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1 DATOS INFORMATIVOS DEL PROYECTO

1.1 Programa de Vinculacion: Programa de capacitacion y asistencia técnica para el
fortalecimiento de las capacidades y potencialidades para microempresarios y sectores
identificados con necesidades de capacitacion en diferentes areas del Ecuador

1.2 Campo amplio: 04Administracién de empresas y derecho
1.3 Campo especifico: 031 Ciencias sociales y del comportamiento
1.4 Campo detallado: 0413 Gestion y administracion
1.5 Linea de accion:
[JAsistencia comunitaria

[IEducacion continua

[I1Servicios de apoyo de las estructuras académicas
[IDifusion y promocién cultural

X Servicios y asesoramiento

1.6  Nombre del proyecto:
Modelo de Gestion para el Complejo Patrimonial Todosantos.

1.7 Carrera o unidad académica:
Carreras involucradas en la ejecucion del proyecto.

1.8 Equipo de Trabajo

DOCENTES PARTICIPANTES
Nimero total de
Nombres y Apellidos No. Cédula Carrera horas de
~ Vinculacién |

Andrés Frfinc1sco Ugalde 0102616422 Administracién de 10
Vasquez Empresas

Francisco X:jwier Ampuero 0911964021 Administracion de 10
Veldsquez Empresas




@ VINCULACION CON LA SOCIEDAD

UNIVERSIDAD  Informe Final de Proyecto
DEL AZUAY

ESTUDIANTES PARTICIPANTES

Numero total de

Nombres y apellidos = No. Cédula Codlg'o o Carrera horas de
Estudiante : o2
Vinculacion
, Escuela de 3h/semana por 1
Cesar Teodoro Malo 1105502064 | 90718 Administracion | mes= 12h de
Toral . .,
de Empresas vinculacion
Maria Alejandra Escuela de 20h/semana por 1
»ejandla 0106421274 | 88485 , mes= 80h de
Escandon Urgilés Economia . .
vinculacion
Maria Daniela Garci Escuela de 20h/semana por 2
arta Dameia Darea 0107373425 | 120289 Administracién | mes= 160h de
Ruiz . s,
de Empresas vinculacion

1.9 Beneficiarios Directos e Indirectos
Descripcién de persona/Grupo

Directo/Indirecto = Cantidad Beneficio Generado

de Personas/Entidad
Directo 1 Municipalidad de Cuenca Optimizacién y
aprovechamiento de bien
inventariado como patrimonio

Directo 30 Complejo Arquitectonico Aprovechamiento de bien
Patrimonial de Todosantos — inmueble propiedad de la
Convento de Madres Oblatas de | congregacion y activacion de
Todosantos giros de negocio para generar

ingresos a la congregacion

Directo 500 Visitantes al Complejo Incremento de la oferta
Patrimonial Todosantos, turistica cultural del cantén

Directo 50 Servidores turisticos de servicios | Demanda de sus productos

complementarios, (servicios de | por parte de un nuevo cliente
alimentacion y hospederia).

Directo 4 Técnicos que laboran en el Empleo, salario, estabilidad
Complejo

Indirecto 250 Gremio turismo de Cuenca Inclusién del Complejo y la
(Fundacién Turismo, Céamara de | visita al museo dentro del
Turismo, Asociacién de recorrido y puntos de
Hoteleros, Asociacion de activacion turistica de la
Restaurantes y Bares de llustre Municipalidad de
Cuenca) Cuenca (Ruta Museos).

Indirecto 40 Proveedores de materias primas | Demandad de productos,
y productos para los servicios incremento de la cartera de
ofrecidos clientes
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1.10 Plazo de Ejecucion del Proyecto

12 meses
Fecha de inicio de Proyecto: 01/04/2022
Fecha de fin planeado: 31/03/2023
Fecha de fin real: 31/03/2023

2 RESUMEN DEL PROYECTO

2.1 Alcance territorial del proyecto
[INacional

[IProvincial
Cantonal
[IParroquial
UInstitucional
UlInternacional

2.2 Objetivo General
Implementar modelo integral de gestion para el Complejo Patrimonial de Todosantos
para el afio 2022..

2.3  Objetivos Especificos

1). Analizar la situacion actual de la gestion operativa, comercial y financiera del complejo. 2).
Planificar la estructura financiera y comercial del complejo. 3). Monitorear los indicadores
basicos de gestion.

2.4 Situacion al inicio de la ejecucion del proyecto
Alinicio del proyecto encontramos un complejo arquitectdnico y patrimonial de gran valor cultural
y gran potencial que, sin embargo, se encontraba totalmente inactivo, desarticulado de la
gestion y los circuitos turisticos de la ciudad y carente de un norte en cuanto al giro de negocios,
asi como carente de un modelo de gestién que permita impulsarlo.

2.5 Situacion actual de los beneficiarios
En el presente, existe un modelo completo de gestién del Complejo Patrimonial Todosantos,
inlcuyendo los indicadores respectivos, la estrategia de negocios, el modelo comercial, los
canales de venta, los canales de provision, las alianzas estratégicas y el modelo financiero. Se
ha conseguido construir un modelo integral de gestion del Complejo Patrimonial Todosantos,
donde la Universidad del Azuay ha aportado identificando los principales generadores de

3
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ingresos economicos para la sostenibilidad del modelo, ayudando a visibilizar la organizacion y
crear una comunidad para posicionar el proyecto en el mercado. Esto implicé la construccion
de un modelo completo de gestion tanto comercial como financiero y operativo, fundamental
para la sostenibilidad del complejo de Todosantos en el tiempo, generando asi una alternativa
valida en el mercado cuencano, siendo asi la planificacion el eje central para la consecucion de
los objetivos estratégicos. La construccion del modelo de gestion identificd también las
principales fuentes potenciales de financiamiento para el post proceso constructivo y generando
una estructura comercial y financiera capaz de garantizar la sostenibilidad en el largo plazo.

2.6 Descripcion de las actividades realizadas durante la ejecucion del proyecto

Responsable Documento

Actividad Porcentaje de  Fecha de

Planificada Cumplimiento  Ejecucién : e Iq . de Evidencia RIS
Ejecucion
EIaboraplon del .| Andrés Ugalde | Documento
Convenio 100 14 de abril Eranci leqal avalado | Ni
Macro de o de 2022 - Francisco egal avalado inguno
C o Ampuero por la UDA
ooperacion
Elaboraqon del 21 de Andrés Ugalde | Documento
onvenio 100% de |- Franci legal avalado | Ni
Especifico de o mayo de rancisco egal avalado inguno
gestion 2022 Ampuero por la UDA
Visita de .
Campo para 0 6 de junio Andres .Ugalde Registro .
. 100% — Francisco e Ninguno
levantamiento de 2022 Fotografico
de informacion Ampuero
Reunién con
administradores 14 de iulio Andrés Ugalde Redistro
para definir 100% J — Francisco gistro Ninguno
modelo de de 2022 Ampuero Fotografico
negocios
Elaboracién del 6 de Andrés Ugalde Documento Toma como
Plan de 100% agosto de | — Francisco Tecnico base un proyecto
Mercadeo 2022 Ampuero anterior
y 28 de Andrés Ugalde Los estudiantes
Elaboracion del 0 . . Documento originalmente
. 100% septiembre | — Francisco e ;
Plan Comercial de 2022 AMDUEro Técnico asignados se
P retiraron
Disefio del Documento
24 de Andrés Ugalde | de trabajo .
Modelo 0 . Se ha cumplido
Operativo 100% octubre de | — Francisco con bgse al al 100%
CANVAS 2022 Ampuero Estudio de
' Mercado.
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Construccion

del Modelo 29 de Andrés Ugalde | Con base al Se ha cumplido
Comercial 100% noviembre | - Francisco Estudio de al 100%
mediante el de 2022 Ampuero Mercado

CANVAS.

Descripcion de

Elementos de

Mercado y 17 de Andrés Ugalde Se ha cumplido
Factores 100% enero de - Francisco Estudio Base a1 100%
Externos para 2023 Ampuero

la Generacién

de Valor.

Determinacién

de Factores 18 de Andrés Ugalde Se ha cumplido
Internos parala | 100% marzo de | - Francisco Estudio Base al 100%
Eficacia y 2023 Ampuero

Eficiencia.

3 VERIFICACION DE RESULTADOS

3.1 Impacto Generado
[Impacto Social
[Impacto Cientifico
XImpacto Econémico
[IImpacto Politico

[ 10tro Impacto

3.2 Descripcion de Impacto Generado

En términos generales, el desarrollar el modelo de gestion de la organizacién por medio de una
planificacion de los procesos comerciales, financieros y operativos, interactuando con la comunidad,
vinculando a clientes, proveedores y actores de la localidad, permitié rentabilizar de manera mas
eficiente los procesos comerciales y dar sostenibilidad financiera, generando asi fuentes de empleo,

la ampliacidn de servicios y la permanencia del proyecto en el tiempo.

En términos especificos, se logré desarrollar una cafeteria, un patio cafeteria, un museo operativo, un
restaurante y se logré, ademas, la inclusiéon del Complejo Patrimonial Todosantos en los circuitos
turisticos de los operadores locales. Esto, mas alla de la rentabilidad financiera, ha generado un total
aproximado de doce (12) nuevos empleos, entre el personal de atencién de las cafeterias, el personal
de cocina de las cafeterias y el restaurante y el personal operativo y de limpieza — mantenimiento de

todo el Complejo.
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3.3 Indicadores de Impacto - Métodos/Criterios de Medicion
AIEH 0 Descripcion
Indicador P
1 In(.tillcadores Financieros Cuantitativo Modelo CANVAS
Utilizados
Proveedores, Alianzas
2 Estratégicas y Red de Soporte | Cuantitativo Modelo CANVAS.
Comercial — Operativa
3 Proyeccion Comercial Cuantitativo Modelo CANVAS

3.4 Resultados de los Indicadores de Impacto
Nro. De

Indicador Descripcion Tipo Método Resultado
Indicadores .. .. | Modelo 0
" | Finencioros Utizados | ¥ | oy |1 e 235%
5 alianzas estratégicas logradas
Proveedores, 1). Municipalidad de Cuenca,
Alianzas Estratégicas 2) Fundacion Turismo para
2 y Red de Soporte Cuantitativo | Modelo Cuenca,
Comercial — CANVAS. 3) Universidad del Azuay
Operativa 4)Asociacion de Hoteleros
5) Cémara de Turismo
USD 3.430 ddlares sobre bases
mensuales, mismos que se
descomponen en arrendamientos
3 | Proyeccion Comercial | Cuantitativo | Modelo (restaurante y cafeterias) e
CANVAS ingresos directos proyectados
(iglesia, museo y salones de
eventos)
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3.4.1 Justificacion Ingresos y TIR

VINCULACION CON LA SOCIEDAD

Informe Final de Proyecto

Inversion Inicial $91.856,00 -
Ingresos Gastos
Cafeteria S 600,00 Sueldos S 1.110,00
Restaurante S 1.500,00 Suministros S 240,00
Terraza S 700,00 EquiposdeSonido S 150,00
Recorridos S 630,00 Instalacién* S 710,00
Alimentacién S 100,00
Total Mes S 3.430,00 Transporte S 220,00
Total Afio S 41.160,00 Servicios basicos S 170,00
Donaciones* S 25.000,00 Total mes S 1.990,00
Total Ingresos Afio 1 S 66.160,00 Total afio1 S 24.590,00
Total Ingresos afio 2 a 10 S 41.160,00 Total afio2a 10 S 23.880,00

