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RESUMEN

El objetivo por el cual se elaboroé el presente proyecto de titulacion es medir si es factible
o no la implementacion de una plataforma digital de ecoturismo en la empresa Skytravel,
efectuando un analisis financiero para visualizar el estado actual de la empresa y
determinar la afectaciébn que han tenido sus ingresos a causa de la pandemia mundial
del Covid-19.

La metodologia implementada para este estudio esta compuesta por: 1) un andlisis del
micro y macroentorno, 2) Investigacion de mercado, 3) Propuesta del modelo de

negocios, 4) Estudio financiero, 5) Plan de gestion de riesgos.

Se efectud un prototipo de la plataforma y se realizaron entrevistas, encuestas y un focus
group que permitié6 conocer de manera mas real la opinion de los usuarios en cuanto a
su percepcién de uso, asi como también recibir comentarios para poder mejorar y

adaptar la plataforma a los gustos y necesidades de los futuros clientes.

El modelo de negocio de la plataforma Kuramatravel se presentd y consiste
principalmente en generar ingresos a través de asociaciones con empresas del sector
turistico como aerolineas, hoteles y restaurantes; ademas de un ingreso adicional por
recargo que paga el cliente por paquete creado en plataforma dando consigo un negocio

escalable y rentable a largo plazo.

Finalmente se pudo concluir que la mayoria de los encuestados tuvieron una respuesta
positiva ante el prototipo de la plataforma, por lo que se concluye que la implementacion
de esta seria factible no solo para la empresa sino también para todos los intermediarios

gue forman parte del sector turistico del Ecuador.

Palabras Clave: Plataforma digital, ecoturismo, turistas, factibilidad.



ABSTRACT

The objective for which this degree project was developed is to measure whether or not
the implementation of a digital ecotourism platform in the company Skytravel is feasible,
carrying out a financial analysis to visualize the current state of the company and
determine the impact who have had their income due to the global pandemic of Covid-
19.

The methodology implemented for this study is composed of 1) an analysis of the micro
and macro environment, 2) Market research, 3) Proposal of the business model, 4)

Financial study, 5) Risk management plan.

A prototype of the platform was carried out and interviews, surveys and a focus group
were carried out that will use to know in a more real way the opinion of users regarding
their perception of use, as well as receive comments to be able to improve and adapt the
platform to the tastes and needs of future customers.

The business model of the Kuramatravel platform was presented and consists mainly of
generating income through partnerships with companies in the tourism sector such as
airlines, hotels and restaurants; In addition to an additional income from a surcharge that
the client pays per package created on the platform, giving a scalable and profitable

business in the long term.

Finally, it was possible to conclude that the majority of those surveyed had a positive
response to the prototype of the platform, so it is concluded that its implementation would
be feasible not only for the company but also for all intermediaries that are part of the

tourism sector. of Ecuador.

Keywords: Digital platform, ecotourism, tourists, feasibility.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

El sector turistico, o turismo se define como “un sector econdémico en la economia de un
territorio. Este engloba a todas las empresas relacionadas con el turismo. Es decir,

empresas de hosteleria, transporte y restauracién”. (OMT, 2021)

El turismo es uno de los sectores econd0micos mas afectadas a nivel mundial debido a la
pandemia del covid-19. Segun reportes de OMT (La Organizacion Mundial del Turismo)
‘el turismo mundial registr6 su peor afio en 2020, con una caida de las llegadas
internacionales del 74%, segun los ultimos datos recolectados. Los destinos de todo el
mundo recibieron en el 2020, mil millones de llegadas internacionales menos que el afo
anterior, debido a un desplome sin precedentes de la demanda y a las restricciones

generalizadas de los viajes”. (OMT, 2021)

En Ecuador la Direccién de Informacién Turistica y Analisis Economico del Ministerio de
Turismo informd que “el turismo generd $ 5.586,5 millones en el afio 2019, $ 263,4
millones (+4,99%) mas que el afio 2018 cuando el sector aporté a la economia nacional $
5.323,1 millones”. Sin embargo, a causa de la pandemia del covid-19 “solo gener6 $

2.774,6 millones, el 50,6% menos que en el 2019.” (Turismo, turismo.gob .ec, 2021)

Debido a esto varios sectores econémicos del pais han sido duramente golpeados como

menciona el servicio de rentas internas:

Las actividades relacionadas con alimentos y bebidas como restaurantes
enfrentaron una disminucién del 41,7% en comparacion al 2019 siendo
equivalente a 730 millones de USD; servicios de alojamiento como hoteles,
hostales, alquiler de casa/ departamento un 58,2% (206 millones de USD);
operaciones/agencias/intermediarios un 68,9% (418 millones de USD) y el uso de
transporte para pasajeros un 57,2% (787 millones de USD). La pandemia afecto
gravemente al sector turistico ya que hubo una reduccion del 52,4% equivalente
a 2.141 millones de USD, siendo las agencias/operadoras de turismo las que

enfrentaron mayores pérdidas. (Fanny Elena Becerra-Astudillo, 2020).



Esta situacion ha generado que muchos representantes del sector turistico empiecen a

cambiar sus estrategias y formas de llegar a los clientes. unas de estas alternativas son

las plataformas digitales, que tienen la posibilidad de:

Tener un espacio donde se pueda realizar transacciones de manera segura.
Alcanzar nuevos canales de ventas.

Mejorar de la experiencia del cliente.

Gestionar la toma de decisiones de forma agil y rentable centradas en el cliente.
Extraer conocimiento de los datos en tiempo real.

Utilizar chat-bots y asistentes virtuales.

Almacenar la informacién en la nube.

Monitorizar la informacién de los clientes.

Segun datos de una encuesta realizada en el afio 2021 por Amadeus una de las

empresas mas importantes a nivel mundial de software para agentes turisticos, indica

que las tendencias de los turistas para los proximos afos seran:

Hacer viajes a lo grande, ya sea cerca o lejos de casa: “Segun datos
recopilados por una encuesta hecha por Amadeus el 60% de viajeros esperan
hacer unos cuantos viajes en el afio y el 55% tiene previsto viajar durante 14 dias
0 mas”. (Amadeus, 2021).

Asesorar a los potenciales clientes por las agencias de viajes: “El papel de
los agentes de viajes es muy importante en tiempos de pandemia, ya que los
cambios constantes e incertidumbres hacen indispensable el asesoramiento de la
agencia de viajes”. (Amadeus, 2021)

Crear nuevos modelos de negocios con impacto para los viajeros: “Se
presenta nuevas oportunidades para comenzar nuevos modelos turisticos, que
atiendan la necesidad de los viajeros de la era COVID los cuales tienen una mayor
preocupacion por los problemas ambientales y, socioeconédmicos que afectan a

las comunidades receptoras del turismo”. (Amadeus, 2021)

1.1 Descripcion del problema

En Ecuador a causa de la pandemia del Covid-19 el sector turistico informa que hasta el

2021 existen pérdidas de casi $3.000 mil millones de ddlares. Ademas, entre 50.000 y



70.000 plazas de empleo en el sector turistico de las 181.563 plazas directas con las que
contaba en el 2019. (publisher, 2021)

Los més afectados fueron las operaciones, agencias e intermediacion con un desplome
de ingresos del 80,6%, esto es, $ 545 millones, seguido por los alojamientos con el 67,8%
($ 277 millones), transporte de pasajeros con el 64,7% ($ 1.057,4 millones) y por ultimo

el sector de alimentos y bebidas con el 45,5% ($ 942,9 millones). (publisher, 2021)

Skytravel al encontrase en un sector tan golpeado por la pandemia mundial como es el
turismo ha permitido desarrollar un estudio de pre-factibilidad de una plataforma digital
de ecoturismo como una nueva linea de negocios para la agencia de viajes, con el

propoésito de innovar en los servicios turisticos que actualmente ofrece la empresa.

1.2 Justificacion Del Problema

El presente estudio de pre-factibilidad se enfocara en analizar un potencial mercado que
aun no ha sido explorado. Al mismo tiempo, innovar el actual modelo de negocio a través
de una plataforma digital de ecoturismo que permita un servicio personalizado con los
potenciales clientes, lo cual si resulta factible para Skytravel podra planificarse e

implementarse posteriormente.

1.3 Alcance de la investigacion
El estudio de pre-factibilidad para la empresa SKYTRAVEL se lo realizara desde mayo
del 2021 hasta septiembre del 2021. El estudio va a contemplar:

a. Diagnostico organizacional de la empresa:

Evaluaremos la situacion financiera, administrativa y comercial de la empresa Skytravel

para la implementacién de esta nueva linea de negocio
b. Andlisis financiero situacional de la empresa desde el afio 2018 hasta el 2020.

Analizaremos la situacién financiera en vertical y horizontal de la empresa Skytravel a
través de los datos recolectado. También utilizaremos ratios para evaluar diferentes

aspectos dentro de la empresa.
c. Estudio de mercado de potenciales clientes.

Realizaremos un estudio de mercado para observar las preferencias de los posibles
usuarios de la plataforma digital.



d. Desarrollo de un prototipo de la plataforma de ecoturismo.

Desarrollaremos una plataforma digital en versién beta para ofrecer paquetes turisticos

personalizados a los usuarios.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General
Desarrollar un estudio de pre-factibilidad de una plataforma digital de ecoturismo como
una nueva linea de negocios para la agencia de viajes Skytravel, con el propésito de

innovar en los servicios turisticos que actualmente ofrece la empresa.

1.4.2 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacidon financiera, organizacional y comercial de la empresa
Skytravel mediante la metodologia Design Thinking, para la comprension de la
situacion actual de la empresa.

2. Determinar las preferencias de los turistas hacia los destinos de ecoturismo
mediante una investigacion de mercado para la implementacion de una plataforma
digital.

3. Desarrollar un prototipo de la plataforma digital de ecoturismo y medir la
efectividad del proyecto a través de la metodologia del Balanced Scorecard.

4. ldentificar los posibles riesgos internos y externos que afectarian el cumplimiento

del plan propuesto para la empresa Skytravel.

1.5 Marco Tebérico

1.5.1 Estudio de prefactibilidad
(Corvo, 2019) indica que un estudio de prefactibilidad se entiende por ser el proceso de
evaluacion que se emplea para poder entender si es realmente viable la realizacion de
un proyecto, y generalmente se lo emplea en la elaboracion de propuestas de gran

magnitud.

Por otro lado, (Pérez Porto & Merino, 2015) expresa que la “prefactibilidad” no tiene un
significado como tal en el diccionario de la RAE, pero la factibilidad si es un término que
existe y se conoce como la accion de previamente analizar una idea y poder definir la
viabilidad de ésta y avizorar si podra convertirse en un proyecto real, para esto se deben
considerar diversas variables para lograr minimizar los riesgos y conseguir que el

proyecto sea un éxito.



1.5.2 Turismo
(Burkart & Medlik, 1981) Define al turismo como desplazamientos cortos y temporales y
a las actividades que se realizan durante su estancia de las personas hacia destinos que

no se encuentran dentro de su lugar de residencia.

1.5.3 Ecoturismo
(Ecoturismo Australia, 1991) Define al ecoturismo como el turismo ecolégicamente
sustentable y su principal objetivo es vivir la experiencia de las areas naturales para
lograr un promueven entendimiento tanto medioambiental y cultural y conseguir que las

personas que las visiten la aprecien y conserven.

De acuerdo con (Dianne, 1992) el ecoturismo es un viaje responsable donde el turista
toma conciencia sobre sus acciones para poder minimizar el efecto que pueda tener

sobre la naturaleza o cultura de la comunidad que esté visitando.

1.5.4 Design Thinking
Segun (Calzada Martinez, y otros, 2017) el método de Design Thinking es una
herramienta que ayuda a identificar y corregir problemas que la empresa no ha percibido
y siempre enfocandose en el usuario y las necesidades que este tenga. Consta de 5

etapas: Empatizar, Definir, Idear, Prototipar y Evaluar.

Empatizar: De acuerdo con (Plattner, Meinel, & Leifer, 2011) en esta etapa uno se debe
poner en el lugar del cliente para de esta forma poder entender sus requerimientos,
necesidades y problemas para lograr mitigar y satisfacerlas mediante la propuesta de

solucion que se esté ofreciendo.

Definir: Se trata de entender la informacidén que se ha recolectado durante el proceso
anterior y verificar que sea verdaderamente relevante para el problema que se desea

resolver. (Calzada Martinez, y otros, 2017)

Idear: En esta etapa es cuando se deben generar varias ideas para poder tener varias
opciones para luego seleccionar cuales serian las 6ptimas para realizar un mejor

prototipo. (Calzada Martinez, y otros, 2017)

Prototipar: En esta etapa es cuando ya se lleva a cabo de forma real las ideas del paso
anterior, para esto se crean prototipos rapidos para luego probarlos con una cierta
cantidad de futuros clientes para de esta forma conocer si hay posibilidades de éxitos de

las alternativas presentadas. (Plattner, Meinel, & Leifer, 2011)
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Evaluar: Esta es la Ultima etapa y aqui se mide que tan satisfechos estan los usuarios
del prototipo que se ha probado y recibir la retroalimentacion de estos para asi corregir
y mejorar lo que se lanzara al mercado posteriormente, de esta forma se podra disminuir
los posibles riesgos que se puedan presentar en la ejecucion del proyecto. (Plattner,
Meinel, & Leifer, 2011)

1.5.5 Estudio de mercado
(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008) Indican que un estudio de mercado es un analisis
muy importante que se realiza para poder conocer el comportamiento del consumidor y
del mercado para de esta forma anticiparnos y poder aplicar estrategias que nos permitan

estar un paso adelante de la competencia.

Este intenta determinar cuél es el estado actual de la empresa, tanto sus fortalezas como
sus debilidades, asi como también sus carencias y posibilidades para de esta forma
saber donde se debe reforzar aquellas falencias que no le permiten llegar al éxito
deseado. (Avila Vidal & Medina, 2005)

1.5.6 Andlisis Financiero
Para poder realizar un correcto analisis financiero se requiere la informacion de los
estados financieros, los mismos que representan la situacién histérica y actual por la que
la empresa ha pasado y la evolucion de esta. Las herramientas que se usan para poder
medir estos cambios son las razones financieras y los métodos de analisis vertical y
horizontal, para de esta forma poder tomar las mejores decisiones para la mejora de la
empresa en cuestiones econdmicos. (Ross, Westerfield, & Jaffe, 2012)



Tabla 1.1 Razones Financieras [Zutter, 2012]

RAZONES

CONCEPTO

FORMULA

Liquidez
Corriente

Cuanta mas alta es la liquidez corriente,
mayor liquidez tiene la empresa.

Liguidez corriente = Activos
corrientes / Pasivos corrientes

Razdon Rapida

Al igual que en el caso de la liquidez
corriente, el nivel de la razon rapida que
una empresa debe esforzarse por
alcanzar depende en gran medida de la
industria en la cual opera.

Razon rapida =
Activos corrientes - Inventario
Pasivos corrientes

Periodo
Promedio
Cobro

de

Tiempo promedio que se requiere para
cobrar las cuentas.

Periodo promedio de cobro =
Cuentas por cobrar / Ventas anuales

365

Periodo
Promedio
Pago

de

Tiempo promedio que se requiere para
pagar las
cuentas.

Periodo promedio de pago =
Cuentas por pagar / Compras
anuales /

365

Rotacion de los
Activos Totales

Indica la eficiencia con la que la empresa
utiliza sus activos para generar ventas.

Rotacion de activos totales = Ventas
/ Total de activos

indice de
Endeudamiento

Mide la proporcion de los activos totales
que financian los acreedores de la
empresa

Indice de endeudamiento = Total de
pasivos / Total de activos

Margen de

Utilidad Bruta

Mide el porcentaje que queda de cada
dolar de wventas después de que la
empresa pago sus bienes.

Margen de utilidad bruta =
Ventas - Costo de los bienes
vendidos / Ventas =
Utilidad bruta / Ventas

Margen de

Utilidad Neta

Mide el porcentaje que queda de cada
dolar de wventas después de que se
dedujeron todos los costos y gastos,
incluyendo los intereses, impuestos y
dividendos de acciones preferentes.

Margen de utilidad neta = Ganancias
disponibles para los accionistas
comunes / Ventas

1.5.7 Anélisis Vertical

Segun (Alarcén Armenteros & Ulloa Paz, 2012) el analisis vertical es usado para poder
conocer la situacién econémica de la empresa a través del estudio vertical de sus rubros,
para el analisis en el Balance General se calcula dividiendo cada cuenta del activo para
el total de activos y en el Estado de Resultados se realiza descomponiendo los rubros

de costos, gastos y utilidades con respecto al total de las ventas y todo eso se realiza

para el mismo afo contable.

1.5.8 Analisis Horizontal

De acuerdo con (Alarcon Armenteros & Ulloa Paz, 2012) este andlisis se realiza
contrastando los estados financieros del presente afio con respecto al anterior para poder
observar las variaciones que las cuentas hayan tenido en lo que respecta un periodo a

otro, prestando mas atencion a las variaciones mas significativas porque eso
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representaria algun desbalance en dicha cuenta y habria que detectar su origen para

poder aplicar medidas correctivas y de mejora.

1.5.9 Analisis de Razones Financieras
(Ross, Westerfield, & Jaffe, 2012) expresa que las razones financieras se analizan se
dividen en tres categorias que son: liquidez, apalancamiento financiero y rentabilidad, los
de liquidez muestran a corto plaza que tan rapido la empresa puede pagar sus deudas;
los de apalancamiento muestran su grado de endeudamiento y competencia para liquidar
sus deudas a largo plazo; por ultimo los de rentabilidad reflejan que tan efectiva es la

empresa en generar ganancias econémicas a partir de sus propios recursos.

1.5.10 Andlisis FODA
De acuerdo con (Kotler & Armstrong, 2012) las fortalezas y debilidades son elementos
gue componen el ambiente interno de la empresa y que ésta podra modificar, mientras
que las oportunidades y amenazas son elementos externos a la organizacién, de los

cuales la misma se podria beneficiar.

En cuanto al andlisis FODA, éste permite a la empresa conocer la ruta 6ptima de
estrategias para ganar competitividad en el mercado, debido a que engrupa los factores

gue representan el mayor impacto de esta.

1.5.11 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)
Segun (David, Conceptos de administracion estratégica, 1997) esta matriz evalGa los
factores externos que se extraen de la matriz FODA como son las oportunidades y
amenazas para luego a) Hacer una lista de estos; b) Asignar un peso relativo que ird en
un rango desde O (irrelevante) hasta 1.0 (muy importante); este peso va a mostrar la
importancia relativa que va a tener cada factor, siempre recordando que las
oportunidades deberian tener mas peso que las amenazas y la suma de ambas debe ser
1.0; ¢) Se debe ponderar con una calificacién entre 1 a 4 cada factor teniendo como
objetivo evaluar las estrategias que actualmente la empresa aplica y verificar si realmente
estan siendo eficaces; d) Se multiplica el peso de cada factor por la calificacion que se
le asignd y asi obtener su ponderacion, e) Finalmente se suman las calificaciones
ponderadas de cada variable para determinar el total de cada factor y comparar cual

tiene mas peso, esperando que las oportunidades sean mayores que las amenazas.

