.

CAPITULO TERCERO: EJERCICIO ECONOMICO, BALANCES, RESERVAS Y
DISTRIBUCION DE UTILIDADES.

ARTICULO DECIMO QUINTO.- EJERCICIO ECONOMICO: El gercicio econémico de

lacompafia seraanua y terminara el 31 (treintay uno) de diciembre de cada afio.
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ARTICULO DECIMO SEXTO.- BALANCES: En € plazo méximo de tres meses contados
desde e cierre del gercicio econdmico anual, se debera elaborar € balance genera, €
estado de la cuenta de pérdidas y ganancias y la propuesta de distribucion de utilidades, los
gue seran presentados a consideracion de la Junta General, acompafiados de un informe del
Gerente acerca de su gestion y de la situacién econdémica financiera de la compahia. El
balance general, € estado de la cuenta de pérdidas y ganancias y sus anexos, €l informe del
Gerente 'y del Comisario, deberan estar a disposicién de los accionistas por |0 menos quince

dias antes de lafecha de lareunién de la Junta General que deba conocerlos.

ARTICULO DECIMO SEPTIMO.- RESERVA LEGAL: De las utilidades liquidas anuales,
unavez deducido €l porcentaje de participacion de los trabagjadores y e monto del impuesto
alarenta, se segregara cuando menos el 10 % para formar e incrementar la reservalega de
la compaiiia, hasta cuando ésta llegue a ser igual por lo menos a 50 % del capital suscrito
de la sociedad. Cuando por cuaquier causa llegare a disminuirse dichareserva, de lamisma

formaantesindicada, selarestituira

ARTICULO DECIMO OCTAVO.- DISTRIBUCION DE UTILIDADES: De |as utilidades
liquidas y realizadas, la Junta General destinara cuando menos e cincuenta por ciento para
distribuirse entre los accionistas, salvo resolucion unanime en contrario. En el caso de que
la compafia llegare a vender acciones mediante oferta publica, obligatoriamente se
repartira por 10 menos € treinta por ciento (30%) de las utilidades liguidas y realizadas que

se obtuvieren en el respectivo gercicio econémico.

CAPITULO V:
GOBIERNO, ADMINISTRACION Y REPRESENTACION LEGAL.

ARTICULO DECIMO NOVENO.- GOBIERNO Y ADMINISTRACION: El gobierno de

la compariia estara a cargo de la Junta General de accionistas y de la administracion a cargo

del Presidente y del Gerente de la Compafiia.
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ARTICULO VIGESIMO.- DE LAS JUNTAS GENERALES: la Junta General formada por
los accionistas legalmente convocados y reunidos, es e érgano maximo de la compafia.
Las Juntas General es de accionistas pueden ser ordinarias 0 extraordinarias y se reunirén en
el domicilio de la compafiia. Las Juntas Generales Ordinarias se reuniran por |o menos una
vez a afo, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del gercicio econémico,
para considerar los asuntos puntualizados en los numerales 2, 3y 4 del Art. 231 delaLey
de Compaiiias y cualquier otro asunto que conste en la convocatoria. La Junta General
Ordinaria podra deliberar sobre la suspensién o remocion de los administradores, asi el
asunto no conste en el orden del dia. Las Juntas Generales Extraordinarias, Se reuniran en
cualquier época, paratratar Unicamente sobre |os asuntos puntualizados en la convocatoria.

ARTICULO VIGESIMO PRIMERO.- CONVOCATORIA A JUNTAS GENERALES: La
convocatoria a sesion de Junta General, sea ordinaria o extraordinaria, se la redlizard
mediante publicacion en uno de los diarios de mayor circulacién en e domicilio de la
compariia, la misma que se efectuara por lo menos con ocho dias de anticipacion alafecha
de lareunién. En este lapso no se contarani el dia de la convocatoriani €l dia de la sesion.
La convocatoria contendra € lugar, dia, horay objeto de la reunién. Toda resolucién sobre
un asunto que no conste expresamente en e orden del dia, sera nula. Las convocatorias a
sesion de Junta General, serén efectuadas por el Presidente o € Gerente de la compariia
Los accionistas tendran derecho a voto en las sesiones de Junta General, en proporcion al
valor pagado de sus acciones. Los accionistas que representen cuando menos € veinte y
cinco por ciento (25%) del capital suscrito, podran solicitar la convocatoria a Junta General.

ARTICULO VIGESIMO SEGUNDO.- JUNTAS UNIVERSALES: No obstante lo
dispuesto en d articulo anterior, la Junta General podra reunirse vaidamente, en cualquier
lugar del territorio nacional y paratratar cualquier asunto, siempre que esté presente todo €
capital pagado y los asistentes, quienes deberan suscribir e acta bajo sancion de nulidad,
acepten por unanimidad la celebracion de la Junta General y estén acordes con el orden del

diaatratarse.
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ARTICULO VIGESIMO TERCERO.- QUORUM: Para que la Junta Genera pueda
reunirse validamente en primera convocatoria, deberdn asistir a ella quienes representen por
lo menos e cincuenta por ciento del capital pagado de la compariia. En caso de no asistir €
porcentgje indicado, se procedera a una segunda convocatoria, la que no podra demorar
mas de treinta dias de |a fecha sefialada para la primera reunién, en cuyo caso la sesion se
podrainstalar con € nimero de accionistas presentes, debiendo constar este particular en la
convocatoria gque se realice. En segunda convocatoria no podra modificarse el orden del dia
de la primera. Las decisiones se tomaran por mayoria de votos del capita pagado

concurrente ala reunion.

ARTICULO VIGESIMO CUARTO.- QUORUM ESPECIAL: Para que la Junta General
Ordinaria o Extraordinaria pueda acordar validamente € aumento o disminucion del
capital, la transformacion, lafusién, la escisién, la disolucion anticipada, la reactivacion de
la compafilia en proceso de liquidaciéon, la convaidacion y en general cuaquier
modificacion al estatuto social, en primera convocatoria, habran de concurrir 10s accionistas
que representen cuando menos el cincuenta por ciento del capital pagado de la compariia.
En segunda convocatoria sera necesaria la concurrencia de accionistas gque representen por
lo menos latercera parte del capital pagado. Si luego de la segunda convocatoria no hubiere
el quorum establecido, se realizard una tercera convocatoria, pudiendo en este caso

instalarse la sesiéon con |os accionistas que asistan.

ARTICULO VIGESIMO QUINTO.- DIRECCION DE LA JUNTA GENERAL: Las
sesiones de Junta General de accionistas, seran presididas por € Presidente de la compafiia;
en caso de falta de éste, presidira la sesion la persona que para € efecto designe la Junta.
Actuara como secretario de las sesiones €l Gerente, y en su fata un secretario Ad-hoc

designado por la propia Junta.

ARTICULO VIGESIMO SEXTO.- LIBRO DE ACTAS: La compaiiia llevard un Libro de
Actas de las sesiones de Junta General, las que seran escritas preferentemente a
computadora, al anverso y reverso, sin degjar espacios en blanco entre una y otra acta. Las
actas serén legalizadas con la firma del Presidente y del secretario de cada sesion. El libro
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serd foliado y rubricado por € Gerente de la Compafiia. Iguamente se llevara un

expediente de las sesiones de Junta General, en € que debera constar copia de cada una de

las actas, los documentos que hayan sido conocidos en las sesiones, asi como |os poderes 'y

cartas poderes de representacion alos accionistas.

ARTICULO VIGESIMO SEPTIMO.- ATRIBUCIONES DE LA JUNTA GENERAL: La

junta General tiene poder para resolver todos los asuntos relativos a los negocios sociales y

tomar las decisiones que juzgue conveniente en defensa de los intereses de la compariia.

Es de competencia de la Junta General:

a)

b)

Nombrar y remover a Gerente, al Comisario principal y suplente, asi como Auditor
Externo en caso de gque la compariia lo requiera, cada uno para e periodo que se
establece en este estatuto;

Conocer anualmente las cuentas, €l balancey € estado de situacion econémicade la
compaiia, los informes de Gerente y Comisario y dictar la resolucion
correspondiente sobre tales documentos. No podran aprobarse ni € balance ni las
cuentas si no fueren precedidos por e informe del comisario;

Fijar las remuneraciones del Gerente;

Resolver, de conformidad con la Ley, sobre la distribucion de los beneficios
sociales,

Resolver acerca de la emision de obligaciones y partes beneficiarias,

Resolver sobre la amortizacion de las acciones;

Acordar toda modificacion a contrato socidl;

Resolver acerca de la fusion, transformacion, aumento o disminucion de capital,
disolucién anticipada y liguidacion de la compafiia, en cuyo evento debera designar
liquidadores, establecer € procedimiento de liquidacion v fijar |a retribucion de los
liquidadores;

Autorizar la compra venta o establecimiento de gravamenes sobre inmuebles de

propiedad de la compariia;
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j) Dictar, con €l carécter de obligatorio para todos los accionistas y personal de la
sociedad, |os reglamentos internos que crea conveniente; y,

k) Todas las demas atribuciones que le confierelaley y el presente estatuto.

ARTICULO VIGESIMO OCTAVO.- DEL GERENTE: La Junta General elegira al
Gerente de la sociedad, quien tendra la direccion inmediata de la compafiiay eecutara las
disposiciones legales, reglamentarias, estatutarias y de la Junta General. Desempefiara sus

funciones por periodos de DOS ANOS, pudiendo ser indefinidamente reglegido.

ARTICULO TRIGESIMO PRIMERO.- DEBERES Y ATRIBUCIONES DEL GERENTE:

El Gerente de la Compafiatendralos siguientes deberes y atribuciones:

a) Ser € representante, judicia y extrajudicia de la companiia;

b) Coordinar las actividades que se realicen en € centro

c) Responsabilizarse de cada éreainterna a manejarse dentro de la operacion turistica.

d) Mantener e orden, respeto y disciplina entre los empleados de la operacion
turistica.

e) Difundir através de los medios de comunicacién el centro para posicionarlo y darlo

aconocer en € mercado.

ARTICULO TRIGESIMO SEGUNDO.- DEL COMISARIO: La Junta General designara
un Comisario principal y un suplente para que examinen la marcha econémica de la
Companiiay leinformen acerca de ella ala Junta General. Los Comisarios tendran todas las
facultades y deberes que la ley y los reglamentos les confieren e imponen. Durarén en su
cargo un afo, pudiendo ser reelegidos indefinidamente. A los Comisarios les es prohibido

contratar por cuenta propia, directa o indirectamente con la Compafiia.

ARTICULO TRIGESIMO TERCERO.- DISOLUCION Y LIQUIDACION: La Compafiia
se disolvera por las causas que establece la Ley de Compaiiias. De igual manera se
disolvera antes del vencimiento de su plazo de duracion por resolucién de la Junta General
de Accionistas. En caso de disolucion de la sociedad, se procedera a su liquidacion,
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debiendo actuar como liquidador quien a esa fecha se encuentre gjerciendo las funciones de

Gerente, salvo resolucion en contrario de la Junta General.

ARTICULO TRIGESIMO CUARTO.- En todo lo que no se encuentre expresamente
determinado en este estatuto, se estard alo dispuesto en laLey de Compafiias y reglamentos

pertinentes.

CLAUSULA CUARTA.- APORTES:. Se daborara € cuadro demostrativo de la
suscripcion y pago del capital social, tomando en consideracion lo dispuesto en la Ley de
Compafiias, en sus articulos 150, numeral 6%, en cualquier caso,147 inciso 4% vy, 161, s €
aporte fuere en numerario y 162 si fuere en especies. Si se estipulare plazo para € pago del
saldo deudor, éste no podra exceder de dos afios contados desde la fecha de constitucion de
la Compafiia. En aplicaciéon de las normas contenidas en los articulos antes citados, se
podra elaborar € cuadro de suscripcion y pago del capital socia a base de los siguientes

datos generales:
Accionistas: Capital Capital Capital | Acciones
Suscrito pagado por pagar 30
usD usD usD
Numerario: Especies:
1-
TOTALES ush

CLAUSULA QUINTA.- DECLARACIONES:

PRIMERA .- El capital con € que se constituye esta compafiia es el de novecientos noventa
ddlares americanos ($990 USD), divididos en treinta (30) acciones igualitarias, ordinarias y
nominativas, de treinta y tres délares ($33 USD) cada una, numeradas del uno a treinta
inclusive; se encuentra integramente suscrito de la siguiente manera: Estuardo Silva,

suscribe diez acciones que representan trescientos treinta dolares; Jonny Merino suscribe
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diez acciones que totalizan trescientos treinta délares; y Miguel Gallegos suscribe diez
acciones gue representan trescientos treinta dolares.

SEGUNDA .- Se designa a los sefiores............ para que durante € primer periodo
estatutario, desempefien las funciones de Gerente, respectivamente de la compafia que por
este contrato se constituye.

TERCERA .- Se autorizaa Dr. David Izquierdo Molina para que con su sola firma, solicite
la aprobacion de la presente escritura y reaice todos los tramites requeridos para €

perfeccionamiento de la misma.

Usted sefior Notario, se dignara agregar las demés clausulas de estilo necesarias para la

plenavalidez de este instrumento.

Atentamente,

Dr. David Izquierdo Molina
Mat. 1874 C.A. Azuay.
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b. Estudio administrativo

1) Planificacion estratégica

a) Mision

Ofertar productos turisticos que brinden un servicio de calidad, que motiven a turista
naciona e internacional, a formar parte de esta experiencia, satisfaciendo las necesidades
deocioy recreacion, atravésdelos recursos delazona, bgo ladireccion y operacion de

un personal calificado.

b) Vision

Posicionar al Boliche como una empresa prestadora de servicios turisticos, capaz de llegar
a turista con una oferta diferente e innovadora, a través de los atractivos que posee la
zona, para que por medio de la convivencia con la naturaleza lleven una historia para

contar.

c) Estrategias

Cumplir con todas las obligacionesy requisitos que determinalaley.

Involucrar alapoblacién local parala dinamizacion de sus productos y servicios.
Establecer convenios con instituciones educativas como la ESPOCH, UNACH para la
realizacién de nuevos proyectos gue contribuyan al enriquecimiento de la operacion.

d) Ventajas competitivas

Dentro de las ventgjas se recal can las siguientes:
- Realizacién de encuestas a finalizar € servicio para determinar € grado de satisfaccion
del cliente después de la prestacion del servicio.
- Garantizar que la prestacion del servicio se realice en forma eficiente, eficaz y oportuna

en cada uno de los procesos de la operacion.
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a) Principiosy Valores

Puntualidad: Las personas que se encuentran en el nivel operativo deberan actuar durante
la operacion con lamayor puntualidad posible para prestar un servicio de calidad a cliente.
Trabajo en equipo: Todas las personas que trabajan para la organizaciéon deberdn aunar
esfuerzos paratrabajar en conjunto en la gjecucion de los productos turisticos.

Buen trato al cliente interno: El buen trato a cliente interno sera diferenciado ya que €
nivel gecutivo tanto como el operativo tendran el mismo trato de respeto y consideracion.
Honestidad: Brindar los servicios turisticos de una manera transparente dando una idea
claray veraz delos productos que va a consumir € cliente.

2) Logotipoy slogan delaempresa

“Lamagiadelo nuestro”

El slogan se refiere a que € turista va a experimentar una vivencia agradable, los lugares
visitados, las actividades realizadas causaran en € turista muchos recuerdos agradables, que

van amotivar su retorno al sitio de visita.

E(Boliche

CENTRO TURISTICO

Los colores elegidos para € logo representan a los colores de la naturaleza presenten en €
sector €l Boliche, se colocd un sol simbolizando €l climatemplado que existe en € lugar, la
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presencia de sus montafias, la vegetacion existente en € sitio con sus &boles frutales y €

agua presente en sus rios.

3) Organigrama parala operacion

El siguiente organigrama muestra la organizacion de la empresa se establecié 3 niveles
gue deberan coordinar entre si las actividades para el desarrollo exitoso del proyecto.

Fig. N° 1 Estructura administrativa dela empresa

NIVEL DIRECTIVO

NIVEL EJECUTIVO

NIVEL OPERATIVO

- Nive directivo: En este nivel se encuentrala Junta Genera de Accionistas
- Nive gecutivo: En este nivel se encuentra € Coordinador Administrativo quien sera
la persona encargada de coordinar el manejo de la empresa, también esta el coordinador

de operaciones quien en la primera fase de funcionamiento estard a cargo del
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Coordinador Administrativo, € coordinador de ventas quién sera responsable de la
promocion y de vender el producto de € boliche a mercado potencial.

- Nivel Operativo: Este nivel estaintegrado por la recepcionista - contadora, quien sera
la persona responsable de llevar la contabilidad de la empresa, € chef a cargo del area
de alimentacion, y € ayudante de cocina.

a) Nivel directivo

Conformado por la Junta Genera de Accionistas los cuales estardn encargados de
promover, fortalecer la actividad turistica en e sector € Boliche, redizar estudios
ambientales para la proteccion y preservacion de los recursos naturales que se hallan en €
mismo. Los miembros que son parte de la Junta de Accionistas estan facultados para el egir
alapersona que ocupara € cargo de Presidente, esta dignidad serd ocupada por € socio que

tenga mayor porcentaje de accione en la empresa.

b) Nivel Ejecutivo

El Nivel Ejecutivo gestiona, controla todas las acciones que se realizan en la empresa, para
el cumplimiento de los objetivos establecidos por la Junta General de Accionistas, este

nivel es el encargado de tomar decisiones para €l correcto funcionamiento de la empresa.

Es competencia del Coordinador Administrativo dirigir, organizar todos |os procesos que
se llevan a cabo en la empresa, e proceso de contratacion del recurso humano capacitado

para prestar un servicio turistico eficaz y eficiente.

