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RESUMEN

El presente trabajo desarrolla un estudio de factibilidad para
conversion de una granja camaronera a un proyecto turistico de pesca
deportiva, ofreciendo asi una alternativa de uso a esta infraestructura,

ademas de una nueva alternativa de diversion a la ciudad de Guayaquil.

En la primera parte describimos la situacidon actual tanto de la
acuicultura como del turismo y describimos los fundamentos técnicos, de

mercado y econdmicos en que nos basaremos para elaborar nuestro estudio.

Una vez elaborado nuestro proyecto procedemos a evaluar su rentabilidad

para ver su factibilidad desde el punto de vista financiero
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INTRODUCCION

l.a drastica disminucion en los precios internacionales del camarén
junto con la disminucién en la productividad causada principalmente al virus
de fa mancha blanca ha tenido como consecuencia |la pérdida de rentabilidad
sostenida en esta industria y con ello el cierre de empresas y despido de

trabajadores.

Con este panorama quisimos presentar una alternativa realista al uso
de las piscinas camaroneras y vimos la oportunidad en el desarrollo de un
parque de pesca deportiva donde ademas de la pesca hubiera distracciones
al aire libre como deportes, bicicleta montafiera, camping y un area de juegos

infantiles.

Para el disefio de este proyecto se partié de dos bases: la primera fue
un estudio de mercado dirigido a nuestro segmento que es el de la clase
media en el que se determinaron las tendencias en cuanto a diversién y a la

intencion de compra de este producto.

La segunda base partié de la evaluacion de especies que hayan sido

cultivadas en el Ecuador sea comercialmente como experimentalmente pero



que a la vez tengan aptitudes para la pesca deportiva, determinandose las
mas aptas el red drum y huayaipe.

Basandonos en esto, elaboramos el proyecto con un horizonte a diez
anos y fue evaluado con el método del valor actual neto (VAN) , tasa interna
de retorno (TIR) y periodo de recuperacion de capital, dando valores

positivos para el inversionista.



CAPITULO 1

1.- DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1.1.- Situacion actual de ia industria acuicola en el Ecuador

A finales de la década de los 60 se inicié la industria camaronera en el
Ecuador, tornandose en una de las industrias de mayor crecimiento y
tecnificacion en nuestro pais. Esta sin embargo ha debido afrontar muchos
problemas como el Sindrome de Taura y la Mancha Blanca que hizo que,
junto al incremento de la competencia mundial vaya perdiendo su dinamismo

(Marriott, 2003).

Sin embargo, se considera que en el Ecuador no existe otro sector
productivo que pudiera recuperar las exportaciones tan rapido como este,
calculandose que 75,000 hectareas pueden aumentar las exportaciones en
mas de US$ 300 millones anuales y generar 95,000 plazas de empleo

{Camara Nacional de Acuacultura,2005).

Se calcula que esta actividad gener6 248,000 empleos directos antes

del Sindrome de la Mancha Blanca y 126,000 después de ella, constituyendo



una variacion del 49.19% y considerandose estos datos entre diciembre del

1998 a diciembre 1999 (Camara Nacional de Acuacultura,2005).

Cuadro No. 1

Empleos Directos del Sector Camaronero

EMPLEOS DIRECTOS DEL SECTOR CAMARONERO
{diciembre 1998 a diciembre 1999)
_ Empleos antes Empleos con i s
Provincia WSSV WSSV Variacion
Esmeraldas 24.000 11.000( -54,17%
Manabi 35.000 16.000| -57,14%
Guayas 13%.000 80.000( -42,45%
El Oro 50.000 20.000) -60,00%
TOTAL.: 243.000 126,000 4919%

Fuente: Camara Nacional de Acuacultura

La crisis provocada por el Sindrome de la Mancha Blanca impacté
también en la infraestructura del sector, siendo asi que de 75,000 hectareas
en produccidn en 1998 pasaron a 36,750 hectareas en el 2002 , y viéndose
una ligera mejoria en el 2004 con 44,545 hectareas, viéndose un
comportamiento similar en empacadoras, laboratorios y fabricas de

balanceado como se resume en el cuadro a continuacidon (Camara Nacional

de Acuacultura,2005}).



Cuadro No. 2

Impacto de la Mancha Blanca en el Sector Acuicola

ACTIVIDAD 1998 2002 2004
Exportadores 79 32 44
Hectareas de produccién 75,000 36,750 44,545
Laboratorios 284 78 90
Fabricas de Balanceado 26 8 12

Fuente: Camara Nacional de Acuacultura

Sin embargo se calcula en 152,523 hectareas como el total construido
en el pais, lo que corresponde a 2,036 cultivadores con un mayor porcentaje
en la Provincia del Guayas seguida por El Oro, Manabi y Esmeraldas (Ver
Cuadro 3 a continuacion) (Subsecretaria de Recursos Pesqueros, citado por

Marriott,2003).



Cuadro No. 3

Hectareas de Cultivo de Camaron en el Ecuador

P TOTALES: ESMERALDAS MANABE GUAYAS EL QRO
. Cultivadores Has Cuitlvadores Has Cultivadores Has Cultivadores Has Cultivadores Has

1976 6 439] [ 0 1 20 2 3c0 3 119
1980 156 14,707 1 50 28 1772 104 10.944 23 1.941
1985 940 93,222 32 2241 112 5.413] 581 71.020 215 14.548;
1990 1.780 128.071 138 4,363 37 10.718, 877 80.010 420 22.082
1995 1.994 138.710, 170 6.846 404, 12,089, 972 96.587 448 24.188;
2000 2.036 152 523 180 0.849 409 12.459) 998 105.482 449 24.63%

Fuenta: Subsecretaria de Recurses Pesqueras

Desde principios de los noventa, las exportaciones de camarén
generaban ingresos al pais por alrededor del 3.5% del PIB en promedio,
hasta llegar a casi el 4.5% en los afios 1997,1998 y 1999. Luego de la
aparicion de la Mancha Blanca, los porcentajes de exportacion de camarén
respecto al PIB disminuyeron alrededor del 2% en el 2000 y a menos del
1.5% en el 2001. De la misma manera las exportaciones de camarén llegaron
a representar aproximadamente el 15% del total de exportaciones durante la
década del 90, pero este porcentaje disminuyd drasticamente a
aproximadamente el 5% - 6% durante el 2001 y 2002 (Ver cuadro No. 4 y

Gréfico No. 1) (Marriott, 2003).



Grafico No. 1

Exportaciones de camarén como porcentaje del P.L.B. y de total
exportaciones
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Elaboracioén: Los autores
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La respuesta del una gran parte del sector fue la construccion de
invernaderos, basado en pruebas realizadas en el CENAIM en que se
probaba en experimentos que los juveniles de Litopenaeus Vannamei al ser
expuestos a temperaturas superiores a 33 °C tenian un menor grado de
infeccion de WSSV y en consecuencia mejor supervivencia (Sonnenholzner
et al. 2002). Sin embargo, el nivel de inversién de esta practica limité su

aplicacién generalizada (Camara Nacional de Acuacultura,2005).

También se usaron ciertos antbiéticos para disminuir la afectacion del
WSSV como cloramphenicol y nitrofuranos aplicados como agentes
profilacticos, sin embargo esta practica puso en riesgo las exportaciones
ecuatorianas a la Unidén Europea. Esto fue corregido implementando
localmente sistemas privados de control quimico a través de un laboratorio
internacionaimente certificado (BSI-Inspectorate-Ecuador) (Camara Nagcional

de Acuacultura,2005).

La principal especie que cultiva Ecuador es Litopenaeus vannamei , el
mismo que es el de mayor produccién en el hemisferio occidental y la calidad
del camardn ecuatoriano es reconocida a nivel internacional asi como las

presentaciones que incrementan el valor de consumo, esta calidad es
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reconocida sobretodo en paises como Estados Unidos, ltalia y Espafia

(Marriott, 2003).

l.os principales destinos de las exportaciones de camarén del Ecuador
son Estados Unidos con un 51% y Europa con una participacion del 46%,
ocupando un lugar marginal Asia y otros con el 1% y 2% respectivamente

(Camara Nacional de Acuacultura,2005).

Para 1999, entre los mayores productores de camarén de piscina se
encontraban Tailandia con el 26% de la produccién mundial, China con el
14%, Indonesia con el 12%, Ecuador con el 10%, India con el 9% y Vietnam
con el 5%. Esta situacidon cambié dramaticamente en el 2000 y 2001 debido a
la incidencia de la mancha blanca, por lo que Ecuador redujo su participacion

acuicola en el 2001 al 2% (Globefish, citado por Marriott, 2003).

Ultimamente se han dado cambios en el mercado ya que en Asia
muchos de sus problemas de enfermedades han sido resueltos y la
exportacion de L. vannamei a Asia ha creado un boom de produccion,
especialmente China, teniendo ademas a Brasil como un nuevo productor

aicanzando en el 2003 las 90,000 TM (Josupeit , 2004).
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El precio en el mercado mundial ya no tiene niveles tan elevados como
los que se alcanzaron en el afio 2000, donde ademas hubo una tendencia
alcista durante casi toda la década del 90 (ver graficos No 2 y 3) , luego,
varios factores como la sobreoferta mundial, la crisis asiatica, en que Japdn
disminuy6 considerablemente su consumo, afecté al mercado de tal manera

que los precios se redujeron a cerca de US$ 3.00 por libra (Marriott, 2003).

Grafico No. 2

Evolucién del precio promedio de la libra de camarén
Promedio de tallas de 41-50 a 71-90
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Grafico No. 3

Variaciones del precio promedio de las exportaciones de camarén
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Fuente: Camara Nacional de Acuacultura

Josupeit (2004) considera que el futuro de la comercializacion de
camaron sera muy dificil en los mercados tradicionales ya que en ellos la
oferta excede la demanda pero que hay nuevos mercados que emergen
como el sudeste asiatico, América Latina y China. Se considera que Estados
Unidos que es el mayor comprador de camarén a nivel mundial ha reportado

recientemente disminuciones en sus importaciones debido principalmente a

12

medidas de anti-dumping y que el mercado japonés sigue débil y la

Comunidad Europea depende del valor del euro y de su crecimiento

econdmico futuro.



13

1.2.- Breve descripcion de indicadores turisticos e industrias de apoyo

Segln el World Travel and Tourism Council (2006) el Ecuador ocupa
una posicion mediana en el contexto receptivo de Sudamérica, que a su vez
€s un receptor modesto en el plano mundial, ocupando el Ecuador el 0.1% de

la participacién de la demanda mundial de turismo.

Entre su infraestructura hotelera, segun datos del Ministerio de
Turismo (2001), consta con 2,252 establecimientos hoteleros, los que a su
vez representan 45,891 habitaciones, estando estos en su mayoria ubicados
en las provincias de Guayas, Pichincha, Esmeraldas, Manabi y Tungurahua

(Ver cuadro No. 5).