1.5.12 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)



De acuerdo con (David, Conceptos de administracion estratégica, 1997) el procedimiento
para elaborar esta matriz es tomar los factores internos de la empresa que son las
fortalezas y debilidades y realizar las siguientes etapas: a) Se asignhara un peso que vaya
desde 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante); mismos que expresaran su
importancia relativa, recordando que la suma total de todos los pesos debera ser 1; b)
Luego se asignara una calificacion que de entre 1 y 4, (1 es irrelevante) y (4 muy
importante); ¢) Multiplicar el peso de cada factor para determinar su calificacién, d)
Finalmente se sumaran las calificaciones ponderadas de cada factor y asi obtener el total

ponderado de la empresa.

1.5.13 Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter
De acuerdo con (Goicoechea Quijano & Souto Pérez, 2018) este modelo permite a la
empresa conocer y establecer diversas estrategias mediante el estudio del mercado que

se obtienen proveniente de los cinco factores que se estudian en este modelo.

Amenaza
de nuevos
entranies

) 4

dad antra los
competidores
existantes

Amenaza de
productos
o sarvicios
substitutos

Poder de nego-
ciacion de los
com pradores

3

Poder de
negocia-
cion da los
proveadores

Figura 1.1 Fuerzas de Porter [Porter, 2008]

La figura 1.1 muestra como se conforman las 5 fuerzas competitivas de Porter, de
acuerdo con (Porter, 2008) cuando se detecta una elevacion de cualquiera de estas
fuerzas significa que la rentabilidad del mercado se reduce, cuando existe una aparicion
de nuevos entrantes es producido por un bajo nivel en las barreras de entrada y por algun
nicho de mercado que las empresas posicionadas no han abarcado, los proveedores que
abastecen insumos y dependiendo su cantidad estard el nivel de poder que tengan, los
clientes que ya sea que sean pocos 0 adquieran grandes cantidades de sus productos
tendran un poder alto de negociacion y finalmente los sustitutos se crean cuando los

costos de intercambio son bajos o cuando ganancia marginal de este es llamativa; la
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rivalidad entre los competidores se vera aumentada cuando no haya empresas que

influyan en el mercado o también cuando las barreras de salida tengan un precio mas

elevado.

1.5.14 Metodologia Canvas

Es una herramienta que permite realizar un analisis de las ideas de negocio que se

tengan y plasmarlas en un lienzo para para corroborar si estas son o no factibles de

lanzar al mercado. (Osterwalder & Pigneur, 2011)

El lienzo Canvas permite de manera rapida poder evaluar una idea y se compone de

nueve bloques para poder efectuarlo que son:

>

Segmento de mercado: Es la agrupacion de clientes a los cuales la empresa
desea enfocar sus esfuerzos, analizando sus necesidades y comportamientos
para dependiendo de eso saber qué tipo de producto o servicio se le ofrecera.
Propuesta de valor: Es ofrecer ese plus o el factor diferenciador en el producto
0 servicio que se va a ofrecer para sobresalir ante la competencia.

Canales de distribucion: Son los medios por los cuales se dard a conocer y se
introducira el producto o servicio a ofrecer, que pueden ser canales mayoristas,
directos o mediante la web.

Relacion con el cliente: Esta relacion es suma importancia debido a que el
segmento de clientes es amplio y, por ende, cada uno requiere una atencion
diferente pero siempre con cordialidad, satisfaciendo sus necesidades se podra
lograr recomendaciones de parte de ellos, algo que es de vital importancia para
el crecimiento y reconocimiento de la empresa ante otros futuros clientes.
Fuentes de ingresos: Es de donde se espera la empresa percibir los beneficios
econdémicos, y con esto conocer si sera 0 no sostenible en el tiempo la idea que
se espera lanzar al mercado.

Recursos clave: Son los activos estratégicos con la que la empresa debe contar,
para mantener su modelo de negocio, que iran desde los bienes tangibles hasta
los recursos humanos, es importante cuantificar dichos activos para conocer si la
inversion que se hara sera la necesaria para poseer y mantener dichos recursos.
Actividades clave: Es el conjunto de actividades que se realizaran para
relacionarse con el mercado y que ayudardn a obtener los ingresos que la

empresa desea.
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» Socios clave: Se podra realizar convenios con empresas que puedan adquirir el
producto que se ofrece y se conviertan en proveedores fijos, asi como también
conseguir aliados que se encarguen promocionar el producto o servicio que se
desea lanzar al mercado.

» Estructura de costos: Son todos los costos que la empresa tendra para hacer
funcionar el proyecto que desea ofrecer. Es importante conocer si dichos costos
seran fijos o variables para intentar optimizarlos y conseguir un modelo mas

eficiente y rentable.

1.5.15 Diagrama de Causay Efecto (ISHIKAWA)
Este esquema ayuda a identificar todas las causas reales y potenciales de un problema
y a comprender las causas de este, también permite identificar posibles soluciones para

organizar planes de accion. (Ishikawa, 2003)

1.5.16 Técnicas SMART
De acuerdo con (Bartle, 2011) esta técnica nos permite establecer los objetivos méas
adecuados para mejorar los estandares de la empresa y todo dentro de un marco real,

recordando que cada objetivo debe tener las siguientes caracteristicas:

Especifico
Medible
Realizable

Realista

YV V VYV V V

Limitado en tiempo

1.5.17 Plataforma digital
En la actualidad las plataformas digitales se han hecho una herramienta importante y de
constante crecimiento, los usuarios las usan no sélo para complementar sus actividades
diarias como alimentarse, desplazarse hacer compras, sino que también constituyen una
fuente de ingresos para varias empresas que con el continuo cambio a la era digital se

estan cambiando a ofrecer sus productos o servicios por dicho medio.

Debido a la pandemia del COVID-19 mas empresas estan optando por cambiar la forma
tradicional de venta a la que cada dia tiene mas repunte que son las plataformas
digitales, es por esto por lo que éstas se han vuelto sus aliados comerciales al momento

de ofertar bienes y servicios. (Fernandez & Benavides, 2020)
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1.5.18 Balanced Scorecard (Cuadro de Mando Integral)

Es un sistema de gestidon que algunas empresas suelen implementar para lograr:

>
>

Comunicar lo que intentan lograr en la organizacion.

Alinear el trabajo cotidiano que cada actor de la empresa hace con la estrategia
gue se ha escogido llevar a cabo.

Dar prioridad a los proyectos, productos y servicios que la organizacion tiene o
provee.

Realizar un monitoreo para medir el progreso de metas estratégicas que se han

establecido para alcanzar.

Este sistema se encarga de conectar la mision, vision, los valores fundamentales de la

organizacion, asi como también las areas de enfoque estratégico, los objetivos

operacionales, indicadores de desemperfio, targets e iniciativas que son los elementos

gue conforman la estrategia de imagen grande. (Balanced Scorecard Institute, s.f.)

1.5.19 Descripcioén de la estrategia

El Cuadro de mando integral ofrece un marco que permite describir estrategias que

tengan como destino crear valor, los elementos mas importantes que este tiene son:

» Desempefio financiero, este es un indicador de resultado que provee la

informacion del éxito real de una organizacién el cual describe la forma en la que
la empresa espera obtener un crecimiento que sea sustentable y perdurable para
los accionistas.

El éxito con los clientes a los cuales estd destinado los esfuerzos, este
proporciona también un mecanismo para medir el desempefio financiero ademas
de mostrar los resultados de que tan satisfecho estan los dichos clientes ya que
la propuesta de valor esencialmente es el elemento central por el cual se
establecen las estrategias.

Los procesos internos son los que ayudan a crear y entregar la propuesta de valor,
por lo que su desempefio es también un indicador de tendencia para los
resultados financieros de y los clientes.

Los activos intangibles forman parte de la fuente para la creacion de un valor que
sea sustentable en el tiempo; los objetivos de aprendizaje también describen la
forma en la que tanto las personas como la tecnologia y el entorno organizacional

se juntan para lograr dar un apoyo a la estrategia.
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Los objetivos de cada una de las cuatro perspectivas se unen entre si mediante una
cadena de causa-efecto para al final obtener el éxito con los clientes y accionistas de la

organizacion. (Kaplan & Norton, 2004)

Tabla 1.2 Descripcion de la estrategia [Kaplan & Norton, 2004]
Organizaciones del Sector Privado

La estrategia

Perspectiva financiera

"Si llegamos a tener éxito, ¢ COmo nos van a visualizar los accionistas?"

Perspectiva de los clientes

"Para lograr nuestra visidn, ¢ Cmo debemos mostrarnos delante de los clientes?"

Perspectiva de los procesos internos de la organizacién

"Para lograr mantener satisfechos a nuestros clientes, ¢ Qué procesos debemos reforzar para
destacar?

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

"Para lograr alcanzar la visidn, ¢ Qué debe mejorar la organizacion?"

Elaborado por: Los autores

1.5.20 Matriz de riesgo
Esta matriz es una herramienta que permite controlar, gestionar e identificar las
actividades que realiza la organizacion y el nivel de riesgo que esta puede estar
presentando; en dicha matriz se realiza un inventario de todos los posibles riesgos que
podrian afectar las actividades de la organizacién, asi como también realizar una
evaluacion de que tan efectivo se puede ser con una gestion correcta de la

administracion de los riesgos. (Mackee, 2000)
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1.5.21 Gestién de riesgo

Cualquier actividad que el ser humado vaya a realizar siempre acarreara la posibilidad
de cualquier riesgo, mismo que influirhd de diversas formas al resultado esperado; la
gestion de riesgo nos va a permitir identificar, analizar y cuantificar las probabilidades de
posibles riesgos que la empresa pueda incurrir en el proceso de realizacion de proyecto,
conociendo que existen dos variables de riesgo: la amenaza y la vulnerabilidad; de esta
forma se podra tomar las debidas medidas que podran ser preventivas, correctivas y
reductivas, de acuerdo con lo que se vaya a requerir en el proceso. (Keipi, Mora Castro,
& Bastidas, 2005)
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CAPITULO 2

2. METODOLOGIA

2.1 Disefio de la investigacion

Se formula a partir del problema que se haya encontrado en la organizacion y del enfoque

gue se vaya a tratar, detallando los como se llevard a cabo la recoleccion de la

informacion que permitira resolver el problema que se haya identificado al inicio; para

esto se utilizaron las siguientes metodologias:

» Investigacion Exploratoria: Esta se realizd para poder definir mejor el problema,

por lo cual derivado de esto se aplicaron las siguientes metodologias:

» Investigacion de Fuentes Secundarias: Se tomoé informacién de papers,

informes y estudios realizados por el ministerio de turismo y de una

encuesta realizada por una empresa muy importante de software para las

agencias de viajes, los cuales permitieron conocer las necesidades que el

sector turistico estaba teniendo en la actualidad y de esta forma poder

obtener también informacion de las falencias o situaciones por las que la

empresa esta pasando, para esto se realizo lo siguiente:

Entrevista a expertos: Se realizaron 2 entrevistas, una a la Srta.
Erica Gallegos quién es la Jefa de Ventas y la otra a la Srta. Jessica
Carpio que se desempefia como Gerente General, ambas nos
proporcionaron informacion de la situacion actual de Skytravel, lo
gue nos ayudaria a entender mucho mejor la situacion de la
empresa Yy asi poder crear mejores estrategias que sean
beneficiosas al crecimiento de esta y cumplir una parte del primer
objetivo especifico.

Focus Group: Se realizé 1 grupo con 6 personas donde se hizo la
prueba del prototipo de la plataforma con la finalidad de comprobar
la aceptacion de los usuarios y poder tomar sus sugerencias para

hacer las mejoras correspondientes a la misma.

» Investigacion concluyente: Se realizé a partir de la recoleccion de informacion

que se obtuvo de las encuestas realizadas a través de la herramienta de Google

Forms a ecuatorianos y extranjeros; se realizaron también entrevistas a turistas
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extranjeros residentes o que estaban de paso en la ciudad, para de esta forma
poder recabar mas informacion de los gustos y preferencias de cada usuario para
de esta forma mejorar la experiencia de usuario que tendria la plataforma, asi
como también poder probar las hipotesis que se habian formulado para de esta

forma cumplir el segundo objetivo especifico.

» Desarrollo de la plataforma: En este apartado se realizé el prototipo de la
plataforma con la ayuda de la herramienta Worpress y el plugin Elementor, los
cuales nos permitieron medir la acogida que esta plataforma tendria a su vez

mejorar cualquier aspecto del disefio y usabilidad.

2.2 Disefio muestral
» Elemento y unidad de muestreo: Personas entre 18 y 50 afios que sean de
nacionalidad ecuatoriana o extranjera, de clase B y C+, interesados en viajar y
viajeros constantes.

» Extension: Diferentes sectores de los cantones de Guayaquil y Samborondon.

2.3 Técnica de muestreo:

Muestra no probabilistica

La técnica de muestreo no probabilistica obtiene muestras sin que todos los individuos
de la poblacién tengan posibilidades iguales de ser elegidos, se basa principalmente en

la opinion del investigador. (Malhotra, 2016)
Muestreo por cuotas

El método por cuotas consiste en establecer categorias de la poblacion para luego

escoger la muestra de acuerdo juicio restringido o conveniencia (Malhotra, 2016)

2.4 Tamano de la muestra:

2.4.1 Delimitacion de la poblacion
Se consideré la poblacion estimada por la ONU en el 2019 de inmigrantes en el Ecuador
de 381.507 personas lo que supone un 2,21% de la Ecuador (Datosmacro, 2019). Para
determinar el tamafio de la muestra utilizaremos la ecuacion 2.1 que se detalla a

continuacion:

2.4.2 Determinacién del tamafo de la muestra
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N x* Z%*p*q

n= 5
dz*(N—1)+Za*p*q

(2.1)
En donde:
n = tamafio de la muestra
N = Total de la poblacién (381.507)
Z = nivel de confianza (85%)
P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada (0,5)
g = probabilidad de fracaso (0,5)
d = precision (error maximo admisible en términos de proporcion) (0,05)

Reemplazando los datos, el tamafio de la muestra queda de la siguiente manera como

lo indica la ecuacion 2.2:

381.507 x 1.96 * 0.5 * 0.5

- = 208 ¢
0.05Z % (381.507 — 1) + 1.962 % 0.5 * 0.5 encuestas

n

(2.2)

Al utilizar el método de muestreo por cuota se concluy6 que se debe hacer 208 encuestas

para el estudio de mercado propuesto.

2.4.3 Instrumentos de recoleccion de datos
Para la obtencion de los datos en este estudio se realizd encuestas fisicas y virtuales.
Debido a la dificultad para conseguir informacion de extranjeros en guayaquil se opté por
usar la herramienta SurveyMonkey la cual permite recolectar informacion de un nicho

especifico y usarlo para estudios de mercado. En la siguiente tabla se muestra la division:

Tabla 2.1 Herramientas utilizadas para larecoleccion de datos

Herramientas utilizadas _
Encuestas fisicas 10
Encuestas virtuales 98
Encuestas de SurveyMonkey 100
Total de encuestas 208
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2.5 Metodologia para el estudio de la competencia
Dicho método es de vital importancia para lograr establecer correctas estrategias de
comercializacién y también poder contemplar los posibles riesgos que la empresa podria

tener al momento de querer entrar al mercado.

Para lograr cumplir el primer objetivo especifico se procedié a realizar un analisis
organizacional y comercial en las cuales se usaron las herramientas de las 5 Fuerzas de
Porter, FODA, Analisis PEST y también se aplicaron las metodologias de Design

Thinking y el Balanced Scorecard.

2.6 Metodologia para el estudio financiero
Para cumplir la primera parte del primer objetivo especifico que se relaciona con la parte

financiera, para lo cual se realiz6 lo siguiente:

Anadlisis financiero: Se realiz6 una comparacion de los estados financieros de la
empresa correspondiente a los afios 2018, 2019 y 2020 para poder establecer como se
ha venido desempefiando la empresa y corroborar la afectacion que se ha producido a
causa de la pandemia del Covid-19 y de esta forma considerar que la opcion de
implementar la plataforma como una nueva linea de negocios mejoraria

considerablemente sus ingresos para los siguientes afos.

Finalmente, para cumplir el cuarto objetivo especifico que se relaciona con los factores

de riesgo que podrian afectar la ejecucion del proyecto, se realizo:

Evaluacion de riesgos: Se procedié a enumerar todos los posibles riesgos que podria

acarrear implementar una plataforma digital de ecoturismo en el mercado ecuatoriano.

Matriz de riesgos: Se establecieron los posibles riesgos que podrian existir con cada

actividad que se vaya a realizar.

Plan de gestion de riesgos: Después de haber identificado los riesgos se procedio a

desarrollar un plan que permita poder eliminarlos, controlarlos o hasta aprovecharlos.

2.7 Design Thinking

Para poder analizar de mejor forma la situacion que actualmente esta pasando la agencia
de viajes Skytravel y realizar el diagnostico organizacional y comercial se usara
herramientas como: Entrevistas a los colaboradores de la empresa, FODA, Fuerzas de
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Porter, Diagrama de Ishikawa y Modelo Canvas que tienen como objetivo lograr
identificar los conflictos y amenazas por los que la empresa pasa, asi como también sus
fortalezas, oportunidades y las raices de sus problemas para de esta forma poder

encontrar la ruta mas adecuada a seguir.

Para realizar el primer paso de la etapa de empatizar se procedi6 a realizar entrevistas
estructuradas a los colaboradores de la empresa para poder conocer un poco mas a

fondo la situacion de la empresa.

Tabla 2.2 Preguntas dirigidas al personal de la empresa Skytravel

1. ¢Cudndo fue fundada la empresa Skytravel?

2. ¢ Cudl es la mision y visidn de Skytravel? ¢Como la ve en 10 afos?

3. éCémo esta conformado los departamentos organizaciones de la empresa?

4. iComo afectdé la pandemia mundial a la empresa Skytravel organizacionalmente?

5. ¢Cual fue el impacto a nivel comercial de Skytravel frente a la pandemia de Covid-19?
6. Del 1 al 10 ¢Qué tanto afectd la pandemia financieramente a Skytravel? ¢Por qué?

7. ¢Qué nuevas estrategias como agencias de viajes implementaron durante la pandemia?
8. éSkytravel ha intentado buscar nuevos segmentos de mercado?

9. éSabe de alguna plataforma digital que realice paquetes turisticos personalizados para
turistas nacionales e internacionales?

10. De acuerdo con su criterio ¢Cuales son los riesgos y problemas que pueden presentarse
al implementar un proyecto de esta magnitud?

Elaborado por: Los autores

Mision: Brindar un servicio de calidad.

Vision: Lograr posicionar a Skytravel en la mente de los turistas.
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Tabla 2.3 FODA del Design Thinking

/ Fortalezas Debilidades \

- Diversos destinos con un alto potencial turistico. | - Descuido ante los protocolos de prevencion del

- Extensa gama de platillos llamativos, exquisitos y CoVvID-19.
exoticos. - Aumento de inseguridad y poco control policial.

- Reservas ecoldgicas, parques nacionales y una | - Conocimiento bajo o casi nulo del idioma inglés
amplia biodiversidad. en la mayoria de los habitantes del pais.

