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PRESENTACION

El presente documento es una guia metodoloégica
para realizar participativamente Planes de Negocios
para micro y pequenas empresas asociativas rurales
ya existentes. Esta dirigida principalmente a los equi-
pos de gestion (gerentes, administradores, responsa-
bles de ventas y produccion), pequefios productores
con funciones de directivos o lideres de organizacio-
nes econdmicas campesinas y, a técnicos de proyec-
tos e instituciones privadas o publicas que apoyan el
desarrollo de las micro y pequefas empresas asocia-
tivas rurales.

La guia es fruto de la validacion realizada, principal-
mente por el autor, entre los anos 2004 y 2007 en
apoyo a varios proyectos implementados por INTER-
COOPERATION en la Region Andina (IC-Andes)

Los conceptos, la metodologia y las herramientas que
se presentan han sido ampliamente difundidas y uti-
lizadas en varios procesos de elaboracion de
planes de negocios apoyados por proyectos como
PROBONA (2004, 2005, Bolivia y Ecuador), PROSUKO
(2004, Bolivia), Comercializacion Campesina, EMPREN-
DER y PODER (2004 a 2007, Ecuador). Actualmente
esta siendo utilizada por Consorcios de empresas
asociativas rurales de varias regiones y rubros
productivos en Ecuador (Licteos, Leguminosas,
Hortalizas) que continuan siendo apoyados por el
proyecto PODER.

Cabe mencionar también que con base en la metodo-
logia y las herramientas que ahora contiene esta guia,
en 2005 IC-Andes capacito a 20 directivos y técnicos
de 6 entidades socias nacionales en Bolivia, Ecuador y
Peru de la entidad de cooperacién internacional CRS.
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Esto fue parte de un programa de capacitacion de CRS
facilitado por IC y que incluyo: analisis de cadenas produc-
tivas, sondeo rapido de mercado y planes de negocios.

Un agradecimiento enorme a todas las personas que han
aportado para la elaboracién de esta guia, principalmente
a los equipos de gestion y miembros de directorios de las
EMAR que participaron en los talleres de capacitacién y en
la implementacién de sus planes de negocios de cuya
experiencia se nutre este documento.

Un agradecimiento particular a Hegoa y el Gobierno Vasco
por la cofinanciacién de esta publicacion.

Con esta guia “Gestién Participativa de Planes de
Negocios Campesinos, metodologia y uso” IC-Andes
busca contribuir a la difusién de una herramienta Gtil y
practica que permita a los usuarios:

* Una mejor definicion de la idea del negocio, los roles
y la coordinacién socios - empresa.

* La definicion de metas de ventas, produccion, resul-
tados anuales y las estrategias para alcanzarlas.

* Un mayor empoderamiento de los directivos en la
orientacion y control de su empresa.

Esperamos, que esta guia que ahora esta en sus manos
les sea de gran utilidad,...

-




PARTE I

1.1 INTRODUCCION

Muchos esfuerzos conjuntos de pequenos productores e ins-
tituciones que los han apoyado durante anos han derivado en
la constitucion y funcionamiento de Empresas Asociativas
Rurales (EMARs), llamadas tambien organizaciones econo-
micas campesinas (OEC’s)!.

Estas iniciativas buscan mejorar los ingresos y el empleo de
los pequenos productores campesinos, luchar contra la
pobreza y mejorar las condiciones de vida de la gente del
campo.

Sin embargo, no todas esas EMAR logran tener el éxito que se
espera y luego de un tiempo se estancan o desaparecen (;por
1 qué?). Inclusive algunas de las que tienen éxito suelen hallar
g ' grandes dificultades para continuar su proceso de consolida-
cion y crecimiento (;por queé?).

En el “Estudio Regional sobre factores de éxito de las empre-
sas asociativas rurales” impulsado por la mesa de desarrollo

2 TEnla presente guia, los términos EMAR y OEC se tratan como sinonimos.
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econémico de la plataforma regional RURALTER, concluido en 2005, se
identificaron 10 factores clave:

1. Insercion cercana y estable en mercados diferenciados.

2. Rubros rentables Para pequena agricultura y aprovechamiento de
nichos de mercados.

3. Desarrollo permanente de la innovacion, la competitividad, esca-
la apropiada y participacion en actividades creadoras de valor,

4. Proceso asociativo con liderazgo (legitimidad interna y externa,
renovacion generacional, confianza) en condiciones propicias y
voluntad interna.

5. Gestion profesional e informacion actualizada de mercados, flexibi-
lidad para adaptarse Yy reaccionar a sus cambios.

6. Funcionamiento transparente y democratico de la empresa.

7. Capacidad de desarrollar alianzas, y formas de asociacion con dife-
rentes agentes del mercado.

8. Capacidades de captar subsidios externos iniciales (pdblicos o pri-
vados).

9. Capacidad en establecer un equilibrio entre: repartir beneficios a
los socios vs asegurar la capitalizacion de la EMAR.

10. Entorno favorable (infraestructura, instituciones, marco legal,
instrumentos de fomento, etc.).

Adicionalmente algunos aspectos especificos como los que se listan a
continuacion son limitantes para muchas EMAR:

* Confusion entre los objetivos, roles y funciones de una organiza-
cion social y una organizacion econdmica.

* Expectativas no explicitas y muchas veces diferentes entre socios,
directivos y equipo de gestion de la EMAR.

* Roles internos confusos (responsabilidades, atribuciones, funciones)

* Ideas del negocio vagas y desordenadas que no permite tener metas
anuales concretas y especificas sobre ventas, margenes, etc,

proyectos o entidades que la apoyan.

Frente a este contexto, el Objetivo de la presente Guia es: Facilitar
conceptos basicos y herramientas para elaborar un plan de negocios
campesinos de manera participativa, Gtil y facil de comunicar al inte-
rior y al exterior de la EMAR.

La guia esta organizada en Cuatro partes a saber:

La parte uno corresponde a esta introduccion. La parte dos plantea los
conceptos y lineamientos basicos para realizar un plan de negocios
campesinos. La parte tres aborda ya el contenido del Plan de negocios,
las herramientas sugeridas para elaborarlo, la parte cuatro sugiere
como elaborar un cronograma de implementacion: una matriz para
seguimiento al plan y Para la toma de decisiones oportunas.
Finalmente como anexo se adjunta un glosario de términos y un listado
de la bibliografia de referencia utilizada.
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PARTE 2

2.1 CONCEPTOS Y
LINEAMIENTOS BASICOS

e =

e e ¥ ¥
. — o
:"év‘z &

i

Es muy importante empezar reconociendo las diferencias y complementa-
riedades de una organizacion social frente a una organizacion economica

campesina.

Una organizacion econémica campesina esta ubicada dentro de una
comunidad (poblado, caserio, parroquia, etc.) o cuenta con socios que
pertenecen a su vez a una o varias comunidades; otras son una parte de
organizaciones de productores que han decidido emprender una activi-
dad econdomica o formar una micro o pequena empresa con la finalidad
de generar ingresos economicos propios.

Muchos conflictos y confusiones se generan por la falta de comprension
de las diferencias entre una organizacion de tipo gremial y una de tipo
economico, diferencias existentes en cuanto, por ejemplo, a: su confor-
macion, objetivos, formas de funcionamiento, etc.

Identificar las diferencias asi como aquellas funciones y roles que las
complementan resulta muy util.

GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, srrooowocis v tao 9
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Organizacién social

Organizacién econémica

Sus miembros son todos los habitantes de
un territorio o todos los usuarios de un
servicio (comuna, agua potable, escuela,
etc.) generalmente hacen aportes y pagos
en dinero o trabajo para conseguir o
mantener &l servicio.

Sus miembros deben solicitar serlo, tienen
una actividad econémica comun y
generalmente hacen aportes en dinero,
trabajo, bienes, etc. para contar con un
capital de trabajo que les permita comprar y
vender materias primas, productos
procesados 0 servicios.

Su objetivo es representar a sus socios
frente a actores externos publicos y privados
generalmente para conseguir
reconocimiento, obras, servicios plblicos,
elc. (agua, camino, escuela)

Su objetivo es fomentar o generar mas
ingresos, empleo u otros beneficios
€conoémicos para sus Socios.

Generalmente tienen una asamblea general
y una directiva; suelen haber también
comisiones para asuntos especificos.

Ademas de la asamblea y la directiva,
generalmente requieren de un equipo de
gestion formado por responsables de la
administracion, la produccion, la
comercializacion

Las gestiones por infraestructura, servicios,
representacion frente a autoridades,
seguridad y solidaridad suelen ser de gran
ayuda para las organizaciones econémicas.

La informacion sobre las oportunidades del
mercado, la orientacién e innovacion en la
produccién suele beneficiar a mas miembros
de la comunidad y no solo a los socios.

2.2 ¢{QUE ES UNA EMPRESA
ASOCIATIVA RURAL EXITOSA?

Es una organizacion econdémica legalmente constituida, conformada
mayoritariamente de pequefios productores rurales que ha conseguido
resultados economicos favorables para sus miembros, a nivel de ingre-
sos, de servicios u otros; cuenta con una estructura de gestion profesio-
nalizada y al menos 5 afios de existencia.2

Una empresa o negocio campesino, normalmente no es un
fin en si, es un medio para generar impacto en la economia
de los pequefos productores.

2 Tomado del informe del estudio regional sobre factores de éxito de los EMAR, RURALTER 2005
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2.3 (QUE ES UN PLAN DE
NEGOCIOS?

Un Plan de Negocios es un “mapa de viajero”, permite determinar donde
se encuentra la empresa, cuanto nos falta y qué camino seguir para llegar
a las metas que desean sus miembros.