Cuadro No. 5

Establecimientos Hoteleros en el Ecuador al 2001

14

L]
PROVINCIAS Nimero de % del total Numerode | % del total Personal /:) :g;s:lﬂ
establecimientos estahl. habitaclones | habitaciones | ocupado
ocupado

Azuay 102 4,5% 2.349 51% 1.135) 7,0%
Bolivar 14 0,6% 191 0,4% 62 0,4%
Cafiar 28| 1,2% 4865 1,0%)| 179 1,1%
Carchi 33 1,5% 653 1,4% 235 1,5%
Cotopaxi 35 1,6% 467 1,0% 212 1,3%
Chimbaoraze 51 2,7% 1.219 2,7% 408] 2,5%
El Oro 104 4,6% 2.157 4,7% 528 3,3%
Esmeraldas 222 9,9%| 3.488 7.6% 903 5,6%
Galapagos 39 1,7% 496 1.1% 184 1,1%
Guayas 419 18,6% 10.935 23,8% 3.567 22,0%
Imbabura 130 5,8%) 2.262 4,9% 1.026 6,3%
Loja 104 4,6% 1.820 4,0% 443 2,7%)
Los Rios 75 3,3% 1.132 2,5% 277 1,7%
Manabfl 166 7.4% 3.347 7,3% 1.169 7.2%
Morona Santiago k1] 1,7% 540 1,2% 133 0,8%
Napo 95 4,2% 1.164 2,5% 366 2,3%
Orellana 27 1,2%| 473 1,0% 122 0,8%
Pastaza 20 0,9% 327 0,7% 90 0,6%
Pichincha 371 16,5% 9,195 20,0% 4147 25,6%
Tungurahua 117 5,2% 2.226 4,9% 749 4,6%
Sucurnbios 40 1,8% 831 1,8% 211 1,3%
Zamora Chinchipe 12 0,5% 154, 0,3%, 35 0,2%
TOTAL 2252 100,9% 45,801 100,0% 16.183 100,0%
Fuente : Catastros de Control de Calidad - 2001

Elaboracién : Gerencia Naclonal de Planificacién y Cocperaclon Externa - MT - 2001

Segun esta misma fuente, el pais consta con 1,070 agencias de viaje,

ubicadas en su mayoria en las provincias de Guayas y Pichincha (Ver cuadro

No. 6)



Cuadro No. 6

Agencias de Viaje en el Ecuador
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PROVINCIA CLASIFICACION TOTAL {PERSONAL
INTERNAC. |MAYORISTA] OPERAD. DUAL QCUPADO

* AZUAY 42 1 4 14 61

BOLIVAR 1 1 4

* CANAR 6 3 9 10

CARCHt 1 1 5

* COTOPAXI 2 1 3

CHIMBORAZO 17 4 21 73

EL ORO 16 3 7 26 142

* ESMERALDAS 1 1 2

GUAYAS 155 10 14 24 203 11862

IMBABURA, 17 11 28 100

LOJA 47 3 2 52 135

LOS RIOS 1 1 2 12

MANAB! 14 13 27

* MORONA SANTIAGO 4 1 5

NAPO 2 19 21 41

* PASTAZA 1 4 5

PICHINCHA 240 33 114 158 545 3007

* TUNGURAHUA 13 16 29

ZAMORA CHINCHIPE 2 2 4

* GALAPAGOS 1 14 15

SUCUMBIOS 4 4 6

ORELLANA 8 B 19
TOTAL 579 45 237 209 1070 4720

* Informacion no disponible al afic 2000

Fuente : Catastros de Control de Calidad - 2001

Elaboracion : Gerencia Nacional de Planificacion y Cooperacion Externa - MT - 2001

El pais consta de 1,604 atractivos, los cuales el 45% corresponden a

sitios naturales y el 556% a manifestaciones culturales, sin embargo puede

observarse como en provincias como Guayas, hay una concentracion de

manifestaciones culturales (86) contra sitios naturales (30). (Ministerio de

Turismo, Gerencia de Planificacion, 2001). (Ver cuadro No. 7).
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Cuadro No. 7

Distribucion de los Atractivos Turisticos

SITIOS MANIFESTAC
CLUSTER PROVINCIA NATURALES CULTSJR A:(E’:Es TOTAL %
ANDES CENTRO NORTE Carchi 30 41 71 4.4
Imbabura 28 74 102 65,4
Pichincha (*) 88 162 250 15,6
Cotopaxi 9 15 24 1,5
Tungurahua 16 13 29 1.8
Bolivar 14 9 23 1,4
Chimborazo 49 83 132 8.2
SUBTOTAL 234 397 631 39,4
AUSTRO Azuay 25 63 88 55
Cartar (") 20 24 44 27
Loja 10 17 27 1,7
ISUBTOTAL 55 104 159 9,9
lITORAL El Oro {*} 35 67 102 6,4
Esmeraldas 20 27 47 2,9
Guayas 30 86 116 7.2
Los Rios 6 7 13 08
Manabl 119 81 200 12,5
|SUBTOTAL 21¢ 268 478 29,8
AMAZONIA Sucumbios 12 8 18 1.1
Napo (*) 34 23 57 36
Oreliana 8 2 10 0.6
Pastaza (") 13 36 49 3.1
Morana Santiago 15 7 22 1.4
Zamora Chinchipe (%) 28 21 49 3.1
SUBTOTAL 110 85 205 12,8
GALAPAGOS Galdpagos 120 11 131 8,2
SUBTOTAL 120 11 131 8,2
TOTAL 729 875 1604 100,0

{*) Provincias actualizadas a 1998.
Fuente: Gerencia de Planificacion
Elabcracidn: Comité de Seguimiento Plan de Competitividad

Segun el World Travel and Tourism Council (2006) se espera que en
el 2008 el turismo contribuya con el 1.9 % al PIB, lo que equivale en valores
nominales a US$ 632,5, esperandose gue para el 2016 sea el 2% del PIB,

con un valor nominal de US$ 1,301.1 millones. Y se espera que genere
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ingresos por divisas de US$ 1,020.3 millones en el 20086, lo que representa el
9.7% del total de exportaciones y se espera que crezca en téerminos

nominales a US$ 1,972 millones en el 2016, lo que representaria el 9.9%.

Segun el Ministerio de Turismo y la Comunidad Andina, el afio 2004
tuvo un total de 793,000 visitantes, componiéndose de un 26% de
colombianos seguidos de un 25% de norteamericanos, un 19% de peruanos
,un 17% de europeos y el 13% de otros paises, reflejandose ademas un
crecimiento del 4% respecto al afio anterior y del 6% promedio anual en los
ultimos cinco afios (Ver cuadro No. 8 ), llegando estos el 59% por via aérea,

el 40% por via terrestre y el 1% por via maritima.
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CAPITULO 2

2.- LA COMPANIA

2.1.- Descripcion del negocio

El centro de pesca deporiiva ha sido concebido como un sitio de
esparcimiento natural, que responda a las necesidades de un segmento
importante de la poblacion de la ciudad de Guayaquil, que busca

entretenimiento, y relajacién tanto personal como en grupo y/o en familia.

Durante los uUltimos afios la poblacion de la ciudad ha ido creciendo
vertiginosamente, convirtiéndose en una ciudad donde no existen sitios de
recreacion en especial naturales, que satisfagan las necesidades de
esparcimiento de sus habitantes.  Por otro lado, la pesca esta considerada
como un deporte de gran atraccion y relajacion, pero lamentablemente
accesible a un segmenio de clase alta de la sociedad, por lo que resulta
oneroso para el comun de la poblacion. El centro de pesca deportiva busca
ser una empresa de servicios que satisfaga las necesidades de este mercado
(clase media y media alta), dando alternativas adicionales para el
entretenimiento en familia y amigos, contacto con la naturaleza, siendo

seguro, de facil acceso y cercano a la ciudad.
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Este plan esta disefado para mostrar la factibilidad de un centro de
pesca deportivo que esta enfocado a brindar la satisfaccién de una diversion
distinta e innovadora a familias, personas de diferentes edades y sexo en la
ciudad de Guayaquil y areas aledafias, asi como también impulsar el turismo
extranjero que llega a la ciudad y que se considera aumentara en los

proximos afios, principalmente de los Estados Unidos, Europa y Colombia.

Contaria una extension aproximada de 30 Has, contard con una

comoda area de estacionamiento.

El proyecto contara con una gran &area de multi-servicios que lo
constituira en un club deportivo integral que brinde alternativas de diversion.
siendo la atraccién principal el contar con un lugar tranquilo donde se pueda

pescar y entrar en contacto con la naturaleza.

2,2.- Composicién accionaria

En este proyecto se preve que el duefio de la camaronera ponga

como aportacion a la nueva empresa, las instalaciones y activos fijos que ya

posee.



21

Siendo asi, se establece que habran otros dos socios que aportaran
con parte del capital de trabajo necesario para la operacién del proyecto y

que ademas seran quienes operen la compaiia en si.

2.3.- Descripcion del servicio

El proyecto cuenta con la siguiente distribucion de sus areas de

distraccién principales:

Cuadro No. 9

Distribucién por areas de Distraccion

Descripcion Area requerida
Lagos de pesca 26.3

Area Social 1.0

Area de juegos 1.0

Area de estacionamiento 1.0

TOTAL: 29.30

Los lagos de pesca son la principal atraccion del proyecto, estan
concebidos como lagos con pequefios muelles de madera desde donde

salen los botes con los visitantes que optaron por la opcion de la pesca.
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Este lago va a ser sembrado con especies de peces como huayaipe,
red drum. Para proposito de pesca, considerando que una cafia de pescar
lanza el anzuelo a una distancia de 15 -~ 20m, se considera
conservadoramente que los lagos podrian albergar una densidad de 2 botes
por Hectarea lo cual darad una capacidad de 52 botes para 104 personas que
pesquen a un mismo tiempo (considerando 2 personas por bote para que

cada uno pesque por un lado).

El area social abierta situada a un costado del lago contara con un
area para picnic que consta de asaderos, parasoles, y mesas, a mas de un

area de juegos infantiles.

Area social cerrada esta disefiada como una casa de campo y contara
entre sus principales atractivos con un restaurante de comida tipica, la tienda
de alquiler de los equipos de pesca, y con una tienda de recuerdos que
ademas venderia peces congelados de las mismas especies que hay en las

piscinas.

El area de juegos ha sido concebida como un club deportivo de
primera clase que satisfaga los requerimientos de distraccién adicional a los
pescadores ¢ a sus acompafnantes. Contara con un area cerrada donde se
encontraran:, mesas de ping-pong, mesas de billar. Externamente contara

con 5 canchas de volley playero, y un area de duchas.
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Oftro lugar de gran atractivo se constituira el sendero que correra la
periferia y el interior del proyecto que permitira realizar las actividades de

caminata, y bicicleta de montania.

