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1 Resumen Ejecutivo

Nuestro proyecto nace debido a la gran cantidad de turistas que ingresan al pais
cada afio y la tendencia de crecimiento que ha existido en los ultimos afios. Es por esta
razon que hemos visto una oportunidad en esta industria muy importante en el pais, que
ademas genera mucho desarrollo y plazas de trabajo. Nuestro proyecto esta ubicado en la
provincia de Pichincha, en el sector de Pedro Vicente Maldonado, en un area de gran
riqueza natural tanto en flora como en fauna. Ademas de esto, la hemos escogido porque
estd a una distancia aceptable de la ciudad de Quito, lo que es muy conveniente para

nuestra logistica.

Es importante conocer el mercado al que uno se dirige por lo que realizamos una
investigacion con expertos en la industria, y posibles consumidores para determinar cuéles
son sus necesidades. En base a esta informacion, definimos el concepto de nuestra hosteria,
el cual es ecoldgico y en un area de mucha diversidad natural. Con esto definido,
determinamos cual seria la estrategia de mercadeo mas adecuada para llegar a nuestros
consumidores, y llegamos a la conclusion de que una forma muy adecuada es mediante el

marketing digital y las redes sociales.

En base nuestras proyecciones de costos y de ventas del primer afio, realizamos una
proyeccion para cuatro afios mas para determinar la viabilidad de nuestro proyecto. Como
conclusion, con nuestro analisis pudimos determinar que si es un negocio viable si se lo
maneja con estandares altos de calidad y eficiencia, y con la expectativa de que con el

transcurso del tiempo la cantidad de aumentan beneficiando nuestra rentabilidad.



2 Abstract

The concept for our project was borne out of an opportunity unique to Ecuador, being the
most biodiverse country per square foot in the entire world. A large number of tourists enter
the country each year, and over the past several years, annual tourism volume has shown an
increasing trend. It is for this reason that we have seen an opportunity in the country’s very
important eco-tourism industry, one that also benefits the local economy by generating
substantial development and employment. Our project is located in the province of
Pichincha, in the area of Pedro Vicente Maldonado. Not only is this an area of great natural
wealth of flora and fauna, but it is also an acceptable distance from the city of Quito, which
IS very convenient from a logistical standpoint.
It is important to know the market to which we intend to enter, and for this reason we have
done great amount of research within industry experts and potential customers to identify
their needs. Based on this information, we define the concept of our hostal, which is
environmentally friendly and in an area of great natural diversity. With this set, we set out
to determine the most appropriate marketing strategy to reach our consumers, and we
concluded that a very convenient way is through digital marketing and social networks.
Based on our projections of costs and sales in the first year, we made a projection for four
more years to determine the feasibility of our project. In conclusion, our analysis
determined that it is a viable business if it is handled with high standards of quality and
efficiency, and with the expectation that over time the amount of guests will increase and

and thus expand our profitability.
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Calidad del

RUNAKAY LODGE

2.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL
Misién

Brindamos servicios ecoldgicos de hospedaje e interaccion con el medio ambiente.
Vision

Ser una hosteria reconocida a nivel mundial por nuestra calidad e innovacion en la

utilizacion de materiales 100% ecoldgicos.
Valores
Pasion: ir méas alla de lo tradicional

Ecologia: Ser amigable con el medio ambiente y convivir en el mismo sin causar impacto.

2.2 ANALISIS SECTORIAL DE LA INDUSTRIA
Mapa Estratégico
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En el mapa perceptual podemos ver que nuestra estrategia sera ofrecer un servicio
mejor y mayor numero de actividades que la competencia por lo que podremos cobrar a los

visitantes un precio mas alto.
Fuerzas de Porter

Con el objetivo de realizar un analisis profundo es necesario hacer un estudio
exhaustivo del mismo. Haciendo asi un analisis de las fuerzas de Porter para la hosteria,

siendo esta la siguiente
Barreras de entrada

» Capital: El capital de entrada para nuestro negocio es alto, debido a la gran inversion inicial
que se debe realizar en la construccion de la infraestructura de la hosteria. Esta es de
aproximadamente $366.000 como se puede ver en nuestro analisis de los costos.

» Leyes regulaciones: En el sector hotelero dentro o cerca de reservas naturales es necesario
obtener muchos permisos de funcionamiento, ademas de cumplir con muchas medidas de
control impuestas por ley para evitar la contaminacién. Estos se obtendran luego de
constituir la compafiia y sacar los documentos necesarios en el SRI.

» Conocimiento: El nivel de conocimiento es alto debido a que es un sector bastante
especializado en el cual se debe saber mucho sobre este para poder llevar un negocio con

éxito.
Sustitutos

Es importante conocer cuales son los posibles sustitutos para nuestro negocio. En este caso
los dnicos sustitutos posibles son otro tipo de hosterias y hoteles que se encuentren en
ciudades o que tengan una menor calidad en el servicio. Sin embargo, como estos no
reemplazan completamente a las hosterias ecoldgicas de lujo como nuestro proyecto no son

sustitutos perfectos. Esto nos da una ventaja la competencia no es tan grande.
Poder de negociacion del consumidor y del proveedor

El nivel de conocimiento del consumidor es baja porque son personas de otros paises y sin
experiencia. El nivel de lealtad en los consumidores también es baja porque hay otras
ofertas que pueden servir como sustitutos no perfectos. En base a esto podemos concluir

que el poder de negociacion de los consumidores es mediano.



2.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS
Descripcion general de los productos y servicios:

Vamos a contar con 4 tipos de cabarfias, de las cuales cada una cuenta con su propio temay
especialidad. Cada cabafia contard con dos pisos y su propio habitat. Estas son disefiadas
para ser parte del habitat el cual las rodea. Contaremos con un restaurante comunal
Ilamado: Kacarico; dicho restaurante contara con un amplio menu para disfrutar de un buen

desayuno, almuerzo y/o merienda.