Describe la trayectoria de la empresa, en tres tiempos: pasado, a manera
de introduccion; presente, con las especificaciones de la situacion al
momento; y futuro: con las proyecciones de objetivos y metas.

Los técnicos institucionales debemos tener en cuenta que el Plan de
negocios no es lo mismo que el plan operativo de un proyecto de desarro-
llo, pues el contenido de la informacion es diferente. Un proyecto de
desarrollo describe un conjunto de actividades que tienen que realizar
una entidad de apoyo para lograr un objetivo particular, con un costo y
tiempo determinado para beneficio social. El Plan de negocios, en cambio,
es un documento de analisis y toma de decisiones de los duefios y los
administradores de la empresa sobre como llevar a la practica una idea
de negocio que les genere beneficios directos.

El Plan de Negocios, por tanto, es un instrumento de trabajo de los
directivos y administradores de una empresa, sirve para ordenar las
ideas del negocio, ponerlas en practica de la mejor manera, fijar objetivos
claros, mantener una direccion y orientar el esfuerzo de todos, permitien-
do, asi mismo, monitorear y evaluar el progreso del negocio para hacerle

viable y exitoso para los socios que son los duenos de la empresa.. &
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2.4 (CUALES SON LAS
VENTAJAS DE TENER UN
PLAN DE NEGOCIOS?

Las ventajas de contar con un plan de negocios pueden ser vistas desde
dos perspectivas:

INTERNA

+ Permite ponerse de acuerdo en los objetivos de largo y corto plazo
mas importantes del negocio, recordarlos y socializarlos permanen-
temente con todos los socios actuales y los que se vayan integrando a
futuro.

* Permite la definicion de metas concretas y el involucramiento de
todos para alcanzar el éxito en el negocio,

+ Como un mapa que tiene caminos, sefales Y puntos importantes,
permite monitorear y evaluar el progreso de la empresa.

* Permite definir los mercados, productos o Servicios que generan mas
valor para la €mpresa y en los que hay que concentrarse; es decir,
orientar adecuadamente |a produccion en base a |a demanda

* Ayuda a dimensionar |a infraestructura fisica y humana requerida.

EXTERNA

* Facilita preveer y priorizar las gestiones clave con los clientes y los
proveedores.

* Se convierte en un documento para presentar eficazmente nuestro
negocio; es decir, es un instrumento de “venta del negocio”.

* Permite conseguir mas socios, obtener crédito de bancos, coopera- |
tivas o financiamiento de los proveedores, conseguir apoyo de enti-
dades publicas o privadas.

* Asi mismo, puede servir-para bus,carali_anz_as estratégicas con otras
EMAR para alcanzar mayores ,voh;'tm"eneg*de‘ﬁ’fgrtg,, roductos y ser-
vicios complemeptad%ﬁe manera de atender adecuadamente las

' y :

demandas de Ioslsv_en\‘ ~f I £ 4
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5 (CUANDO ES OPORTUNO
LABORAR EL PLAN DE
I[EGOCIOS?

imer lugar hay que resaltar que es muy importante revisar y actua-
el Plan de Negocios cada ano. Sin embargo hay tres momentos
e en los que ninguna empresa campesina deberia dejar de elaborar o
sar su plan de negocios:

ites de “lanzarse a invertir”

Cuando se necesita mejorar
Cuando se ve que es necesario crecer

.6 (QUIEN ELABORA Y
QUIEN EJECUTA EL PLAN DE
NEGOCIOS?

plan de negocios debe ser participativo. Una propuesta inicial debe
elaborada por los responsables de la administracion y la directiva;
1icos institucionales o consultores pueden brindar apoyo; pero, en
os los casos debe ser discutido e interiorizado por todos los socios:

Para recoger las opiniones de todos,

Para reconocer las diversas expectativas existentes,

Para motivar a la accion y el compromiso concientes,

Para apuntar todos hacia la misma meta,

Para que haya un control periddico del avance hacia los resultados

acordados.

La responsabilidad de la ejecucion del Plan de Negocios, asi acoradado,
es del equipo de gestion que debe contar con el respaldo y control
periodico de la directiva y la plena colaboracion de los socios.

El equipo de gestion debe entregar informes mensuales de avance y difi-
cultades a la directiva, tomar oportunamente las decisiones que corres-
ponda y junto con ella realizar al menos una rendicion de cuentas cada
semestre frente a la asamblea.

GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, stoooiocih v 80 7§



2.7 ¢{COMO SE ELABORA
PARTICIPATIVAMENTE UN
PLAN DE NEGOCIOS
CAMPESINQ?

En la presente guia sugerimos tres fases para la elaboracién participativa
de Plan de Negocios de una empresa asociativa rural:

* Fase preparatoria.- en la que se debe conseguir:
* Clarificar la idea de| negocio
* Entender la relacién del negocio con su entorno

* Fase de elaboracién.- en donde hay que lograr:
* Definir las oportunidades y segmentos de mercado prioritarios
* La estructura interna mas adecuada
* Planes de ventas, produccion
* Metas y proyecciones de ingresos, egresos y resultados

cuanto, cuando, quién, con qué recursos, etc.
* Mecanismos sencillos y claros para el Seguimiento del plan y para
la toma de decisiones oportunas.

PLAN DE NEGOCIOS

_rﬁ GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, Y0




PARTE 3

3.1 CONTENIDO DEL PLAN
DE NEGOCIOS

= -~ 2
I""-a

RECORDEMOS:

Un Plan de Negocios es un “mapa de viajero”, permite determinar donde
se encuentra la empresa, cuanto nos falta y qué camino seguir para llegar
a las metas que desean sus miembros.

El plan de negocios debe ser participativo. Una propuesta inicial debe
ser elaborada por los responsables de la administracién y la directiva;
tecnicos institucionales o consultores pueden brindar apoyo; pero, en
dos los casos debe ser discutido e interiorizado por todos los socios

Para recoger las opiniones de todos,

Para reconocer las diversas expectativas existentes,

Para motivar a la accion y el compromiso concientes

Para apuntar todos hacia la misma meta,

Para que haya un control periédico del avance hacia los resultados

acordados.

GESTION PARTICIPATIVA Df PLANES DE NEGOCHYS CAMPESINGS, snomsonccis 1 o /S'




Si bien no hay un modelo estandar, a continuacion sugerimos una tabla
de contenido basico para el Plan de negocios:

#, sugerido de
paginas

1. Resumen ejecutivo 2

Nombre y ubicacion de la Empresa

Descripcion del negocio y los Socios
Situacién juridica
Ventas, produccién y resultados econdmicos en el periodo anterior

Desafios y metas para el afio en curso
2. Analisis del Mercado 6
Mercado meta y producto apropiado para atenderlo

Objetivos, visién y misién revisada y ajustada

Estructura organizacional, roles y funciones internas revisadas y ajustadas
3. Plan de ventas 2
Metas de ventas

Oportunidades, riesgos y estrategias
4. Plan de produccién 2

Metas de produccion

Cuellos de botella y medidas a tomar para superarlos

5. Plan financiero 4

Analisis de costos y punto de equilibrio

Proyecciones de ingresos y egresos

Flujo de caja y necesidades de financiamiento

6. Cronograma de implementacién

Mecanismo de seguimiento al plan y de toma de decisiones oportunas
ANEXOS

Namero de paginas en total (sin anexos) 20
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 tabla

2 RESUMEN EJECUTIVO

1 el Resumen ejecutivo es lo primero que los lectores encontraran,
birse al final del proceso de elaboracion del Plan de negocios
a que recoja sintéticamente los elementos mas importantes
escriben a detalle en el resto del documento.

la importancia que tiene, nos detenemos un momento para expli-
0s elementos clave que deberia contener el resumen ejecutivo.

1 Nombre y Ubicacién de la Empresa

portante indicar el nombre comercial, su direccion exacta, los
s y las personas autorizadas para establecer cualquier tipo de
ato o contacto.

“CEBOLLITAS QUERENAS”

amos ubicados en la provincia de Tungurahua, cantén Quero,
arroquia la Matriz, entre las calles A y B en el interior del Centro
] de Comercializacion de Productos Agricolas del canton Quero
CECOPAQ".
Nuestro gerente es el Ing. Pablo Zabala y su teléfono celular es el
098765432

Emprender. Plan de Negocios Cebolla Blanca

.2 Descripcion del negocio y los

B

ra establecer con claridad la idea del negocio
le la pena hacernos las siguientes preguntas:

¢(Cual es el producto o servicio y para qué sirve?
qué mercado se dirige, quienes son y qué
iran nuestros clientes?

tendencias y los margenes son interesantes?
al es la competencia, en qué somos mejores?,
or qué es mejor nuestro producto o servicio?
¢Contamos con las condiciones basicas para pro-
ducirlo (tierra, agua, etc.) en mayor cantidad?
¢En qué eslabon de la cadena se ubica nuestro
negocio?

oL
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PRODUCCION

COMERCIALIZACION

TRANSFORMACION /

Al describir a los socios es importante indicar el nimero de hombres,
mujeres, jovenes, adultos, su procedencia, sus actividades productivas
principales, sus aspiraciones en relacién con la empresa.

Nuestra empresa esta integrada por 76 socios (42 mujeres y 34
hombres), los cuales pertenecemos a tres asociaciones; Asociacion
de Productores y faenadores de pollos, huevos y elaboracion de
balanceado “Don Pollo”, Asociacién “Construyendo Futuro” vy
Asociacion de “Integracion y Desarrollo” de Patutan, ubicada en la
Provincia de Cotopaxi, Cantén Latacunga, Parroquia de San
Buenaventura y Eloy Alfaro.