El /La coordinador de ventas estara encargado de la comercializacion de los productos
turisticos, poner en marcha las estrategias de comerciaizacion de los productos de la
empresa, ademés analizar el mercado, relaciones publicas y asesorar continuamente a la

gerencia en |os ambitos que creyere pertinente.
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c) Nivel Operativo

El area de operaciones es muy importante ya que en esta area se genera el producto parala

demanda existente es por este motivo que debe existir coordinacion y eficiencia, cada

personal de esta area es responsable de garantizar |a satisfaccion de los clientes, paraello es

necesario la preparacion y capacitacion en cada una de estas &reas; logrando asi una

formacion especializada que les permita ofrecer servicios basados en estandares minimos

de calidad, ya que € éxito o fracaso de la operacion de los productos, dependera de la

eficiencia de los mismos.

4) Manual defunciones

A continuacion se detallan las competencias y responsabilidades de cada uno de los cargos

delosjefes de &reay del personal responsable anivel operativo.

1) Coordinador Administrativo

CUADRO N° 109 Manua de funciones del Coordinador Administrativo

DATOSDE IDENTIFICACION

Titulo dd puesto

Coordinador Administrativo

Nivel dereporteinmediato

Junta General de Accionistas

Subrogacion

Accionistas

En caso de ausencia seré reemplazado por quien |o designe la Junta General de

Misién del Cargo

Gestionar, controlar, supervisar, organizar, orientar todo lo concerniente a, prestacion de servicio turistico,
coordinacion del personal que labora en e centro.

Colaboradores directos

Contactos | nter nos

Contactos externos

Secretaria— contadora
Coordinador de ventas

Junta General de accionistas

Minigterio de Turismo y Minigterio de

Ambiente

Prestadores de Servicios Turisticos del
canton Alausi, Unidad de turismo de Alausi
Sectores PUblico, Privado, ONG’s

Formacion
Académica

PE
DCI

Requisitosy
Conocimientos adicionales

Idiomas
necesarios

Nivel de
Experiencia
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Titulo eTener conocimientos de informética bésica, |Inglés bésico|Si es miembro

especidizacion

de

profesional de| legidacion ambienta y turistica, gestion,|hablado y|la Junta Genera

segundo o| planificacion, disefio y €ecucion de proyectos| comprendido |de  Accionistas
tercer nivel en| turisticos. no es necesario €
cualquier area nivel de
de experiencia.

Responsabilidades del cargo

Representar legalmente a centro turistico el Boliche.

Promover y acatar o dispuesto expresamente en los estatutos y reglamento interno de la asociacion.
Convocar y presidir las sesiones de la Directivay de la Junta General de Accionistas.

Establecer y formular politicas para el desarrollo de actividades turisticas y ambientales para el centro.
Firmar documentos de egresos de los fondos del  centro turistico el Boliche conjuntamente con el
contador del centro.

Firmar correspondenciasy documentos del centro conjuntamente con e Secretario de lajunta

Establecer y suscribir convenios con establecimientos afines a los objetivos que persigue e centro
turistico el Boliche

Presentar ala Junta General de accionistas conjuntamente con la Directiva el informe anual de labores de
la Asociacion.

Presentar en coordinacion con el contador los ba ances econémicos financieros que demuestren la vida
activadel centro

Coordinar actividades con |la Directiva paralograr e cumplimiento eficaz de |os objetivos del centro
Establecer alianzas estratégicas de comerciaizacion con los sectores involucrados en turismo dentro y
fueradel canton.

Gestionar para e financiamiento de proyectos de turismo en beneficio del centro turistico.

Controlar y supervisar presupuestos de operacion y ventas.

Organizar y dirigir reuniones periodicas de trabajo del personal que conforma la operacion turistica.
Establecer politicas parala cancel acidn de reservaciones.

Periodicamente supervisar, evaluar y mejorar la calidad del servicio turistico y atencién a cliente.
Atender lasinquietudes de los clientes y del personal que conforma el centro turistico el Boliche.
Mantener buenas relaciones con sus subalternos y asignar a tiempo 10s recursos necesarios para las
actividades del centro.

Realizacion de contratos del personal, legalizacion de los mismos.

Conceder, certificar y justificar permisos, faltas, atrasos y enfermedades de las personas que laboran para
el centro.

realizar una evaluacioén mensual de los comentariosy sugerencias entregados por |0os huéspedes en pro de
mejorar €l servicio entregado a turistas nacionalesy extranjeros.

Aplicar las sanciones disciplinarias de acuerdo a la ley y las demas funciones que le asignen su
organizacion.

| ndicador es de medicién

Indicador del centro I ndicador de Proceso

Responsabilidad en la toma de decisiones|Responsabilidad enlaconducciony cumplimiento

administrativas, comerciaes, ambientales, politicas vy
economicas del centro.

delas paliticas y objetivos del centro.

Condiciones detrabajo

Desarrolla las funciones de su cargo periodicamente mediante desplazamientos y movilizaciones de gestion

dentro y fueradel canton.

Perfil de Competencias

1. Compromiso
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Atributo Nivel requerido
Lealtad Ser un egemplo de compromiso organizacional fomentando respeto, colaboracion,
participacion y el cumplimiento de normas establecidas que promuevan el fortalecimiento e
integridad del centro turistico el Boliche.
Respeto Mantener un clima de tolerancia, aperturay respeto mediante e cumplimiento de principios y
normas de |a asociacion.
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacion | Comparte, propone, aprueba y gestiona proyectos de turismo y su financiamiento en beneficio
del desarrollo del centro turistico
Sinergia Coordinar actividades y establecer alianzas estratégicas para lograr € cumplimiento de los
objetivos mediante e trabajo en equipo dentro y fuera del centro.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por la integridad y el cumplimiento de normas laborales y sociales mediante un
liderazgo intachable, transmitiendo y promoviendo solidos fundamentos morales en todos los
miembros de |a asociacion.
Mora Promover el cumplimiento de normas legales y principios de respeto, honradez y confianza del
centro turistico y sus colaboradores.
Profesionalis | Promover el fortalecimiento corporativo mediante el trabajo eficiente, dindmico y participativo
mo que garantice la calidad e innovacion de los serviciosy actividades del centro
Respeto ala | Establecer y formular politicas que permitan, controlen y regulen & cumplimiento de las
institucionali | actividadesy servicios de la asociacion promoviendo €l desarrollo sostenible para el bien de
dad la poblacion actua y de las futuras generaciones.
4. Orientacion ala ofertay demanda
Atributo Nivel requerido
Enfasisen e Fomentar €l desarrollo turistico sostenible garantizando €l respeto ala natural eza, seguridad
servicioy delaintegridad del turista, calidad en los servicios a ofertar y rentabilidad socio-econémica
atencion a parala poblacion.
cliente

Cumplimiento

de compromisos

Definir, establecer y aprobar alianzas estratégicas de promocion y comercidizacion de los
servicios turisticos con sectores publico, privado, comunitario y ONG’s involucradas con €l
turismo sostenible.

5. Liderazgo
Atributo Nive requerido
Desarrollode | Supervisar, evaluar y mejorar €l desenvolvimiento profesional del persona de atencién a
personal cliente y miembros de la asociacion a través de capacitaciones periddicas.
Conduccién Enfocar e cumplimiento de las actividades hacia la mision corporativa mediante el liderazgo
efectivade y trabgjo participativo, en todos los miembros de la asociaciony sus colaboradores.
equipos

Visiéon delargo
plazo

Fortalecer estrategias que promuevan el desarrollo sostenible en la poblacién mediante la
conservacion ambiental, gestion y € ecucion de proyectos de turismo.

6. Orientacion a resultados

Atributo Nivel requerido
Definicion de | Establecer indicadores y estandares de medicion para monitorear € rendimiento profesional
obj etivos tanto del personal de atencion a cliente como de los miembros de la asociacion, para lograr

con éxito los resultados esperados.

Cumplimiento

Definir objetivos acordes con la situacion turistica del pais, que conlleven al mejoramiento
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de metas de la asociacion, mismos que seran evaluados por su cumplimiento a través de indicadores

estratégicos.
Generacion de| Establecer lineamientos estratégicos para mejorar pardmetros de inversion nacional e
valor internacional en el cantdn, para generar mas oportunidades de recreaciéon y valor hacia la

demanda turistica.

Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el cantén

Patate, provinciade Tungurahua, Adela Abril. Formato modificado por Glenda Garcia.

2) Secretaria— Contador

CUADRO N° 110 Manual de funciones de Secretario (a) — Contador

DATOSDE IDENTIFICACION

Titulo dd puesto Secretaria— Contador
Nivel dereporteinmediato | Gerente del centro turistico e Boliche.
Subrogacion En caso de ausencia seré reemplazado por quien lo designe el Gerente

Mision del Cargo

Llevar € control financiero de los movimientos econdmicosy financiero del centro.

Colabor ador es directos Contactos | nternos Contactos exter nos
Gerente Comisiones especiaes Sectores Publico, Privado, Comunitario y
Marketing y ventas Coordinador de guianza ONG's
Publico en genera
Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia

Titulo de bachiller | e Aprobacion del gerente para ocupar el cargo. | Inglés en un| Tener

-

iL |0 de tercer nivel| e Tener conocimientos deinformética béasica, | nivel  bésico| experiencia

5 |acordealamision| contabilidad, administracion,  facturacion, | elemental. minimo de 6

A |yvisionde centro| turismoy ambiente. meses a 1 afio en
funciones
similares.

Responsabilidades del cargo

- Promover y acatar |o dispuesto expresamente en |0s estatutos y reglamento interno de la asociacion.

- Asdigtir cumplidamente a todas |as reuniones ordinarias y extraordinarias del centro.

- Llevar uninventario actualizado de todos | os bienes, valores y obligaciones del centro.

- Llevar en forma ordenada recibos, facturas, notas de venta y todo comprobante que justifique un pago o
transaccion.

- Llevar un proceso contable que ayude a manejo econémico de la centro.

- Presentar al Gerente informes mensuales sobre el movimiento financiero del centro.

- Recaudar y mangjar los fondos del centro que estaran bajo su responsabilidad.

- Presentar trimestralmente un informe econdmico contable ala Junta General de Accionistas o cuando o
pidiere.

- Permitir la revision de los libros de contabilidad a su cargo con la autorizacion de la Junta General de
accionistas.

- Efectuar los pagos de todas las cuentas que lleven bajo la autorizacion de la Junta o del Presidente.

- Registrar su firma y del presidente en todas las cuentas bancarias para efectos de la movilizacion de
fondos.

- Mangjar una cgja chica de gastos 0 egresos que manejara € centro.
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- Declarar mensualmente los impuestos en e SRI, con los respectivos formularios para que todo se
encuentre en orden dentro de la operacion.

- Vigilar el pago delos sueldos alos integrantes del equipo de gestién de la asociacion.

- Chequear roles de pago de agua, luz, teléfono, suministros, etc.

- Redlizar los
asociacion.

pagos de materia prima, personal, insumos y otras obligaciones que se presenten en la

- Coordinar actividades con la secretariay €l promotor de ventas.
- Ocuparse de los asuntos tributarios y 1as demas funciones que |e asignen su organizacion.

I ndicador es de medicién

Indicador dela Asociacion

I ndicador de Proceso

El proceso contable de la asociacion estaré sujeto a
supervision permanente, para garantizar la vida
comercial del laasociacion.

Honradez, responsabilidad y esmero en las funciones
econdémicasy financieras a su cargo.

Condiciones detrabajo

Desarrolla las funciones de su cargo periodicamente mediante visitas de inspeccion y evaluacién de las

transaccionesy

movimientos econdémicosy financieros de la asociacion.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Ledtad Transmitir credibilidad y confianza velando laintegridad financiera de la asociacion.
Respeto Mantener un clima de tolerancia, apertura y respeto mediante e cumplimiento de normas y
principios de la asociacion.
2. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por laviabilidad econdémica-financiera mediante el cumplimiento de normasy principios
gue promuevan solidos fundamentos moral es en la asociacion.
Profesionalis | Cumplir con los principios y normas de la asociacion, demostrando solvencia,
mo responsabilidad, honradez y transparencia en el manejo eficaz de fondos y bienes asignados.
Respeto ala | Establecer propuestas de mejora para asegurar la rentabilidad econdmica financiera y
ingtitucionalid | promover el cumplimiento de las normasy politicas de la asociacion.
ad
3. Liderazgo
Atributo Nive requerido
Desarrollode | Participar y colaborar en la gestion de programas de capacitacion interno o externo para
personal fomentar el desarrollo de competencias laborales.

Visiéon delargo
plazo

Ejecutar actividades para e fortalecimiento organizativo aprovechando oportunidades y
mitigando amenazas con estrategias que fomenten e crecimiento institucional .

Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el canton

Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril. Formato modificado por Glenda Garcia.
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3) Coordinador deventas

CUADRO N° 111 Manual defunciones del Coordinador de ventas

DATOSDE IDENTIFICACION

Titulo del puesto Coordinador de ventas
Nivel dereporteinmediato | Gerente del centro turistico e Boliche.
Subrogacion En caso de ausencia sera reemplazado por quien designe el Gerente

Mision del Cargo

Promocionay comercidizalos productos, serviciosy actividades que ofertael centro turistico €l Boliche.

Colabor adores directos Contactos I nternos Contactos exter nos
Contador Directiva Prestadores de servicios turisticos.
Gerente Miembros de la Junta General de| sectores publico, privado, clientes y publico
accionistas en general
Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia
Titulo de tercer| eTener  conocimientos  deinformética, | Inglés Experiencia de 6
= Inivel en &eas de| administracion, operacion turistica, | avanzado, y|meses en funciones
o | Ecoturismo, marketing y ventas. fluido, escrito, | similares
I‘-JI_J Hoteleria y comprendido
Turismo, y hablado.
Administracion,
efc.

Responsabilidades del cargo

- Promover y acatar lo dispuesto expresamente en |os estatutos y reglamento interno de la asociacion.

- Coordinar actividades con el &rea de guianza de |a operacion.

- Ofertar y comercializar € producto al mercado objetivo.

- Elaborar paquetes turisticos y cotizaciones de tours, servicios o actividades que oferta el centro turistico.

- Vender |os paquetes turisticos alos turistas y visitantes

- Establecer y promover el cumplimiento de politicas de y cancelaciones delostours u otras actividades.

- Distribuir material promocional en distintos establecimientos y centros de informacién turistica dentro y
fueradel canton.

- Dar seguimiento y evaluacion alos serviciosturisticos que brindala asociacion.

- Participacion en eventos de carécter turistico en donde se pueda dar a conocer |os productos que oferta el
centro con € fin de captar clientes potenciales paralamisma.

- Rendir informacion sobre |os ingresos econdmicos a contador del centro turistico mediante informes y
documentos financieros.

- Redizar las deméas actividades que le sean encomendadas por €l Gerente o la Junta Genera de
accionistas.

I ndicador es de medicion

Indicador dela Asociacion I ndicador de Proceso

Ser responsable, amable y servicial. Responsabilidad en el cargo, con gran espiritu de
Ser dindmico e innovador en la venta de los|trabgjoy liderazgo.

productos estableciendo estrategias con gran poder | Velar por lavida comercial de la asociacion.

de convencimiento.

Condiciones de trabajo

Desarrolla sus labores dentro de la oficina en un ambiente agradable, acogedor, ordenado, equipado e
iluminado, su desempefio es directamente en atencion a publico, para brindar informacion y comercializar los
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servicios de la asociacion.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Lealtad Transmitir credibilidad, confianza y transparencia en la prestacion de servicios garantizando
calidad y seguridad para € cliente.
Respeto Mantener un ambiente acogedor mediante el cumplimiento de normasy principios del centro.
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacién | Promover el desarrollo sostenible mediante e involucramiento de servicios turisticos en €
sector privado, publico u ONG’s en los servicios o actividades que |a asociacion oferta.
Sinergia Coordinar actividades con los actores del turismo en el canton para e cumplimiento de los
serviciosy satisfaccion al cliente.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Vear por laintegridad de la asociacion mediante el cumplimiento de normas 'y principios que
garanticen la equidad social econdmicay ambiental de la poblacion.
Profesionalis | Mantener en constante cambio e innovacién de los servicios turisticos asegurando su
mo perduracion en € mercado
Respeto ala | Establecer y formular politicas que regulen e cumplimiento de las actividades y servicios
ingtitucionalid | de la asociacion promoviendo el desarrollo sostenible para el bien de la poblacién actua y
ad de las futuras generaciones.
4. Orientacion ala ofertay demanda
Atributo Nivel requerido
Enfasisen e Participar y colaborar en la gestion de programas de capacitacion (internos o externos) y/o
servicioy desarrollo de competencias
atencion al
cliente

Cumplimiento

de compromisos

Definir y establecer alianzas estratégicas de promocion y comercializacion de |os servicios
turisticos de la asociacién con sectores publico, privado, comunitario y ONG’s involucradas
con €l turismo sostenible.

5. Liderazgo
Atributo Nivel requerido
Desarrollode | Mostrar profesionalismo y € emplo hacialos miembros de la asociacion a través de su de
personal conocimiento y experiencia, garantizando la integridad de la asociacion y seguridad del

cliente.

Visiéon delargo
plazo

Ejecutar actividades para e fortalecimiento organizativo aprovechando oportunidades y
mitigando amenazas con estrategias que fomenten el desarrollo turistico de la zona.

Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el cantdn

Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril Formato modificado por Glenda Garcia.
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4) Recepcionista
CUADRO N° 112 Manual de funciones de la Recepcionista

DATOSDE IDENTIFICACION

Titulo dd puesto Recepcionista polivalente
Nivel dereporteinmediato | Gerente del centro turistico e Boliche.
Subrogacion En caso de ausencia sera reemplazado por quien designe el Gerente

Mision del Cargo

El recepcionista que desempefia un puesto polivalente se ocupa principalmente, de cumplir los procesos de
recepcion, registro, acomodacion y salida del huésped; ser nexo entre el huésped y los diferentes servicios del
establecimiento; atender €l teléfono y caja; cubrir ciertas actividades de botones, camarera.

