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INTRODUCCION

Dado los acontecimientos mundiales actuales donde se avizoran tiempos
de crisis econOmicas y sociales, donde la variacion en los precios del
petréleo hace tambalear a las economias de mayor escala a nivel mundial,

se vuelve imprescindible encontrar nuevas fuentes de ingreso para el pais.

El Ecuador ya no puede ni debe depender exclusivamente de la
exportacion de crudo para sustentar su ya debilitada economia. Siempre se
ha hablado y se han realizado andlisis en donde se indica o se llega a la
misma conclusién, que el Ecuador es un pais inmensamente rico, un pais
donde la riqueza natural en su flora y fauna aun no ha sido cuantificada al
ciento por ciento. Pero ningin Gobierno ha tomado la batuta para explotar
dichas riquezas a través de un modelo de turismo moderno, donde existan
politicas claras para aquellos inversionistas que deseen poner sus capitales

en este sector.

Como aporte a este sector nace la iniciativa de poder ofrecer a todas
aguellas personas que a través del turismo han desarrollado sus fuentes de
ingreso, de las mas modernas, seguras, ecoldgicamente compatibles
herramientas de entretenimiento acuéatico como lo son los kayaks y bicicletas
acuaticas. Deportes que dia a dia ganan mas adeptos y forman parte
esencial de los nuevos modelos de hacer turismo como lo es el Turismo de

Aventura.
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CAPITULO |

ASPECTOS DE LA EMPRESA Y EL PRODUCTO

1.1. LaEmpresa

1.1.1. Resefa Historica

Desde hace varios afios, en el Ecuador y Latinoamérica han existido
diversos productos para la recreacién de la poblacion en sectores turisticos

de gran afluencia de visitantes nacionales y extranjeros.

En el afio 1987 en Colombia se cre6 Rotoplast, una empresa
manufacturera de productos plasticos que implementé el proceso de roto
moldeo en su pais, haciéndola la lider del mercado hasta la actualidad.
Cuentan con la planta mas moderna a nivel latinoamericano para fabricar

sus productos.
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Rotoplast es una empresa que fabrica y disefia productos plasticos con la
tecnologia necesaria y el personal capacitado. El medio ambiente es la
prioridad de esta empresa, por lo que en su politica de gestion de calidad

buscan contribuir con la proteccion del mismo.

En su politica de gestion de calidad, la empresa se compromete a:

e Entregar oportunamente los productos que elaboramos y los que
comercializamos.

e Cumplir las especificaciones técnicas ofrecidas a nuestros clientes.

e Contribuir con la proteccion del medio ambiente.

e Satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

e Incrementar la productividad de la planta.

e Fomentar el desarrollo y satisfaccion de nuestro personal.

e Desarrollar programas de prevencion de accidentes de trabajo y
enfermedad coman.

e Aumentar la participacion en el mercado.

e Aumentar la rentabilidad Mantener siempre una mejora continua.

Por esto, su sistema de gestion se encuentra certificado por el INCOTEC

bajo la norma ISO 9001-2000.
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Actualmente Rotoplast tiene como objetivos incrementar sus ventas al
exterior, por lo tanto el proyecto de venta de una de las gamas de sus

productos en el Ecuador les sera de gran utilidad para lograr sus metas.

La fabrica se encuentra ubicada en Carrera 42 no. 50 195 autopista sur,
Itagui, Colombia. Las oficinas en Calle 17 Bis n.° 28A-73, Bogota D.C.,

Colombia.

1.1.2. Cartera de productos

Rotoplast realiza la produccion de los productos plasticos en que ofrecen

es su catalogo y productos bajo pedido.

La gama de productos que ofrece se divide en varias lineas de produccién

y son:

e Linea de Tanques

e Lineade Aseo

e Linea Industrial

e Linea Agropecuaria

e Linea Decorativa

e Linea Acuatica

e Linea Ambiental y

e Otros
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Linea de tanques

Dentro de esta linea se crearon diversos tanques para cada necesidad;
Rotoplast, Acuaplast, Europlast y Ponyplast en capacidades desde 250
hasta 5000 litros cubicos de almacenamiento. Se dividen en tanques

conicos, verticales y horizontales.

Tanques conicos

Este tipo de tanques generalmente se utilizan para el almacenamiento de
agua y entre sus ventajas encontramos:

e Tienen una alta resistencia al impacto.

e Son faciles de instalar.

e Su presentacion viene en distintos colores y acabados.

e Son resistentes al sol y disolventes quimicos.

e Son faciles de limpiar.

e Su forma conica permite que no ocupen mucho espacio.

Los tanques Acuaplast pertenecen a la linea econémica debido a que son
de menor espesor y peso, Unicamente se fabrican en colores azul y negro,
mientras los Rotoplast en todos los colores y el espesor es de 3.5 mm.

Los Europlast por dentro estan revestidos de una capa blanca para poder

detectar visualmente impurezas en el agua. Los Ponyplast son de poca
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altura y mayor diametro y finalmente los cuadrados, en donde se aprovecha

al 100% su espacio.

Tanques verticales

Sirven para el almacenamiento de agua y productos quimicos desde 2000

hasta 10000 litros cubicos.
En ellos se puede almacenar todo tipo de productos quimicos y alimenticios.
Existen varias ventajas para su uso porque son:

e De facil instalacion

e Higiénicos

e Resistentes

e Protegidos contra los rayos ultra violetas

También existen en otra presentacion llamada Superplast, son cilindricos
fabricados con polietileno de alta densidad ideales para el uso industrial y
domeéstico. Pueden almacenar entre 1900 y 2400 litros. Entre sus ventajas
encontramos:

e Tienen tapa rosca hermética

e Son extra reforzados

e De gran durabilidad
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e Livianos para transportarlos facilmente

e Brindad una maxima seguridad e higiene

Tanques horizontales

Almacenan desde 2000 hasta 16000 litros, guardan agua y todo tipo de
quimicos.
e Son faciles de instalar y transportar
e Tienen resistencia al impacto y a la corrosion

¢ No son biodegradables

e No pueden ser atacados por hongos o bacterias

Linea de Aseo

Rotoplast, preocupado por el medio ambiente, creé la Linea de Aseo para

el uso doméstico e Industrial, en la cual encontramos tres diferentes

productos.

Contenedor para basura

Presentacion:
e Tapa ajustable

e CoOmodo para transportar
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e Ideal para reciclar, en el color rojo se depositan los residuos médicos
e hidrocarburos; en el color verde se almacenan los papeles, vidrios y
plasticos; finalmente en el negro se depositan los residuos organicos.

e Su capacidad es de 360 litros de volumen.

Vagén Multiusos

El vagdn plastico multiusos sirve principalmente para transportar todo tipo
de materiales en la industria en general, puede ser en fabricas, comisariatos,
hospitales, hoteles, etc.

Se puede cargar el vagén con un maximo de 300 kg.

Presentacion:
e Tapa ajustable
e CoOmodo para transportar

e Tiene dos ruedas giratorias

e Fabricado con platina de acero al carbén
¢ Resistente al impacto

e Higiénico

e Facil de limpiar

e Liviano
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e Disponible en varios colores
Linea industrial

La linea industrial fue creada para transportar en ella diferentes materiales
dentro de las grandes fabricas.
Se puede almacenar y transportar materia prima, herramientas, partes para

ensamble, productos quimicos, en proceso y terminados. .

Caracteristicas:
e Creado con polietileno de alta resistencia al impacto
e Son livianos y faciles de manejar e e
e Higiénicos y faciles de limpiar H
e Disponibles en cualquier color

e Recomendables para trabajos pesados
Existen dos tipos: los cajones industriales y las canecas textileras.
Linea Agropecuaria

Dentro de la linea agropecuaria existen saladeros, bebederos, comederos

y perreras para distintos usos agropecuarios y en diversos disefos.
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Saladero

Su presentacion viene con una tapa que permite mantener la sal fresca y

Seca.

Caracteristicas:
e Resistente
e Facil de abrir para el ganado
e Se puede anclar facilmente a la tierra para evitar que el envase se
voltee y derrame

e Facil de limpiar

Rotoplast también ofrece un saladero mas econémico, disponible en tres

tamafios; pequefio, mediano y grande.

!

Bebederos

Los bebederos son muy utiles para las funciones vitales del ganado. Se
encuentran disponibles en varios tamafos:

L] De 250 |ItI'OS i BEBEERO

Rotoplast T

e 500 litros
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e 1000 litros
e 2000 litros
Comederos

Los comederos son ideales para alimentar a los animales, su estructura

los hacen muy estables para que éstos no se volteen y faciles de limpiar.

Perreras Plasticas

Su disefio brinda a las mascotas ventilacion interior para que sean

frescas, son livianas e higiénicas.

Linea Decorativa

La linea decorativa de Rotoplast brinda hermosos disefios para exteriores
e interiores en varios modelos y colores. Se crearon como una alternativa
para reemplazar los maceteros y columnas, que normalmente son muy

pesados, con un material liviano y durable.
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Sus modelos son una réplica del estilo romano y griego, muy elegantes

para decorar cualquier ambiente.

Todos los modelos estan disponibles en colores blanco, ocre, verde, plata

y marmol.
Maceteros
mz!n— | RWL100) Trn

Maceteras Terracota

Columnas Griegas

Disponibles en alturas desde 22 hasta 179 centimetros.

@ i

ll_Pco B PCi2l PC24 J pc32 il PC4oll PC70 |

Columna Romana

-

Altura: 67 cms
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Columna Jénica

-
i
ot

‘.tff&

Linea ambiental

Sistemas sépticos

Rotoplast, preocupado por el medio ambiente cred los sistemas sépticos

para tratar aguas residuales de casas, escuelas, etc.

Coénicos

Los sistemas sépticos conicos pueden tratar desde 2000 hasta 4000 litros
de agua. El tanque de 2000 litros se ofrece para viviendas de hasta 6
personas, y el de 4000 para viviendas de hasta 12 y para un mayor himero
de se puede instalar un sistema paralelo, en serie o integrado que Rotoplast

también lo ofrece.

— == -
e oy ——

TAWQUE FILTRO
seeTico ANAEROBICO
Pappest Rotgiplast
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Integrados

Los sistemas conicos integrados tratan desde 2000 hasta 16000 litros de
agua.
Son tanques cilindricos horizontales fabricados con polietileno lineal, tiene

divisiones internas que lo dividen en un tanque de dos camaras.

Biodigestores

El biodegestor de Rotoplast es un tanque cerrado herméticamente
disefiado para producir biogas, para suplir necesidades energéticas, y
bioabono, util para suelos y cultivos, a partir de desechos organicos como el
estiércol de cerdo y de ganado vacuno, para de esta manera reducir la
contaminacion ambiental. Los componentes del biodegestor resisten la

fermentacién, no se corroe y es de facil mantenimiento.

Otros Productos

Algo muy novedoso que implement6é Rotoplast, y que hasta el momento
ninguna otra fabrica de este tipo lo ha intentado, es fabricar productos a la
necesidad del consumidor. Rotoplast implanta en el plastico las ideas de sus

clientes.
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1.1.3. MACROENTORNO

1.1.3.1. Entorno turistico

El Ecuador fue reconocido por la prestigiosa
revista National Geographic como uno de los diez
mejores destinos turisticos del mundo para el 2006.

El pais ha sido bendecido con una belleza natural

envidiable y su oferta hotelera es mas que suficiente. Adicionalmente cuenta
con una red de transporte tanto aéreo, terrestre, maritimo y fluvial que cubre
adecuadamente todo el pais.

El Ecuador no ha aprovechado aun el potencial que posee a través del
turismo, en gran medida por la falta de decision politica de los Gobiernos de
turno al momento de presupuestar los fondos necesarios e invertir el tiempo
que haga falta en el desarrollo turistico en estrecha colaboracién con el

sector privado.

1.1.3.4. Entorno cultural

La poblacion indigena representa cerca del
30% de la poblacién actual de Ecuador, y otro
50% son mestizos. De norte a sur se

encuentran distintas etnias. La religion
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predominante es la catélica romana, pero existen otras confesiones
cristianas. El espafiol es la lengua principal, aunque la mayoria de los
nativos de las tierras altas son bilingles, siendo el quechua el idioma

principal y el espafiol, el secundario.

En la peninsula de Santa Elena se encuentra el balneario mas importante
gue es Salinas, gran atraccion del turismo nacional e internacional. La pesca
(especialmente del pez espada) convoca cada afio a humerosos cultores de

este deporte asi como a otros de caracter nautico.

Salinas ofrece servicios turisticos de primera clase: Autédromo,
hipédromo, velerismo, surf, esqui acuatico. Se encuentra a 150 kms. de
Guayaquil. Las temporadas de vacaciones son entre diciembre y marzo y
entre junio y septiembre. Desde Salinas se pueden visitar otras playas
cercanas como Ancon, Punta Carnero, Montafiita, Ayangue, Palmar, entre

otras.

El balneario de Playas se encuentra a 90 kms. de Guayaquil y es
apreciada por sus playas apacibles, extensas, con un menor grado de

cosmopolitismo que Salinas.

Este lugar es ideal para la practica de algunos deportes como el jet sky,

tabla vela, buceo, kayak y pesca deportiva de profundidad. A 15 Km. de
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Salinas, Punta Blanca ofrece también opciones para la realizacion de
algunos deportes nauticos. En esta hermosa playa coinciden durante todo el
afio, turistas nacionales y extranjeros apasionados por estos deportes.

Dispone de facilidades para el hospedaje.

1.2. EL PRODUCTO

Origen de los deportes acuaticos

Las diversas embarcaciones que el hombre fue creando a lo largo de su
historia, convenientemente mejoradas y adaptadas gracias a los deportes
nauticos, hoy constituyen un medio de ejercicio fisico practicado en todo el

mundo.

Bajo el nombre de deportes nauticos o acuaticos se incluyen todos
aguellos que se practican sobre el agua y precisan el empleo de alguna

embarcacion.