Los socios trabajan en el campo avicola de manera independiente
desde hace 5 afos. A partir 2004 se organizan los socios para crear
una empresa asociativa que garantice precios justos para el produc-
tor y se inicie actividades que generen valor agregado al pollo que
producen, actualmente se vende pollo faenado.

Somos pequefos productores que criamos desde 100 hasta 800
pollos, estamos organizados para abastecer y garantizar la demanda
de mercado local y regional mediante un plan de produccion y entrega.

Emprender. Plan de Negocios, COOPAC (Cotopaxi)
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on juridica

|a empresa es informal o formal, si su condicién juridica le per-
lizar determinados negocios o ser susceptible de recibir inver-
) apoyos de terceros es también importante para el lector; por
2 |a pena explicar claramente la situacion juridica de la empresa.

a Asociacion de Queseros de Guamote, es una organizacion reco-
pcida juridicamente por el Ministerio de Bienestar Social segun
zuerdo Ministerial N° 402 del 21 de Septiembre de 2001.

Emprender. Plan de Negocios Asociacion Queseros (Guamote)

Situacién actual (volimenes de produccion /
cializacion y resultados econémicos)

presa no nacio de la noche a la mafnana, tiene una historia recien-
situacion actual mucho tiene que ver con lo sucedido en perio-
nteriores. Una sintesis de como y cuando fue creada, los objetivos

2 propuso y el grado de avance hacia ellos son datos importantes
i mostrar la capacidad actual y futura de la empresa.

bres,
ivas La cooperativa inicia sus actividades de comercializacion en la
segunda quincena de febrero del 2005, contabamos con 5 clientes
'_l los pedidos fueron de 30 pollos, y teniamos una produccion de
500, con el transcurso del tiempo se dio a conocer el producto y las
y 34 wentas se fueron incrementando, la cooperativa ha vendido el 50%
Acion de la produccion de los socios.
n de
B v Las ventas acumuladas a diciembre del 2005 fueron de $ 91.169,05
n la y la utilidad acumulada en los altimos dos afos es de $ 6.124,78
San
Emprender. Plan de Negocios COOPAC (Cotopaxi)
ente
rear
duc-
que
800
nda
ega.
axi)
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3.2.5 Desafios Y metas para el presente afio:

Los resultados que se obtengan cada afio no pueden ser dejados al
azar, el entendimiento de los desafios que enfrentari |a empresa y la
esfuerzos y hacia el exterior brindara una informacion relevante para

decidir un posible financiamiento o apoyo.

Existen por lo menos tres ambitos en los que se deben definir metas
concretas: ventas, estructura interna y resultados econémicos.

Ventas.- La funcién principal de la empresa es producir o brindar bienes

0 servicios de tal forma que los ingresos que logre sean mayores a los
Costos y gastos en los que incurra.

consecuencias de ese aumento o disminucién.

VENTAS 2006
VOLUMEN TOTAL
EN PRECIO/PROMEDIO VENTAS EN )
LIBRAS POR LIBRA EL ANO UTILIDAD/PERDIDA
167.668,58 0,82 137.488,24 1395,65

Para el afo 2006 se incrementaria las ventas en un 28% con relacion al afio 2005, se
obtendria una utilidad de $ 2.656,69 al aiio, gracias a la atencion a nuevos clientes
que permitirdn un incremento de demanda.

Estructura interna

Actualmente el Centro de Acopio
"UPACC", cuenta con una comision
de comercializacion y con un equi-
po de gestion conformado por el
administrador y el empacador, se
hara necesario contratar a una per-
sona encargada de control de cali-
dad y un contador conforme el
volumen de ventas asi lo justifique.

Emprender. Plan de Negocios
UPACC (Cotopanxi)
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economicos

| presente ano los resultados econdomicos son favorables, esto
abe principalmente al cambio en el proceso de faenamiento de
‘de una manera artesanal hasta febrero del 2006 a un proceso
cado, con ello alcanzariamos unas ventas de $ 137.488,24,

ps suman 136.092,59, logrando una utilidad de $ 1.395,65
eran reinvertidas para aumentar el capital de trabajo. Este ano
bajaria en la planta de faenamiento que cuenta con los equipos
ados que garantizaran la calidad del nuestro producto.

Emprender. Plan de Negocios COOPAC (Cotopaxi)

tra meta fue vender toda la produccion de los asociados, en el
scurso del ano se logro vender el 50 % de la produccion total de

L'\

os logrado que nuestra marca sea reconocida especialmente en
dad de Latacunga, por el punto de venta que tenemos.

svan registros basicos y se tienen informes economicos de
tados mensuales, no se lleva aun todo el proceso contable
ance general)

tar con clientes potenciales que garanticen la compra del 80%
a produccion.

na mejorado el proceso de comercializacion (negociacion, aten-
» al cliente y permanencia en el mercado, competimos con los
ydes proveedores)

Emprender. Plan de Negocios Coopac (Cotopaxi)

saradero cuenta con una infraestructura y equipamiento adecuado
ara atender a 60 personas, nuestra aspiracion es ampliar el local a
in de poder cumplir con la atencién a compromisos sociales con
gna capacidad de 120 personas.

Emprender. Plan de Negocios Paradero Cuyes (Cevallos)
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3.3 EL PROCESO Y LAS
HERRAMIENTAS

3.3.1 Clarificar la idea del negocio

La EMAR no esta sola, tiene relacion con otros actores y factores del
entorno. Debemos entender las relaciones, es decir la influencia que
tiene sobre nuestra empresa.

Para obtener la informacién hay que revisar documentos disponibles,
realizar visitas, reuniones o talleres con otros actores de la cadena.

Lo mas importante es entender las tendencias de las relaciones del
entorno con la EMAR, aqui un equipo técnico facilitador puede ser de

gran ayuda.
Entorno Socio-cultural

EL NEGOCIO =
S S
% Proveedores._ — ~.¢.\%Reguladores E?

a. b S T "?
g Competidores ———  Clientes & E
= =
- 5
=

Entorno Econémico

3.3.2 Andlisis del Mercado

En este paso se trata de definir la “apuesta” de futuro de nuestro nego-
cio, varias de las siguientes preguntas seguramente estan en nuestra
mente y no debemos continuar asi sin responderlas:

+ (A quién vendemos?

+ ¢En donde vendemos?

+ (A qué precio podemos vender y cuanto podemos ganar?
+ ¢Qué debemos producir?

:Q’ GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES D NEGOCIOS CAMPESINGS, srronoeocis v (so




¢A QUIEN VENDEMOS?

IDE VENDEMOS?
, ¢A QUE PRECIO PODEMOS VENDER
Y CUANTO PODEMOS GANAR?

20 Rapido de Mercado (SRM)3 es un instrumento para conseguir
cion util para tomar decisiones sobre qué mercado y qué pro-
nos convienen mas y poder proyectar el plan de ventas.

nego-
estra

INTERCOOPERATION cuenta con una guia mefodolégica de SRM

- 3

4D ]
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3.3.3 Objetivos, Visién y Misién

Con base en las decisiones anteriores ya podemos formular y ajustar los
objetivos, la visién y mision de nuestra EMAR.

Objetivos

1. Producir y vender asociativamente cuy asado, con precios justos,
a fin de mejorar los ingresos econdmicos de los socios y conse-
guir rentabilidad para nuestra empresa.

2. Definir los criterios de produccion en la blsqueda de estandari-
zar la calidad de nuestro producto y diversificar la presentacion
y comercializacion de |a gastronomia ecuatoriana.

Visién

Ser una empresa sélida, rentable y reconocida a nivel local y nacional
con clientes fijos en la cadena de asaderos, ubicados en las ciuda-
des de Ambato y Riobamba, ofreciendo diversidad de productos en
la gastronomia ecuatoriana, con calidad y buena atencién logrando la
sostenibilidad de la organizacion Y Sus socios.

Mision

Somos una organizacion de productores y comercializadores de cuy
en diversas presentaciones, que aspiramos trabajar asociativamente,
para mejorar la calidad de vida de los asociados y sus familias.

Emprender. Plan de Negocios Paradero Cuyes. (Cevallos)

3.3.4 Ajustar la estructura organizacional

CENTRO DE ACOPIO “UPACC”

o
e[ | ASAMBLEA GENERAL ]
g
o B
g DIRECTORIO |

= =3 =

[_ | ADMINISTRADORA |

|__CONTADORA ——
| AMERONA

A

- = ’j— e
PRODUCCION|  [cONTABILIDAD | COMERCIALIZACION |
(R e e

| [eomrond] [oen] [EREST] [Tewencie |

Emprender. Plan de Negocios UPACC (Salcedo)

NIVEL OPERATIVO
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NCIONES CLARAS EN CADA NIVEL

ustar los Principales funciones
*Vela por el cumplimiento de los estatutos
*Aprueba el plan de negocios
«Contrata y evalla al Gerente
justos *Aprueba o.rechaza informqs
: conse: «Toma decisiones economicas por mas de
US$ 3.000.
(€ (es el secretario)
andari-
Atacion Principales funciones
*Elabora Plan de negocios y presenta al Comité
*Busca mercados y firma contratos para ventas
*Elabora informes mensuales de cumplimiento de
acional metas y finanzas de acuerdo al plan de negocios
ciuda- *Es el responsable del personal de la empresa
tos en
ndo la
le cuy D S
nente,
L & matriz nos ayuda a visualizar y comparar las ventajas y des-
1 decidir el "Mercado Meta y el producto apropiado”
iallos)

MATRIZ MERCADO / PRODUCTO

i Producto actual | Producto nuevo
| Mercado Descripeion:
Actual
Ventajas:
| Desventajas:
| Mercado
D nuevo

edo)
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La Cooperativa actualmente puede ofrecer los siguientes productos
y servicios:

+ Pollo faenado (lleno y vacio)
* Menudencias (patas, cabezas y mollejas)
* Presas seleccionadas

Estos productos son entregados domicilio y bajo pedidos previos,
ofrecemos promociones por volimenes de ventas:

+ Servicio de faenamiento de pollo a otros productores.
+ Plumas para abono o tratamiento industrial

La planta cuenta con la infraestructura y equipo necesario para prestar
el servicio de faenamiento a otros productores de la zona.