FODA

Oportunidades Amenazas
- Facilidades de trabajo remoto para los turistas. - Restricciones de movilidad provocados por los
- EI asesoramiento de agencias de viajes es | constantes contagios del COVID-19.
imprescindible. - Incertidumbre de un posible rebrote de la

- Reforma al Reglamento General a la Ley de | Pandemia.
Turismo que permite el diferimiento del pago de | - Competidores establecidos y reconocidos que
los tributos. tienen mayor inversion en el mercado. J

Elaborado por: Los autores

Skytravel cuenta con mas de 11 afos de trayectoria en el territorio ecuatoriano en los
cuales habia tenido buenos ingresos, pero lamentablemente debido a la pandemia sus
ganancias decrecieron considerablemente para lo cual les toco a sus accionistas buscar
vias alternas para lograr mitigar las consecuencias que estaba dejando la crisis mundial
del COVID-19, es por esto por lo que decidieron empezar a vender vuelos humanitarios

pero los mismos no eran del todo rentables para la empresa.

Es por esto por lo que se decide crear la idea de la plataforma de ecoturismo para poder
lograr de alguna forma ayudar a la empresa a no solo innovar sus servicios, sino que ver
la posibilidad de incrementar sus ganancias a mediano y largo plazo aprovechando las

oportunidades con las que nuestro pais cuenta en el ambito turistico.
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Para el siguiente paso de la etapa de definicion se realiz6 un diagrama de Ishikawa o de causa o efecto para poder analizar e

identificar de mejor forma las raices de los problemas y sus necesidades.

Presencia
mundial de la
pandemia por
Covid-19

Cierre de
fronteras

Tabla 2.4 Diagrama de causa y efecto

Restricciones
de movilidad,
circulaciéon y
aforo en el
pais.

Reduccién de
personal y de
horarios de
trabajo y, por
ende, de los
sueldos de las
personas

Temor de las
personas de
viajar para
evitar
contagiarse

Aumento de los
gastos en
productos de
bioseguridad
como
mascarillas,
alcohol,
guantes, etc.
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Como siguiente paso sigue la etapa de ideacion donde como herramienta se realiz6 el “Business Model Canvas” para poder definir
la propuesta de valor, a los clientes, la relacién que se tendria con ellos, asi como también los canales de comunicacion que se
tendran, las actividades y recursos principales a realizar, los socios clave que se requeriran y los gastos e ingresos de que se

generaran a partir de la idea de negocio que se esta disefiando.

Tabla 2.5 Lienzo Canvas

Aliados Claves Actividades Claves Propuesta de Valor Relacion con el Cliente Segmentos de Clientes
- Aerolineas - Disefio de la plataforma Ofrecer una plataforma de - Redes Sociales: Personas extranjeras entre
- Comunas - Disefio de los paquetes turisticos. | ecoturismo que permita a los Facebook e 24 y 50 afos, que estén
- Influencers - Marketing digital de los planes a usuarios escoger entre varias Instagram. interesados en viajar y
locales ofrecer. opciones de acuerdo con sus - Plataforma: por un viajeros constantes, amantes
- Atencion al usuario. preferencias y asi armar su apartado de de la aventura con ingresos
paquete de viaje ideal entre los asistencia al usuario. | superiores a $1000 délares
diversos rincones del Ecuador. americanos.
Recursos Clave Canales
- Disefio de la plataforma - Plataforma
- Herramientas de contacto con el - Redes Sociales
usuario final - WhatsApp
- Marketing Digital
Estructura de Costos Estructura de Ingresos
- Disefio, programacion y mantenimiento de la plataforma. - Comision por la venta de los paquetes turisticos.
- Publicidad para dar a conocer el servicio. - Banners publicitarios de marcas patrocinadoras y de
las aerolineas con las que se vaya a trabajar.
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Para la etapa de prototipado se uso la herramienta de Worpress y el plugin Elementor,
los cuales permitieron realizar un prototipo de la plataforma digital de ecoturismo misma
que ayudd a poder medir la acogida que esta plataforma tendria ante los posibles
usuarios, asi como también mejorar cualquier aspecto del disefio y usabilidad.

Y finalmente para el Ultimo paso del modelo se encuentra la etapa de evaluacion donde
se utilizara la herramienta de prueba de la usabilidad mediante la segunda seccion de
las encuestas y con preguntas claves se pudo definir que tanto se sentian atraidas las
personas con el disefio y la facilidad de uso de la plataforma, después de obtener esas
estadisticas se procediéo a mejorar el disefio para después de eso volver a evaluar la
plataforma mediante un focus group conformado por 6 personas para poder conocer la
respuesta de los posibles clientes acerca de la plataforma y recibir una retroalimentacion
por parte de ellos para poderla mejorar y corregir errores, esta herramienta nos permitié
medir nuevamente la usabilidad de la plataforma obteniendo un resultado mucho mas

positivo por parte de los usuarios ante la interfaz de la plataforma.

2.8 Analisis Financiero
En esta seccidn se realizo el andlisis de toda la informacion financiera de la empresa de

los afios 2018, 2019 y 2020. Estos analisis fueron:

e Analisis Horizontal del Balance General y del Estado de Resultado.
e Andlisis Vertical del Balance General y del Estado de Resultado.

e Anaélisis de Razones Financieras.

2.8.1Anéalisis horizontal de los estados financieros
En esta seccion se realizé un analisis de los estados financieros, tanto como del balance

general, como del estado de resultados.

2.8.2 Andlisis horizontal del balance general
Para el analisis horizontal del balance general se tom6 como afo base el afio 2018 y se
usaron los datos financieros de los afios 2018, 2019 y 2020, obteniendo los resultados

gue se muestran a continuacion:
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Tabla 2.6 Andlisis Horizontal del Balance General

Analisis Horizontal

200 3%

Activos corrientes : $793,608.24 1009%)  $847,641.49 7% $636,317.69 -20%
Efectivo y equivalentes al efectivo : $135,868.84 100%] $159,833.88 18% $35,065.70 -74%
Cuentas y documentos por cobrar i $657,739.40 100%) $687,807.61 5%] $601,251.99 -9%
Activos no corrientes : $278,963.17 [ 100%]  $587,593.58 [ 111%]  $575,253.58 106%0|
Propiedades, plantay equipo : $278,963.17 100%] $587,593.58 111%]  $575,253.58 106%
Pasivos corrientes $713,768.14 1009%)  $739,049.96 4%  $823,501.42 15%
Cuentas y documentos por pagar $335,913.08 1009%) $121,100.63 -64%)  $480,715.20 43%
Otros pasivos corrientes $377,855.06 1009%] $617,949.33 64%) $342,786.22 -9%
Pasivos no corrientes $208,235.11 [ 100%] $521,192.14 [ 150%] $213,076.88 2%
Otros pasivos no corrientes $124,388.42 100%] $171,998.96 38% $0.00 -100%
Obligaciones con instituciones financieras - no corrientes $83,846.69 1009  $349,193.18 31699 $213,076.88 .
16%]

Total Pasivo + Patrimonio $1,072,571.41 1009 $1,435,235.07 34%) $1,211,571.27 13%
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Analisis Horizontal General

160% 150%
140%

120% 9
111/&06%

100%
80%

60%

40% 34% 7%

20% 13% ; 1% 15% 16% 16%
7% . - .
0% L -

-20%
-20%

-40%
. Activos Activos no . Pasivos Pasivos no . .
Activos . . Pasivos . . Patrimonio
corrientes corrientes corrientes corrientes

2019 (%) 34% 7% 111% 37% 4% 150% 16%
2020(%) 13% -20% 106% 12% 15% 2% 16%

Figura 2.1 Analisis Horizontal General

Como se puede observar en el grafico, los activos totales del afio 2019 han aumentado
en un 34% con respecto al afio base 2018, esto se da debido al aumento del 7% en los
activos corrientes; este incremento en los activos corrientes se debe especialmente
porque la empresa genero mas ingresos en efectivo y cuentas por cobrar también porque
tuvieron un aumento en sus activos no corrientes del 111%. En cuanto al 2020 los activos
aumentaron un 13% con respecto al afio base, pero esto fue a causa de los activos no
corrientes que se adquirieron el 2019 porque hubo una disminucion del 20% en activos

corrientes como efectivo y cuentas por cobrar.

En cuanto a la cuenta de pasivos se puede observar un incremento de un 37% en el afo
2019, esto fue gracias al incremento de 150% en los pasivos no corrientes; este
incremento es causado por el aumento en la cuenta de otros pasivos no corrientes y
obligaciones con instituciones financieras. En el afio 2020 los pasivos aumentaron en un
12% con respecto al aiflo 2015 pero esto es debido a que las cuentas y documentos por

pagar aumentaron en un 43%.

Por otro lado, el patrimonio de la empresa ha aumentado en un 16% en el afio 2019 con
respecto al afio base 2018, mientras que en el 2020 no hubo variacion. En los siguientes

gréaficos se explica detalladamente las variaciones de las cuentas del balance general.
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Analisis de las cuentas del Activo

150%

111%  1pge4 111% 1069

100%
D
50% 34%
18%
13%
. : -
, [ | — s
[ |
-9%

|

-20%
-50%

-74%

-100%
’ Efectivo y equivalentes al  Cuentas y documentos Propiedades, plantay

Activos Activos corrientes Activos no corrientes

efectivo por cobrar equipo
W 2019 (%) 34% 7% 18% 5% 111% 111%
2020 (%) 13% -20% -74% -9% 106% 106%

Figura 2.2 Anélisis Horizontal de las cuentas del Activo

En el afio 2019 se puede apreciar el incremento del 7% que ha sufrido el activo corriente,
este incremento se da por el aumento de todas las cuentas del activo. Mientras que para
el 2020, los activos corrientes disminuyeron en un 20% a causa de la caida que tuvo el

efectivo y cuentas por cobrar.

Analisis de las cuentas del Pasivoy patrimonio

350% 316%
300%
250%
200%
150% 154%
150%
100% 64%
S0% 37% 43% 38%
% 9 o o
. 12% 4 15% . l 2% . 16% 16%
0% - - - -
-100% -64%
-100%
-150%
. Pasivos Cuentasy Otros pasivos Pasivos no Otros pasivos no Ot.)th.ICIO!'IeS con . .
Pasivos ) documentos por . . . instituciones Patrimonio
corrientes corrientes corrientes corrientes § .
pagar financieras - no
corrientes
W 2019 (%) 37% 4% -64% 64% 150% 38% 316% 16%
m 2020 (%) 12% 15% 43% -9% 2% -100% 154% 16%

Figura 2.3 Anédlisis Horizontal de las cuentas del pasivo

En cuanto a las cuentas del pasivo, podemos notar que en el afio 2019 la empresa tuvo
un aumento del 4% en pasivos corrientes y 150% en pasivos no corrientes. En el afio
2020 los pasivos disminuyeron en un 12% principalmente a la disminucién en pasivos no
corrientes. El patrimonio no vario en el afio 2019 y 2020.
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2.8.3 Andlisis horizontal del estado de resultados
Segun el analisis horizontal realizado al Estado de Resultados de Skytravel, tomando la
informacion de los afios 2018, 2019 y 2020, y tomando como afio base el afio 2014, se

obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 2.7 Andlisis Horizontal del Balance General

Analisis Horizontal Estado de Resultados

Cuentas 2018 (%) 2019 (%) 2020 (%)
Ingresos operacionales $569,576.76 100% $613,558.07 8% $71,411.19 -87%|
costos operacionales $0.00 $0.00 $0.00
Utilidad Bruta $569,576.76 100% $613,558.07 8% $71,411.19 -87%)
Gatos Operacionales $483,110.34 100%| $547,307.90 13% $71,411.19 -85%
Utilidad Operacional $86,466.42 100% $66,250.17 -23% $0.00 -100%
Ingresos no operacionales $0.00 $0.00 $0.00
Gastos financieros y otros gastos no operacionales $59,600.00 100%| $29,410.34 -51% $0.00 -100%
Utilidad antes de participacion a trabajadores $26,866.42 100%| $36,839.83 37% 0 -100%
participacion a trabajadores 4,029.96 100% $5,525.97 37% 0 -100%
Utilidad antes de impuestos a la renta $22,836.46 100% $31,313.86 37% $0.00 -100%
Impuesto a la renta causado $6,541.03 100% $6,889.05 5% $0.00 -100%
Utilidad despues de impuesto a la renta 100% 50%) -100%
$16,295.43 $24,424.81 0

28



Para realizar el analisis del estado de resultados se lo dividié en 3 partes. En la primera
parte se analizan los ingresos, costos de ventas y ganancias brutas; luego se procede a

analizar gastos y por ultimos las variaciones de la ganancia bruta.

Analisis horizontal: Ingresos, Costos de ventas y Ganancia

bruta
20%
8% 8%
0% 0%
- I I

-20%

-40%

-60%

-80%

-87% -87%
-100% . . .
Ingresos operacionales costos operacionales Utilidad Bruta

2019 (%) 8% 0% 8%
W 2020(%) -87% 0% -87%

Figura 2.4 Andlisis Horizontal de los Ingresos, Costos de Ventas y Ganancia Bruta

En la ilustracion 2.4 se puede apreciar el aumento de 8 % en el afio 2019 que tuvieron
los ingresos por ventas en comparacién con el afio 2018; mientras que para el afio 2020,
estos ingresos disminuyeron en un del 87%. En cuanto a los costos operaciones
Skytravel al ser una agencia de viajes no tienes costos operacionales por lo cual los

ingresos seran igual al de la utilidad.
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Analisis horizontal: Gastos

20% 13%

o ]

-20%

-60% -51%
-80%
-100%
-100%
-120%
2019 (%) 2020 (%)
W Gatos Operacionales 13% -85%
m Gastos fi i 1s st
astos financieros y otros gastos no 51% _100%
operacionales
M Gatos Operacionales B Gastos financieros y otros gastos no operadcionales

Figura 2.5 Anélisis Horizontal de la cuenta Gastos

En cuanto a los gastos, se puede apreciar el incremento que tuvo en un 13% en el afio
2019. Para el afio 2020, la empresa Skytravel tuvo que disminuir los gasto hasta en un

85% con respecto al afio 2018.

Anélisis horizontal: Ganancia neta

60%

50%

A40%
20%
0%
-20%
-40%
-60%
-80%
-100%
-100%
-120%
2019 (%) 2020 (%)
m Utilidad despues de impuesto a la renta 50% -100%

Figura 2.6 Anadlisis Horizontal de las Ganancias netas

De acuerdo con la ilustracion 2.6, se puede observar en el afio 2019 un aumento que
tuvo la ganancia neta en un 50% con respecto al afio base 2018.Mientras que en el afio
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2020 tuvo una disminucion de un 100% por cual podemos concluir que no hubo

ganancias.

2.8.4 Analisis vertical de los estados financieros
Luego de haber realizado el analisis horizontal de los estados financieros, se procedio a
realizar el analisis vertical de los estados antes mencionados, de esta forma se podra

obtener diferentes perspectivas de las variaciones que han sufrido las cuentas.

2.8.4.1 Analisis vertical del balance general
Para el analisis vertical del balance general, se basé su cumplimiento en los siguientes

principios operativos que se muestran a continuacion:

1.- El activo circulante debe ser mayor, y si es posible, ser casi el doble que el

pasivo circulante.

Primer Principio Operativo

$900,000.00 $753.608.74 $847,641.49 $823,501.42

$800,000.00 13,768.14 39,049.96

$700,000.00 $636,317.

$600,000.00

$500,000.00

$400,000.00

$300,000.00

$200,000.00

$100,000.00

$0.00
2018 2019 2020

W Activos corrientes $793,608.24 $847,641.49 $636,317.69
M Pasivos corrientes $713,768.14 $739,049.96 $823,501.42

Figura 2.7 Primer principio del analisis vertical del BG.

Se puede observar que para los dos afios se cumple el principio por partes, en el afio
2019, los activos corrientes superan a los pasivos corrientes, es decir que para ese afo
la empresa no presentd problemas de liquidez y pudo cubrir sus deudas a corto plazo.
Mientras que, en el afio 2020, los pasivos corrientes superaron a los activos corrientes,
demostrando que la empresa pudo tener problemas al momento de cubrir sus deudas a
corto plazo.
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2. Las cuentas por cobrar mas el efectivo deben igualar, aproximadamente, al

pasivo circulante.

En este principio se quiere determinar si los inventarios causan que los activos corrientes
aumenten. Con este principio se puede observar si la empresa tiene el efectivo suficiente

para atender los pagos.

Segundo Principio Operativo

$900,000.00 793 608.24 $847,641.49 $823,501.42
$800,000.00 13,768.14 39,049.96
$700,000.00 $636,317.
$600,000.00
$500,000.00
$400,000.00
$300,000.00
$200,000.00
$100,000.00
> 2018 2019 2020
B Efectivoy equivalentes al
efectivo+Cuentas y documentos $793,608.24 $847,641.49 $636,317.69
por cobrar(a)
M Pasivo Corriente(b) $713,768.14 $739,049.96 $823,501.42

M Efectivo y equivalentes al efectivo+Cuentas y documentos por cobrar(a) M Pasivo Corriente(b)

Figura 2.8 Segundo principio del andlisis vertical del BG.

En la figura 2.8 de este principio se puede observar que los pasivos corrientes en el afio
2020 son mayores a las cuentas de efectivo y cuentas por cobrar, esto indica que la

empresa no pudo cubrir sus deudas a corto plazo sin tomar en cuenta sus inventarios.
3. El patrimonio debe ser menor al 40% o 50% del total del activo.

Al tener este porcentaje en patrimonio, la empresa se encontrard correctamente

capitalizada y el endeudamiento no sera excesivo.
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Tercer Principio Operativo
15.00%
14.44%
14.50%
14.04%
14.00%
13.50%
13.00%
12.50% 12.19%
12.00%
11.50%

11.00%
2018 2019 2020

patrimonio/activos 14.04% 12.19% 14.44%

Figura 2.9 Tercer principio del andlisis vertical del BG.

De acuerdo con el grafico, se puede observar que el patrimonio de la empresa en los 3
altimos afios no ha superado el 40% del total de activos por cuél esto nos indica que

existe una escasez de capital en la empresa.

2.9 Analisis vertical del estado de resultados.
Para este analisis se compararon de forma porcentual todas las cuentas del estado de
resultados de la empresa SKYTRAVEL.

Tabla 2.8 Andlisis vertical del Estado de Resultados

200 2500 200
Ingresos operacionales 100% 100% 100%
costos operacionales 0% 0% 0%
Utilidad Bruta 100%| 100%| 100%|
Gastos Operacionales 85% 89% 100%
Utilidad Operacional 15% 11% 0%
Ingresos no operacionales 0% 0% 0%
Gastos financieros y otros gastos no operacionales 10% 5% 0%
Utilidad antes de participacion a trabajadores 5% 6% 0%
participacion a trabajadores 1% 1% 0%
Utilidad antes de impuestos a la renta 4% 5% 0%
Impuesto a la renta causado 1% 1% 0%
Utilidad despues de impuesto a la renta 3% 4% 0%

Con la ayuda de la tabla 2.5 se puede observar que las ganancias netas de la empresa
estaban aumentando progresivamente hasta el afio 2019 pero en el aifilo 2020 esto no
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sucedio debido a que los ingresos bajaron drasticamente y solo ayudo a cubrir los gastos

operacionales.