Cabafa en la mitad Estara decoradacon Esta cabafia esta

de una piscina de
tilapias. Una isla en
un rio de 6m de
ancho. 2 pisos: sala,
cocina, cuarto
master, y dos camas

de dos plazas

alfombras y adornos
de verduras, frutas y
animales. A la salida
de la misma, el
cliente contara con
un establo que
tendré 10 cabezas de
ganado. Contaran
con un empleado
que les ayudara a
producir su propia
nata, queso
mantequilla, etc. la
cual podra ser de
consumo propio del
huésped de la
cabaria.

situada en la parte
superior de una
cascada de
aproximadamente 14
metros. La cabaria es
de dos pisos con
vista al vacio. El
master room es una
cama de 3 plazas
con bafo, yacusi y
un pequefio balcon
en la parte superior.
La parte inferior
contiene dos camas
de dos plazas, una
sala de estar con
chimenea, cocina y
balcén en el primer

piso.




Cabalgata por la Cabalgata por la Cabalgata por la
haciendo haciendo haciendo

Canopy por el rio Canopy por el rio Canopy por el rio
Siembra y Cosecha Siembray Cosecha  Siembray Cosecha

de productos de productos de productos

La comida que Lacomidaque La comida que
tenemos en el tenemosen el tenemos en el
LODGE es parte de LODGE es parte de  LODGE es parte de
la hacienda, la hacienda, la hacienda,

tratamos de proveer tratamos de proveer  tratamos de proveer

la  mayoria  de lamayoriade la mayoria de
alimentos que el alimentos que el alimentos que el
lugar nos ofrece lugar nos ofrece lugar nos ofrece

como: Leche, carne, como: Leche, carne, como: Leche, carne,

verduras,  quesos, verduras, quesos, verduras, quesos,
pescado, huevos, pescado, huevos, pescado, huevos,
dulces, chocolate, dulces, chocolate, dulces, chocolate,
café, entre otros. café, entre otros. café, entre otros.

2.4 ANALISIS DEL COSTO
Acorde a nuestra Mision y Vision de la compafiia, a continuacion detallamos en el

cuadro de costos, los valores correspondientes a los materiales necesarios para la
construccion de nuestra infraestructura hotelera. Como hemos sefialado, los materiales que
seran utilizados seran recursos renovables para de esta manera no causar impacto en el
medio ambiente. De igual manera la construccion de nuestras cabafas serd de forma que no
cambie la condicion del suelo, es decir mediante bases elevadas por lo que en este tipo de

construccién no utiliza materiales como cemento ni varillas de hierro.

$

1. Costos Constitucion Compaiia. 1.800,00



1.1 Compaiiia Limitada S 800,00
1.2 Gastos Constitucidn S 500,00
1.3 Honorarios por Servicios S 500,00
S
2. Hacienda Piscicola 42.000,00
2.1 Arriendo Anual 20 Hectareas S 42.000,00
3. Construccion Infraestructura $174.000,00
3.1 Planos Complejo S 5.000,00
S
3.2 Mano de Obra Calificada 15.000,00
S
3.3 Madera Renovable Gruesa 35.000,00
S
3.4 Madera Renovable Fina 20.000,00
3.5 Otros Recursos Renovables S 4.000,00
3.6 Decoracion y Bienes Muebles S 35.000,00
3.7 Area de Cocina y Comedor
Restaurants S 60.000,00
Total $217.800
Costos
Anuales
S
4. Personal de Servicio y limpieza 23.400,00
4.1 Salario Anual Empleados S 13.800,00
4.1 Seguridad Privada S 9.600,00
S
5. Costo Mantenimiento 25.560,00
Mantenimiento Anual S 25.560,00
COSTOS TOTALES S 366.760,00

3.1 Analisis de oportunidades y amenazas
3.11 ANALISIS MACRO ENTORNO

El numero de turistas que ingresan al Ecuador por afio es muy importante para

nuestro negocio porque nuestro segmento meta son los turistas que realizan un turismo




ecologico y de aventura y que al mismo tiempo buscan un alto nivel de comodidad y

calidad.
Ingresos Turistas Crecimiento Periodo
extranjeros Anterior

Diciembre 2010 96.358 5.81%

Ao 2010 1.046.968 8.10%

Tabla 2 Direccidon Nacional de Migracién

Segun el Ministerio de Turismo del Ecuador el principal mercado emisor de
visitantes es el de Estados Unidos con un porcentaje del 23,79% para el afio 2010, seguido
por Per( con un porcentaje del 16,8%, luego esta Colombia con el 11,82%, y con un
porcentaje aproximado de 14% el mercado Europeo. El 97% de entradas se realizan a
través de los aeropuertos de Quito y Guayaquil, y las fronteras terrestres de Rumichaca y
Huaquillas. Hay que sefialar que el 70.96% de entradas se realizan via aérea y un 12.97 via
terrestre. En el afio 2010 el sector turistico presenta una balanza comercial negativa de
aproximadamente 23.6 millones de délares; el ingreso por concepto de turismo fue de 386.8
millones de dolares y el egreso de 410.4 millones de ddlares. (Min. Turismo Ecuador)

ENTRADA DE EXTRANJEROS AL ECUADOR 2010-2011
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Grafico 1 Asociacion Nacional de Operadores de Turismo Receptivo del Ecuador

Los datos del sector turistico del pais hacen referencia a la importancia de este

sector y el gran potencial del mismo para los proximos afios. Tomando en cuenta que



nuestro negocio esta dirigido principalmente al mercado de Norteamérica y Europa, en base
a los datos recogidos podemos calcular que esto equivale aproximadamente al 40% del total

de visitantes por afio. Esto quiere decir aproximadamente 400.000 turistas por afo.