*Solo el primer afio
Tasa Intena de Retorno (TIR)** =
**Cdlculo a 10 afos

20,35%

3.5 Matriz de verificacion de indicadores de objetivos
o Verificacion
ObJEt,'YO Indicador Resultado S
Especifico e Resultado Obtenido ~ Observaciones
Planificado
5 alianzas estratégicas
. logradas
Analizar la _ 1). Municipalidad de
situacion actual Alianzas Cuenca
dela ggstlon Ind1cadpres Estratégicas, 2) Fundacion Turismo Resultado
operativa, Operativos | proveedores .
X para Cuenca, Obtenido
comercial y y redes de 3) Universidad del A
financiera del apoyo ) mv,ers,l, ad el Azuay
complejo. 4)Asociacion de
Hoteleros
5) Camara de Turismo
Planificar la Modelo Estructural
e_strucjcura Indicadores Modelo Fln?nCIero d(.esarroll.ado Resultado
financieray Financieros Estructural | anivel de flujo de caja, Obtenido
comercial del Financiero calculo del TIR y plan
complejo. de cuentas
. USD 3.500 ddlares
Monitorear los Modelo de sobre bases mensuales
indicadores Indicadores S : ’ | Resultado
L ) Gestion mismos que se .
basicos de Comerciales . Obtenido
iy Comercial descomponen en
gestion. :
arrendamientos
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(restaurante y
cafeterias) e ingresos
directos proyectados
(iglesia, museo y
salones de eventos)

3.6 Resultados alcanzados / Productos obtenidos:

e Modelo de gestion de la organizaciéon por medio de una planificacion de los procesos
comerciales, financieros y operativos, interactuando con la comunidad, vinculando a clientes,
proveedores y actores de la localidad

¢ Rentabilizacién de los procesos comerciales y sostenibilidad financiera.

e (Generacion de fuentes de empleo, un total aproximado de doce (12) nuevos empleos, entre
el personal de atencion de las cafeterias, el personal de cocina de las cafeterias y el
restaurante y el personal operativo y de limpieza — mantenimiento de todo el Complejo

¢ Ampliacién de servicios: cafeteria, un patio cafeteria, un museo operativo, un restaurante.

e Inclusién del Complejo Patrimonial Todosantos en los circuitos turisticos de los operadores
locales.

e Alianzas Estratégicas, proveedores y redes de apoyo. 1). Municipalidad de Cuenca, 2)
Fundacién Turismo para Cuenca, 3) Universidad del Azuay. 4) Asociacién de Hoteleros. 5)
Cémara de Turismo

e Modelo Estructural Financiero desarrollado a nivel de flujo de caja, célculo del TIR y plan de
cuentas

e Modelo de Gestion Comercial desarrollado.

e Proyeccion de Ingresos: USD 3.500 ddlares sobre bases mensuales, mismos que se
descomponen en arrendamientos (restaurante y cafeterias) e ingresos directos proyectados
(museo y salones de eventos)

4 EJECUCION PRESUPUESTARIA

RESUMEN EJECUCION PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO

PRESUPUESTO REFERENCIAL EGRESOS REALIZADOS
N° RUBROS PRESUPUESTO EGRESOS 2022 GRESOS 202 GRESOS 202 TOTAL EGRESOS SALDO % EJECUTADO
1 HONORARIOS $17.203,20 $11.336,40  $4.300,80 $0,00 $15.637,20  $1.566,00 90,90%
2 VIAJES TECNII $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
3 MAQUINARIA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
4 MATERIALES® $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
5 SUBCONTRAT $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 -
TOTAL COSTOS DIRECTOS $17.203,20 $11.336,40  $4.300,80 $0,00 $15.637,20  $1.566,00 90,90%
COSTOS INDIRECTOS $4.300,80 $2.834,10  $1.075,20 $0,00 $3.909,30 $391,50 90,90%

TOTAL EGRESOS $21.504,00 $14.170,50 $5.376,00 $0,00 $19.546,50 $1.957,50 90,90%
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

El Complejo Patrimonial Todosantos ha podido generar un proceso interesante de planificacion
estratégica al crear un modelo de planificacion de Canvas, de donde se pude concluir que existe un
potencial importante de generacion de flujo turistico (local y foraneo), mediante giros de negocio y
puntos de activacion como el restaurante y los circuitos culturales.

5.2 Recomendaciones

Se recomienda que la Universidad del Azuay y el Complejo Patrimonial Todosantos contintien con sus
trabajos comunes, esto con el objetivo de que, por un lado, el complejo logre consolidar la proyeccion
establecida durante este proceso y luego para que se sigan generacion de plazas para practicas del
alumnado.

Al complejo se le recomienda basar su negocio en el modelo de planificacion entregado y de esta
forma puedan incurrir en las inversiones necesarias para el programa y su futuro como destino turistico
cuencano.

Otra recomendacion importante es la implementacion de un restaurante de alta calidad que incluya
mucha variedad gastrondmica, sobre todo con los platos tipicos de Cuenca. Por lo tanto, para un
proximo estudio se recomienda profundizar mas en los aspectos de preferencia dentro de un
restaurante. También, se recomienda implementar la actividad y promocion en redes sociales para el
complejo, ya que mediante este canal se puede llegar a un mayor nimero de personas tanto dentro
como fuera del pais.
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6 ANEXOS

Anexo 1:

EVALUACION A LOS ESTUDIANTES DEL PROYECTO

(Debe ser llenada por el docente responsable - evaluar a los estudiantes)
Nomenclatura empleada: Excelente =5 Muy bien=4 Bien=3 Regular=2 Mal=1

Valoracion 514321 Observaciones
) . La asistencia de los alumnos
Asistencia X
fue:
Cumplimiento de las fechas <
programadas
Cumplimiento ~ con  los .
Programacioén horarios programados
Disponibilidad de tiempo
para desarrollar las X
actividades
Calidad de las actividades
X
desarrolladas
Cumplimiento  de  sus X
) necesidades o expectativas
Nivel de . y
. ., Satisfaccion de la
satisfaccion .,
organizacion con la | x
implementacion del proyecto.
Comportamiento  de  los .
alumnos

Firmado digitalmente porECO. ANDRES UGALDE
VASQUEZ

. ] Motivo:Soy el autor de este documento
Firma Director proyecto:
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Anexo 2:

EVALUACION DE LOS BENEFICIARIOS DEL PROYECTO

(Debe ser llenada por el representante o directivo de la organizacion ¢ institucion beneficiaria del proyecto)
Nomenclatura empleada: Excelente =5 Muy bien=4 Bien=3 Regular=2 Mai=1

Valoracion 5 4 3 2 1 Observaciones

Asistencia | La asistencia fue; /’

Cumplimiento  de

las fechas | ,
programadas '
Cumplimiento con
Programacio | los horarios
n programados 4
Disponibilidad de
tiempo para
desarrollar las /
actividades
Calidad de las
actividades
! desarrolladas /

Cumplimiento  de
sus necesidades o (
Nivelde | expectativas
satisfaccion | Satisfaccion de la
organizacidn con la
implementacion del /
proyecto.
Comportamiento de
los alumnos

s g, -[Offnq ;Dq!haa é«/ai[ﬁa.
.

F:
(7: iy (=
Cargo: jduj; far_de /CJ::/MWI';I( aetofz Sello

Lugary Fecha: __ A9 lo4/23 T;Cb.)dli‘/o-ﬁ

7
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Anexo 3: Documentos que evidencia la entrega/socializacion de los resultados de! proyecto a
los beneficiarios del mismo.

Cuenca a, 12 de abril de 2023.

Eco. Andrés Ugalde V.
Director de Proyecto.
Su Despacho,

Reciba un cordial saludo de parte de quienes conformamos la Congregacion de las Madres Oblatas y
la Fundacion Complejo Patrimonial Todosantos.

El motivo de la presente es el de dar por recibido el informe de resultados del proceso de consultoria
sobre el Modelo Integral de Gestion, desarrollado por efecto del convenio firmado con la Universidad
del Azuay.

Asi también, indicamos que, por medio de la presente y con la reunién llevada a cabo, damos por
concluido el proceso de socializacién, el mismo que consistio en un aproximado de doce visitas con
distintos funcionarios municipales, estudiantes y los técnicos asignados por la Universidad del Azuay.
Visitas en las que se nos ha permitido acompaiiar el proceso de desarrollo del Modelo de Gestion hoy
entregado.

Aprovechamos |a oportunidad para manifestar nuestro interés en seguir frabajando en conjunto con la
Universidad del Azuay en beneficio de la comunidad, el turismo y la promocion de nuestros bienes
patrimoniales.

Con sentimientos de estima y consideracion

Complejo Patrimonial Todosantos.

Ll



@ VINCULACION CON LA SOCIEDAD

UNIVERSIDAD | Informe Final de Proyecto
DEL AZUAY

Anexo 4: Firmas de asistencia de los estudiantes participantes en el proyecto.

Numero tota! de
horas de
Vinculacion

Nombres y

, Codigo de
apellidos 10, (FRE Estudiante

César 3h/semana por 1

Teodoro Malo | 0105502264 | 90718 mes= 12h de Wf——

Toral vinculacion b =

Maria
. 20h/semana por |

L 0106421274 | 88485 mes= 80h de

Escandén vinculacion

Urgilés [y
. . 20h/semana por 2 3

g"a"‘? Daniela | 4167373425 | 120289 | mes= 160h de ﬂt {-‘/ i

arcia Ruiz . ., L — Ly
vinculacion

12
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Anexo 5: Fotografias
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* RISV AN

CIELO

Firmado digitalmente porECO.
ANDRES UGALDE VASQUEZ
Motivo:Soy el autor de este documento

b ;
(O]

Firma del Director del Proyecto Coordinador Facultad Ciencias de la
Administracién
Elaborado por: Andrés F. Ugalde Vasquez Revisado por: Ximena Moscoso S.

Fecha de Entrega: 20/04/2023

Adjunto: Informe Final Practicas Estudiantes Licenciatura en Marketing; Informe Final Practicas
Estudiante de Economia; Informe Final Practicas estudiante de administracion; Plan de Ventas
desarrollado por estudiantes de Administracion.
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COMPIEST PATRIBORIANL OF: 045

ASUNTO: Agradecimiento Colaboracion Complejo Patrimonial Todosantos.

1

Cuenca, 25 de abril 2023

Doctor

Francisco Salgado

RECTORA DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY
Ciudad.

De mis consideraciones:

Por medio de la presente, reciba un cordial y afectuoso saludo de quienes conformamos el
Complejo Patrimonial Todosantos y la Comunidad de Religiosas Oblatas, augurandole salud y
prosperidad en su vida personal y comunitaria.

El Complejo Patrimonial Todosantos, agradece a Ud. y su contingente académico, por el apoyo
brindado en la reactivacion de este bien con fines Patrimoniales, culturales y turisticos,
mediante el convenio especifico con la Escuela de Administracion de Empresa, el mismo que
estuvo liderado por los Docentes Mtr. Francisco Ampuero y Dr. Andrés Ugalde mediante la
entrega del Modelo de Gestion del Complejo Patrimonial Todosantos. Reiteramos nuestro
compromiso de seguir trabajando de manera conjunta en futuros proyectos.

Sin mas, nos suscribimos de Ud., no sin antes reiterarle nuestros sentimientos de alta
consideracion y estima.

Atentamente,
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1. INTRODUCCION

Como se firmo, el presente proyecto consiste en generar un modelo completo de gestion
del Complejo Patrimonial Todosantos, lo que, deberia incluir los indicadores respectivos,

la estrategia de negocios, el modelo comercial, los canales de venta, los canales de
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provision, las alianzas estratégicas y el modelo financiero. El proyecto se enfocara en la
construccion de un modelo integral de gestiébn del Complejo Patrimonial Todosantos,
donde la Universidad del Azuay ha trabajado con algunas escuelas en distintos frentes,
siendo este uno de los principales generadores de ingresos econdmicos para la
sostenibilidad de los otros, ayudando a visibilizar la organizacion y crear una comunidad
para posicionar el proyecto en el mercado seleccionado. La construccion de un modelo
completo de gestion tanto comercial como financiero y operativo, en este caso, para el
Complejo Patrimonial Todosantos es fundamental para la sostenibilidad del mismo en el
tiempo, y asi generar una alternativa valida en el mercado cuencano, siendo asi la

planificacion el eje central para la consecucion de los objetivos estratégicos.