Una segunda etapa en el desarrollo del centro de pesca ha sido
contemplada, aunque no consta en el presente proyecto, pero la misma es
sugerida. Esta segunda etapa comprende la construccion de areas para
camping, asi como la construccion de cabafias para quienes deseen

pernoctar en el sector.

2.4.- Mision, vision y valores

e Mision: Satisfacer creativamente Ilas necesidades de esparcimiento
natural que tengas nuestros clientes tanto nacionales como extranjeros,
siempre respetando el medio ambiente, dentro de un entorno de

desarrollo de nuestro personal y creando valor para nuestros accionistas.

e Vision: Ser una empresa lider y pionera en servicios de esparcimiento
natural con creatividad y siempre respondiendo a las necesidades de los

clientes

e Valores:
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Resultados: Las utilidades de la compafiia son fruto de tener siempre
satisfechos a nuestros clientes dandoles siempre valor en nuestros servicios,
y esto con los gastos estrictamente necesarios, es decir, los que agregan

valor y haciendo las inversiones que econémicamente sean las 6ptimas.

Trabajo en equipo: Todos los que forman parte de este proyecto trabajan
conjuntamente para lograr objetivos comunes y sabiendo que todo aporte e
iniciativa expresada individualmente o colectivamente es necesario para el

futuro de la empresa.

Mejoramiento continuo: Tener siempre algo nuevo que ofrecer y no
conformarse con lo que se ha conseguido o con lo que ya se hace bien. El
punto central que dicta los cambios debe ser el cliente, a quien escuchamos
en todo momento y a quien estaremos prestos a ofrecerle nuevos servicios

que satisfagan sus necesidades cambiantes.

Responsabilidad individual. Ser escrupulosamente responsables en el
desempefio de nuestras labores, aln sin supervision alguna, vy
principalmente en la calidad del servicio que ofrecemos, pues cada
empleado, en el puesto que esté, representa y hace la empresa, siendo esta

la sumatoria de la calidad de trabajo que cada empleado desemperie.
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CAPITULO 3

3.- ESTRATEGIA Y MERCADO

3.1.— Introduccién

El proyecto, es una iniciativa muy real y necesaria para una ciudad
como Guayaquil con una poblacién muy activa que por tradicion le gusta

consumir productos y distracciones relacionadas al mar.

Como primer paso se realiza un estudio de mercado que contemplé los

siguientes objetivos:

1) Aptitud hacia actividades recreacionales y preferencia.
2) Escala de agrado, simpalia, credibilidad, interés de compra del
proyecto

3) Determinacion de la escala de precios y forma de pago

La metodologia de este estudio consistid en realizar 150 entrevistas
personales que se desarrollaron sobre la base de un listado de personas

seleccionadas que entran en nuestro grupo objetivo.

Los analisis de los resultados de la encuesta, se encuentran a continuacion:
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Aptitud hacia actividades recreacionales y preferencia:

En las encuestas realizadas, se encontrdé que las actividades que
acostumbran a realizar en familia predominan los paseos (19.2%), viajes
(17.9%) y compras (17.6%), seguido muy de cerca por el cine (14.2%),
deportes (12.6%) y otros, la pesca esta presente, con un nivel bajo en las
preferencias de los encuestados (2.8%).

En las actividades que se prefiere realizar con amigos, hay un claro
predominio de deportes (28%), bares y discotecas (28%), seguido por
vigjes (10%).

Los clubes deportivos son la primera opcion de visita (53.1%) ya sea con
amigos o familia, los cuales suelen concurrir mayormente una vez a la
semana (45.7%), seguida cada quince dias (26.1%). Las playas son
también visitadas (13.3%) pero no tan frecuentemente, los parques
ocupan el tercer lugar de preferencia (11.2%) y son visitados mayormente
cada 15 dias.

Entre los sitios de recreacién al aire libre que son percibidos como los
mejores tenemos a: La Gloria, Capeira, Club Nacional, y el parque de la
Kennedy y son considerados los mejores porque:  Presentan variedad
de recreaciones, son amplios, y son seguros de acuerdo a la mayoria en

las preferencias de nuestros encuestados.
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Escala de agrado, simpatia, credibilidad, interés de compra del proyecto:

El proyecto agrado y fue percibido como algo novedoso (42%), seguido
por el contacto con la naturaleza y su cercania con la ciudad con el 22%

de preferencias.

En cuanto a las desventajas, mayoritariamente se sefialé que no
presentaba ninguna (24%), aunque con una percepcion de precio alto

(16%), y de la posible dificultad en la movilizacion (15%).

El proyecto presentd un alto nivel de agrado (50%), seguido de un gran

interés por el concepto (39%), alta credibilidad (31%) y empatia (27%).

En cuanto al costo, las respuestas mas comunes tienden al cobro
mensual con un valor minimo entre USD 10 y USD 15, valor medio entre

USD 20 y USD 30.

La intencidn de compra estuvo en el 44%, de los cuales el 74% de los
hombres pescaria y de las mujeres el 26% pescaria. Solo un 8% de los

entrevistados cuenta con cafia de pescar.
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A continuacién presentamos un cuadro donde ademas ponemos los

errores muestrales de los datos investigados:

Cuadro No. 10

Resumen de Resultados del Estudio de Mercado

Porcentaje Error
Datos encuesta muestreal +/

encuestado o,
Sobre el proyecto:
Novedoso 42.00% 6,65%
Contacto naturaleza/cercania a la ciudad 22.00% 5,58%
Ninguna desventaja 24,00% 5,75%
Desventaja; precio alto 16,00% 4,94%
Desventaja: movilizacion 15,00% 4.81%
Alto nivel de agrado 50,00% 6,74%
Interés en el concepto 39,00% 6,57%
Credibilidad 31,00% 6,23%
Empatia 27,00% 5,98%
Entradas 10-15 63,00% 5,51%
Intencion de compra 44 00% 6,69%
Hombres que pescarian 74,00% 5,91%
Mujeres que pescarian 26,00% 5,91%
Posee cafia de pescar 8,00% 3,66%

3.2.- Analisis del Mercado

3.2.1.- Determinacion del tamafio del mercado en volumen y valor

El proyecto se desarrollara cerca de la ciudad de Guayaquil, por lo

que se ha enfocado el presente estudio en esta poblacion, aunque se prevé

que, por influencia que tiene esta sobre otras poblaciones aledarias, esto
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hara que asistiran personas de toda la provincia, asi como de todo el

Ecuador.

Segun datos del INEC (2001) la poblacién urbana de la ciudad de

Guayaquil, esta estimada en 2'039,789 habitantes.

Al clasificar los datos del INEC de la encuesta nacional de ingresos y
gastos de hogares urbanos, se encuentra que los dos quintiles de mayor
ingresos por hogar (US$ 6,727 y US$ 11,775 ) corresponden ademas a los
de mayor porcentaje de gastos en recreacion (4.64% y 5.24%), la suma de
ambos quintiles da un total de 192,503 familias, equivalentes a 643,587
miembros, lo que consideramos como nuestro tamario del mercado (ver

cuadro No. 11).

Cuadro No.11

Distribucidon por Ingresos y Gastos

FUENTE U/ ORIGEN TOTAL GUINTIL1_|_GUINTILZ gLﬁmﬂfs [ GUINTILA | GUINTILS
Hogares 481.134] 96,257, 96.237 96,136 98.245 86.25
Ingreso Total: $2.930.797.753 $27T6.646.579 $396.495.531| $474.776.050] $647.448.920] $11 33.430.671
Ingroso promadto por hogar: $6.091{ $2.895 $4,120 $4.939 $6.727 $11.775
Gasta tatal comiente: $3.367.132774 $366.375688) $4B8B.701.0320 §$5688,180,162] $772.129.6200 $1.170.746.272
Gastos en recreacion y cultura: $159.564.714] $15.672.124 | $ 20638572 | $26.067.082 | $35.880.429 $61.203.506
Porcentaje del gasto en recreacidn: 4,74% 4,28% 4,22% 4,69%! 4,64% 5,24%
Total Miembros: 487.795 434.240 383,037 353,037 290,650
Fuente: INEC

elaboracion: Los autares
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Considerando la intencién de compra reflejada en el estudio, habria un

potencial de mercado 283,178 individuos, lo que considerando la proporcion

de sexos, habrian 138,757 hombres y 144,421 mujeres, y considerando un

promedio de intencién de dos visitas al mes, tendriamos 566,357 visitas

potenciales al mes y de esos 280,460 pescarian segin nuestra encuesta,

correspondiendo este valor a un 74% a hombres y 26% mujeres (ver cuadro

NO. 12).

Cuadro No. 12

Mercado Potencial

Promedio demografico
se;;t:'i to Hombres Mujeres
o, o,
objetivo (49%) (51%)

Segmento de mercado (individuos) {quintiles 4 y 5) 643.587 315.358 328,229
Intencion de compra; 44%

Total potencial de mercado (clientes ) 283.178 138.757 144.421
Erecuencia de compra al mes: 2

Total potencial de mercado (visitas al mes); 566.357 277.515 288.842
Totales que pescan (potencial de mercado}): 280.460 205.361 75.099}

Fuente: INEC, Estudio de Mercado

Elaboracion: Los Autores
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Para la proyeccion de las ventas se ha usado el analisis de la curva
del ciclo de vida, el cual es el mas aconsejable para nuevos productos
(Chambers, Satinder y Smith).

Usando esta metodologia, se ha considerado captar el 4,5% del
mercado potencial al terminar el afio 10 y alcanzar la madurez de captacion

del mercado en el afio 5 (Ver cuadro No. 13 y grafico No. 4).