3.12 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Napo, 4 horas

-Todo incluido

- 3 dias 2 noches

- 4 dias 3 noches

-Transporte ida y

vuelta

-Familia Tipica

- Caminata en la

selva

-Rafting

-Luz eléctrica

-Agua caliente

-Piscina

-Centro de

Convenciones
-Restaurante

75

Tungurahua, 3
horas

-Programas
dependen de
numeros de noches
y tipos de
habitacioén.
-Caminatas bosque
lluvioso

-Bicicleta

-Rafting
-Restaurante
-Piscina

-Spa

-Agua Caliente

29

Pichincha, 2 horas
y media

-Familiar

-Por niumero de
dias y noches

-Caminata nocturna
- Manualidades
-Cascadas

-Piscina ecolégica
-Bar
-Restaurante
-Teatro

-Golfito

Conclusiones Anélisis de la competencia:

El Ecuador es un pais que en los Gltimos afios ha venido desarrollando ofertas de
turismo ecoldgico de alta calidad en los servicios. Esto se ha dado gracias a los muchos
recursos naturales que posee el pais, que permiten este tipo de proyectos. Dentro de la
oferta hotelera se encuentran una alta variedad de ofertas, sin embargo en este analisis nos
enfocamos en las hosterias que serian la principal competencia para nuestro proyecto por
sus caracteristicas similares. Una gran parte de los visitantes de las hosterias en andlisis son

extranjeros, y por esta razon los sitios web también estan en inglés.

En base a nuestra investigacién encontramos que debemos analizar los servicios que
ofrecen Luna RuntunAdventure Spa localizada en Bafios, Arasha localizada cerca de
Mindo, y La Casa del Suizo localizada cerca de la ciudad de Tena, porque son hosterias
lideres en las zonas turisticas donde se encuentran y llevan muchos afios en el mercado. Las

tres tienen caracteristicas similares como piscinas, bar restaurante, cuartos de muy buena



calidad, aéreas sociales, etc. La hosteria La casa del Suizo no ofrece Spa al igual que las
otras dos hosterias. Podemos ver que los precios base para Luna Runtun y Arasha son
similares y estos varian dependiendo de las actividades opcionales que se escojan, mientras
que La Casa del Suizo no ofrece esta informacion en su sitio web pero podemos asumir que
también son similares por sus caracteristicas. Con la informacion que hemos
recolectado, podemos ver claramente que en este tipo de hosterias que estan enfocadas en

ensefiar los recursos naturales del sector a sus visitantes, es muy importante la ubicacion.

Podemos concluir que la principal atraccion que ofrecen estas tres hosterias son las
actividades en la naturaleza, en lugares Unicos y exdticos. Estas dan todo el apoyo necesario
al visitante para que realicen estas actividades, como guias, transporte, planeacion, etc.
Mientras mas actividades realice el visitante, el costo de la estadia en la hosteria aumentara
y este es el principal ingreso para estos negocios. Por los atractivos que ofrecen, deja de ser
importante para el visitante que se encuentren cerca de ciudades grandes, y en los casos de
estas tres hosterias que analizamos existen muchas facilidades de acceso para los visitantes.
La competencia en este sector del turismo ecoldgico de alto nivel en el Ecuador es alta y
como podemos ver existen hosterias que llevan mucho tiempo en el mercado y son lideres
dentro de su zona turistica. Por esta razon es importante buscar diferenciarnos de las demas,

con una ubicacion excelente y una gran cantidad de actividades en la naturaleza.

3.1.3. ANALISIS FODA




FORTALEZAS \l' OPORTUNIDADES

eHabitaciones con temas
variados para eleccion

del cliente » Amplio mercado

.gllt(?ligilt]gad y servicio « Alianzas

«Excelente ubicacion estratégicas

geografica « Diferenciacion
«Diseno sitio Web \

DEBILIDADES AMENAZAS

«Falta de servicio de
transporte

«Dificil acceso a - Alta .
proveedores por competencia

ubicacion

N\ \

Fortalezas

Habitaciones con temas variados para eleccién del cliente: es una fortaleza porque no
existen hoteles ni hosterias con esta opcidn para los clientes, lo cual nos da una ventaja

competitiva y aumenta valor al servicio que ofrecemos

Alta calidad: Esta es una de nuestras principales fortalezas, porque nuestro servicio
siempre serd de la mejor calidad adaptandose a las necesidades de cada cliente. Ademas
buscaremos crear estandares de calidad para que la experiencia sea siempre excelente.

Excelente ubicacion geografica: esto es una fortaleza porque estaremos ubicados a una
distancia adecuada de Quito lo que ayuda a transportar a nuestros huéspedes, ademas de

ofrecer paisajes Unicos que se encuentran en esta zona.

Disefio sitio web: El disefio de nuestro sitio web es una fortaleza porque le permite a
nuestros clientes crear su propia experiencia durante su estadia en nuestro hotel, opcion

limitada en la competencia.



Estrategia: En base a nuestro analisis de debilidades, las cuales son debido a la distancia
con ciudades grandes y dificultades para acceder, debemos crear alianzas estratégicas con
empresas de transporte turistico que trasladen a los huéspedes hasta la hosteria y con
proveedores especialmente locales que permitan el abastecimiento continuo de los insumos

necesarios para el negocio.
Oportunidades

Amplio Mercado: El mercado al que queremos acceder es muy amplio y se encuentra en
continuo crecimiento por lo que es una oportunidad muy buena para acceder a

consumidores.

Alianzas estratégicas: Es importante crear alianzas estratégicas que nos permitan crear
experiencias Unicas para los turistas y al mismo tiempo aumentar nuestros clientes. Estas
alianzas las realizaremos con agencias turisticas nacionales y extranjeras, sitios web y foros

especializados en viajes y turismo, y buscadores de paquetes turisticos.