Tabla 2.9 Andlisis de los ratios financieros

RATIOS

FORMULAS

Razones de Liquidez

Razém Circulante =

Activo Circulante

Pasivo Circulante

Razdn de Efective =

Efectivo

Pasivo Circulante

Razones de
apalancamiento financiero

Razoén de Deuda Total =

Activos Totales

— Capital Total

Activos Totales

Rotacion del Inventario =

Costode los b

ienes vendidos

Inventario

Rotacion de las Cuentas por Cobrar =

Ventas

Cuentas por Cobrar

Razones de rendimiento

Rendimientos sobre los activaes (ROA) =

Utilidad Neta
Activos Totales

Rendimientos sobre el capital (ROE) =

Utilidad Neta
Capital Total

Ratios de liquidez

Tabla 2.10 Ratios de liquidez

Ratios Férmulas 2018 2019 2020
Liquidez corriente Activos corrientes 111 115 0.77
Pasivos corrientes
. Activos corrientes-Inventarios
Prueba Acida . - 1.112 1.147 0.773
Pasivos corrientes

El ratio de liquidez corriente debe ser mayor a 1.5, esto no se cumple en ninguno de los

afos por lo que esto nos indica que la empresa no tiene un buen nivel de liquidez para

cubrir sus deudas. En cuanto al ratio de prueba acida; se puede observar que en los

afios 2018 y 2019 la empresa pudo pagar sus deudas mientras que en el afio 2020 no

pudo pagar sus deudas sin hacer uso de sus inventarios.

Ratios de Gestién de Activos

Tabla 2.11 Ratios de Gestién de Activos

Ratios Formulas 2018 2019 2020
- - "
Periodo promedio Cuentas por cobrar * 365 421.50 409.17 3073.15
de cobro Ventas Anuales
Periodo promedio Cuentas por pagar * 365 215,262 72,042 2457 053
de pago Ventas Anuales
Rotgcmn de Ventas Anuales 0,531 0.427 0.059
los activos totales Activo
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Periodo promedio de cobro: Como se puede observar, este ratio indica que la empresa
Skytravel se demora aproximadamente 425 dias en cobrar deudas pendientes en los
afos 2018 y 2019 pero en el afio 2020 esto aumento a 3000 dias. Lo ideal seria que este

ratio presente bajos periodos de cobranza.

Periodo promedio de pago: Este ratio indica los dias que le toma a la empresa cancelar
sus valores pendientes. Por lo que se puede observar en la tabla anterior el periodo de
pago es menor al periodo de cobro, lo que significa que las cuentas por pagar se liquidan

primero para luego cobrar las cuentas pendientes.

Rotacion de los activos totales: Desde el 2018, 2019 y 2020, este ratio ha disminuido,
lo que indica que la empresa ha disminuido el volumen de venta con respecto a su
inversion en activos. Es decir, que la empresa ha gestionado deficientemente sus activos.

Ratios de Administracién del Activo

Tabla 2.12 Ratios de Administracién del Activo

Ratios

Férmulas

2018

2019

2020

indice de
endeudamiento

Activos totales
Pasivos totales

1.16

1.14

1.17

Este ratio determina la autonomia financiera de la empresa. Como podemos observar,
en el 2018,2019 y 2020 este ratio fue elevado, esto indica que la empresa no depende

de sus acreedores para su financiamiento.

Ratios de rentabilidad

Tabla 2.13 Ratios de rentabilidad

Ratios

Foérmulas

2018

2019

2020

utilidad neta

ventas

0.029

0.040

Mgrgen de utilidad bruta 1.00 1.00 1.00
utilidad bruta ventas
Margen de utilidad neta

0.000

Como indica la tabla, el margen de utilidad bruta de los ultimos 3 afios es igual ya que
no existe costos operacionales en este tipo de negocio lo que indica que la empresa

genera utilidad bruta en base a las ventas.

En cuanto al margen de utilidad neta se observa que tuvo un aumento en el afio 2019

pero en el afio 2020 no tuvieron utilidades
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Ratios de rendimiento

Tabla 2.14 Ratios de rendimiento

Ratios Férmulas 2018 2019 2020
Rendimiento sobre Utilidad neta
. - - 0.0152 0.0170 0.0000
Activos (ROA) Activos Totales
Rendimiento sobre Utilidad Neta
capital (ROE) Capital Total 0.108 0.140 0.000

El ROA nos indica la capacidad de la empresa en generar ganancias la cual en el afio

2018 y 2019 estaba aumentando, pero el 2020 cayo totalmente.

El ROE nos indica la capacidad que tiene la empresa en dar remuneraciones a

inversionistas la cual en el afio 2018 y 2019 estaba aumentando, pero el 2020 cayo

totalmente.
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CAPITULO 3

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Andlisis Micro y Macro del sector

3.1.1 Analisis del Microentorno
La empresa TOPDEPOT S.A esta conformado por 3 Unidades de Negocio que aglomera
a las diferentes empresas segun el tipo de industria. Estas son: Skytravel (Boletos
aéreos, Reserva de hoteles y paquetes turisticos), Skymaster (Congresos, convenciones
y team building) y Skyplanner (Eventos de lanzamientos, fiestas corporativas y servicios

de logistica). Por lo que concierne, Skytravel pertenece a la Unidad de servicios de viaje.
La cultura organizacional de Skytravel gira entorno a cinco valores:

- Personas: Impulsar el crecimiento individual y técnico del personal para conformar un

equipo consolidado.

Innovacion: Desarrollar constantemente nuevas ideas las cuales permitan a la

empresa innovar en las actividades del turismo.
- Responsabilidad: Ser responsables de nuestras acciones y de nuestra falta de accion.

- Sostenibilidad: Asegurar una equidad entre los objetivos econémicos y el impacto

socio ambiental conservando una vision de largo plazo encaminado a un futuro soélido.

- Clientes: Prever las necesidades de los consumidores, fomentando profesionalismo,

cercania y relaciones de respeto.

3.1.1.1 Las 5 fuerzas de Porter

1. Rivalidad entre empresas competidoras: En el caso puntual para el sector de
ecoturismo para la ciudad de Guayaquil no existen muchos competidores que
ofrezcan estas experiencias, sin embargo, en la cuestion de agencias de viajes la
rivalidad es alta, debido a que existen varias que ofrecen diversas opciones de
paquetes a los sitios mas llamativos y visitados recurrentemente por los turistas y
a precios competitivos.

2. Entrada potencial de nuevos competidores: Es baja, debido a la actual
situacion que a nivel mundial atraviesa el sector turistico provocado por el Covid-

19, el sector antes mencionado no es “tan atractivo” por el momento para nuevos
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competidores, sin embargo a mediano y largo plazo sera un sector que tendra
mucha demanda, para que los nuevos competidores puedan sobresalir ante las
agencias de viajes ya establecidas deberan dar ofrecer opciones innovadoras y
llamativas para que los consumidores opten por requerir de sus servicios.

3. Desarrollo potencial de productos sustitutos: Es alta ya que ahora todas las
empresas se estan adaptando a la nueva modalidad online proveniente de la
pandemia del COVID que provocoé que las personas busquen nuevas y llamativas
alternativas para llegar a sus clientes.

4. Poder de negociacion de proveedores: Es baja ya que como ésta agencia,
existen muchas mas, por ende, el poder de negociacion con las aerolineas que
en nuestro caso son nuestros proveedores es baja ya que, al existir mucha
demanda y poca oferta, ésta tiene mucho mas poder de influir en ella.

5. Poder de negociacion de los consumidores: Es baja ya que en la actualidad
los consumidores de paquetes turisticos tienen un amplio acceso a diversos
medios en los cuales pueden encontrar informacion respecto al sector turistico y
decidirse por el que mas les convenga. Es por esto por lo que es de vital
importancia siempre ofrecer una atencion de calidad para lograr poder fidelizar a

los clientes y hasta provocar que recomienden el servicio.

En la actualidad este mercado no es tan “atractivo” para nuevos inversores por la
situacion actual que pasa el mundo, sin embargo, a mediano y largo plazo sera uno de
los sectores mas explotado debido a que las personas querran viajar y conocer muchos
lugares debido a tanto tiempo que pasaron encerrados en casa, entonces el hecho de
poder salir y desestresarse sera la opcion mas atractiva, es ahi donde las agencias
deberan estar atentos y prestos a brindarles un servicio mas personalizado para poder

captar mas clientes.

3.1.2 Analisis del Macroentorno
El andlisis Politico, Econémico, Social y Tecnolégico (PEST) es el método mas popular
utilizado por empresas para conocer las circunstancias que afectan al mercado. La
implementacion correcta de esta herramienta puede resultar muy util para comprender
el rumbo del mercado. Asimismo, conocer los obstaculos y oportunidades que Skytravel

enfrenta en la actualidad.
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Analisis Politico

En el afio 2020 el gobierno de Lenin Moreno el cual era un modelo con mucha orientacion
al control del estado y con un déficit fiscal desde el afio 2014 se plante6 los como
principales objetivos “impulsar la actividad econdmica, manejar cuidadosamente la

deuda, fortalecer la dolarizacién y luchar contra la corrupcion”. (Nacional, 2017)

Sin embargo, la suma de varios problemas como la corrupcion, la inestabilidad politica,
econdmica y social que se vivié en el afio 2019 y el manejo de la crisis de la pandemia
provoco un dafio irreparable en el estado. A causa de esto se generd un aumento del
desempleo de 16,8% a nivel urbano (INEC, ecuadorencifras.gob.ec, 2020), una tasa de
mortalidad de 6,57 fallecidos por cada 1.000 habitantes la cual fue 54% superior a la

del afio 2019 (Civil, 2021) generando malestar en la poblacion.

Anélisis Econdmico

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
2007=100, Tasas de variacion

73.000 40
) 24 181 71879

72.000

71.000
70.000
69.000
68.000
67.000
66.000
65.000
64.000

Millones USD
Tasa de variacion

63.000
2017 2018 2019 2020

= Millones de USD Constantes de 2007  =QmsV ariacion Anual, eje derecho

Figura 3.1 Tasas de variacién (PIB) [BCE, 2020]

Segun (Callen, 2008) el PIB “Es un punto de referencia muy comun para hablar de la
salud de la economia nacional y mundial”’. Por lo cual es un indicador muy importante
para evaluar el estado de la economia de un pais. Conforme la Figura 3.1, En ecuador
en el afio 2020 la economia del pais se vio duramente afectada como lo podemos ver en

el PIB con una disminucién del -8.9%, 5.571$ Millones menos con respecto al afio 2019.
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Grafico 1: PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)
2007=100

ones de USD

Figura 3.2 Producto Interno Bruto (PIB) [BCE, 2021]

También podemos observar en la figura 3.2, que para el afio 2021 se estima un

crecimiento del 3.1% con respecto al 2020.

OFERTAY UTILIZACION DE BIENES Y SERVICIOS
2007=100 , Variacion Anual

-20.0 -16.0 -120 -80 -4,0 00 40

-

%

Exportaciones
Gsto Consumo f. Gobiemo 6.1 -
Gsto Consume f hogares -7.0 _
PIB 18 ‘
- q

CONTRIBUCIONES ABSOLUTAS A LA VARIACION ANUAL DEL PIB

2007=100
% -100 80 50 40 20 0,0 20
Exportaciones 061 .
Gsto Consumo £ Gobierno 093 -
Variacin de existencias -145 -
Importaciones 23 | —
FBKF 274 [N
Gsto Consumo fhogares

PlB -18

Figura 3.3 Oferta y utilizacion de bienes y servicios [BCE, 2021]

Segun datos recolectados en la figura 3.3 este comportamiento se explica por:

1. Decrecimiento de 11,9% de la formacion bruta de capital fijo;

2. Disminucién de 7,0% del gasto de consumo final de los hogares;

3. Reduccion del gasto de consumo final del gobierno general de 6,1%
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4. contraccion de las exportaciones de bienes y servicios en 2,1%. De su parte, las
importaciones de bienes y servicios fueron menores en 7,9% a las registradas en
el afio 2019.

- Inflacién Anual (IPC)

541%

4,16%

3,67% 3,38%
2,70%
1.12%
. 0,27%
= — = |-

—— -
-0,20% -0,07%

-0,93%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 3.4 Evoluciéon del IPC en los meses de diciembre

El indice de Precios al Consumidor (IPC) se ubicé en -0,93% en diciembre de 2020 frente

al mismo mes de 2019, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (INEC, 2021)

- Canasta Basica e Ingreso Familiar

Canasta Ingreso Restriccién /
) g2 Coberlura
Familiar Variacion Mensval Excedente en
Mes £ 55 del Ingreso
Basica mensuval Familiar el consumo* Famili
amiliar
(a) (b) (a)-(b)
dic-19 715,08 0.00% 735,47 -20,40 102,85%
ene-20 716,14 0,15% 746,67 -30,53 104,26%
feb-20 713,00 -0,44% 746,67 33,68 104,72%
mar-20 713,89 0.13% 746,67 -32,78 104,59%
abr-20 2,03% 746,67 -18,29 102,51%
mayo-20 | 724,41 -0,.55% 746,67 -22,26 103,07%
jun-20 719,03 -0.74% 746,67 -27,64 103,84%
jul-20 713,72 -0.74% 746,67 -32,95 104,62%
ago-20 711,33 -0,33% 746,67 -35.34 104,97%
sep-20 711,03 -0,04% 746,67 -35,65 105.01%
oct-20 710,74 -0.04% 746,67 -35,94 105,06%
nov-20 711,12 0.05% 746,67 -35,56 105,00%
dic-20 710,08 0,15% 746,67 36,59 105,15%

Figura 3.5 Canasta Familiar Basica (variaciéon mensual y restriccion en el consumo)
[INEC, 2020]

La Canasta Béasica familiar en diciembre de 2020 costé USD 710,08; lo cual implica que
el ingreso familiar promedio cubre el 105,15% del costo total de la canasta familiar
béasica. (INEC, 2020)
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Canasta Ingreso Resfriccion /
. s Cobertura
Familiar Variacion Mensval Excedente en
Mes N o del Ingreso
Vital mensuval  Familiar el consumo* e
Familiar
(a) (b) (a)-(b)

dic-19 506,97 0,58% 735,47 -228,50 145,07%
ene-20 508,52 031% 746,67 -238,15 146,83%
feb-20 501,60 -1,36% 746,67 -245,06 148,86%
mar-20 503,26 0,33% 746,67 -243,40 148,36%
abr-20 515,47 242% 746,67 -231,20 144,85%
may-20 511,59 -0.75% 746,67 -235,07 145,95%
jun-20 507,10 -0.88% 746,67 -239,57 147 .24%
jul-20 503,12 0.79% 746,67 -243,55 148,41%
ago-20 502,32 0,16% 746,67 -244 35 148,64%
sep-20 500,21 -0,28% 746,67 -245,76 149,06%
oct-20 500,37 0.11% 746,67 -246,30 149,22%
nov-20 501,37 0,20% 746,67 -245,30 148,93%
dic-20 500,79 -0.11% 746,67 -245,87 149,10%

Figura 3.6 Canasta Familiar Vital (variacién mensual y restriccién en el consumo)
[INEC, 2020]

La Canasta Vital tuvo un costo de USD 500,79, generandose un excedente de USD
245,87 delingreso familiar. El costo de la canasta vital disminuy6 en -0,11% en referencia
al costo del mes anterior. (INEC, 2020)

3.2 Investigacion de mercado

3.2.1 Planeacion de la investigacion
La investigacion se realizé durante los meses de julio y agosto, tomando la informacion
gue se recolecté mediante la investigacion exploratoria tanto de las fuentes primarias
como lo fueron las entrevistas y encuestas a nacionales y extranjeros en Ecuador entre
18 a 50 afios y como fuente secundaria el estudio del comportamiento del turista nacional
realizado por el Ministerio del Turismo y de la sesion de focus group que se realiz6 para

medir la acogida de la plataforma.

Dicha recopilacion de datos se la efectué mediante la plataforma Google Forms donde
se cargaron 15 preguntas y se entrevistaron a un total de 208 personas, obteniendo la
informacion sobre sus gustos y preferencias al momento de viajar, asi como también su

perspectiva del prototipo de la plataforma.

3.2.2 Andlisis del cuestionario

El cuestionario se dividié en 2 secciones, a continuacion, el detalle de cada una:

Seccién 1: Contaba con 12 preguntas, disefiadas para conocer cudl es su estado dentro
del pais, qué sitios del pais los usuarios prefieren, asi como también la regularidad con
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la que estos viajan, se quedan hospedados y la compafia que saben llevar; se quiso
conocer a su vez que estilos de viajes realizan y que actividades suelen realizar, asi
como también si aplicaba el caso que deportes preferian practicar y finalmente saber si
conocian de alguna plataforma que les permitiera personalizar sus destinos turisticos y

si fuera el caso si estarian dispuestos a utilizar un servicio de estos.

Seccion 2: Se deseaba medir la experiencia de uso de la plataforma y que tal les habia
parecido el disefio de la plataforma, asi como también conocer aproximadamente cuanto

estarian dispuestos a pagar por un pequefio ejemplo de un viaje.
Componente 1: Verificacion de nacionalidad

Para poder conocer el estado dentro del pais se realizo la siguiente pregunta,
teniendo como resultado que de las 208 personas donde el 9.6% eran inmigrantes, 24%
residentes vy el 66.3% extranjeros.

1) ¢ Cual es su estado dentro del pais?

Inmigrante

9.6%

20 (9.6%) Residente
24.09

Turista

66.3

Figura 3.7 Pregunta 1 ;Cual es su estado dentro del pais?

En las 208 respuestas se obtuvo que un 18.8% prefiere el oriente, un 24.5% la Costa,

un 36.1% la Sierra, otro 10.6% las islas Galapagos y un 10.1% todas las regiones.
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2) Al momento de viajar ¢ Qué regioén prefiere?

Todas
10.1%

Sierra
36.1%

Oriente
18.8%

Islas Galapagos
10.6%

Costa
24.5%

Figura 3.8 Pregunta 2 Al momento de viajar ¢Qué region prefiere?

También se quiso saber que sitios prefieren visitar al momento de viajar, obteniendo
un resultado muy similar entre la Playa con un 51,4%, Montafias 49% y Reservas
naturales con un 48,1%, y una minoria tuvieron las Ciudades con 26% y los Desiertos
con 7,2%.

3) Al momento de viajar ;Qué sitios prefiere visitar?

Playas )
Montafias
Reservas naturales

Desiertos

Ciudades

Figura 3.9 Pregunta 3 Al momento de viajar ¢Qué sitios prefiere visitar?
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Componente 2: Significado de Ecoturismo

Se quiso también conocer que tan familiarizada se tenia el concepto de Ecoturismo
entre los encuestados, obteniendo como resultado que la mayoria de las personas si
tenian conocimiento con un 68,3% y la diferencia correspondiente al 31,7% desconocian

del significado.

4) ; Sabe que es el Ecoturismo?

No

Si

68.3%

Figura 3.10 Pregunta 4 ¢Sabe que es Ecoturismo?
Componente 3: Regularidad con la que viaja

Se gueria determinar cuantas veces al afio los turistas dedican para hacer turismo
dentro del Ecuador obteniendo el resultado de que el 54,8% lo hacia de 1 a 3 veces afio,
el 36,1% entre 4 a 5 veces al afio y el 5,8 % lo hace mas de 6 veces afio, finalmente el
restante correspondiente al 3,3% se divide en personas que viaja con menos regularidad
de la establecida en el formulario o no viaja a causa de la situacion actual de la pandemia
del Covid-19.
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5) ¢ Cuantas veces al afio en promedio hace turismo dentro del Ecuador?