Con el paso del tiempo surgirian los diversos tipos de veleros, los barcos
propulsados a vapor, los modernos buques con turbinas y motores
eléctricos, etc. Pese a todo, los deportes nauticos mas arraigados contindian

siendo aquellos que, como el canotaje, el remo y la vela, utilizan
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embarcaciones propulsadas tan solo por las fuerzas humanas o impulsadas

por la fuerza del viento.

Origen del kayak

Se desconoce el origen exacto del kayak; pero

se sabe que fueron los esquimales los primeros en

usarlo. Se supone que es la embarcacion mas

- o

antigua que se usa en la actualidad ya que se calcula que tiene mas de 3000
afos. Fueron utilizados por los pueblos del norte de Canada, Groenlandia e

Islandia.

Segun algunos historiadores, la palabra kayak significa "ropa para andar

nl

en el agua" ya que era construido a las medidas exactas del remero; otros

indican que significa "hombre-barca”.

Los kayaks eran agiles y livianos y también

en una eficiente herramienta de caza.

! Frase tomada de la pagina http://www.agendadelmar.com/paginasazules.html
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El nacimiento del kayakismo moderno podemos ubicarlo en el afio 1865
cuando un abogado escoceés llamado John Mc Gregor sorprende a Londres
al desplazarse por el rio Tamesis en una embarcacion construida de acuerdo
con las normas esquimales. El Bob Roy, que asi se llamaba el kayak en

cuestion, tenia una longitud de 4,57 mts. y 76 cm. de ancho.

Origen de la bicicleta acuatica

Para entender el origen de este producto, debemos entender el origen de
la bicicleta como tal. El nombre del vehiculo moderno data de 1869, eran

toscos de dos ruedas propulsados por los pies.

En 1690 el francés De Sivrac invento la célérifere, que consistia en un
bastidor de madera al que se afadian las ruedas. El vehiculo no tenia
manillar; el asiento era una almohadilla en el bastidor y se propulsaba y

dirigia impulsando los pies contra el suelo.

En 1817 el aleman Karl Drais von Sauerbronn disefid el primer vehiculo
de dos ruedas con dispositivo de direccion, permitiendo el giro de la rueda

delantera. Esta maquina, denominada draisiana (en honor a su inventor).
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Luego de implementar mejoras se conocieron como balancines. El
balancin era mas ligero que la draisiana y tenia un asiento ajustable y un

apoyo para el codo.

En 1839 el escocés Kirkpatrick Macmillan afiadio las palancas de
conduccion y los pedales a una maquina del tipo de la draisiana. Estas
innovaciones permitieron al ciclista impulsar la maquina con los pies sin
tocar el suelo. EI mecanismo de impulsion consistia en pedales cortos fijados
al cubo de la rueda de atras y conectados por barras de palancas largas.
Esta fue la primera bicicleta propiamente dicha, tenia dos ruedas, de las

cuales la posterior era algo mayor, y un silléon en el medio.

La bicicleta acuatica nacié en los paises del mediterraneo a mediados de
los 50°s como una adaptacion de su par original. Es una especie de barca de

pedales.

Combina en su parte un manillar parecido al de una bicicleta y todo esto
montado en una plataforma flotante realizada en fibra de vidrio y espuma de
alta densidad. La traccién es a pedales y se puede alcanzar una velocidad

de mas de 11 kilébmetros por hora.
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Los deportes acuaticos han demostrado estar en constante evolucién, y
tanto los kayaks como las bicicletas acuaticas van a tener una evolucion que
contenga:

e Materiales mas versatiles y flexibles

e Mecanismos complementarios y de ayuda ( brdjula electronica, geo-

posicionamiento, entre otros)

e Mecanismos hidraulicos que aseguren mayores velocidades con el

menor tiempo posible

Precisamente los aspectos anteriores son los que se constituyen en las
oportunidades del producto del andlisis FODA que detallaremos en el

préximo capitulo

1.2.1. Caracteristicas del Producto

La linea acudtica de Rotoplast ofrece a sus clientes kayaks y bicicletas
acuaticas a través del proceso de rotomoldeado, hechas totalmente de
plastico con materiales que garantizan la seguridad, el confort del cliente, y

la durabilidad de sus productos.

La bicicléta acuatica se considera el bote de pedal mas liviano, ideal para

la pesca, el buceo y la diversion.
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La préactica del kayak consiste en montar una especie de piragua, pero de

menos longitud y remar con un remo doble.

El kayak es un pequefio bote, en el cual la persona va sentada mirando
hacia la proa o parte delantera del mismo, y en las manos se debe llevar un

remo de dos palas como elemento propulsor.

Su capacidad va desde un pasajero hasta cuatro pasajeros y
mundialmente existen varias clases de kayaks para practiocar distintas
actividades:

e Kayak de rio

e Kayak de mar

e Kayak de rodeo

e De kayak-polo

e Kayak de aguas bravas, etc.

Generalmente existen dos clases de kayaks, de aguas tranquilas y aguas

rapidas.

El kayak de aguas tranguilas.

Se caracteriza por ser corto y achatado en la proa, es facil de maniobrar,

es muy liviano tanto que podria ser transportado al hombro.
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El kayak de aquas rapidas

Es mas corto que el de aguas tranquilas porque la maniobra debe primar

a la velocidad.

Para la préactica del kayak en cualquiera de sus clases se deben afnadir

elementos de seguridad como el casco, el chaleco, etc.

Segun la modalidad en que se emplee el bote varia en su construccion.

Pueden ser plasticos, de fibra e inflables.

Los kayaks necesitan de un remo para ser funcionales, éste debe ser
doble, en los dos extremos debe tener una paleta, las cuales se colocan
agularmente desfasadas para disminuir la resistencia del aire sobre la

superficie de la paleta durante la fase aérea de la remada.

Normalmente los zurdos giran el remo en el sentido contrario del normal,
el cual puede ser fabricado en madera, aluminio, fibra de vidrio, carbono o

kevlar.

(@ ()
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1.2.1.1. Propiedades del producto

Los productos que ofrece Rotoplast dentro de la linea acuatica, son los
mas utilizados a nivel andino en practicas de deportes acuaticos, ya sea en

aguas dulces o saladas.

Su versatilidad para adaptarse a diversos ambientes hace que este
producto sea considerado como lider en el mercado latinoamericano y
europeo. Los productos de la compafiia tienen el 90% de participacion en el
mercado interno colombiano. Esto nos da indicativos de la oportunidad de la
empresa para convertirse en lider regional en el mercado de productos para

entretenimiento acuatico.

El Kayak

Espaldar
Remos

Escotilla

L

Las especificaciones del producto son las siguientes:
e Peso: 34 kg

e Longitud 3.55 metros
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Capacidad de carga: 180-200 kg dependiendo de las condiciones del

agua.

Dentro de sus caracteristicas, encontramos algunas que diferencian al

producto de los demas, como:

Los kayaks Rotoplast son fabricados con polietileno lineal de alta
resistencia al impacto, lo que hace que sean practicamente
indestructibles.

Su disefio hidrodindmico, anatdmico y su estabilidad en el agua
permite que pueda ser utlizado el lagos, rios y en el mar, es
multifuncional.

Tienen tres asientos moldeados con sus apoya pies disefiados
ergonémicamente para distintas estaturas.

Puede ser utilizado hasta por tres personas, dependiendo del peso,
ideal para la familia.

Para facilitar el transporte posee manijas y ojales para sujetas los

accesorios.

La Bicicleta Acuética
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Especificaciones del producto:
e Largo: 4 metros
e Peso: 95 kilos
e Ancho: 1.80 metros

e Alto: 1.10 metros

Es considerado como el bote de pedal mas liviano y estable, de maximo

rendimiento, ideal para la diversion, la pescay el buceo.

Su disefio hidrodinamico moderno y funcional permite un facil y suave

desplazamiento en el agua, alcanzando eficiencia y maximo rendimiento.

Las estructuras del timén y la transmisibn son de aluminio, acero

inoxidable y bronce.

Es muy cdmoda de transportar y de facil ensamble.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Dado el crecimiento del turismo en la ultima década en el Ecuador,
especialmente en las zonas costeras y la oportunidad de aprovechar el
potencial turistico en estas zonas, es de vital importancia relevar un estudio
qgue determine la factibilidad de la entrada de los productos acuaticos de la

empresa ROTOPLAST en el mercado ecuatoriano

Siendo los productos acuaticos de ROTOPLAST un éxito en el mercado
colombiano, apoyados en su diferenciamiento y calidad de sus productos, se
destaca la importancia de validar su entrada y éxito en el mercado

ecuatoriano.

El problema planteado es:
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¢Es factible la importacion e implementacion de las bicicletas acuaticas y
kayaks plasticos de ROTOPLAST en las provincias de Guayas y Santa

Elena?

2.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.1. Objetivos Generales

e Evaluar la factibilidad econémica de la importacion de kayaks y

bicicletas acuaticas y al mismo tiempo determinar las estrategias de

introduccion y comercializacion de ambos productos dentro del

mercado ecuatoriano.

2.2.2. Objetivos Especificos

e Efectuar un andlisis de mercado que permita determinar el potencial

de venta y/o alquiler del producto en el mercado ecuatoriano.

e Elaborar el Plan de Marketing para la introduccion de kayaks y

bicicletas acuaticas en la plaza ecuatoriana.
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e Establecer la inversion inicial requerida asi como los costos para la
importacion y comercializacion requeridos para la introduccion e

implementacion del producto.

e Realizar un estudio de la viabilidad financiera asi como la rentabilidad

del proyecto.

e Determinar los lineamientos y el flujo de tiempo en el cual se

recuperard la inversion.

2.3. PERFIL DEL CONSUMIDOR

2.3.1. Descripcion del perfil del consumidor

Para poder definir el perfil del consumidor del producto a lanzar, es
necesario conocer los habitos de los mismos, es decir, si prefieren alquilar o

comprar los productos para su entretenimiento.

En esta seccion se detallard el comportamiento de los consumidores
principales de éste tipo de productos, que son generalmente los turistas
nacionales y extranjeros, como personas de la ciudad que tengan una casa
de playa, duefios de hoteles que puedan ofrecer nuestro producto como un

atractivo adicional. Para ello fue necesario obtener informacion primaria a
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través de encuestas realizadas al mercado objetivo, que las interpretaremos
mas adelante; y recurriendo a la observacion directa en los lugares donde se

implementara el producto.

2.3.1.1. Observacion directa

La observacion directa se realizd6 en los lugares claves donde se
implementara el producto. En el caso de los kayaks y bicicletas acuaticas
comenzaremos en las playas principales de las provincias de Santa Elena y

Guayas.

¢ Playas (Guayas)

Perteneciente a la provincia del Guayas, es conocida por su extensa
playa. Aqui acuden personas de diverso nivel socioeconémico, desde
bajo a alto. No se observa la practica constante de deportes acuaticos
por la falta de proveedores. En la via a Data observamos la préactica
velerismo y bodyboard. En las playas del Malecon de este balneario se
observé bodyboard y en las playas a la altura de las Carabelas de Colén,
después del rompeolas, donde el mar se torna mas tranquilo, se realiza

la practica de moto acuatica, botes inflables, etc.
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e Salinas (Santa Elena)

En Salinas se observa la practica de todo tipo de deportes acuaticos
durante todos los meses del afio, deportes motorizados y no motorizado
como moto acuatica, bicicleta acuatica, windsur, surf, kayak, etc. Los

turistas de éstas playas pertenecen a todo nivel socioeconémico.

¢ Monatafita y Olon

Estas playas son caracteristicas por la practica del surf, pero también
pudimos observar la practica de moto acuética y windsurf.
Los visitantes de éstas playas generalmente son personas de nivel medio

y alto.

e Ayangue
En Ayangue es muy comun el paseo de la playa en botes
motorizados y no motorizados, debido a la tranquilidad de sus aguas.

Por lo general personas de todo nivel socioecondmico visita Ayangue.

e Punta Blanca
En estas playas se practican varios deportes acuaticos como moto
de agua, bodyboard, windsurf, kayak. Los visitantes de esta zona

pertenecen al nivel socioecondmico medio y alto.
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De acuerdo a lo observado, se pudo determinar que en las playas mas
importantes de estas provincias, la mayoria de las personas practican o
estan dispuestas a practicar algun deporte acuatico. La personas que
adquieren los productos generalmente son las que poseen casa en la playa
o en los hoteles. Aquellas que visitan los balnearios normalmente alquilan
los productos. Personas de todas las edades disfrutan este tipo de

actividades, desde nifios de 10 afos hasta adultos de 50 afios.

2.4. SEGMENTACION DE MERCADO

El mercado objetivo para introducir la marca ROTOPLAST en el mercado
ecuatoriano son individuos que disfrutan realizando actividades al aire libre,
sobre todo en las playas y que les agrade realizar deportes por motivos de

salud o diversion.

Para ello, necesitamos conocer las preferencias de las personas en
relacion a las diferentes actividades que practican en las playas, por esta
razon hemos realizado encuestas a personas de todas las edades, que

describen el comportamiento de la poblacién.



2.4.1. Tablade se

gmentacion de mercado

Tabla 2.1.
Segmentacién de mercado

CARACTERISTICAS GEOGRAFICAS

Region

En el corto plazo: Costa. En el largo plazo: Sierra

Urbana-Rural

El desarrollo comercal esta enfocado en sectores
Urbanos

Clima

Tropical

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS

Sexo Indifirente, dirigido a ambos sexos
El producto va dirigido a todas las edades, pero
Edad enfocaremos la estrategia de mercadeo a personas entre
18 y 50 afos
Para el caso de alquiler: Ingresos desde el sueldo basico
Ingresos

$200. Para el caso de venta: Ingresos superiores a $1500

CARACTERISTICAS PSI

COGRAFICAS

Estilo de vida

Personas que practican deportes regularmente, disfrutan
del clima tropical, vacacionan varias veces al afio

Valores

Seguridad, emocién, diversion y disfrute de la vida

Personalidad

Personas activas, deportistas, alegres, que cuidan su
cuerpo y su salud.