Cuadro No. 13

Proyeccion de Ventas

Afio 0| Afio 1 Ao 2 Afin 3| Afia 4 Afo 5| Afc &/ Affo 7| Afio 8| Afie 9| Afio 10
Porcenlajo del Mercado: 0,60% 257, 2,96%, 340% 501%) 4.50% 150% T50% #.50%, 2.50% 7.50%
Nomero de visltantes; ] 14.572 16.757 1s.271 22.162| 25.488 25,466 28.488 25486
Hombitas: 0 714D 8211 9443 10.659 124288 12488, 12.488 12408
Mufares 0 7432 8,548 0.828 11.303 12.958 12.958 12.983) 12,988
Hombies quo poscan (74%); 0 5284 8.4076 6.888 B.034] 8.241 .24t 8241 9.241
Mujeres que pescan {26%): 0 1.832 2222 2.555 2930 3379 3378 3379 3.279
Totalas que pescan; 0 7.248 8,293 9.543 10.975 12.621 12.621 12621 1282t
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Grafico No. 4

Proyeccion de Ventas
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3.2.2.- Nivel de consumo medio por habitante y estrato econémico

En el cuadro No. 14 se puede observar el gasto total corriente por
familia y por individuo. Como se observara en los dos Ultimos quintiles
demograficos, el consumo por habitante es considerablemente superior a los

quintiles anteriores:



Cuadro No. 14

Distribucion de Gastos Totales
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QUINTILES
FUENTE U ORIGEN TOTAL QUINTIL1 | QUINTILZ | QUINTIL3 [ QUINTIL4 QUINTIL 5
Hogares 481.134 96.257 96,237 95,136 96,245 96.258
Habitantes: 1.949.069 4B7.795 434,240 383.447 352.037 290,550
Gasto total corriente: § 3.367.132.774] $ 366.375.688( $ 488.701.032( § 568.160.162( $ 773.120.620| § 1.170.746.272
Total gasto por hogar $6.998 $3.806 $5.078 $5.910 $8.033 $12.163
Total gasto por habitante $1.727,56 $751,09 $1.12542] $1.48177 $2.189,94 $4.029,41
Gastos en recreacion y cultura: $ 150.551.714| $ 15.672.124 | $20.638.573 | $ 26.067.082 | § 35.880.420 | $61.293.506
Porcentaje del gasto en recreacién: 4,74% 4,28% 4,22% 4,59% 4,64% 5,24%

3.2.3.- Segmentos de mercado

La estrategia a seguir en la definicion de los segmentos de mercado se

basa en los grupos que:

recreaciones.

Tengan un potencial suficiente, y que

Que pueda ser identificable, medible y real.

Que se pueda llegar a él a través de medios de comunicacion.

inviertan en este tipo de
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Luego de realizar un sondeo de mercado, los segmentos de mercados son:

1. Grupos familiares, de un nivel socioecondmico medio-alto, con necesidad

de recreacion al aire libre.

2. Jubilados de nivel socioecondmico medio-alto que prefieran distraccién y

relajacion natural especialmente entre semana

3.3.- Analisis Competitivo

3.3.1.- Principales competidores

Competidores directos que brinden pesca y deportes varios en
la ciudad de Guayaquil no hay, por lo que el concepto de pesca brava es una
innovacion.  Como referencia sefialamos que en la Sierra y Oriente son
comunes sitios de pesca deportiva de  trucha, que son lugares

frecuentemente visitados.

3.3.2.- Productos sustitutos
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Llamaremos producto sustituto y competencia a lugares de
recreacion al aire libre, ya sea para realizar alguna actividad deportiva,

realizar camping o alguna actividad

Cabe sefialar que la tendencia de nuestro grupo objetivo cuando

piensa en recreacion al aire libre es:

Clubes deportivos (53.1%)
Playas (13.31%)
Parques (11.2%)

Deporte (10.5%)

Entre los cuales, se consideran el mejor sitio de recreacién a los clubes,
Capeira y Nacional, donde se percibe que el mejor es aquel que brinda

variedad de recreaciones, sea amplio y seguro.

3.3.3.- Poder negociador de los clientes

Los compradores compiten en el sector forzando la baja de precios,
negociando por una calidad alta y mayor servicio, esto sucede cuando se
tiene una cartera pequefia de clientes. En este proyecto y por los primeros
2 afios, hemos categorizado como mediano a alto este poder, debido al

gran numero de potenciales clientes que se tiene, trataremos de establecer
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siempre un buen balance entre clientes individuales y clientes que vienen

de empresas.

3.3.4.- Poder negociador de los proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder en las negociaciones, llegando
hasta exprimir las utilidades de los negocios, al ser estos incapaces de
solucionar los aumentos de los precios de parte del proveedor. Nuestros
proveedores de materias primas como balanceado, combustible y mano de
obra tienen un poder de negociacion bajo, ya que la mayoria de los bienes

y servicios que necesitaremos tendremos varias opciones localmente.

Un analisis aparte es el abastecimiento de peces, que dependera
del estado de la industria de camardn en el caso de usar instalaciones de
laboratorios de larvas de camaron, por lo que su poder negociador puede ser

muy alto cuando esté boyante dicha industria y muy bajo cuando esté crisis.

Sin embargo, siempre hay posibilidades de integrarse verticalmente o
de llegar a acuerdos comerciales que igualmente sirvan para disminuir

cualquier tipo de poder negociador muy alto.
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3.3.5.- Amenazas

En el futuro, la amenaza de productos sustitutos puede ser una
realidad, vya que el turismo es una de las areas claves de inversion,
tendremos que estar atentos y estar dispuesto a mejorar el desempeno de
nuestro negocio y posicionarnos en el mercado creciendo como una empresa

solida que soporte el ingreso de la competencia.

Igualmente siempre existira la amenaza de nuevos entrantes, para
esto cada empresa debe tener su propia estrategia de largo plazo basadas,
ademas del entorno, en sus fortalezas y debilidades por lo que tocaria aplicar

a cada organizacion las respuestas a esta amenaza de modo particular.

3.4.— Estrategia Comercial

3.4.1.- Producto

Hermoso complejo de ecoturismo, dedicado al entretenimiento
Nos especializamos en pesca deportiva, con peces engordados localmente,
nos dedicamos a cultivar especies atractivas para este deporte, brindandole
a nuestro cliente todo lo necesario para que su estadia con nosotros sea una

gran aventura. Adicionalmente se cuenta con un amplioc complejo multi-
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deportivo que brinde diversion familiar adicional pensando en miembros de la

familia que no opten por la opcién de pesca como nifios y conyuges.

3.4.2.- Precio

La estrategia de precios que se utilizara en este segmento estara de

acuerdo a los siguientes parametros:

o En relacion con los precios de la competencia.

e Rango de margen bruto (maximo o minimo) en el que se moveran los

productos para este segmento.

+ Rango de margen que se les permitird a los intermediarios.

3.4.3.- Publicidad y Promocion

3.4.3.1.- Grupo objetivo

Para efectos de promocion segun el grupo objetivo, se ha considerado

a los grupos familiares de nivel socioecondémico medio a medio-alto, lo que

incluiria desde nifios de 10 afnos hasta los jubilados.
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Considerando esto, se ha delineado la publicidad y promocion a traves
de los siguientes canales:
1. Mercadeo directo a través de los estados de cuenta de las tarjetas de
crédito, otorgando promociones y descuentos por los consumos de dichas

tarjetas al visitar el centro.

2. Entrevistas y/o publi-reportajes en programas televisivos dirigidos a

fomentar el turismo nacional, la recreacion familiar y el deporte.

3. Propaganda escrita en revistas de circulacién masiva dirigida al segmento

social que queremos llegar.

4. Paginas web que muestre al centro de pesca deportiva como una
alternativa para hacer turismo al aire libre, cerca del manglar y accesible a la

ciudad, también dirigido para atraer al turismo extranjero.

5. Promocién por medio de agencias de viajes locales que preparen
paquetes turisticos que incluyan nuestro centro como una de sus alternativas
a visitar. Estas promociones pueden ser canalizadas por el Ministerio de

Turismo.

6. Emisibn de tarjetas de descuento para visitantes frecuentes, con
promociones tanto por el nimero de visitas al centro, asi como descuentos
en los consumos dentro de las instalaciones, también se dara facilidades de

pago por medio de cheques.
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7. Publicacidbn de una revista con articulos recogidos de revistas
especializadas de pesca, cuyo primer ejemplar se distribuirda mediante
mercadeo directo a clientes potenciales, llevara una descripcién de las
instalaciones del centro y los servicios que ofrece, asi como Ia solicitud para

ia tarjeta de descuento.

8.- Promocidn a nivel de colegios, universidades, y empresas, para vender
paquetes de viajes a grupo de personas que requieren celebrar ocasiones

especiales.

9.- Realizacion de eventos tipo concursos periédicos para atraer el interés de

los clientes, ejemplo: quién captura el pez mas grande.

3.4.3.2.- Posicionamiento
La publicidad y promocion debe tomar en consideraciéon lo que el
cliente potencial tiene en su mente del producto y la necesidad que este va a

satisfacer. Estos aspectos basicamente son {res:

o Diversion al aire libre con un aspecto diferente de los otros lugares, es
decir, la pesca.
¢ Contacto con la naturaleza

» Estar reunidos con la familia y los amigos
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Estos son los aspectos son los que juntos compondrian la diferenciacion del

producto que seria percibida por nuestros clientes.

3.4.3.3.- Fuerza de ventas

Estara constituida por 1 vendedor, el cual junto con ia gerencia de
ventas y marketing estaran encargados de la promocioén y venta de las
diferentes alternativas expuestas para comercializar el producto, en especial
a nivel de agencia de viajes, colegios, universidades, y empresas que son el

grupo objetivo a alcanzar por esta via.

Se le asignara una comision del 5% sobre las ventas en los 3 primeros
aros, y luego un 3% de comision para los afios siguientes, el mismo que esta

calculado en los flujos de caja correspondientes del proyecto.
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CAPITULO 4

4.- PRODUCCION

4.1.- Especies a Cultivar

4.1.1.- Seleccion de especies a cultivar

Se han seleccionado dos especies para este proyecto: red drum
(Sciaenops ocellatus) y el huayaipe ( Seriola rivoliana). Los criterios para
seleccionar estas especies han sido tanto desde el punto de vista deportivo
ya que son peces que tradicionaimente se han considerado de pesca
deportiva por su conocida resistencia y pelea y ademas por consideraciones
técnicas ya que se han hecho anteriormente pruebas de cultivo en

camaroneras ademas de la disponibilidad de alevines.

El red drum se tiene una muy buena adaptacion al cautiverio, es
facilmente acondicionado para desovar en laboratorio sin el uso de
hormonas, se alimenta facilmente y su crecimiento es rapido (Holt,J ).

Ademas de presentar un gran potencial para cultivo ha sido uno de los peces
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mas importantes en pesca deportiva en el Golfo de México, sin embargo ha
ido declinando su cantidad ( Fish and Wildlife Service,1985).

En Ecuador se han realizado experiencias intensivas de cultivos de
red drum en tanques exteriores obteniendo en 388 dias tallas de 1450, 1511
y 1368 gramos con densidades de 14.5,14.4 y 13.7 Kg/m3 respectivamente y
una conversion alimenticia promedio de 2.8:1 (Guartatanga, Schwarz |,

Wigglesworth y Griffith).

También se han realizado pruebas de cultivos de huayaipe en piscinas
de tierra cubiertas con geomembrana , creciendo de un 10 a 12% mas en
comparacion a aquellos que habian sido sembrados en tanques exteriores,
obteniendose en tanques ejemplares de 1 kilogramo de peso promedio en
270 dias a partir de huevos, reduciendose el tiempo a 230 dias en piscina

(Blacio,2005).

La supervivencia mejor obtenida en piscinas de liner es del 60% y

conversion alimenticia es de 2.5 : 1 (Blacio, comunicacion personal).