Colabor adores directos Contactos I nternos Contactos exter nos
Contador Directiva Prestadores de servicios turisticos.
Gerente Miembros de la Junta General de| sectores publico, privado, clientes y publico
accionistas en general
Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia
Titulo de tercer| eTener  conocimientos  deinformética, | Inglés No necesita tener
= Inivel en &eas de| administracion, operacion turistica, | avanzado, y | experiencia.
o | Ecoturismo, atencion a cliente. fluido, escrito,
I‘-JI_J Hoteleria y comprendido
Turismo, y hablado.
Administracion,
efc.

Responsabilidades del cargo

-Registrar €l ingreso del huésped y dar la bienvenida a huésped

- Verificar los datos de lareserva, llenar laficha, libro o registro, ayudar a huésped en € llenado de laficha
deregistro, acordar laforma de pago; emitir lafactura, entregar lallave; y presentar los serviciosy horarios
del establecimiento.

- Acompaiiar a huésped ala habitacion, deberd mostrar las instalaciones einstruir acercadd uso delos
equipos, finalizar la organizacién de las habitaciones.

- Entregar y recoger |as [laves de las habitacionesy controlar € acceso de visitantes.

- Apoyar a huésped y brindar informacion sobre el establecimiento, aclarar dudas del huésped sobre gastos,
equipajey objetos ol vidados

- Realizar reservas: investigar la satisfaccion del huésped durante su estadia,

- Presentar la cuenta al huésped, detallar los gastos, recibir € pago, verificar lafirma autorizada, evaluar la
satisfaccion del cliente, despedir a huésped de manera que comprometa su fidelidad hacia el establecimiento
- Limpiar, organizar y conservar € &rea de recepcion

-Colaborar para mantener la seguridad del area de recepcion.

- Mangjar € libro de recepcion, entregar arqueo de caja, reportar novedades adicionales.

- Operar teléfono, fax, calculadora, y computador

- Recibir pedidos del huésped y transmitirlos alos responsables de ese servicio en el establecimiento, informar
sobre el estado del pedido del huésped, controlar os tiempos de respuesta de | os servicios solicitados.

- Anticiparse a las necesidades del cliente, solicitar la opinion del cliente sobre los servicios prestados y
recibir reclamos para aplicar solucionesinmediatas

- Cuidar de la higiene personal, uniforme y accesorios que influyen en la apariencia.

- Célculo delas cuatro operaciones aritméticas y aplicacién del cdlculo porcentual para descuentosy recargos
- Lecturay escritura para anotar mensajes orales simples de formaclaray con caligrafialegible

- Integracion para g ecutar trabajo en equipo;
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- Recibir, anotar y entregar mensajes y encomiendas destinadas a huésped;
-Promover y acatar o dispuesto expresamente en |os estatutos y reglamento interno de centro turistico .

I ndicador es de medicién

Indicador dela Asociacion Indicador de Proceso
Ser responsable, amable y servicio Responsabilidad en el cargo, con gran espiritu de
Cordia con € cliente, considerado hacialos otros, trabgjo y eficiencia
ayuda a aguellos que lo necesitan, tolerante y Con nuevas ideas, con imaginacion, plantea
comprometido. sugerencias, aporta soluciones.

Condiciones de trabajo

Desarrolla sus labores dentro de la oficina en un ambiente agradable, acogedor, ordenado, equipado e
iluminado, su desempefio es directamente € contacto con el cliente en primerainstancia.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Lealtad Transmitir credibilidad, confianza y transparencia en la prestacion de servicios garantizando
calidad y seguridad para el cliente.
Respeto Mantener un ambiente de trabajo adecuado con |os comparieros del centro.
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacién | Goza haciendo cosas nuevas, acepta cambios, buscala variedad.
Sinergia Coordinar actividades con el Gerente para el cumplimiento de los servicios y satisfaccion al
cliente.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por laintegridad de la asociacion mediante el cumplimiento de normas y principios que

garanticen laequidad social econémicay ambiental de la poblacion.

Profesionalis | No transparenta emociones, reservado en sus sentimientos, controla explosiones
mo temperamentales

Respeto ala | Contribuir paraque € cliente tenga una plena satisfacci én durante su estancia
institucionalid

ad
4. Orientacion ala ofertay demanda

Atributo Nivel requerido
Enfasisend Colaboracién de manera eficaz y oportuna con |los requerimientos del cliente
servicioy
atencion a
cliente
Cumplimiento | Satisfaccion del cliente a finalizar € servicio
de compromisos

5. Liderazgo
Atributo Nivel requerido
Desarrollode | Mostrar profesionalismo en e desempefio de sus actividades a través de su de
personal conocimiento y experiencia, garantizando la integridad de la asociacion y seguridad del
cliente.
Vision delargo | Aumentar el nivel de experienciaen el desempefio de su cargo contribuyendo de esta manera
plazo paraque e centro se posicione en € mercado.
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Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el cantdn

Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril Formato modificado por Glenda Garcia.

5 Guia
CUADRO N° 113 Manual de funciones dd guia
DATOSDE IDENTIFICACION
Titulo dd puesto Guialoca
Nivel dereporteinmediato | Coordinador del nivel operativo
Subrogacion En caso de ausencia sera reemplazado por e coordinador de nivel operativo o
por quien designe el Gerente

Mision del Cargo

Planificar, orientar, dirigir, informar, recrear, animar y conducir a turistas nacionales y extranjeros para
mostrar la belleza natural que posee e sector de € “Boliche”

Colabor ador es directos Contactos | nternos Contactos exter nos
Promotor de ventas Comisiones especiaes Prestadores de Servicios Turisticos.
Coordinador  del  nivel | Recepcion Turistas, visitantes y pablico en general.
operativo Promotor de ventas
Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia
Titulo e Poseer licencia de guia naturalista o guia local | Conocimiento | No necesita tener
profesiona de otorgada por el MINTUR. de un inglés|experiencia
_, |segundoo e Conocer ampliamente cada uno de los atractivos | intermedio
iL |tercernivel en | naturalesy culturales que existen en la localidad | comprendido
ﬁ cualquier drea del Boliche. y hablado.
A |de e Tener conacimientos de mangjo de flora y fauna
eSpeCIallzaC| on del sector
- eTener conocimientos deturismo, ambiente,
geografia, historia, técnicas de guianza,
comunicacion, relaciones humanas, primeros
auxilios.

Responsabilidades del cargo

- Promover y acatar |0 dispuesto expresamente en |0s estatutos y reglamento interno de la asociacion.

- Preparar €l guion técnico de acuerdo alos requerimientos de la naturaleza del tour.

- Preparar las condiciones favorables para la guianza y refrigerios en coordinacion con e area de
alimentacion.

- Atender y resolverlos problemas que pudieran tener los turistas, durante la permanencia en e lugar
visitado.

- Elaborar y exigir laaplicacion de normas de comportamiento y seguridad de los turistas.

- El guia debe estar con predisposicion para el trabajo aun fuera del horario establecido.

- Informar alos turistas sobre flora, faunay culturaloca de formadinamicay cautelosaalavez.

- Nunca debe arrojar la basura en areas no permitidas que contaminan e ambiente.

- Nunca debe pedir regalos alosturistas.

- El guia nunca debe discutir con sus comparieros de trabgjo, frente al turista.

235




Durante las
Debe llenar
Cuando los

caminatas solo deben usar |os senderos establecidos y no deben apartarse de ellos.
las fichas de evaluacion del servicio y registro del turista cuando empiece € tour.
turistas lleguen a centro y antes de iniciar con los recorridos, les explicardn sobre €l vigiey

responderd las inquietudes que tengan.

El guiaese
Losguiaso

El guiaesta

méximo responsable del recorrido.
ayudantes deben dormir independientemente de | os turistas.

Mantener buenas rel aciones con sus subalternos.

prohibido de usar drogasy acohol en horarios de trabgo.

El guia no debe implicarse en relaciones sentimental es 0 sexual es con |os turistas durante el tour.
Y las demés funciones que le asignen su organizacion y aquellas que le fueren recomendadas por el

coordinador de guianza

I ndicador es de medicién

In

dicador dela Asociacién I ndicador de Proceso

Responsabilidad en la conduccion y cumplimiento
de las politicas establecidas en guianza.

Guion técnico

Ser activo, dinamico, firmey seguro de si mismo.

Responsabilidad directa en el disfrute y entretenimiento
delos turistas para garantizar una experiencia
satisfactoria.

Mostrar liderazgo y concientizar a los turistas acerca
de laproteccion alos recursos naturales.

Condiciones de trabajo

Desarrolla sus labores en el area de cocina trabgjo que desempefia mediante la responsabilidad en la
preparacion de alimentos y deleite de los turistas.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Lealtad Garantizar la buena imagen y calidad de los servicios que la asociacion oferta mediante la
credibilidad y confianza.
Respeto Velar por laseguridad del turista, por el respeto alas comunidades locales y la proteccién del
medio ambiente.
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacion | Coordinar, organizar y planificar actividades que conlleven a cumplimiento de los objetivos y
metas del centro
Sinergia Proveer oportunidades y beneficios para personas locales en todos los aspectos de la operacion
turistica de forma directa o indirectamente.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por laintegridad e imagen del centro mediante el cumplimiento de normas laborales y
sociales, promoviendo valores morales para con lanaturalezay |la poblacion.
Profesionalis | Promover un trabajo eficiente, dindmico y participativo, que garantice experiencias
mo satisfactorias en los clientes, mostrando puntualidad, responsabilidad, organizacién, liderazgo
Yy respeto arecursos naturales y culturales.
Respeto ala | Promover el cumplimiento de politicas, normas y principios en los turistas, con €l fin de
ingtitucionalid | encaminar hacia el desarrollo sostenible para e bien de la poblacién actud y de las futuras
ad generaciones.
5. Liderazgo
Atributo Nivel requerido
Desarrollode | Mostrar profesionalismo a través de su de conocimiento, experiencia, firmezay liderazgo
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personal para garantizar |a estabilidad y satisfaccion de los turistas.

Conduccién Desempeiiar sus funciones demostrando firmeza, confianza y seguridad en e manejo de
efectivade grupos para promover e cumplimiento de las actividades y |a satisfaccién plena de la estadia
equipos delosturistas.

Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el cantén

Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril Formato modificado por Glenda Garcia.

Nota: Los guias seran contratados de acuerdo al movimiento que exista en la operacion es decir por trabgjo

realizado, es por eso que se hatomado en cuenta el perfil de los mismos.

6) Chef
CUADRO N° 114 Manua de funciones del Chef
DATOSDE IDENTIFICACION
Titulo dd puesto Chef
Nivel dereporteinmediato | Coordinador del nivel operativo
Subrogacion En caso de ausencia sera reemplazado por e coordinador de nivel operativo o
por quien designe el Gerente

Misién del Cargo
El chef de cocina se ocupa principa mente, de crear, coordinar y realizar recetasy platos; de supervisar €l
equipo de trabajo de la cocinag; de asegurar la calidad de los productos y serviciosy larentabilidad para €l
establecimiento.

Colaboradores directos Contactos I nter nos Contactos exter nos
Coordinador de  nivel | Comisiones especiaes Prestadores de Servicios Turisticos.
operativo Recepcion Turistas, visitantes y pablico en general.
Guias Promotor de ventas

Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia
= | Titulo e Tener conoci mientos de cocina ecuatoriana, No necesita € | Experiencia de 6
¢ |profesiona de | e Conocimientos acerca de la preparacion de|mangio  de|meses para
&l | segundo o aimentos, manipulacién y manejo de los mismos. |otro  idioma| ocupar € cargo,
tercer nivel en | ¢ Conocimientos de comida vegetariana. diferente  a
cualquier e Debe saber acerca de las plantas medicinales | €spafiol
especialidad existentes en la zonay su uso medicinal.

Responsabilidades del cargo

-Planifica y controlar la cocina:

a) Efectuar investigacion de mercado y evaluar nuevos productos y proveedores

b) definir metas de productividad;

¢) redlizar control de aprovechamiento y desperdicio, controlar manipulacion, acondicionamiento y desecho de
la basura;

d) analizar reportes, estadisticas y desempefio de lacocina

€) buscar la mayor rentabilidad para el negocio;

f) cuidar equipos, maguinaria e instal aciones;

237



g) solicitar servicios de mantenimiento.

h) Coordina conjuntamente con el &rea de gerencialos precios de alimentos y bebidas que se van avender a
losturistas.

- Elaborar menu o carta:

a) Definir el menu considerando la opinién del gerente del centro turistico

b) Equilibrar e ment segun la apariencia, sabor, temporada, variedad y propiedad nutricional y dietéticade los
alimentos;

c) analizar costosy rentabilidad del men;

d) Definir estilo y especializacion del establecimiento, capacidad de produccion y de organizacion, recursosy
equipos disponibles, clientelay politica de precio.

- Crear recetasy preparar platos:

a) crear y adaptar recetay sustituir ingredientes,

b) efectuar levantamiento de material necesario y costos,

c) definir y establecer estdndar de porcidn y acompafiamiento, preparacion, tipo de presentacion, costo y
precio del plato;

€) conocer de comida vegetariana exclusivamente para turistas que no toleran otro tipo de alimentos.

f) conoce acerca de recetas caseras, plantas medicinales para los inconvenientes que pueden presentarse en
comparieros de trabajo 0 en los turistas.

f) elaborar los Box Lunch paralos tours.

€) redlizar preparacion, coccion, montgje y presentacion de plato.

-Administrar existencia (stock) y consumo:

a) Andizar el consumo frente al menu

b) definir nivel de existencia (stock)con € cacinero;

¢) solicitar compra de mercaderia;

d) recibir y verificar calidad de la mercaderia;

€) presentar reporte de no-conformidad de la mercaderia recibida o devuelta;

f) coordinar larealizacién de inventario y control de equipos, maquinaria, utensilios, herramientasy productos
perecibles;

0) solicitar reposicion de materia de produccion que se encuentre en mal estado.

h) Redlizar unalistade los productos que tienen una mayor duracion, y los productos perecibles para el
abastecimiento de los mismos.

-Administrar el equipo

b) Verificar d cumplimiento del personal con los estandares de servicio y el uso correcto de técnicas del
trabgjo.

c) analizar el desempefio y comportamiento de los integrantes del equipo;

d) mantener ladisciplinay solucionar conflictos;

€) efectuar inspeccion en lacocing;

f) Elabora un inventario de todo el menaje existente en el &rea de cocina.

-Supervisar cuidados de higiene personal y seguridad de |os alimentos:

a) Supervisar a equipo y aplicar los cuidados de higiene, presentacion personal, uniforme y accesorios que
afectan la seguridad personal;

b) supervisar la aplicacién de procedimientos de higiene y seguridad de los alimentos,

¢) supervisar lalimpieza de méquinas, instrumentos y utensilios.

I ndicador es de medicion

Indicador dela Asociacion Indicador de Proceso
Responsabilidad en la conduccion del  area de| Asumeéd control, se responsabiliza, dirige, organiza,
cocina supervisaalos que estan a su cargo.

Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada
cosaen su sitio.
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Condiciones de trabajo

Desarrolla sus labores en e area de cocina la cua desempefia con responsabilidad para la satisfaccion del
clientey del centro.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Lealtad Garantizar la buena imagen y calidad de los servicios que la asociacion oferta mediante la
credibilidad y confianza.
Respeto Tiene un trato amable con las personas que estédn a su cargo, creando un ambiente agradable
de trabgjo.
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacién | Cordia con € cliente, considerado hacialos otros, ayuda a aguellos que 1o necesitan, tolerante,
comprometido.
Sinergia Proveer oportunidades y beneficios para personas locales en todos los aspectos de la operacion
turistica de forma directa o indirectamente.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por la integridad e imagen de la asociacion mediante el cumplimiento de normas
laboralesy sociades, promoviendo valores morales para con la naturalezay la poblacion.
Profesionalis | Establece relaciones facilmente, sabe cOmo actuar y qué decir, hace que otros se sientan
mo comodos.
Capaz de escuchar, orientar, supervisar, motivar y relacionarse con e equipo de trabajo;
Respetoala | Promover e cumplimiento de politicas, normas y principios en los turistas, con €l fin de
ingtitucionalid | encaminar hacia el desarrollo sostenible para e bien de la poblacién actud y de las futuras
ad generaciones.
5. Liderazgo
Atributo Nivel requerido
Desarrollode | Mostrar profesionalismo a través de su de conocimiento, experiencia, firmezay liderazgo
personal para garantizar la estabilidad y satisfaccion de los turistas.
Conduccién Desempeiiar sus funciones demostrando eficienciay calidad en el trabajo encomendado para
efectivade el crecimiento del centro y la satisfaccion plenadelos turistas.
equipos

Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el cantdn

Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril Formato modificado por Glenda Garcia.
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7) Ayudantedecocina

CUADRO N° 115 Manual de funciones del ayudante de cocina

DATOSDE IDENTIFICACION

Titulo del puesto Ayudante de cocina
Nivel dereporteinmediato | Chef
Subrogacion En caso de ausencia sera reemplazado por € coordinador de nivel operativo.

Mision del Cargo

Ayudar en la preparacién de los menls establecidos por la operacion para satisfacer € servicio de
alimentacion de cadauno de los clientes del centro turistico € “Boliche”.