Diferenciacion: Es importante diferenciar a nuestro hotel de su competencia. Esto se
lograra dando un servicio de excelente calidad, mejor que la competencia, y un servicio
personalizado para cada cliente para lograr resultados Unicos durante su estadia. Ademas
nuestra estrategia de diferenciacion esta basada en ofrecer la oportunidad a los huéspedes a
armar su propia experiencia escogiendo actividades relacionadas a las habitaciones

tematicas para escoger.

Estrategia: Debido a nuestro analisis de amenazas, al ser este un mercado que esta en
constante crecimiento, es necesario crear estandares de calidad que nos permitan hacer un

constante seguimiento de los procesos y tener un mejoramiento continuo de los mismos.
Debilidades

Falta de servicio de transporte: el acceso al hotel es un poco complicado para personas
que no conocen la zona, por lo que esto nos obliga a ayudar a nuestros clientes con el
transporte lo cual es una debilidad porque existen opciones en la competencia con facil
acceso, permiten do a los turistas llegar por sus propios medios reduciendo de esta manera

el costo del transporte.



Dificil acceso a proveedores por ubicacion: por la ubicacion no es facil el acceso a los
proveedores, por lo que es necesario encontrar formas eficientes de proveer al hotel con
todo lo necesario para que no existan fallas en el continuo abastecimiento de suministros

necesarios para el area operativa.
Amenazas

Alta competencia: el sector turistico en el pais esta en crecimiento, por lo que es un sector
altamente competitivo y los negocios que no se adaptan a las necesidades de los clientes
quiebran, por lo que es necesario satisfacer eficientemente las necesidades de nuestros

mercados.

3.2 Factores claves para el éxito y ventaja competitiva

Factores Clave para el Exito

1. BrainStorming

Publicidad Ubicacion
Proveedores Materiales Ecoldgicos Logistica
Disefio Transporte
Atracciones Mantenimiento
Limpieza Confort
Servicio Impacto Cliente

Calidad Actitud



Emprendimiento
Pagina Web
Clima

Asesoramiento

Publicidad
Pagina Web
Impacto Cliente
Presencia en la Web
Cooperacién

Eco Proveedores
Disefio
Atracciones
Confort

Presencia en la Web
Cooperativismo Agencias de viaje
Buena Comunicacién

Alianzas Estratégicas

Agrupacion de los factores

Limpieza
Servicio
Calidad
Mantenimiento
Logistica
Actitud
Clima
Ubicacién
Transporte

Emprendimiento
Comunicacion
Asesoramiento

Alianzas

Responsabilidad

social



2. Interconexion de los Factores

UBICACION

DISENO ( COMUNICACION

ACTITUD

Factor Causa para el Exito: Por Ubicacion en este caso nos referimos justamente al Clima,
la facilidad de llegar al lugar para los clientes y lo importante que es para nosotros y el
éxito del negocio que la propiedad cuente con todas las actividades relacionadas que
ofrecemos como es piscina de tilapias, cascada, senderos, presencia de aves y animales en
la zona.

Factor Efecto para el Exito: En cuanto a Comunicacion Interna en esta caso refleja su
importancia ya que es fundamental que todos nuestros empleados entiendan el concepto de
nuestra hosteria, de los servicios que ofrecemos y hacia adonde deseamos llegar como
compafiia. Por ultimo tenemos el factor Publicidad, es vital para nuestro negocio contar con
una pagina web que transmita nuestros servicios y en general la experiencia de hospedarse
en nuestra hosteria. Nuestro objetivo es atraer a personas que tengan planeado visitar
Ecuador, otra de nuestras estrategias sera contar con una fuerte presencia en los principales
buscadores turisticos tales como; www.lonelyplanet.com, www.worldtravelguide.net,
www.world-guides.com entre otros.

Ventaja Competitiva
Nuestra hosteria va a contar con algunas ventajas competitivas que son las siguientes:

1. Primeramente, algo que nos va a diferenciar de las demas es que vamos hacer una
hosteria que va hacer ecoldgica casi en su totalidad. Esto nos va a diferenciar
porque actualmente en el pais no contamos con una hosteria de este tipo. En estos

tiempos, una buena cantidad de gente se estd preocupando por el medio ambiente,


http://www.lonelyplanet.com/
http://www.worldtravelguide.net/
http://www.world-guides.com/

entonces que mejor que ofrecerles un lugar donde puedan relajarse y salirse de la
rutina diaria y hacer varias actividades sin perjudicar el medio ambiente o la
naturaleza. Vamos hacer una hosteria que no simplemente en las actividades serd
amigable con el medio ambiente sino también en su infraestructura. Toda la
construccién de la misma se llevara a cabo con materiales ecologicos.

a. Esta es una ventaja competitiva ya que mucha gente que se preocupa por el
medio ambiente nos va a elegir el rato de querer irse de paseo y salir de la
ciudad por un par de dias. También como nos vamos a enfocar al mercado
internacional entonces ellos como se preocupan mas por el medio ambiente
nos veran a nosotros como una primera opcion; también por las diferentes
actividades que ofreceremos.