La construccién del modelo de gestién también forma parte importante de este proyecto,
logrando identificar las principales fuentes potenciales de financiamiento para el post
proceso constructivo y generando una estructura comercial y financiera capaz de
garantizar la sostenibilidad en el largo plazo. El presente proyecto consiste en generar
un modelo completo de gestion del Complejo Patrimonial Todosantos, lo que, deberia
incluir los indicadores respectivos, la estrategia de negocios, el modelo comercial, los
canales de venta, los canales de provision, las alianzas estratégicas y el modelo
financiero. El proyecto se enfocara en la construccion de un modelo integral de gestion
del Complejo Patrimonial Todosantos, donde la Universidad del Azuay ha trabajado con
algunas escuelas en distintos frentes, siendo este uno de los principales generadores de
ingresos economicos para la sostenibilidad de los otros, ayudando a visibilizar la
organizacion y crear una comunidad para posicionar el proyecto en el mercado

seleccionado. La construccion de un modelo completo de gestidn tanto comercial como
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financiero y operativo, en este caso, para el Complejo Patrimonial Todosantos es
fundamental para la sostenibilidad del mismo en el tiempo, y asi generar una alternativa
valida en el mercado cuencano, siendo asi la planificacién el eje central para la
consecucion de los objetivos estratégicos. La construccion del modelo de gestion
también forma parte importante de este proyecto, logrando identificar las principales
fuentes potenciales de financiamiento para el post proceso constructivo y generando una

estructura comercial y financiera capaz de garantizar la sostenibilidad en el largo plazo.

2. RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

La orden de las Oblatas de los Corazones Santisimos de Jesus y Maria fue
fundada en Cuenca por el padre Julio Maria Matovelle en 1892. Desde entonces, las
religiosas de esta congregacion han dedicado su vida y sus esfuerzos al servicio de los

nifios mas desprotegidos a través de la educacion.

Su convento funciona junto a la emblemaética iglesia de Todos Santos, construida
entre 1820 y 1924 en el lugar en donde estaba localizado el “Usno” ceremonial de los
Incas y en el que luego se levantaria la primera ermita de la ciudad. En la actualidad la
iglesia y parte del convento de las hermanas Oblatas forman parte del Complejo

Patrimonial “Todos Santos”.

Estos espacios, que fueron restaurados gracias al apoyo del Municipio de Cuenca
y otros organismos y entidades privadas, han puesto en valor auténticos tesoros

culturales como son los elementos decorativos del templo y su campanario; los huertos
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y sus arboles patrimoniales; la antigua zona de lavanderia del convento y por supuesto,
el horno de lefia mas antiguo de Cuenca, en el cual aun se elaboran deliciosos panes
tradicionales como las rodillas de Cristo, las costras, las cholas, los mestizos, el pan de

choclo, etc.

Las hermanas oblatas han jugado un papel fundamental en la historia del barrio
de Todos Santos, ya que en su afan por conseguir recursos para la educacion de los
nifios que estaban a su cargo, se han dedicado, entre otras labores, a la panaderia,
desarrollando asi un auténtico legado gastrondmico que hoy en dia es parte de la
identidad de este barrio. De hecho, algunos panaderos del sector aprendieron este oficio

tras haber colaborado con las religiosas en la elaboracion del pan.

0. MARCO TEORICO
El modelo de negocio de Canvas

Fue en el afio 2004, cuando Alexander Osterwalder, al realizar su tesis doctoral,
desarrollo el modelo de Canvas. No obstante, recién en el 2010 el modelo sale a la luz,
gracias al famoso libro Generacion de Modelos de Negocio escrito por Alexander en
conjunto con Yves Pigneur. El aporte primordial es la conceptualizacion de los principales
elementos que forman parte de un modelo de negocio. Adquiere relevancia por el hecho
de permitir la definicion, implementacion y seguimiento de la estrategia empresarial

(Ferreira, 2016).

La herramienta, desde el 2010, comenzé a integrarse entre los mas visionarios,

revolucionarios y retadores que querian desafiar los anticuados modelos de negocio y
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disefiar las empresas del futuro. Hoy en dia es utilizada tanto en startups como empresas
consolidadas para construir e innovar en los modelos de negocio. Esta es una
herramienta muy empleada, por ejemplo, cuando se trabaja con metodologias Lean

Startup (Ferreira, 2016).

Segun Meza (2011) el modelo Canvas o también conocido como The Business
Model Canvas consiste en una metodologia que fue creada para agregar un valor extra
al giro del negocio o para el producto que el emprendedor desea lanzar o que ya fue
lanzado al mercado. Por otro lado, este modelo es desarrollado con una técnica muy
sencilla de ser utilizada, pero sobre todo para que sea aplicada a cualquier tamafio de

empresa (pequefia, mediana y grandes empresas).

Para la aplicacion de esta herramienta Osterwalder consideré que la mejor
manera de hacerlo es dividiendo al modelo de negocio en nueve principales modulos,
los cuales deben reflejar una ruta légica que las empresas siguen para maximizar sus
ingresos. Estos tienen la finalidad de cubrir las cuatro areas fundamentales en cualquier

negocio: clientes, oferta, infraestructura y factibilidad econémica (Meza, 2011).

En la figura 1 es posible observar el lienzo del modelo de Canvas. Como eje
central se muestra a la propuesta de valor, pues de esta se desprende la idea de negocio.
Tanto los canales como la relaciones con los clientes son definidos de acuerdo al
segmento o segmentos de clientes. Por otro lado, los socios clave estan determinados
por las actividades y los recursos. Ademas, graficamente, los bloques de la estructura de

costos y la fuente de ingresos son los dos soportes de toda la estructura.

Figura l
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Modelo de negocio de Canvas

4

Relaciones con clientes

.‘:

Socios Segmentos

de clientes

Propuestas
de valor

)

Canales

Recursos

A
Estructura de costos || Fuente de ingresos X

Nota. Fuente: Ferreira (2016).

Existen algunas variaciones del lienzo original de acuerdo a varios autores, sin
embargo, la esencia del modelo, asi como sus distintos médulos nunca cambian. En la
figura 2 se muestra una plantilla que puede ser utilizada al momento de elaborar el

modelo para cualquier empresa.
Figura 2

Plantilla del lienzo del modelo de negocio
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Nota. Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010).

0. DESARROLLO Y RESULTADOS

1. Levantar informacion acerca del Complejo Patrimonial Todos Santos para
desarrollar un modelo de gestion de negocios.

Una vez realizadas las investigaciones de campo con agentes externos y con posibles
futuros clientes se conocio informacion valiosa para el desarrollo del Modelo Canvas.
Por otro lado, se pudo obtener informacién valiosa brindada por los colaboradores del
complejo quienes nos comentaron las actividades diarias actuales que se desarrollan
dentro del complejo, asi como también sus ideas para ser plasmadas en planes a

futuro.
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Establecer los elementos externos o de mercado, como segmentos y target,

propuesta de valor, relacién con clientes y canales de comunicacion y de

distribucidn, asi como flujo de ingresos esperados, para el Complejo Patrimonial

Todos Santos.

Una vez con la informacion levantada se determino que:

El mercado son los clientes en la ciudad de Cuenca quienes prefieran el turismo
cultural.

Los segmentos de mercado son las personas de clase media alta, ya sean turistas
nacionales o residentes de la ciudad de Cuenca que visiten la cuidad
acompafnados de sus familiares.

El cliente target es hombre o mujer de entre 25 a 34 afios de edad, de clase
socioeconémica media alta.

La propuesta de valor es brindar un servicio de calidad que genere una
combinacion de experiencias culturales y gastronémicas.

Los canales de comunicacién se proponen ser via redes sociales tales como
Facebook, Instagram y TikTok; asi como también canales tradicionales como
cuias publicitarias en radio nacional.

Los canales de distribucion seran netamente presenciales dentro del complejo.
El flujo de ingresos esperados dependera de que el area en el cual se incurran las

inversiones.

CONCLUSIONES

Se puede concluir que, al realizar las practicas pre - profesionales en el Complejo
Patrimonial Todosantos se permitio poner en practica los conocimientos que he
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adquirido a lo largo de los 6 ciclos de la carrera de economia. Haciendo énfasis
en el area de planificacion estratégica al crear un modelo de planificacion de
Canvas para el lanzamiento de un nuevo proyecto empresarial. De esta forma es
un apoyo tanto para las madres oblatas encargadas de la direccion de este nuevo
proyecto como para la Universidad del Azuay quienes brindan una mano de apoyo
a la sociedad con la ayuda de los estudiantes.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que la Universidad del Azuay y el Complejo Patrimonial
Todosantos contindien con sus trabajos comunes de esta forma se cubriran areas
de ambos lados tanto como la recepcion de ayuda brindada, como la generacion
de plazas para practicas del alumnado.

Al complejo se le recomienda basar su negocio en el modelo de planificacion
entregado y de esta forma puedan incurrir en las inversiones necesarias para el
programa y su futuro como destino turistico cuencano.

ANEXOS
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1. Definicién del problema

El Complejo Patrimonial Todos Santos, en la ciudad de Cuenca, quiere volver a abrir sus
puertas al publico con fines turisticos, esta vez no s6lo con un restaurante sino también
con un hotel que ofrezca diferentes servicios para que todos los turistas que vengan a
nuestra ciudad y que busquen vivir una experiencia cultural, se alojen en un lugar
sofisticado y con mucha historia. Sin embargo, para poder llevar a cabo este proyecto de
manera exitosa, es necesario realizar una investigacion de mercado para conocer el
segmento de turistas al cual deberiamos dirigirnos y también conocer cuales son los
servicios que mas les atraen a los turistas. Toda esta informacion se puede obtener
mediante una encuesta a los turistas que vengan a nuestra ciudad.

2. Resumen del proyecto de investigacion

En este proyecto de investigacion se llevo a cabo un estudio de mercado donde primero
se formuld una encuesta con 15 preguntas las cuales fueron aplicadas a los turistas tanto
nacionales como internacionales en el feriado de Fiestas de Cuenca para conocer sus datos
biogréficos, sus preferencias en cuanto a turismo, informacion sobre su viaje a Cuenca,
entre otros aspectos. Las encuestas fueron realizadas en distintos lugares turisticos de la
ciudad de Cuenca, incluyendo: el Parque Calderon, la entrada a la Catedral Nueva y a la
Catedral Vieja, la hosteria y restaurante Dos Chorreras. Asi, se realizo las encuestas a un
total de 563 personas, de las cuéles solo un 77,4% completaron la encuesta. Por lo tanto,
nuestra muestra serian esas 436 personas que si completaron la encuesta. Esto sucedié ya
que hubo algunas personas que, por cuestiones de tiempo, o simplemente porque la
encuesta les parecié muy larga, decidieron no continuar con la siguiente pregunta y
retirarse. De la misma manera, también hubo quienes ni siquiera quisieron comenzar la
encuesta e incluso se molestaron al momento de solicitar su ayuda.

Al momento de realizar las encuestas se pudo notar que la mayoria de turistas eran
ecuatorianos, y de estos, por lo menos un 80% eran de la costa, especialmente de la ciudad
de Guayaquil. También se observé que la mayoria de ellos eran personas de clase media
o alta, que vinieron de visita con sus familiares y que se quedaron alrededor de 3 noches
en Cuenca. Este dato nos Ilam¢ bastante la atencion ya que consideramos que es una
estadia mas larga de lo esperado, sin embargo, esto puede deberse a que el feriado de
Fiestas de Cuenca de este afio fue largo y la gente aprovecho para venir mas dias de visita.
Ademaés, otro dato interesante fue que, al analizar las respuestas de nuestra muestra,
resulté que un 50% de los encuestados son hombres, y el otro 50% son mujeres; y que
alrededor del 32% de ellos tienen una edad entre 25 a 34 afios.

Pudimos darnos cuenta que algunas preguntas de la encuesta son mas relevantes para la
investigacion y que tienen una estrecha relacion entre si como la pregunta de con quien
viaja y cudl es su gasto promedio durante la estadia, se puede pensar que si viaja con
amigos tiene un gasto promedio menor que si viaja con su familia ya que generalmente
las personas que viajan con amigos son mas jovenes y tienen menos gastos, asi como las



personas que viajan con la familia se quedan mas de una noche en la ciudad de cuenca lo
que también se relaciona con el gasto y con el motivo del viaje.

3. Objetivos

Objetivo General:

Realizar un estudio de mercado que nos permita conocer la demanda potencial de
visitantes a Complejo Patrimonial Todos Santos en la ciudad de Cuenca.