CARACTERISTICAS CONDUCTUALES

Ocasiones de consumo

Alquiler: Al menos una vez por estadia. Compra: Una vez
cada 5 afos (vida util)

Beneficios pretendidos

Seguridad, calidad, garantia, buen precio, satisfaccion.

Condicion del usuario

Usuario potencial

Tasa de uso

Alta rotacion del producto

Actitud ante el producto

Existe una muy buena aceptacion para venta y alquiler

aungue poco conocimiento de la marca.

Elaborada por los autores

47



48

2.5. PLAN DE MUESTREO

2.5.1. Definicién de la poblacion

La poblacion esta definida por el conjunto que representa todas las
mediciones de interés para el estudio. La muestra es el subconjunto de

mediciones seleccionada de la poblacion de interés.

La poblacion que se tomd en cuenta para esta investigacion, es la de las
provincias de Guayas y Santa Elena, que son los lugares donde se

comenzara a promocionar y comercializar el producto.

La base de la cual tomamos la informacion es de los estudios del INEC,
proyecciones de la poblacién para el 2008 del VI Censo realizado en el afio
2001, que indica que en la provincia del Guayas hay 3, 643,832, personas
para diciembre del 2008 y en Santa Elena 297,672 personas, siendo el total

de la poblacion 3.941.504 personas entre las dos provincias.

Por la reciente creacion de Santa Elena como provincia, no tenemos las
estadisticas que indiquen la divisiébn por edades de dicha provincia. Es por
esto que realizamos un célculo por pesos porcentuales, en base a las

proyecciones historicas de la provincia del Guayas.
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Del estudio tenemos que un 68.92% pertenece a una poblacion entre 12 y
50 afios, de los cuales 205,156 pertenecen a Santa Elena y 2, 511,329

pertenecen a la provincia del Guayas.

Por lo tanto, a personas entre 12 y 50 afios entre las dos provincias, que
suman un total de 2, 716,485 habitantes, serian los posibles consumidores
finales de nuestros productos, y les realizaremos las encuestas con
muestreo estratificado en las principales playas y ciudades de ambas

provincias.

2.5.2. Definicién de la muestra

2.5.2.1. Tamafo de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra, se utiliza el método de muestreo
aleatorio estratificado, en donde hay que considerar la poblacion que
definimos anteriormente, en la cual se toma en cuenta a personas entre 12 y
50 afios de las provincias de Guayas y Santa Elena, que serian los

potenciales consumidores finales de nuestros productos.

Para poder determinar el nUmero de encuestas a realizar, se establecio

como grado de confianza 95% y con un margen de error del 5%, tomando en
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cuenta factores como el grado de confianza (z), maximo error permisible (D)
de un 5% y la porcion estimada (P).
e El grado de confianza (2)

De acuerdo a la tabla de distribucion normal, el valor de “z” asociado

a un nivel de confianza del 95%, es de 1.96.

e La porcion estimada (P)
Es la probabilidad que exite que un evento ocurra, en este caso, la
probabilidad que la personas estén dispuestas a adquirir o alquilar
uno de nuestros productos. Al no contar con informacion previa, es
prudente suponer que la probabilidad que existe para consumir el
producto sea del 50%, por lo tanto la probabilidad de fracaso (q)

también sera el 50%.

Se utiliz6 la siguiente férmula para calcular el tamafio de la muestra,

personas a encuestar, en caso de una poblacion infinita (mayor a 100.000):

2
I ([|)02xq)

Donde:

n: Tamafio de la muestra

z: Estadistico de ditribucion normal para un nivel de confianza determinado
p: Probabilidad de éxito

q: Probabilidad de fracaso
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D: Maximo error permisible

Sustituyendo los datos, se obtiene:

- _196°(0.5x05)

00025 ot

n=400

El nimero de personas a encuestar, seran aproximadamente 400, para

obtener resultados mas exactos dadas las caracteristicas del estudio.

La cantidad total de individuos que son considerados para la muestra, se
dividen de acuerdo a la proporcién de la poblacién de cada provincia a

encuestar, Guayas y Santa Elena.

Es decir que el calculo del tamafio de la muestra es proporcional al
tamafio de cada provincia con respecto a la poblacién total. Para este

calculo se utiliza la siguiente formula:

Donde:

ni: Tamafio de la muestra de la Provincia i
n: Tamafio total de la muestra

N: Tamafo de la poblacion total

Ni: Tamafo de la poblacidon de la provincia i
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De donde:

2,511,329
Nounves =75 5, 716,485

Neuavas = 370

205,156
NsanTA ELENA = 4 Xm

NsanTA_ ELENA = 30

En ambas provincias, las encuestas se realizaron en lugares estratégicos,
como las playas mas importantes y representativas de cada una, para de
esta manera obtener un menor porcentaje de error y obtener datos reales
de los posibles consumidores. Los resultados se basan en la poblacion de
cada provincia, pero tenemos en cuenta que normalmente los turistas de

Santa Elena en su mayoria son habitantes de la provincia del Guayas.



2.6. DISENO DE LA ENCUESTA

Encuesta de Mercado
Escuela Superior Politécnica del Litoral

Facultad de Ciencias Humanisticas y EconOmicas

1. Sexo

Masculino

Femenino

1. Edad

12-17

18-25

26-35

36-50

2. ¢Le gusta realizar deportes acuéticos?

Si

No

53

Si su respuesta es Sl pase a la siguiente pregunta, si es NO aqui termina la

encuesta.



54

3. ¢En qué época del afio va a la playa?

En la temporada

Durante todo el afio

Vive en playa

4. ¢Qué tipo de deportes acuaticos le gusta practicar? (Elegir una

opcidn)

Surf

Kayak

Bicicléta Acuatica

Bodyboard

Velerismo

5. ¢Preferiria que exista en el mercado kayaks y bicicletas acuéticas
hechos de plastico resistente y de modelos exclusivos, a los que

existen actualmente hechos de madera y obsoletos?

Si

No

6. ¢Conoce la linea acuatica de la marca ROTOPLAST?

Si

No
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Si su respuesta es no, pase a la pregunta 10

7. ¢Qué opina de los productos acuaticos de Rotoplast? (Elija solo una

opcion)

Excelentes

Buenos

Regular

Malos

Muy Malo

8. ¢ Estaria dispuesto a comprar o alquilar los productos acuaticos de
Rotoplast, para su casa, negocio y placer, elaborados de plastico
mediante el proceso de rotolmoldeo, lideres en el mercado

internacional?

Comprar

Alquilar

Ninguno

9. Categorice los atributos mas importantes que tomaria en cuenta al
momento de adquirir un intrumento de deporte/diversion acuéatico.

Siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante.

Seguridad

Disefio
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Comodidad

Precio

Garantia

10.¢,Cuando va a la playa, a donde llega regularmente?

A un hotel

Casa propia

Casa de familiares

Va por el dia

2.7. PRESENTACION DE RESULTADOS

2.7.1. Interpretacion de resultados

El nUmero de encuestas tomadas para esta investigacion suman un total
de 400, de las cuales 370 fueron tomadas a la poblacion de la provincia del

Guayas y 30 a habitantes de la provincia de Santa Elena.

Los lugares estratégicos para realizar las encuestas fueron:
e Centros Comerciales: Rio Centro Entrerios, Rio Centro Ceibos, San

Marino, Mall del Sol, Paseo Shopping (Santa Elena).
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e Hoteles: Barcel6 Colon Miramar, Farallén Dillon, Cumbres de

Ayangue, Baja Montafiita, Alandaluz, Punta Centinela.

e Playas: Sector Data (Playas), Sector Carabelas de Colon (Playas),
San Lorenzo (Salinas), Chipipe (Salinas), Capaes, Punta Blanca,

Ayangue, Palmar, Montafiita.

e Clubes: Salinas Yatch Club, Casa Blanca (Playas), Mar Club (Punta

Blanca), Punta Centinela Yatch Club.

Se escogieron estos lugares, ya que estan destinados para consumidores
de un segmento medio y alto de las dos provincias, teniendo en cuenta que
gran parte de las personas encuestadas en Santa Elena, como los clubes,
hoteles y playas, eran personas del Guayas, que son a quienes estan

dirigidos nuestros productos.

A continuacion se pueden observar los distintos resultados obtenidos de la

encuesta:
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Pregunta 1: Identidad de sexo

Tabla 2.2.
Identificacion del sexo
Guayas
Sexo N %
Masculino 191 52%
Femenino 179 48%

Elaborada por los autores

Grafico 2.1.
Identificacion del sexo

Tabla 2.3.
Guayas- Sexo Identificacion del sexo
Santa Elena
Sexo N %
= Masculino Masculino 17 57%
= Femenino Femenino 13 43%

Elaborada por los autores

Elaborado por los autores

Gréafico 2.1.
Identidicacion del sexo

Santa Elena - Sexo

® Masculino

® Femenino

Elaborado por los autores
e De las 370 personas encuestadas en Guayaquil, el 52% fueron

hombres (191), y el 48% fueron mujeres (179).

¢ De los 30 encuestados en Santa Elena, el 57% fueron hombres (17) y

el 43% fueron mujeres (13).



59

Lo que muestra que el estudio es proporcional entre hombres y

mujeres, ya que los deportes y la diversion gustan por igual.

Pregunta 2: Edades

Tabla: 2.4.

Identificacion de las edades
Guayas

Rango N %

1217 30 8%

18-25 79 21%

26-35 146 40%

36-50 115 31%

Elaborada por los autores

Gréafico 2.3.
Identificacion de las edades

Tabla: 2.5.

Identificacion de las edades
Santa Elena

Rango N %

1217 3 7%

18-25 8 20%

26-35 21 51%

36-50 9 22%

Edades - Guayas
8%
31%

40%

Elaborada por los autores
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1825 |Grafico 2.4.
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Elaborado por los autores
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Elaborado por los autores



e El rango de las edades de los encuestados en la provincia del
Guayas son: el 40% para personas entre 26 y 35 afos, el 31% de 36

a 50 anos, el 21% de 18 a 25 afios y el 8% de 12 a 17 afios.

e En la provincia de Santa Elena, los reultados siguieron la misma
tendencia con los siguientes porcentajes: el 51% para personas de

26 a 35 afios, el 22% de 36 a 50 afios, el 20% de 18 a 25 afios y el

7% para las personas de 12 a 17 afos.

Claramente se puede observar que el mayor porcentaje de encuestados
fueron de 26 a 35 afios, ya que ellos por su edad, estdin comenzando o ya

tienen una familia formada, con incentivos para adquirir productos nuevos y

seguros para sus hijos o para ellos.

Pregunta 3: ¢Le gusta realizar deportes acuaticos?

Tabla 2.6

Preferencia por los deportes acuaticos

Guayas

N

%

Si 315

85%

No

55

15%

Gréfico 2.5.

Preferencia por los deportes acuaticos

Elaborada por los autores

Guayas - Deportes Acuaticos

Elaborado por los autores




Tabla 2.7.
Preferencia por los deportes acuaticos
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Santa Elena

N

%

Si

26

87%

No

4

13%

Elaborada por los autores

Grafico 2.6.
Preferencia por los deportes acuéticos

Santa Elena - Deportes Acuaticos

No

Elaborado por los autores

En la provincia del Guayas, al 85% de los encuestados si les gusta

los deportes acuaticos, mientras que al 15% no les gustan.

Siguiendo la misma linea, en Santa Elena, al 87% de las personas

encuestadas si les gusta practicar deportes acuaticos, mientras que al

13% no le gusta.

A partir de éstos resultados se puede determinar el mercado potencial de

los productos de la linea acuatica de ROTOPLAST, que segun las encuestas

son 315 personas en Guayas y 26 en Santa Elena a las que si les gusta

practicar deportes acuaticos.



Pregunta 4: ¢En qué época del afio va a la playa?

Tabla 2.8.
Epoca de permanencia en la playa
Guayas
M %%
Temporada 193 61%
Todo el afio 110 35%
Vive 12 4%
Elaborada por los autores
Gréfico 2.7.
Epoca de permanencia en la playa
Guayas - Epoca que va a la playa
M Temporada
Todo elafio
H Vive
Elaborado por los autores
Tabla 2.9.
Epoca de permanencia en la playa
Santa Elena
N %
Temporada 8 31%
Todo elafio 7 27% Gréfico 2.8.
Vive 11 42%|  Epoca de permanencia en la playa

62

Elaborada por los autores

Santa Elena - Epoca que va a la playa

M Temporada
Todo el afio

= Vive

Elaborado por los autores



63

En Guayas, de los 315 encuestados, el 61% prefiere ir a la playa durante

todo el afio, el 35% durante la temporada playera y el 4% vive ahi.

e En Santa Elena, el 42% de los encuestados viven el las playas de la
costa, el 31% prefiere visitar las playas durante la temporada playera

y el 27% visita las playas durante todo el afio.

Pregunta 5:¢Qué tipo de deportes acuaticos le gusta practicar?

Tabla 2.10.
Seleccién de deporte acuatico
Guayas
N %

Bicicleta Acuatica 104 33%
Kayak 131 42%
Velerismo 28 9%
Body Board 16 5%
Surf 33 10%
Ninguno 3 1%

Elaborada por los autores

Grafico 2.9.
Seleccién de deporte acuético
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42%

33%

10%

9%
5%
) s

Bicicleta Kayak Velerismo Body Surf Ninguno
Acuatica Board

Elaborada por los autores



Tabla 2.11.
Seleccion de deporte acuatico

Santa Elena

N %

Bicicleta Acuatica 11

42%

Kayak

35%

Velerismo

8%

Body Board

4%

Wl N|O

Surf

12%

Elaborada por los autores

Grafico 2.10.
Seleccion de deporte acuatico

Santa Elena -
Preferencias

42% 35%
8% 49 12%
3 e D
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Elaborado por los autores
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e En la provincia del Guayas, de las 315 personas que les gustan los

deportes acuaticos, el 42% prefiere el kayak, el 33% la Bicicleta

Acuatica, el 10% el Surf, el 9% el Velerismo, el 5% el Body Board y el

1% prefiere otro tipo de deportes

e De las 26 personas que se entrevistaron en Santa Elena, el 42%

prefiere la Bicicleta Acudtica, el 35% el Kayak, el 12% el Surf, el 8%

Velerismo y el 4% prefiere Body Board.
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Pregunta 6: ¢Preferiria que exista en el mercado kayaks y bicicletas

acuaticas hechos de plastico resistente y de modelos exclusivos, a los

gue existen actualmente hechos de madera y obsoletos?