Emprender. Plan de Negocios Coopac (Cotopaxi)

Nuestros nichos de mercado seran supermercados, comisariatos. He
aqui alguno de nuestros posibles clientes:

El producto a ofertar alli sera la cebolla blanca en dos presentaciones:

a. Lavada y empacada en fundas (o atados) de 1 y 2 kilogramos
b. En polvo en frascos de 125 y 250 gramos.

Comisariatos de Quito y Guayaquil

Cantidad de Cebolla Blanca Precios ($)
Nombre comercial Teléfono Direccién Atados Atados
RS (fundas) S (fundas)
M COMISARIATO 04 2322000
Importadora El Rosado 04 2322555 |La Atarazana |100/quincena 4000 c/mes 0,01 cgr 0,35
PLAN MAS ALIMENTOS 04 2384383 | Centro Funclorando
&Municplode | g 8173195 |© se BN DB Ice
Guly-qw Urdesa of 10
Jorge Hemandez 02 2338893-99
Primero hay que enviar muestras de los productos conjuntaments con una carta de presentacion
SUPERMAXI on |a que se especificia caracteristicas del prod y precios. Luego se negocia volimenes de
compra y frecuencia de entrega.
Margen de comercializacion
MmMyquowaﬂMmMmmmbwhayquemmmde
producto, listado de precios en del p
SANTA MARIA S&mdwﬁnuimammmhmum«!lMUnwvam
de Comercializacitn

Emprender. Plan de Negocios Cabolla Blanca
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te comun es pensar que vender directamente al
el éxito; sin embargo no siempre es asi, por ello es
car los margenes en la formacion de los precios del
conviene o no asumir los costos y el riesgo de ven-
idor.

roductos

Mora en Tungurahua (en délares por libra)
Margenes

Precio de venta al pablico
Margen del minorista 0,30 (13%)

previos,

Costo del minorista
Margen del mayorista 0,40 (26,6%)

Costo del mayorista

d prestar
Margen del productor 0,30 (33,3%)

| Costo de produccion
otopaxi)

) ;
~"

Nombre y descripcion
Tamano

Calidad

Cantidad

Presentacion preferida por los clientes
Otros servicios (entrega puerta a puerta,
colocado en percha, ...)
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3.5 PLAN DE PRODUCCION

El Plan de Produccion contiene al menos dos elementos:

a. Metas de produccion en funcion del plan de ventas
b. Cuellos de botella y medidas a tomar

3.5.1 Definir metas de producciéon en funciéon del
plan de ventas

De acuerdo a los voliumenes requeridos para la venta se debe planificar
la produccién. Para ello un diagrama de flujo del proceso productivo
nos sirve para identificar los cuellos de botella a los que nos veriamos
enfrentados y nos ayuda a definir las medidas a tomar.

Compra de
Cabezas de brocoli sin
hojas

Tallos y partes
Separacion en florestas (— amarillas: 50%

rechazos

Cloro — " cloro

A90°C.4a5min. ——s| Blanquear, pre-cocinar ﬁ"““’“““““"‘""“’

_\prims muy compacta
Prueba del punto optimo___  ~~ Cabezas de brocoli
de producto pre-cocido precocinadas

En 5 min :
Circuito de enfriamiento  —* Enfriamiento
cerrado de amoniaco /
presion - depresion
Congelacion segin la 5 min. en el tinel
tecnologia IQF, «— de congelacion a
'Industrial Quick Frozen' -18°C
Cabezas de brocoli
congeladas
Empacamiento en
cartones de 25 kg Necesidad vias de circulacion
Intercooperation, 2003 — — en perfecto estado / costo

transporte en cuartos frios

Flujo del proceso productivo del brocoli para exportacion

2§ GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, ny 150




ion del

planificar
roductivo

veriamos
I

de botella y medidas a tomar

Cuellos Medidas
de Botella a tomar

Inversiones
necesarias

Riesgos

Activos Fijos

Capital de trabajo

Activos Fijos

Capital de trabajo

Activos Fijos

Capital de trabajo

Activos Fijos

Capital de trabajo

GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, sitooonocis 1 150
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3.6.1 Determinaciéon de costos,
de equilibrio

margenes y punto

COSTOS

Costos fijos al afic | Monto en US$
Pago al personal 6.000,00
Gastos administrat, 500,00
Alquiler de locales 600,00

TOTAL 7.100,00

Costos variables (por kilo) en US$

Compra de mora al granel 1.1
Costo de seleccion 01
Costo de empaque 03
Costo de transporte 0,1
Total costo variable por kilo 1,6

\‘( ) GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, srronoioaia v use

COSTOS FI1JOS: Egresos del Negocio inde-
pendientemente del volumen de produc-
cion o ventas.

Corresponden normalmente a gastos fijos
que hay que realizar mensualmente. En la
mayoria de los casos no se puede identifi-
car rapidamente cuanto corresponde a
cada producto.

COSTOS VARIABLES: Egresos del nego-
cio que dependen del volumen de produc-
cién o ventas.

Corresponden normalmente a gastos que
estan directamente relacionados y es facil
saber cuanto corresponde a cada producto.




punto

10 inde-
produc-

stos fijos
te. En la
identifi-
onde a

el nego-
produc-

istos que
y es facil
oducto.

COSTO TOTAL UNITARIO

= il -3 .n
pUSs Si hemos comprado y vendido 10.000 kilos
7.100 de mora los costos totales son de $23.100y
3 16.000 el costo total por cada unidad seria de $2.31
il 23.100

COSTOS vs PRECIOS

Afo 2002 2003 2004
2.11

romedio 227 2.21 2.57
Maximo 3.43 2.82 3.27
Minimo 1.46 1.60 147

on de precios al consumidor de mora en Ambate (S / kilo)

PUNTO DE EQUILIBRIO

taria para una EMAR es alcanzar su punto de equilibrio;
 situacion en la que los ingresos alcancen al menos para
o0s; de alli para adelante es ganancia.

asiones nos hacemos las preguntas equivocadas:

o vender mi producto para tener utilidades?
ja compensar si el precio no cubre los costos?

iblemente las preguntas sean otras:

icio del mercado neta, obtenemos un margen bruto?
a la pregunta anterior es positiva; entonces:

de producto debo vender para cubrir mis costos?

jencia que hemos vivido podemos afirmar que el precio de
s un dato de la realidad en el que poco podemos influir como

GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINOS, serooooci v im0 4/




Margen bruto unitario
S = - Ust Precio de venta por kilo 235
e gl Compra de produccion 1,10
Pago al personal 6.000,00 Costo de seleccién 0.1
Gastos administrat. 800,00 Costo de empaque unitario 03
D jaci 300, i
SHOGRCNG 200 Costo de transporte unitario 01
TOTAL 7.100,00

| Total costos variables por kilo 1,6
Margen Bruto Unitario (2,35-1,4) 0.75

Costos fijos 7.100

= =9.467 kilos PUNTO DE EQUILIBRIO
Margen bruto 0,75

Esto quiere decir que debemos vender por lo menos 9.467 kilos al aino (es decir,
789 kilos por mes en promedio) para cubrir los costos fijos, sin ganar ni perder.

COSTOS MARGEN
FIIOS AL BRUTO
AND UNITARIO VOLUMENES DE VENTAS

MINIMO NECESARIO

PUNTO DE
EQUILIBRIO
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A

3.6.3 Flujo de caja proyectado y necesidades
de cofinanciamiento

No basta saber que podremos tener ingresos mayores que los gastos ya
que no todas las ventas son en efectivo ni tenemos en caja todo el dine-
ro necesario para hacer las inversiones en equipos o maquinarias que
nos ayuden a cumplir las metas.

Para eso se utiliza el flujo de caja que consiste en preveer todos los
ingresos y gastos de efectivo y saber de antemano si requerimos o no
de financiamiento extra que puede venir de aportes de los socios, cré-
ditos o apoyo de entidades publicas o privadas.
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PARTE 4

4.1 CRONOGRAMA DE
IMPLEMENTACION

Anotar cronolégicamente las acciones e inversiones requeridas.
Elaborar un plan detallado con actividades, tiempo, responsables.
Como ya se anot6 anteriormente esto le corresponde al equipo de

gestion; la labor del directorio es verificar que se elabore y que se

implemente.

ACTIVIDAD SUBACTIVIDADES PERIODO RESPONSABLE
Fortalecer + Elaboracion de los términos de referencia para &l desarrollo de ta Mes de Agosto Gerente y
difusién, consultoria del Plan de Marketing de la operadora de la CORDTUCH directorio
mercadeo y + Contratacion de la consultoria para |a elaboracion del Plan de
comercializacion Marketing

« Elaborar un plan de Marketing.