Colaboradores directos Contactos I nter nos Contactos exter nos
Coordinador ded  nivel | Comisiones especiales Prestadores de Servicios Turisticos.
operativo Recepcidén Turistas, visitantes y publico en general.
Guias Promotor de ventas

Formacion Requisitosy Idiomas Nivel de
Académica Conocimientos adicionales necesarios Experiencia
E Titulo e Tener conocimientos de preparacion de alimentos| No necesita e | No necesita tener
o | profesiona de de cocina ecuatoriana. mangjo  de| experiencia
B | segundo nivel. | e Conocimientos de atencion a dliente otro idioma
Bachilleratoen | ¢ Debe saber acerca de las plantas medicindes|diferente  a
cualquier existentes en la zonay su uso medicinal. espafiol
especiaizacion

Responsabilidades del cargo

-Se encargara de tener todos los ingredientes limpios, lavados para el momento de la preparacion de los platos.

-Ayudara a chef en la preparacion de alimentos.

-Debe tener experiencia en la preparacion de platillos de cocina ecuatoriana

-Debera usar un gorro, tener las ufias cortadas, para proteger que los platillos estén total mente higiénicos.

- Seencargara de servir a visitante desde la cocina hasta el comedor.

-Cuidara del aspecto de las mesas, es decir la manteleria debe encontrarse limpiay en buenas condiciones.

- Se encargara del lavado de manteleria de cocinay del &rea de restaurante.

-Es responsable de mantener las estaciones de servicio surtidas como: sal, azlicar, salsas, cubiertos, servilletas,
etc.

-Se encargara del lavado de lavajilla que los turistas hayan utilizado y cuidara para que la misma se encuentre
en buenas condiciones.

-Debe estar atento por s alguno de los turistas olvida algo en las mesas, de ser e caso guardara las
pertenencias olvidadas para que le &rea de recepcion sea quien las entregue.

-Todos los dias a final de la operacion € érea de cocina debera quedar totalmente limpia esta tarea esta a
cargo ddl ayudante de cocina

I ndicador es de medicion

Indicador dela Asociacion I ndicador de Proceso

Responsabilidad en € trabajo que desempefia Responsabilidad directa en el servicio de mesas y
Cuidado del mengje de cocina y restaurant para que | presentacion del area de restaurante.

se encuentre en éptimas condiciones.

Ser activo, dinamico en laatencion alos turistas.

Condiciones de trabajo
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Desarrolla sus labores en € area de cocina la cua desempefia con responsabilidad para la satisfaccién del
clientey del centro.

Perfil de Competencias

1. Compromiso

Atributo Nivel requerido
Lealtad Garantizar la buena imagen y calidad de los servicios que la asociacion oferta mediante la
credibilidad y confianza.
Respeto Respeta y recibe ordenes de su jefe directo el Chef para @ correcto desempefio del &rea de
alimentacion
2. Trabajo en equipo
Atributo Nivel requerido
Cooperacion | Coordinar, organizar y planificar actividades que conlleven a cumplimiento de los objetivos y
metas del centro.
Sinergia Muestra amabilidad con cada uno de los turistas a su servicio con eficiencia para satisfacer las
necesidades del cliente.
3. Integridad
Atributo Nivel requerido
Etica Velar por la integridad e imagen de la asociacion mediante el cumplimiento de normas
laboralesy sociaes, promoviendo valores morales para con lanaturalezay la poblacion.
Profesionalis | Prepara cada uno de los menus establecidos con la mayor dedicacion y compromiso en €l &rea
mo gue se encuentra.
Respeto ala | Promover el cumplimiento de politicas, normas y principios en los turistas, con e fin de
ingtitucionalid | encaminar hacia el desarrollo sostenible para e bien de la poblacién actua y de las futuras
ad generaciones.
5. Liderazgo
Atributo Nivel requerido
Desarrollode | Mostrar profesionalismo através de su de conocimiento en todas |as tareas ordenadas por
personal el chef en la preparacién de cada uno de |os ments encomendados por la gerencia.
Conduccién Desempefiar sus funciones demostrando eficienciay calidad en e trabajo encomendado para
efectivade el crecimiento del centro y la satisfaccidn plena de los turistas.
equipos

€) Fuente: Disefio de un producto de aviturismo y desarrollo de estrategias para su fortalecimiento en el

canto

n Patate, provincia de Tungurahua, Adela Abril Formato modificado por Glenda Garcia.

241




g) Necesidades de capacitacion

El siguiente programa de capacitacion tiene por objetivo que € personal de la operacion

preste de una manera adecuada el servicio turistico, ademés generar una conciencia de

respeto y cuidado hacia los recursos existentes en la zona que se disponen para la actividad

turistica, especiamente al &rea operativa.

CUADRO N° 116 Plan de capacitacion

OBJETIVO

METODOLOGIA

CONTENIDO

HORAS

COSTO

AREA DE RECEPCION —HOSPEDAJE

15USD POR HORA

Capacitar al persona | Taleres Gestion en la prestacion | 13 $195
que va a tener € | Charlas del servicio turistico

primer contacto con e | participativas Atencion a cliente

cliente, para que € Registro y

mismo se redlice de almacenamiento de datos

una forma eficiente Organizacién de

capaz de satisfacer d ambientes

cliente. Emision de facturas

AREA DE ALIMENTACION

Capacitar al persona | Taleres Introduccion al turismo | 15 $225
encargado del proceso Atencién del cliente

de aimentos Manipulacion de

para mantener calidad alimentos.

del mismo Cocina ecuatoriana

AREA DE GUIANZA

Instruir a personas que | Talleres Introduccién al turismo | 12 $180
conozcan la zona para | participativos Manejo de grupos

que puedan facilitar €l

Presentaciones

Inventario de flora y
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servicio de guianza de

una manera eficiente

multitudinales

faunadelazona
Interpretacion de
recursos hnaturades y
culturales.

Primeros auxilios
Técnicas de guiar.
Cartografiay manejo de
GPS.

TOTAL

$ 600

h) Manual de procedimientos

1) Procedimiento paralarecepcion del servicio

Se deberd dar un saludo cordial que identifique a centro turistico el Boliche

Se debera escuchar atentamente mientras el cliente solicita informacion acerca de los
servicios del centro.

Se brindar4 al cliente una informacion oportuna y veraz acerca de los servicios y
productos que oferta el centro.

Si existe disponibilidad para ofertar los servicios a momento en que € cliente solicita
se procedera aredlizar lareservacion del servicio.

Si no hay disponibilidad se le sugerirén a cliente aternativas; si e cliente reserva el
Servicio se:

Se tomara los datos personales del cliente para ingresarlos en la base de datos

Se solicitard a cliente e 50% del valor del servicio depositado en la cuenta del
establ ecimiento.

Se conformara lafechade reservacion a cliente

La persona encargada de realizar las reservaciones se despedird cordialmente del

cliente.
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2) Procedimiento paralarecepcion del clienteen el centro

Cuando € cliente ingrese a centro se le recibird con una bienvenida y un saludo
cordial.

El cliente solicitalos servicios que existen a disposicion en € centro

Recibe unainformacion oportunay veraz acerca de los servicios y productos que oferta
el centro.

Si existe disponibilidad paralos servicios que demanda € cliente, se tomaran los datos
personales del cliente mismos que se registraran en la base de datos.

Si no existe disponibilidad se sugeriran opciones para que € cliente pueda tomar €l

Sservicio.

Se pediraa cliente el pago total por € servicio que vaautilizar

Luego sedara el desarrollo del tour elegido dependiendo del pax que haya elegido

Al finalizar €l tour elegido por € cliente se dard una despedida cordia a cliente.

3) Procedimiento del producto turistico

Luego de la cancelacion del servicio por parte del cliente e guia dard una bienvenida a
los turistas

Se dara un saludo cordia a cada uno delos visitantes

El guia se tomara un tiempo para explicar € itinerario del tour que sevaarealizar
Verificalos materiales necesarios para el desarrollo del tour

Si € cliente tiene alguna inquietud sobre las indicaciones que el guia readlice, € guia
sugeriralamejor adternativaal cliente

Todos los tours establ ecidos inician con un desayuno

Luego seredizaran las actividades establecidas en la mafiana

Se brindard un box lunch paralas caminatas que impliquen una caminata con dificultad
moderada, luego se dard un almuerzo en el restaurante de la zona.

Se visitaran los atractivos que hayan sido destinados para latarde

El cliente tomara una cena por latarde
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v" Cuando € desarrollo del tour implica pernoctacién en € sitio se dara una noche de
sociaizacion en lacual se brindara unaronda de dos canelazos
v Si d cliente desea participaen la actividad caso contrario se retira a su habitacion

v' Se entregara un souvenir a cada uno de los turistas
1) Flujogramas

L os siguientes diagramas muestran € proceso a seguir de una manera grafica 'y ordenada de

los pasos que se deben seguir en cada una de | as actividades.
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1) Recepcion del servicio

| Saludo cordia a cliente ||

v

Cliente solicitaservicios

I

Informacion sobre los servicios |I

v

Sugerir fechas
disponibles

No

S

Reservacion del servicio

| Tomar los datos del cliente |

Despedida cordial || l

v

(

FIN

Politicadel 50% de cancel acién para reservacion
]] del servicio (deposito en la cuenta)

:

| Confirmacion de fechaal cliente |

| Despedida cordia |

FIN

Gréfico N° 54 Diagrama de flujo de recepcion del servicio
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2) Recepcion del clienteen el centro

INICIO

Ingreso del cliente a centro

\ 4
Bienvenida y Saludo cordial

\ 4

Cliente solicitaservicios

}

Informacion sobre los servicios

Sugerir opciones de fecha al
turista

S

Tomar datos personales a
cliente

Pago total por el servicio que va
autilizar

!

Desarrollo del tour elegido por €
cliente seguin € # de dias

Despedida cordial

Despedida cordial

FIN

FIN

Gréafico N° 55 Diagrama de flujo de recepcién del cliente en el centro
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3) Desarrollo delos paquetesturisticos

INICIO

Saludo cordia a cliente

!

Guiaexplicad itinerario del tour a
realizar

Verificalos materiales necesarios
parael desarrollo del tour

No

l

Redlizacion de las actividades

Desayuno en sitio establecido )

Inquietud
del cliente.

Sugiere lamejor alternativaa
cliente

establecidas en la mafiana

Noche de socializacion

Decision

Participacion de la actividad

Entrega de souvenir

\ 4

Retorno a las habitaciones

FIN

GréficoN° 56 Diagrama de flujo producto turistico

Box lunch Almuerzo en € restaurant de la
zona
Visitaalos atractivos paralatarde
Cena
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1)

1)

2)

Politicas

Politicas paralareservacion del servicio

La reservacion del servicio se realizara personamente, via telefonica, o por internet a
travésdelaweb del centro el Boliche.

Lareservacion se larealizara con un minimo de 12 dias antes del arribo hacia el centro
paraevitar inconvenientes en la prestacion del servicio.

AL momento de lareservacion se deberé cancelar el 50% del total del valor del servicio
gue sevaadtilizar a través de lacuentadel centro.

Para lareservacion se informara al cliente los precios segun el rango de pax establecido
parala comercializacion de los productos.

La persona encargada de la recepcion es la Unica responsable de redizar las

reservaciones y amacenar lainformacion persona del cliente en la base de datos.

Politicas para cancelacion del servicio

Cuando €l cliente decida cancelar € servicio requerido se tomarén en cuenta las siguientes

consideraciones:

Se reembolsara € valor completo del depdsito, un dia después de que € cliente haya
realizado lareservacion y cancelado € 50% del valor estipulado.

Si la cancelacion del servicio se redliza 7 dias antes de la fecha de llegada del cliente
se descontara 10 dolares del total cancelado.

Si la cancelacion se da desde 4 hasta 2 dias antes del arribo no habra devolucion

alguna.

Si por algun motivo no se puede realizar alguna actividad en € tour por condiciones

climaticas no favorables se redlizaré otra actividad que compense la anterior.
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Politicas paralos guias en la operacion turistica

Antesdeiniciar € recorrido dara una explicacion de los lugares proximos avisitar y las
condiciones climéticas del mismo.

El guia no debe implicarse en relaciones sentimentales ni sexuales durante la estancia
en € sitioy & desarrollo del tour.

No pide regalos, ni discute con sus comparieros de trabajo frente al turista.

El guia debe ser una persona con una excelente predisposicion para redizar el trabgjo
asignado.

Cuida de su vocabulario durante e tour (no habla malas palabras).

Interpretafloray faunadel sitio y cuidade ellas.

Debe velar por la proteccion, cuidado y respeto hacia los recursos natural es.

No debe pedir propinas adel antadas alos turistas.

El guia que vaya a redizar e recorrido se encontrara veinte minutos antes de la
operacion para gue no existan inconvenientes.

Durante las caminatas solo se debe usar 10s senderos establecidos y no deben apartarse
deellos.

No botar basura durante el recorrido

Cualquier cosa que creyere conveniente recomendar para conservar e orden hacia los

turistas.
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k) Estudio ambiental

1) Analisisdelosimpactos provenientes dela operacion turistica
De acuerdo a trabajo de campo redizado en cada uno de los atractivos se ha podido
identificar cudles son los impactos positivos y negativos que la operacion turistica

provocard sobre |os mismos.

a) Factores ambientales susceptibles de ser afectados en la operacion

Aire: Este es uno de los factores que van a ser susceptibles, ya que es un factor que se
encuentra presente en el medio, y debido alatransportacion de los turistas hacia los sitios
de destino, provocara un ligero emanamiento del Co2 de los vehiculos, los mismos que
causan afeccion ala salud, €l impacto sera minimo ya que € transporte se realizara dentro
del canton Alausi.

Suelo: Factor afectado por € transito de los turistas en los senderos que conducen hacialos
atractivos principalmente, ademés actividades como la cabalgata puede contribuir a que
este factor se vea afectado en grado menor.

Agua: Este factor es uno de los mas importantes dentro de la operacion, debido a la
presencia de basura, generacién de aguas servidas a causa de la operacion es posible que los
atractivos como rios y cascadas puedan verse afectados, sufriendo una leve contaminacion,

afectando ala avifauna que se encuentra por la zona.

Flora y fauna: Estos elementos constituyen un factor importante para la realizacion de
turismo sostenible son los recursos a ser mostrados, debido a la presencia de turismo en la
Zona, se va a perturbar a especies de fauna que se encuentran en € lugar, ademés la

limpiezay desbroce de senderos causara un impacto menor en la vegetacion.
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Socioecondmico: La actividad turistica a través de este factor, permitira crear fuentes de
empleo para € sector en las diferentes actividades de la operacion de turismo en la zona

como €l alquiler de caballosy los guias que necesita el proyecto.

Paisaje: El paisge integra un conjunto de elementos importantes para el producto turistico
son elementos visibles, como no visibles, es un factor integrador de esparcimiento
contemplacion, dispersion y entretenimiento el cual tiene que ser valorado como tal, es por
esto que la concientizacion a los turistas es importante para el cuidado de los recursos que

o conforman.

b) Efectosdel proyecto sobre el medio

Me oramiento y desbroce de los senderos. Esta actividad resulta en un inicio negativa
debido a que se deberd retirar parte de la vegetacion existente en € sendero, pero no
causara mayor impacto, por otra parte es un mecanismo para evitar que los turistas utilicen

otras rutas diferentes a la establecida.

Implementacién de letreros interpretativos. Con esta actividad se genera un impacto
minimo a momento de remover la tierra para la colocacion de los letreros, pero 1o mas
importante es que estos | etreros tienen como finalidad concienciar al visitante, motivando la
proteccion de la naturaleza y generando de oportunidades de trabajo temporal para la
localidad.

Implementacion de la planta turistica: Es unade las actividades que generard un impacto
por un tiempo prolongado mientras dura la fase de construccion del sitio de hospedaje, los

impactos a causar son minimos.
Desplazamientos de los turistas en vehiculo: Debido a la operacion del centro se tendra

que transportar a los turistas dentro del canton Alausi 1o que genera un impacto minimo

debido alas emanaciones de C0O2.

252



Recorrido de los turistas por senderos. Esta actividad presenta dos condiciones la
primera es que a readlizar los recorridos, algunas especies de fauna se verén afectadas en la
realizacion de caminatas, perturbacion por ruido, etc. Por otra parte los sitios de transito,
permitiran un adecuado manejo de los turistas, evitando de esta manera e acceso hacia
senderos distintos al usual, ademéas fomentaran la valoracion e interpretacién de especies de
floray fauna.

Cabalgatas. Esta actividad generara compactacion del suelo y deterioro en la capa de
rodadura, debido a que los caballos compactan e suelo con sus cascos, pero a la vez
generard ingresos econdémicos paralalocalidad por €l alquiler de caballos.