De 1 a 3 veces al afio

Mas de 6 veces

Entre 4 a 5 veces al afio

125

Figura 3.11 Pregunta 5 Veces al afio que en promedio realiza turismo dentro de

Ecuador

También se deseaba saber cuantos dias en promedio los turistas dedicaban al
momento de viajar, teniendo como resultado que la mayoria de los extranjeros preferian
quedarse mas de 10 dias con un 58,2 % mientras que el 31.3% lo hacian de 1 a 3 dias

lo restante 10.58% lo hacen entre 4 a 6 dias.

6) ¢, Cuantos dias en promedio dedica cuando viaja?

Entre 4 a 5 dias

6.7%
De 6 a 10 dias
3.8%

De 1 a 3 dias
31.3%

Mas de 10 dias
58.2%

Figura 3.12 Pregunta 6 ¢ Cuantos dias en promedio dedica cuando viaja?
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Componente 4: Estilos de viaje y actividades a realizar

Se queria determinar que estilos de viaje principalmente les gustaba y se obtuvo que un
66.3 % preferian viajes con estilos naturales, un 47.1% culturales, otro 41.8% estilo

nightlife y aventura en un 37.5%.

7) iQué estilos de viaje le interesan?

Aventura (deportes extremos,... T8 (37.5 %)
Culturales (conocer culturas, m... 98 (471 %)

MNaturales (naturaleza, campo,... 138 (66.3 %)
Nightlife (salidas nocturnas, ba... 87 (1.8 %)

Familiares|—1 (0.5 %)

Comer, caminar por la playa, ir... | —1(0.5 %)
Compras|—1 (0.5 %)

Interculturalidad|—1 (0.5 %)

Distracciones ( visitando los alr... |—1 (0.5 %)

0

wn
=]
(=1
=]

150

Figura 3.13 Pregunta 7 Estilos de viaje

Se determino que las principales actividades que preferian los encuestas en un 73.6%
es pasear, un 76,4% comer comida tipica, un 50.5% conocer culturas y hacer deportes
un 30.8%.

8) ¢ Al momento de viajar, que actividades prefiere realizar?

Pasear 153 (736 %)
Deportes 64 (30.8 %)
Comer comida tipica 159 (76.4 %)
Conocer culturas 105 (50.5 %)

Descansar|—1 (0.5 %)

Beber|—1 (0.5 %)

Interactuar con los habitantes | |—1 (0.5 %)

0 50 100 150 200

Figura 3.14 Pregunta 8 Actividades preferidas

Los resultados de los deportes que realizan mientras viajan los encuestados son 3
principalmente como el senderismo con un 61.4%, otro el ciclismo con un 47.5% y un

33.7% en parapente.

?) ;Qué deportes prefiere realizar?
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Senderismo
Montafiismo
Surf
Parapents
Rafting
Rapel

Buceo
Ciclismo
Kayak
Paracaidismo
Puénting

no hago deportes

1(1%)

— 62 (61.4 %)
42 (416 %)
13 (12.9 %)
34 (33.7 %)
18 (17.8 %)
17 (16.8 %)
31 (30.7 %)
48 (475 %)
26 (25.7 %)
33 (327 %)
32 (31.7 %)
20 40 60 80

Figura 3.15 Pregunta 9 Deportes que realiza mientras viaja

Componente 5: Compaifiia al viajar

En este componente se queria verificar con quienes viajan principalmente los

encuestados y se obtuvo que en un 33.2% en pareja, 28.8% en familia, 21.6% en grupo

y solo un 16.3%

10) ¢ Al momento de viajar normalmente con quién viaja?

Solo
16 3% En grupo
21.6%
. 69 (33.2%)
En pareja
33.2% En familia

28.8%

Figura 3.16 Pregunta 10 ¢/ Con quién viaja

Componente 6: Conocimiento de plataformas para personalizar viajes.

Los resultados indican que un 85.6% no conoce este tipo de plataformas y un 14.4% si

conocian.
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11) ¢ Conoce alguna plataforma que le permita personalizar
sus destinos turisticos y actividades?

Si
14.4%

No
85.6%

Figura 3.17 Pregunta 11 conocimiento de plataformas para crear paguetes

personalizados

Se obtuvo que el 96.2% si estaria dispuesto a personalizar su paguete mientras que el

3.8% de encuestados no deseaban.
12) ; Estaria dispuesto a utilizar un servicio que personalice sus destinos y actividades

turisticas?

® Si
@ No

Figura 3.18 Pregunta 12 Disposicion a utilizar la plataforma

Parte 2. Experiencia de usuario

Se obtuvo que un 52.4% de encuestados les parecié muy sencilla de usar mientras que

un 7.2% les parecio muy complicada.
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En una escala del 1al 5 ;Que tal le parecio la experiencia en la plataforma?

150

100 109 (52.4 %)

50
41 (19.7 %)

24 (11.5 %) 19 (9.1 %) 15 (7.2 %)

1 2 3 4 5

Figura 3.19 Pregunta 13 Experiencia en la plataforma

En este componente se queria verificar que tal les parece el disefio de la plataforma y se
obtuvo que un 72.6% les parecio excelente, mientras que un 10.1% les parece bueno.

En una escala del 1al 5 ;Como le parecio el disefio de la plataforma?

200

150 151 (72.6 %)

100

50

3(1.4%) 1 (0.5 %) 21(10.1 %) 32 (15.4 %)

1 2 3 4 5

Figura 3.20 Pregunta 14 Disefio de la plataforma

Se queria determinar cual seria su disposicion a pagar por un paquete sencillo a la ciudad
de Bafios y se obtuvo que un 23.1% mas de $250, otro 23.1% menos de 100% y un
53.8% entre $100 y 250%.

Ejemplo: En un viaje de 2 a 3 dias a la ciudad de Banos de Agua Santa que incluya hospedaje,
transporte y visita a los principales atractivos turisticos ;Cuanto estaria dispuesto a pagar?
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@ Menos de $100
® Entre 5100y 5250
Mas de $250

Figura 3.21 Pregunta 15 disposicion a pagar por paquete a bafios

3.3 Propuesta de plataforma
Luego de realizar el analisis de la investigacion concluyente, se logré definir

las preferencias y necesidades del publico objetivo.

A continuacion, se da a conocer el concepto de este nuevo modelo de negocios:

Empresa

Se definio el nombre de la nueva linea de negocios como:
Kuramatravel

Actividad Comercial

La empresa se especializa en la venta de tours personalizados a turistas
nacionales y extranjeros que quieran visitar Ecuador.

Propuesta de valor

Ofrecer experiencias completamente personalizadas de acuerdo con el
gusto y presupuesto de cada viajero.

Logotipo

KURAMATRAVEL

Figura 3.22 Logotipo de KURAMATRAVEL
Mision
Kuramatravel es una plataforma digital, que ofrece experiencias

completamente personalizadas de acuerdo con el gusto y presupuesto de

cada viajero.
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Vision
Para 2027, la empresa aspira a consolidarse en la mente de los clientes
como la plataforma de ecoturismo personalizado niumero #1 en el Ecuador
con los mejores tours y actividades del mercado

Objetivos Organizacionales

=

Brindar una atencion al cliente de excelente calidad.
Incrementar y mantener los margenes de rentabilidad.

Hacer crecer la cartera de clientes.

h w N

Aumentar su participacion en el mercado nacional y ganar un espacio en el
internacional.

Valores de la empresa

Los valores con los cuales la empresa y sus colaboradores se rigen son:
e Trabajo en equipo
e Orientacion al cliente
e Compromiso
e Respeto por los colaboradores

e Pasion por el turismo
Trabajo en equipo y respeto por los colaboradores son parte de esta lista,
porque las personas que trabajan en Kuramatravel son la base para

mantener felices a los clientes.

Orientacion al cliente se refiere a la importancia de hacer que el cliente pase
la mejor experiencia de su vida en cualquier destino que vaya; y
compromiso, a siempre mantenerse atento a las necesidades de los clientes
en cada viaje. Y pasion por el turismo ya que la Unica manera que los
clientes disfruten lo que ven es que los guias también lo hagan.

Prototipo de Plataforma de Ecoturismo

De acuerdo con los resultados obtenidos en la Investigacion de Mercado, se realizé un
posible disefio de funciones y la estructura que tendria el prototipo de plataforma digital

con herramientas gratuitas.
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xuramaTRAVEL () Experiencia

UNA NUEVA MANERA DE VIAJAR
POR ECUADOR

(D ASI ES VIAJAR DIFERENTE EN ECUADOR

‘SOLICITAR VIAJE YAl

LA COMBINACION PERFECTA ENTRE DESCANSO Y EXPLORACION

ISLAS GALAPAGOS

Explora nuestros Diseiia el Ahorra tiempo Conecta con la

destinos MasterTrip naturaleza
Te ahorraras incontables

Descubre los paraisos Arma tu viaje horas de investigacion y le Visita lugares llenos de
escondidos a los que personalizado junto con aseguraremos una faunay flora
puedes llegar. nuestros disefiadores de experiencia perfecta.
experiencias.

PERSONALIZAMOS TUS RUTAS

Manta-Ecuador Quito-Ecuador Cuenca-Ecuador

Figura 3.23 Prototipo de Plataforma de Ecoturismo
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Estas cerca de un viaje memorable

AVENTURA
4 O Aeropuerto Intemacional José Joaguin

¥ Guayaqui

AMAZONICA

MAS INFORMACION

Figura 3.25 Paquete Personalizado después de la recoleccion de informacion
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Beneficiarios (stakeholders)

Los principales beneficiarios de este proyecto seran:

Clientes

(Turistas)

Directivos

(TOPDEPOT
S.A.)

Proveedores

(Aerolineas)

BENEFICIARIOS
(STAKEHOLDERS)

Comunidades
que viven del
turismo

Figura 3.26 Principales beneficiarios del proyecto

Directivos: Personas encargadas de tomar decisiones y hacer cumplir objetivos.

(Duefios, Gerente generales)

Clientes: Personas que podran obtener un servicio especializado para ellos y vivir las

experiencias que tanto desean.

Agencias Turisticas: Pequefias o medianas empresas que se encargan de brindar
servicios como tours, hospedajes, alquiler de carros entre otros servicios.

Comunidades que viven del turismo: Personas que se dedican a la exposicién de
cultura, arte, productos nacionales y mas.

Proveedores: Compafiias de transporte aéreo (American Airlines, Jetblue, DHL, Air
Europa, Spirit, United Airlines, Avianca, Eastern, Qatar, Atlas Air, Latam)
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3.4 Estudio financiero

3.4.1 Costos Variables

De acuerdo con el modelo de negocio propuesto Kuramatravel no existen

costos variables

3.4.2 Costos fijos

Los costos fijos en los que se debe incurrir son los siguientes:

Publicidad, promocion y Marketing: La plataforma Kuramatravel invertira en
su primer afio $14.000 ya que para este tipo de modelo de negocio es muy
importante darse a conocer rapido en el mercado.

Servidores de la plataforma: Para mantener el funcionamiento correcto de la
plataforma se invertird en servidores la cantidad de $10.000 ya que de esa

manera podremos ofrecer mayor seguridad y rapidez en Kuramatravel.

Servicios basicos: Incluye el servicio de agua potable y energia eléctrica; se

obtuvo una aproximacién de $2000 anuales.

Alquiler: Para ofrecer mayor seguridad y confianza a nuestros clientes se
alquilard una oficina para que el personal pueda atenderlos la cual costara
$5000 anuales.

Equipos e insumos de oficina: Para mantener el funcionamiento de la
plataforma se necesitara un constante seguimiento el cual sera manejado en
la oficina con nuestro equipo, todo el equipo de oficina tendra un valor total de
$10.000.

Internet: Para mantener a la plataforma en buen funcionamiento

necesitaremos del mejor internet posible el cual costara 900$ anuales.

Mantenimiento de servidores: Para que los servidores se mantengan en

condiciones 6ptimas se debera invertir $2000 anuales.

Sueldos, salarios y demas remuneraciones que constituyen materia
gravada del IESS: Los salarios mensualizados para cada colaborador de la

empresa.
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Aporte IESS, patronal, fondos de reserva,13mo. sueldo y 14to. sueldo,
IECE+SECAP: Beneficios y requerimiento que la ley ha colocado como
obligatorio en bienestar del colaborador.

3.4.3 Inversion del proyecto

La inversion inicial para este proyecto se realizé tomando en cuenta los activos
fijos, gastos operacionales y el capital de trabajo.

Para los activos fijos, se tomd en cuenta las infraestructuras de la oficina que

se va a alquilar; también, los equipos e insumos de oficina. El detalle se

encuentra en la tabla 3.1.

Tabla 3.1 Inversidn inicial del proyecto

Inversioén Inicial
ACTIVOS FIJOS

Equipos e insumos de oficina $10,000.00
Infraestructura de la oficina $6,000.00
Total activos fijos $16.00
Gastos operativos
Servicios prestados $3,000.00
Servidores de la plataforma $10,000.00
Servicios publicos (Luz, Agua) $2,000.00
Internet $900.00
Alquiler $5,000.00
Publicidad, promocién y Marketing $14,000.00
Mantenimiento de servidores $2,000.00
Total de Gastos operativos $36,900.00
CAPITAL DE TRABAJO
Sueldos y salarios $21,000.00
Aporte IESS, Patronal, Fondos de

$10,000.00
reserva
13mo. Sueldo
y 14to. Sueldo $8,000.00
IECE+SECAP $3,000.00
Total del proyecto $94,900.00
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3.4.4 Flujo de caja

En la tabla 3.2 se muestra el resumen de la proyeccion del flujo de caja a 5

afos. A continuacién, se describe el origen de cada rubro:

e Los ingresos se calculan de acuerdo con la demanda proyectada de 6000

clientes el primer afio y un constante crecimiento de estos.

e Las principales formas en que Kuramatravel genera ingresos es a través

de las comisiones que se gana por boleto, hospedaje y reservacion en

restaurantes vendidas; y también por cada viaje personalizado que se

venda por la plataforma se gana $12.75.

e Los costos fijos y variables presentan un crecimiento relacionado al

aumento de demanda esperado.

¢ El flujo obtenido resulta negativo el primer afio, debido a la cantidad de costos,

pero los siguientes afios se comienza a obtener utilidades considerables

Tabla 3.2 Flujo de caja

Flujo de Caja ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total Ingresos $83,700.00 | $ 167,400.00 | $ 251,100.00 | $ 334,800.00 | $ 418,500.00
Total Egresos $94,900.00 | $ 118,500.00 | $ 180,500.00 | $ 228,000.00 | $ 249,500.00
Inversion Inicial $ 94,900.00

Flujo Neto $-94,900.00 | $-11,200.00 | $48,900.00| $ 70,600.00 | $106,800.00 | $ 169,000.00
Flujo Acumulado | $94,900.00 | $83,700.00 | $132,600.00 | $ 203,200.00 | $ 310,000.00 | $ 479,000.00

3.5 Céalculo de Indicadores financieros

3.5.1 Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

La TMAR sirve principalmente para “establecer una tasa de retorno justa sobre

los fondos de los socios o inversionistas” (Méndez, 2010)

La TMAR es la base para el calculo de valor actual neto y sirve para

comparacion con latasa interna de retorno (Méndez, 2010) .Para el célculo de

la TMAR se tomod en cuenta el modelo WACC.

3.5.1.1 Modelo WACC

El Modelo WACC es el célculo promedio ponderado del costo de capital

permite determinar la tasa minima aceptable de rendimiento que el

inversionista debe tener en cuenta al invertir en determinado negocio. Los
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valores se detallan en la siguiente tabla:
Tabla 3.3 Datos para el célculo de la TMAR [BCE, 2020]

Célculo de la TMAR
Beta desapalancado 0.14
Ratio deuda/patrimonio 1
Beta apalancado 0.25
Tasa activo libre de riesgo 1.10%
Tasa activo libre de riesgo Ecuador (Promedio BCE) 6.92%
Tasa de impuestos corporativos (Tc) 36%
Costo de la deuda (Kd) 0.23
Costo patrimonial (Ke) 11.2%
Costo promedio ponderado de capital 13.89%

El WACC o TMAR, en este caso es de 13.89%

3.5.2 Célculo del valor actual neto (VAN)

“El valor actual neto de un proyecto es el valor presente de los flujos de efectivo
netos de una propuesta, razonando que este es la diferencia entre los ingresos

y los egresos periédicos” (Mete, 2014)

A través del flujo proyectado a 5 afios, se determind un valor actual neto de $
12,789.61

3.5.3 Célculo de la Tasa Interna de Retorno TIR

(Baca, 2002), menciona que “la tasa de descuento por la cual VPN es igual a

cero es la tasa que iguala la suma de flujos descontados a la inversion inicial”.

El criterio para considerar la TIR atractiva para invertir es que, sea mayor a la
TMAR, en este caso, la TIR es de 43% y la TMAR de 13.89%. Por lo que, se

considera que es un proyecto atractivo de inversion.

3.5.4 Calculo del Plazo de recuperaciéon de lainversién inicial (Payback)

De acuerdo con (Buitron, Torres, & Paredes, 2017)
El Pay-back es el método por el cual una empresa al realizar una inversion
0 un proyecto dicta o dice cuanto tarda en recuperar dicha inversion sin tener
en cuenta losflujos de caja el Pay-back lo Unico que tiene en cuenta es el

tiempo por lo tanto es el tiempo que tarda antes en recuperarse dicha
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inversion. (p.25)

Para el célculo del payback se aplica la ecuacién 3.1 que se detalla a continuacion:

Inversioén inicial

Payback =1—-ABS (Primer flujo positivo)
3.1

Donde:

Inversion inicial: es la inversion para la puesta en marcha del proyecto solicitada

El Payback para este proyecto es de 2 afios y 7 meses por lo que se entiende que

a partir de ese tiempo estimado se comenzara a generar ingresos para los

inversionistas.

3.6 Anélisis FODA

Fortalezas

El Ecuador cuenta con diversos destinos con un alto potencial para poder ofrecer
al turismo extranjero.

El pais posee una amplia gama de platillos exquisitos y exéticos los cuales son
muy llamativos a la vista del publico extranjero.

Se cuenta con la variedad climética que se puede ajustar a los gustos de los
turistas, que van desde la Sierra, Amazonia y Costa.

Existen diferentes reservas ecoldgicas, parques nacionales y una biodiversidad
gue son atractivos para que los turistas extranjeros puedan conocer.

Integracion en la plataforma de las diferentes comunas existentes alrededor del

pais, lo que seria de mucho beneficio para familias y comunidades.

Oportunidades

1.

2.

Debido al encierro la mayoria de las personas actualmente si desea hacer un viaje
lo hara con todas las ganas.

Gracias al trabajo digital remoto, las personas ahora tienen mas oportunidades de
laborar desde cualquier lugar del mundo, lo que beneficia a que puedan viajar con
mas tranquilidad y por el tiempo que gusten.

El asesoramiento de las agencias de viajes se ha vuelto imprescindible al
momento de querer conocer la situacion del destino al que los viajeros quieran
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visitar, esto debido a la constante incertidumbre y a los cambios de movilidad que
rige en cada pais.

Paquetes promocionales en los dias festivos o feriados que es cuando las
personas tienen mas oportunidad y tiempo de poder viajar.

Reforma al Reglamento General a la Ley de Turismo, que permite el diferimiento
del pago de los tributos a los establecimientos prestadores de servicios turisticos,

lo que significa que tendrian més liquidez a corto plazo.

Debilidades

1. Poco cuidado de algunos habitantes con los protocolos de seguridad para la

prevencion de los contagios de COVID-19.