Objetivos Especificos:

e Determinar los gustos, preferencias y motivaciones de los residentes y visitantes
en la ciudad.

e Definir los segmentos de la posible demanda que visitara el CPTS.

4. Resultados

PREGUNTA N.1

Tabla 1: Sexo

Sexo
Hombre 218
Mujer 218
Total 436
llustracion 1: Sexo
SEXO

mEHombre = Mujer

INTERPRETACION DE RESULTADOS



Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que fueron encuestadas a 436
personas, que se dividen en 218 hombres 218 mujeres, podemos decir que se han
encuestado a un mismo numero de hombres y mujeres

PREGUNTA N.2

Tabla 2: Edad

Edad
18-24 117
25-34 142
35-44 85
45 -54 61
55 - 64 17
Mas de 65 14
Total 436
llustracion 2: Edad
EDAD

3.90% 3,21%

13,99%

m18-24 m25-34 m35-44 wm45-54 m55-64 ®Masde65

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que entre 18 — 24 afios se
obtuvieron 117 encuestas, entre 25 — 34 anos se obtuvieron 142 encuestas, entre 35 —
44 arios se obtuvieron 85 encuestas, entre 45 — 54 anos se obtuvieron 61 encuestas,
entre 55 — 64 se obtuvieron 17 encuestas y mas de 65 se obtuvieron 14 encuestas, con
este analisis podemos decir que la edad que mayor encuestados tuvimos fue entre 25
— 34 afos.

PREGUNTA N.3



Tabla 3:Lugar de procedencia

Lugar de procedencia
Nacional 344
Internacional 92
Total 436

llustracidn 3: Lugar de procedencia

LUGAR DE PROCEDENCIA

m Nacional = Internacional

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la tercera podemos analizar que el lugar de procedencia fue de
344 encuestas nacionales y 92 encuestas Internacionales, se analiza que el lugar de
procedencia que mas encuestas obtuvimos fue Nacionales.

PREGUNTA N.4

Tabla 4: ¢Es su primera vez en Cuenca?

¢Es su primera vez en Cuenca?
Si 157
No 279
Total 436




llustracion 4: ¢Es su primera vez en Cuenca?

¢ES SU PRIMERA VEZ EN
CUENCA?

mSi mNo

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que se respondid a la pregunta ¢éEs
su primera vez en Cuenca? Obtuvimos que si 157 encuestas y no 279 encuestas. La
mayoria de los encuestados dijeron que es su primera vez en Cuenca.

PREGUNTA N.5

Tabla 5: ¢ Con qué frecuencia visita Cuenca?

¢Con qué frecuencia visita Cuenca?
Al menos una vez al mes 49
Una vez cada 3 meses 62
Una vez cada 6 meses 62
Una vez al afio 103
Total 276

llustracion 5: ¢ Con qué frecuencia visita Cuenca?

¢CON QUE FRECUENCIAVISITA
CUENCA?

37,32%

® Al menos una vez al mes ®m Una vez cada 3 meses

® Una vez cada 6 meses Una vez al afio



INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta con qué frecuencia visita Cuenca, al menos una vez
con 49 encuestas, una vez cada 3 meses con 62 encuestas, una vez cada 6 meses con
62 encuestas y una vez al ano con 103 encuestas, con un total de 276 encuestas, con
esto podemos observar que las personas visitan cuenta con una frecuencia de una vez
al afo.

PREGUNTA N.6

Tabla 6: ¢ Con quién viaja?

¢Con quién viaja?
Familia 248
Amigos 139
Solo 49
Total 436

llustracidn 6: ¢ Con quién viaja?

¢.CON QUIEN VIAJA?

mFamilia ®Amigos ®Solo

INTERPRETACION DE RESULTADOS
Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que las personas viajan con la
familia 248 encuestas, amigos 139 encuestas y solo 49 encuestas, con esto podemos

darnos cuentas que la mayoria de personas viaja en familia.

PREGUNTA N.7



Tabla 7: é Cudntas noches dura su estadia en Cuenca?

¢ Cuantas noches dura su estadia en Cuenca?

1 noche 45
2 noches 175
3 noches 216
Total 436

llustracion 7: ¢ Cudntas noches dura su estadia en Cuenca?

¢ CUANTAS NOCHES DURA SU
ESTADIA EN CUENCA?

m1noche m2noches m3noches

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que su estadia en Cuenca es de 1
noche 45 encuestas, 2 noches 175 encuestas y 3 noches 216 encuestas, observando asi
gue la mayoria de las personas tuvieron 3 noches de estadia.

PREGUNTA N.8

Tabla 8: ¢ Cudl es su gasto promedio al dia mientras visita Cuenca?

¢ Cudl es su gasto promedio al dia mientras visita
Cuenca?
Menos de $50 84
De $50 a $100 191
De $101 a $150 93
Mas de $150 68
Total 436




llustracion 8: ¢ Cudl es su gasto promedio al dia mientras visita Cuenca?

(',C'ZUAL ES SU GASTO PROMEDIO AL
DIA MIENTRAS VISITA CUENCA?

15,60%

® Menos de $50 = De $50 a $100 = De $101 a $150 Més de $150

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el gasto promedio mientras
visita Cuenca es de menos de $50 con 84 encuestas, de $50 A $100 con 191 encuestas,
de $101 a $150 con 93 encuestas y de mas de $150 con 68 encuestas, con esto
podemos decir que el gasto promedio de las personas es de $50 a $100.

PREGUNTA N.9

Tabla 9: ¢ Cudl fue el motivo de su viaje a Cuenca?

¢ Cual fue el motivo de su viaje a Cuenca?
Ocio 377
Estudios 32
Negocios 27
Total 436

llustracion 9: ¢ Cudl fue el motivo de su viaje a Cuenca?

¢CUAL FUE EL MOTIVO DE SU
VIAJE A CUENCA?

6,19%
7,34%

EQOcio mEstudios ® Negocios



INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el motivo del viaje a cuenca
fue de ocio con 377 encuestas, estudios 32 encuestas y de negocios con 27 encuestas,
dando a conocer que el motivo principal es el ocio.

PREGUNTA N.10

Tabla 10: ¢ Qué medio de transporte utilizo para venir a Cuenca?

¢ Qué medio de transporte utiliz6 para venir a
Cuenca?
Bus 110
Auto propio 233
Avibn 93
Total 436

llustracidn 10: ¢ Qué medio de transporte utilizé para venir a Cuenca?

¢QUE MEDIO DE TRANSPORTE
UTILIZO PARAVENIR A

CUENCA?

mBus ®Auto propio ®Avion

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el medio de transporte que
se us6 para venir a Cuenca es de bus con 110 encuestas, auto propio con 233
encuestas y en avion con 93 encuestas, observando que el auto propio es el medio de
transporte mas usado.

PREGUNTA N.11

Tabla 11: éCudl es su alojamiento?

¢ Cudl es su alojamiento?

Familiares 156
Hotel 209
Airbnb 71
Total 436




llustracion 11: ¢ Cudl es su alojamiento?

¢CUAL ES SU ALOJAMIENTO?

m Familiares ®mHotel m Airbnb

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el alojamiento es donde
familiares con 156 encuestas, hotel con 209 encuestas y Airbnb con 71 encuestas, con
esto dando a conocer que el hotel es el alojamiento mas usado.

PREGUNTA N.12

Tabla 12: ¢ Qué tipo de turismo prefiere?

¢ Queé tipo de turismo prefiere?
Turismo de negocios 31
Turismo Cultural 242
Turismo Urbano 159
Turismo de Naturaleza 178
Turismo Gastronémico 171
Turismo de Salud 12
Total 793

llustracion 12: ¢ Qué tipo de turismo prefiere?

¢QUE TIPO DE TURISMO PREFIERE?

1,51% 3,91%

22,45%

® Turismo de negocios  ® Turismo Cultural = Turismo Urbano

Turismo de Naturaleza m Turismo Gastronomico ® Turismo de Salud



INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el tipo de turismo que
prefiere es de negocios con 31 encuestas, cultura con 242 encuestas, urbano con 159
encuestas, de naturaleza con 178 encuestas, gastrondmico con 171 encuestas y de
salud con 12 encuestas, obteniendo un total de 793 encuestas, dando asi a conocer
que el tipo de turismo que prefieren es el de naturaleza.

PREGUNTA N.13

Tabla 13: éQué le gustaria que incluya el Complejo Patrimonial Todos Santos?

¢ Qué le gustaria que incluya el Complejo Patrimonial
Todos Santos?

Visitas Teatralizadas 161
Experiencias Gastronémicas 290
Itinerarios Mindfulness 120
Total 571

llustracion 13: ¢ Qué le gustaria que incluya el Complejo Patrimonial Todos Santos?

¢QUE LE GUSTARIA QUE INCLUYAEL
COMPLEJO PATRIMONIAL TODOS

SANTOS?

| Visitas Tetralizadas ® Experiencias Gastronomicas ® Itinerarios Mindfulness

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que les gustaria que incluya el
complejo patrimonial Todos Santos es de visitas teatralizadas con 161 encuestas,
experiencias gastrondmicas con 290 encuestas e itinerarios mindfulness con 120
encuestas, obteniendo un total de 571 encuestas, asi podemos observar que les
gustaria mas que incluya las experiencias gastrondmicas.



PREGUNTA N.14

Tabla 14: ¢ Qué servicios le gustaria que oferte el complejo Patrimonial Todos Santos?

¢ QuEé servicios le gustaria que oferte el complejo
Patrimonial Todos Santos?
Cafeteria 183
Hospedaje 184
Restaurante 230
Recorridos Guiados 193
Otros (parqueadero) 1
Total 791

llustracion 14: ¢ Qué servicios le gustaria que oferte el complejo Patrimonial Todos Santos?

¢QUE SERVICIOS LE GUSTARIA QUE OFERTE EL
COMPLEJO PATRIMONIAL TODOS SANTOS?

0,13%

24,40%

m Cafeteria ®mHospedaje ®Restaurante = Recorridos Guiados ® Otros (parqueadero)

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que los servicios que oferte el
complejo Patrimonial Todos Santos son de cafeteria con 183 encuestas, hospedaje con
184 encuestas, restaurante con 230 encuestas, recorridos guiados con 193 encuestas y
otros con 1 encuesta, obteniendo un total de 791 encuestas, con esto podemos observar
que el servicio que mas le gustaria es el de restaurante.

PREGUNTA N.15

Tabla 15: ¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por una noche de hospedaje en el hostal Todos Santos?

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una noche de
hospedaje en el hostal Todos Santos?

$25 a $50 243
$51 a $75 149
$75 o mas 34
Total 426




llustracion 15: ¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por una noche de hospedaje en el hostal Todos Santos?

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR
POR UNA NOCHE DE HOSPEDAJE EN EL

INTERPRETACION DE RESULTADOS

HOSTAL TODOS SANTOS?

m$25 a $50

989

m$51a$75

=$75 0 mas

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que cuanto estaria a pagar por una
noche de hospedaje en el hostal Todos Santos de $25 a $40 con 243 encuestas, de S51
a $75 con 149 encuestas y de $75 o mas con 34 encuestas, obteniendo un total de 426
encuestas, con esto podemos decir que estarian dispuestos a pagar de $25 a $50.