Observacion de flora 'y fauna: Por medio de los recorridos que se proponen realizar en €
sitio se puede generar la contaminacion con desechos organi cos como inorgani cos, impacto
gue se prevé serd minimo ya que en los recorridos que seran acompafiados con € guia se
interpretara cada uno de los el ementos que integran el paisagje concientizando e cuidado de

lanaturaleza d turista

Utilizacién de los servicios del centro: Dentro de las facilidades turisticas que se ofertara
al turista se prestaran los servicios de hospedaje, recreacion y alimentacion lo que causara
un aumento de consumo en el agua en la operacion, pero alavez las facilidades turisticas

promoveran el turismo en lazona.
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2) Matriz delL &zaro Lagos

CuadroN° 117 Matriz de impactos ambientales

ACTIVIDADES CRITERIOS DE EVALUACION
COMPONENTE | gz L el 1Bl
S HEREIEE 2| |8 = | B IMPACTOS £
WBENTAES | 5| 5 | 5| S| 2 HEE LI 5| 2
2Z 5|9 2|a|s|e|= 52 |2 |8 2 2535|525 8|S
A. AIRE X | X X | X Emisian de gases contaminantes. )1 212[C{Pr|2|3|M|S]|F
X X | X X Compactacion de suelo 1ty 2) 0P| 2|3 |M[S]|7
X X1 X | X Deterioro de la capa de rodadura. 21V |{C{Pr|{ 1 |3|M|S]|E
B. SUELD X X X X Contaminacidn por desechos ()1 2|2 |C{8| 1|1 |C|S|AR
Organicos e inorg.
X X Conservacion de las fuentesdeagua | + | 2 | 2 | O (Pr| 1 | 1 [ M| S| B
C. AGLUA X X X Aumento del consumo de aquaenla | (-) | | | 2 | C|Pr| 2 | 3| M| S| T
operacian
X X X Alteracian fisico quimica rt 20 (P23 (M|S]| T
D.FLORAY | X X X Recoleccion de especies de flora Gt 2(D Pt {1 |C|S]|4
FAUNA X X X X Alejamiento de especies de fauna 1212 |C{Sc|!|3|M|S]|8
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X X X Perturbacion por ruido ()] 1 Sc M I
X X X Valoracian e interpretacidn de (+] 2 Pr M g
especies de flora y fauna.
X | X X X X X Aumenta de turisma en la zona +| 2 Pr C I
E. SOCID- X X | X X X X Sensibilizacion de turistas y + 13 Pr M I
ECONOMICO comunitarios
X X Dinamizacian de la economia local +| 2 Ac M 8
X | X X X Fomento de actividades de ocio y + | 2 Pr M Il
aventura
X X X X Formas de trabajo + | 2 Pr M 8
F. PAISAJE X X |X Leneracion y eliminacion de Basura | (-) | 2 Pr C B
X | X X X Alteracian de la imagen paisajistica ()| 2 Pr C B
por presencia de basura

(+): Impacto positivo(-): Impacto negativo

Pr: Primario Sc: Secundario

NA: No AplicaCerteza C: s e impacto

ocurrird con una probabilidad del 75% D: s & impacto ocurrira con una probabilidad entre 50 a 75% | : si se requiere de

estudios especificos para evaluar la certeza del impacto, Tiempo en apar ecer: C: Corto plazo M: Mediano plazo L: Largo

plazo.
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3) Matriz de cuantificacion

Cuadro N° 118 Matriz de cuantificacion de resultados

COMPONENTES ACTIVIDADES
AMBIENTALES |1 |2 | 3 a6 |7 (89101 |12 |13]|TOTAL(-) | TOTAL(+) | TOTAL
A -9 -4 -8 -4 4o
-1 -1 -7 -1 28
B -6 6| -6 |-B 24
6| -6 6| -6 B 30
B B 12
C -1 -1 -1 2
-1 -1 -1 2
-4 -4 -4 12
-8 -8 -8 -8 32
P -1 -1 -1 -1 28
9 g g 21
LI I (R I 1 a8
I i i I B66
E 0|10 |10 30
I N aa
8 8 8 8 8 40
B 6| -6 18
- 6| -6 6| -6 24
TOTAL (+) 8|17 |17 42| & (22|42 4 11 |3B| 10 |29 318
[TOTAL () 17 K] al| 4 (3023|507 |19 | 6 |0 283
TOTAL 601
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4) Interpretacion delamatriz

Una vez redlizada la evauacion de los impactos que se ocasionarian sobre los factores
ambientales por las actividades consideradas en este proyecto, se puede determinar que €
proyecto ha alcanzado un total de 601 puntos, dando 318 puntos en los impactos positivos
frente a 318 puntos en los impactos negativos. Esto determina que € proyecto es
ambientalmente viable debido a que dinamizara la economia en € sector, creando fuentes

de empleo mejorando la calidad de vida de |os pobladores.

El componente que alcanz6 € mayor puntgje entre los aspectos positivos es en € aspecto
socioeconémico através del incremento de turismo en la zona, sensibilizacion de turistas 'y
comunitarios, dinamizacion de la economia local, fomento de actividades de ocio y
aventura, y formas de trabajo.

De igua manera entre |os aspectos negativos el dmbito de mayor puntaje, es el factor flora
y fauna debido a recoleccion de especies de flora, aeamiento de especies de fauna,
perturbacion por ruido.

Existen otros factores como aire, agua, suelo y paisge que se veran afectados por minimos
impactos, es por esto gue se plantean medidas de mitigacion.
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5) Plan de mitigacién

Cuadro N° 119 Matriz de mitigacion de impactos

SITUACION
NEGATIVA

ESTRATEGIA

ACCIONES

BENEFICIOS

RESPONSABLES

Emision de gases
contaminantes por el
desplazamiento de
turistas en vehiculo.

Realizar el uso minimo de
automovil paralaoperacion
del Centro.

Promover las caminatas y
cabalgatas de modo que €l uso
del automovil cause minimos
impactos.

Evitar la contaminacion de
la capa de 0zono

Administracion dela
operacion turistica

Compactacién del
sueloy deterioro de la
capa de rodadura

Disefiar letreros
interpretativos para
incentivar e uso adecuado
del sendero en las personas.

Realizar estudios de capacidad
de carga para controlar €l
nlimero de personas que
ingresan al lugar.

Evitar € ingreso en automovil
en épocade invierno.

Mayor concientizacion de
losturistas acercadel
respeto a entorno de la
zona.

Administracion dela
operacion turistica
Técnicos gque g ecuten
el proyecto

Generacion de basura
organica e inorganica
en laoperacion

Clasificar labasura
proveniente de la
operacion.

Durante € recorrido se
entregara dos fundas para cada
turista de modo que pueda
colocar labasura organicae
inorganica.

Destinar la basurainorgéanica
hacia plantas recicladoras de
basura

Disefiar un folleto informativo
explicando los beneficios del
reciclgje.

Evitar la contaminacion en
el centro turistico €
Bolichey sus arededores.

Trabgjadores de la
operacion.
Disefiador y técnicos

Algamiento de
especies de faunay
perturbacion por ruido

Concientizar alosturistas
acercadel proteccién alos
recursos

Mantener senderos
establecidos paralos
recorridos, paraevitar crear
caminos aledafios.

Colocar letreros que motiven
al turistaacuidar delasflora

Preservacion y proteccion
de las especies de fauna de
lazona

Administracion dela
operacion turistica.
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SITUACION
NEGATIVA

ESTRATEGIA

ACCIONES

BENEFICIOS

RESPONSABLES

enlazona

Aumento del consumo
deaguaenla
operacion.

Uso sustentable de los

recursos a través de una
campaha de ahorro de agua

Colocar mensgjes acerca del
ahorro del agua en cada uno
de los barios del centro.
Promover el ahorro de aguaen
los cambios de sébanas y
todllas

Disminuir € consumo de

agua en laoperacion

Administracion dela
operacion turistica.

Alteracionen la
composicion del agua
de recursos como rios
y cascadas

Promover un uso

sustentable del recurso agua

Prohibicion del uso de
articulos de limpieza como
shampoo Yy jabones que no
sean hiodegradables.

Proteccion, y conservacion

delos recursos

Administracion dela
operacion turistica.
Guias
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|) Estudio mercadotécnico

1)

Estrategiasdel producto

El marketing mix, sefiala que uno de los aspectos méas importantes es € producto, ya que es

el punto de partida para cualquier negocio, € producto es €l bien o servicio que se ofertao

se vende a los consumidores, es por esto que se ha tomado en cuenta variables como la

ofertay la demanda y especificamente para conocer los gustos y preferencias del mercado

nacional y extranjero.

Los productos turisticos fueron disefiados en base a estudio de mercado en donde se pudo

identificar las actividades de mayor interés de los mismos, es por esto que los productos

tienen una mezcla de lo natura y cultural del sector combinando € turismo recreacional

con el agroturismo.

a)

b)

Dotacion de facilidades turisticas: La dotacion y mejoramiento de las facilidades
turisticas en €l centro permitira que € turista se sienta a gusto con € servicio solicitado,
es por eso que se llevaran acciones como € mejoramiento y desbroce de senderos,
dotacion de hamacas en e mirador de la zona, implementacion de letreros

interpretativos en |os recursos a ser mostrados.

Interpretacion de los atractivos durante € desarrollo del tour: Una de las
actividades importantes que se realizara durante el desarrollo de los productos turisticos
es la interpretacion de cada uno de los sitios de visita, esto dara un valor agregado al

producto alavez que fomentara el cuidado hacialos recursos.
Caracter e paquete: Este es un punto importante dentro del producto ya que €

desarrollo del tour debe tener una mezcla de lo natura con lo cultural, por esto el

disefio de los paguetes cuenta con esta variable.
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CuadroN° 120 Productosturisticos para el sector el Boliche.

N° PAQUETE MERCADO | TIEMPO DE | CARACTER | NUMERO
OBJETIVO | DURACION DEL PAQ. PAX

1 | Despertando tus | Turismo Tres dias dos | Natural 5min
sentidos en € extranjero noches 20 max
Boliche

2 | Bellezas Turismo Dos dias una | Natura 5 min
naturales d | naciona y | noche 20 max
Boliche extranjero

3 | Cabalgando por | Turismo Undia Natural y | 5min
las orillas del | naciona vy cultura
Chanchan extranjero 20 max

4 | Encanto y | Turismo Undia Culturd 5min
tradicion extranjero 20 max

2) Estrategiasdeprecio

Para determinar el precio de los paquetes se tomé en cuenta € mercado objetivo, los
precios de la competenciay la capacidad de adquisicion de la demanda tanto nacional como

extranjera.
a) Promocion en ventas
Paraimpulsar la venta del producto se sugiere crear un programa de incentivos, con tarifas

especiaes, ofertas 0 promociones por fechas especiaes, feriados, fines, por grupos, para
difundir el producto en el mercado.

261



b) Comisiones por ventas através de operadoras

Se propone un porcentaje del 6% para comisiones por ventas a través de operadoras

turisticas que comercializan el producto del Boliche.

CuadroN° 121 Comisiones en ventas atraves de operadoras.

PAQUETE PRECIO COMISION (8% rango pax)
NUMERO DE PAX 5p 10p 15p 20p 5p 10p 15p 20p
Despertando tus sentidos en | 185,87 | 131,42 | 113,27 | 104,20 | 200,71 | 141,93 | 122,33 | 112,53
el Boliche.

Bellezas naturales el | 127,88 | 84,98 | 70,67 63,53 | 138,11 | 91,77 | 76,32 | 68,51
Baliche.

Cabalgando por e Chanchan | 60,80 3935 |[3221 |2863 |6566 |4249 |34,78 | 28,92
Encanto y tradicion 52,55 31,10 2396 | 20,38 | 56,75 |3358 | 2587 | 22,01

3) Estrategiasdeplaza

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, los productos turisticos deben ser
ofertados en ciudades potenciales y que ademés haya existido una demanda histérica de

consumo en los sitios cercanos al area de investigacion.

a) Alianzasde venta con intermediarios

Una de las estrategias para comercializar € producto es establecer relaciones con las
principales Agencias de viges y Tour operadoras que tengan experiencia y estén

consolidados en € mercado, es por esto que se han tomado en cuenta las ciudades de
Riobamba, Guayaguil y Cuenca las cuales se mencionan a continuacion.
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CUADRO N° 122 Agenciasy operadoras devige

AGENCIA/ TIPO CIUDAD DIRECCION CONTACTO
OPERADORA TURISMO
Julio Verne Aventura, Riobamba Pasge e | 032962-423
Espectador

Alausi tours Recreacional, Alausi Eloy Alfaro vy | 032931-746
Aventura Bolivia

Veoz Coronado | Aventura Riobamba Chiley Francia 032960 -919

Expediciones
Aventura, Riobamba Brasl y Luis| 03294-0508

Incafian Ecoturism Alberto Fal coni
Aventura, Riobamba Duchicela 14-46 y | 032963-981

Andespirit M ontafia Esmeraldas.

Soin tour Recreaciona Guayaquil Centro comercia | 042097007
Aventura Boca 042097772

Canodros Recreaciona Guayaquil Santa Leonor mz. | 042280143
Aventura 5 Solar 10 042280173

Vaztour Recreacional Cuenca Gran Colombia | 072839018
Aventura 802y Luis cordero

Mompotravel Aventura, Cuenca Aurelio  Aguilar | 072819985
Recreaciona 159y av solano

Los Canales de Distribucion son todos los medios, a través de los cuaes llegan los

productos turisticos hasta las plazas mencionadas es decir a consumidor, participan en la

transferencia, de un bien o servicio a medida que éste se desplaza del productor al

consumidor, en la cantidad apropiada, en e momento oportuno y a los precios adecuados

para€d cliente.

L as estrategias de Mercadeo o Estrategias Comerciales, consisten en acciones que se llevan

acabo paralograr un determinado objetivo.

L as estrategias de como se vaa comercializar €l producto constituyen elementos clave para

comunicar de unamaneraclaray sencillael mensaje, consiste en unabien pensada serie de

tacticas para hacer un mas eficaz plan de comercializacion.
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Cuadro N° 123 Estrategias para comerciaizar €l producto

ESTRATEGIA OBJETIVO TACTICA POLITICA TARGET
Contacto entre Estudiantes
Vigitar a Comercidizar € cliente- vendedor. | universitarios de
Establecer instituciones producto para Presentar € carreras afines
reuniones con publicas, privadas incrementar el producto deuna | con turismo de
empresasy colegiosy volumen de ventas | maneravisua las ciudades de
aianzas con asociaciones para turismo nacional Presentacion con | Guayaquil,
empresas de presentar la oferta imégenes, videos | Riobambay
turismo en ferias. | del Boliche. Cuenca,
trabajadores
economi cament
e activosde
instituciones del
sector publicoy
privado.
Presentar € Promocionar y Entregar material | Turistas
producto en ferias vender aturistas promocional, nacionalesy
turisticas paradar a | interesados en plegable, afiche extranjeros que
conocer apersonas | conocer e sector delo que se oferta | visiten estetipo
que estén el Boliche. Contactos para de eventos
interesadas en ventay realizar
conocer € lugar. un seguimiento
Presentar € Dar a conocer € Incrementar €l Establ ecer Turistas
producto alos producto que oferta | segmento para el acuerdos, alianzas | nacionalesy
administradores | el Boliche mercado parala extranjeros que
delasagencias de | Establecer extranjeroy comercializacion | vigen con
vige dfinesa relaciones deventa | nacional del producto operadoras
producto quese | con Definir 0 agencias de
vaaofertar. tour operadorasy comisiones vigjes.

agencias de vigjes
de las ciudades de
Cuenca, Riobamba

y Guayaquil.

Entregar material
promociona del
producto

4) Estrategias de promocion

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer la existencia de un producto a

los consumidores, asi como ofrecer a consumidor un incentivo para la compra o

adquisicion de un producto o servicio a corto plazo.

El Boliche como una empresa que va a operar y vender servicios turisticos debera

seleccionar los medios de comunicacion mas adecuados para poder difundir exitosamente
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los servicios que se van a ofertar esto permitird crear una imagen en € mercado del
producto que vamos a ofertar y posicionarlo ala demanda que se deseallegar.

Cuadro N° 124 Estrategias de promocion

ESTRATEGIA TACTICA POLITICA TARGET
Emision de mediosde | Entregar papeleria en | Entregar € material | Turistas  locales,
publicidad. unidad de turismo de | publicitario  para | extranjeros gue

Alausi y Riobamba gue haya  un | necesitan
constante informacion acerca
movimiento del | de destinos
mismo turisticos
Contratacion de | Promocionar el | Posicionar a sector | Visitantes
espacios en medios | producto a través de | del Boliche como | interesados en
informativos con la | papeleria, publicar € | un sitio devisita. realizar turismo
finalidad de | producto en la revista | Establecer un plan | interno
comercializar el | Terralncognita de medios
producto publicitarios
Realizar Presentacion en ferias | Entregar  material | Turismo interno y
presentaciones macro | como en Cemexpo, | publicitario  para | extranjeros gue
del producto FITE en donde existe | dar a conocer € | visitalasferias
un gran volumen de | producto,
visitantes Presentaciones de
imagenes y video.

265



CuadroN° 125 Plan de medios publicitarios

COSTO
TIPO DE DETALLE OBJETIVO PUBLICO ESTRATEGIA ANUAL
PUBLICIDAD
MEDIOSPUBLICITARIOS
Principales Difundir y Dar a conocer 5 cuiasradiaes
Spot radios de comercidizar aturistas cadafin de semana
publicitario Riobamba, los productos nacionalesy viernes en latarde, $300
Cuencay turisticos que extranjeros | sdbadosy domingos
Guayaquil oferta el acerca del (durante 5 meses)
Boliche. Boliche.
Prensa Difundir la
Principales imagen Poblacion Contratar € servicio
diarioscon turisticadel | local, en laseccion de
circulacion sitio, quese | provincia y interés para e
locd y encuentreen | nacional visitante nacional $600
provincial lamente del gue seinformaa
consumidor a través de este
través de este medio.
medio.
MATERIAL PROMOCIONAL
Pagina web Contactar € Informar a | Dirigido al Disefiar una pagina $150*
mercado turistas publico gue muestre
extranjero extranjeros | nacional y graficamente los
proveniente de gue en su extranjero atractivos de el
Europay mayoria Boliche, y dar a
EEUU utilizan conocer 1os
internet para productos que se
informarse ofertan
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COSTO
TIPO DE DETALLE OBJETIVO PUBLICO ESTRATEGIA ANUAL
PUBLICIDAD
acercade
destinos
turisticos
Plegable Impreso afull | Promocionar | Instituciones Entregar en los $200*
color en papel | losproductos | publicasy principal es puntos
couchéde 150 | queofertad | privadasque de informacion
gr. con barniz Boliche desenaredizar | turisticaMINTUR,
UV grafadoy turismo camaras de turismo,
doblado interno, entre otros
Tamarfio
(16*16 cm.)
Tarjetade Impresoen | Realizar Personas Entregar a personas $30*
presentacion | papel plegable | contactos, involucradas con las que se pueda
12 con barniz | generar en el sector realizar contactos
UV tamafio | alianzasde turistico futuros, clientes.
(9*5cm) venta para €
producto.
Hojas Hojasbond | Dar unabuena | Clientesdela Instituciones $120*
menbr etadas, (formato A4) | presentacion e | empresaque publicasy privadas
esferos de70qr. imagen alos | visiten € sitio
usuarios del
producto
TOTAL $2200
a) Paginaweb

Uno de los recursos que se va a utilizar para promocionar los productos es la pagina web,

ya que a través del estudio de mercado se determind que tanto turistas nacionales como

extranjeros se informan através de este medio para conocer y visitar destinos turisticos.
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En € disefio de la pagina se ha colocado € logotipo disefiado, acompafiado de fotografias y

paisajes del lugar, la direccion de la pagina es www.turismoel boliche.com.