4.2.- Procedencia de alevines
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En el caso de alevines de red drum, estos seran adquiridos por medio
de un convenio con un laboratorio local que previamente ha ya proveido a un
grupo camaronero local que con fines de diversificacidon cultiva esta especie.

En el caso de huayaipe se ha considerado como proveedor al Cenaim
ya que este posee tanto los reproductores como la tecnologia para

producirlo.

4.3.- Ciclos de cultivo

Para este proyecto se ha disefiado un sistema de cultivo en tres fases:
precria, engorde y la fase del lago de pesca. En esta Ultima fase se trabaja
con densidades extensivas y con el policultivo de ambas especies en la
misma piscina, donde el propésito no sera engordarlos sino mantenerlos

hasta que los clientes los pesquen y estos sean nuevamente repuestos.

En instalaciones de peces para pesca deportiva, lo mas comun es
encontrar cultivos de bagre de canal, largemouth bass, redear sunfish y
bluegill, Lewis (1998) recomienda tener una densidad de alrededor de 600
peces por acre (1,482/ha) para este tipo de cultivo, mientras que Masser
(1996) recomienda varias densidades segun el manejo que van desde 100

peces por acre (247/ha) a 2,000 por acre (4,942/ha), no recomendando
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densidades mayores para pesca deportiva y considerando que una densidad

moderada es 350-700/acre (865-1,730/ha).

Tomando en cuenta estos datos hemos considerado una densidad
final que se mantendria de un minimo de 1,000 hasta 2,000 peces por
hectarea en el area de pesca, por lo que se controlaria el nimero de peces
pescados por los clientes para reponerlos cuando lleguen a nuestro niimero

minimo, usando red drum y huayaipe en iguales proporciones,

A continuacion se detallan los datos técnicos para cada ciclo segin la

especie:

4.3.1.- Red drum

l.a precria inicia con peces de 1.5 gramos, los que se engorda hasta
los 150 g en un tiempo de 4 meses. La densidad inicial de cultivo es de
15,000 peces/ha, se estima una conversion alimenticia de 1.8:1 y una

sobrevivencia del 70%.

El engorde parte de peces de 150 g que se llevaran hasta los 700 g en
un tiempo estimado de 6 meses a una densidad de 7,500/ha. La conversion

alimenticia estimada es de 1.8:1 y la sobrevivencia del 70%.
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Se alimentaran con balanceado de 38% de proteinas.

La fase del lago de pesca recibira a los peces de 700 gramos donde
se transferiran a una densidad de 1,000 peces/Ha, aqui se considera la
alimentacion natural, la misma que dependera de las condiciones fisicas

quimicas y biolégicas de la camaronera a operar.

4.3.2.- Huayaipe

La precria inicia con peces de 18 — 20 g que en el transcurso de 4
meses seran llevados, con una densidad de 15,000 peces/ha a 490 g con
una conversion alimenticia estimada de 2.5:1 y una supervivencia del 60%.

El engorde parte de 490 g y se estima que en 130 dias alcanzaria 1 Kg de
peso. La densidad proyectada es de 7,000 peces/ha y la conversion

alimenticia de 2.5:1 vy la supervivencia de 60%.

Se alimentaran con balanceado de 38% de proteinas.

La fase del lago de pesca recibira peces de 1 Kg y seran transferidos a
una densidad de 1,000 peces/fHa, aqui se considera suficiente la
alimentacion natural que tienda a estimular el crecimiento de zooplancton, lo

que dependera de las condiciones de la camaronera.
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4.4.- Cronograma de funcionamiento

Se ha considerado hacer las construcciones de obra fisica de
restaurante, tienda de alquiler, juegos infantiles y cancha de volley desde el
primer mes del afo cero, pero de manera escalonada, calculando asi que el
lapso de diez meses estarian terminadas las obras de infraestructura

adicionales necesarias.

Las gestiones para contratacion y disefio de la campafia publicitaria y
de promocidn estan contemplados para los meses 6 y 7 y su ejecucion en los

meses 10,11y 12.

En lo que respecta a la produccidon de los peces, se han programado
las siembras para que ambas especies estén disponibles al mismo tiempo al
momento de la inauguracion del proyecto por lo que, considerando los ciclos
de cultivo se ha considerado que la siembra de red drum sea en el tercer
mes y la de huayaipe en el quinto mes, previo se ha considerado un mes de

preparacion de piscinas para ambas especies.
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El detalle de este cronograma puede ser apreciado en el cuadro No.
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CAPITULO 5

5.- EJECUCION DEL PROYECTO

5.1.- Alternativas de ubicacion geografica

Aqui ademas de considerar los aspectos técnicos que tienen que ver
con los parametros fisicos y quimicos que toleran las especies, sino que
debe ser tomado en cuenta la accesibilidad de los potenciales clientes al

mismo.

Esto implica que este proyecto debe ser ubicado en lugares donde

haya acceso por tierra y que a su vez esté cercano a la ciudad.

Tomando en cuenta estos criterios, consideramos que las mejores

alternativas de ubicacion estarian en las zonas de:

¢ Chongodn
o Taura

+ \Via a Naranjal



5.2.- Supuestos utilizados

5.2.1.- Supuestos técnicos

5.2.1.1.- Huayaipe

Peso inicial: 18 g

Peso final: 1000 gramos

Tiempo de cultivo: 250 dias

Densidad final de engorde: 4,000 peces /Ha

Conversion alimenticia: 2.5 : 1

5.2.1.2.- Red Drum

Peso inicial: 1.5 g

Peso final: 700 gramos

Tiempo de cultivo: 300 dias

Densidad final de engorde: 4,000 peces /Ha

Conversion alimenticia: 1.8 : 1

5.2.2. — Supuestos de mercado

50
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Se ha establecido para este proyecto una meta inicial de 14,572
visitantes para el primer afio, esta cifra inicial representa alrededor del 2.57%
de nuestro mercado meta, llegando en su etapa de madurez al 4,5 % y con
una tasa de crecimiento del 15% en su fase de crecimiento. Se considera
estas cifras como conservadoras dado que esta previsto una inversion en

publicidad y contratacion de un vendedor.

Ademas, como se sefala anteriormente, se usa la curva del ciclo del
producto como criterio méas apropiado para la proyeccion del mercado, y en
ella se considera que la inversién inicial en publicidad y promocién es mas
alta en los inicios del lanzamiento del producto (Chambers, Satinder y Smith),
siendo asi que estos representan del 20% al 10% del porcentaje de ventas
en los primeros afios del proyecto, estabilizandose en el 5% en los siguientes

anos.

En el siguiente cuadro se puede ver un resumen de los supuestos de

mercado utilizados:
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Cuadro No. 16

Supuestos de Mercado

Supuestos de mercado

Descripcion Valor
Participacion al final proyecto 4.5%
Exponente de crecimiento 15%
Frecuencia de compra al mes 2
Intencion de compra 44%
% de hombres que pescan 74%
% de mujeres que pescan 26%
Ndmero de peces por visitante 2%
Valor entrada Us$
10,00
Precio pescado entero (US$/Kg) Uss
3,00
Clientes que alquilan cafias 92%
Porcentaje de ventas 35%

comisionadas

En los cuadros 12 y 13 se puede ver la proyeccion de visitantes y de

personas que pescan.

5.3.- Ingenieria del Proyecto

5.3.1.- Descripcion y calculo de inversiones

Se caicula para este proyecto una inversion inicial de US$ 190,969.09

los que corresponderian principalmente a terrenos, piscinas ,construcciones

adicionales para adecuar las instalaciones a fines recreativos como
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restaurante, tienda de recuerdos, canchas de volley, compra de botes para

pesca, y equipos de pesca como cafias.

Cada cinco afios se necesitara hacer una inversion equivalente al
valor a reponer por deterioro de cafias y botes, lo que se ha calculado en
US$ 31,520.00. En el cuadro a continuacién se puede observar una

descripcion detallada de las inversiones.



Cuadro No. 17
Inversiones

INSTALACIONES Y ACTIVOS FIJOS
En USD

Descripcién Valor Afos Dapreclatfién

Deprec anual:
1.- Terreno $21.040,00 nia 50
2.-Piscinas $66.000,00 10 $6.600
3.- Restaurante $23.729,09 10 $2.373
4.~ Tienda de alquiler $4.180,00 10 5418
5.- Cancha de volley {6) $15.500,00 10 % 1.550
6.- Area de juegos infantiles $20.000,00 10 $ 2.000
7.~ Bicicletas montafieras $9.000,00 10 $ 800
8.-Equipos Varios, canas, etc $5.000,00 & $1.000
9.- Botes de pesca $26.520,00 5 $ 5.304
Totai: $190.969,09] $ 20.145
Desglose del valor de instalaciones:
Activo: Unidad Valor Cantidad Valor total
| unitario
1.- Terreno y piscinas:
1.1.~ Piscinas hectarea $800,00 26] $21.040,00
1.2.- Construccion hectarea $2.200,00 30] $66.000,00
Total terreno y piscinas $87.040,00
2 - Restaurante:
2.1.- Construccion m2 $400,00 50} $20.000,00
2.2.- Cocina industrial unidad $800,00 1 $800,00
2.3.- Congelador unidad $1.200,00 1 $1.200,00
2.4.- Mesas unidad $60,00 12 $720,00
2.5.- Sillas unidad 51,82 60 $109,09
2.8.- Cubiertos juego $3,00 100 $300,00
2.7.- Ollas y enseres unidad $50,00 10 $500,00
Total restaurante: $23.729,09
3.- Tienda de alquiler:
3.1.- Construccion m2 $400,00 10 $4.000,00
3.2.- Estantes y equipos unidad $60,00 3 $180,00
Total tienda de alquiler: $4.180,00
4.- Cancha de volley:
Construccion: m2 $50,00 300] $15.000,00
Red unidad $100,00 § $500,00
Total cancha de volley: $15.500,00
5.« Area de juegos infantiles:
Construccidn: m2 $100,00 100§ $10.000,00
Columptos, resbaladeras unidad $1.000,00 101  $10.000,00
Total area de juegos infantiles: $20.000,00]
6.~ Bivicletas montafieras:
Bicicletas unidad $300,00 30 $9.000,00
Total bicicletas montaiieras: $9.000,00
7,- Botes de pesca:
Botes unidad $500,00 52| $26.000,00
Remos unidad $5,00 104 $520,00
Total botes de pesca: $26.520,00}

54
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5.3.2.- Calculo de mano de obra directa

La mano de obra directa se ha calculado para todos los afios de
funcionamiento en cuatro obreros que laboraran directamente en las labores
de cultivos de peces en todas sus etapas, un bombero y cinco guardias que

brindaran seguridad a las instalaciones.

Estos permanecen constantes dada las condiciones extensivas de

cultivo.

Para los anos uno en adelante en que comenzara a tener clientes el

centro, se ha programado la contratacién de tres cobradores de entradas.