+ Socializacion y validacion del Plan de Marketing
Fortalecer « Disefo y elaboracién de Material publicitario Meses de abril, Gerente y
difusion, * Difusion de Material publicitario a nivel nacional e Internacional jullo, directorio
mercadeo y septiembre,
comercializacion noviembre
Fortalecer « Participacion de la Operadora de Turismo Comunitario en ferfas, Meses de abril, Gerente
difusion, salones y bolsas de turismo alternativo a nivel nacional & julio, agosto,
mercadeo y Internacional. septiembre,
comercializacion * Organizar y realizar "fam and press trips” hacia experiencias octubre,

comunitarias de la CORDTUCH para su difusion y mercadeo.
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ANISMO DE CONTROL
y JON

netas del plan de ventas y el plan de produccion, con-
con la informacion.

cion periodicamente y a varios niveles.
isiones necesarias oportunamente.

Nivel de avance a
INDICADORES et DECISION

'+ Vender al menos 740 paquetes de Wwrismo
‘comunitario (excursiones y tours)
-+ Ingresos 3 la operadara por USS 89.000

* Equipamiento para ciclo turismo instalado y
funcionando

* Equipo del sistema de comunicacion
instalados

|+ 14 OTC con planes de negocio elaborados en
vtodﬁgmm‘ae " OTC mejor
* 10 dirigentes y 8 tesoreros de las
capacitados

o debe concentrarse en analizar los avances respecto de
del Plan de ventas y el de produccion y no quedarse en
actividades.

mportante que la revision es la toma de decisiones para
)uenos resultados se mantengan y aumenten o para corre-
sida los malos resultados que se esten produciendo en la

GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINGS, sr000106k + 146 § 7




ANEXOS

ANEXO 1
GLOSARIO

Apoyo externo = técnicos, asesores, promotores de instituciones alia-
das; consultores especializados independientes (contratados por la
empresa para trabajos especificos).

Asamblea = todos los socios (los duefios)

Directorio = presidente, secretario, tesorero (la directiva)

Equipo de gestiéon = gerente, contador, técnicos de la empresa
(los empleados)

Estrategia = Conjunto de acciones articuladas y encaminadas a alcanzar
metas concretas.

Meta = Cuantificacion de un resultado esperado, deseado; es:
Especifica, Medible, Alcanzable, Razonable, determinada en el Tiempo.

ANEXO 2
DOCUMENTOS Y TEXTOS DE
REFERENCIA UTILIZADOS

- Taller CIAT, Carlos Ostertag

- Taller Emprender, Patricia Camacho

- Guia para analisis de cadenas, RURALTER

- 30 minutos para redactar el plan de negocios, Brian Finch

- El Plan de negocios, Antonio Borello

- Diseno del Plan de negocios rurales, Coordinadora Rural Cosco, Peru
- Manual para escribir un plan de negocios, proyecto SUCOF

- Manual disefio y elaboracién de planes de negocios para micro y
medianos empresarios rurales, FIDA

‘1"1 GESTION PARTICIPATIVA DE PLANES DE NEGOCIOS CAMPESINGS, werosoeocis » 1o




DRACION DE DESARROLLO
10 Y TURISMO DE CHIMBORAZO

Cultura y Naturaleza para la Vida

E NEGOCIOS DE LA OPERADORA DE
MO “PURUHA RAZURKU?” CIA. LTDA.

EQUIPO DE TRABAJO
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PLAN DE NEGOCIOS DE 1A OPERADORA DE TURISMO “PURUHA R
CIALTDA

1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

a. Vision

PURUHA RAZURKU, es una empresa consolidada que contribuye a I3 3
de la Corporacién de Desarrollo Comunitario y Turismo CORDTUCH m
oferta de Productos turisticos Competitivos, que permite la generacign de
€conomicos |os Cuales son distribuidos en beneficio Y en el bienest
ambiental y cultyra de las sus miembros,

b. Misién

PURUHA RAZURKU, es una empresa de |a Corporacion de Desarrollo Co
y Turismo de |a CORDTUCH, que elabora y Comercializa eXcursiones y
turisticos, los Cuales son gestionados por organizaciones de campesinos e j
de comunidades de la provincia de Chimborazo Y que son dirigidos a visita
buscan Compartir experiencias en base de los principios de |a intercultu
conocer nuestro patrimonio natura| y cultural de vida.

C. Objetivos de |a Operadora

a. Proyeccion, organizacion, operacion Y venta de todos [os

b. Alquiler de utiles y €quipos destinados a |a Practica del turismo
C. Ventay reserva de servicios de alimentacion y alojamiento

d. Informacién turistica y difusion de material de Propaganda

d. Principios

Los principios bajo los cuales Se rige PURUHA RAZURKU para desarr
trabajo y sy accionar son:

* Ambito cultural

* Defender I3 autonomia de |as organizaciones
* Mantener |a Cultura, Rescatar |3 vivencia del mundo indigena, Reafirma

* Promover g| aprender conjuntamente

* Promover |a solidaridad, |a Cooperacion, el respeto a la vida, Ia conservacj
manejo sostenible.
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Cultura y Naturaleza para la vida

« Ambito socioorganizativo

Participacion e involucramiento de las comunidades en todo el proceso de
desarrollo del turismo

Promover la practica de los derechos colectivos
» Ambito ambiental
Conservar los recursos naturales
Permitir conocer y cuidar el medio ambiente, la flora la fauna.
Mantener la diversidad biologica de los territorios
Mantener la diversidad agricola de los territorios

« Ambito econémico

Generar ingresos por la venta de servicios turisticos.
Diversificar las actividades econémicas y productivas.
Generar una alternativa frente a actividades extractivas.
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ﬁ 2. SERVICIOS

2.1Descripcion de los productos / servicios
Al momento contamos con tours organizados y clasificados en:

* Excursiones y Paquetes Turisticos de moderado, mediano y facil recorrido,
con una duracion entre 1 - 2 y 3 dias, cuyos precios contemplan todos los
servicios (alojamiento, alimentacion, guianza, transporte)

* Servicios de cada OTC en forma independiente.

a. Caminatas y recorridos Por comunidades indigenas, montanas y
senderos.

b. Observacion de alpacas y condores

C. Intercambio cultural: Comida tradicional indigena, manos
campesinas elaborando artesanias en lana de alpaca y productos
de la medicina tradicional (pomadas, shampoo, jarabes)

d. Armado de Campamentos y alojamiento en carpas

€. Ascenso a las cumbres del Sangay y el Chimborazo

»

A continuacién se listan algunos paquetes turisticos ofertados

Comunidad Guargualla
Piedra blanca de los condores
Un viaje al Volcan Sangay
Asociacién agroartesanal Yy turismo comunitario “NIZAG”
La Nariz del diablo, las huellas del Inca y el mistico Chiripungo
Nizag: cultura y tradicion
Casa Céndor
Excursion Bosque de Polylepis
Excursion Templo Machay
Razu nan
Hieleros del Chimborazo
Fundacién Centro Educativo Inti - Sisa
Bajada espectacular en mountainbike y las lagunas de Atillo
Tour de caballos
Tour al Chimborazo
Organizacion de jovenes Nuevo Amanecer
Venga y conozca la historia de la Antigua Riobamba
Visita por las Iglesias y recorrido por la Laguna de Colta
Disfrute y comparta las experiencias de la organizacion
Otras opciones
Turismo comunitario en la Reserva de Fauna Chimborazo

SECRETARIA
I CONTADORA
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2.2DESCRIPCION DE PRECIOS

Tour Duracién Precios

Piedra Blanca de los Condores 1 noche / 2 dias $ 76,-
Un viaje al volcan 4 noches / 5 dias $173.-
Un viaje al volcan 6 noches / 7dias $168,-
Por la Nariz del diablo, las huellas del Inca y el mistico
cerro Chiripungo

o Opcién 2 1 noches / 2 dias $.113.-

o Opcién 3 1 noche / 2 dias $.132 -

o Opcion 4 2 noches / 3 dias $.224 -

o Nizag: cultura y tradicién 1 dia $.55,-
Excursion Bosque de Polylepis 1 dia $.20,-
Excursion Templo Machay 1 dia $.20,-
Hieleros del Chimborazo 1 noche / 2 dias $.48,-
Hieleros del Chimborazo 2 noches / 3 dias $.106,-
Bajada espectacular en mountainbike y las lagunas de 1 dia $.38.-
Atillo
Tour en caballo 1 dia $.38.-
Tour al Chimborazo ¥ dia $.16.-
Venga y conozca la historia de la Antigua Riobamba 1 dia $.15.-
Visita por las Iglesias y recorrido por la Laguna de Colta 1dia $.18.-
Disfrute y comparta las experiencias de la organizacion 1 noche / 2 dias $.50,-
Turismo comunitario en la Reserva de Fauna Chimborazo 2 dias $.40.-

2.3DESCRIPCION DE LA MARCA

p—

La Operadora de Turismo Comunitario “Puruha Razurku® Cia Ltda., posee su
propia marca caracterizada por un logotipo y slogan los mismos que estan
presentes en los medios de publicidad como: web site, correo electronico, mapas
y guias de venta; ademas estaran impresos como encabezados en toda la

papeleria utilizada en la oficina.

A
Cultura y Naturaleza para la Vida




TDA

i

|

-
e
'

|

ESIN]
' '

il

b4
(5]
1

§

S
'

|

T\
o
IK]

|

=3

|

(]

|

> -4
it
'

|

o

|

o
'

|

o
'

l.

@
'

l.

o

|

S

|

OPERADORA DE TURISMO “PURUHA RAZURKU" CIA. LTDA

Cultura y Naturaleza para la vida

2.4 Resultados de la empresa en el 2005

METAS PROPUESTAS 2005

LOGROS ALCANZADOS

- Ventas de al menos 400 paquetes
turisticos a US$ 100 promedio

- Alcanzar un nivel del 80% (25% mas
que en 2004) del punto de equilibrio

- Ventas por 386 paquetes turisticos a USD$ 97
promedio
- Nivel de alcance del punto de equilibrio al 76%

- Implementar una oficina de turismo en
la ciudad de Riobamba

Oficina de la operadora de turismo de la CORDTUCH
implementada y habilitada para su funcionamiento

- Realizar inventario de recursos y

oferta turistica de cada OTC

- Elaboracion de paquetes a nivel

parroquial, cantonal y provincial
Elaborar un programa de calidad total
del producto turistico comunitario

- Identificacion de necesidades de la demanda real y
potencial para el turismo comunitario de la
CORDTUCH.