Lamentablemente ha aumentado la inseguridad en algunas ciudades y el control
policial no se abastece para controlar esta problematica social.

Conocimiento bajo o casi nulo del idioma inglés en la mayoria de los habitantes
del pais, en especial los que viven en pequefias comunas.

Falta de preparacién en las comunas en cuanto al servicio al cliente.

Falta de publicidad hacia los turistas extranjeros.

Amenazas

Restricciones de movilidad provocados por los constantes contagios del COVID-
19.

Incertidumbre de un posible rebrote de la pandemia que provoque el cierre de las
fronteras.

Reduccion en los ingresos mensuales de los turistas provocado por la dificlil
situacion economica derivada de la pandemia.

Competidores establecidos y reconocidos que tienen mayor inversiéon en el
mercado.

Algunas vias de acceso a lugares turisticos se encuentran en mal estado.

3.7 Matriz Fuerzas Internas Y Externas

Se sabe que cada empresa es Unica, por ende, tiene diferentes capacidades, es por esto

por lo que es de vital importancia conocer sus fortalezas y limitaciones, para de esta
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forma poder desarrollar estrategias que permitan aprovechar al maximo las

oportunidades del mercado y asi sobresalir ante la competencia.

Para poder realizarlo se deben identificar y evaluar tanto las fortalezas como las
debilidades de la organizacién y si existe una relacion entre ellas, para asi poder saber
si las decisiones que la empresa ha tomado son las mas adecuadas para el correcto

desarrollo de esta.

3.8 Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (MEFE)

En la siguiente tabla se muestran las oportunidades y amenazas que presenta el entorno
ecuatoriano analizado cuantitativamente en base a la industria del Turismo en el pais.
Se puede observar que el entorno actual en la industria tiene una relacion favorable
debido a que las oportunidades que tiene la industria pueden contrarrestar a las

amenazas que pueden presentarse en el mediano y largo plazo.

Tabla 3.4 Matriz MEFE

Factores claves de éxito Peso | Valor | Ponderacion
1. Predisposicibn y deseo de las
- 0,09 3 0,27
personas por viajar.
2. Oportunidad de realizar el trabajo
desde cualquier parte del mundo | 0,10 2 0,20
mediante teletrabajo.
3. Necesidad de las personas de
asesoramiento por parte de las
Oportunidades agencias de viajes debido a Ila
. . 0,12 4 0,48
constante incertidumbre y a los
cambios de movilidad que rige en cada
pais.
4. Promociones en los paquetes de viajes
) 0,10 2 0,20
en dias festivos.
5. Reforma que permite el diferimiento
. 0,12 3 0,36
del pago de los tributos.
0,53 1,51
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1. Restricciones de movilidad
rovocados or los constantes
prov P 0,12 0,36
contagios del COVID-19.
2. Incertidumbre de un posible rebrote de
la pandemia que provoque el cierre de
P 'a que provogue et cl 0,09 0,27
las fronteras.
Amenazas 3. Reduccién en los ingresos de los
turistas por situacion econémica. 0,08 0,16
4. Competidores establecidos con mayor
inversion. 0,09 0,18
5. Vias de acceso a lugares turisticos en
mal estado. 0,09 0,27
0,47 1,24
Total 1,00 2,75

3.9 Matriz de Evaluaciéon de Factores Internos (MEFI)

En la siguiente tabla se muestra la Matriz EFI, donde se establecen y analizan las
debilidades y fortalezas de la industria turistica en el pais. Se puede observar como
resultado que la industria del turismo en Ecuador esta por encima del promedio ya que

como se observa en la tabla sus fortalezas estan por encima de las debilidades del

sector.
Tabla 3.5 Matriz MEFI
Factores claves de éxito Peso | Valor | Ponderacion
1. Variedad de destinos con un alto
potencial para poder ofrecer al | 0,12 3 0,36
turismo extranjero
2. Variedad de platillos exquisitos y
Fortalezas exoticos los cuales son muy
llamativos a la vista del publico 0.06 2 012
extranjero
3. Variedad climética que se puede
0,15 4 0.60

ajustar a los gustos de los turistas.
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4. Potencial de las diferentes
reservas ecolégicas, parques
] o 0,12 0.48
nacionales y exquisita
biodiversidad.
5. Integracién de comunas alrededor
del pais para beneficio de familias | 0,08 0,16
y comunidades.
0,53 1,72
1. Descuido en protocolos de
seguridad para la prevencion de 0.05 0.10
los contagios de COVID-19.
2. Aumento de inseguridad en
algunas ciudades del pais. 0,10 0,20
3. Conocimiento bajo o casi nulo del
idioma inglés en la mayoria de los
Debilidades g Y
habitantes del pais, en especial los | 0,15 0,60
que viven en pequefias comunas.
4, Falta de preparacion en las
comunas en servicio al cliente. 0,07 0,14
5. Falta de publicidad hacia turistas
extranjeros. 0,10 0,30
0,47 1,34
Total 1,00 3,06

3.10 Cinco fuerzas De Porter

1. Rivalidad entre empresas competidoras: En el caso puntual para el sector de
ecoturismo para la ciudad de Guayaquil no existen muchos competidores que
ofrezcan estas experiencias, sin embargo, en la cuestion de agencias de viajes la
rivalidad es alta, debido a que existen varias que ofrecen diversas opciones de

paquetes a los sitios mas llamativos y visitados recurrentemente por los turistas y

a precios competitivos.

2. Entrada potencial de nuevos competidores: Es baja, debido a la actual

situacion que a nivel mundial atraviesa el sector turistico provocado por el Covid-
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19, el sector antes mencionado no es “tan atractivo” por el momento para nuevos
competidores, sin embargo a mediano y largo plazo sera un sector que tendra
mucha demanda, para que los nuevos competidores puedan sobresalir ante las
agencias de viajes ya establecidas deberan dar ofrecer opciones innovadoras y
llamativas para que los consumidores opten por requerir de sus servicios.

3. Desarrollo potencial de productos sustitutos: Es alta ya que ahora todas las
empresas se estan adaptando a la nueva modalidad online proveniente de la
pandemia del COVID que provoco que las personas busquen nuevas y llamativas
alternativas para llegar a sus clientes.

4. Poder de negociacion de proveedores: Es baja ya que como ésta agencia,
existen muchas mas, por ende, el poder de negociacion con las aerolineas que
en nuestro caso son nuestros proveedores es baja ya que, al existir mucha
demanda y poca oferta, ésta tiene mucho mas poder de influir en ella.

5. Poder de negociacion de los consumidores: Es baja ya que en la actualidad
los consumidores de paquetes turisticos tienen un amplio acceso a diversos
medios en los cuales pueden encontrar informacion respecto al sector turistico y
decidirse por el que mas les convenga. Es por esto por lo que es de vital
importancia siempre ofrecer una atencion de calidad para lograr poder fidelizar a

los clientes y hasta provocar que recomienden el servicio.

3.11 Balanced Scorecard

3.11.1 Disefio del Balanced Scorecard
Después de haber realizado las debidas investigaciones sobre el estado de la empresa
Skytravel, se pudo obtener la informacion necesaria para poder realizar el estudio de
prefactibilidad de implementar una plataforma digital y de esta forma llegar a muchos
mas usuarios interesados en adquirir una experiencia de viaje totalmente personalizada
y que vaya de acuerdo con los gustos de cada turista. Una de las herramientas que se

utilizé para la medicion del cumplimiento de los objetivos fue el Balanced Scorecard.
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Figura 3.27 Organigrama de la empresa

3.11.2 Estrategias del Balanced Scorecard

Esta matriz est4 basada en las cuatro perspectivas que el Balanced Scorecard toma en

cuenta como lo son: Financiera, Clientes y Proveedores, Proceso Interno y Aprendizaje

y Crecimiento. Tomando en cuenta esto se potencio el estudio de la prefactibilidad de la

plataforma digital.

Tabla 3.6 Estrategias propuestas con sus respectivas perspectivas.

) Aprendizaje
) ) ) Clientes y Proceso
N° Estrategias Financiera y
Proveedores | Interno o
Crecimiento
1 Aumentar la productividad de
X
Skytravel.
) Aumentar la cartera de
X
clientes y proveedores.
3 Aumentar la innovacion
X
tecnologica.
4 Aumentar la satisfaccién del
X
capital humado.
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Objetivos Estratégicos del Balanced Scorecard

En las tablas que se detallaran a continuacion se encontraran los objetivos estratégicos
correspondientes a cada perspectiva del Balanced Scorecard. Para lograr alcanzar la
meta de cada una de esas perspectivas de los objetivos estratégicos se le asignara un

objetivo operativo el tendra un plan de accion para alcanzarlos.
Perspectiva Financiera

Tabla 3.7 Objetivos y Estrategias visto desde la perspectiva financiera del modelo BSC

Perspectiva Objetivo estratégico Objetivo operativo

Disminuir en un 25% los
costos de ventas en relacion
) _ Aumentar la productividad de | con sus ingresos por venta
Financiera i
Skytravel. anuales a través de
negociaciones de los precios

con sus proveedores.

Perspectiva de Clientes y Proveedores
Tabla 3.8 Objetivos y Estrategias visto desde la perspectiva de los clientes y

proveedores del modelo BSC

Perspectiva Objetivo estratégico Objetivo operativo

Implementar un plan de
marketing para aumentar la
cartera de clientes y para los
) Aumentar la cartera de
Clientes y Proveedores ) proveedores aumentar los
clientes y proveedores. )
convenios con ellos en un
45% a través de una alianza

estratégica.

Perspectiva de Procesos Internos

Tabla 3.9 Objetivos y Estrategias visto desde la perspectiva financiera del
modelo BSC

Perspectiva Objetivo estratégico Objetivo operativo

Incrementar las mejoras

) _ tecnoldgicas en un 55%
Aumentar la innovacioén
Proceso Interno . mediante la adaptacion y
tecnoldgica ) o
cambio a procesos digitales

y en linea.
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Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Tabla 3.10 Objetivos y Estrategias visto desde la perspectiva de los clientes y

proveedores del modelo BSC

Perspectiva Objetivo estratégico Objetivo operativo

Aumentar las capacitaciones
al personal en un 60% de
acuerdo con las funciones
o o Aumentar la satisfaccion del | que desempefie cada uno,
Aprendizaje y Crecimiento ) . »
capital humado. asi como también de forma
personal para incrementar su
motivacién no solo laboral

sino también personal.

Los indicadores, metas e iniciativas.

Los autores (Kaplan & Norton, 2004) indican que el BSC traduce cada objetivo en metas
e indicadores que se desea alcanzar, pero lo mas importante no solo es identificarlos

sino también crear un programa de accion para poder conseguir dichas metas.
Los parametros de medicion usados para la realizacion de la Matriz BSC fueron:

» Indicadores: Para la medicién de los objetivos se usaron los indicadores
financieros como la disminucion en el costo de venta y para los no financieros
la cantidad de clientes nuevos que se capten, estos indicadores ayudaran a
realizar el control de la factibilidad de implementar o no la plataforma digital en
la agencia de viajes Skytravel para el correcto alcance de sus metas.

» Frecuencia: El objetivo es aumentar es periodo de seis meses el nimero de
clientes y esta frecuencia se la usa para al final de este periodo poder medir si
se alcanzo o no a obtener los resultados esperados.

» Meta: Es el valor numérico expresado en porcentaje que se usa CoOmo
referencia para el objetivo operativo.

» Umbral: Es el margen en el que el resultado obtenido de cada indicador se va
a ubicar y de esta forma poder medir si se llegé o0 no a alcanzar la meta, para
el caso del estudio de prefactibilidad se tom6é como referencia un umbral de

10%.
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A continuacion, se explica en un grafico cual es el significado de los tres colores

usados en el umbral.

N
¢ Cuando se logro y/o superd la meta establecida.
Optimo
J
)
* No se alcanzé a lograr la meta, pero esta dentro del
o -
Faraalle parametro del 10% del umbral en relacién con la meta.j
\
* No se logra alcanzar la meta.
J

Figura 3.28 Metodologia de los Umbrales

> Responsable: Se refiere y sea al individuo o area responsable del control y

cumplimiento tanto de los objetivos estratégicos como de sus indicadores.

En la matriz que se detallard a continuacion se mostrara los indicadores que se

establecieron con anterioridad, mismos que son parte de la matriz del BSC.
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Tabla 3.11 Indicadores de gestion para medir el estudio de prefactibilidad.

Matriz de Indicadores

Obj. ) L o ) ) Comportamiento
Indicadores Descripcion de indicador Frecuencia Meta Umbral Tipo o Responsable
Op. del indicador
Se encarga de medir la >=25%
Costo de ventas disminucion de los costos de » )
1 _—— y . Mensual 25% [15% - 24.99%) Reduccion Continuo Dep. Contable
Ingreso por ventas venta con relacion a los ingresos
por venta. <15% -
. . >=1
Mide el porcentaje de los nuevos
Nuevos clientes .
- - clientes que se puedan captar en Semestral 1 1
Total clientes por periodo ]
un periodo. < !
2 >=45% Incremento Discreto Dep. Comercial
Mide el porcentaje de aumento
Nuevos convenios x 100 de los convenios con
- - Semestral 45% [35% - 44.99%)
Total de clientes por periodo proveedores para lograr mayor
cobertura del mercado turistico.
<35%
Muestra en términos >=55%
porcentuales las mejoras .
Nuevas mejoras x 100 . . Gerencia
3 - - tecnoldgicas que se hayan Anual 55% [45% - 54.99%) Incremento Discreto
Total de mejoras por perido General
realizado en un determinado
periodo. <45% .
Muestra porcentualmente el >=60%
# Capacitaciones efectuadas numero de capacitaciones que se )
4 — — . . Semestral 60% [50% - 59.99%) Incremento Continuo RRHH
# Capacitaciones planificadas hayan panificado y si se estan
cumpliendo. <60% .
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3.11.3 Planeacion
Una vez detallada cada estrategia de las perspectivas del BSC junto a su objetivo
estratégico y operativo se necesita realizar una planeacién para poder llevar a cabo las

propuestas que se han planteado.
Aumentar la productividad de Skytravel

Para lograr aumentar la productividad de la empresa se recomienda que se reduzcan al
menos en un 25% sus costos de ventas en relacion con sus ingresos por ventas anuales,
se estima que esto se lograria realizando negociaciones en los precios con los
proveedores, posiblemente por volumen o exclusividad en ciertos paquetes de viajes con

algunas aerolineas, tomando en cuenta disponibilidades en los vuelos.
Aumentar la cartera de clientes y proveedores

Para poder aumentar el nUmero de clientes seria necesario la implementacion de un pan
de marketing que permita estimar los factores externos por los cuales la empresa se ve
afectada de forma positiva 0 negativa y establecer estrategias que le permitan a la
empresa ser mas conocida en el mercado turistico, esto se podria lograr invirtiendo en
Su marca para asi incrementar su exposicion ante los ojos de los clientes actuales y
futuros y de esta forma captar su atencién e intencion de compra; en cuanto a los
proveedores se podria lograrlo aumentando o estableciendo nuevos convenios con un
beneficio de 45% a través de alianzas estratégicas como exclusividad o negociaciones

de los precios para que todos salgan beneficiados.
Aumentar la innovacion tecnologica

Para llegar a cumplir este objetivo se recomienda incrementar las mejoras tecnoldgicas
con las que cuenta la empresa en un 55%, actualizando sus procesos actuales por
digitales, para de esta forma optimizar sus tiempos y en un futuro poder implementar
inteligencia artificial a la plataforma que se espera adoptar para de esta forma

incrementar mucho mas la innovacién de los servicios turisticos que la empresa ofrece.
Aumentar la satisfaccion del capital humano

Esto se podria lograr aumentando las capacitaciones al personal que labora en la
empresa en un 60% de acuerdo con sus funciones, esto para mejorar la atencion al

cliente o incrementar las ventas aplicando conocimientos nuevos de captacion de
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clientes, asi como también capacitaciones de forma personal, ya que es una manera de
enriquecer no solo el conocimiento del personal sino también la motivacion a que hagan

mejor su trabajo.
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CAPITULO 4

4. RIESGOS DEL ESTUDIO

En este capitulo se detallara los posibles riesgos que se podrian presentar al momento
de querer cumplir los objetivos estratégicos y en la implementacion de la plataforma
digital de ecoturismo en la empresa Skytravel que se definieron en el capitulo anterior.

4.1 Matriz de riesgo
Se procedi6 a realizar una matriz en cual se enumeraron los posibles riesgos que podrian

acarrear cada objetivo operativo, esta matriz se estructurara de la siguiente forma:

e Riesgo: los posibles riesgos que surjan en el proceso y que impidan el correcto
desarrollo del cumplimiento del objetivo operativo.

e Probabilidad de Ocurrencia (PO): es la probabilidad con la que puede ocurrir el
riesgo.

e Impacto Potencial (IP): para cuantificar se usara una escala que ira del 1 al 10
donde 1 significa que impacto de ocurrencia del riesgo no es tan grave y 10 donde
el impacto de riesgo es mayor.

e PO*IP: es la probabilidad de ocurrencia que se multiplica por el impacto potencial,
el resultado que se obtenga indicara si serd o no necesario llevar a cabo un plan
de accion.

e Plan de accion (PA): es el método mediante el cual se podra llevar a cabo el
objetivo operativo.

e Gestion de riesgo (GR): son las acciones que se implementaran para la

prevencion de los posibles riesgos.

Tabla 4.1 Matriz de Riesgos

MATRIZ DE RIESGOS

N° Objetivos Operativos N° RIESGO PO | IP PA/GR

Disminuir en un 25% los Ya que se desea disminuir los Plan d
an de
1 |costos de ventas en| R1 |costos de ventas anuales, se | 70% | 7 .
accion
relacién con sus ingresos podria dar el caso que el
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por venta anuales a través
de negociaciones de los
precios con sus

proveedores.

personal que se encarga de
este proceso llegue a cometer
algn error al momento de

elegir los proveedores.

Implementar un plan de
marketing para aumentar la

cartera de clientes y para

Al incrementar la cartera de
clientes esto también conlleva a
de venta

que los costos

también aumenten, mientras se

en el objetivo anterior se espera Plan de
los proveedores aumentar | R2 o 75% .
) gue disminuyan; en cuanto a accion
los convenios con ellos en .
i los proveedores se podria
un 45% a través de una ]
) o correr el riesgo de que estos
alianza estratégica. ]
quieran sacar un provecho de
las negociaciones.
Para llevar a cabo esto, se
podria ocasionar que la
empresa necesite una mayor
inversion y por ende mas
Incrementar las mejoras dinero, lo que provocaria que
tecnolégicas en un 55% se vieran en la necesidad de Plan d
an de
mediante la adaptacion y | R3 | requerir un préstamo bancario, | 80% y
accion
cambio a procesos digitales y esto a su vez tiene el riesgo
y en linea. no solo que la empresa
adquiera una deuda, sino que
también en ese momento las
tasas de interés sean muy
elevadas o fluctuantes.
Aumentar las Se podria dar el caso de que la
capacitaciones al personal persona que se encargue de
en un 60% de acuerdo con realizar el disefio del plan de
las funciones que capacitaciones no lo hace
desempefie cada uno, asi correctamente no solo Plan de
y R4 i _ 65% y
como también de forma provocaria un escape de dinero accion

personal para incrementar
su motivacibn no solo
laboral sino también

personal.

en dicha inversion sino también
que el personal que la reciba se
vea reacio a aceptar futuros

planes de capacitacion.
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4.2 Grafico de probabilidad e impacto de los riesgos

El grafico que se presentara a continuacion servira para controlar el nivel de riesgo que
se podria presentar al momento de querer implementar cada objetivo operativo, en el
cual se podra identificar de mejor forma cual de todos los riesgos es el que tendra un

mayor impacto o probabilidad de ocurrencia.