Tabla 2.13.

Tabla 2.12.
Preferencia por los productos Rotoplast
Guayas
N %
Si 222 95%
No 11 5%

Elaborada por los autores

Gréfico 2.11.

Preferencia por los productos

Rotoplast

Santa Elena

N

Si

18

90%

No

N

10%

Elaborada por los autores

Preferencia por los productos Rotoplast

Guayas - Preferencia productos
plasticos

mSi

No

Elaborado por los autores

Grafico 2.12.
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e De las 235 (75%) personas que prefieren al kayak y la bicicleta
acuatica sobre los otros deportes acuaticos encuestados, en la

provincia del Guayas, el 95% preferiria que estos productos fueran

plasticos como los de Rotoplast, mientras que el 5% no los prefiere.

e En la provincia de Santa Elena, el 90% de las 20 (77%) personas que
prefieren al kayak y la bicicleta acuatica sobre los otros deportes
acuaticos encuestados, si preferirian que existan los productos de la

linea acuatica Rotoplast; mientras que el 10% contesto que no.

Pregunta 7: ¢Conoce la linea acuatica de la marca Rotoplast?

Tabla 2.14.
Conocimiento de marca
Guayas
N %
Si 30 10%
No 285 90%

Elaborada por los autores

Gréafico 2.13
Conocimiento de marca

Guayas - Conoce Rotoplast
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Elaborado por los autores




67

Tabla 2.15.
Conocimiento de marca
Santa Elena
N %
Si 4 15%
No 22 85%

Elaborada por los autores

Gréafico 2.14.
Conocimiento de marca

Santa Elena - Conoce Rotoplast

e

M si

“ No
85%

Elaborado por los autores
e En el Guayas, el 10% de la poblacién conoce la linea acuatica de
productos Rotoplast, mientras que el 90% no la conoce. Es decir que

sé6lo 30 de 315 personas conoce la marca.

e En Santa Elena, el 15% de la poblacion conoce la linea acuética de
Rotoplast, mientras que el 85% no la conoce. Es decir que, 4 de 26

personas conocen los productos acuaticos de Rotoplast.

Las personas que conocen los productos, indicaron que en viajes a otros

paises pudieron apreciar la variedad de la marca.
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Pregunta 8: ¢Qué opina de los productos acuaticos de Rotoplast?

Tabla 2.16.
Opinion sobre los productos Rotoplast
Guayas
N %

Excelente 28 93%

Bueno 2 7% Tabla 2.17.

Regular 0 0% Opinion sobre los productos

Malo 0 0% Rotoplast

Muy Malo 0 0% Santa Elena

Elaborada por los autores N %
Excelente 3 75%
Bueno 1 25%

Grafico 2.15. Regular 0 0%

Opinion sobre los productos Rotoplast [Malo 0 0%
Muy Malo 0 0%

Guayas - Opinién Rotoplast Elaborada por los autores
93%
Gréfico: 2.16.
Opinién sobre los productos
Rotoplast
% 0% 0% 0% 7
— = =7 Santa Elena - Opinién Rotoplast
Excelente Bueno Regular Malo Muy Malo

75%
Elaborado por los autores

25%

0% 0% 0% =
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Elaborado por los autores
En ésta pregunta se plantearon varias opciones, para que los
encuestados que conocen Rotoplast puedan categorizar la marca de

acuerdo a su experiencia con la misma.

e De las 30 personas que conocen los productos en la provincia del

Guayas, el 93% piensa que son excelentes, el 7% que son buenos.
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No se encontraron respuestas negativas indicando que son regulares,

malos o muy malos.

e De las 4 personas que conocen los productos en Santa Elena, el 75%

piensa que son excelentes y el 25% piensa que son buenos.

Pregunta 9: ¢Estaria dispuesto a comprar o alquilar los productos
acuaticos de Rotoplast, para su casa, negocio y placer, hechos de
plastico mediante el proceso de rotolmoldeo, lideres en el mercado
internacional?

Tabla 2.18.

Disposicién para comprar o alquilar
los productos Rotoplast

Guayas
N %
Comprar 124 39%
Alquilar 159 51%
Ninguno 32 10%

Elaborada por los autores
Grafico 2.17.
Disposicion para comprar o alquilar
los productos Rotoplast

Guayas - Disponibilidad para adquirir
Rotoplast
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Elaborado por los autores



Tabla 2.19.

Disposicion para comprar o alquilar

los productos Rotoplast

Santa Elena
N %
Comprar 16 62%
Alquilar 7 27%
Ninguna 3 11%

Elaborada por los autores

Gréfico 2.18.
Disposicion para comprar o alquilar
los productos Rotoplast
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Santa Elena - Disponibilidad para
adquirir Rotoplast

H Comprar
B Alquilar

Ninguna

Elaborado por los autores.

e En la provincia del Guayas, de las 315 personas que realizan

deportes acuaticos, el 39% esta dispuesto a comprar uno de los

productos acuaticos de Rotoplast, el 51% esta dispuesto a alquilarlos

y el 10% escogio ninguna de las dos opciones.

e En la provincia de Santa Elena, de las 26 personas que forman la

poblacién, el 62% esta dispuesto a comprar, el 27% a alquilar y el

11% ninguna de las dos opciones.
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Pregunta 10: Categorice los atributos mas importantes que tomaria en
cuenta al momento de adquirir un intrumento de deporte/diversion

acuatico. Siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante.

Tabla 2.20.
Importancia de atributos
Guayas
N %

Seguridad 98 31% Tabla 2.21.

Disefio 30 10% Importancia de atributos

Comodidad 78 25% Santa Elena

Precio 89 28% N %

Garantia 20 6% Seguridad 7 27%

Elaborada por los autores Disefio 3 12%
Comodidad 6 23%
Precio 6 23%
Garantia 4 15%

Elaborada por los autores
Grafico 2.19.
Importancia de atributos

Guayas - Importancia de atributos

B Seguridad
B Disefio

" Comodidad

" preco Gréfico 2.20.
# Garantia Importancia de atributos

Santa Elena - Importacia de atributos

Elaborado por los autores
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Elaborado por los autores
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e Los encuestados en Guayas y Santa Elena ordenaron los atributos
mas importantes que toman en cuenta al adquirir un producto para el
deporte o diversion acuatico a partir de las siguientes caracteristicas:

Seguridad, disefio, comodidad, precio y garantia.

e En la provincia del Guayas el atributo mas importante es la seguridad
(31%), luego el precio (28%), comodidad (25%), seguido del disefio

(10%) y la garantia (6%).

e En Santa Elena la tendencia se mantiene. El atributo mas importante

es la seguridad (27%), luego el precio y la comodidad (23%), seguido

de la garantia (15%( vy el disefio (12%).

Pregunta 11: ;Cuando va a la playa, a donde llega regularmente?

Tabla 2.22.
Lugar donde llega en la playa

Guayas

N % L

Casa propia 144 46% (L;rafl(r:?j 2r.12dl. I nl |
Familiares v 30% ugar donde llega en la playa
Hotel 45 14% Guayas - Lugar de llegada en la playa
Por el dia 32 10%
Elaborada por los autores 5%

149
10%

Casa propia Familiares Hotel Poreldia

Elaborado por los autores



Tabla 2.23.

Lugar donde llega en la playa

Santa Elena

N

%

Casa propia

18

69%

Familiares

23%
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Grafico 2.22.
Lugar donde llega en la playa

Hotel
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Elaborada por los autores

e De la poblacion de

Santa Elena - Lugar de llegada en la
playa

Casa propia Familiares Hotel

Elaborado por los autores

la provincia del Guayas, el 46% de los

encuestados llega a su casa propia cuando van a las playas, el 30%

llega con familiares, el 14% llega a un hotel y el 10% va solamente a

pasar el dia.

e En la provincia de Santa Elena, el 69% de los encuestados llega a

una casa propia, el 23% donde familiares y el 8% a un hotel.

2.7.2. Conclusiones

Luego de haber encuestado a un total de 400 personas, 370 en Guayas y

30 en Santa Elena, se obtuvo que el 85% y el 87% respectivamente en cada

provincia, les gusta realizar deportes acuéticos, es decir 315 personas
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encuestadas en el Guayas y 26 personas encuestadas en Santa Elena, las
mismas que forman la base del estudio para la comercializacion de la linea

acuatica Rotoplast en éstas dos provincias.

De las personas que les gusta realizar deportes acuaticos, el 42% prefiere
al kayak y el 33% prefiere el uso de la bicicleta acuatica en la provincia del
Guayas. En Santa Elena, el 35% prefiere el Kayak y el 42% la bicicleta

acuatica.

El segmento de mercado al que estarian dirigidos los Kayaks y bicicletas
acuaticas plasticas serian para el caso de los kayaks, hombres y mujeres de
18 a 35 afios de edad, ya que en la provincia del Guayas se encuentra muy
pareja la preferencia por el mismo con un 24% por personas entre 18 y 25
afios y un 47% personas entre 26 y 35 afios, mientras que en la provincia de
Santa Elena lo prefieren en un 56% las personas entre 26 y 35 afios.

Existe un mayor porcentaje de preferencia por el género masculino, por lo

gue la publicidad deberia estar digirida un poco mas hacia los hombres.

En el caso de las biciclétas acuaticas, el segmento de mercado estaria
dirigido a hombres y mujeres, enfocandonos un poco mas en las mujeres,
desde los 26 afios en adelante, ya que en cada provincia fue muy marcada

la preferencia por edades, en Guayas de 26 a 35 afios obtuvo el 42% al igual
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que el rango de 36 a 50 afos, y en Santa Elena la preferencia fue del 45%

de 26 a 35 afios y el 36% de 36 a 50 afos.

Las mujeres son aquellas quienes en su mayoria prefieren este producto,
por lo que la publicidad de las biciclétas acuaticas debe estar dirigida

mayormente a ellas.

Cabe recalcar que las otras edades también mostraron interés, levemente
menor, por lo que nos dirigiremos principalmente en los datos antes

mencionados.

En ambas provincias, la frecuencia con que las personas visitan las playas
de Guayas y Santa Elena, es en su mayoria durante la temporada playera
en los meses de diciembre hasta abril. Durante el resto del afio también van

a las playas un namero significativo de personas.

Por lo tanto habra que enfocarse en aumentar la publicidad y promocién
de los productos durante la temporada playera de la costa, que es cuando
las playas estan totalmente llenas de visitantes y también durante la
temporada de Sierra, ya que tendriamos un nuevo mercado el cual podemos
explotar para en el futuro implementar los productos en los lagos y rios de la

sierra.
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Los posibles consumidores de ambas provincias, en su mayoria tienen
casa propia en las playas o llegan donde familares, en cambio en menor

porcentaje llegan a hotel o van a pasar el dia.

Del 10% de la poblaciéon que conoce la marca en Guayas y el 15% en
Santa Elena, el 93% y el 75% respectivamente piensan que es un excelente
producto, el 7% y 25% piensan que es bueno, por lo que nos damos cuenta
que las personas que han probado la marca estan de acuerdo con que es un

producto de excelente calidad, comfort y seguridad.

En la provincia del Guayas el 39% de personas esta dispuesto a comprar
el producto y el 51% a alquilarlo; mientras que en Santa Elena el 62% esta

dispuesto a comprar y el 27% a alquilar.

Es importante indicar que el porcentaje de personas que estan dispuestos
a comprar los productos Rotoplast, se debe a que ya conocen el producto,
han escuchado de él, pero principalmente que tienen casa de playa; por lo
tanto es atractiva la idea de comercializacién de la linea y de poseer estos

productos ya sea por diversion o deporte para sus familias.

El porcentaje de personas que estan dispuestos a alquilar los productos
se debe a que no tienen una casa de playa y normalmente llegan a hoteles o

van por el dia; por lo tanto seria mas dificil poseer y transportar uno de éstos
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productos, pero se sienten atraidos por la idea que existan en el mercado
para poder alquilarlos y divertirse de la misma manera que alguien que haya

comprado uno.

Por altimo el porcentaje de personas que no quieren ni alquilar ni comprar
los productos acuaticos Rotoplast, existe dado que son personas que

prefieren realizar otro tipo de deportes como surf, velerismo, etc.

Como resultado se concluye que los consumidores de Rotoplast se
encuentran en su mayoria en la provincia del Guayas, ya que son los que
tienen casas donde vacacionar y llevar sus productos acuaticos, los que
visitan las playas del Guayas y Santa Elena frecuentemente dado a la corta

distancia de las playas con la cuidad.

Aunque también realizamos encuestas en Santa Elena, nos enfocamos a
turistas y personas que puedan adquirir los productos mas que las personas

nativas de las playas.
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CAPITULO Il

PLAN DE MARKETING

3.1. ANTECEDENTES

Con el analisis de las encuestas anteriormente descrito, podemos afirmar
gue existe un mercado potencial para dos de nuestros principales servicios:

venta o alquiler de kayaks y bicicletas acuaticas.

Inicialmente el proyecto se basaba en la venta de los productos acuaticos,
mas los resultados indican que es posible desarrollar estrategias de negocio
gue cubran ambos servicios, la venta y el alquiler, y de esta manera cubrir

distintos segmentos o nichos de mercado.

Ademas existe una oportunidad que es considerada valiosa, debido a que
no hay un desarrollo con valor agregado en esta linea de negocios; por lo
tanto es el momento pertinente de implementar estrategias adecuadas de

comercializacién que soporten las metas y objetivos del proyecto, tomando
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como base las preferencias del consumidor objetivo, para desarrollar tacticas

comerciales que ayuden a obtener un posicionamiento acelerado en el

mercado.