- Inventario de recursos naturales, culturales; planta
turistica, actividades turisticas realizado
Paquetes turisticos tematicos definidos de acuerdo
a las caracteristicas de los segmentos de mercado

- Manual de calidad para el turismo comunitario

- Plan de capacitacion elaborado en base de las
necesidades de las operaciones turisticas
comunitarias de la CORDTUCH y del manual de
calidad.

- Creacion de una operadora de

turismo comunitario sucursal de la
matriz de la FEPTCE

- CORDTUCH tiene su estructura definida

- Operadora de turismo funcionan de acuerdo al
marco legal ecuatoriano (COMPANIA LIMITADA)
del turismo comunitario.

- Disenar un programa de

comunicacion

- Medios de publicidad turistica elaborados vy
difundidos por los canales de comunicaciéon mas
apropiados.

- Producto turistico de la operadora difundido a
través de la pagina Web.

Definir el ambito administrativo de la
Operadora

- Contratacion del equipo de gestion

de la Operadora.

- Organigrama estructural y funcional para el
funcionamiento de la operadora de turismo
consensuado y redistribucion de ingresos
aprobados en forma participativa, que responda al
proceso organizativo de la CORDTUCH.

- Definicién de politicas y normas para la operacién
turistica comunitaria (Codigos de conducta)

- Definicion del personal administrativo para la
operadora de turismo

Alianzas con tour operadores
nacionales e internacionales privados
y comunitarios

Promover y participar en ferias de
turismo comunitario a nivel nacional e
internacional

- Alianzas con tour operadores, instituciones
educativas en proceso
- Participacion en la Feria Ecuador Alternativo
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3. Estructura y funciones en la operadora

El Directorio de la CORDTUCH:

Cargo

Funciones

Presidencia;
Vicepresidencia;

Secretaria de Actas y Comunicaciones | e Elaborar el programa anual de actividades y el

Secretaria de finanzas

« Velar por el cumplimiento del estatuto y reglamentos
vigentes:

presupuesto, ponerlo a consideracion de la
asamblea general;

« Ejecutar las resoluciones de la asamblea general;

« Expedir los instructivos que fueren necesarios, hasta
su conocimiento y aprobacion por la asamblea

general

El equipo de Gestion de la Operadora

Cargo

Funcion

Gerente
Ing. Patricia Tierra

« Representacion legal, técnica y economica de la Operadora de turismo.

« Entregar informes al directorio sobre el funcionamiento de la operadora.

« Elaborar y ejecutar planes, programas y presupuestos aprobados por €
directorio

« Coordinar actividades para lograr la obtencion de objetivos de
operadora de turismo con la maxima eficacia.

« Dar informacién amplia de los servicios a los clientes

« Administrar los servicios que presta la empresa con apego al marco lege
vigente del Estado ecuatoriano y la organizacion.

« Orientar y supervisar el trabajo del personal a su cargo.

« Suscribir conjuntamente con el presidente del directorio los contratos de
personal necesarios para el funcionamiento de la operadora.

« Conceder, certificar y justificar permisos, faltas, atrasos y enfermedade:
de los empleados de |la operadora.

Secretaria — contadora

Lcda. Diana Valencia

« Recibir, registrar, emitir y archivar la correspondencia y documentacior
de la empresa.

e Elaborar la némina y archivos personales de los empleados de
empresa

o Llevar el libro de actas de la empresa

« Recolectar informes, estudios, proyectos, memorias, material fotografice
grabaciones y videos de las Operaciones

« Realizara los pagos de materia prima, personal, insumos y otra
obligaciones que se presenten en la empresa.

« Verificar la legalidad, veracidad y oportunidad de los tramites antes ¢
efectuar el pago

« Receptara los dineros que ingresen por la venta de los servicio!
turisticos.

« Presentar al gerente informes mensuales sobre la actividad y movimients
financiero de la operadora.

« Elaborar los estados financieros de la empresa.

« Revisa y analiza los presupuestos de las actividades de la operadora.

« Llena los formularios y declara el impuesto al SRI.

« Chequea y realiza el pago de agua, luz, teléfono, suministros etc.
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Cargo

Funcion

L

Coordinador operaciones

Sr. Rafael Ushca

* Ser el vinculo entre las OTC y la operadora de turismo

» Coordinar la logistica durante la oferta de excursiones y paquetes
turisticos

* Realizar visitas continuas a las OTC para evaluar el cumplimiento del
manual de calidad

* Atender las inquietudes de las OTC y ser el portavoz ante la gerente de

la operadora de turismo y el presidente de la CORDTUCH

» Apoyar en la comercializacion del producto turistico de la operadora

e Es responsable de trabajar con operadoras y agencias de viajes en
coordinacion con el directorio de la CORDTUCH.

» Dar una informacion amplia de los servicios que presta la empresa a los
clientes de la operadora.

* Ejecutar permanentemente planes, programas de trabajo de la operadora
de turismo

El equipo de gestion de la Operadora mantendra una relacion estrecha con el
equipo de Gestion de cada OTC, para promover, mejorar y mantener la calidad de

los productos turisticos ofertados. En cada OTC el e

formado por:

R

ADMINISTRACION
Coordinador/a de
laOTC

—

quipo de gestion se encuentra

| 1 1 I |
( GUIANZA \ ( ALIMENTACION\ ( HOSPEDAJEN MANTENIMIEN'IR / CONTABILIDAD
~  Coordinador/a ~  Coordinador de » Coordinador/a ~  Coordinador/a »  Coordinador/a
de Guias alimentos y
Nativos y/o bebidas
/Naturalistas ~  Ayudante del
area de
alimentos y
J bebidas )
g \ . \_ J\
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4. Analisis de Mercado

4.1 Ventajas comparativas de la empresa,

Matriz FODA de la Operadora de Turismo

FORTALEZAS

Personal administrativo calificado

Ubicacion de la oficina en la ciudad de Riobamba.
La empresa cuenta con equipamiento basico
Buena relacién con el Ministerio de Turismo Regional
Sierra Centro

Contactos y relaciones comerciales con tour
operadores a través de sus socios AGIG, Casa
Condor, Razufan.

Pagina Web con dominio propio.

Lider en turismo comunitario en la provincia de
Chimborazo

Reputacion institucional positiva.

Reglamentos internos y procedimientos
administrativos establecidos.

Proceso productivo definido

Transparencia en el manejo de la empresa.

Apoyo decidido de la asamblea y directorio de la
CORDTUCH

Cuenta con un manual de calidad para la gestion del
turismo comunitario en las OTC de la CORDTUCH
Productos turisticos innovadores y con precios
asequibles al mercado.

OPORTUNIDADES

La CORDTUCH es miembro de la
FEPTCE y parte de su directorio

Participacion en  proyectos de
comercializacion  turistica de Ila
FEPTCE

Apoyo de cooperantes.
voluntarios y pasantes.
Incremento de la demanda hacia el
turismo responsable y sostenible
Estar legalmente constituida como tour
operador, lo que le da una jurisdiccion
de operacién a nivel regional vy
nacional.

asesores,

DEBILIDADES

Al momento no ha existido ingresos a la operadora
por lo que no se cuenta con capital de operacion para
el pago de honorarios a su personal administrativo

No se han generado herramientas de gestion
administrativa y contable para las OTC.

Esta en la etapa inicial la aplicacién del manual de
calidad

Ineficaz sistema de comunicacion entre la operadora
de turismo y las OTC.

No existe un sistema de informacién estadistica
confiable que permita hacer andlisis claros de
situaciones actuales, tendencias de la demanda.

No cuenta con equipamiento para servicios turisticos
propio el cual facilite la operacién en las OTC.
Desconocimiento del producto turistico que oferta la
operadora a nivel regional, nacional e internacional.
Escaso material de publicidad impreso para difusion
No cuenta con guias nacionales bilingiies.

AMENAZAS

Inestabilidad politica del pais

10
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4.2 Oportunidades de mercado

*  Turismo internacional: de acuerdo al Sondeo Réapido de Mercado y al
Estudio de Factibilidad realizado por la Organizacién, la demanda
internacional corresponde a ciudadanos de paises como: Canada, Estados

o de la Unidos, Francia y algunos paises de la Unién Europea; ademas se han
o identificado mercados cercanos de frontera que son: Colombia y Perq;
os de quienes estan interesados especialmente en actividades relacionadas con la
de la naturaleza y la convivencia comunitaria, con buenos servicios (alojamiento,

alimentacion, guianza, transporte, equipos) y excelente atencién al cliente,

Sesores, . . . 2

donde prima sobre todo la conservaciéon. Existe ademas un mercado
hacia el exclusivo de tercera edad, estudiantes universitarios y voluntariado.
le
:’s'Z‘I’c ct:?:r: e Turismo interno: gente de nuestro pais, especialmente el segmento de
iional y mercado estudiantil de nivel medio y superior; ademas grupos familiares que

les gusta la aventura, disfrute de la naturaleza y convivencia comunitaria. Los
mismos requieren servicios de alojamiento, alimentacion, guianza.