Analisis comparativo:

1. Relacion entre el gasto promedio y la edad

Tabla 16: Relacion del gasto promedio con la edad

Relacion del gasto promedio con la edad

Gasto promedio por dia

Menos de $50 De $50 a $100 De $101 a $150 Maés de $150 Total

% del % del % del % del

N de N de N de N de % del N
Recuento | fila Recuento fila Recuento fila Recuento fila Recuento | de fila

Edad 18a24 30| 256% 57| 48,7% 15| 12,8% 15| 12,8% 117| 100,0%
25a34 31| 21,8% 64| 451% 26| 18,3% 21| 14,8% 142 | 100,0%
35a44 12| 14,1% 38| 44.7% 23| 271% 12| 141% 85| 100,0%
45254 7| 11,5% 22| 361% 19| 31,1% 13| 21,3% 61| 100,0%
55a64 3| 17.6% 5| 29,4% 5| 29,4% 4| 235% 17| 100,0%
Mas de 65 1] 71% 5| 357% 5| 357% 3| 214% 14| 100,0%
Total 84| 19,3% 191 | 43,8% 93| 21,3% 68| 15,6% 436 | 100,0%
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Mediante este grafico comparativo se puede observar que mientras méas jovenes son las
personas que visitaron Cuenca en el feriado, menor fue su gasto promedio por dia. Por
ejemplo, el 35,7% de quienes gastan menos de $50 al dia son personas de 18 a 24 afios,
en cambio tan solo el 16,1% de quienes gastan de 101 a 150 pertenecen a este rango de
edades. La gran mayoria de personas de 18 a 24 afios gastan menos de $50 o de $50 a
$100. Ademas, se puede interpretar que la mayoria de personas de 55 a 65 afios 0 mas
tienen un gasto promedio de $101 a 150 o de méas de $150, siendo pocos los turistas de
este grupo de edad que eligieron las opciones de menor gasto. De la misma manera, se
puede ver que las personas de 35 a 44 afios tienen un gasto promedio entre $50 y $150,
coincidiendo con la interpretacion anterior. Por lo tanto, gracias a este grafico se
determind que las personas de mayor edad tienen un gasto promedio mayor que aquellos
gue son mas jovenes.



2. Relacion entre el gasto promedio y con quién viaja la persona

Tabla 17: Relacidn entre gasto promedio y con quién viaja

Relacion entre gasto promedio y con quién viaja

¢Con quién viaja?
Familia Amigos Solo Total
% del N % del N de % del N de % del N
Recuento de fila Recuento fila Recuento fila Recuento de fila
Menos de $50 38 45,2% 34 40,5% 12 14,3% 84| 100,0%
;);O%so a 06|  555% 65 34,0% 20 10,5% 191  100,0%
Gasto
. De $101 a
promedio $150 52 55,9% 29 31,2% 12 12,9% 93|  100,0%
por dia
Mas de $150 52 76,5% 11 16,2% 5 7,4% 68| 100,0%
Total 248 56,9% 139 31,9% 49 11,2% 436|  100,0%

llustracidon 17: Relacion entre gasto promedio y con quién viaja
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En este cuadro podemos observar la relacion entre el gasto promedio y con quién viaja,
las personas que viajan en familia son las que gastan mas; esto puede deberse a que al
viajar en familia el niUmero de personas es mayor por lo tanto el gasto aumenta, esta
variable representa el 76,5% en las personas que gastan mas de $150. La variable amigos
se encuentra en la mitad, el 40,5% representa a las personas que gastan menos de $50 y
la variable solo es la de menor porcentaje y podemos ver que solo representa el 7,4% en
las personas que gastan mas de $150.
Por lo tanto podemos concluir que las personas que viajan en familia son las que gastan
mas. dinero en comparacion al resto de variables.

3. Relacion entre la edad y la tipologia de turismo preferida




Tabla 18: Relacidn entre la edad y la tipologia de turismo preferida

Relacién entre la edad y la tipologia de turismo preferida

Edad
18a24 25a34 35a44 45 a 54 55 a 64 Maés de 65 Total
% %
% del % del % del % del del del % del
N de N de N de N de N de N de N de
Recuento | fila | Recuento| fila | Recuento| fila | Recuento| fila | Recuento| fila | Recuento| fila | Recuento| fila
Turismo de
negocios 8| 25,8% 5116,1% 10| 32,3% 7122,6% 0|0,0% 1]3,2% 31100,0%
Turismo
cultural 54 | 22,3% 82| 33,9% 54 | 22,3% 32|13,2% 913,7% 11| 4,5% 242 | 100,0%
Turismo
urbano 44 | 27,7% 38 |23,9% 36 | 22,6% 27| 17,0% 8|5,0% 6|3,8% 159 | 100,0%
Tipologia ]
de Turismo de 0 N 0 0 0 N N
wrismo _ Naturaleza 60 | 33,7% 55 | 30,9% 28 | 15,7% 17| 9,6% 9(51% 9(51% 178 100,0%
Turismo
gastronémico 49 | 28,7% 54 | 31,6% 28 | 16,4% 27 |15,8% 8(4,7% 512,9% 171 100,0%
Turismo de
salud 6 | 50,0% 433,3% 2|16,7% 0| 0,0% 010,0% 01]0,0% 12 | 100,0%
Total 117 | 26,8% 142 | 32,6% 85 | 19,5% 61 | 14,0% 17 | 3,9% 141 3,2% 436 | 100,0%
llustracidn 18: Relacion entre la edad y la tipologia de turismo preferida
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En este cuadro podemos observar la relacion entre la edad y la tipologia de turismo. En
las personas de 25 a 34 afios el turismo de preferencia es el cultural con el 33,9% seguido
del turismo de salud con el 33,3%. En las personas de 35 a. 44 afios es el 32,3% en el
turismo de negocios. En. la variable de 45 a 54 el turismo de. negocios es el de
preferencia. En la variable de 55 a 64 el turismo urbano (5%) y el turismo de naturaleza
(5,1%) son los mas preferidos y para las personas de mas de 65 afos prefieren el turismo
de naturaleza que tiene el 5,1%. Es importante aclarar que el turismo de salud fue el tipo
de turismo que menos cantidad de resultados tuvo, con tan solo 12 personas que lo
eligieron como su favorito, por lo que los datos de esta tabla comparativa pueden verse
afectados por esto y no mostrar resultados tan reales.

4. Relacion entre la edad y con quién viaja el encuestado

Tabla 19: Relacidn entre la edad y con quién viaja

Relacion entre la edad y con quién viaja

Edad
18a24 25a 34 35a44 45 a 54 55 a 64 Maés de 65 Total
% %

% del % del % del % del del del % del

N de N de N de N de N de N de N de

Recuento | fila | Recuento| fila | Recuento| fila |Recuento| fila | Recuento| fila | Recuento | fila | Recuento| fila

Familia 61 | 24,6% 65 | 26,2% 49 19,8% 481 19,4% 16 | 6,5% 9|3,6% 248 | 100,0%

;Con Amigos 451 32,4% 63 | 45,3% 26 | 18,7% 41 2,9% 010,0% 1| ,7% 139 | 100,0%
quién

viaja?  Solo 11| 22,4% 14 | 28,6% 10 | 20,4% 9|18,4% 1|2,0% 418,2% 49 100,0%

Total 117 | 26,8% 142 | 32,6% 85| 19,5% 61| 14,0% 17 | 3,9% 14| 3,2% 436 | 100,0%
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La mayoria de personas entre 18 y 34 afios viajan con amigos ya que son un grupo de
edad mas joven y es mas comun entre ellos planear viajes sin una organizacién formal.
En cambio, los grupos de edad de 45 afios en adelante prefieren viajar en familia o solos,
siendo muy pocos los que viajan con amigos, ya que las personas de esta edad prefieren
un viaje més tranquilo y eligen una estadia mas comoda. Por lo tanto, se puede comprobar
que si existe una relacion entre la edad de los encuestados y con quien viajan, ya que
mientras mas jovenes son prefieren viajar con su grupo de amigos antes que con su
familia.

5. Conclusiones

Tras realizar este proyecto, podemos concluir que el Complejo Patrimonial Todos Santos
tuviera una gran acogida entre los turistas que visitan nuestra ciudad para hospedaje, pero
pudiera llegar a méas personas mediante el ambito gastronémico. Basandonos en las
encuestas, a la mayoria de personas les llama més la atencion el restaurante ya que ahi no
solo necesitariamos de los turistas sino también del publico cuencano a quienes les
interesa el &mbito gastrondmico y cultural de su ciudad. También tendria una mejor
acogida entre los turistas de 35 a 54 afios quienes son mas propensos a Vviajar con su
familia 'y, por lo tanto, buscan un hospedaje con mayor calidad y comodidad que aquellos
que viajan con sus amigos. Ademas, el complejo estd ubicado en una zona de alta
plusvalia dentro de nuestra ciudad, cerca de muchos lugares turisticos, por lo que seria
preferible enfocarse en este grupo de edad ya que estan dispuestos a gastar mas por su
comodidad y por la variedad de servicios que ofrece.
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O OOA:| ,70/0 ’
' | |
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6. Recomendaciones

Como recomendacion hacia el Complejo Patrimonial Todos Santos se puede decir que lo
mas importante y llamativo para todos los turistas y ciudadanos cuencanos es la
implementacién de un restaurante de alta calidad que incluya mucha variedad
gastrondmica, sobre todo con los platos tipicos de Cuenca. Por lo tanto, para un proximo
estudio se recomienda profundizar mas en los aspectos de preferencia dentro de un
restaurante. También, se recomienda implementar la actividad y promocién en redes
sociales para el complejo, ya que mediante este canal se puede llegar a un mayor nimero
de personas tanto dentro como fuera del pais. De esta manera, seria conveniente hacer un
estudio para ver si este seria el medio de comunicacién adecuado para dar a conocer todo
sobre el proyecto.

7. Infografia

llustracion 20: Infografia
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Encuesta
Sexo

Hombre
Mujer

Edad

18 - 24
25-34
35-44
45 — 54
55 - 64
Mas de 65

Lugar de procedencia

Nacional
Internacional

¢ESs su primera vez en Cuenca?

Si
No

¢ Con queé frecuencia visita Cuenca?

Al menos una vez al mes
Una vez cada 3 meses
Una vez cada 6 meses
Una vez al afio

¢Con quién viaja?
Familia

Amigos
Solo

¢ Cuantas noches dura su estadia en Cuenca?

1 noche
2 noches
3 noches

¢ Cudl es su gasto promedio por dia mientras visita Cuenca?

Menos de $50
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De $50 a $100
De $101 a $150
Maés de $150

¢ Cudl fue el motivo de su viaje a Cuenca?

Ocio
Negocios
Estudios

¢ Qué medio de transporte utilizé para venir a Cuenca?

Bus
Auto propio
Avion

Durante su estadia en Cuenca, ¢cual es su alojamiento?

Familiares
Hotel
Airbnb

¢ Qué tipologia de turismo prefiere?

Turismo de negocios
Turismo cultural
Turismo urbano
Turismo de naturaleza
Turismo gastronémico
Turismo de salud

. ¢ Qué le gustaria que incluya el Complejo patrimonial Todos Santos?

Visitas teatralizadas

Experiencia gastrondémica

Itinerarios Mindfulness (técnica de meditacion que consiste en prestar atencion de
manera consciente a la experiencia del momento presente)

. ¢ Qué servicios le gustaria que oferte el Complejo Patrimonial Todos Santos?

Cafeteria
Hospedaje
Restaurante
Recorridos guiados
Otros

. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una noche de hospedaje en el hostal

Todos Santos?

$25 a $50
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INTRODUCCION

Se realizd encuesta a turistas nacionales e internacionales en el feriado de Fiestas de
Cuenca. De las 563 personas encuestadas, solo el 77,4% complet6 la encuesta. La mayoria
de los encuestados eran ecuatorianos, especialmente de la ciudad de Guayaquil. El1 50% de
los encuestados son hombres, y el otro 50% son mujeres. El1 32% de ellos tienen entre 25y

34 afnos.
JUSTIFICACION

El Complejo Patrimonial Todos Santos, en la ciudad de Cuenca, quiere volver a abrir sus
puertas al publico con fines turisticos, esta vez no s6lo con un restaurante sino también con
un hotel que ofrezca diferentes servicios para que todos los turistas que vengan a nuestra
ciudad y que busquen vivir una experiencia cultural, se alojen en un lugar sofisticado y con

mucha historia.
OBJETIVOS

Objetivo General:

Realizar un estudio de mercado que nos permita conocer la demanda potencial de visitantes

al Complejo Patrimonial Todos Santos en la ciudad de Cuenca.

Objetivos Especificos:

e Determinar los gustos, preferencias y motivaciones de los residentes y visitantes en

la ciudad.
e Definir los segmentos de la posible demanda que visitara el CPTS.

e Realizar una proyeccion de ventas para los proximos 2 afios en base a los datos

especificos del estudio.