Matriz de Riesgo Probabilidad de Ocurrencia

100%

© 90% 80% -
(8]
S 80% ° 72%
s o 65%
S 70% o
=} [ ]
O 60%
[}
T 50%
©
8 40%
S 30%
o
2 20%
T 10%

0%

0 2 4 6 8 10

Impacto Potencial

Figura 4.1 Matriz de riesgo y probabilidad de ocurrencia

Como se observa, la mayoria de los posibles riesgos estan ubicados en el cuadrante de
Impacto (6 a 7) y en el de Probabilidad de Ocurrencia (70% a 80%) lo que significa que
poseen tanto un impacto como una probabilidad de ocurrencia alta, por lo que es
necesario crear planes de accion que permitan mitigar los posibles riesgos de la

implementacion de la plataforma digital de ecoturismo.

4.3 Planes de prevencion de riesgos
En la matriz que se vera a continuacion se detallé los planes de prevencion para cada
posible riesgo que se pueda presentar al momento de la implementacion de la plataforma

digital de ecoturismo en la empresa Skytravel.
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Tabla 4.2 Plan de Prevencion de Riesgos

PLAN DE PREVENCION DE RIESGOS
N° PA/GR GESTION DE RIESGO RESPONSABLE

Efectuar en la mayor medida capacitaciones al personal que
Plan de | se encarga de la seleccién de proveedores para que lo hagan
R1 . . ] - . i Recursos Humanos
accion de la mejor forma, sin que se vea sacrificada la calidad ni el

buen servicio.

Capacitar al personal encargado de la captacién de nuevos

Plan d clientes para poder mantener los costos de venta del 25% y
an de i )
R2 y las negociaciones con los proveedores para que el beneficio Area Comercial
accion
para ellos se mantenga en 45% y que no se vea afectada la

rentabilidad de la empresa.

Persuadir a los socios para que se use capital propio para la
Plan de | inversion y de esta forma evitar contraer una deuda con una )
R3 . o ] ] Gerencia General
accion institucion bancaria al menos que sea estrictamente

necesario.

Establecer una obligacién tanto para los colaboradores de la

Plan d empresa en recibir las capacitaciones necesarias, sino
an de i o )
R4 . también para la persona encargada de gestionarlas para que | Area Administrativa
accion
se lleven a cabo con total regularidad ya que estas serviran

para mejorar el desempefio del capital humano.

4.4 Riesgo de los Objetivos SMART
1. Un riesgo que se podria dar es que al momento de que los turistas estén generando
su reserva a través de la plataforma, ésta se caiga o pierda contacto con la red y no se

guarden los datos de ésta, provocando pérdida de tiempo o malestar en las personas.

2. El riesgo que comprometeria que los ingresos incrementen en un 5% es que haya un
aumento en los costos de venta anuales que provoque una reduccion de los ingresos y

gue impida llegar a la meta propuesta.

3. Otro riesgo se podria dar que al momento de querer llegar mediante campafias de
Google o Facebook a muchos mas usuarios es que la exposicion o el alcance no sea el
adecuado para captar mas clientes o que las personas no se vean atraidas por la

publicidad hasta el punto de querer entrar y reservar sus viajes en la plataforma.

4. El riesgo de que no se visualicen ingresos en las ventas de la empresa se podria dar

porque no se hayan podido disminuir los costos en ventas o que se logre alcanzar el
76



suficiente nimero de clientes para cubrir la inversion de la implementacién de la

plataforma.

5. Se corre el riesgo de que el tiempo estimado de 1 afio se extienda y no se pueda
cumplir debido a que vuelvan las restricciones de movilidad en el pais a causa de la
pandemia del Covid-19 y por ende no se puedan alcanzar los objetivos de incremento

de ventas.
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CAPITULO 5

5.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

La investigacion tuvo como objetivo desarrollar un estudio de pre-factibilidad de una
plataforma digital de ecoturismo como una nueva linea de negocios para la agencia de
viajes Skytravel, con el propésito de innovar en los servicios turisticos que actualmente
ofrece la empresa. El modelo de negocio a través de la plataforma digital de ecoturismo
ayuda a conocer las preferencias del cliente y asi ofrecer de mejor maneratours a turistas

nacionales y extranjeros.

El marco tedrico permitio conocer la informacién necesaria para cumplir con los
objetivos especificos a través de 3 pilares como son: El andlisis financiero, el

estudio de mercado y el estudio técnico.

1. Parael desarrollo del objetivo especifico N° 1, donde se procuré diagnosticar
la situacién financiera, organizacional y comercial de la empresa Skytravel
mediante la metodologia Design Thinking, se realiz6 un andlisis financiero
de los afios 2018, 2019 y 2020 donde se observo el dafio financiero causado
por la pandemia del Covid-19. También el estado organizacional y comercial

de la empresa a través de una entrevista a los trabajadores.

Los principales resultados del andlisis financiero fue que la empresa
Skytravel tuvo una disminucién en activos corrientes de un 20% como
cuentas por cobrar y efectivo, un aumento en pasivo corrientes de un 43%
como cuentas y documentos por pagar; y el patrimonio no tuvo variacion.
Hubo una reduccién del 100% utilidades netas dando como resultado que la

empresa no genere utilidades este 2020.

Se logré entrevistar al jefe de ventas y al gerente administrativo de la

empresa Skytravel y lo que obtuvimos fue:

e Se redujo en un 40% el personal y hubo una reduccion de salarios a

nivel empresarial.

e Cerraron lineas de negocio como Skyplanner la cual realizaba eventos
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empresariales.

e Disminuyeron las ventas en un 75% principalmente en boletos aéreos a

Norteamérica y Europa.

2. Para cumplir con el objetivo especifico n°2 donde se buscaba determinar las
preferencias de los turistas hacia los destinos de ecoturismo mediante una
investigacion de mercado para la implementacién de una plataforma digital,
de acuerdo con los principales resultados obtenidos de realizar encuestas,
entrevista y un focus group a extranjeros en el ecuador entre 18 a 50 afos,

se evidencio que existe:
e Una preferencia en los extranjeros en viajar por mas de 10 dias.
¢ Al momento de viajar principalmente lo hacen en familia o en parejas.

e Y una aceptacion del 96.2% de los encuestados para hacer uso de la
plataforma Kuramatravel, considerandola facil de usar y con un

disefo atractivo.

3. Con respecto al objetivo especifico N° 3 se lo pudo lograr mediante la
creacion de un prototipo de la plataforma con la ayuda de la herramienta
Worpress y Elementor con la cual se logré medir la acogida que tendria por
parte de los posibles usuarios de paquetes turisticos, asi como también
mediante la metodologia del Balanced Scorecard una herramienta que
permitio establecer objetivos estratégicos y los operativos que permitirian

cumplirlos como los son:

e Aumentar la productividad de la empresa mediante la disminucion de
un 25% en sus costos de ventas a través de negociaciones con sus

proveedores.

e Aumentar la cartera de clientes y proveedores implementando un plan
de marketing para los clientes y aumentando los convenios en un 45%

a traveés de alianzas estratégicas para los proveedores.

e Aumentar la innovacion tecnoldgica en un 55% adaptandose a

procesos digitales y en linea.
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e Aumentar la satisfaccion del capital humano mediante un incremento

del 60% en capacitaciones para el personal.

e Kuramatravel se considera un Proyecto sostenible a lo largo del
tiempo debido a que con una inversion Inicial de tan solo $94.900 en
5 afios se obtendra una VAN de $12,789 y un retorno a la inversion
TIR del 43%.

4. Finalmente para cumplir con el objetivo especifico N° 4 se pudieron
identificar los posibles riesgos tanto internos como externos que se podrian
presentar e impedir la implementacion de una plataforma digital de
ecoturismo en la empresa Skytravel mediante la evaluacion de los objetivos
operativos que se habian establecido; mediante la matriz de Probabilidad de
Ocurrencia y el Impacto Potencial se pudieron visualizar de mejor forma los

riesgos que requerian un Plan de Accion para la mitigacion de los mismos.
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5.2 Recomendaciones

Luego de implementar la plataforma digital de ecoturismo Kuramatravel para el

mejor desenvolvimiento y crecimiento se detallan las siguientes recomendaciones:

Anualmente hacer un estudio de mercado para conocer las nuevas
tendencias turisticas que el pais pueda ofrecer.

Monitorear constantemente a los clientes para poder conocer sus
preferencias actuales o futuras al momento de viajar, para de esta forma
poder segmentar mucho mejor la publicidad que se vaya a enviar a los
clientes y no solo ahorrar tiempo sino también recursos.

Incorporar inteligencia artificial a la plataforma ya que esto permitira
ofrecer de manera mas optima los paquetes personalizados de acuerdo
con el gusto del cliente sin necesidad que un agente turistico este
enviando constantemente la informacion lo que representaria una

ganancia a largo plazo para la empresa Skytravel.
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APENDICE A

Preguntas para la encuesta fisica
ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrera Administracion de
Empresas de la Facultad de Ciencias Sociales y
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos
realizando la tesis, esta investigacion de mercado
ayudara a recopilar informacion valiosa para realizar
los respectivos analisis.

1) ¢Es usted de nacionalidad
ecuatoriana? (Si la respuesta es Sl
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta
3)

Si No

2) Al momento de viajar que regiones

prefiere: (puede elegir mas de uno)

Costa

Sierra

Oriente

Islas Galapagos

3) Al momento de viajar ;Qué sitios
prefiere visitar? (puede elegir més de

uno)
[l Playas
[1  Montafias
[ Reservas naturales
[ Desiertos
J Ciudades

4) ¢ Sabe que es el Ecoturismo?

Si No

5) ¢ Cuantas veces al afio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

De 1 a 3 veces al afio
Entre 4 a 5 veces al afio
Mas de 6 veces

Otra

I s I

6) ¢ Cuantos dias en promedio dedica
cuando viaja?

[0 Dela3dias

[l Entre 4 a5 dias
[0 De6al0dias
[1  Masde 10 dias

7) ¢ Qué estilos de viaje le interesan?
(puede elegir mas de uno)

[ Aventura (deportes extremos,
acuaticos)

8)

I B B

«©
~

Ooooooooooogo

Si

Culturales (conocer culturas, museos,
ruinas, historia)

Naturales (naturaleza, campo, al aire
libre)

Nightlife (salidas nocturnas, bares,
discotecas)

Otra

¢Al momento de viajar, que
actividades prefiere realizar? Si
escogio la opcion de deportes
continuar con normalidad, caso
contrario continuar a la pregunta 10.
(puede elegir mas de uno)
Pasear

Deportes

Comer comida tipica

Conocer culturas

Otra

¢ Qué deportes prefiere realizar?
(puede elegir més de uno)
Senderismo

Montafiismo

Surf

Parapente

Rafting

Répel

Buceo

Ciclismo

Kayak

Paracaidismo

Puénting

Otra

¢Al momento de viajar normalmente
con quién viaja?

Solo

En pareja

En familia

En grupo

¢Conoce alguna plataforma que le
permita personalizar sus destinos
turisticos y actividades?

No

12)

Si

¢ Estaria dispuesto a utilizar un
servicio que personalice sus destinos
y actividades turisticas?

No
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PRUEBA DE PLATAFORMA

https://elmastertrip.com/

En el enlace que se encuentra en la parte de arriba podra acceder a la plataforma de viajes
personalizados, podria entrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso.

1) Enunaescaladel 1 al5 ¢Qué tal le parecio la experiencia en la plataforma?

1 2 3 4 9

Muy facil de usar O O O O O Muy dificil de usar

2) Enunaescaladel 1al5¢:Como le pareci6 el disefio de la plataforma?

1 2 3 4 ]

Muy mal disefiada O O O O O Muy bien disefiada

3) Ejemplo: En un viaje de 2 a 3 dias a la ciudad de Bafios de Agua Santa que incluya
hospedaje, transporte y visita a los principales atractivos turisticos ¢; Cuanto
estaria dispuesto a pagar?

Menos de $100

Entre $100 y $250

1 Mas de $250

O O
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APENDICE B

Formulario de encuesta en Google Forms

Preguntas Respuestas @

Secci6n1 de 2

><

Estudio de pre-factibilidad de una
plataforma digital de ecoturismo.

Somos estudiantes de la carrera Administracion de Empresas de |a Facultad de Ciencias Sociales y B
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos realizando la tesis, esta investigacion de mercado ayudara
a recopilar informacion valiosa para realizar los respectivos analisis.

1) ¢ Es usted de nacionalidad ecuatoriana? (Si la respuesta es Sl continuar con normalidad, si la

respuesta es NO pasar a la pregunta 3)
Si

No

2) Almomento de viajar que regiones prefiere

Costa
Sierra
Oriente

Islas Galapagos
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3) Al momento de viajar ;Qué sitios prefiere visitar? *

Playas

Montafias

Reservas naturales

Desiertos

Ciudades

4) ;Sabe que es el Ecoturismo?
Si

Mo

5) iCuantas veces al afic en promedio hace turismo dentro del Ecuador? *

De 1 a3 veces al afio

Entre 4 a 5 veces al afio

Mas de & veces

Otra..
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6) iCuantos dias en promedio dedica cuando viaja? *

De 1 a3 dias
Entre 4 a 5 dias
De 6 a 10 dias

Mas de 10 dias

7) ;i Que estilos de viaje le interesan? *

Aventura (deportes extremos, acuaticos)

Culturales {conocer culturas, museos, ruinas, historia)
Maturales (naturaleza, campo, al aire libre)

Mightlife (salidas nocturnas, bares, discotecas)

Otra...

8) ; Al momento de viajar, que actividades prefiere realizar? *

FPasear

Deportes

Comer comida tipica
Conocer culturas

Otra...
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9) ;Qué deportes prefiere realizar?

Senderismo

Montafiismo

Surf

Parapents

Rafting

Rapel

Buceo

Ciclismo

Kayalk

Paracaidismao

Puénting

Otra...

10) jAl momento de viajar normalments con quien vigja? *

Saolo

En pareja

En familia

En grupao
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1) ;Conoce alguna plataforma que le permita personalizar sus destinos turisticos vy actividades? *
Si

No

12) jEstaria dispuesto a utilizar un servicio que personalice sus destinos y actividades turisticas? *
Si

No

lespués de la seccidn 1 Ir a la siguiente seccidn -

Seccidén 2 de 2

» 4

https://elmastertrip.com/

[

En el enlace que se encuentra en la parte de arriba podra acceder a |a plataforma de viajes personalizados,
podria entrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso. -

Enuna escala del 12l 5 jQué tal le parecid la experiencia en la plataforma? *

Muy facil de usar @) @) @) o o Muy dificil de usar
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Enunaescaladel 1al 5 ;Cémo le parecié el disefio de |z plataforma? *

Muy mal disefiada Q Q Q Q Q Muy bien disefiada

Ejemplo: En un viaje de 2 a 3 dias a la ciudad de Bafios de Agua Santa que incluya hospedaje,
transporte y visita a los principales atractivos turisticos jCuanto estaria dispuesto a pagar?

Menos de $100
Entre $100y $250

Mé&s de 5250
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APENDICE C

Foto de las encuestas realizadas en fisico
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% o Escuela Superior
. Politécnica del Litoral

ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrema Administracion de
Empresas de la Facultad de Ciencias Sociales y
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos
realizando la tesis, esta investigacion de mercado
ayudard a recopilar informacién valiosa para realizar
los respectivos andlisis,

1) (Es usted de nacionalidad
ecuatoriana? (Si la respuesta es SI
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta
3)

si NonJ

2) Al momento de viajar que regiones
prefiere: (puede elegir mas de uno)

01 Costa

0, Sierra

9( Oriente

11 Islas Galdpagos

3) Al momento de viajar ;Qué sitios
prefiere visitar? (puede elegir mas de

uno)
1 _Playas
Montanas
| L1 Reservas naturales
F [1  Desiertos
A {1 Ciudades
4) ;Sabe que es el Ecoturismo?

Si X No___
5) ;Cuintas veces al afio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

{1 Del a3 vecesal aio
(1 Entre 4 a5 veces al afio
X Mis de 6 veces

1 Otra

6) ;Cusintos dias en promedio dedica
cuando viaja?

"t De 1 a 3 dias

{1 Entre4as dias
1 De6al0dias
{1 Mas de 10 dias

7) ;Qué estilos de viaje le interesan?
(puede elegir mis de uno)

X' Aventura (deportes extremos,
acuditicos)

Culturales (conocer culturas, museos,
ruinas, historia)

Naturales (naturaleza, campo, al aire
libre)

¥ Nightlife (salidas noctumas, bares,
discotecas)

Otra

8 (Al momento de viajar, que
actividades prefiere realizar? Si
escogid la opcion de deportes
continuar con normalidad, caso
contrario continuar a la pregunta 10.
(puede elegir més de uno)
Pasear

Deportes

7': Comer comida tipica

Conocer culturas

Otra

X

9) ;Qué deportes prefiere realizar?
(puede elegir mis de uno)
Senderismo

Montafiismo

Surf

Parapente

Rafting

Rapel

Buceo

Ciclismo

Kayak

Paracaidismo

7 Puénting

Otra

10) ;Al momento de viajar normalmente
con quién viaja?

7 Solo

% Enparcja

7 En familia

En grupo

11) ;Conoce alguna plataforma que le
permita personalizar sus destinos
turisticos y actividades?

Si No X

12) ;Estaria dispuesto a utilizar un
servicio que personalice sus destinos
y actividades turisticas?

Si x No___
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D L Escuela Superior
h/) p o Politécnicg:el Litoral

ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrera Administracion de
Empresas de la Facultad de Ciencias Sociales y
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos
realizando la tesis, esta investigacion de mercado
ayudard a recopilar informacién valiosa para realizar
los respectivos andlisis.

1) ¢Es usted de nacionalidad
ecuatoriana? (Si la respuesta es SI
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta

/)
Si LI Np:— -

2) Al momento de viajar que regiones
prefiere: (puede elegir mis de uno)

iy Costa

!‘/ Sierra

{1 Oriente

[1 Islas Galapagos

3) Al momento de viajar 2 Qué sitios
prefiere visitar? (puede elegir mas de

uno)
2 Playas
Montaiias
h/ Reservas naturales
(] Desiertos
[] Ciudades

4) ;Sabe que es el Ecoturismo?

Si No '

5) ;Cuintas veces al afio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

K De 1 a 3 veces al afio
1 Entredas veces al ano
{1 Mas de 6 veces

0 Otra

6) ;Cuidntos dias en promedio dedica
cuando viaja?