Otra ventaja competitiva es que vamos a contar con diferentes temas para cada una
de las habitaciones y en cada una de ellas, el cliente podra contar con actividades
que no se realiza muy a menudo. Estas actividades y habitaciones, son las
siguientes:

a. La primera habitacion, va a contar con el tema ordefio. Dicha habitacion serd
decorada basicamente con cosas que uno puede encontrar al rato de ordefiar.
A la salida de la habitacion contaremos con una establo, el cual contara con
varias cabezas de ganado, en donde el cliente, con la ayuda de una persona
gue conoce bien el tema, podré ordefiar el ganado y disfrutar de su producto.

b. La segunda habitacion, va a tener el tema pesca. La misma contard con
decoracion de acuerdo al tema y productos que necesita una persona para
poder realizar dicha actividad. A la salida de la habitacion, habra una laguna
donde el cliente puede salir a pescar a la hora que él desee y a la vez puede
degustar los diferentes productos que obtenga gracias a esta actividad.

c. Latercera habitacién, contara con el tema agricultura. Esta habitacion tendra
la decoracion de acuerdo al tema, haciéndole sentir al cliente como que si
estuvieses en una casa de granja. Afuera de la habitacion el cliente contara
con todos los implementos y con la tierra adecuada para realizar la
agricultura, como es el cosecho, sembrio, entre otras. El cliente podra contar

con el producto que obtenga de dicha actividad.



d. La cuarta habitacion contara con el tema cascada. Este tema es basicamente
para relajarse, estar rodeado de la naturaleza y contar con su propia cascada.
La decoracion ird de acuerdo a la misma. Afuera de la habitacion, los
clientes contardn con su propia laguna que tendrd una cascada. Esta sera
rodeada de naturaleza y es pensada principalmente en la relajacion de

nuestro cliente.

Esta es una ventaja competitiva ya que en una hosteria contaremos con estos 4 distintos
temas que son fuera de lo normal y le haremos sentir al cliente como que si realmente esta

viviendo esta experiencia asi sea por un par de dias.

3.3 Marketing Estratéqico:

Perfil Demogréfico

Edad: 20-65 afios

Sexo: Femenino, Masculino (Sin restriccion)

Ubicacién Geografica: Norteamérica, Europa

Nivel Socioeconémico: Medio Alto - Alto

Ciclo Familiar: Solteria, Hijos.

Perfil Psicogréfico

Estilo de Vida: Llevan una vida muy activa, con consciencia social y ambiental.

Hobbies: Buscan diversion en lo que hacen, aman la naturaleza y los deportes de aventura.
Ocupaciones: Trabajan

Gustos: Le gusta la naturaleza y el cuidado del medio ambiente, también les gusta salir de

la rutina.



Marketing Mix
Producto

El producto que RunakayLodge ofrece es realmente un servicio. El servicio incluye
una experiencia unica que interactua directamente con el medio ambiente. Un lugar magico
y metido dentro de la selva es la esencia de lo que nuestra hosteria pretende lograr. Somos

una hosteria de lujo inmersa en actividades tradicionales de la zona y cultura ecuatoriana.

Dentro de las diferentes habitaciones existe una variedad de actividades, mismas
que seran realizadas y escogidas por los turistas. La pesca, agricultura, ordefio y cascada
son parte del entorno natural que rodea a la hosteria y el Ecuador. Otro servicio que es parte
de la experiencia RunankayLodge es el restaurante. Un lugar de comida de primera dentro
de la nada, esa es la idea que se pretende lograr con la comida gourmet servida en cada una

de las mesas de nuestro restaurante.
Precio

Nuestros precios son altos, la idea de un servicio espectacular y detalles que marcan una
experiencia Unica dentro de nuestras instalaciones no son parte de un servicio barato.
Apuntamos a hacer siempre lo mejor y transmitir la idea de mejoramiento continuo, tanto

en el servicio como en las actividades a realizarse.
Plaza

Nuestra distribucién se encuentra dentro del local. Todos los servicios que se ofrecen
vienen desde la hosteria para los clientes. Sin embargo existe un ala de negocios que seria
importante que surja. Esta es la venta de camisetas con el logo de la hosteria en aeropuertos
y tiendas enfocadas solamente al turismo. La logistica inmersa dentro de las camisetas seria

parte de la cadena de ventas.
Promocion

Para llegar a la gente es importante enfocarse en los medios correctos. Es
importantisima la presencia, tanto en medios ATL como BTL. Dentro de la primera seccion
de medios es indudablemente necesario contar con presencia en revistas especializadas para

las familias. Sin embargo entendiendo el target al cual nos dirigimos es importante escoger



cuidadosamente las revistas para pautar. Algunos ejemplos de revistas donde deberiamos

aparecer son la revista Clubes y Dolce Vita.

Es muy importante llegar a la gente por medios de prensa. Los reportajes son una
forma muy adecuada de llegar a las masas y es una buena manera de dar la imagen correcta
y ensefiar las facilidades y actividades existentes dentro de RunankayLodge. Con reportajes
en los canales mas vistos del ecuador es una forma de hacer marca y de llegar a ciertos

consumidores.

En la carretera que conecta a las diferentes ciudades con nuestras instalaciones es
importante contar con vallas que sirvan tanto para guiar a los clientes a la hosteria, como
para generar posicionamiento y asombro en la gente que las ve. Las vallas deben tener
fotografias que capten la esencia y lo que representa RunankayLodge. Las fotografias seran
tanto de las instalaciones de primera, asi como de las diferentes y originales actividades al

aire libre y conjuntamente con la naturaleza que se pueden realizar.

En lo que corresponde a medios no tradicionales, es fundamental contar con la
presencia de las redes sociales. La mayor cantidad de nuestros potenciales clientes se
encuentran fuera del pais. Debemos tener una pagina web muy bien hecha, con los
elementos necesarios para llamar la atencion del consumidor. Fotos deslumbrantes, el menu
del restaurante, una ventana de chat habilitada dentro de la pagina para responder preguntas

e inquietudes y reservacion online.

Hoy en dia no es suficiente el hecho de contar con una pagina web para llegar a los
consumidores, para abarcar mas posibles clientes y hacer una estrategia de PULL, es
importante la presencia de una pagina de fans en Facebook. La pégina, la cual contara de
igual manera con fotos deslumbrantes de la hosteria y sus actividades, sera una herramienta
para jalar al consumidor a conocer la hosteria. Con las aplicaciones existentes dentro de
esta red social es méas facil llamar la atencion de los clientes. Es importante hacer pautaje

segmentado ocasional dentro de esta red social para llegar a la mayor cantidad de gente.