Objetivo Mercadologico:

Analizar el mercado y la competencia y utilizar estos datos para proyectar las futuras ventas

de la empresa.

PLAN DE MERCADEO
Analisis del entorno (Externo y Empresarial)
Analisis de la competencia

La ciudad de Cuenca se caracteriza por ser muy turistica y por tener varios atractivos
similares al proyecto que estd realizando el Complejo Turistico de Todos Santos por lo
tanto analizaremos los negocios ya establecidos, lo que ofrecen actualmente y poder
mejorar nuestra propuesta en base a este analisis o realizar convenios con distintas

empresas.

El jardin — Restaurante

EL JARDIN

RESTAURANT

w3

La Chocolateria




Goza

El café del Museo

La Cigale

Analisis FODA



Fortalezas Debilidades

e Ubicacion estratégica. e Falta de administracion.

e Lugar turistico de la ciudad. e FEscasa presencia en redes sociales.

e Explotar el espacio abierto e e No tienen proyecciones de clientes.
histérico. e Falta de parqueadero

e Propuesta gastronomica.
e Amplio nicho de mercado.

e Precios competitivos.

Oportunidades Amenazas
e Alto turismo en la ciudad de e Delincuencia en el sector.
Cuenca. e Poco posicionamiento de la
e (Convenios con empresas. empresa en el mercado.
e Explotar el museo y espacios de la e Alta competencia en el mercado.

Iglesia de Todos Santos.
e Promocionar el proyecto a nivel
nacional e internacional para

mejorar el turismo de la ciudad.

FODA Cruzado:

Fortalezas + oportunidades: Convenios con empresas para explotar espacios en el centro

historico y que de esta forma se pueda mejorar el posicionamiento de la empresa.

Debilidad + oportunidad: Mejorar las estrategias de marketing digital de la empresa para

poder proyectarla a nivel nacional e internacional.

Fortalezas + amenazas: Ubicacion estratégica que puede tener mayor flujo de personas, lo

cual puede disminuir la delincuencia del sector.

Debilidades + amenazas: No tiene posicionamiento en el mercado y tiene muy poca

presencia en redes sociales por lo tanto este seria un punto clave a. mejorar.



INVESTIGACION DE MERCADOS

Publico objetivo

Edad: entre 18 y mas de 65 afios

Nivel socioecondémico: clase media y clase alta.

Zonas o ciudades donde se realizan el estudio

La zona en la que se realizaré el estudio es en el cantdon cuenca, en el centro de la Ciudad
Fecha en que se requiere el estudio

Feriado de la Independencia de Cuenca

Persona con el cual se debe mantener comunicacion

Turistas en la Ciudad de Cuenca

Enfoque

En nuestra investigacion tenemos un enfoque dirigido hacia las caracteristicas de los
consumidores y potenciales clientes de los turistas en la Ciudad de cuenca, estamos
dirigidos hacia el canton Cuenca, teniendo un método de muestreo entre 300 - 500
encuestas de nuestro grupo objetivo que se realizara a mujeres y hombres entre 18 y mas de

65 anos de una clase social media y clase alta.
Metodologia
- Método de recoleccion de datos

- Para el presente trabajo de investigacion de mercados se utilizara el muestreo no
probabilistico. Para el muestreo no probabilistico utilizaremos el muestreo por bola de

nieve y por conveniencia.



Método de Muestreo

- Basados en métodos no probabilisticos y en el criterio del investigador se ha determinado
hacer entre 300 y 500 encuestas a nuestro grupo objetivo, que es a individuos hombres y

mujeres turisticas en la Ciudad de Cuenca

Para el muestreo no probabilistico utilizaremos el muestreo por bola de nieve y por

conveniencia.

- Las encuestas se han dividido entre los rangos de edad.

Tamano de la muestra

- Hemos decidido llevar a cabo entre 300 y 500 encuestas.

Trabajo de Campo

El trabajo de campo se realiz6 en el centro de la ciudad de Cuenca, ya que eran los lugares
mas concurridos por los turistas nacionales e internacionales en el feriado de la

Independencia de Cuenca.

Modelo de encuesta que se utilizé para la investigacion:

Encuesta

1. Sexo

o Hombre
o Mujer
2. Edad

o 18-24
o 25-34
o 35-44
o 45-54



o O O O
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55 - 64
Mas de 65

Lugar de procedencia

Nacional
Internacional

Es su primera vez en Cuenca?

Si
No

.Con qué frecuencia visita Cuenca?

Al menos una vez al mes
Una vez cada 3 meses
Una vez cada 6 meses
Una vez al aflo

,Con quién viaja?

Familia
Amigos
Solo

.Cuantas noches dura su estadia en Cuenca?

1 noche
2 noches
3 noches

. Cual es su gasto promedio por dia mientras visita Cuenca?

Menos de $50
De $50 a $100
De $101 a $150



(@]

10.

(©]

11.

O

12.

13.

Mas de $150

., Cual fue el motivo de su viaje a Cuenca?

Ocio
Negocios
Estudios

,Qué medio de transporte utilizo para venir a Cuenca?

Bus
Auto propio
Avidén

Durante su estadia en Cuenca, ;cual es su alojamiento?

Familiares
Hotel
Airbnb

.Qué tipologia de turismo prefiere?

Turismo de negocios
Turismo cultural
Turismo urbano
Turismo de naturaleza
Turismo gastrondémico

Turismo de salud

,Qué le gustaria que incluya el Complejo Patrimonial Todos Santos?

Visitas teatralizadas



14.

15.

O

Experiencia gastronomica

Itinerarios Mindfulness (técnica de meditacién que consiste en prestar atencion de

manera consciente a la experiencia del momento presente)

Qué servicios le gustaria que oferte el Complejo Patrimonial Todos Santos?

Cafeteria
Hospedaje
Restaurante
Recorridos guiados

Otros

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por una noche de hospedaje en el hostal
Todos Santos?

$25 a $50
$51a$75
$76 0 mas

Método de Tabulacion

El método de tabulacion que utilizamos para presentar los datos recopilados y

posteriormente analizarlos son las plataformas SPSS y Excel. Pues nos va ayudar a ordenar

los datos y analizar e interpretar los resultados de las encuestas.



Resultados de las encuestas:

PREGUNTA N.1

Tabla 1: Sexo

Sexo
Hombre 218
Mujer 218
Total 436
Ilustracion 1: Sexo
SEXO

B Hombre B Mujer

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que fueron encuestadas a 436 personas,
que se dividen en 218 hombres 218 mujeres, podemos decir que se han encuestado a un
mismo nimero de hombres y mujeres



PREGUNTA N.2

Tabla 2: Edad

Edad

18 -24 117
25-34 142
35-44 85
45 - 54 61
55-64 17
Mas de 65 14
Total 436
llustracion 2: Edad

13,99%

19,50%

57%
Mi18-24 [M25-334 M35-44 W45-54 MW55-64 MMisde65

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que entre 18 — 24 afios se obtuvieron
117 encuestas, entre 25 — 34 afios se obtuvieron 142 encuestas, entre 35 — 44 afios se
obtuvieron 85 encuestas, entre 45 — 54 anos se obtuvieron 61 encuestas, entre 55 — 64 se
obtuvieron 17 encuestas y mas de 65 se obtuvieron 14 encuestas, con este analisis podemos
decir que la edad que mayor encuestados tuvimos fue entre 25 — 34 afos.



PREGUNTA N.3

Tabla 3:Lugar de procedencia

Lugar de procedencia

Nacional 344
Internacional 92
Total 436

llustracion 3: Lugar de procedencia

LUGAR DE PROCEDENCIA

M Nacional M Internacional

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la tercera podemos analizar que el lugar de procedencia fue de 344
encuestas nacionales y 92 encuestas Internacionales, se analiza que el lugar de procedencia
que mas encuestas obtuvimos fue Nacionales.



PREGUNTA N.4

Tabla 4: ;Es su primera vez en Cuenca?

(Es su primera vez en Cuenca?

Si 157
No 279
Total 436

llustracion 4. ;Es su primera vez en Cuenca?

(ES SU PRIMERA VEZ EN
CUENCA?

Hsi HENo

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que se respondio a la pregunta ;Es su
primera vez en Cuenca? Obtuvimos que si 157 encuestas y no 279 encuestas. La mayoria
de los encuestados dijeron que es su primera vez en Cuenca.



PREGUNTA N.5

Tabla 5: ;Con qué frecuencia visita Cuenca?

.Con qué frecuencia visita Cuenca?
Al menos una vez al mes 49
Una vez cada 3 meses 62
Una vez cada 6 meses 62
Una vez al afio 103
Total 276

Ilustracion 5: ;Con qué frecuencia visita Cuenca?

.CON QUE FRECUENCIA VISITA
CUENCA?

1
37,32%

22,46%

22,4%

M Al menos una vez al mes

M Una vez cada 3 meses

Wl Una vez cada 6 meses
Una vez al afio

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta con qué frecuencia visita Cuenca, al menos una vez con
49 encuestas, una vez cada 3 meses con 62 encuestas, una vez cada 6 meses con 62
encuestas y una vez al afio con 103 encuestas, con un total de 276 encuestas, con esto
podemos observar que las personas visitan cuenta con una frecuencia de una vez al afio.



PREGUNTA N.6

Tabla 6: ;Con quién viaja?

.Con quién viaja?
Familia 248
Amigos 139
Solo 49
Total 436

Ilustracion 6. ;Con quién viaja?

;CON QUIEN VIAJA?

11

BFamilia W Amigos M Solo

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que las personas viajan con la familia
248 encuestas, amigos 139 encuestas y solo 49 encuestas, con esto podemos darnos cuenta
que la mayoria de personas viaja en familia.



PREGUNTA N.7

Tabla 7: ;Cuantas noches dura su estadia en Cuenca?

. Cuantas noches dura su estadia en Cuenca?
1 noche 45
2 noches 175
3 noches 216
Total 436

llustracion 7: ;Cudntas noches dura su estadia en Cuenca?

;Cuantas noches dura su estadia en
Cuenca?

49.54%

w‘ﬁ

1 noche 2noches 3 noches

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos analizar que su estadia en Cuenca es de 1 noche
45 encuestas, 2 noches 175 encuestas y 3 noches 216 encuestas, observando asi que la
mayoria de las personas tuvieron 3 noches de estadia.



PREGUNTA N.8

Tabla §8: ;Cudl es su gasto promedio al dia mientras visita Cuenca?

. Cual es su gasto promedio al dia mientras visita
Cuenca?

Menos de $50 84

De $50 a $100 191

De $101 a $150 93

Mas de $150 68

Total 436

llustracion 8: ;Cudl es su gasto promedio al dia mientras visita Cuenca?

(',('?UAL ES SU GASTO PROMEDIO AL
DIA MIENTRAS VISITA CUENCA?

15,60

2133%

%

B Menos de $50 B De 35023100 B De $101a $1350 Mas de 5150

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el gasto promedio mientras visita
Cuenca es de menos de $50 con 84 encuestas, de $50 A $100 con 191 encuestas, de $101 a
$150 con 93 encuestas y de mas de $150 con 68 encuestas, con esto podemos decir que el
gasto promedio de las personas es de $50 a $100.



PREGUNTA N.9

Tabla 9: ;Cudl fue el motivo de su viaje a Cuenca?

. Cual fue el motivo de su viaje a Cuenca?
Ocio 377
Estudios 32
Negocios 27
Total 436

Hlustracion 9. ;Cual fue el motivo de su viaje a Cuenca?

(',CUAL FUE EL MOTIVO DE SU VIAJE
A CUENGA?

4

]

B Ocio MEstudios M Negocios

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el motivo del viaje a Cuenca fue
de ocio con 377 encuestas, estudios 32 encuestas y de negocios con 27 encuestas, dando a
conocer que el motivo principal es el ocio.



PREGUNTA N.10

Tabla 10: ;Qué medio de transporte utilizo para venir a Cuenca?

.Qué medio de transporte utilizo para venir a
Cuenca?
Bus 110
Auto propio 233
Avion 93
Total 436

lustracion 10: ;Qué medio de transporte utilizo para venir a Cuenca?

JQUE MEDIO DE TRANSPORTE
UTILIZO PARA VENIR A
CUENCA?