4.3 Clientes objetivo

Se realizaron 4 visitas a Agencias de Viajes, Operadoras de Turismo,
universidades y Escuelas Politécnicas con carreras relacionadas a Turismo, de
las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca:

Agencias de Viajes

+ Que trabajen con turismo receptivo

+ Que tengan la categoria adicional de Operadoras de turismo.

+ Que oferten turismo de aventura, convivencia comunitaria, alta
montana.

Operadoras de Turismo

+ Operadoras de Turismo Nacionales que oferten Ecuador y las
actividades enmarcadas dentro del Turismo Comunitario. que estén
interesadas o trabajando con segmentos de mercado nacionales o
internacionales que busquen nuevos productos turisticos y tengan
interés en la conservacion de la naturaleza y cultura locales.

+ Operadoras de Turismo Internacionales que trabajen con mercados de
paises como: Estados Unidos, Canada, Francia, Reino Unido, Unién
Europea (base estudio de mercado). Interesados en renovar su oferta
turistica.

10 11
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+ Operadoras de turismo Nacionales e Internacionales que oferten
lugares para realizar actividades de investigacion, pasantias o
proyectos. |

Universidades y Escuelas Politécnicas

+ Instituciones educativas de nivel Superior que tengan carreras
relacionadas al ambito Turistico y que realicen salidas de campo o giras
de observacion.
+ Instituciones educativas de nivel Medio que tengan carreras
relacionadas al ambito Turistico, que realicen salidas de campo o giras .
de observacion.
+ Instituciones educativas de nivel medio y superior que deseen pasar
sus vacaciones en relacion estrecha con la naturaleza y la cultura.

4.4 Relacion precios, costos y punto de equilibrio’

TEMPORADA ALTA
COSTOS VARIABLES
Costo paquete 63
Transporte 34
TOTAL COSTOS VARIABLES 97
PRECIO DE VENTA 121 |
MARGEN BRUTO (Por Unidad) 24
COSTOS FIJOS ( temporada alta) 1
Servicios basicos 760
Sueldos 4.280 |
Gastos generales 1.280
Depreciaciones 400
Promocion 1.000
TOTAL COSTOS FIJOS 7.720
Unidades a vender en temporada alta
para alcanzar el PE 320

' Los valores aqui presentados son un promedio en base a los costos y precios de venta de los diferentes
productos.
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ten
0 TEMPORADA MEDIA
COSTOS VARIABLES
Costo paquete 63
Transporte 34
TOTAL COSTOS VARIABLES 97
- PRECIO DE VENTA 121
g MARGEN BRUTO (Por Unidad) 24
ras COST_OS F!JQS ( temporada media)
Servicios basicos 570
o Sueldos 3.210
sar Gastos generales 960
Depreciaciones 300
Promocion 750
TOTAL COSTOS FIJOS 5.790
Unidades a vender en temporada media
para alcanzar el PE 240
TEMPORADA BAJA
COSTOS VARIABLES
Costo paquete 63
Transporte 34
TOTAL COSTOS VARIABLES 97
PRECIO DE VENTA 121
MARGEN BRUTO (Por Unidad) 24
COSTOS FIJOS ( temporada baja)
Servicios basicos 380
Sueldos 2.140
Gastos generales 640
Depreciaciones 200
Promocién 500
TOTAL COSTOS FIJOS 3.860
Unidades a vender en temporada baja
para alcanzar el PE 160

Para alcanzar el punto de equilibrio habria que vender al menos 720 paquetes:

320 paquetes en temporada alta
240 paquetes en temporada media, y,
160 paquetes en temporada baja
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5. Plan de ventas

La meta para el 2006 es vender al menos 740 paquetes de turismo comunitario
(excursiones y tours) lo cual implica ingresos a la operadora por US$ 89.000

Estrategias y acciones

— Sondeo continuo del mercado

— Establecer convenios con gobiernos locales y seccionales para el apoyo en
la comercializacion del turismo comunitario

— Establecer convenios con organizaciones como Ministerio de turismo,
FENACAPTUR para la difusion de los productos turisticos de la operadora.

— Organizar Press Trips (visita de periodistas) con los representantes de
medios de prensa escritos y televisivos del Ecuador

— Definir normas para la negociacion con tour operadores

— Participacion en ferias de turismo a nivel nacional e internacional

- Tener un Centro de informacion para los visitantes (CIV) en Riobamba

— Establecer los precios de acuerdo a la estacionalidad turistica
(Temporadas alta, media y baja)

— Estructurar dos cuadros de precios, el uno incluyendo el transporte y el
segundo sin el precio del transporte (transfer inn y out), para que el cliente
opte por la alternativa que le resulte mas conveniente.

— Estructurar un cuadro de precios en funcién del niumero de integrantes del
grupo del servicio requerido.

— Estructurar un cuadro de precios para reservaciones de servicios
individuales en cada OTC.

— Ofertar los productos a costos mas bajos que los de la competencia pero
con una alta calidad

- Ofertar los productos a precios justos y accesibles para los turistas
nacionales y extranjeros

- Informar a los turistas sobre el costo de las excursiones y los paquetes en
la pagina web

— Definir el porcentaje de comision para los operadores

6. Plan de produccion
Estrategias y acciones

— Desarrollar un plan de capacitacion y profesionalizacion para mejorar los
servicios en las OTC

— Contar con transporte turistico (propio 0 mercerizado).

— Fortalecer los equipos de gestion en las OTC incluyendo dominio del inglés

— Estructurar los paquetes en base de los productos principales ajustando a
ellos los productos complementarios.

— Aplicar el manual de calidad para el turismo comunitario.
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- Ampliar el sistema de comunicacion (radiocomunicacion, teléfonos
satelitales, internet)

nitario — Gestionar la implementacion de una adecuada senalizacion turistica
; — Elaborar herramientas que mejoren el manejo administrativo de las OTC.
— Motivar a las OTC a mejorar su infraestructura y equipamiento turistico
— Establecer un sistema de monitoreo y control de calidad de los servicios

brindados.

yo en 7. Plan de mercadeo

ismo, Estrategias y acciones

dora. .

s de — Realizar difusion de los productos de la operadora en colegios,
universidades, instituciones estatales, ONGs, Operadoras de turismo y
agencias de viajes a nivel nacional,

— Establecer estrategias de promocién de acuerdo a la estacionalidad
(Temporadas alta, media y baja)

istica - Mantener actualizada la pagina web.

— Difundir la marca de la operadora en diversos productos (Camisetas,

y el llaveros, gorras, postales, etc.)

lente o

Canales de comercializaciéon

S del . ; L ;

Ventas Directas: A través de Ia participacion en ferias y eventos de
bios turismo a nivel nacional e internacional: via Internet y via telefonica.

pero Ventas Indirectas: Por medio de alianzas comerciales via convenios con
Agencias de Viajes y Operadoras de turismo a nivel nacional e

| internacional

stas

5 en
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11. ANEXOS

Anexo 1. Proceso de la atencion en la operadora de turismo de la CORDTUCH

FASE DE

. Recepcion del turista y bienvenida.
. Preguntar de donde son y cdmo se han enterado de la existencia de la

operadora de la CORDTUCH, ofrecerles que tomen asiento.

. Preguntarles si quieren un café o té y servirselo

LA CORDTUCH Y SU OPERADORA | BIENVENIDA

FASE DE INFORMACION SOBRE

. Informar verbalmente sobre:

a. La idea de la CORDTUCH (Explicar la diferencia de las otras
operadoras de turismo, haciendo referencia a las normas de
conducta para la operacion turistica comunitaria).

b. Porqué se ha creado la CORDTUCH y su operadora

c. Como se distribuye el dinero que ingresa

d. Qué tours ofrece la operadora

- Entregar tripticos, fotografias e informacién de rutas a los turistas y

dejarles suficiente tiempo para que los puedan revisar.

. Preguntar que tipo de turismo prefieren hacer y cuanto tiempo se

quieren quedar.

FASE DE INFORMACION
SOBRE LOS TOURS

. Darles a los turistas una o dos alternativas respecto a los tours.

a. Describir los tours: utilizar el mapa grande de la provincia de
Chimborazo

b. Describir que incluye y que no incluye en el paquete

c. Describir en detalle el tipo de alojamiento, tipo de baro, tipo de
comida, tipo de transporte necesario, tipo de guias.

d. Dar el precio de los tours: En base a una tabla de precios

. Preguntarles a los turistas si tienen alguna pregunta o inquietud
. Contestar a las preguntas (Considerar que si hay que decir no es mejor

antes de hacer compromisos y posteriormente no cumplirlos).
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FASE DE DECISION

10.Ofrecer a los turistas que se tomen el tiempo necesario antes de to
una decision.

si los turistas se deciden por no hacer un tour con la operadora de CORDTUCH, pasas
nte fase: 3

FASE LA LOGISTICA Y
PAGOS

11.Explicar las normas de conducta para el visitante (Tener una ampliag
de las normas de conducta en la pared de la oficina)

12. Explicar que tienen que traer

13. Arreglar el pago

14. Recibir papeles personales de los turistas para su registro

15.Preguntar si son vegetarianos, si tienen algin tipo de dieta
complicaciones con algun tipo de alimento.

16. Acordar la fecha, hora y lugar de salida

FASE DE
DESPEDIDA

17.Agradecer por el interés de los productos de la CORDTUCE
despedirse

FASE DE PREPARACION
DE LA LOGISTICA PARA LA
REALIZACION DEL TOUR

18.Llenar la factura y entregarsela a la contadora para su registro

19. Revisar el itinerario

20.Coordinar con los coordinadores de las OTC, de acuerdo a los
escogidos por los turistas

21.Ingresar la reservacion al libro de reservaciones

22.Ultimar detalles para la visita del grupo con los coordinadores de la O}

21
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Anexo 2. Procesos en cada OTC

Propuesta del procedimiento para realizar una reserva:

Proceso

s~

o

7.