En el cuadro No. 18 se pueden apreciar los valores anuales y

mensuales estimados de mano de obra directa.



Cuadro No. 18

Calculo de Mano de Obra Directa
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Afoc 0
Descripcion Cantidad Sueldo mensual Total mensual Total anual
a.- Piscinas:
Obreros 4 $ 250,00 $ 1.000,00 $12.000,00
Bomberc 1 $ 300,00 $ 300,00 $ 3.600,00
Guardias 5 $ 250,00 $1.250,00 $ 15.000,00
l Total: $ 2.550,00 $ 30.600,00 |
Afio 110
Descripcion Cantidad Sueldo mensual Total mensual Total anual
a.- Piscinas:
Obreros 4 $ 250,00 $ 1.000,00 $ 12.000,00
Bombero 1 $ 300,00 $ 300,00 $ 3.600,00
Guardias 5 $ 250,00 $ 1.250,00 $ 15.000,00
b.- Atencidn clientes:
Cobrador de entradas 3 $ 250,00 $ 750,00 $ 9.000,00
Total: 13 $ 3.300,00 $ 39.600,00

5.3.3.- Calculo de costos variables

Los dnicos costos que han sido considerados variables en este

proyecto son el balanceado y los alevines puesio que son los Unicos

directamente relacionados con la venta del servicio.

El detalle de estos puede encontrarse en el cuadro a continuacion.



Cuadro No. 19
Costos Variables

Red drum:
ftem Unidad valar Cantldad Valor total
unitario
Alevines red drum
Ao 0 Unidad $0,50 15.463 $T7.731,34
Afio 1 Unidad 50,60 17.782 $ 5.891,04
Aflo 2 Unidad $0,50 204481 51022470
Afio 3 Unidad 50,50 235171 $ 17584
Afio 4 Unidad $0,50 27.044] $13.522,17
Afio 5 Unidad 50,50 27.044] $13.522,17
Ao 6 Unidad $0,50 27.044) $13.52217
Ao 7 Unidad $ 0,50 27.044] $13.522,17
Aflo 8 Unidad $ 0,50 27.044] $13.52217
Afie 9 Unidad $ 0,50 27.044] $13.52217
Aflo 10 Unidad $ 0,50 27.044] $13.52217
Batanceado red drum
Affo 0 Kg $0,34 2.052 $23.077,78
Affo 1 Kg $0,34 10,410 $2.6539,45
Afio 2 Kg $0.34 11.972 $ 4.070,37,
Afia 3 Kg $0,34 13.767 § 4.680,92
Afto 4 Kg 30,34 15,833 $ 5,383,068
Afla 5 Kg 30,34 15.833 $ 5.383,06
Aflo 6 Kg $0.34 15,833 $ 5,383,068
Aflo 7 Kg $034 15,833 $ 5,283,068
Aflo 8 Kg 50,34 15.833 $ 5.383,06
Aflo 8 Kg $0,34 16,833 $ 5.383,06
Afig 10 Kg $ 0,34 15.833 $ 5.383,06
Huayalpe:
Itam Unidad Valor Cantidad Valor total
uhitario
Alevines huayaipe
Aflo 0 Unidad 30,50 21.046] §10.523,.22
Aflo 1 Unidad $ 0,50 242031 $12101,70
Aflo 2 Unidad 50,80 27.834| $13.916,95
Aflo 3 Unidad $ 0,50 32.008] $16.004,50
Aflo 4 Unidad $0,50 36.810| §18.40517
Aflo § Unidad $0,50 36.810] $18.405,17
Afio 6 Unidad $0,60 36,810 § 18.405,17
Afio 7 Unidad $0,50 36.810 % 18.405,17
Afio 8 Unidad $0,50 36.810]  $18.405,17
Afio § Unidad 50,50 36.810] §18.40517
Aflo 1¢ Unidad $0,50 38.8101 § 18.405,17
Balanceado huayaipe
Afla 0 Kg $0,34 17.138 $ 5.826,88/
Afio T Ky 50,34 19.708 $6.700,88
Afio 2 Kg $0,34 42.148] § 14.330,49
Afia 3 Kg $ 0,34 48.471] $18.480,06
Afio 4 Kg $0,34 55.741] $18.952,07
Afio 5 Kg $0.34 $55.741] §18.952,07
Afla & Kg $0,34 $55.741] §18.852,07
Afio 7 Kg $0,34 $55.741] $18.952,07
Afio 8 Kg $0,34 $55.741] § 18.952,07
Affa 8 Kg $0,34 $55741] $18.852,07
Aflo 10 Kg $0.34 $55.741] 5 18.952,07
Reasumen
Balanceado Alevines Total |
Afio 58.905 18,254, 58 $ 27.159
Afio 1 $10.240 20.992,74 $31.233
Afio 2 $18.401 24,141,686 $42.543
Afio 3 $21.161 27.762,90 $48,924
Afio 4 524,335 31.927,34 $ 56.262
Afio 5 524,335 31.927,34 $ 56.262
Afio 8 $24.335 31.827.24 $56.282
Afio 7 $ 24335 31.827.34 § 56.262
Afio 8 $ 24,335 31.927,34 $ 56.262
Afio 9 $ 24,335 31.827,34 $ 56,282
Afio 10 $24.335]  31.927,34 $ 56,262
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5.3.4.- Calculo de costos fijos

Los costos fijos estan calculados en US$ 40,320 anuales y los
administrativos en US$ 150,720 anuales. La Unica variacion que presentan
es en el doctor para los visitantes y los guias turisticos, quienes trabajarian

solamente a partir del afio 1 que es cuando comenzarian a tener clientes.



Cuadro No. 20

Costos Fijos y Administrativos:

Descripcion: Valor anual Valor
mensual
1.- Costos Fijos:
Aceites y lubricantes $2.400 $200
Repuestos $2.400 $200
Diesel $6.000 $500
Reacondicionamiento de muros $10.000 $833
Alimentacién del personal $9.600 $800
Transporte y estiba $5.000 $417
Insumos equipos y otros fijos $3.000 $250
Imprevistos (5%) $1.920 $160
Total fijos: $40.320 $3.360
2.- Gastos Administrativos:
Gerente General $36.000 $3.000
Administrador/Acuicultor $12.000 $1.000
Conserjes $2.400 $200
Doctor ( a partir de afio 1) $8.400 $700
Guias Turisticos (a partir de afio 1) $10.800 $800
Secretaria $3.600 $300
Contador $7.200 $600
Energla Eléctrica $3.600 $300
Teléfono $3.600 $300
Agua potable $6.000 $500
Alquiler oficina $4.800 $400
Insumaos de oficina $2.400 $200
Alimentacion del personal $9.600 $800
Total Administrativos: $110.400 $9.200
TOTAL FIJOS Y ADMINISTRATIVOS: $150.720 $12.560
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5.4.- Estructura administrativa y funcionamiento de la empresa

5.4.1.- Administracion y personal

Dada la naturaleza del negocio, el perfil del personal que laboraria en
este proyecto debe ser inclinada al servicio al cliente, siendo este el principal

criterio de seleccién del personal.

El personal que se necesitaria estaria conformado en el area

administrativa por:

Gerente General (1)
Conserje (1)

Doctor (1)
Secretaria (1)
Contador (1)

Guias Turisticos (3)
Cajera (1)

Guardias

* En el area técnica y produccion:
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Acuicultor (1)
Obreros
Bombero

* En el area de ventas:

Vendedor (1-2)

5.4.1.1. — Organigrama

Se ha optado por una administracion tipo funcional donde el Gerente

General es la cabeza y bajo él estan el contador que manejara los cajeros y

el Acuicultor / Administrador bajo quien estara todo el personal de campo.

Los vendedores estan bajo el mando del gerente general.

Figura No. 1

Organigrama
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5.4.1.2. — Funciones del personal

Gerente General

a) Planificar y disefiar tanto las estrategias de largo plazo las metas de
corto plazo que son necesarios para alcanzar lo objetivos planteados.

b) Ejecutar coordinadamente con el personal las tareas planteadas
previamente para lograr las metas conjuntas.

c) Controlar el desempefio de la compafia en todas sus areas y vigilar
que la ejecucion conjunta de las metas sea acorde con la estrategia

planteada.

d) Redisefiar y corregir tanto las estrategias como las tareas de corto
plazo cuantas veces sean necesarias basado en Ia

retroalimentacion que recibe de los gerentes funcionales.

Contador

a) Registrar todas las transacciones contables de la compafiia de modo
que la generacion de la informacién contable sea oportuna.
b) Mensualmente presentar balance general y estado de pérdidas y

ganancias
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c) Anualmente tener el balance general que sera presentado a la
Superintendencia de Compafiias o cualquier otra institucion de control
con su debida firma registrada como contador autorizado, ademas de
informar sobre las obligaciones que deberan ser pagadas a las
instituciones fiscales.

d) Anualmente presentar a la administracion de la compafiia el estado de
cambios en la situacién financiera

e) Llevar cada mes la informacion pertinente a impuestos por pagar, tales
como retenciones, VA, etc., ademas de la elaboracion de las planillas
correspondientes al Seguro Social de los empleados.

f) Llevar informacién detallada de las facturas por pagar y/o cobrar tanto
por vencimientc como por proveedor o cliente.

g) Elaboracidén y registro de los pagos con sus comprobantes
correspondientes segun instrucciones que reciba de la gerencia .

h) Elaborar flujos de caja y revision de lo proyectado con lo real.

Acuicultor/Administrador

a) Planificar, ejecutar y controlar ia produccion de ios peces que son
destinados a la pesca deportiva y anticiparse con medidas
preventivas.

b) Elaborar un informe semanal del desarrollo del cultivo en las piscinas

c) Mantener un inventario adecuado de peces en las piscinas.
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d) Controlar que el inventario de los insumos necesarios sea el adecuado
e) Supervisar y controlar el area de bombeo

f) Supervisar y controlar el trabajo de los guardias

Bombero/ mecanico

a) Llevar el control preventivo periddico de las maquinas existentes en lo
que se refiere a cambios de aceites, filtros, bandas y cualquier otra
parte que asi lo requiera.

b) Revision periddica de la maquinaria a fin de constatar su buen
funcionamiento.

¢) Reparacion de la maguinaria en caso de ser necesaria.

d) Bombeo de la cantidad de agua necesaria para el mantenimiento de la

operacion en coordinacion con el acuicultor

Doctor

a) Atencion a los clientes por los accidentes o malestares sufridos dentro
del centro de pesca.

b) Revisidn periddico a los empleados de la Compafiia.
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c) Coordinacion con un hospital, clinica o cualquier otro centro médico al
cual se este enviando a un paciente con necesidades mayores de

atencion.

Guias Turisticos:

a) Asistir a los visitantes en cuanto a cualquier aspecto al Centro de
Pesca como de la Compafia en si.

b) Asistir a los visitantes en aspectos relacionados a la actividad de la
pesca deportiva.

c) Controlar y reportar lo que cada visitante pesca.