3.2.

OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

3.2.1. Objetivos Financieros

Recuperar la inversion inicial en el menor tiempo posible.
Obtener ingresos suficientes para cubrir los costo y gastos de la
operacion del proyecto y poder generar utilidades.

Flujos de caja positivos.

3.2.2. Objetivos de Mercadotecnia

Introducir y posicionar la marca Rotoplast con la linea acuatica en el
mercado de entretenimiento al momento de viajar a las playas.
Expandirlos a los lagos y rios de la sierra ecuatoriana.

Si los productos tienen éxito; es posible introducir poco a poco las

diferentes lineas plasticas que ofrece Rotoplast.
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3.3. ANALISIS ESTRATEGICO

3.3.1. Andlisis de la cartera de la situacion actual de la empresa

Para la administracion de la cartera de negocios analizando la parte del
mercado que ocupa Y la tasa de crecimiento de la industria, utilizaremos un
meétodo grafico conocido como la matriz Boston Consulting Group (matriz
BCG), en donde se ubicard el producto, Kayak y Bicicleta Acuatica de

Rotoplast, segun el lugar que ocupe durante su introduccion.

La matriz BCG, tiene cuatro cuadrantes para ubicar el producto, las cuales

son:

e Las Estrellas: Primer cuadrante, representa al producto como la mejor
oportunidad para el crecimiento y rentabilidad de la empresa a largo

plazo.

e Las Interrogantes: Segundo cuadrante, su posicion en el mercado es
pequefia, pero la industria en la que se encuentran es de gran
crecimiento. Normalmente las empresas situadas en éste cuadrante,
necesitan invertir mucho pero generan poco dinero al principio; por lo

tanto se debe desarrollarla con una estrategia, como penetracion en
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el mercado, desarrollo de mercado o desarrollo del producto. Si no

funciona se vende.

e Las Vacas: Ubicadas en el tercer cuadrante, su mercado es grande;
pero con poco crecimiento. Generan mas dinero del que necesitan y

solian ser empresas Estrellas.

e Los Perros: Se ubican en el cuarto cuadrante, su particion en el

mercado es escasa Yy en una industria poco o nulo crecimiento.

3.3.1.1. Matriz Boston Consulting Group

Nuestro producto, en su introduccién, representard un producto
interrogante, debido a que su participacion en el mercado sera baja por la

existencia de productos alternativos y por el poco conocimiento del mismo.

Sera necesario, aparte de la inversion, un gran esfuerzo para llevar a cabo
las estrategias de marketing y lograr la participacion deseada del producto

en el mercado.

Si obtenemos el éxito que auguramos, Rotoplast puede convertirse en un
producto estrella en el mercado ecuatoriano en el largo plazo, abriendo

nuevas oportunidades de inversion para sus nuevas gamas de productos.
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Grafico 3.1.
Matriz Boston Consulting Group

Participacion de mercado
Alta

Alto

to de mercado

<]

recimien
Bajo

e

C

Elaborado por los autores.

3.3.2. Matriz Oportunidades Producto-Mercado (Ansoff)

La Matriz de Ansoff, también conocida como Matriz Producto/Mercado, es
un modelo utilizado para determinar oportunidades de crecimiento de

unidades de negocio de una organizacion.

La matriz tiene dos dimensiones: productos y mercados. Sobre estas dos

dimensiones se forman cuatro estrategias de crecimiento.
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El producto se lo ubica de acuerdo a su estrategia en uno de sus cuatro

cuadrantes:

Penetracién de mercado
Desarrollo del mercado
Desarrollo del producto

Diversificacion

Penetracién de mercado: Se refiere a vender mas de los mismos

productos o servicios en los mercados actuales. Esta estrategia
intenta que lo clientes fortuitos sean clientes regulares y los clientes

regulares sean clientes de volumen.

Desarrollo de mercado: Trata de vender mas de los mismos productos

0 servicios en nuevos mercados. Se trata de capturar clientes de
competidores o introducir nuevas marcas en un mercado. Los
mercados pueden ser funcionales o geogréaficos, como cuando se

vende el mismo producto para otro propdésito, con ciertos cambios.

Desarrollo de producto: Persigue vender nuevos productos o servicios

en mercados actuales. Estos nuevos productos pueden ser

accesorios, agregados o productos completamente nuevos.
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4. Diversificacion: Venta de nuevos productos o servicios en mercados

NnuUuevos.

La linea acuatica de productos plasticos Rotoplast, son productos ya
existentes, de diferentes caracteristicas, en un mercado no bien definido por
eso lo trataremos como un mercado nuevo, por lo que la estrategia que

implementaremos sera la de desarrollo de mercado.

Como Rotoplast es una nueva marca en el mercado ecuatoriano, sera
muy novedosa, y el fin que tendran nuestros productos sera distinto al fin
que tienen los productos actuales. Estaremos mas enfocados en la salud, el
bienestar y la seguridad.

Grafico 3.2.
Matriz Ansoff

Rotcplast

_pissticos.

Rotomoldeo de
» Linea Acuatica

Elaborado por los autores.



86

3.3.3. Analisis FODA

El andlisis FODA no ayudara a determinar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas del negocio.

Las fortalezas y debilidades son factores interno del negocio, que crean
valor o detruyen valor. De la misma manera, las oportunidades y amenazas
son factores externos que crean o destruyen valor, solo que éstas no se las

puede controlar, Unicamente identificar.

3.3.3.1. Fortalezas

e Los productos Rotoplast se caracterizan por brindar seguridad y
cuidar al medio ambiente.

e Los precios seran comodos para los que deseen adquirir el producto.

e Su material de plastico hecho a base del proceso de rotoldeo, es
sumamente liviano.

¢ Nuestros productos estan calificados bajo la norma ISO 9001-2000.

e Rotoplast existe desde hace 22 afios, siendo una de la empresas lider
a nivel latinoamericano en plasticos.

e Los productos se fabrican planta mas moderna a nivel

latinoamericano.
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Las ventas de Rotoplast a nivel andino han experimentado un
crecimiento sostenido, a pesar de la entrada de nuevos competidores.
Existe un alto grado de aceptacion por parte de los consumidores.

El prestigio de marca viene dado por una larga trayectoria y continua

comercializacion a nivel andino.

3.3.3.2. Oportunidades
El mercado al cual estamos dirigidos no esta aprovechado, por lo que
buscaremos explotarlo.
Competidores poco calificados, con productos que no tienen las
mismas caracteristicas.
Aprovechar el clima de nuestro pais, que sirve para que el producto
sea consumido durante todo el afio.
Implementar el producto en otras regiones geograficas como la sierra
y el oriente, en los rios y lagos del Ecuador.
Oportunidad de implementar otras lineas de la marca Rotoplast en el

pais.

3.3.3.3. Debilidades
La mayor parte del mercado tiene poco conocimiento de la marca.
Preferencia del mercado por productos acuatico motorizados.
Malas relaciones entre paises Colombia — Ecuador.

La falta de experiencia en el negocio.
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3.3.3.4. Amenazas
e Presencia de factores externos no controlables, como el aumento de
los impuestos de importacion, ya que nuestros productos son
importados desde Colombia.
e La presencia de un nuevo competidor en el mercado interno.
e Guerra de precios con lo competidores actuales.

e Incremento de precio en el producto en el mercado Internacional.

3.4. MERCADO META

3.4.1. Seleccién del mercado meta

El mercado meta se puede determinar a través de una macro

segmentacion y de una micro segmentacion.

La macro segmentacion, conocida como la definicion tridimensional del
negocio, se utiliza para definir el de una compafia. Su creador, Derek F.
Abel, dice: “los productos son una manifestacion fisica de la aplicacion de
una tecnologia particular a la satisfaccion de una necesidad especifica para
un grupo particular de clientes”; por lo tanto se justifica la importacion de

estos productos para satisfacer la necesidad de los clientes. Es decir que la
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eleccion es tecnologia, necesidad y cliente a servir, y no de los productos a

ofrecer.

Esto lo podemos explicar de acuerdo a tres factores:

Funciones o necesidades: ¢ Qué? Necesidades del cliente
Proveer productos para realizar deportes acuéticos que brinden
seguridad a sus clientes, de excelente calidad y a un precio

accequible.

Tecnologia utilizada: ¢ COmo? La manera en que las necesidades
Para satifacer las necesidades de los consumidores, Rotoplast
comercializara sus productos acuaticos, lideres en el mercado andino,

en las provincias de Guayas y Santa Elena.

Grupo de clientes atendidos: ¢ Quién? Categorias de clientes
A personas que les agrade ir a la playa y realizar deportes acuaticos.
Personas que busquen seguridad y comodidad con éstos disefios

exclusivos.

Con estos tres factores podemos concluir que el producto mercado

(definiciébn del mercado a través de las funciones, tecnologia y grupo de

compradores) es:
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Linea acuatica de excelente calidad que brinde seguridad para personas

gue les gusta realizar deportes acuaticos.

La micro segmentacion nos indica como se identifican grupos de
compradores que consumirian los productos acuatico de Rotoplast, de

acuerdo a a varias caracteristicas. Los compradores se clasifican segun su:

Localizacién: Sectores de clase social media y alta de las provincias

de Guayas y Santa Elena.

e Edad: de 26 a 50 afios en su mayoria, en menor porcentaje de 12 a
25 afos.

e Sexo: Masculino y Femenino.

e Actividades: estudiantes, profesionales.

e Intereses: Deportes, entretenimiento, satisfaccion personal,

seguridad, comodidad, diversion.

3.5. POSICIONAMIENTO

3.5.1. Estrategia de Posicionamiento

Una vez obtenidos los segmentos de mercado, el proyecto debe dar guias

de qué posiciones va a tomar en cada uno de ellos.
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El posicionamiento, no es donde se posiciona el producto de manera
lineal, mas bien es la actuacion de este sobre la mente del consumidor,
siendo un ejercicio de comunicacion que busca identificar un atributo por el

gue la mente del consumidor pueda diferenciar nuestros productos.

De manera general existen cinco tipos de posicionamiento: producto,
precio, facilidad de acceso, valor al servicio afiadido y experiencias de
consumidores. Para el caso de los productos Rotoplast, los enfocamos hacia

la variedad de articulos y en las experiencias de los consumidores.

Segun el posicionamiento sobre las caracteristicas del producto se
describen:
e Productos acuéaticos de calidad superior
e Producto de facil acceso

e Producto personalizado

Ademas, en el posicionamiento sobre las experencias de los
consumidores se identifican:
e Experiencia de comodidad y seguridad

e Experiencia divertida y saludable

Es decir, que pretendemos posicionar a la linea acuética de Rotoplast como

productos de calidad, que brindan diversion y seguridad.
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3.6. MARKETING MIX

3.6.1. Producto
Los productos a introducir en el mercado ecuatoriano son los kayaks y las

biciclétas acuaticas plasticas, linea acuatica de Rotoplast.

Estos productos seran importados desde la fabrica de Rotoplast en
Colombia, en la ciudad de Itagui; por lo tanto el producto sera exactamente

el mismo que se expide en Colombia y Latinoamérica.

Para la introduccién, se lanzara unicamente los productos de la linea
acudtica, la cual tomaremos en cuenta para los estudios de factibilidad del

proyecto.

Luego de que el producto esté posicionado en el mercado, se estudiara la
posibilidad de introducir las diversas lineas plasticas que ofrece Rotoplast, lo
cual se puede realizar en el largo plazo y no es tomado en cuenta para los

calculos financieros del proyecto.
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Atributos del producto
e Marca: Considerando la necesidad de posicionar la marca en la

mente del consumidor y que ya es una marca existente, se decidio

seguir utilizando la marca Rotoplast.

Rotgoplast

Rotomoldeo de productos plasticos

e Composicién: Estan fabricados con polietileno lineal y plastico.

3/

Especificaciones:

“
Kayak N ,
N

o Peso: 34 Kg §

o Longitud: 3.55 metros

o Capacidad de carga: 180 — 200 Kg

Bicicleta Acuatica:
o Peso: 95 Kg

o Longitud: 4 metros | o

o Ancho: 1,80 metros

o Alto: 1,10 metros
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Presentacion: Los productos serdn empacados en un material resistente

para traslados y ademas los consumidores tendran una gama de colores

para escoger:

Tabla 3.1.
Gama de colores de los productos

IAmarillo

)Azul Ultramar

IAzul Claro

Verde

\Verde Limon
\Verde Acido
Naranja
Fucsia

Rojo

Otros colores bajo pedido

Elaborada por Rotoplast S.A.

Los kayaks incluyen:

o

o

o

3 asientos
1 apoya pies

2 remos

Las bicicletas acuaticas incluyen:

o

o

2 flotadores
2 soportes plasticos
2 sillas plasticas

2 trasmisiones mecanicas (motores)



3.6.2.

El precio se fijara segun la estrategia precio-calidad para la venta, y para
el alquiler se fijara el mismo basado en la competencia; pero al mismo

tiempo considerando los costos de importacién (anexos) y el porcentaje de

1 direccion

2 soportes de aluminio # 1 y 2 soportes #2

1 kit de tornilleria

Precio

ganancia deseado.

Tabla 3.2.
Relacion precio-calidad:
Precio
Alto Mediano Bajo
o|SUPERIOR |VALOR SUPER
< ALTO VALOR
o|soBRE VALOR BUEN VALOR
S|coBro MEDIO
(4]
3 =
o o|IMITACION |[ECONOMIA |[ECONOMICO
S K FALSA

Elaborada por los autores

Segun la tabla de relacién precio-calidad,

productos acuaticos Rotoplast en la estrategia de Valor Alto, para la venta.
Como ya se ha mencionado antes, los productos Rotoplast son de excelente
calidad y el precio no va a ser ni tan bajo como una tabla de bodyboard, ni
tan alto como una moto acuatica; por ende tendran un costo accequible para

las personas que los deseen adquirir.

se fijara el precio de los
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En cambio, para el alquiler se utilizara la fijaciéon de precios basados en la
competencia, considerando que ofrecemos un producto de calidad superior,

y fijar el mismo siguiendo la tendencia de los competidores.