53.44%

M Bus [ Auto propio B Avion

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el medio de transporte que se uso
para venir a Cuenca es de bus con 110 encuestas, auto propio con 233 encuestas y en avion
con 93 encuestas, observando que el auto propio es el medio de transporte mas usado.



PREGUNTA N.11

Tabla 11: ;Cudal es su alojamiento?

. Cual es su alojamiento?
Familiares 156
Hotel 209
Airbnb 71
Total 436

llustracion 11: ;Cudl es su alojamiento?

.CUAL ES SU ALOJAMIENTO?

. 16,2‘
47,94%

B Familiares M Hotel M Airbnb

INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con las respuestas de la pregunta podemos observar que el alojamiento es donde familiares
con 156 encuestas, hotel con 209 encuestas y Airbnb con 71 encuestas, con esto dando a
conocer que el hotel es el alojamiento mas usado.



PREGUNTA N.12

Tabla 12: ;Qué tipo de turismo prefiere?

. Qué tipo de turismo prefiere?

Turismo de negocios 31
Turismo Cultural 242
Turismo Urbano 159
Turismo de Naturaleza 178
Turismo Gastronomico 171
Turismo de Salud 12
Total 793

llustracion 12: ;Qué tipo de turismo prefiere?

Qué tipo de tlll‘iISDlP_g J{&fcefiere?

=
30.52%
22.45% ‘

20.05%
M Turismo de negocios
B Turismo Cultural
M Turismo Urbano
Turismo de Naturaleza
M Turismo Gastronomico
M Turismo de Salud




Modelo de negocio

Cuales son los costos
mas relevantes?

\ Qué interés estoy atacando?
Cudles son las actividades mas costosas? \

[. | Estructura
Saa
.#.a— de costos

- Aliados/
‘ Partners

| Qué problema soluciono?

Qué recursos claves son lo mas

Propuesta
de valor

Qué valor le entregamos al Cllemer

Qué necesidad estamos
| satisfaciendo?

. Quiénes son los partners?

Quiénes son nuestros
proveedores claves?

A quién le estamos
creando un valor?

0 Sdegrrllentos Quiénes son nuestros
Qué recursos claves requiere e cliente clientes mas importantes?
nuestra propuesta de valor? Modelo de
Qué recursos claves requieren 'E Recursos .
nuestros canales de distribucién? claves negocla Qi tipo de relacién
:parscada sagianto?
&r

_Flujos de ingresos?

| establecemos?
Qué actividades claves requiere o1 Qué / s
nuestra propuesta de valor? | ) 4 Relacion con \_mantenemos?
propussta da valor? __ | clien 7
_Relacién con el cliente? Actividades clicllente Cémo se integran con el
claves | resto del modelo de negocio?

Qué canales prefieren
nuestros clientes?

Por qué valor estin
dispuestos a pagar?

\ | Cémo llegamos a ellos?
“Qué estan pagando actualmente? | |
Cémo nuestros canales
estan integrados?

Cémo estan pagando?

% Flujos de
cémo p ingresos
Cémo contribuye cada flujo

de ingreso al total del ingreso? | | Cémo nos integramos a la rutina
| de nuestros clientes?

refieren pagar? 4 & Canales

|_Cuéles son mas eficientes?

Marketing estratégico

P1. Producto:

Para lograr un mejor posicionamiento en el mercado se analizara nuestro producto mas
aceptado por los clientes para potenciar el mismo en su etapa de crecimiento y asi mantener

la satisfaccion de los clientes y lograr una fidelizacion por parte de ellos.

Se realizaran promociones semanales. Se debera analizar dias especificos para poder llevar

a cabo esta estrategia. Para de esta manera,mantener nuestros productos en estandares altos.

En caso de que exista declive con nuestros productos, se realizard una reingenieria para
poder analizar la situacién actual. Una vez analizado los factores se tomara la decision

correcta de eliminar, mejorar o desarrollar un nuevo producto.



P2. Precio:

La estrategia que se utilizara para el manejo de precios sera la de guerra de precios, se
analizara los costos para mantener un margen competitivo respecto a la competencia.

Generando una ventaja competitiva del resto de la cual hay que aprovechar.
P3. Plaza.

El complejo patrimonial Todos Santos forma parte de la Iglesia de Todos Santos que es un
lugar emblematico de nuestra ciudad y dispone de una ubicacién estratégica tanto para las
personas locales como extranjeras. El lugar ayuda al modelo de empresa y las experiencias
que se quiere ofrecer. Por la vista que se tiene de la ciudad y salir de la rutina sin tener que
irse lejos. El local consta con dos ambientes diferentes, el uno serd bajo techo dentro del

local mientras que el otro serd abierto ubicado en la terraza.
P4. Promocion

Las promociones se manejan con mayor flujo los dias martes y miércoles para promover a
que los clientes se acerquen a la cafeteria y al restaurante. Las promociones que se manejan
los martes son de 2x1 en postres, cafés y el plato del dia en el restaurante, mientras que los
dias miércoles se dard un 25% de descuento en bebidas frias que aplica en pagos en
efectivo, esto fomenta a que esos dias que no son muy recurridos los clientes se incentiven
para ir al. Complejo Turistico de Todos Santos. Los fines de semana se tendra
estratégicamente planeado promociones que sean lucrativas para el negocio y que a los
clientes les llame la atencion, por lo cual se tendran una variacion de promociones con

varios productos.
P.5 PERSONAS

Como una empresa que necesitamos potenciar desde un inicio asignaremos a una persona
que colabore y sea encargada de motivar y controlar al personal para que esta sea
competitiva ante el resto de negocios que ya estdn posicionados en el sector, ya que el
mismo es un lugar de gran exigencia por su gran cantidad de bar, restaurantes que ofrecen

un servicio de calidad.



P.6 Procesos

Esto es de gran importancia para la empresa ya que hacemos referencia al proceso directo e
indirecto de con la atencion al cliente aqui trataremos de tener las respuestas de los
clientes, esto puede ser de parte en correos electronicos, llamadas telefonicas, etc estos

procesos nos ayudaran a conocer la situacion de los clientes y el trato que se tiene con ellos.
P.7 Posicionamiento

Se trabajard con varias estrategias internas y externas para el posicionamiento de la
empresa, basandose en estrategias de mercado especificamente de la ciudad de Cuenca ya
que es un complejo que brinda historias y un lugar muy visitado por personas de la ciudad
como extranjeros que esto sera nuestra mayor fortaleza, asi especificaremos cada servicio y
producto que vamos a ofrecer para poder llegar asi a nuestros potenciales clientes y tener la

confianza de los mismos.
DESARROLLO PLAN DE VENTAS

a. Prevision de Ventas en Unidades y dinero vs. Demanda potencial establecido en el
plan de marketing: una cantidad que me asegure la rentabilidad (Ia meta global de la

empresa)

En base a la proyeccion establecida de ventas en dinero , se va a poder tomar la decision
definitiva para establecer la rentabilidad del negocio. Se hizo un analisis de precios base de

un analisis en la competencia distintos tours por iglesias significativas en la ciudad.

Nuestro complejo Todo Santos va a ofrecer los siguientes paquetes turisticos a sus

visitantes :
Itinerario Cultural: Visita a la Iglesia , zona de terraza y torre de la Iglesia.

Itinerario Minfullness (espiritualidad): zona de jardines con meditacion guiada, incluye

refrigerio.

Visitas Teatralizadas: $ 7



Visita de la torre de la Iglesia: $2
Visita al Horno de Lefa y jardines (incluye un refrigerio): $5
Itinerario Cultural: $7

Itinerario Minfullness: $8

Mes
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre |Noviembre | Diciembre
Actividad Precio

Visitas Teatralizadas: $7 | 40 visitas | 60 visitas | 50 visitas | 100 visitas | 70 visitas | 60 visitas | 70 visitas | 50 visitas | 50 visitas | 40 visitas | 110 visitas | 150 visitas
Visita de la torre de la Iglesia: 32 80 visitas | 95 visitas | 90 visitas | 150 visitas | 100 visitas | 90 visitas | 100 visitas | 80 visitas | 60 visitas 70 visitas | 140 visitas | 170 visitas
Visita al Horno de Lefia y jardines (incluye un refrigerio): $5 | 120 visitas | 150 visitas | 120 visitas | 230 visitas | 100 visitas | 90 visitas | 90 visitas | 80 visitas | 70 visitas | 80 visitas | 200 visitas | 150 visitas
Itinerario Cultural: $7 80 visitas | 90 visitas 80 visitas | 140 visitas | 90 visitas | 80 visitas | 70 visitas | 70 visitas | 60 visitas | 80 visitas | 150 visitas | 170 visitas
Itinerario Minfullness: $8 | 40 visitas | 60 visitas | 60 visitas 90 visitas | 70 visitas | 60 visitas | 70 visitas | 60 visitas | 60 visitas | 50 visitas | 100 visitas | 130 visitas

i. Dividida en metas individuales o cuotas: por area y por vendedor
-Tour y visitas

-Servicio Mindfulness guiado

- Experiencia de Terraza con Jardines y Cafeteria.

b. Definir territorios y rutas

-Estudio zonal de mercado

Casa merced , al frente de la iglesia de la merced ( A 3 cuadras )
-Analisis y entrevista a la competencia cercana.

Joaquin Aguirre Carpio Gerente duefio del establecimiento.

c. Estructura 6ptima de departamento de ventas: Organigrama actual y el sugerido u

optimo

El Complejo Patrimonial de Todos Santos es una empresa con reciente posicionamiento en
el mercado, por lo tanto no cuenta con un organigrama planteado pero podriamos sugerir

uno de acuerdo al modelo de negocio.




Presidente/a del
Complejo
Patrimonial

/

Administracién

Coordlngdp rde - ‘ l I > Contador/a
mantenimiento L—/
Relaciones Coordinador de
plblicas guias

d. Perfil de cargos de departamento de ventas

Persona encargada en el servicio turistico con opcion de manejo de 2 idiomas Ingles y

espanol y con un enfoque historico y local de la ciudad de Cuenca

- Uniforme representativo del lugar
- Abierto a poder exponer a distintos segmentos de personas

- Edad 18-27 afios
e. Proceso de reclutamiento, captacion y seleccion.

-Hacer un llamado a la universidad de Cuenca para buscar perfiles exactos de personas que
estudian tema turistico y hospitalidad y experiencia en servicios al publico de preferencias

hoteles , restaurantes etc.

f. Proceso de contratacion y la induccion que se hace en la empresa y lo que se

sugeriria

Dentro del Complejo Patrimonial de Todos Santos, el proceso de contratacion que se
utilizard se basard en buscar personas con caracteristicas especificas que aporten al

crecimiento del Complejo Patrimonial en cada area seglin correspondan las actividades.



1. Se aceptard el curriculum de personas que cuenten con algiin conocimiento en
turismo, bar y cafeteria que estd enfocado nuestro modelo de negocio.

2. Como segundo paso, habrd un administrador que estard encargado de realizar las
entrevistas a estas personas y escoger a los mas adecuados segiin nuestras visiones
de trabajo para cumplir con los objetivos y metas planteadas

3. Se escogerd ya un grupo de personas que estaran a prueba durante 3 meses donde se
evaluaré su eficiencia y compromiso con el trabajo para al final tomar una decision

sobre sus contratos.

De esta manera se tratara de tener un personal, adecuado que se sienta comodo con
su trabajo y de esta manera mejorar la relacion interna entre las personas que
trabajan y de igual manera de manera externa dando un buen servicio a nuestros

clientes.
g. Politicas de fomento al liderazgo compartido y la motivacion del personal.