La pagina constara principalmente de los productos turisticos que se va a ofertar con la
misién, vision, atractivosy paguetes a ofertar.

b) Plegables

El objetivo de los plegables es informar tanto al turista naciona e internacional, de una
manera clara y sencilla de los productos turisticos y servicios que se van a ofertan en la
Zona, este material se entregara en los centros de informacion turistica, tour operadoras, €

plegable que se ha disefiado tiene informacion como:

- Portada con el nombre del lugar
- Ubicacion del sitio

- Caracteristicas climéticas

- Altitud

- Quienes somos

- Misidény Vision

- Descripcion de los paguetes que se of ertan
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www.turismoelboliche.com

a

E(Boliche

“En medio de impresionantes parajes andinos se encuentra
el Boliche, h. por dido en un valle, el
cual nos invita a conocer y disfrutar de sus cascadas, rios y
bosques, los mismos que hacen de este sitio un lugar
privilegiado resguardado por el noble espiritu de la madre
tierra”.

El sector “el Boliche”, estd localizado en el cantén de Alausi,
a 1745 m.s.n.m. con una temperatura promedio de 14 a 16°
C, ala a tan solo 30 minutos del cantén, ofrece hospedaje
en cémodas habitaciones, comida tipica ecuatoriana con
variados menuUs, ademds tours guiados hacia los atractivos

QUIENES SOMOS

Somos un grupo de personas capacitadas en la activi-
dad turistica que han visto en el turismo una alternativa
de desarrollo para el sector, contribuyendo a la conserva-
cién y proteccién de los recursos.

LA MAGIA D€ LO N\VESTRO

NISION

Ofertar productos turisticos que brinden un servicio de
calidad, que motiven al turista nacional e internacional,
a formar parte de esta experiencia, satisfaciendo las
necesidades de ocio y recreacién, a través de los
recursos de la zona, bajo la direccién y operaciéon de
un personal calificado.

VISION

Posicionar al Boliche como una empresa prestadora
de servicios turisticos, capaz de llegar al turista con
una oferta diferente e innovadora, a través de los
atractivos que posee la zona, para que por medio de
la convivencia con la naturaleza lleven una historia
para contar.

www.turismoell3oliche.com

BELLEZAS NATURNALES
YeL BoLICHE”

Salida desde Alausi hasta el Boliche, donde ingresaremos por la
comunidad de Gusunag, luego podrés disfrutar de una caminata
hacia el Cerito bosque en donde podremos observar la
vegetacién tipica del sector, y més adelante conocer las aguas del
rio Chanchdan, disfrutarés de una espectacular vista hacia la Nariz
del Diablo desde la parte mas alta de la zona, luego disfrutaremos
de las aguas de la cascada Chorrera, y el bosque el Boliche en
donde se encuentran drboles frutales de chiimoyas y aguacates.

LA MAGIA D€ LO N\VESTRO
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CABALGANDO POR LAS ORILLAS
DEL CHANCHAN

El recorrido inicia desde Alausi, hasta llegar al sector de el Boliche,
en donde te invitamos a disfrutar de una aventura en caballo hacia
la nariz del Diablo en donde podrds disfrutar de hermosos parajes
andinos, observacién de los antiguos intercambiadores, del tren
llenos de historia, en el trayecto podrds observar minas de yeso,
avifauna, y vegetacioén tipica del sector.

DESPERTANDO TUS SENTIDOS
EN €L BOLICHE

Experiencia llena de aventura donde podrds conocer hermosas
cascadas, observacion de avifauna existente en las proximidades
de la Chorerra y la cascada Sunticay, podrds participar en el
proceso agricola que redliza la gente dia a dia, en una interesante
experiencia de agroturismo.

WWW.tt 10¢elBoliche.com

ENCANTO Y TRADICION

Disfruta de un recorrido recordando la historia por el centro histérico
de Alausi, la estacién de Alausi, luego visitaremos la iglesia Santiago
de Sibambe, podrds observar elementos de la cofidianidad de la
gente como una piedra y un homo de adobe utiizados
antiguamente por la gente del sector.

(N
E(Boliche

CENTRO TURISTICO

DIRECCION: cantén Alausi, provincia de Chimborazo, ingreso por la
comunidad de Gusunag a 30 min del cantoén.

LA MAGIA DE LO N\VESTRO

N
E(Boliche

NUESTRO

smoellBoliche.com
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c) Tarjetasde presentacion

E(Boliche

CENTRO TURISTICO

LA MAGIA DE LO N\ESTRO

Sag. Daniel Romdin
GERENTE
096 246-532

Chimborazo - Ecuader

La tarjeta muestra informacion rapida de la empresa como la imagen del lugar es decir €
logotipo, la direccion del sitio, contactos telefonicos y direccion web a traves de los cuales
se podran realizar las reservaciones para el lugar.

Las medidas son de (9cm *5cm). Se imprimiran 1000 tarjetas.

d) Hojasmembretadas

ngreso porla comuridad de Gusunag a 30 min. del Canién.

Di: Cantén Alous,

Las hojas serviran para |los tramites administrativas dentro de la operacion se imprimiran
2000 hojas.
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D. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

1. Estructura de costos de los paquetes

a. Estructura de costos del paquete N° 1

Cuadro N° 126 Estructura de costos del paguete 1

COSTO DEL PAQUETE 1

CTEB3: DESPERTANDO TUSSENTIDOSEN EL BOLICHE

Duracion en dias 3
RANGO DE
COSTO DEL TOUR PAX
Costosfijosdel Tour (1) COSTOT. 5 10 15 20
Transporte (2) $ 120,00 $24,00 $12,00 $8,00 $6,00
Guia (3) $ 210,00 $42,00] $21,00 $14,00 $10,50
Total costosfijos (1) $ 330,00 $66,00 $33,00 $22,00 $ 16,50
Costos variables por pax (2)
desayuno (3) $ 585 $585 $5,85 $5,85 $5,85
almuerzo (3) $ 870 $8,70 $8,70 $8,70 $8,70
cena(2) $ 560 $5,60 $5,60 $5,60 $5,60
box lunch $ 150 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50
alojamiento (2 noche) $ 24,00 $24,00 $ 24,00 $ 24,00 $ 24,00
Souvenir $ 1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00
Total costosvariables (2) $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65
TOTALES
Costosfijos (1) $ 330,00 $66,00] $3300] $22,00 $16,50
Costos variables porpax (2) | $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65 $ 46,65
Total (1) + (2 $ 376,65 $112,65 $ 79,65 $ 68,65 $63,15
Costos de operacion (3)
Gastos administrativos (10%) | $ 37,67 $11,27 $7,97 $6,87 $6,32
Gastos de ventas (15%) $ 56,50 $16,90 $11,95 $10,30 $9,47
Total costosoperacion (3) | $ 94,16 $ 28,16 $19,91 $17,16 $15,79
COSTO TOTAL (1)+(2+(3) | $ 470,81 $ 140,81 $ 99,56 $ 85,81 $78,94
Margen derango (utilidad
20%) $ 94,16 $28,16 $1991 $17,16 $15,79
IVA (12%) $ 5650 $16,90 $11,95 $10,30 $9,47
COSTO FINAL DEL
PAQUETE $ 621,47 $18587| $13142| $11327 $104,20
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c. Estructuradecostosdel paguete N° 2

Cuadro N° 127 Estructura de costos del paquete 2

COSTO DEL PAQUETE
2 CTEB1: BELLEZASNATURALESEL BOLICHE.
Duracién en dias 2
COSTO DEL TOUR RANGO DE PAX
Costosfijosdel Tour
(D COSTOT. 5 10 15 20
Transporte (2) $ 120,00 $24,00 $12,00 $8,00 $6,00
Guia(2) $ 140,00 $ 28,00 $ 14,00 $933] $7,00
Total costosfijos (1) $ 260,00 $52,00 $ 26,00 $17,33] $13,00
Costosvariables por
pax (2)
Desayuno (2) $ 3,90 $3,90 $3,90 $390] $390
almuerzo (2) $ 5,80 $5,80 $5,80 $580 $5,80
cena(l) $ 2,80 $2,80 $2,80 $280| $280
alojamiento (1 noche) $ 12,00 $12,00 $12,00 $12,00] $12,00
Souvenir $ 1,00 $1,00 $1,00 $100, $1,00
Total costos variables
(2 $ 2550 $ 25,50 $ 25,50 $2550| $2550
TOTALES
Costosfijos (1) $ 260,00 $52,00 $26,00] $17,33| $13,00
Costos variables por pax
(2) $ 2550 $ 25,50 $ 25,50 $2550| $2550
Total (1) +(2) $ 285,50 $ 77,50 $ 51,50 $42,83| $38,50
Costos de operacion (3)
Gastos administrativos
(10%) $ 2855 $7,75 $5,15 $428| $385
Gastosdeventas(15%) | $ 42,83 $ 11,63 $7,73 $642| $5,78
Total costos operacion
3 $ 71,38 $19,38 $12,88 $10,71] $9,63
COSTO TOTAL
D)+(2)+(3) $ 356,88 $ 96,88 $ 64,38 $5354| $48,13
Margen derango
(utilidad 20%) $ 71,38 $19,38 $12,88 $10,71] $9,63
IVA (12%) $ 4283 $ 11,63 $7,73 $642| $578
COSTO FINAL DEL
PAQUETE $ 471,08 $127,88 $84,98 $70,67] $6353
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d. Estructurade costosdel paquete N° 3

Cuadro N° 128 Estructura de costos del paquete 3

COSTO DEL PAQUETE 3 CTEB2: CABALGANDO POR EL CHANCHAN
Duracion en dias 1
RANGO DE
COSTO DEL TOUR PAX
Costosfijosdel Tour (1) COSTOT. 5 10 15 20
Transporte (1) $ 60,00 $ 12,00 $ 6,00 $ 4,00 $ 3,00
Guia(2) $ 70,00 $14,00 $7,00 $4,67 $3,50
Total costosfijos (1) $ 130,00 $ 26,00 $13,00] $8,67 $6,50
Costosvariables por pax
(2
desayuno (1) $ 1,95 $1,95 $195| $195 $1,95
amuerzo (1) $ 290 $2,90 $290| $290 $2,90
cabalgata $ 500 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00
Souvenir $ 1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00
Total costosvariables (2) | $ 10,85 $ 10,85 $10,85| $10,85 $10,85
TOTALES
Costosfijos (1) $ 130,00 $2600] $1300| $867 $6,50
Costos variables por pax (2) | $ 10,85 $10,85 $10,85| $10,85 $10,85
Total (1) + (2 $ 140,85 $ 36,85 $2385| $1952 $17,35
Costos de operacion (3)
Gastos administrativos
(10%) $ 14,09 $ 3,69 $2,39 $1,95 $1,74
Gastos de ventas (15%) $ 21,13 $5,53 $358] $293 $2,60
Total costosoperacion (3) | $ 3521 $9,21 $5,96 $4,88 $4,34
COSTO TOTAL
(D)+(2)+(3) $ 176,06 $ 46,06 $29,81| $2440 $21,69
Margen derango (utilidad
20%) $ 3521 $9,21 $5,96 $4,88 $4,34
IVA (12%) $ 2113 $5,53 $3,58 $2,93 $2,60
COSTO FINAL DEL
PAQUETE $ 232,40 $ 60,80 $39,35] $32,21 $ 28,63
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e. Estructuradecostosdel paquete N° 4

Cuadro N° 129 Estructura de costos del paquete 4

COSTO DEL
PAQUETE 4 CTEB4: ENCANTO Y TRADICION
Duracion en dias 1
RANGO DE
COSTO DEL TOUR PAX
Costosfijosdel Tour (1) |COSTOT. 5 10 15 20
Transporte (1) $ 60,00 $12,00 $6,00 $4,00 $3,00
Guia(2) $ 70,00 $ 14,00 $ 7,00 $4,67 $ 3,50
Total costosfijos (1) $ 130,00 $26,00 $13,00 $8,67 $6,50
Costos variables por
pax (2)
desayuno (1) $ 195 $1,95 $1,95 $1,95 $1,95
almuerzo (1) $ 290 $2,90 $2,90 $2,90 $2,90
Souvenir $ 1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00
Total costosvariables
(2 $ 585 $5,85 $5,85 $5,85 $5,85
TOTALES
Costosfijos (1) $ 130,00 $26,00) $13,00 $8,67 $6,50
Costos variables por pax
(2 $ 585 $5,85 $5,85 $5,85 $5,85
Total (1) +(2) $ 13585 $31,85 $ 18,85 $14,52 $12,35
Costos de operacion (3)
Gastos administrativos
(10%) $ 13,59 $3,19 $1,89 $1,45 $1,24
Gastos de ventas (15%) | $ 20,38 $4,78 $2,83 $2,18 $1,85
Total costos operacion
(3) $ 33,96 $ 7,96 $4,71 $3,63 $3,09
COSTO TOTAL
(D)+(2)+(3) $ 169,81 $39,81 $ 23,56 $18,15 $1544
Margen derango
(utilidad 20%) $ 3396 $7,96 $4,71 $3,63 $3,09
IVA (12%) $ 2038 $4,78 $2,83 $218 $1,85
COSTO FINAL DEL
PAQUETE $ 224,15 $ 52,55 $31,10 $ 23,96 $ 20,38
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Cuadro N° 130 Resumen de los costos por paguete, por rango de pax.

COSTOSINDIVIDUALESPOR RANGO DE
PAQUETES PAX.
5 10 15 20
Despertando tus sentidos $ 185,87 $131,42 $ 113,27 $ 104,20
Bellezas naturales $127,88 $84,98 $ 70,67 $63,53
Cabalgando por € Chanchan $60,80 $ 39,35 $32,21 $ 28,63
Entretradiciones $52,55 $31,10 $23,96 $ 20,38

Observaciones de los costos de los paquetes:

Transporte: El precio del transporte se haincluido en la estructuracion de cada uno de los
mMismos puesto que se necesita la movilizacion para cada paquete, € costo es de $60
diarios.

2. Célculo dd punto de equilibrio

El punto de equilibrio que generalmente se define como € momento o punto econémico en
gue una empresa no genera ni utilidad ni pérdida, permite conocer el nivel en e que los
ingresos son iguales a los egresos, es decir con cuantas unidades o turistas no existen ni
pérdidas ni ganancias, punto en € que larentabilidad es cero.

Se plantea captar € 0,9% del total de la demanda insatisfecha, se tiene un nimero de
visitantes de 1157 que corresponden a las ventas por empaguetamiento para el afio 1 dela

operacion.
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De acuerdo a andlisis de lademanda se prevé que € 29% adquirira el paguete N° 1, e 23%
optard por e paguete N° 2; asi mismo & 25% adquirira e paguete N° 3, y finalmente €l
23% preferira el paquete N° 4.

_ CF
~ PVP — CVu

Donde:

PQ = Punto de equilibrio

CF = costos fijos

PVP = Precio de ventaa publico
CVu = Costos variables unitarios

Cuadro N° 131 Costosfijosy variables

PAQUETE PRECIO| Costos Costos | Unidades| Ingreso %
fijos |variables| vendidas
Despertando tus sentidos en el Boliche | $ 104,20 330 46,5 266 $27.728,02 23%
Bellezas naturales € Boliche $63,53 260 25,5 266 $16.90558| 23%
Cabalgando por e Chanchan. $ 28,63 260 10,85 301 $8.612,28 26%
Encanto y tradicion $20,38 130 5,85 208 $4.244,24 18%
TOTAL $216,74 980 1174 1041 57.490,12 90%
980

= 216,74 — 117,40
— 9,95

CF= Q1 (P1-Cvm1l) + Q2 (P2-Cvm2) + Q3 (P3-Cvm3) + Q4 (P4-Cvmd) + Q5 (P5-Cvmb)
850 = 0,177q (104,20- 46,50) + 0,255¢ (63,53- 25,5) + 0,1935q (28,63 — 10,85) + 0,17q
(20,38 5,85)
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850 =10,21q+ 9,69q + 3,43q + 2,47q
850 =25,80q
850

7] -

~ 25,80
= 32

El volumen total de ventas debera ser de 32 unidades para que no exista ninguna pérdida ni

ganancia.
3. Activofijo, diferidoy capital detrabajo
En & siguiente cuadro se detallan la inversion que se va a redlizar en € centro turistico €

Boliche

CuadroN° 132 Resumen deinversiones

RESUMEN DE INVERSIONESEL BOLICHE
VALOR RECURSOS :
ACTIVOSFIJOS TOTAL PROPIOS CREDITO
Construcciones 59.472,00 59.472,00
Equipo de oficina 2.110,00 2.110,00
Menagje habitaciones 5.093,69 3.233,05
Mengje de cocinay restaurant 2.168,23 2.168,23
Imprevistos 1.000,00 1.000,00
SUBTOTAL 1 69.843,92 8.511,28| 59.472,00
VALOR RECURSOS :

ACTIVOS DIFERIDOS TOTAL PROPIOS CREDITO
Gastos de constitucion
Conformacién de la compafiia 200,00 200,00 0,00
Minuta de constitucién legalizada 150,00 150,00 0,00
Registro ante e MINTUR 120,00 120,00 0,00
Licencia de funcionamiento 200,00 200,00 0,00
RUC 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL 2 670,00 670,00 0,00
Gastos de puesta en marcha
Gastos de publicidad / promocién (disefio) 330,00 330,00
Capacitacion al personal 500,00 500,00
SUBTOTAL 3 830,00 830,00 0,00
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Gastos de publicidad y comer cializacion
M antenimiento pagina web 200,00 200,00
Plegables promocionales 200,00 200,00
Tarjeta de presentacion 30,00 30,00
Hojatipo tramites 120,00 120,00
SUBTOTAL 4 550,00 550,00
TOTAL INVERSIONES 71.893,92 10.561,28| 59.472,00
4. Remuneracién al personal
Cuadro N° 133 Sueldos del persond
IESS
AREA CARGO CANTIDAD |MENSUAL | (11,15%) |SUELDO| ANUAL
Coordinador
Administrativa | administrativo 1 450,00 50,18 500,18 6002,1
Administrativa | Coordinador de ventas 1 300,00 33,45 333,45 4001,4
Operativo Secretaria/ contadora 1 300,00 33,45 333,45 4001,4
Operativo Chef 1 300,00 33,45 333,45 4001,4
Operativo Ayudante de cocina 1 250,00 27,875 277,88 3334,5
TOTAL 21341
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5. Depreciaciones

Los activos fijos por ley se deprecian, por lo tanto es necesario conocer €

salvamento del bien o inmueble de conformidad al tiempo de vidadel proyecto.