La pagina web y la pagina de Facebook se encuentran totalmente unidas y son parte
de una fuerte estrategia digital. Dentro del sitio web de la hosteria contamos con un
formulario de registro para hacer las reservaciones y en la ventana de chat. Con las

direcciones electronicas y nombres generados con nuestro formulario de registro,



empezaremos a formar una solida base de datos de clientes para futuros mailings

electronicos, los cuales son parte de una comunicacion digital integral.

El marketing estratégico del Hotel estara enfocado a un mercado de clase alta nacional y un
mercado internacional. Por esta razén, las estrategias las cuales estdn descritas a
continuaciéon son destinadas a un marketing interno y externo como se describe a

continuacion:

Estrategia de Mkt Interna

e Tener estrategias
definidas
Estrategia e Alinear estrategia
ventas-MKT-
Operaciones

e Alinear estructura con
plan estratégico.

Estructura

* Crear portal segun las necesidades de la hosteria.
portal WED

* Posicionarnos en el mercado

* Seoptimiza 5 redes sociales, enfocadas a nuestra

Creacion y mercado objetivo.

optimizacion de redes
sociales

* Comunity manager maneja redes sociales
¢ Objetivos a cumplirse a mediano y largo plazo

* Lamejor manera de tener contacto con clientes
potenciales y empezar a generar un boca a hoca
positivo.

* Generar valor noticioso para poder ingresar a medios
. * Acontecimientos
Relaciones « Enfoques, estrategias.

publicas « Campaiia de lanzamiento del Hotel




3.4 Analisis de costos:

ANALISIS de Costos del médulo

Actividad

Creacidn pag. Web (A+A)

Creacion y opt. Redes sociales(A+A)

Pagos mensuales de 250 usd
mensual(A+A)

Takktike relaciones publicas

4 conferencias gratuitas (1* trimestre)

DHIR

MAILING PROVIDER

Pre-media EL Comercio 20 % de pagina

LAN 1/4 pag

AEROGAL 1/4 PAG

AMERICAN 1/4 PAG




4. Estructura operacional (Modulo 3)

4.1 Actividades previas al inicio de la operaciéon

1. Actividades Previas al inicio de la operacion

a.
b.

Construccion de la hosteria.
Obtener todos los permisos necesarios para la construccion de la misma.

Con la construccion de la hosteria ya terminada, hay que conseguir todo para
poder acomodar cada habitacion de acuerdo al tema correspondiente
I. Habitacion tema ordefio
1. En un espacio determinado hay que hacer el establo y el
camal
2. Hay que conseguir todas la cabezas de ganado (mas o menos
unas 20)
3. Debemos contratar al personal encargado y que conozca el
tema del ordefio
ii. Habitacion tema agricultura
1. Conseguir el espacio requerido para poder hacer un buen
huerto para poder tener todas las distintas plantaciones
2. Contratar personal que controle las distintas plantaciones y
ayude con dicha actividad
iii. Habitacion tema piscina de tilapias
1. Adquirir botes para la pesca y cafias para pescar
iv. Habitacién tema laguna y cascada
Contratar personal para las distintas actividades para que la hosteria se
mantenga limpia, ordenada, bien administrada, etc.
Conseguir transporte para los turistas hacia la hateria y desde la hosteria
hasta el lugar donde ellos quieran (aeropuerto)
Lanzamiento en medios



4.2 Organigrama v politica de recursos humanos

e

Organigrama

v

HosteriaRunaka

Sponsor- ACCIONISTAS

Stake holders- Los Sponsors, personal de hosteria, comunidad, clientes,

proveedores.

— | Clientes

Director:

Marco Larrea

'

Staff técnico:
Bruno Stornaiolo

Empleados del proyecto

Logistica:

Juan Robalino

A 4

A

Marketing:

Juan Pareja

Aplicaciones de mejoras:

Julio Valencia




Politicas de Recursos Humanos:

e Todo se rige bajo los estatutos de la constitucion, codigo civil y laboral.

e Todos los empleados de la hosteria deberan tener educacion secundaria.

e Todas las decisiones son por mayoria de votos de accionistas. Solo en caso de igualdad de
votos el voto del accionista mayoritario vale doble.

4.3 Marketing operativo

Social Engagement Plan
o Aperturay optimizacion de canales sociales relevantes a la marca
o Licencias de las aplicaciones instaladas en la seccion de
v' “Aplicaciones iniciales y permanentes de la Pagina”
o Incluye instalacion de nuevas aplicaciones pre-desarrolladas
v’ por la agencia sin costo (Catalogo de aplicaciones)
o Actualizacion de contenidos en las aplicaciones
o Catélogo Virtual
o Instalacién de pestafias informativas para eventos especiales
o Artes involucradas en las aplicaciones
o Community y Socialmedia Management
o Manejo de los canales sociales de la marca
o Consultoria en el manejo de estrategias en Redes Sociales
o Camparias puntuales
o Manejo de crisis
o Generacion permanente de ideas para activaciones
o Asesoria y manejo estratégico de codigos QR

o No incluye actualizacion del Blog



Creacion y mantenimiento de campaiias:

Plan de Inversion: Opcion |

Armaije y optimizacién de canales sociales Pago unico 740,00 USD**
relevantes a la marca

Asesoria Mensual - Social Engagement Plan Pago mensual 250,00 USD**

** Precios no incluyen impuestos
** Mo incluye optimizacién del sitio web
MNota: Mo incluye el desamcllo de Advergames o tests, esto seria objeto de otro costeo

Plan de Inversion: Opcion 2

Asesoria Mensual — Social Engagement Plan Pago mensual 310,00 USD***
*Incluye optimizacién canales sociales