Como se menciond anteriormente, el Complejo Patrimonial es una institucion nueva dentro
del mercado, por lo tanto no cuenta con una politica establecida al respecto pero como se
menciond en un punto anterior, desde el momento de la contratacion de personal, la
empresa buscara el bien estar dentro de la misma creando un ambiente de compafierismo.
También se podian crear politicas de premiacion a los empleados segtin el cumplimiento de
actividades o por sobresalir en su trabajo. Esto ayuda a la empresa a mejorar el entorno en
el que los trabajadores desempefian sus tareas y de esta forma motivarlos a una mejora

continua.
h. Programa de Capacitacion, Desarrollo y Formacion de ventas sugerido:

Se presenta el siguiente plan de capacitacion, desarrollo y formacion de ventas como una

sugerencia de para realizar este programa:

1. Técnicas de investigacion y negociacion: un plan de capacitacion debe incluir un
entrenamiento del personal para que sean mas eficientes. En el caso del Complejo

Patrimonial, se debe capacitar al personal sobre los servicios que ofrecemos y



deben estar preparados para satisfacer las necesidades de los clientes, deben
conocer la empresa y siempre estar actualizados en cuanto a la tecnologia.

2. Investigacion de mercado: los trabajadores deben conocer el segmento de mercado
que tiene nuestro publico objetivo, sus preferencias y de igual forma debe tener en
cuenta los cambios que puedan generarse en el entorno para de esta forma poder
adaptarse.

3. Aprendizaje activo: como se menciono anteriormente, este punto hace referencia
a tener un aprendizaje continuo sobre la empresa, sobre temas que aporten al
crecimiento de la empresa, se recomienda a cada trabajador usar su ingenio a favor
de la empresa, de si crecimiento personas y de el de sus compaiieros ya que todos
conforma un equipo.

4. Creatividad, originalidad e iniciativa: el equipo debe desarrollar habilidades
para ofrecer su propuesta de valor debido a la competencia que existe en el
mercado, por lo tanto se sugiere tener estrategias creativas para poder sobresalir.

5. Resolucion de problemas complejos: capacitaciones a los vendedores para que
reflexionen sobre variadas perspectivas y para que se reten constantemente en sus

convicciones y tareas.

i. Cuadros de Compensacion (comisiones), monetarias (Politicas de gastos de ventas,
viaticos, transporte) y no monetarias (motivacionales o que no se entregan

directamente al vendedor)

Comisiones Gastos de venta Viiticos transporte | No monetarias

Tema comisiones: se valora el trabajo de | Tema Gastos de Venta
los empleados bajo una calificacion a la - Se toma en Cuenta todos los
salida del Tour. gastos operativos del espacio y
gastos de servicio.
Manejamos un 5% de comision de - Arriendo
ingreso diario si la experiencia fue de - Gastos operativos
muy buena a Excelente - Personal
- Seguridad
Manejamos un 2% de comision diaria - Insumos




fue de buena a muy buena

Viaticos de transporte : no aplica

Impulso : Manejamos una red de
contactos para diversas actividades que
nuestros empleados pueden hacer
alrededor de la ciudad.

-Descuentos en restaurantes
-Tiendas de ropa

j- Presupuesto del area de ventas: ingresos vs gastos (sueldo fijo, comisiones, personal

administrativo de ventas, capacitaciones, etc.)

Ingresos

Gastos

Entrada a la capilla tour incluido
servicio en la terraza$ 1.50

Arriendo $850 Incluye luz y Agua
internet.

Actividad Mainfullness $7,50

Gastos operativos $190

Arriendo de la cafeteria $580

Extras $50

k. Merchandising, Material de Apoyo a los Puntos de Venta y Promociones de Venta

(Comunicacion y Presentacion de Resultados).

Merchandising y Puntos de venta

Promociones en redes sociales y
convenios con puntos turisticos de la
ciudad de Cuenca

Camisetas , fotos dentro del local

Paquetes Familiares con 30% de
descuento.

Alianza con hoteles : Selina , Casa
merced , Hotel Victoria, La Cigale, la
Chocolateria

Jueves Gratis el Tour a la Iglesia.
limite de capacidad.




. Programa de Mejora de la Atencion y el Servicio al Cliente, en todo nivel de la

empresa.

En cuenca el mercado es un poco sesgado y cada vez existe mas competencia entre los
negocios y los consumidores son cada vez mas exigentes, una manera de sobresalir en esto
siempre es una buena atencion al cliente, es una principal herramienta para el crecimiento
de cualquier negocio, se deberan realizar seguidamente evaluaciones donde se pueda
conocer la opinioén de los clientes con respecto al trato y servicio del complejo de todos
santos y asi poder revisar y mejorar cada vez mas el servicio al cliente y eliminar los
aspectos negativos del mismo y asi utilizando estas herramientas poder evaluar con una

base de datos y conocer el estado actual de la empresa.
i. Front Office y Back Office.

FRONT OFFICE

El front office es el espacio en el que los clientes interactiian con la empresa. Aqui es donde
el cliente o usuario es el campedn indiscutible. Esto no quiere decir, por definicion, que
solo se trate de servicio al cliente. Este departamento formara parte de este campo de
actividad, pero no sera el unico. Todas las funciones disefiadas y destinadas a crear una
gran experiencia de usuario deben pertenecer a esta seccion. Es decir, todos los
departamentos y especialistas cuyo trabajo es conseguir la satisfaccion del cliente forman
parte de la sede central. Por tanto, forman parte de esta area todos los trabajadores cuyas

labores estén relacionadas o en contacto directo con los clientes.
BACK OFFICE

En el back office existen tareas relacionadas con la gestion administrativa y otras
operaciones comerciales que no tienen contacto directo con los clientes o usuarios. Con esta

aclaracion entenderas mejor las tareas que comprende la parte que hoy nos interesa.
Recepcionista

Por definicion, la recepcion comercial es una parte importante de este departamento. Por lo

tanto, es una de las tareas principales de esta seccion. Recuerda que esta es la tarjeta de



presentacion, y es la primera impresion que damos como empresa a nuestros clientes. De
ahi la importancia de la hospitalidad en cualquier empresa que posea. Es el lugar a través de
la relacion con el cliente de la empresa. Un aspecto fundamental, tanto en la captacion

como en la retencion.
Ventas y Operaciones Comerciales.

Al observar lo que incluye la oficina principal de una empresa, verd que las ventas son
parte de los deberes que incluye. Como con cualquier negocio, suponiendo que haya
ingresos en la cuenta de la empresa. Estas dos areas seran fundamentales en esta parte del
organigrama de la empresa. Por lo tanto, el personal de ventas, el personal de ventas o el

personal de ventas son claros ejemplos de empleados enumerados en esta seccion.
Servicio al Cliente

Por supuesto, el servicio postventa o atencion al cliente forma parte de este apartado. Si
considera que esta es una funcion que tiene como objetivo mejorar la experiencia, entonces
estas dos tareas son indispensables. De hecho, el servicio al cliente, el manejo de quejas,
consultas o el seguimiento de cualquier transaccion es imprescindible en la oficina. Estos
son trabajos que no generan ingresos directos pero estan involucrados en transacciones
comerciales. Por lo que todas las tareas de marketing dirigidas a la fidelizacion se incluyen
en este grupo. Por ejemplo, el envio de correo electronico seria una de las funciones
enumeradas en esta seccion. Este es solo un ejemplo de clientes que interactiian con las

conversiones como objetivo.
ii. Call Center y/o Contact Center.

El call center nacié cuando se vio la necesidad de crear un servicio instantdneo para los
clientes en ciertos negocios y la mejor manera y mas directa era por via telefonica, , en un
principio solo era una forma de brindar informacién pero cada vez se ha ido potenciando
debido a la gran competencia, pues de servicio a tecnologia estamos. Se puede decir que es
el call center donde convergen muchas lineas telefonicas ya través del procesamiento de
llamadas, base de datos y teoria de trafico, las llamadas son enrutadas eficientemente a los

agentes.



Especialmente para estas empresas es muy importante tener datos sobre la calidad y
cantidad de llamadas realizadas o atendidas, la razén es muy sencilla, las actividades
principales de estas empresas estan enfocadas al envio y recepcion de llamadas, las cuales
controlan. La informacion se refiere a convocatorias de fundamental importancia para
evaluar las actividades e intereses de estas empresas. Esta informacion evalua los datos del
contacto y del agente, la cantidad de llamadas recibidas, la cantidad de llamadas realizadas,
la duracion de la llamada, el tiempo promedio, el tiempo de respuesta, la disponibilidad del
agente y mas. Con todos estos datos, es posible saber si el trabajo se ha hecho bien y cudles

son los puntos importantes, si los hay.
Baja productividad debido a la falta de horario del centro de llamadas

Este problema suele ocurrir en momentos en que una llamada estd saturada, y cuando se
quiere resolver la situacion de un cliente, otras llamadas se suceden y requieren que hagas
una pausa, o incluso las pierdes por un tiempo. Este compafiero de trabajo no puede
responder por algiin motivo. estds ocupado b. Esto pone al técnico (empleado) en un estado
de estrés y puede hablar mal del cliente, desesperarse y no querer responder, manteniendo
el dispositivo en espera durante mucho tiempo. Esto hace que la llamada finalice (fin de

llamada).

En la empresa se manejara un call center eficiente por medio de via telefonica donde se
podra cubrir cualquier duda de los clientes, ya sea por horarios de atencion, informacion
sobre el lugar, reservacion o algin pedido por algin tipo de servicio interno del lugar, se
tratara de ser eficientes en esto contando con una persona que pueda estar a cargo de esto
ya que se podria saturar o existir malos entendidos o inconvenientes si no manejamos un
control sobre esto y cualquier persona quisiera estar a cargo de esto, con esto asi el call
center del lugar sera mas eficiente y podremos dar una informacion certera y completa a los

clientes sobre sus inquietudes o pedidos a realizar.
iii. Areas de apoyo (limpieza, vigilancia, etc.)

En esta area principalmente seran los trabajadores del lugar los que estdn en contacto

seguido con cada cliente que visite el lugar por lo que se deben establecer ciertos



parametros de organizacion, sanidad y limpieza para asi evitar cualquier inconveniente con
nuestros clientes, mientras estos parametros sean previamente hablados y organizados
evitaremos que existan inconvenientes con la imagen del lugar, ante esto influyen varios
mas factores como el conocimiento de los trabajadores sobre lo que venden en el lugar
como los platos de comida precios y las diferentes promociones y formas de pago que se
tengan cada semana, para ello existirdn reuniones previas siempre para conocer cOmo esta
la situacion de los trabajadores y dar un apoyo si es necesario para mejorar cada aspecto del

lugar.

En cuanto es las personas que brinden el servicio al cliente deben cumplir con ciertos

parametros dentro del negocio:

e poder expresarse bien con los clientes.

e conocer a fondo lo que venden .

e siempre ser cordiales con los clientes.

e brindar un servicio de calidad.

e tratar de dar soluciones ante cualquier problema que se presente.

e ¢l aseo y la presentacion como imagen de cada uno de los trabajadores.

Desde un inicio se debe generar un buen ambiente laboral entre quienes conformar el grupo
de trabajo ya que esto es la principal fuente para que cada empleado cumpla con su trabajo
de la mejor manera comprometidos y poniéndose la camiseta del lugar, fomentando un
trabajo en equipo y con una buena comunicacion tendriamos grandes ventajas cuando los
clientes opten de nuestros servicios sintiéndose seguros y sabiendo que estan recibiendo un
servicio de calidad, sintiéndose escuchados esto lograremos conociendo cuales son sus
exigencias y que es lo que buscan cuando quieren recibir este tipo de servicios con estas
investigaciones que se realicen a profundidad previamente ya tendremos un conocimiento
sobre qué es lo que mas buscan cuando quieren tomar un tiempo para salir de la rutina

comer entre familia un fin de semana o tomar algo en las tardes.

Asi lograremos una fidelidad de cada cliente que llegue al complejo de todos santos y asi es
una manera de seguir abriendo nuestro mercado de clientes, ya que por el sector en donde

estemos existe una facilidad de que las personas se acerquen por recomendaciones de otras



personas que talvez ya han estado en el complejo y han disfrutado de una buena

experiencia.
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como conclusion podemos decir que en base al analisis realizado el Complejo Patrimonial
de Todos Santos es bastante rentable en el mercado, ofrece distintas actividades dentro de
sus servicios por lo tanto es llamativo para los turistas. Se han presentado algunas
sugerencias de paquetes de las actividades que se pueden realizar dentro del Complejo y los
precios estan basados en lugares con actividades comerciales similares a las nuestras como

la Catedral Nueva y Antigua.