Secretaria

a) Realizar las actividades relacionadas a correspondencia, organizar las
tareas del conserje, toma de llamadas telefénicas y todas las
relacionadas con el buen funcionamiento de la oficina.

b) Manejo de la caja chica para compras menores de oficina

c) Proporcionar informacién a los clientes actuales y potenciales que
llamen para solicitar informacion.

d) Coordinacidn con proveedores para la entrega de insumos

importantes tales como diesel, balanceado,etc.
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Cajeros

a) Recolectar el dinero de los clientes al momento de estos ingresar a las
instalaciones de pesca.

b) Proveer de informacién a los clientes en caso de ser requerida sobre
las diversas actividades y entretenimientos de la compaifiia.

c) Alfinal del dia presentar un arqueo de caja.

5.4.1.3. - Flujo operativo

Aqui describimos mediante diagramas los flujos de informacion
y actividades en forma secuencial y la interrelacion que existe entre
ellas.

Se describe también el tipo de control que debera haber sobre

cada una.

Figura No. 2

Flujo Operativo

CONTROL
CONTROL Financiero (Presupuesto, flujo,rentabilidad)
Produccion
Financiero (Presupuesto, flujo,rentabilidad) Mercado
Produccion

Lago de pesca Visitantes

Produccion
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5.5. — Administracion de la fuerza de ventas

5.5.1. — Cantidad de vendedores y funciones

La compafiia cuenta inicialmente con un solo vendedor, previéndose

aumentar a dos a partir del segundo afio, quienes tendran entre sus

funciones:

Contactar, en coordinacion con la gerencia de ventas a los
clientes potenciales como son agencias de Vviajes,
universidades, escuelas, colegios, asi como realizar el
respectivo acercamiento y visita con miras a una futura
captacion.

Absolver preguntas y hacer seguimiento de los potenciales
clientes que a través de la pagina web accedan al centro de
pesca.

Atender y hacer visitas si se lo requiere, a cualquier cliente
potencial que se acerque a las oficinas o que pida informacion
de modo telefénico.

Sea el modo en que se acerque al cliente, debera siempre tratar
de entender las necesidades del cliente, entender las quejas
que tenga y ver que nuevos servicios y/o productos necesite el

mercado.
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5.5.2. — Compensacion de la fuerza de ventas

Se ha establecido una comision del 5 % sobre las ventas para los
dos primeros afios, y del 3 % para el tercer afio en adelante. Esta estructura
de compensaciéon obedece a que en el inicio del lanzamiento del producto las
ventas son bajas, por lo tanto una mayor comision al inicio sirve tanto para
compensar al vendedor por el bajo volumen como para que este se vea

motivado a incrementar el volumen de las mismas.

5.5.3- Distribucion de la Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas estara distribuida de acuerdo a las caracteristicas
de los clientes a captar segln sean institucionales o de agencias de viaje de

modo que cada vendedor se especialice en un determinado tipo de cliente.

Esto trae como consecuencia que un vendedor maneje los clientes
captados a través de agencias de viajes, y otro se preocupara del mercado
institucional por lo que visitara universidades, escuelas , colegios vy

empresas.

5.5.4. — Supervisién y retroalimentacion de la fuerza de ventas

Para efectos de una mejor evaluacidn de la fuerza de ventas, este

departamento debe tener informacion guincenal sobre:
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+ Captaciones reales versus proyectadas
« Participacion y crecimiento por segmento
¢ Presupuesto

+ Utilidades generadas

* Informes sobre visitas (diario)

e Cuentas por cobrar

Evaluacion de cuestionarios y hojas de sugerencias ¢ quejas que son

recogidas directamente de nuestros clientes.



70

CAPITULO 6

6.- ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

6.1.- Calculo de ingresos

Se han considerado cuatro fuentes de ingreso: por visitantes que
equivale al cobro de una entrada, por visitantes que pescan que se
cobraria el valor del pez y el alquiler de la cafia en caso que lo requiera y

por licitacién de la tienda de recuerdos y del restaurante.

Como mencionado anteriormente, la proyeccién del mercado
fue hecha en base a una primera segmentacion del mercado en base a
niveles socioecondmicos (cuadro No. 11), y luego, tomando los datos del
estudio de mercado, se determina el potencial real de mercado que

tendria el proyecto (cuadro No. 12).

La proyeccion de los ingresos por ventas de entradas, pescas y
alquiler de cafia ha sido hecha basandoenos en la curva del ciclo de vida

del producto (cuadro No. 13).
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La licitacion del restaurante tendra un valor mensual de US$ 1,500 el
primer afio, US$ 2,000 el segundo afio, US$ 2,500 el tercer afio y se

estabiliza en US$ 3,000 a partir del tercer afio.

La licitacion de la tienda se calcula en US$ 1,000 mensuales para

todos los afios.

La proyeccion detallada de los ingresos puede apreciarse en el cuadro

a continuacion

Cuadro No. 21

Detalle de Ingresos Proyectados

Ingrascs proyectados:

Afio 0 Ao 1 Afio 2. Afie 3 Afo 4 Aflo 5§ Afio § Afo 7 Aho B Aflo # Ao 10 Afin 10
1.~ Venta do entraxias
Turistas Naclonales $0] 3145717 $187575F $162T11| S22 B18| $254.8060( $254860 $254E60) $254.880| $254 86807 $354.060) $254.850
[Total par venta de entradas: $Gf $M45TIT]  S167.575) $102711|  5221.898) $254.860| $I54.880| % 254360 $254.880| §254.860; §254880| § 254860

2.- Pago do pesea

[Vistantes qua pascan: 50 £ 30,601 42321 542.570 $55.970 £ B4.366 §04.350 $04.265 5 84.368 $ 64200, $04.366 5 04.3081
Tolal por pago de pasca 30 § 26,601 s422021 540,870 355870 $ 64,308 $04.368 $ 64.286 § 04,380 $ 84,088 $ 64,366 $ 64,268;
%.- Licitaclén de restauranle

Alquiter $ 0 $ 13,000, $ 24,000 % 30.000 $36.000 $ 38,000 $ 30,000 $ 38,000 $ 38000 $ .30.000 5 36.000 3 36.000]
4,- Alquiler do cofia

Turistas nacionales 50 £18.016 $ 22602 526308 $30.200 %34 833 & 34.833 5 34.833 $34.833 $ 34 833 % 34 033 £ 34 837
Total alguiter de cahe %0 5 19.816 $22.903 5 26.339 $30.200 5 34.833 $34.833 $34.833 $ 34833 $34.83) $ 34833 $ 34,833
5.« Licitacion de tlenda: 50 § 12000 $12.000 $ 12,000 §12.000 $12.000 3 12.000 § 12000 $ 12,000 $12.000 512000 $ 12.000

Tolal Ingresos: $232.,434  $208800 300720  §IS5BYT $402050 $402050 $402050 $40R050  $402050 3402058 % 402.059’
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6.2.- Estructura de costos

La relacion entre los costos fijos y variables se mantiene de una
manera bastante constante durante toda la duracién del proyecto, siendo
esta de un 29% de costos variable y 71% de fijos (ver grafico No. 5). Este
comportamiento no es de extrafiar ya que, cabe recalcar que no se trata

de un proyecto donde se vende un producto sino un servicio.

Grafico No. 5

Estructura de Costos

Estructura de costos
Relacién entre Costos Fijos y Variables

250.000 -

200.000 |
US$ 150.000 Ty
BCostos Variabes
100.000 |

50.000 -




6.3.- Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio fue calculado en base al nimero de visitantes

al centro de pesca, como se puede observar en el cuadro No. 22, en el

primer afo de ventas el niumero de visitantes esta por debajo del punto de

equilibrio pero a partir del segundo afo ya esta ligeramente por encima

con 342 visitantes, aumentando hasta estabilizarse en 9,800 visitantes

por encima del punto de equilibrio desde el sexto afio.

Cuadro No. 22

Punto de Equilibrio

ANOS
1 2 3 4 5 [ 7 8 9 10
Ventas 232434 26BB0C 309.720 355.877 d02.059 402050 402.050 402.059 402059 402059
Costos Variables 69.440 63744 76455 B3.284 75317 75704  TFET04 75704 75704 75704
Margen Contribucion i62.994 205056 233225 267.584 326742 326355 326.355 326.355 326.355 326.355
Visitantes 14.572 16.757  49.271 22162 25486 25486 25486 25486 25486 25486
MCU 11,19 1224 12,10 12,07 12,82 12,81 12,81 12,81 12,81 12,8t
Costos Fijos 163.465 200.865 200.855 200.865 200,865 200865 200.865 200.865 200.865 200.865]
Punto Equilibrio {namero de visitas) | 16,402 16415 16597 16635 15668 15686 15686 15686 15686  15.686
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6.4. — inversiones requeridas del proyecto
6.4.1. — Activos fijos
Los activos fijos parten de las instalaciones ya existentes de
una camaronera (terreno y piscinas), valorado en US$ 87,040, ademas
es necesario hacer inversiones adicionales en activos fijos por US$
103,929.09 para poder adaptar estas instalaciones a una empresa de

servicios.

Un detalle de la inversion en activos fijos puede verse en el cuadro No.

17.

6.4.2. — Capital de trabajo

El capital de trabajo fue estimado con el método del mayor déficit

acumulado, proyectado en flujo mensual, siendo este de US$ 222,527,

ubicandose en el mes 24 del proyecto, es decir en el mes 12 del afo 1.

6.5. — Evaluacion financiera del proyecto

6.5.1. — Flujo de caja del proyecto
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El proyecto fue evaluado mediante un flujo de caja proyectado a 10
afios mas el afio cero donde se realizaban las inversiones. Con este fin se
usa una tasa de descuento del 15% donde esta considerada una tasa de
inversion en polizas del 5% para montos mayores a US$ 100,000 mas una

prima de riesgo del 10%.

En el afio 10 se estima un valor de rescate de US$ 667,632.07,

considerando que se trata de un flujo constante, siendo por lo tanto una

perpetuidad (Flujo/tasa).

El flujo de caja proyectado se presente en el cuadro a continuacion.
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Cuadro No. 23

Flujo de Caja Proyectado
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6.5.2.- Estado de pérdidas y ganancias y balance general

El estado de pérdidas y ganancias proyectado se encuentra en el
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cuadro 24 y el balance general proyectado a finales de cada periodo esta en

el cuadro 25, ambos a continuacion.