*** Precios no incluyen impuestos

*** Contrato minimo de 1 afio

*** No incluye optimizacion del sitic web

Nota: No incluye el desamollo de Advergames o tesls, esto seria objefo de ofro costeo

Campania Fanpage Facebook

Plan de Inversion: Manejo de campana captacion de fans

Concepto Inversién

*Campana/Pauta de Marketing Digital para 1.410,00 USD*
captacidén de fans en Redes Sociales

Recomendacidn:

=CPF: 0,47 USD/fan

= Objetivo: Llegar a 3000 Fans

=Impresiones: +10 000 000

=Tiempo estimado: 2 Meses

=Comunicacion de por vida a “0" costo con todos los fans

* Inversion no incluye impuestos

* Fans de Ecuador

* Bl cliente cancelara 60% al inicio de la campafia y 40% una vez terminada la misma
* Sujeto arecosteo a la hora del lanzamiento de la campafia

* En base a objetives cumplidos



Google adwords

Plan de Inversion: Manejo de campana SEM

Concepto Inversion

*Camparna/Fauta de Marketing Digital en 5,84 — 7,05 UsSD
buscadores bajo palabras claves por clic*
*Camparfna/Fauta de Marketing Digital en 0,84 -1,12 USD
buscadores bajo palabras claves por clic*
*Campana/Pauta de Marketing Digital en 0,57 - 0,76 USD
buscadores bajo palabras claves por clic*
en Ecuador

* |nversion no incluye impuestos
* B cliente cancelara 60% al inicio de la camparnia y 40% una vez terminada la misma
* Sujeto a recosteo a la hora del lanzamiento de la camparia

Pag. web

Configuracion de Hosting y Dominio 30,00

s
Creacion y Prueba del servidor Web S 30,00
Disefio de Look & Feel S

60,00

Inventario y verificacion de componentes del sitio S 180,00
Creacion del prototipo inicial del Sitio Web S 120,00

Modificacién de la pagina en base a requerimientos del prototipo inicial ~ $ 180,00
Inclusién de contenidos S 120,00
Integracion Multimedia e imagenes S 30,00

Pruebas de navegacion S 60,00

SEO S 60,00
Capacitacion S 30,00




Plan de medios
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Web:

1. Lanzamiento pagina web:
Se llevara a cabo el lanzamiento de la pag web el cuatro de Junio con el objetivo de ganar
clientes mediante este medio. Esta pag web sera creada por Yage, empresa reconocida del
mercado la cual se encargara de hacer un pag web con todos los servicios, informacion,
precios y concepto en ingle y espafiol para nuestros futuros clientes.

2. Lanzamiento Face book:
Se creara una pagina de face book con el fin de dar a conocer nuestra hosteria mediante
campafas segmentadas, las cuales abarquen nuestro mercado meta. Estas campafias seran
destinadas al siguiente grupo de personas:

e Personas que residan en Estados Unidos, Inglaterra, Canada, Francia, Ecuador.
e Personas que les guste la naturaleza, calma, paz, cascadas, comodiad.

e Personas entre 20-60 afos

e Personas que les guste los deportes de aventura

e Personas que les guste la agricultura artesanal

3. Optimizacién google ad words:

palabra positiva | negativa | B.Ecuador | B.mundo | precio
Paz en 110.000 13.600.000 | US$0,39
ecuador

Lujo ecuador 135000 18100 0.05
Cascadas 14800 550000 0.05
ecuador

TURISMO 22500 905000 0.05
DIRIGUDO

Runakay

Piscinas de 33100 49500 0.05
tilapia

Cabafas en 1900 301000 0.00
casacada

Mejores 1600 1600 0.05
hosterias

ecuador

Hosterfa 3600 170 0.05
ecoldgica

Aventura 2400 2400 0.05

4. Mailing masivo:
Se haré alianzas estratégicas con agencias de viajes las cuales se ganara un 5% por cliente
proveniente de ellos. Esto hard que podamos mandar mailings masivos a la base de datos de
agencias de turismo.



Revistas:

1. Cosas:
Se pautara en cosas debido al alcance y nuestro mercado objetivo de clase alta en Ecuador

2. Clubes:
Se pautara en cosas debido al alcance y nuestro mercado objetivo de clase alta en Ecuador

3. Nuestro mundo:
Esta revista es de la aerolinea Aerogal lo que lograra apuntar a nuestro mercado objetivo de
turistas.

Radio:

1. Suceso: Se tratara de generar noticias para tener entrevistas sobre el concepto de
nuestra hosteria y sus servicios.
2. Fm mundo: Se tratara de generar noticias para tener entrevistas sobre el concepto de
nuestra hosteria y sus servicios.
TV:

Programa La TV: Se tratara de generar noticias para tener entrevistas sobre el
concepto de nuestra hosteria y sus servicios.
Vallas:

1. Indu Vallas: Se pondra 2 Vallas de publicidad por un afio, una en el aeropuerto y la
otra en Pedro Vicente Maldonado.

4.4 Analisis de costos




Publicidad 28550

Web, Facebook, Google ad words 3510
Logo, artes revistas 9045
Impresiones 11000
Publicidad 3700
Vallas publicitarias 22000
Relaciones Publicas 6600