Cuadro N° 134 Depreciaciones de activosfijos

valor de

INVERSION REQUERIDA

VALOR V. VIDA )
ACTIVOSFIJOS HISTORICO SALVAMENTO | UTIL(Afos) |DEPRECIACION
Construcciones 59.472,00 23.788,80 20 1.784,16
Equipo de oficina 2.110,00 844,00 10 126,60
Mengje de habitaciones 5.093,69 2.037,48 10 305,62
Menagje de cocina
/restaurant 2.186,23 874,49 10 131,17
TOTAL 27.544.77 2.347,56
6. Amortizacion del préstamo
Cuadro N° 135 Préstamo
Préstamo: 59472
Plazo: 10 anos
Capitalizableanualmente:  12%
CAPITAL CAPITAL CUOTA
PERIODO PRESTADO INTERES PAGADO PAGO SALDO
1 59472 7136,64 59472 13083,84 53524.,8
2 53524.8 6422,976 59472 12370,18 47577,6
3 47577,6 5709,312 59472 11656,51 41630,4
4 41630,4 4995,648 5947,2 10942,85 35683,2
5 35683,2 4281,984 5947,2 10229,18 29736
6 29736 3568,32 5947,2 9515,52 23788,8
7 23788,8 2854,656 5947,2 8801,86 17841,6
8 17841,6 2140,992 59472 8088,19 118944
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9 11894,4 1427,328 5947,2 7374,53 5947,2
10 5947,2 713,664 5947,2 6660,86 0
TOTAL: 9872352
7.  Ingresospor ventas
Cuadro N° 136 Ingresos por ventas
DEMANDA o
- % TURISTAS | TURISTAS PRECID INGRESD INGRESD
EL BOLICHE CENTRO TURISTICO "Bgf]{l'v" SEGMENTACION| ANUAL | MENSUAL | PADLETE |  ANUAL | MENSUAL
Paguetes 90% 1041 87 Ra;fxo ° | $57.490

PAQUETE 1 Despertando
S senfidos 23% 266 22| $104,20 $27.728| $2311
PAQUETE 2 Bellezas
natirales 1041 23% 266 22| $6353 $16.906| $1.409
PAQUETE 3 Cabalgando
por las orillas € Chanchan 26% 301 25 $28,63 $8612 $718
PAQUETE 4 Encantoy
tradhcion 18% 208 17| $20,38 $4.244 $ 354
TOTAL INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

57.490,12| 59.812,72 50.812,72 59.812,72 66.038,07
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8. Plan de ventas proyectado

Cuadro N° 137 Volumen deventas

PLAN DE VENTAS

MES1 |MES2 |MES3 |[MES4 |[MES5 |[MES6 |[MES7 |[MES8 |MES9 |[MES10 |[MES11 |[MES12
PAQUETE 1 Despertando
tus sentidos 22 27 27 22 27 27 22 27 27 22 27 27
PAQUETE 2 Bellezas
naturales 22 27 27 22 27 27 22 27 27 22 27 27
PAQUETE 3 Cabalgando
por las orillasdel Chanchéan 2a 23 23 2a 23 23 2a 23 23 23 23 23
PAQUETE 4 Encantoy
tradicion 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
TOTAL VENTAS 87 87 87 87 87 87 87 87 87 87 87 87
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9. Ventas netas

Cuadro N° 138 Ingresos por ventas

VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS

ANO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
PAQUETE 1:
Despertando tus sentidos 2772802 | 7884823 | 2884823 | 2884823| 3185078 | 3185078 | 3185078 | 3731827 3731827| 3731827
PAQUETE 2: Bellezas
naturales |6905,58 | 1708856| (70885G| (708856 1941920 1941920 1941920 2275268 | 22732B8| 2275268
PAQUETE 3: Cabalgando
por el Chanchan 8612.28 8960.21 896021 8960.21| 989280| 989280| 989280 159089| 159089 | 159099
PAQUETE 4: Encantoy
tradicion 424424 441571 441571 441571 487530  487030| 487530 5712.13 571219 571219

5749012 | 59812,72 | 59812,72 | 59812,72 | 66038,07 | 66038,07 | GE038,07 | 7737413 | 7737413 | 7737413

Por centaje estimado por
paquete

P1

23%

P2

23%

P2

26%

P4

18%
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10.

Estado de pérdidasy ganancias

Es necesario conocer €l estado de pérdidas y ganancias de los movimientos econémicos y financieros del proyecto, a continuacion el estado

de resultados que generara el mismo:

Cuadro N° 139 Detdle deingresosy gastos

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANOS

| 2 3 4 B B 7 8 9 10
INGRESOS
Paquete 1 21.728.02 78.848.23 78.848.23 78.848.23 31.850,78 31.850,78 31.850,78 37.318.27 37.318.27 37.318.27
Paquete 2 16.905,58 7.588.56 7.588.56 7.588.56 19.419,20 19.419,20 19.419,20 22.752 68 22.752 68 22.752 B8
Paquete 3 8.612,28 8.960.21 8.960.21 8.960.21 9.892.80 9.892.80 9.892.80 11.590.99 11.290,99 11.590,99
Paquete 4 4724424 441571 441571 441571 487530 487530 487530 571219 571219 5.712.19
Alojamientos 0.993.07 B.112.94 B.112.94 B.112.94 B.235,19 B.235,19 B.235,19 6.359.90 6.359,90 6.359.30
TOTAL
INGRESOS 63.483,19 65.925,65 65.925,65 65.925,65 72.273.27 72.273.27 72.273.27 83.734,03 83.734,03 83.734,03
EGRESOS
GASTOS POR
VENTAS 17.315,32 17.661,62 17.799,26 17.939,66 18.298.45 18.444,52 18.593,51 18.965,38 19.120,38 19.278.43
Area de
alimentacién 10.942,56 I1.161.41 I1.169,05 I1.176,84 11.400,38 1.408.48 1.418,75 I1.645,08 I1.653.69 11.662 46
Souvenirs |.062.13 1.083.37 105,04 1127 14 149 68 1172.67 196,13 220,05 244,45 |.269.34

284




transporte 0.310.63 a.416,84 a.a2a,18 a.630.68 0.748.40 0.863.36 098063 6.100.24 6.222.25 b.346.69
GASTOS

OPERATIVOS 27.438,06 27.348.27 27.348.27 21.352,35 27.848,32 27.852,49 27.856,70 28.362,63 28.366,92 28.371.26
Remuneracion

al personal 19.200,00 19.084,00 19.084,00 19.084,00 19.975,68 19.975,68 19.975,68 20.375.13 20.375.13 20.375.18
Aporte al IESS 2.140 80 2.183 b2 2.183 b2 2.183 b2 2.27723 2.27723 2.27723 2.271.83 227183 2.27183
Servicios

basicos 2.179.20 227278 227278 227278 2.267 24 2.267 24 2.267 24 2.312 58 2.312,58 2.312,08
Utiles de

limpieza 240,00 244 800 244 800 244 800 24370 24370 24370 204 64 204,64 204,64
Promocién 7Tal,a0 71654l 7165l 768,60 780.86 785,08 789,24 800,77 805,06 809.40
Capacitacion al

personal 600,00 - - - - - - - - -
Depreciaciones 2.34758 2.34758 2.34758 2.34758 2.34758 2.34758 2.34758 2.34756 234756 |  2.34758
TOTAL

EGRESOS 4477337 45,009,893 45.147,53 4529201 4B.148,77 46.297,01 45.450,20 47.328,01 47.487 31 47.643,75
DEFICIT O

SUPERAVIT 18.709,82 20915,77 20.778.13 20.633.65 26.126,50 25.976,26 25.823.07 36.406,02 36.246,72 36.084,28
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11. Flujode Caja

La liquidez del proyecto se efectla a través del flujo permanente de entradas y salidas de recursos econdmicos, a iniciar este proyecto se

hace una prevision futura, proyectadaa 10 afios.

CuadroN° 140 Flujodecga
FLUJO DE CAJA
RUBRO /ANO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 | ANO 10
+ | VENTAS NETAS 0.00 6348319 | Bo375,65| Bod7565| 65972565 1227327 1227327 7227327| 8373403 B373403| RB3734.03
+ | DEPRECIACIONES 0,00 2347 58 2347 3B 2347 58 2347 58 2347 3B 2347 58 234756 234756 234756 234756
+ | VALOR DE SALVAMENTO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 0,00 0,00
COSTO DE VENTAS 0,00 [7313,32 766162 [7739.26 (7939 66 18798 45 1844437 18993 0! 18965,38 19120,38 19278.49
GASTOS OPERATIVOS 000| 7743806 27348727\ 77348727| 7735233 | 7784837| 778a248| 7782670 7836263| 7836697 2837126
GASTOS DE PERMISOS Y
CONSTITUCION 0,00 670,00 683.40 683.40 683.40 697.07 6397.07 69707 711,01 711,01 711,01
GASTOS FINANCIEROS 0.00 13083.84 1237018 116365l 10942 85 10223.18 gal5.52 8801.86 8088.19 7374,93 G660.86
UTILIDAD NETA 000| 730354| 10209,75| 1078577 11354.95| 1754780 1811123 1867170 | 2995438| 30508,74| 3105996
INVERSIONES DE ACT.
CORRIENTES 0,00
INVERSIONES DE ACT. FIJO 71893.97 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 0,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO 0,00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00
IMPREVISTOS 1000,00 1000,00 1020,00 102000 102000 1040.40 104040 104040 106121 106121 106121
FLUJO DE CAJA NETO -7289392| 630354 189,75 9765,77| 1033495| 1650740 17070.83| 1763130 ?2889317| 2944753| 2999875
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12.  Analisiseconémicoy financiero

Este estudio se basb en €l flujo de caja actualizado del estudio econdémico del proyecto, el

mismo que permite conocer larentabilidad del producto para el sector del Boliche.

VALOR ACTUAL NETO (VAN) $19.35843
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 15%
BENEFICIO COSTO $1,80
PERIODO DE RECUPERACI ON DEL

CAPITAL Afio 5

El proyecto es viable ya que la inversion muestra tener niveles de seguridad, optima
rentabilidad y liquidez seguiin |os siguientes criterios:

El VAN de este proyecto muestra la seguridad de la inversién con un valor positivo de $$
19.358,43, lo que significa que se recupera €l capita invertido a una tasa de interés de 15%

anual.

La TIR indica que & proyecto es factible ya que e rendimiento interno de la inversion es

mayor que latasa de descuento en un 15%.

Larelacion Costo / Beneficio indica que por cada ddlar invertido en € proyecto se produce
unarentabilidad de 0,80 USD.
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VI.

CONCLUSIONES

. El sector de € Boliche Sacramento, es un sector no desarrollado turisticamente, su

potencial se reflgja en los atractivos turisticos naturales y culturales los cuales
alcanzan jerarquia I11, esta caracteristica nos indica que son atractivos que pueden
motivar la visitacion hacia la zona de € Boliche, en total suman 14 atractivos que
se encuentran divididos en atractivos naturales (8) y culturales (6).

En e estudio de mercado desarrollado, se ha podido identificar que tanto turistas
nacionales como extranjeros tienen interés por conocer € producto turistico del
sector e Boliche (89,5%); € mercado potencial corresponde a turistas y visitantes
de las ciudades de Guayaquil, Cuenca y Riobamba, los cuales dada la potencialidad
turistica de la zona inclinan su preferencia hacia las modalidades de turismo

ecol 6gico y agroturismo.

. De acuerdo a los gustos y preferencias de la demanda objetiva, tomando en cuenta

las actividades que se encuentran enmarcadas dentro de las modalidades de turismo
ecol6gico y agroturismo se ponen a disposicién 4 paguetes turisticos en donde se da
a conocer los atractivos que posee la zona combinando lo natural y cultural, asi
mismo turistas nacionales y extranjeros manifiestan que desean un sitio que preste
los servicios de hospedagje y alimentacion razon por la cual se ha planificado un
sitio de hospedaje que tendra una capacidad maxima para 24 pax diarios; lafigura
legal que adoptara la empresa es una sociedad andnima la misma que cumplira con
todos los requisitos necesarios para su congtitucion estipulados en e estudio

técnico.

. La actividad turistica genera impactos positivos, dentro de estos € turismo

contribuira para e desarrollo del sector, dinamizacion de la economia local,

creacion de plazas de empleo, en cuanto a los impactos negativos existen algunos
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factores como el agua, suelo, aire, flora'y fauna que sufrirdn un impacto minimo,

los cuales serén contrarrestados con un plan de mitigacion.

. En base a estudio técnico y la capacidad instalada el proyecto se desea captar, €l
9% del total de la demanda insatisfecha por lo cual la captacion en el mercado es de
1157 pax en € primer afio de funcionamiento, ademés se desea captar 444 plazas
de hospedaje anuales, considerando estas variable el proyecto tiene una Tasa Interna
de Retorno del 15%, e Vaor Actual Neto es de $19.358, finalmente la relacion
Costo / Beneficio muestra que por cada ddlar invertido se recuperaran 0,80 USD lo

gue indica que @ proyecto es econdmicamente rentable.
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VII.

RECOMENDACIONES

Implementar y dotar de todas las facilidades turisticas al centro para que € servicio
facilitado tanto a turistas nacionales como extranjeros sea de calidad, ademés
involucrar ala poblacién local através de la creacion de fuentes de empleo temporales
y locales para de esta manera contribuir a un buen vivir megjorando la calidad de vida
de |os habitantes.

Comercializar €l producto al mercado potencial constituido por las ciudades de:

Guayaquil, Cuenca y Riobamba paraluego expandir € mercado hacia otros destinos.

Debido a que €l producto disefiado es nuevo y necesita una inmersion agresiva en €
mercado para que se dé a conocer se recomienda implementar las estrategias de
comercializacién a través del plan de medios publicitarios en donde se especifica los

medi os adecuados para lademandayy las alianzas estratégicas que se deben realizar.

Se recomienda que la figura legal de la empresa lo conformen a través de sociedad

anodnima, debido alas caracteristicas que posee laempresay los actores del territorio.
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VIll. RESUMEN

La presente investigacion propone: Disefio de un producto turistico para el sector €l
Boliche en € canton Alausi, provincia de Chimborazo; contribuira al desarrollo turistico
del sector, ya que permitira al turista nacional y extranjero conocer |os atractivos naturales
y culturales de la zona, por esto se ofertan cuatro pagquetes turisticos que incluyen
actividades de naturaleza y cultura, enmarcados en las modalidades de turismo ecoldgico y
agroturismo, ademés €l sitio prestara facilidades como: alimentacion, guianzay hospedaje a
través de implementacion de un sitio que tiene capacidad para recibir 24 pax diarios, este
tendra condiciones de albergar a turistas nacionales como extranjeros, que lo convierte en
un oferta completa, innovadora en donde €l turista podra tener una experiencia en medio de
lanaturaleza, €l centro turistico “El Boliche” aportara al beneficio economico, y ambiental
del sitio, contribuyendo para la erradicacion de la pobreza, desempleo, beneficiando la
economia local, y manteniendo viva la cultura de su gente. Con & andlisis econOmico y
financiero se determinaron indicadores financieros como la relacion beneficio costo siendo
1,80 USD, con una TIR de 15% y un VAN de $19.358 USD lo que indica que € proyecto
es econOmicamente rentable; se recomienda seguir parametros indicados para €l desarrollo
de laactividad turistica.
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IX. SUMARY

The following research proposes. Design of a touristic product for the Boliche sector,
Alausi Canton and Chimborazo province. It will contribute to the touristic development of
the zone because it will alow national and foreign tourist to know natural and cultural
attractions of the zone, for that reason, it is offered 4 touristic packs that include nature and

culture activities that are enshrined in patterns of ecologic tourism and agro tourism.
Besides the zone will give facilities such as feeding, guidance and accommodations.