Hay que tener cuenta, que al importar estos productos de Colombia,
debemos solicitar todos los papeles originales, especialmente el Certificado
de Origen, que nos excenta del pago de impuestos como el Ad-Valorem, que
es el 20% del valor CIF (Cost, Insurance and Freight), para aprovechar el

beneficio por ser ambos paises de la Comunidad Andina.

Por lo tanto; se debe considerar que no pagaremos ciertos impuestos,
siendo el precio para el consumidor final similar al original de los productos

en Colombia.

El precio de alquiler, varia segun la playa en la que se encuentre el

consumidor y segun el proveedor.

3.6.3. Plaza — Distribucién

La plaza se define como el lugar en el cual se va a comercializar el
producto para que éste sea accesible para el consumidor. Para que el
producto llegue al lugar adecuado, hay que manejar correctamente el canal

de distribucion.
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La plaza para estos productos, principalmente son las playas de la provincia

del Guayas y Santa Elena.

Para cumplir con la distribucion de los productos en la Costa ecuatoriana,
tendremos un local estratégicamente ubicado para que las personas que
tienen viviendas puedan adquirir facilmente los productos. De la misma
manera para el alquiler, tendremos proveedores que se encargaran de la
logistica, ubicados en todas las playas de las provincias de Guayas y Santa

Elena, como operadores turisticos y hoteles.

Para la venta, el proceso de comercializacion, canal de distribucion, se

muestra de la siguiente manera:

Gréfico 3.3.
Canal de distribucion para la venta

Consumidor
Final

Rotoplast
Colombia

Rotoplast
Ecuador

Elaborado por los autores
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Para el alquiler, el canal de distribucion es el siguiente:

Gréfico 3.4.
Canal de distribucion para el alquiler

Consumidor
Final

Rotoplast
Colombia

Rotoplast
Ecuador

Intermediario

Elaborado por los autores

De esta manera, cubriremos la demanda generada para la venta y alquiler

de los productos.

3.6.4. Promocién - Comunicacién

La promocién es basicamente comunicar y persuadir al cliente sobre los
productos ofrecidos mediante la publicidad, para recordarle e informarle

acerca de los productos que se comercializan.

Para el caso de Rotoplast, como una marca nueva en el mercado
ecuatoriano, el objetivo principal de la promocion debe ser informar sobre el
producto, es decir, dar a conocer al grupo de posibles compradores la
existencia del mismo, beneficios que brinda; cémo funciona, doénde
adquirirlo, etc. Una buena promocién ayuda al producto a ingresar al
mercado; en cambio segun Stanton, Etzel y Walker, el producto mas util
fracasa si nadie sabe de su existencia. Por lo tanto es imprescindible

publicitarlo.
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La promocion que le daremos a los productos Rotoplast, esta constituida
por:
e Publicidad

e Promociones de Venta

3.6.4.1. Publicidad

Es un medio pagado para llegar a la poblacion, para dar a conocer las
caracteristicas y beneficios de los productos Rotoplast con el objetivo de

motivar la compra.

Los medios que se utilizardn para publicitar los productos acuaticos de
Rotoplast son:

Prensa escrita: Se publicaran en los diarios y revistas de mayor circulacién

distinos afiches para introducir los produtos, principalmente en el inicio de la

temporada playera.

Vallas: Se colocoran varias vallas publicitarias a lo largo de la via a Salinas,
via a Playas y en la Ruta del Sol para dar a conocer el producto en su

principal escenario y al consumidor “target” al que queremos llegar.
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Uno de los afiches que se utilizaran es el siguiente:

Surf Kayak: ¢Para qué mas?

or

Rotoplast

L

3.6.4.2. Promociones de Venta

Son incentivos de corto plazo que se utilizan para alentar las ventas de un
producto y cubren una amplia variedad de opciones como los cupones,

premios, descuentos, etc.
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Las estrategias promocionales que se utilizaran son:

En el peaje de la ruta Guayaquil-Salinas se repartirAn cupones de
descuento para la compra de los productos.

El las distintas playas de la Costa, habran promotoras repartiendo
cupones para descuentos en el alquiler de los productos.

Los proveedores daran descuentos en alquiler, si el proveedor es un
hotel; por la noche de estadia obsequiard 1 hora para utilizar los

productos.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.1. ANTECEDENTES

Una vez desarrollado el estudio de mercado, se determind la demanda
proyectada para este proyecto, la misma que es la base que sustenta la

factibilidad econémica para llevar a cabo el mismo.

Con este fin se procedi6 a realizar un estudio del comportamiento
proyectado de determinadas variables, tales como: volumen de la demanda
por la venta y alquiler de kayaks y bicicletas acuaticas, costos de
importacion, gastos administrativos, publicidad y venta. Este conjunto de
variables nos proporcionaran la informacion necesaria para desarrollar el
flujo de caja que permitird conocer a través de la utilizacion de una tasa de
descuento (TMAR), una tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto
(VAN), la factibilidad econémica de llevar el proyecto de importacion de
kayaks y bicicletas acuéticas a la realidad.

4.2. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA
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ANGA S.A. se constituira como sociedad anonima, la misma que estara
ubicada en la ciudadela Urdesa en la direccion: Av. Victor Emilio Estrada e
llanes. Siendo las bodegas situadas en el Parque Industrial California, via

Daule.

ANGA S.A. contard con los siguientes cargos: administrador (1),

secretaria (1), coordinador de comercio exterior (1), coordinador de

marketing y ventas (1), contador (1), equipo de ventas (10), personal de

limpieza (1), mensajero (1).

4.2.1. Descripcion de los cargos

Administrador:

Tendra bajo su responsabilidad la parte administrativa, financiera y legal
de ANGA S.A., seré responsable de realizar y presentar toda la reporteria
gue generen los movimientos de la empresa a los accionistas. El sueldo
mensual a percibir por este cargo es de $800 ddlares americanos.

El perfil recomendado que debe cumplir: profesional graduado en carreras
administrativas o afines, con experiencia en cargo similares donde haya
tenido personal bajo su responsabilidad, liderazgo, capacidad de trabajar
bajo presion, responsable.

Secretaria:
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La persona que ocupe este cargo estara encargada de manejar y
organizar la agenda del administrador, ademas sera el puente de
comunicacién con los diferentes departamentos de la empresa ANGA S.A. El
sueldo mensual estipulado para este cargo es de US$ 230 dolares
americanos.

El perfil sugerido para este cargo: estudios en secretariado o experiencia
como secretaria en empresas similares, con conocimientos de computacion

en utilitarios de oficina.

Coordinador de Comercio Exterior:

Bajo su responsabilidad estaran todos los temas relacionados con la
importacion y desaduanizacién de los kayaks y bicicletas acuaticas al
Ecuador, gestionara y solucionara todo el trdmite concerniente a las
transacciones relacionadas con el comercio exterior de ANGA S.A. El sueldo
mensual a recibir es de US$ 400 dolares americanos.

El perfil sugerido: profesional con estudios en comercio exterior, con

experiencia en compafias importadoras.

Coordinador de Marketing y Ventas:

La responsabilidad de esta persona sera la de desarrollar las estrategias
de mercadeo que permitan en primera instancia introducir de manera
efectiva el producto en el mercado y luego ganar proporcionalmente

participacin de mercado. Al mismo tiempo coordinara y establecerd las
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estrategias a seguir por el equipo de ventas de ANGA S.A. El sueldo
mensual a percibir es de US$400 dolares americanos.
El perfil sugerido: profesional con estudios de marketing y ventas, con

experiencia en cargos similares.

Contador:

Bajo su responsabilidad estara llevar a cabo la contabilidad de la empresa
ANGA S.A., ademas de llevar la reporteria del area; la misma que sera
presentada al administrador como apoyo para la toma de decisiones.
Ademas estarda encargado de la entrega de los roles de pago de los
colaboradores de ANGA S.A. El sueldo mensual a percibir: US$ 400 délares
americanos.

El perfil sugerido: contador publico autorizado, con experiencia en cargos

similares; responsable y honestidad comprobada.

Equipo de venta:

Estara conformado por ejecutivos de venta que tendrdn como meta
colocar la mayor cantidad de producto dentro del mercado objetivo siguiendo
los lineamientos establecidos por la coordinacion de marketing y venta de la
empresa ANGA S.A. El sueldo mensual a percibir es de US$ 250 doélares

americanos.
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El perfil sugerido: experiencia en venta, de preferencia con un portafolio
de clientes potenciales, proactivo y dinamico, capacidad de trabajar en base

a metas.

Personal de limpieza:

Esta persona tendra la responsabilidad de mantener las instalaciones de
ANGA S.A. de la manera mas nitida y pulcra posible, proyectando hacia
nuestros clientes la imagen de una empresa impecable y nitida. El sueldo
mensual a percibir es de US$ 200 dolares americanos. El perfil sugerido:

experiencia en el uso y manipulaciéon de materiales de limpieza.

Mensajero:

Persona que tendré bajo su responsabilidad el manejo de todo el correo
gue se genere desde y hacia ANGA S.A.; asi como también la gestién de
todos los tramites que se generen en ANGA S.A. para su correcto y normal
funcionamiento, tales como pago de servicios basicos, depdsitos bancarios,
entre otros. Sueldo mensual a percibir es de US$ 200. Perfil sugerido:
persona con experiencia en mensajeria, con buen conocimiento de la

ciudad, de preferencia con vehiculo propio (moto).

4.3. INVERSION INICIAL
La inversion inicial de este proyecto contempla los recursos necesarios

para la puesta en marcha del mismo, tales como la compra de mercaderia,
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alquiler de edificios, equipos de oficina entre otros, como se detalla a

continuacion en las siguientes tablas:

Tabla 4.1.
Equipos de oficina
DESCRIPCION CANTIDAD |PRECIOSIN IVA  [PRECIO CON IVA [TOTAL
EQUIPO DE COMPUTACION 5 $800.00 $ 896.00 $4,480.00
IMPRESORA MULTIFUNCION 2 $147.99 $165.75 $331.50
EXTINTOR DE INCENDIO 3 $30.99 $34.71 $104.13
AIRE ACONDICIONADO 4 $178.50 $199.92 $799.68
TACHOS DE BASURA 5 $20.90 $23.41 $117.04
TOTAL $5,832.34
Elaborada por los autores
Tabla 4.2.
Utiles de oficina
PRECIO | PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD |SIN IVA | CON IVA[TOTAL
PAQUETE DE 500 HOJAS A4 10 $5.00 S5.60 $56.00
PLUMAS BIC AZUL (CAJA) 3 $2.00 | $2.24 | $6.72
GRAPAS (CAJA) 5 S0.20 S0.22 S1.12
BORRADORES (CAJA) 2 $1.00 S1.12 S2.24
CLIPS (CAJA) 5 S0.20 S0.22 S1.12
SACA PUNTA 2 $0.25 $0.28 S0.56
GOMA 1 $1.00 $1.12 $1.12
SACA GRAPA 2 S0.80 $0.90 $1.79
PERFORADORA 3 $3.00 $3.36 $10.08
GRAPADORA 3 $3.50 $3.92 S11.76
NOTAS ADHESIVAS (CAJA) 10 $1.00 $1.12 $11.20
CINTA ADHESIVA (CAJA) 10 $4.00 $4.48 $44.80
CARTUCHOS DE IMPRESORA 10 $25.76| $28.85 | $288.51
TOTAL $437.02

Elaborado por los autores
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Tabla 4.3.
Muebles de oficina
DESCRIPCION CANTIDAD [PRECIO SIN IVA |PRECIO CON IVA |TOTAL
ESCRITORIO 5 S 167.00| $ 187.04 S 935.20
SOFA RECEPCION 1 S 240.00| S 268.80| S  268.80
SILLA ASISTENTE 4 S 50.00 S 56.00 S 224.00
SILLA GERENCIAL 1 S 89.90 S 100.69 S 100.69
ARCHIVADORES 3 S 230.99 S 258.71 S 776.13
TOTAL S 2,304.81
Elaborado por los autores
Tabla 4.4.
Publicidad
DESCRIPCION CANTIDAD |PRECIO SIN IVA [PRECIO CON IVA |TOTAL
PUBLICIDAD EXTERNA 1 S 1,500.00 | S 1,680.00| S 1,680.0(
PUBLICIDAD INTERNA 2 S 800.00 | S 896.00 | S 1,792.0(
TOTAL S 3,472.0(
Elaborada por los autores
Tabla 4.5.
Gastos de alquiler (inicial)
DESCRIPCION CANTIDAD | ADELANTO ALQUILER (3 MESES) |TOTAL
OFICINA 50 m2 1 $ 300.00 | $ 300.00
BODEGA 200 m2 1 $ 600.00 | $ 600.00
[ToTAL $  900.00
Elaborada por los autores
Tabla 4.6.
Costo de mercaderia
DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO FINAL IMPORTACION/U |TOTAL
KAYAK 250 $ 196.43 $ 49,107.50
BICICLETA ACUATICA 250 $ 270.35 $ 67,587.50
[ToTAL $116,695.00

Elaborada por los autores.
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Tabla 4.7.
Costos de inversion iniciales

RESUMEN COSTOS DE INVERSION INICIALES

CONCEPTO # unidades Jvalor estimado comercial |TOTAL

Tabla 4.3.1 EQUIPOS DE OFICINA 1 27000 $5.832,34
Tabla 4.3.2 UTILES DE OFICINA 6 30 $437,02
Tabla 4.3.4 PUBLICIDAD (INICIAL) 3 135 $3.472,00
Tabla 4.3.3 MUEBLES DE OFICINA 1 700 $2.304,81
Tabla 4.3.6 GASTO EN MERCADERIA 5 300 $116.695,00
Tabla 4.3.5 GASTOS DE ALQUILER (INICIAL) 4 250 $900,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $1.028,50
TOTAL DE INVERSION INICIAL $130.669,68

Elaborada por los autores.