8.

9.

Contestar el teléfono o radio

Identifiquese y salude

Escuche atentamente y tome nota de lo que le piden

Dé informacién precisa sobre lo que le pida el visitante, tour operador o
personal administrativo de la operadora de la CORDTUCH

Apuntar todos los datos para la reserva como dias de llegada y salida,
nombre y numero de personas, adultos, ninos; hora de llegada, tipo
comidas y bebidas que prefieren, tipo de alojamiento que requieren
(direccién y teléfono)

Apunte la informacién en el calendario de reservaciones, de manera clara.
Confirme los datos con el visitante, tour operador o personal de la
operadora de turismo de la CORDTUCH para evitar malos entendidos

Si la reserva se hace con suficiente antelacion pida que le envie como
anticipo de la reserva un 25% del precio total.

Dar informacion al visitante y/o tour operador de cémo llegar a la OTC.

10.Comprobar que se han hecho todas las anotaciones
11.Despedida

Propuesta del procedimiento para la entrada de visitantes a la OTC

Proceso:

1.

NG O N

oy

Bienvenida. Si es posible les recibira el coordinador/a de la OTC, saludo,
detalles de viaje.

Preguntar si vienen por cuenta propia o si realizaron una reservacion

En caso de tener una reservacién comprobar la reserva.

Llenar los documentos de recepcion

Mostrar brevemente las instalaciones de la OTC

Explicar los horarios de comidas.

Entregar folleteria con informacion turistica de la zona y explicar sobre la
posibilidad para realizar visitas, excursiones.

Entrega de la/s llave/s de la/s habitacion/es

Acompanar a la habitacion al/los visitante/es
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Propuesta del procedimiento para la limpieza de habitaciones

Proceso:
1. Comprobar en el listado del coordinador de alojamiento si la habitacion esta
libre u ocupada
2. |dentificar cuales de las habitaciones estan libres u ocupadas
3. Coger la llave maestra
4. Preparacion de productos y materiales de limpieza, fundas de basura,
lenceria de repuesto, suministros de bano, etc.
5. Llamar antes de entrar a la habitacién para comprobar si han salido de las
habitaciones los visitantes
6. Entrar en la habitacion
7. Dejar la puerta de la habitacién abierta o poner un aviso, si lo hubiere, de
"arreglo de habitacion", en la perilla exterior de la puerta de entrada para
informar de su presencia.
8. Apagar las luces, correr las cortinas y abrir todas las puertas y ventanas
para una mejor ventilacion de la habitacion
9. Verificar que la habitaciéon no tenga ningin dafno (muebles quemados,
, cortinas rotas, vidrios rotos, etc.).
10.Limpiar el closet o armario y verificar el numero de ganchos o armadores.
11.Colocar la ropa del visitante en el closet y sus objetos personales en orden
12. Destender la cama, empezando por quitar las fundas de las almohadas.
13.Destender las sabanas sobre la cama, para observar si hay algun objeto
olvidado.
14. Retirar toallas y sabanas sucias
15. Tender la cama
16.Vaciar la basura de la habitacion, vaciar ceniceros y vaciar la basura del
bano
17.Barrer el piso de la habitacion (bajo la cama)
18. Limpiar los muebles, cuadros y lamparas de la habitacion.
19. Verificar el funcionamiento de focos
20.Colocar papeleria faltante dentro de la habitacion
21.Realizar la limpieza del bafo (Ver mas adelante la propuesta del
procedimiento para la limpieza del bano)
22.Verificar antes de salir, que las puertas y ventanas estén debidamente
) cerradas.
23.Colocar en orden las cortinas
24.Comprobar que las luces no queden encendidas

Recomendaciones:

- No utilizar la ropa de clientes o toallas para secar superficies

- No utilizar detergentes jabonosos en el suelo del bano

- No dejar el piso del bano mojado

- Utilizar productos y ambientadores de olores muy suaves

- Diariamente revisar el surtido de productos necesarios para la limpieza
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Propuesta del procedimiento para la limpieza del cuarto de bafo en las
habitaciones

Proceso:

Verificar el funcionamiento de focos

Probar si funciona correctamente la ducha.

Limpiar la cortina de bafio si hubiera.

Limpiar las ventanas del bano.

Limpiar las paredes del bano.

Limpiar espejos.

Limpiar lavamanos (lavabo).

Prueba de funcionamiento del inodoro y urinario

. Limpiar el inodoro y urinario

10.Colocar todos los suministros (papel higiénico, jabon, toallas, shampoo,
etc.).

11.Reposicién de toallas cada vez que se produzca una salida de clientes. (@)
reposicion de las toallas que estén sucias cada dos dias si el cliente
permanece mas tiempo.

12.Limpiar y secar el piso del bafio.

13.Apagar las luces del bario.
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OPERADORA DE TURISMO “PURUHA RAZURKU" CIA. LTDA

Cultura y Naturaleza para la vida

Anexo 4. Perfil del turista

Para la determinacién del perfil de los turistas de los dos segmentos de
mercado a captar se realiz6 un analisis de fuentes de informacion secundaria
de tipo cuali -cuantitativo de los perfiles de los turistas que arriban a los tres
iconos de principal afluencia de visitantes que son: reserva de Produccion de
Fauna Chimborazo, Parque Nacional Sangay y el Tren (ENFE)?.

4.1 Perfil del turista extranjero

Clientes procedentes de Estados Unidos, Alemania, Reino Unido,
Francia, Holanda y el resto de Europa

Tienen una edad promedio entre 30 - 39anos

En su mayoria (58%) son de sexo masculino y de estado civil solteros
(67.50%)

Con un promedio de ingresos anuales entre 40 y 50 mil dolares.

Que visitan Riobamba por primera vez (97.5%)

Son profesionales (46,7%) y estudiantes (18,3%); por tanto su nivel de
educacion esta entre superior (46,7%9) y post grado (18,3%)
Permanecen en la ciudad 1 dia, pero desearian quedarse entre 2 y 3
dias

Viajan con familiares o amigos un 48% y solos un 16.2%

Cuando viajan prefieren hacerlo en grupo de 2 y 4 personas

Dadas las actividades que se podrian realizar definitivamente volverian
un 10% y probablemente un 40%

Sus principales motivos de viaje son: realizar excursiones (80%) y
vacaciones (66.7%)

Tienen una capacidad de gasto de 31 - 75 ddlares por dia

Requieren servicios de alojamiento (16%), alimentacion (19%)
transporte (58%), guianza (5%)

Un 60% viaja a través de paquetes y haciendo reservaciones previas un
67.5%

Desean realizar excursiones (82%), cabalgatas, caminatas, ciclismo de
montafa, convivencia comunitaria y conocer de su cultura (22%)

Se enteran de nuevos sitios a visitar a través de amigos y guias de
turismo y viaje.

* Estudios de mercado del Parque nacional Sangay, Reserva de Produccion de Fauna Chimborazo y El
Tren. Programa de Practicas Preprofesionales 1y II, Tesis de Pregrado. Escucla de Ingenieria en
Ecoturismo de la ESPOCH. Afio 2005. Universo considerado 9696 turistas.
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4.2 Perfil de turista nacional, segmento de mercado estudiantil

Estudiantes de las ciudades de Quito, Guayaquil y otras cercanas a la
provincia de Chimborazo

Tienen una edad promedio entre 17 — 35 afios

Son de sexo masculino (66%) y (44%) femenino de estado civil solteros
(46%) y casados (43%)

Con un promedio de ingresos anuales por familia de 2769 dolares.

Que visitan Riobamba constantemente

Son profesionales (42.5%) y estudiantes (38.8%); por tanto su nivel de
educacion esta entre superior (26.3%) y post grado (38.8%)
Permanecen en la ciudad entre ¥ dia a 3 dias (34% colegios y 39%
universidades)

Viajan con familiares 42.5 y con amigos 61%

Cuando viajan prefieren hacerlo en grupo de 3 y 7 personas

Dadas las actividades que se podrian realizar definitivamente volverian
un 50% y probablemente un 48.8%

Sus principales motivos de viaje son: realizar excursiones y turismo de
aventura (39.25%) y conocer lugares conviviendo con la gente (43.5%)
Prefieren realizar actividades como cabalgatas, senderismo, visitas a
lagunas, cascadas, nevados.

Se enteran de sitios a visitar a través de familiares y amigos, folletos y
television

Tienen una disponibilidad de gasto de entre 5-20 délares al dia
Requieren servicios de alojamiento 23.67%, alimentacion 45%, guianza
5%, transporte 58%, alquiler de caballos 18% y educacion ambiental
19.5%

Prefieren comida de la zona 53%

Desearian hospedarse en cabanas 30%, carpas 34% y albergues 23%
Preferirian que les organice un paquete para su visitacion un 67.5%



INTERCOOPERATION (IC) es una fundacion suiza, sin fines de lucro,
con mas de 25 afnos de vida y con una década de presencia en la region
andina, maneja una cartera de proyectos y mandatos de acompana-
miento a procesos en Ecuador, Pert, Bolivia y Centro América.

IC ofrece servicios profesionales innovadores para impulsar el desarrollo
en zonas de pobreza.

BACKSTOPPING EN DESARROLLO EMPRESARIAL RURAL
(DER) Y DESARROLLO ECONOMICO LOCAL (DEL)

Es un mecanismo mediante el cual se socializa aprendizajes y conoci-
miento, reduciendo costos de implementacion en nuevas experi

ZQUE INCLUYE EL SERVICIO DE BACKSTOPPING?
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