All of this will be carried out through the implementation of a place that has capacity for
receiving 24 pax daily. This place will have conditions to house either national of foreign
tourist, which becomes a complete and innovative offer where tourist will be able to live an
experience in the middle of nature. The Boliche touristic Centre will contribute to economic
and environmental benefits of the zone, In this way, it contributes for eradication of
poverty, unemployment, and at the same time benefiting the local economy and keeping

alive people's culture

Through economic and financial analysis was determined financia indicators such as the
relation benefit — cost, being $1,80 with a TIR of 15% and VAN of % $19358,00, which
indicates that the project is economically rentable. It is advisable to keep following the
given guidelines for the development of the touristic activity.
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Xl.  ANEXOS

AnexoN° 1 Fichadelevantamiento deinformacion para el diagnéstico

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE RECURSOSNATURALES
ESCUELA DE ECOTURISMO

FICHA DE LEVANTAMENTO DE INFORMACION FiSICO, SOCIAL, ECONOMICO,
CULTURAL, POLITICOY TURISTICO DEL CANTON COLTA PROVINCIA DE
CHIMBORAZO.

1. DATOS GENERALES

1.1 Fecha:

1.3 Nombre de Ila
comunidad o sector:

2. AMBITOBIO-FiSICO

A. Ubicacién

2.1 Provincia
2.2Ciudad y/o Canton:
2.3 Parroquia
2.3.1 Comunidad o
Sector:
B. Ambiental
2.4 Clima (meses) 2.4.1 Invierno: 2.4.2 Verano:
Nombres:
2.5 Florarepresentativa:
Nombres:
2.6 Fauna existente
2.7.1 Bosqgues Conservados 2.7.2 Bosgue Deforestado
2.7 Bosgues existentes
Nombres:

1.8 Elevaciones
existentes:

2.9 Lagunas existentes. | Nombres:

2.10 Cascadas Nombres:
existentes:

2.11 Hidrologia Nombres:
existente:

3. AMBITO SOCIO- ECONOMICO Y CULTURAL
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a. HABITANTES

3.1.1 Numero de
habitantes: (Lista
adjunta)

312 Edad (Lista
adjunta)

3.1.4 Promedio de
integrantes por
familia

3.1.5ldioma

316 Origen
Etnico

3.1.10 Religion

3.1.11 Migracion ( %)

1.9.1 Motivo

3.2 CARACTERISTICASDE LA VIVIENDA

3.2.1Tipode Casao Villa ( ) Departamento (
vivienda ) Choza ( ) Otros
predominante

) Mediagua ( ) Covacha (

3.2.2 Materiales predominantes en la vivienda

3221 TECHO | LozadeHormigén () Eternit (

) Zinc () Tga () Otros

3.2.2.2 PARED | Ladrillooblogue () Adobeo Tapi

a () Madera ( ) Canarevestida ( )

Otros( )
3.2.2.3PISO Entablado ( ) Baldosa ( ) Ladrillo o cemento ( ) Cafia
( ) Tierra ( ) Otros
3.3INFRAESTRUCTURA BASICA
3.3.1AGUA Potable ( ) Entubada ( ) Tanquero ( ) Pozo ( ) Rio (
) Lago ( ). Condiciones. Buena( ) Maa ( )Regular( )
3.3.2 Sistema Interconectado ( ) Generador ( ) Alternativo ( )
ENERGIA Condiciones: Buena( ) Maa ( ) Regular( )
333 Sistemade Andinatel ( ) Telefoniamovil (M A P ) Radio ( )
COMUNICACI | TV ( ) Condiciones: Buena( ) Maa ( )Regular( )
ON
3.34 Red publica ( ) Pozo séptico ( ) Letrina( ) Deotraforma,
ALCANTARIL | especifique Condiciones: Buena( ) Maa ( )
LADO Regular ()
335 Carro recolector ( ) En terreno baldio ( ) Por incineracién o
ELIMINACIO | entierro ( )  Deotraforma:
N DE LA
BASURA DE
LA VIVIENDA

3.3.6 SALUD Hospitales () puesto de Salud (
Buena( ) Maa () Regular ()

) Subcentros de salud () Condiciones:

337 Publico( ) Privado ()

TRANSPORTE

3.3.8 VIAS DE | Asfaltado () Lastrado ( ) Condiciones: mala() Buena() Regular ()
ACCESO

3.39

EDUCACION | Colegio: NUmero de estudiantes (

Escuela: Numero de estudiantes (

) NuUmero de profesores  ( )

) Numero de profesores  ( )
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Jardin: NuUmero de estudiantes ( ) NUmero de profesores  ( )
Guarderia: Numero de estudiantes ( )  Numero de profesores ( )

Condiciones:. Buena( ) Mada ( ) Regular ( )

4. AMBITO POLITICO INSTITUCIONAL

4.1 ORGANIZATIV
O

Directiva:
Presidente:
Vicepresidente:
Secretaria
Tesorero

Vocales

4.2 Pertenece a alguna
Organizacion la
comunidad:

Nombre de la Organi zacion:

4.3 Como se organiza
lacomunidad o
sector.

Organizacion Nombre
Organizacién Campesina
Organizacion de Mujeres

Comison de Agua
potable

Comisién de Agua de
riego

Comision de Turismo
Otros: especifique

5 AMBITOTURISTICO

5.1 Existen Recursos | Indique:
Culturaes

52 Existe planta| Indique
turisticaen el sector?

53 Participa la| Indique

poblacién loca en
€l desarrollo
turistico?
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54 Cudles son
Sus expectativas?

Indique

5.5 Los pobladores
han recibido
capacitaciones  en
temas de turismo

Indique:

5.6 Esta la pablacion
locd senshilizada
en torno a turismo?

Indique:

5.7 Estarian
dispuestos a recibir
capacitacion en
temas de turismo

Indique:

5.8 Existe apoyo
publico o privado en
la comunidad para €l
desarrollo turistico.

Indique:
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Anexo 2:

Matriz FODA Y CPES

FORTELEZAS OPORTUNIDADES
DEBILIDADES AMENAZAS

CPES

CAUSA EFECTO PROBLEMA SOLUCION
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Anexo N: 3 Fichapararedlizar € inventario de atractivos turisticos.

1. DATOS GENERALES

1.1 Encuestador ;

1.2 Ficha N°

1.3 Supervisor Evaluador:

1.4 Fecha:

1.5 Nombredd Atractivo:

1.6 Categoria:

1.7 Tipo:

1.8 Subtipo:

Fotogr afia:

2. UBICACION

2.1 Provincia :
2.3 Parroquia:
2.4 Latitud:

2.2 Ciudad y/o Canton:

2.5 Longitud:

3. CENTROSURBANOSMAS CERCANOSAL ATRACTIVO.

3.1 Nombre del poblado:

3.2 Digancia:

4. CARACTERISTICASFISICASDEL ATRACTIVO.

4.1 Altitud:
4.2 Temperatura:
4.3 Precipitacion Pluviométrica:

4.4 Ubicacion del Atractivo

4.5 Descripcién del atractivo.,

4.6 Atractivosindividuales que lo conforman:

4.7 Permisosy Restricciones

4.8 Usos

4.8.1 Usos Actuales

4.8.2 Usos Potenciales

4.8.3 Necesidades turisticas

4.9 Impactos

4.9.2 Impactos negativos

5. ESTADOS DE CONSERVACION DEL ATRACTIVO:

5.1 Estado:

5.2 Causas.
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6. ENTORNO:

6.1 Entorno:

6.2 Causas.

7. INFRAESTRUCTURA VIAL Y ACCESO

7.1Tipo: 7.2 Subtipo:
7.3 Estado de Vias: 7.4 Transporte:
7.5 Frecuencias. 7.6 Temporalidad de acceso:

7.7 Observaciones:

8. FACILIDADES TURISTICAS.

9. INFRAESTRUCTURA BASICA

9.1 Agua:
9.2 Energia Eléctrica:
9.3 Alcantarillado:

10. ASOCIACION CON OTROSATRACTIVOS.

10.1 Nombre del atractivo: 10.2 Distandia:

11. DIFUSION DEL ATRACTIVO:

11.1 Difusion:
12. VALORACION DEL ATRACTIVO
VARIABLE FACTOR PUNTOS

CALIDAD a) Vaor intrinseco

b) Valor extrinseco

¢) Entorno

d) Estado de Conservacion y/o Organizacion
APOYO a) Acceso

b) Servicios

¢) Asociacion con otros atractivos
SIGNIFICADO a) Loca

b) Provincia

¢) Naciona

d) Internacional

TOTAL

13. JERARQUIZACION

301




Anexo 4: Matriz delazaro lagos

CRITERIOS DE EVALUACION DE IMPACTOS
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Anexo N: 5 Fichasdelevantamiento para €l inventario de atractivos culturales

LASCOSASDE RESPETO

Encuestador a: Glenda Garcia

1. Existe dguna construccion hecha por los antiguos?

2. Existen pucaras, tolas, casas, pircas, caminos, acequias,

terrazas o cualquier otro objeto antiguo?

3. Quévalor tienen esos objetos para la comunidad?

4. Quesignifican, estén deteriorandose, alguien los cuida?

5. Valelapenaprotegerlos, como recuperarlos?
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EL SABER POPULAR DIARIO
Encuestador a: Glenda Garcia

Cudles son las comidas propias de lugar?

Como se preparan las comidas?

L os cultivos actuales son |os mismos que | os de antes?

Se cultivalatierra de lamismaforma que lo hacian los
abuelos?

Laropay adornos son confeccionados y/o comprados?

Como se vestiala gente de antes?

Como hacen los ponchos, sombreros, fachalinas, anacos, y
otras prendas?

Cual eslamusica propiade la zona?

Todalafamilia sabe tocar la musica?
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LOSSIMBOLOSY VALORES
Encuestador a: Glenda Garcia

1. Cuéntenoslas tradiciones de la comunidad?

2. Desde cuando existen?

3. Por qué creelagente en las tradiciones?

4, Existen tradiciones referentes ala Pacha Mama, a PachacUtec
0 alugares sagrados?

5. Conoce algunaleyenda o tradicion que relate como
aparecieron los seres humanos?

6. Qué tradiciones estan desapareciendo? Por qué?
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CALENDARIO DE FIESTASY RITOSEN
EL ANO Encuestador a: Glenda Garcia

1. Cudesson lasfiestas enlacomunidad o barrio?

2. Enque mesesselasrediza?

3. Cuanto tiempo duran?

4. Cuaes son las épocas de preparacion del suelo, de
siembras, y de cosechas?

5. Cua es la temporada en que las personas sden de la
comunidad?

6. Cuando se cocinan bebidasy comidas tradicional es?

7. Qué costumbres tienen las personas en cada una de las
importantes fiestas?

8. Cuales son las fechas religiosas méas importantes para los
habitantes de la zona?

9. Cualesson las fechas civicas que reconoce la gente?
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FORMASDE VIDA DE LASFAMILIAS
Encuestadora: Glenda Garcia.

1. Cdmo eslacasaen quevive lafamilia?

2. Como eslaparcelao finca?

3. Qué comidacocinay cuales bebidas consume diariamente?

4. Qué ropa utiliza diariamente?

5. Qué musica eslaque mas escucha en la casa?

6. Como se curan las enfermedades, cliales enfermedadesy con
gué recetas?

7. Qué hace cuando aguien es prioste?

8. Como son lasfiestas del ciclo vita como son los casamientos,
los bautizos, el corte de pelo, los velorios los cumpl eafios?
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INSTITUCIONESY ORGANIZACIONES

Encuestador a: Glenda Garcia

9.

Haga un dibujo de las diferentes Instituciones y
Organizaciones que trabajan o han trabajado en aspectos
culturales con la comunidad?

En qué actividad cultural trabgjaron?

Que objetivos tuvieron?

Cual fue e grado de amistad / colaboracion que lograron con
los habitantes de la zona?

Que tipo de metodol ogia utilizan?

Que recursos humanos y de otros tipos tuvieron asu
disposicion?

Que actividades piensa realizar la comunidad con estas
Instituciones en & futuro?

Que han aportado estos organismos alaculturade la
comunidad?

Que problemas han tenido con esas I nstituciones?

10. Como los han resuelto?
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
INGENIERIA EN ECOTURISMO

El presente cuestionario tiene como objetivo obtener informacion de las preferencias turisticas para
el desarrollo de un proyecto turistico en € sector del Boliche localizado en e canton Alausi.
Esperamos contar con su colaboracion y sinceridad, sus datos serén tratados de manera confidencial
y con fines estadisticos.

EncuestaNe®...............
A.INFORMACION GENERAL
1. Edad: ............... 2. Género: a Femenino( ) b. Masculino ()
3. Procedencia
a. Américadel Norte 0 b. Américadel Sur 0 c. Europa 0
d. Asia 0 e. Africa 0 d. Oceania 0
Pais ... Ecuador [1  Ciudad:
4. Nivel de I nstruccion:
a. Primaria O b. Secundaria [ c¢. Universitario O d. Postgrado O

5. Estado laboral actual:
a. Empleado publico [ b. Empleado privado [ c. Estudiante [
d. Amade casa 0 e. Jubilado 0 f. Otros 0

6. ¢Cuando viaja usted generalmentelo hace por ?

a. Vacaciones O d. Trabagjo/Negocios [
b. Visitaa Familiares Amigos O € Otr0S: ..o,
c. Fin de Semanay Feriados 4= CUaNAO? ..o

7. Usted vigja con?:
a Solo [ b. Enparga [ c. Familia O d. Amigos O
e. Comparieros de trabgjo [« Cuantos? ...........

8. Su viaje es organizado por:

a. cuentapropia [ C.
OtrOS. ..o e,
b. Operadora o Agenciade Viges T« CUABS? .o

9. Que medios utiliza usted para informar se sobre destinos turisticos?

a. Centros de Informacion Turistica O d. Internet O
b. Agenciasy Operadoras de Vigje O e. Amigos O
c. Radio/ television 0 f. Revistas Especializadas O
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B. INFORMACION ESPECIFICA

11. Le gustaria conocer un producto turistico en € sector e Boliche localizado en e cantén
Alausi, provincia de Chimborazo. ?

as [] b. No O

12. Qué actividades le gustaria realizar ?

a. Campamentacion [ f. Eventos culturales programados 0
b. Caminatas O g. Fotografia O
c. Cabagatas O h. Actividades recreativas O
d. Escadadaen roca O i. Tours guiados O
e. Degustacién de comidas tipicas 0 j. Actividades agricolas O
13. Para hospedar se, ¢quétipo de hospedaje le gustaria emplear?

a. Cabafias ecol égicas 0 c. Hosterias O
d. Casasfamiliares [

e. Camping O

14. ;Quétipo de comidale gustaria?

a Menu O c. Comida vegetariana O

b. Tipicadelazona 0 d. Comida ecuatoriana 0

15. ¢L e agradaria contar con el servicio de guianza para su recorrido?
asS a b. No O

16. De cuanto tiempo dispondria para practicar actividadesturisticasy recreativas?
a Undia 0 c. Tresdias 0
b. Dosdias O d. Més detresdias O

17. ¢Cuéanto estimaria pagar por dia/ por persona en un programa de turismo incluido
servicios de alimentacion, hospedaj e, guianza y transporte?

a $(31-40) [ b. $ (41-50) O d. Masde $50 [
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
INGENIERIA EN ECOTURISMO

The purpose of the following survey is to obtain information about tourist preferences in order to
develop a Project in Boliche zone, Alausi canton. Thank you for your cooperation and honesty. The
data collected will be confidential and used for statistics.

QuestionnaireN°...............

A. GENERAL INFORMATION

1 AgeE oo 2. Sex: a Femae( ) b.Mde( )

3. Origin

a. North America {1 b. South America 0 c. Europe O
d. Asa [ e. Africa 0 d. Ocean 0

4. Instruction level

a. School O b. High school [ c. University O d. Post Grade [
5. Labor status:

a Public sector worker [J b. Private sector worker 0 C. Student [

d. housewife O e. retired O f. Other O

6. What isthe reason of your trip?

a Vacations [ ¢. Weekends or free days [

d. work business [ b. Visit Family/ Friends 0

e. Other 0

7. Which months do you prefer for travelling?

January to April (] May to August [ September to December [
8. ¢, Whom do you travel with?:

Alone [ b. Partner O c. Family O d. Friends O

e. Classmates/Co-workers 0 f. How many?...........

9. Your trip isorganized by:

a. Self organized O C.Other: ..o,
b. Tour Operator or Travel Agency O

10. What means do you useto find information about atourist destination?

a. Tourist information Office 0 d. Internet [
b. Tour Operator or Travel Agency [ e. Friends O
c. TV and Radio a f. Tourist books O
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B. ESPECIFIC INFORMATION
11. Would you like to Know a Tourist product in Boliche, Alausi canton, Chimborazo
province ?
a Yes 0 b. No [
Note: If your answer was positive go to the next question

12. What activitieswould you like to do? ( choose 3 opcions)

a. Camping O f. Programmed cultural events O

b. Trekking O g. Fotografy O

¢. Horseback riding O d. Climbing O

i. Guide tours [ j- grow activities [

e. eat tradicional food [

13. What serviceswould you like to havein this place?

Lodging [ Guide 0
Alimentacién [ Transport O
14. What kind of lodging do you prefer?

a. ecologic huts O c. Hostels O
d. family houses O

e. Camping O

16. What kind of food do you like?

a Menu O c. Vegetarian dishes (™
b. Ecuadorian food [

17. Do you liketo have the guiding service?
a. yes O b. No O
18. How much time do you haveto participatein tourism and recreational activities?

a. one day O c. Three days O
b. two days O d. Moreof three days O

19. How much do you spend per day/per person in a program of tourism including food,
lodging and guiding service?

a $(31-40) 0 c. More than $50 0
b. $(41-50) 0
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