Los activos diferidos estan compuestos por los Gastos de Constitucion y

los Gastos de Funcionamiento, tal como se detalla a continuacion:
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Tabla 4.8.

Gastos de constitucion
TIEMPO DEL TRANVITIE EN

DETALLE DIAS LABORABLES COSTO

Aprobacion de denominacion en la

Superintendencia de Compania 1
Escritura Publica de Constitucion
de Compafiia 2 $200.00

Aporte en nimero: apertura de
Cuenta de Integracion Capital en
Banco (Capital minimo USS$ 800,

25% al inicio) $200.00
Valuacion de bienes muebles e 1

inmuebles que se aportaran como

capital

Elaboracién de Minuta - Escritura

Publica

Solicitud de aprobacion dirigida a
la Superintendencia de Compafiia 1
Resolucion aprobada emitida por
parte de la Superintendencia de

Compaiiia 2

Publicacién de extracto (Prensa

Escrita) 3 $ 25.00
Anotaciones Marginales 1

Inscribir Escritura en Registro
Mercantil 7 S 42.00

Proceder a realizar los
nombramientos correspondientes
a su respectiva inscripcion en el

Registro Mercantil 3 S 12.00
Obtencién del RUC 2 S -
Afiliacion a la Cdmara de la

Industrias 1 S 56.50
Inscripcion y Aprobacién de marca

IEPI 1

Retiro de fondos depositados en

Cuenta Integracion de Capital 1

TOTAL 26 $535.50
(-) Devolucién por Integracion de

Capital $200.00
Total de Gastos de Constitucion $335.50

Elaborado por los Autores



Tabla 4.9.
Gastos de funcionamiento
DETALLE |COSTOS OBSERVACIONES
Registro del negocio
en el SRI S - |sin costo
Permisos Municipales| $ 300.00
Registro de Patente
Municipal Anual $ 150.00 A personas juridicas
Tasa de habitacidon de
Establecimiento $ 150.00
Pago Anual al
Benemérito Cuerpo
de Bomberos S 80.00
Pago Anual al
Ministerio al
Ministerio Gobierno y
Policia S 13.00
Total $693.00
Elaborada por los autores
Tabla 4.10.

Resumen de activos diferidos

RUBROS COSTO TOTAL USS
GASTO DE CONSTITUCION S 335.50
GASTO DE FUNCIONAMIENTO |$ 693.00
TOTAL S 1,028.50

Elaborada por los autores
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4.4. DEMANDA

4.4.1. Demanda Esperada

Para determinar cual sera la demanda esperada, se ha determinado un

grupo de edades entre 12 y 50 afios, con una poblacion total de 2.716.485

habitantes.
Tabla 4.8.
Poblacion por grupos de edades
Grupo de edad Total %
Guayasy Santa Elena 2716485 100%
12 a 17 afos 683560 25%
18 a 25 afios 610768 22%
26 a 35 afios 730980 27%
36 a 50 afios 691177 25%

Elaborada por los autores

La demanda esperada del primer afio se obtuvo con el andlisis de la
pregunta #3 de la encuesta: ¢Le gusta realizar deportes acuaticos?, la cual
indica que de las 400 personas encuestadas, al 85% (315 personas) si les
gustan los deportes acuaticos. Con estos valores se obtuvo la demanda total
multiplicando la poblacion objetivo por dicho porcentaje, obteniendo la

propension a consumir nuestros productos, en total 2.437.667 personas.

Para obtener la demanda real del mercado, se estimé que solamente el
0.005% de la poblacidon que si les gusta los deportes acuaticos, compraran

los productos ofrecidos. De la misma manera se estimé que el 0.05% de la
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poblacién que si les gusta los deportes acuaticos alquilaran los kayaks y

bicicletas acuaticas Rotoplast.

La demanda mensual se obtuvo dividiendo el nUmero de personas por
afio para los meses incluyendo las estacionalidades necesarias por ser
productos acuaticos. Para el caso de compra de productos ofrecidos las
ventas seran de 56 kayaks y bicicletas acuaticas; mientras que para el caso

de alquiler las ventas seran de 661 horas por mes entre kayaks y bicicletas

para el primer afio

4.3.2. Demanda proyectada anual.

En base a los resultados de la estimacion mensual se puede determinar la
capacidad estimada para el primer afio de operacion. Ademas se ha tomado
un crecimiento anual del 4% basado en las expectativas de crecimiento real

en el sector.

La demanda anual para venta y alquiler de productos acuaticos quedaria
de la siguiente forma:

Tabla 4.12.
Demanda proyectada

Demanda

royectada

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Demanda esperada compra

535,33

556,74

579,01

602,17

626,26

Demanda esperada alquiler

6347,49

6601,39

6865,45

7140,07

7425,67

Crecimiento anual

4%

4%

4%

4%

4%

Elaborada por los autores
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4.5. COSTOS DE IMPORTACION

Siendo los costos de importacion los mas importantes en la cadena de
valor del proyecto, ya que los productos, siendo importados desde Colombia,
pagan tributos y valores aduaneros que dan como resultado el siguiente

costo operacional anual:

Tabla 4.13.
Costos de importacion anuales
DESCRIPCION CANTIDAD [PRECIO _ J[UNIDAD
KAYAKS 150] _$ 200.66 $30,098.31
BICICLETAS 150]  $274.58 $41,186.31
TOTAL $71,284.61

Elaborada por los autores

4.6. GASTOS

De manera convencional los gastos son recursos que la empresa utiliza

para cumplir su mision, visién y objetivos.

Estos gastos soportan la operacion del proyecto, para lo cual los hemos
dividido en los siguientes rubros:
e Gastos de almacenamiento y administrativos

e Gastos de venta y publicidad
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Para el caso de los gastos de almacenamiento y administrativos tenemos

los siguientes costos mensuales:

Tabla 4.14.
Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS

CARGO RUBRO

ADMINISTRADOR $  800.00
SECRETARIA $  230.00
COORDINADOR COMERCIO EXTERIOR | $  400.00
CONTADOR $  400.00
PERSONAL LIMPIEZA $  200.00
MENSAJERO $  200.00
OFICINA 50 m2 $  100.00
BODEGA 200 m?2 $  200.00
UTILES DE OFICINA $ 100.00
TOTAL $ 2,630.00

Elaborada por los autores

Para el caso de los gastos de ventas y publicidad tenemos los siguientes
costos mensuales:

Tabla 4.15.
Gastos de venta y publicidad

GASTOS DE VENTA $ 650.00
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 1,500.00
TOTAL $ 2,150.00

Elaborada por los autores
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4.7. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida de valor en libros de
todos aquellos activos, cuya posibilidad de pasar a activos corrientes es baja
en un plazo mediano. En este caso tenemos los siguientes rubros:

e Muebles de oficina

e Equipos de computacién

e Equipos de oficina

Para deducir el valor de la depreciacion, se utilizé el método lineal de la
depreciacion, el cual consiste en dividir el costo inicial del activo menos el
valor de salvamento para el numero estimado de vida util. Con este

procedimiento se obtiene la depreciacion acumulada,

Para efectos del proyecto es importante recalcar que aunque no tenemos
activos fijos importantes, si se consideraron valores de salvamento para el

caso de los equipos de oficina.

Tabla 4.16.
Depreciacion
Activo valor de la compra vida util depreciacion |depreciacion |Valor de salvamentc
Computadoras (5) $4,480.00 3] $1,493.33] $4,480.00 $0.00
Impresoras(2) $331.50 3 $110.50 $331.50 $0.00
Aire acondicionado(4) $799.68 10 $79.97 $799.68 $100.00
Muebles de oficina $2,304.81 10 $230.48| $2,304.81 $0.00
depreciacion acumulada $7,915.99(Valor de salv{ $100.00

Elaborada por los autores
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La amortizacion esta constituida por los gastos de instalacion, constitucion

y funcionamiento necesarios para colocar el negocio en marcha. Ademas

esta constituye un beneficio recuperable en el tiempo, tomando un horizonte

de planeacion financiera de cinco afnos.

Tabla 4.17.
Amortizacion
Amortizacion Valor afo 1 afio 2 afo 3 afio 4 afio 5
Gastos de instalacion $335.50 $67.10 $67.10 $67.10 $67.10 $67.10
Gastos de funcionamiento $693.00 $138.60 $138.60 $138.60 $138.60 $138.60
Total $205.70 $205.70 $205.70 $205.70 $205.70

Elaborada por los autores

4.9. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es una metodologia necesaria para entender los

requerimientos de liquidez del negocio. Para nuestro caso utilizaremos el

método del déficit acumulado maximo. Para este fin se calcularon los

ingresos mensuales por venta y alquiler de nuestros productos, asi como los

gastos asociados en el primer afio de operaciones.

En base a los ingresos y egresos mensuales se calcul6 el saldo mensual y

luego el acumulado, para finalmente escoger el mes de mayor déficit

acumulado; siendo el capital de trabajo necesario $29.412,62 como se

detalla en los documentos del anexo 5.
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La inversion final para la operacion del proyecto es de $129.641,92 La

inversion en capital de trabajo es $23.487,26.

El financiamiento del proyecto se dara a través de recursos propios y de

terceros. ElI 60% aporte de accionistas y el otro de 40% por medio de una

entidad financiera a una tasa de interés de 11.13% efectivo anual por cinco

afnos.

Tabla 4.18.
Estructura de financiamiento
Tabla de financiamiento Valor %
Inversion-monto requerido | $159,071.84 100%
Capital propio $95,443.11 60%
Prestamo $63,628.74 40%
Tasa endeudamiento 11.13%

Elaborada por los autores

Los pagos de amortizacion del préstamo son:

Tabla 4.8.

Pagos por amortizacion

Tabla de amortizacion

periodo pago interes amortizacion capital amortizacion |saldo de capital
0 $63,628.74
1| $17,272.38 $7,081.88 $10,190.50 $10,190.50 $53,438.23
2 $17,272.38 $5,947.68 $11,324.71 $21,515.21 $42,113.53
3] $17,272.38 $4,687.24 $12,585.15 $34,100.36 $29,528.38
4 $17,272.38 $3,286.51 $13,985.87 $48,086.23 $15,542.50
5| $17,272.38 $1,729.88 $15,542.50 $63,628.74 $0.00

Elaborada por los autores
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4.11. PROYECCION DE INGRESOS

Para estimar los ingresos, partimos de las estimaciones de la demanda
descritas anteriormente. Ademas vale destacar la tasa de crecimiento que
tomamos es del 4%, correspondiente a la tasa de crecimiento del sector

esperada para los proximos afnos.

El siguiente cuadro refleja los ingresos mensuales y anuales por los

kayaks y bicicletas acuaticas:

Tabla 4.8.
Proyeccion de Ingresos
Detalle de ingresos demanda Precio venta Ingreso
Demanda mensual venta 55.7636217 $303.00 $16,896.38
Demanda anual venta 669.16346 $303.00 $202,756.53
Demanda mensual alquiler 661.197229 $5.00 $3,305.99
Demanda anual alquiler 7934.36674 $5.00 $39,671.83

Elaborada por los autores

4.12. CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO

Para estimar la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN),
es necesario calcular la tasa minima atractiva de retorno (TMAR), que

representa la tasa minima atractiva de retorno para un inversionista.
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Contamos con informacién de Colombia y de Peru que describe la tasa

minima atractiva de retorno para este tipo de proyectos, la cual es 22%?2.

Dado que se cuenta con informacion de la tasa de descuento esperada en
el sector turistico, no se realizar4 la tasa de descuento con la formula
descrita, sino que se utilizara el 22% descrito anteriormente (con los niveles

de endeudamiento e impuestos requeridos por el proyecto).

. =22%

4.13. FLUJO DE CAJA

El objetivo del flujo de caja viene dado por la necesidad de contar con
informacion que soporte a la operacion del proyecto, contaremos con un
horizonte de planeacién de cinco afios, el cual refleja el periodo por el cual

se hace la evaluacion de proyectos turisticos.

Por el lado de los ingresos se tomara en cuenta a la demanda estimada y
el porcentaje de cobertura de mercado capturada. Mientras que por el lado
de los gastos se tomardn en cuenta los gastos administrativos,

operacionales y de ventas y publicidad descritos adicionalmente.