Cuadro 24

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

ANDS
[ 1 2 3 4 5 & 7 [ 3 10 Tota)

[Ventas:

Entradas 0 145717 167575 192711 221648 254.880 254.800 254.860 254.880 254.860 254.860] 2,256,784

Pescas 0 36801 42.321 48,670 55.670 64,366 64.386 64366  64.356 64.366 64.388] 589,855

Licilacién rastauranta 0 18000 24000 30000 36.000 36000 36000 28000 36000 3IGCO0  3G.000] 324.000

Alguiler caftas 1] 10,918 22803 26339 30780 34833 34.833 34.832 34,833 34,833 34,833 30B.445

Ucitacidn tienda ] 12,000 12,000 12,000 12.000 12,000 12.600 12.000 12.000 $2.000 12.000]  120.000]
Total ventas: D 232434 268800 309720 355877 402058 402,059 402.059 402053 402.050 402.05%] 3.578.185|
Costo de ventas:

Alevines [+] 15.4653 17.782 20449 23.517 27.044 27,044 27.044 21044 27.044 27.044F 239477

Balanceado [¢] 9.590 10.268 17.205 20.824 23.948 24.335 24,335 24,335 24,335 24.335) 203.529

Costos Fijos 70,920 79920  79.920 V9.920 79920 79920 79920 79,920 79920 79.920 75.920| 870.121

Cepreciacitn 20.t145  20.145 20.145 20,145 20.145 20,148 20,145 20,145 20,145 20,145 6.304] 207753

Amaottizacion (Provision) -220.952 45980 45990 45,5990 92.421 92.421 46.430 [ 1] ] o 13829
Total Costo de ventas: -130.887 171108 174123 183710 236,827 243478 197875 161444 151444 151,444  J37.604] 1.560.171
MARGEN BRUTO: 438,887 £1.326 94676 126.009 110.051 158581 204,184 250615 250615 250.615 264,458] 1.919.014
Gastos Administratlvos:

Sueldos y safarlos 72.000 80.400  80.400 80,400 80400 80400  $0.400 80.400 BD.400  BO4DO §0.400] 876.000)

{astos Generales y da aficina: 20.400 20400 20400 206400 20400 20400 20400 20400 20400 20400 204000 224.400
Total Gastes Administrativos: 82400 100.B00 100.800 100.8C0  100.800 100,800 100,800 100,800 100.800 100.800  100.800] t.500.400
Gastos de Venlas: 46,4587 44,388 36,676 38.840 43,943 24.325 24,325 24,325 24.325 24.325 24.325]  355.280f
Otros Ingrosos 0 ] Q [+ a Q 0 0 0 0 657632 €67.632
Litilldad bruta: 0 -B3.861 -41.800 -1363¢ -25692 33.457 79.080 125490 125450 125490 B06.563| 1.130.956

Parllcipacién a lrabajadoras 0 4 g 0 o 5018 11.B5S  18.824 $8.824 18,824 121,044 194.392

Wilidad antes de impuestos: 0 -8388t 41800 -13830 -25692 25438 67.20f 106667 t00.66Y 106.667 685913 936.574

impuesio a la renla [¢] Y o 0 0 7110 46.800 20667 20667 20667 171.480] 275.389
UTILIDAD NETA: Q  -B3.B6¢ 41.800 -13.630 -25.692 21,329 50,400 £0.000 80.000 80.000 514.439E 661,184




Cuadro No. 25

Balance General Proyectado

Astivos
Caja y Bancos
Cuenins por Cobrar
Gastos Pagado por Anticipado
It Bodega da L
Inventario Alavines en Proceso
Inventatio Balonceado en Proceso
Agtivos Fijos
{Depreciacion Asumulada)
Gaslos Preoperalivos
Depositos en Garantia
Otros Aclivos

Total do Actives

1l
Cuentas por Pagar
Gaslos por Pagat
reslamos bancerlos
Intereses por Pagar
Capilal Social
Uiildades (Perdidas)
Total Paslve ¥ Patrimenio
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ANOS

0 1 2 3 4 5 5 T ] 3 10
20,454 0 20417 60.762 151.830 266.004 359511 5168.487 616,632 71677 1.453.004
[ [ 0 Q 0 0 0 ] 0 [ 0
5 L7 o L] 9 0 0 Q ) 0 0
480 853, 1,533 1.763 2.026 2.028 2,028 2028 2.028 2.028 2.028]
11.597 13,337 15,337 17.638 20283 20.283 20.263 20.283 20,283 20,233 20,263
3.460 4,411 7.01¢ 9.09% 10.464 10.851 10.851 10,851 10,851 10.651 10.851
190.669 100.969 180.96% 180,959 150,969 Z22A489 222488 222489, 222489 222 439, 254.009
«20.145 -40.260 -60.435 -50.580 -t00.725 -120,868 ~141.014 «161.159 ~181.204 -201.449 -207.753]
229.852 183.962 137.97¢ 91.991 45990 0 0 0; 0 0 0
a0 84 BOC, 800 BOO| 200, 200 860, BG0 £60) 200
0 L] ¢ 0 9 0 0 0 0 0 0
437,977 364,042 602 300.432 321.689 401.586 514.948 £11.778] £1.779] TH.779)  1.533.282
1.781 1.707 3.087 3527 4,056 4.056 4.056 4.046] 4,056 4,056 4.066]
1.100 1,100 1100 110G 1.100] 13.228 28,759 46.590 46.690 45.590 291.624
0] 0| Q 0 0 Q 9 L] 0 a 0
0 0 0 0 o 0 Q a 0 9 0
435.056] 435.098/ 425096/ 415.096 435,006 435,008 435006 435,006 435,096 435.006 415.096
0 -83,881 -125.681 ~133.281 -118.58)] -50.794 45.037 126,037 205,037 286.037. B0C.476
AITTT] 354042 313.602| 300.432| 321,699 401,586 514.948 BE1.779 591773 T71.778]  1.631.2582

Para estimar estos estados financieros se tomaron los siguientes

supuestos:

* Amortizacién de pérdidas iniciales: Las pérdidas son amortizadas en tres

afos, que es lo permitido por la ley, con esto se logra tener un escudo fiscal

para los afios siguientes.

* 1.os gastos preoperativos son amortizados en 5 afios.

* Los plazos de pagos son de 60 dias para balanceado, 30 para aceites y

fubricantes y 30 dias para el alquiler de oficina

* Se asume un dep6osito en garantia por el equivalente a dos meses de

alquiler de la oficina.
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* No se considera préstamo bancario puesto que nuestro objetivo es valorar
el proyecto como tal, independientemente de |las caracteristicas del

financiamiento.

6.5.3. — Analisis de rendimiento

Con base en el flujo, el valor calculado del VAN es US$ 63,952 la TIR

es 17% (ver cuadro No. 23).

Al revisar los resultados de las evaluaciones por medio del flujo de
caja proyectado podemos darnos cuenta que el proyecto se presenta como

rentable al presentar un VAN positivo con una tasa de descuento del 15%.
Ilgualmente, una tasa interna de retorno del 17% se considera muy
bueno considerando otras inversiones alternativas y los riesgos que implica

el proyecto.

La inversidn se recupera en 7 afios.
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CAPITULO 7

7.- IMPACTOS

7.1.- Impacto Ambiental

El proyecto no presenta aspectos negativos en cuanto a impacto
ambiental, principalmente porque se estan usando dos especies de las
cuales el huayaipe es nativo y el red drum ya ha sido introducido previamente
y ademas, se usa infraestructura ya construida donde no es necesario hacer

modificacion alguna al medio ambiente para su implementacion.

Ademas, hay algunas consideraciones que refuerzan este criterio:

o Al trabajar con densidades muy bajas en comparacién a cultivos
intensivos tradicionales acuicolas, este tendra una descarga muy baja
de materia organica o casi igual a la existente en el medio natural.
Como consecuencia de esto habra poca emanacion de toxinas sean
organicas o inorganicas, debiéndose aplicar ademas muy poca

cantidad de antibiéticos o quimicos.
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Interrelacion naturaleza — hombre: Siendo el ser humano también
parte de la naturaleza este se beneficia de un lugar donde pueda
disfrutar de un ambiente natural sin la contaminacién a la que la

mayoria sufre en las ciudades donde vive.

Para prevenir posibles escapes de especies introducidas al medio

ambiente, se recomienda usar un sistema de recirculacién de agua.

7.2.- Impacto socioeconomico

Los impactos socicecondmicos del proyecto se presentan en diferentes

aspectos:

Generacion de empleo directo: El proyecto emplea en los diferentes
niveles de su organizacion un total de 21 personas trabajando a
tiempo completo y generando en sueldos y salarios un total de USD

109,200.00 anuales a partir del afio 2.

Generacion de empleo indirecto: Se da por el aumento en el consumo
de los principales insumos como: alimento balanceado, esta industria
a su vez emplea materias primas varias principalmente la harina de

pescado ademas de mano de obra. Ademas de otras actividades
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como transporte, cria de alevines, el funcionamiento del restaurante y
tienda de recuerdos.

Empleo de mano de obra calificada: Observando la organizaciéon y
personal requerido para el funcionamiento del proyecto se observa
que se necesita para el mismo la contratacion de personal calificado
como en los niveles administrativos asi como de personal con
determinadas destrezas como en vendedores, bombero, secretaria,
etc. Como es logico suponer el empleo de personal cualquiera que
sea su preparacion influye en la disminucion de las tasas de
desempleo, ocupando asi incluso personal que anteriormente estaba

empleado en el sector camaronero.

Evitar la inmigracion obligada: Al contratar directamente e influir
directamente en otros sectores de la economia, el proyecto da su
aporte a evitar que mas personas se vean obligadas a emigrar por no
encontrar en el pais las oportunidades de trabajo que les den Ila
retribucion econdmica para satisfacer sus necesidades por lo menos

basicas.

Aumento del PIB y consecuentemente del bienestar: E| proyecto prevé
ventas de USD 232,434 en el primer afo y llegar a estabilizarse en
USD 402,058 anuales en pleno funcionamiento. Estos valores

contribuyen al aumento del Producto Interno Bruto en el sector
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servicios, siendo lo mas importante el bienestar en la poblaciéon que

provogue con el efecto multiplicador explicado anteriormente.
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CAPITULO 8
8.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de analizar todos los aspectos de este proyecto hemos llegado a la

conclusion de recomendar la ejecucion del mismo por las siguientes razones:

e« Uso rentable de instalaciones que han sido abandonadas como
consecuencia de las pérdidas ocasionadas por los problemas que
actualmente atraviesa la industria camaronera principalmente el virus

de la mancha blanca y disminucion de precios.
+ No tiene un impacto ambiental negativo

» Positivo impacto socioecondmico por generacion de empleo directo e

indirecto y consecuentemente aumento del bienestar.

e Desarrollo de la industria del turismo, la misma que el Ecuador tiene
un alto potencial, forjando asi una nueva imagen y confianza de la
industria en otros sectores de las que necesita apoyo como la banca y
universidades y que poco a poco servirian para apoyar nuevos
proyectos.

+ Disminuir la variabilidad de los flujos de caja con respecto al camarén,

lo que equivale a disminuir el riesgo.
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