I‘J De 1 a3 dias
(1 Entre4as5 dias
1 De6al0dias
1 Masde 10 dias

7) ;Qué estilos de viaje le interesan?
(puede elegir mis de uno)

1 Aventura (deportes exiremos,
acudticos)

96

Culturales (conocer culturas, museos,
ruinas, historna)
Naturales (naturaleza, campo, al aire

/ libre)
Nightlife (salidas noctumnas, barcs,
discotecas)
Otra

8) Al momento de viajar, que
actividades prefiere realizar? Si
escogid la opcidn de deportes
continuar con normalidad, caso
contrario continuar a la pregunta 10.
(puede elegir mas de uno)

j Pasear

", Deportes

/ Comer comida tipica
Conocer culturas
Otra

9) ;Qué deportes prefiere realizar?
(puede elegir mas de uno)
Senderismo

Montafismo

Surf

Parapente

Rafting

Rapel

Buceo

Ciclismo

Kayak

Paracaidismo

Puénting

Otra

10) ;Al momento de viajar normalmente
J con quién viaja?
Solo
En pareja
En familia
En grupo
11) ;Conoce alguna plataforma que le
permita personalizar sus destinos
uristicos ¥ actividades?
Si j

No___

12) ;Estaria dispuesto a utilizar un
servicio que personalice sus destinos

actividades turisticas?
Si \‘y No__



}'?“;‘T

:.H | sl

,J RS 7- f
'% o Escuela Superior
Politécnica del Litoral

ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrera Administracion de
Empresas de la Facultad de Ciencias Sociales y
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos
realizando la tesis, esta investigacion de mercado
ayudard a recopilar informacion valiosa para realizar
los respectivos andlisis.

1) ¢Es usted de nacionalidad
ecuatoriana? (Si la respuesta es S1
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta
3)

Si i No__

2) Al momento de viajar que regiones
prefiere: (puede elegir mis de uno)

0 Costa
4 Siema
1 Oriente

0 Islas Galdpagos

3) Al momento de viajar ;Qué sitios
prefiere visitar? (puede elegir mas de

uno)
F( Playas
I/ Montaiias
{1 Reservas naturales

(1 Desiertos
{1 Ciudades

4) ;Sabe que es el Ecoturismo?

SIZY - No

5) ;Cudntas veces al aiio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

{1 De 1 a3 veces al aiio

{1y Entred a5 veces al aio
Miés de 6 veces

0 Otra

6) ;Cudintos dias en promedio dedica
cuando viaja?

De 1 a3 dias
[1 Entredas dias
[1 De6al0dias
1 Mas de 10 dias

7) ;Qué estilos de viaje le interesan?

(puede elegir mis de uno)
J! Aventura (deportes extremos,
acuéticos)
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Culturales (conocer culturas, muscos,
ruinas, historia)

Naturales (naturaleza, campo, al aire
libre)

Nightlife (salidas noctumas, bares,
discotecas)

Otra

8) (Al momento de viajar, que
actividades prefiere realizar? Si
escogid la opcion de deportes
continuar con normalidad, caso
contrario continuar a la pregunta 10.
(puede elegir mis de uno)
Pasear

/ Deportes
Comer comida tipica
Conocer culturas
Otra

9) :Qué deportes preficre realizar?
(puede elegir mds de uno)
Senderismo
Montaiismo
Surf
Parapente
Rafting
Rapel
Buceo
Ciclismo
Kayak
Paracaidismo
Puénting
Otra

10) ;Al momento de viajar normalmente
con quién viaja?

~ Solo
En pareja

7, En familia

/ En grupo

11) ;Conoce alguna plataforma que le
permita personalizar sus destinos

turisticos y lctivldndcs7
Si No

12) ;Estaria dispuesto a utilizar un
servicio que personalice sus destinos

] actividades turisticas?
Si No
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ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrera Administracion de
Empresas de la Facultad de Ciencias Sociales y
Humanisticas de la ESPOL. Actualmente estamos
realizando la tesis, esta investigacion de mercado
ayudaré a recopilar informacién valiosa para realizar
los respectivos andlisis.

1) (Es usted de nacionalidad
ecuatoriana? (Si la respuesta es S1
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta
3)

Si No 4

2) Al momento de viajar que regiones
prefiere: (puede elegir mids de uno)
Costa

1 Siema

(1 Oriente

1 Islas Galapagos

3) Al momento de viajar ;Qué sitios
prefiere visitar? (puede elegir mis de
uno)

P{ Playas

l/ Montaiias

{ Reservas naturales

{1 , Desiertos
Ciudades

4) ;Sabe que es ¢l Ecoturismo?

Si _Z No___

5) ;Cudntas veces al afio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

« Del a3 veces al ano
1 Entre4as veces al ano
{1 Masde 6 veces

0 Otra

6) ;Cudntos dias en promedio dedica
cuando viaja?

(1, Dela3dias
Entre 4 a 5 dias

1 De6al0dias

1 Masde 10 dias

7) ;Qué estilos de viaje le interesan?
(puede elegir mis de uno)

11 Aventura (deportes extremos,
acuaticos)

98

/ Culturales (conocer culturas, muscos,

8
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ruinas, historia)

Naturales (naturaleza, campo, al aire
libre)

Nightlife (salidas nocturnas, bares,
discotecas)

Otra

Al momento de viajar, que
actividades prefiere realizar? Si
escogid la opcidn de deportes
continuar con normalidad, caso
contrario continuar a la pregunta 10.
(puede elegir més de uno)
Pasear

Deportes

Comer comida tipica

Conocer culturas

Otra

. Qué deportes prefiere realizar?
(puede elegir mis de uno)
Senderismo

Montaiismo

Surf

Parapente

Rafting

Rapel

Buceo

Ciclismo

Kayak

Paracaidismo

Puénting

Otra

10) ;Al momento de viajar normalmente

con quién viaja?
Solo

En pareja

En familia

En grupo

11) ;Conoce alguna plataforma que le

Si

permita personalizar sus destinos
turisticos y actividades?

NoV¥

12) ;Estaria dispuesto 2 utilizar un

servicio que personalice sus destinos
y actividades turisticas?

Si _[ No___
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ENCUESTA

t/ Culturales (conocer culturas, museos,
ruinas, histona)
Naturales (naturaleza, campo, al aire

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL

Somos estudiantes de la carrera Administracion de

::-{mpmas de la Facultad de Ciencias Sociales y libre)
o cal.s dclln [‘,SP(_)I A.clu.l‘lmcmc estamos Nightlife (salidas nocturnas, bares
zando la tesis, esta investigacion de mercado discotocds ” *
ayudard a recopilar informacion valiosa para realizar eolorks)
los respectivos andlisis. Otra
1) (Es usted de nacionalidad 8) Al momento de viajar, que

actividades prefiere realizar? Si
escogio la opeidn de deportes
continuar con normalidad, caso

ecuatoriana? (Si la respuesta es SI
continuar con normalidad, si la
respuesta es NO pasar a la pregunta

3) contrario continuar a la pregunta 10.
. . (puede elegir mis de uno)
S i
— I\o)@u Pascar
2) Al momento de viajar que regiones 74 Deportes
prefiere: (puede elegir mis de uno) Comer comida tipica
1 Costa \/ Conocer culturas
1 Siema Otra
) Oriente $ Lo
0 Islas Galipagos ) :Qué deportes prefiere realizar?
i {puede elegir mis de uno)
3) Al momento de viajar ;Qué sitios - Senderismo
2 4 " N
prefiere visitar? (puede elegir mis de Montaflismo
uno) g
/ Pla Surf
F‘l M yal:h Parapente
EENORNCAs Rafting
Reservas naturales
: . Ripel
L,] Dfsu:nos Raron
{1 Ciudades Ciclismo
4) ;Sabe que es ¢l Ecoturismo? Kayak
Paracaidismo
Si E_ No___ Puénting
Otra

5) ;Cuiintas veces al aiio en promedio
hace turismo dentro del Ecuador?

D/Dcla3veccsalaﬂo
f Entre 4 a 5 veces al afio

{1 Mis de 6 veces

1 Otra

6) ;Cudntos dias en promedio dedica
cuando viaja?

1, Dela3dias

/ Entred a5 dias
7 De6al0dias
1 Mas de 10 dias

7) ;Qué estilos de viaje le interesan?
(puede elegir mis de uno)

11 Aventura (deportes extremos,
acudticos)

10) ;Al momento de viajar normalmente
con quién viaja?
Solo
En parcja

/ En familia
En grupo

11) ;Conoce alguna plataforma que le
permita personalizar sus destinos
turisticos ¥ actividades?

Si E No___

12) ;Estaria dispuesto 2 utilizar un
servicio que personalice sus destinos

y actividades turisticas?

Si X'— No___
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PRUEBA DE PLATAFORMA

https://elmastertrip.com/

En el enlace que se encuentra en la parte de arriba podrd acceder a la plataforma dc viajes
personalizados, podria entrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso.

1) En una escala del 1al5 ;Qué tal le pareci6 la experiencia en la plataforma?

1 2 3 4 5

Muy facil de usar 0 O O O O Muy dificil de usar

2) En una escala del 1 al 5 ;Como le pareci6 el diseqio de la plataforma?

1 2 3 o 5

O O O Muy bien disenada

Muy mal disefiada O O

de2a3diasala ciudad de Baios de Agua Santa que incluya

3) Ejemplo: Enun viaje gua Santa g
Hicss y visita a los principales atractivos turisticos (Cuanto

hospedaje, transporte
estaria dispuesto a pagar?
| Menos de $100
Y Entre $100y $250
/I Mias de $250
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PRUEBA DE PLATAFORMA

https://elmastertrip.com/

En ¢l enlace que se encuentra en la parte de arriba podra acceder a la plataforma de viajes
personalizados, podria cntrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso.

1) En una escala del 1 al 5 ;Qué tal le parecié la experiencia en la plataforma?

1 2 3 4 5

Muy facil de usar J O O O O Muy dificil de usar

2) En una escala del 1 al 5 ;Cémo le parecié el diseiio de la plataforma?

1 2 3 4 5

Muy mal disefiada O O g O O Muy bien disefiada

3) Ejemplo: En un viaje de 2 a 3 dias a la ciudad de Baios de Agua Santa que incluya
hospedaje, transporte y visita a los principales atractivos turisticos ;Cuanto
estaria dispuesto a pagar?

!.( Menos de $100

1 Entre $100 y $250
| Mas de $250
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https://elmastertrip.com/

En el enlace que se encuentra en la parte de arriba podra acceder a la plataforma de viajes
personalizados, podria entrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso.

1) En una escala del 1 al 5 ;Qué tal le pareci6 la experiencia en la plataforma?

2 3 4 5

1
Muy fécil de usar d O O O O Muy dificil de usar

2) En una escala del 1 al 5 ;Como le parecié el diseio de la plataforma?

1 2 3 4 5

O O O é O Muy bien disefiada

Muy mal disefiada

{as a la ciudad de Baios de Agua Santa que incluya

3) Ejemplo: Enun viajede2a3d
los principales atractivos turisticos ;Cudnto

hospedaje, transporte y visita a
estaria dispuesto a pagar?
| Menos de $100
J/ Entre $100y $250
Mas de $250
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En el enlace que s¢ encuentra en la parte de arriba podri acceder a la plata
entrar y a continuacion hacernos saber su experiencia de uso.

forma de viajes

personalizados, podria
1) En una escala del 1 al 5 ;Qué tal le pareci6 la experiencia en la plataforma?

1 2 3 4 5

‘ O O O O Muy dificil de usar

Muy facil de usar

2) En una escala del 1 al 5 ;Como le parecié el diseiio de la plataforma?

1 2 3 4 5

Muy mal disefizda O O O O . Muy bien disefiada

3) Ejemplo: En un viajede 223 dias a la ciudad de Baios de Agua Santa que incluya
hospedaje, transporte y visita a los principales atractivos turisticos ;C uinto
estaria dispuesto 2 pagar?

|, Menos de $100
s/ Entre $100 y $250
-] Mas de $250
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En el enlace que s¢ encuentra en la parte de arriba podré acceder a la plataforma de viajes
personalizados, podria entrar y a continuacién hacernos saber su experiencia de uso.

1) En una escala del 1 al 5 ;Qué tal le pareci6 Ia experiencia en la plataforma?

2 3 4 5

1
Muy facil de usar b O O O O Muy dificil de usar

2) En una escala del 1 al 5 ;Cémo le parecié el diseito de la plataforma?

1 2 3 4 5

Muy mal disefiada O O O O d Muy bien disefiada

3) Ejemplo: En un viaje de 2 a 3 dias a la ciudad de Baiios de Agua Santa que incluya
hospedaje, transporte y visita a los principales atractivos turisticos ;Cuinto
estaria dispuesto a pagar?

] Menos de $100

| Entre $100 y $250
\l Mas de $250
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APENDICE D

Entrevista a la Jefe de Ventas y a la Gerente Administrativa
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APENDICE E

Preguntas de la entrevista al personal de Skytravel

1. ¢Cuando fue fundada la empresa skytravel?

wic Je 44 AR0s e rnencodv

2. ¢cuél es la mision y vision de skytravel? écomo la ve en 10 afios?

Lg.\olw\ ot bwvico Auvis Vo de talidad
\'%‘on pousron 5“#‘0 9 m \G\M:\te de *uns*q xC

3. ;Como estd conformado los departamentos orgamzaclonales dela cmpresa”
FRm e g dace So3,  —6 NewR lave - atildade

So‘wftb P @ AJN-\

&\ 3
4. ;Coémo afecto la pandemia mungal aﬁ%’ ?ﬁi&?mel orgamzacnonalmente"
¢

‘\kko un %Jow\ \W\f’q(“o ’X)'Ju td oo l\(fw\, )

Cechatloatr

5. (Cual fue el impacto a nivel comercial de skytravel frente 2 pandemia de covid-19?
Senm o4 Epn $2000i0) Tiorio 3 Lffr»‘mo\m o Sy plamatn ~vaufd
neanen eVl wo;anob V&g oo
6. Del 1 al 10. ;Qué tanto afecto la pandem_{g financieramente a sk
25 o -F =7 fusu,FA«vﬂ(‘ RFQC{’ g‘\oai’.

Clone R Qepu | waeamy w y helk W

vel" : Por qué?
" A

RendS

“!\C*JQO “7 S AR ton YRGS 2 ) Yy v Ly

A M 3O
Vit oK' iR -

POG‘\'OCAO‘\

Compio 30 tono & C/S“"J)Vuuf.,vs—

8. LSkyuavelhamtentado buscar nuevos segmentos de mercado? | )4“5' cacome
2 (A @4 " ’L(.w wme v ¢

Sop\v
fwtcho:;ally\/:\&\, x (Psthcu.y e .}A,’g,, <\

9. ¢Sabe de alguna plataforma digital que realice paqu

\
\ 2 gasT

nacionales e internacionales?

] \ocalen § - \:pr«J y

10. De acuerdo con su criterio ¢Cuales son los riesgos Yy problemas que pu

to de esta magnitud? _ -
igp'?\':‘: ng::‘a?;‘: -2 M f"%“e \‘“’ ' Ap‘ ik ol ¢ ”“”'A‘?“’m i
o L5

'\'eme\bj\ca -
:W ﬁ(‘nqwm&n‘ko 7
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7. ;Qué nuevas estrategias como agencias de viajes 1mplementaron durame la qandemia" ,\

Mcc"' 4 b&)k (.)‘.\’,\ R :'_')'J({:

2 -

eden presentarse al

etes turisticos personalizados para turistas

T hr
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APENDICE F

Foto de los participantes del Focus Group

QUEINCLUYE?

108



APENDICE G

Narrativa del Focus Group

Se le solicité ayuda a un grupo de 6 personas al azar que anteriormente ya habian
realizado la encuesta, para poder medir los cambios de disefio y usabilidad que se le
realizo a la plataforma digital después de las estadisticas que se obtuvieron, para poder
medir que tan satisfechos se encontrarian ahora con los cambios, a su vez obtener una

mejor retroalimentacion en cuanto a las mejoras realizadas.

Moderador: Les agradecemos por su valiosa ayuda y les pedimos de favor nos ayuden

ingresando desde sus celulares a la siguiente direccion de internet www.elmastertrip.com

desde sus exploradores. Una vez adentro podrian explorar las opciones que les
proporciona la plataforma digital de ecoturismo y también podrian hacer una prueba de
creacion de un paquete turistico para después de realizado esto nos puedan ayudar con
sSus comentarios y sugerencias acerca de como les parecio la pagina en cuanto a su

disefio y la facilidad al momento de usarla.

P1: Ingresé a la pagina y simulé la creacion de un paquete turistico ingresando mis
preferencias al momento de viajar y al final me salieron algunas opciones que no sabia
que existian en el pais, en serio me encanto la experiencia y el disefio estd muy genial,

sin duda la usaria para planear un futuro viaje, los felicito.

P2: Antes de simular un viaje le di una vista a toda la pagina y el disefio se me hizo muy
interesante, las fotos y las transiciones muy bien hechas, entré al apartado de los viajes
recomendados y realmente me sorprendio las ideas que ya estaban creadas y tan bien
creado el itinerario, junto con el mapa y la ruta correspondiente a cada trip, me parecio
algo impresionante y super bien hecho, me fascinaron las mejoras que tuvo la plataforma,

si se implementa yo reservaria un viaje con ustedes sin duda.

P3: Recuerdo la primera vez que entré a la pagina y lo comparo con la experiencia de
ahoray de verdad que si ha tenido cambios y esta espectacular, se nota que si mejoraron
y los felicito por eso, la opcion de viajes recomendados me dejo como loco porque las
opciones que incluye y la ruta en el mapa es un plus super bueno para poder saber qué
nomas incluye tu viaje e ir viendo que todo se cumpla, asi que me parecio una excelente
idea, ademas de muy intuitiva, también simulé un paquete de viaje y me parecieron super

chéveres las opciones que al final salen para que uno escoja, de verdad que han
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pensado en todo. Me encant0 la pagina, es algo nuevo aqui en Ecuador que ya hacia

falta.

P4: La pagina me parece super bacan, me encanta el video del inicio, se nota que le
metieron mucho empefio a la creacion, de ahi las opciones que te da me parecen
excelentes, al disefio y la facilidad de uso les doy 10/10, creé mi paquete de viajes y ya
al final me salieron lugares que no conocia y van de acuerdo con los gustos de viajes
que yo tengo, me parecieron super interesantes y de ley los quisiera visitar. Asi que los

felicito por las mejoras a la plataforma.

P5: Me gustd6 mucho el nuevo disefio que tiene la pagina y las ideas de viajes
recomendados estan super cool, como para conocerlas todas, me gusta también las
opciones que uno puede escoger para planear tu viaje, han pensado en todo realmente
y al final las ideas de paquetes de viajes son super buenas también, pero sobre todo el
tiempo que uno se ahorra es lo mas destacable. Me super encanto la plataforma, si se

hace realidad la pagina, claro que viajaria con ustedes.

P6: Creo que los demas ya lo dijeron todo, se nota que la plataforma si tuvo una gran
mejora en cuanto al disefio y las opciones que te ofrecen, estan super chéveres las
opciones de viaje que te recomienda la pagina y las que te da para qué crees tu paquete
personalizado estan igual de geniales, asi que yo también planearia mi viaje con ustedes
y lo mejor es que en un abrir y cerrar de o0jos pude crear un paquete de viajes cuando
antes eso se demoraba millén y a veces si me quedaba muy contenta con las ideas que
me daban o con las que ya venian predeterminadas en los paquetes turisticos, asi que

si me parece una innovacion esta plataforma. Los felicito me encanté por mil.

A todos ustedes les agradecemos por sus valiosos comentarios y esperamos poder
seguir mejorando e innovando para procurar satisfacer sus requerimientos. Que tengan

una excelente tarde.
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