20 % de pagina 9748.48

Total 94153.48

5. Analisis Financiero

5.1 Analisis de Costos

15,00%
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227.981,55

Utilidad Acumulada 227.981,55

TOTAL PATRIMONIO |419.481,54

PASIVO
+PATRIMONIO 549.118,11

5.4 Analisis de Costos

En base a los analisis de costos y proyecciones de ventas podemos ver que este si es
un negocio viable y rentable. Nos basamos en una valoracion de empresa a 4 afios con
perpetuidad en el quinto, un flujo de caja libre con el mismo formato, un estado de
resultados proyectado a 4 afios y un balance general del primer afio. La inflacion que
utilizamos fue del 6% basandonos en un promedio historico aproximado realizado en
estudios anteriores. Con esta informacion establecimos las tasas utilizadas para las
proyecciones de nuestros egresos. Dichas tasas fueron: 21% para el afio 2, 16% para el afio
3, 13% para el afio 4 y 11% para la perpetuidad. Estas tasas salieron de la suma de nuestras
tasas de crecimiento y la inflacion promedio. Hemos dividido al afio en temporada alta y
temporada baja para calcular el nimero de huéspedes mensuales que tendremos.
Temporada alta son los meses de junio, julio, agosto y diciembre; mientras que temporada
baja son los meses restantes. Las proyecciones de ventas las hicimos con un escenario
totalmente conservador, esto quiere decir que en caso de que la tendencia de crecimiento de
turistas que ingresan al pais se mantenga y realicemos bien la promocion de nuestra
hosteria nuestras ventas podrian ser mayores.



ANEXOS:

Investigacion realizada del 9 al 12 de Marzo del 2012:

e Se investigo el costo de construccion de piscinas de tilapia

TILAPIAS

Producto:

La tilapia roja, es un pez teledsteo, del orden Perciforme perteneciente a la familia cichlidae.
Habitan la mayor parte de las regiones tropicales del mundo, donde las condiciones son favorables
para su reproduccién y crecimiento. FEsta especie pertenece al denominador comun “tilapias
Oreochromis”. Este tipo de tilapia es mas resistente a enfermedades y diferentes densidades del
agua. Este producto se puede cultivar de tipo industrial o de tipo artesanal. También, es ideal para
ser sembrado en el noroccidente del pais, debida las caracteristicas del clima, temperatura del agua
y disponibilidad de agua. EI alevin, se compra en Consejo Provincial de piscicultura en la
Nanegalito a un precio entre $0,07 y $0,10c/u dependiendo de su calidad. Segln el anélisis de
precios hechos, este se vende entre $2,60 y $3,50 la libra dependiendo su calidad y el cliente.

El negocio de Tilapias, es un negocio de volumen. Por esta razon, analizaremos la manera de
empezar con 1 piscina de alevines y 2 piscinas de engorde, teniendo en cuenta en el disefio
posibilidades de expansion. Para el desarrollo del siguiente proyecto, analizaremos los siguientes
temas:

Construccién de piscinas.

1.1 Requerimiento de parametros 6ptimos del agua:

e Latemperatura del agua tiene que estar dentro de los 22-34°C.

e El agua tiene que salir de vertiente o estero no contaminado. (Analisis de agua ideal).

e (Capacidad para abastecer una entrada de un tubo PVC de 4” a 6“pulgadas durante todo el
afio.

1.2 Requerimientos del tipo de suelo:

e Arcilloso.

e No existan filtraciones.

e Debe limpiarse todo tipo de escombros.
e Impermeable.

1.3 Purificador de agua:

e Lugar donde se asienta la tierra y pasa solo agua limpia, funciona como un filtro.



1.3 Piscina de alevines:

e Tamafio: 5m*10m.
e Profundidad: entre 70cm y 80cm.
e Capacidad: Entre 4000 y 5000 alevines por piscina.

1.4 Piscinas de engorde:

e Tamafo: 10m*25m.
e Profundidad: entre 1.10m y 1.50m.
e Capacidad: Entre 2000 y 2500 alevines por piscina.

1.5 Sistema de agua:

e Primero nivel, tomar agua de vertiente mediante un tubo PVC de 4” a 6” pulgadas.

e Segundo nivel, pasa por el filtro.
e Tercer nivel, del filtro pasa el agua a las 3 piscinas.

e Cuarto nivel, las piscinas devuelven el agua hacia el estero, pasando el lugar donde se

encuentra la represa de la casa.

Modelo de piscina: ler nivel 2do nivel

e Se visito Hoteles en Mindo

e Se realizo entrevista a profundidad a Extranjeros en Mindo y

Mompiche.



Casa del suizo:

UP design : www.upmedios.com

|

UP design : www.upmedios.com



La CASaA del

SUIZO

amazonia . ecuador

Reservaciones
El Hotel
Programas
Actividades
Instalaciones
Como llegar?
Lista de equipaje

Tips para su viaje

Historia
Galeria

Hosteria luna runtun:

El Hotel

La Casa del Suizo, esta ubicado en la Provincia del Napo a orillas del majestuoso rio Napo. El hotel
esta redeado de una vista espectacular que permite apreciar la majestuosidad del rio y de la selva
amazonica.




Portal web:

Quick Search: --Select one program-- E|

LUNA RUNTUN s,

BANOS - ECUADOR

Home

Luna Runtun

Adventure SPA .

‘Luna Travel | english | espaiiol

LUNA RUNTUN, Adventure SPA is the perfect Reservations

compliment to your trip to Galapagos and Quito.
Located just above Baiios, Ecuador, access to the
Amazon Rainforest, the paramos of the high Andes,
and the rich cultural heritage of the Ecuadorian

people are but a short distance away. facehook

Bathe in the luxury of our world class destination

spa and hotel surrounded with spectacular views. Sustainable Tourism

Certification
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Hosteria Arasha:

Ala:tﬁamﬂonﬁsmemm:a' fruta de esta fragil
region, es un Resort & Spa en el bosque tropical del Ecuador
reconocido y aclamado a nivel internacional.

Es la armonia espiritual que ofrece a sus huéspedes la
posibilidad de asombrarse por la riqueza y tranquilidad de esta
muy fragil region a través de: R EEEEEEEEEEEE

VAYA POR FAVOR A TARIFAS Y PROMOCIONES = IR
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