2 Informacién relacionada con proyectos similares en Colombia y Per
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Finalmente se tomaran en cuenta los impuestos, tasas legales,
amortizacion y pagos de intereses del préstamo.
Tabla 4.21.
Flujo de caja
FLUJO DE CAJA PROYECTADO CON DEUDA
Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos $193,842.45 $201,596.15]  $209,659.99| $218,046.39| $226,768.25
Ingresos por venta $162,105.00 $168,589.20|  $175,332.77| $182,346.08| $189,639.92
Ingresos por alquiler $31,737.45 $33,006.95| $34,327.23]  $35,700.31| $37,128.33
Egresos
Costos de venta $71,284.61 $7413599|  $77,101.43|  $80,185.49 $83,392.91
Costos de almacenamiento $2,400.00 $2.400.00 $2,400.00 $2.400.00 $2,400.00
Gastos administrativos $29,160.00 $29,160.00 $29,160.00 $29,160.00]  $29,160.00
Gasto de venta y publicidad $25,800.00 $25,800.00 $25,800.00 $25,800.00]  $25,800.00
Flujo operacional $65,197.84 $70,100.15]  $75,198.56]  $80,500.90] $86,015.34
Amortizacion intangible $205.70 $205.70 $205.70 $205.70 $205.70
Depreciacion $1,914.28 $1,914.28 $1,914.28 $1,914.28 $1,914.28
Flujo no operacional $63,077.86 $67,980.17 $73,078.58 $78,380.92|  $83,895.36
Intereses de prestamo $7,081.88 $5,947.68 $4,687.24 $3,286.51]  $1,729.88
Utilidad operacional $55,995.98 $62,032.50]  $68,391.34|  $75,094.41|  $82,165.47
15% participacion de trabajadores $10,258.70|  $11,264.16] $12,324.82
Utilidad antes de impuestos $55,995.98 $62,032.50 $58,132.64 $63,830.25|  $69,840.65
25% impuesto a la renta $14,533.16]  $15957.56| $17,460.16
Utilidad neta $55,995.98 $62,032.50 $43,599.48 $47,872.69] $52,380.49
Depreciacion y amortizacion tangible $2,119.98 $2,119.98 $2,119.98 $2,119.98|  $2,119.98
Inversion inicial $130,669.68
Valor de salvamento $100.00
Capital de trabajo $29,430.66 $29,430.66
Reposicion de activos $4,811.50
Amortizacion sobre prestamo $10,190.50 $11,324.71)  $12,585.15]  $13985.87| $15,542.50
Prestamo $63,628.74
Flujo de caja neto (896,471.61)|  $47,925.46 $62,827.77)  $33,134.32|  $31,195.30] $68,488.63
TMAR 22%
TIR 39%
VAN $35,974.11
|FLUJO NETO DEL PROYECTO | ($96,471.61)| $47,925.46| $52,827.77| $33,l34.32| $31,195.30| $68,488.63|

Elaborada por los autores
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4.14.CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

Con la tasa de descuento determinada, se procede a calcular el valor
actual neto, que refleja los flujos futuros del proyecto, durante los cinco afos
de vida del mismo. Se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 4.22.
Valor Actual Neto

FLUJO NETO DEL PROYECTO ($96,471.61) $47,925.46] $52,827.77| $33,134.32] $31,195.30]  $68,488.63]

TMAR 22%
TIR 39%
VAN $35,974.11

Elaborada por los autores

VAN= $35.974,11

Dado el VAN descrito anteriormente se afirma que el proyecto es rentable;

puesto que el VAN es mayor que cero.

4.15.CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

Con los flujos de inversiéon y operacionales del proyecto, se procede a

calcular la tasa interna de retorno, que para el proyecto es:

TIR= 39%
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La tasa interna de retorno del proyecto es mayor a la tasa de descuento

elegida para el proyecto (TMAR), por lo tanto, el proyecto es rentable.

4.16.PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion de la inversion estimado, es al tercer afio de

operacion.
Tabla 4.23.
Perido de recuperacion de la inversion
Periodos (afios) |Saldo de inversion [Flujo de caja Rentabilidad exigid Recuperacion de la inversion
1 $96,471.61 $47,925.46 $21,223.75 $26,701.70
2 $69,769.91 $52,827.77 $15,349.38 $37,478.39
3 $32,291.51 $33,134.32 $7,104.13 $26,030.18
4 $6,261.33 $31,195.30 $1,377.49 $29,817.80
5 -$23,556.47 $68,488.63 -$5,182.42 $73,671.06

Elaborada por los autores

4.17.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

En el estado de pérdidas y ganancias se muestra el desempefio
operacional del proyecto, contando con un horizonte de planeacién de cinco
afos. En todos los afios se pagan los impuestos, tasas y participacion de

trabajadores. Los resultados se detallan en el anexo.
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4.18.ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el analisis de sensibilidad del proyecto, se tomaron en cuenta las
siguientes variables que afectan directamente al mismo:

e Tasa de descuento

e Demanda esperada de Compra

e Demanda esperada de Alquiler

e Precio de Venta

e Precio de Alquiler

Se define que el VAN sigue una distribucion normal. Se realizaron
1.000.000 de iteraciones a través del simulador Cristal Ball, dando como
resultado el 68% de probabilidad para que el VAN sea mayor a cero, lo cual

indica que con un escenario realista el proyecto sigue siendo rentable.

Tabla 4.24.
Andlisis Cristal Ball
VARIABLES
Tasa de Descuento 22%
Demanda Esperada Compra 535
Demanda Esperada Alquiler 6,347
Precio Venta $303.00
Precio Alquiler $5.00
VAN
$ 35,974.11

Elaborada por los autores
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Elaborado por los autores

Gréfico 4.1.
Analisis Cristal Ball
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Una vez concluido el estudio de factibilidad del proyecto se obtiene que:

Existe una aceptacién de los productos por parte del mercado con un
85% de aceptacion, representando a 2.511.239 personas en la
provincia del Guayas y a 205.256 personas en la provincia de Santa
Elena, demostrando el potencial de la introduccién de nuestros
productos, dando una demanda mensual real en el caso de la venta
de los kayaks y bicletas acuéticas de 56 unidades y 661 horas para el

caso del alquiler mensual.

Una vez evaluado el proyecto de importacion y comercializacion de
kayaks y bicicletas acuaticas plasticas con introduccion en las
provincias de Guayas y Sanata Elena, se concluye que el proyecto es
econimicamente factible ya que los resultados son favorables con un

VAN de $35.974,11 y una TIR del 39%.



127

Finalmente el proyecto demostr6 ser rentable con los distintos
escenarios planteados en el analisis financiero de Crista Ball, en el
cual se obtuvo el 68% de probabilidad ge el VAN sea mayor que cero,

lo que indica que el proyecto es rentable.

RECOMENDACIONES

Se recomienda hacer una campafia agresiva de marketing en la
introduccién de los productos, durante los meses de enero, febrero y
marzo para lograr capturar una gran parte las metas de ventas

durante la temporada “alta” de la época playera.

Generar una cultura de salud y entretenimiento preservando al medio

ambiente en la poblacion.

Una vez que el producto y la marca Rotoplast sean reconocidas en el
mercado ecuatoriano, se puede lograr implementar en el largo plazo

las distintas gamas de productos plasticos que ofrece la marca.

Con la aceptacion de los kayaks y bicicletas acuaticas plasticas en la
region Costa, se puede ejecutar un plan de introduccion de los
productos en la region Sierra, especificamente en lugares que tengan
atractivos turisticos como rios y lagos donde se puedan practicar

estos deportes.
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Anexo 1: Proyeccion de poblacion actual para Guayas y Pichincha de

conformidad con la nueva division politica del Ecuador

_Ene-OB Feb-08 |Mar-08 | Abr-08 [May-08 [ Jun-08] Jul-08 [Ago-08[Sep-08[ Oct-08 [Nov-08 [ Dic-08

AZUAY 657,198|658,014(658,831|659,649(660,468|661,288(662,109|662,931(663,754(664,578(665,403/666,229
BOLIVAR 177,900(178,018|178,137(178,255|178,373(178,492|178,610(178,729|178,848(178,967|179,085(179,204
CANAR 217,405[217,550(217,694(217,839|217,984(218,128218,273(218,418|218,563(218,709|218,854(218,999
CARCHI 159,661(159,754/159,847(159,940|160,033(160,126(160,219(160,312|160,406(160,499|160,592(160,686

COTOPAXI 397,334(398,023(398,713(399,404(400,096400,790401,484/402,180(402,877/403,576(404,275/404,976
CHIMBORAZO 429,175[429,531(429,887|430,244(430,600[430,958(431,315431,673/432,031(432,389/432,748(433,107
IMBABURA 398,227(399,015(399,804(400,595|401,387402,1811402,977|403,774|404,573405,374/406,175/406,979
LOJA 417,480417,653/417,827/418,001418,174|418,348/418,522|418,696(418,870(419,044/419,219|419,393
TUNGURAHUA (492,323|493,055(493,789494,524(495,259/495,996(496,734/497,473(498,213|498,954/499,697|500,440
EL ORO 601,271|602,363(603,456|604,551(605,649|606,748(607,849|608,953(610,058(611,165(612,275|613,386
ESMERALDAS [427,423(428,024/428,626(429,228/429,832(430,436/431,041(431,647|432,254/432,861|433,470434,079

LOS RiOS 730,196(731,343(732,491|733,640(734,792|735,945|737,101|738,258(739,417|740,577(741,740({742,904
1,284,3|1,285,7(1,287,1|1,288,5(|1,289,8|1,291,2|1,292,6|1,294,0(1,295,4|1,296,8(1,298,2|1,299,6

LA 56 | 39 | 24 |10 | 98 | 87 |77 | 69 | 63 | 58 | 55 | 53

S"Qﬂ?&'\gz 137,661[137,090(138,319/138,649[138,980[139,311[139,643(139,976140,310[140,645(140,980[141,317
NAPO 94,963 | 95,197 | 95,432 | 95,667 | 95,903 | 96,140 | 96,377 | 96,614 | 96,853 | 97,092 | 97,331 | 97,571

PASTAZA | 76,835 77,062 | 77,289 | 77,517 | 77,746 | 77,976 | 78,206 | 78,437 | 78,668 | 78,900 | 79.133 | 79,367
ZAMORA

oA | 82,952 |83,041 | 83,131 | 83,220 83,310 | 83,399 | 83,489 | 83,579 83,669 | 83,759 | 83,850 | 83,940

SUCUMBIOS  [171,229(171,886|172,545(173,206(173,871(174,537[175,207|175,879(176,553(177,230|177,910(178,592
ORELLANA 93,664 | 93,765 | 93,866 | 93,967 | 94,068 | 94,169 (94,271 | 94,372 | 94,474 | 94,576 | 94,678 | 94,780

GALAPAGOS |26,544 |26,671 (26,799 | 26,927 | 27,056 | 27,186 | 27,316 | 27,447 | 27,578 | 27,710 | 27,843 | 27,976
2,473,2|2,478,6|2,484,0(2,489,5|2,495,0(2,500,5|2,506,0(2,511,5|2,517,0(2,522,5|2,528,1|2,533,6

Pl 11 | 47 | 96 | 56 | 27 | 11 | o6 | 14 | 33 | 64 | 07 | 62
GUAYAS _ |35639|3,571.1(3,578,3(3,5855[3,502,8|3,600,0|3,607,3 |3,614,53,621,8| 3,629,13,636.5 (3,643 8
96 | 81 | 81 | 96 | 24 | 68 | 25 | 98 | 84 | 8 | 01 | 32

SANTO DOMINGO 359,097(360,186|361,278(362,373|363,472(364,574(365,680(366,789(367,901/369,016(370,135|371,258
SANTA ELENA [289,295[290,046(290,800[291,555[292,313(293,072(293,834(294,597|295,363(296,131[296,900{297,672

ZONAS NO
DELIMITADAS 73,488 | 73,500 | 73,512 | 73,525 | 73,537 | 73,549 | 73,561 | 73,574 | 73,586 | 73,598 | 73,610 | 73,623
TOTAL 13,832, (13,857,|13,881, (13,906, | 13,930, (13,955, |13,979, |14,004, | 14,029, (14,053, | 14,078, (14,103,

885 254 672 138 653 216 829 490 199 958 766 624

AT (PN 182,462(182,455|182,448(182,440(182,431(182,423(182,414(182,404(182,394(182,384(182,373(182,362

CUENCA)
CUENCA 474,736/475,559/476,384]477,2091478,037/478,865/479,695/480,527/481,360(482,1941483,030/483,86 7
MORONA
SANTIAGO
(EXCEPTO  [130,862131,184/131,506(131,829/132,153(132,478/132,803(133,130/133,457/133,785/134,113/134,443
PALORA)

PALORA 6,799 | 6,806 | 6,813 | 6,819 | 6,826 | 6,833 | 6,840 | 6,847 | 6,853 | 6,860 | 6,867 | 6,874

GUAYAQUIL |2361,0[2,3657(2,370,32,375,0(2,379,7(2,384,4(2,389,112,393,9[2,398,6(2,403,42,408,1[2,412,9

31 02 82 71 70 78 95 22 58 03 58 22
QUITO 2,168,3|2,173,1(2,178,0(2,182,8|2,187,7(2,192,5|2,197,4|2,202,3|2,207,2|2,212,1|2,217,0|2,221,9

Fuente: Direcciéon General de Servicios de Telecomunicaciones - Superintendencia de Telecomunicaciones



Anexo 2: Preferencia de kayaks y bicicletas acuaticas por gurpos de
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edades.
Santa Elena-Kayak Santa Elena-Kayak

Sexo N % Edades N %
Masculino 7 78% 12a-17 0 0%
Femenino 2 22% 18-25 1 11%

26-35 5 56%
>36 3 33%
Santa Elena-B.A. Santa Elena-B.A.

Sexo N % Edades N %
Masculino 3 27% Toa-17 1 9%
Femenino 8 73% 1825 1 9%

26-35 5 45%
>36 4 36%
Guayas-Kayak Guayas-Kayak

Sexo N % Edades N %
Masculino 72 55% 12a-17 12 9%
Femenino 59 45% 18-25 31 24%

26-35 62 47%
>36 26 20%
Guayas-B.A. Guayas-B.A.

Sexo N % Edades N %
Masculino 43 41% 12a3-17 3 3%
Femenino 61 59% 18-25 13 13%

26-35 44 42%
>36 44 42%




Anexo 3: Estado de pérdidas y ganancias.
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ANGA S A
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Detalle Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Ingresos $193.942,69 $201.700,40 $209.768,41 $218.159,15 $226.885,52
Ingresos por venta $162.205,22 $168.693,43 $175.441,17 $182.458,82 $189.757,17
Ingresos por alquiler $31.737,47 $33.006,97 $34.327,24 $35.700,33 $37.128,35
Costos de venta $71.284,61 $74.135,99 $77.101,43 $80.185,49 $83.392,91
Margen Bruto $122.658,08 $127.564,40 $132.666,98 $137.973,66 $143.492,60
Gastos operacionales $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
Gastos administrativos $29.160,00 $29.160,00 $29.160,00 $29.160,00 $29.160,00
Gasto de venta y publicidad $25.800,00 $25.800,00 $25.800,00 $25.800,00 $25.800,00
Amortizacion intangible $205,70 $205,70 $205,70 $205,70 $205,70
Depreciacion $1.914,28 $1.914,28 $1.914,28 $1.914,28 $1.914,28
Utilidad operacional $63.178,10 $68.084,42 $73.187,00 $78.493,68 $84.012,62
Intereses sobre prestamos $10.621,61 $8.920,50 $7.030,06 $4.929,20 $2.594,53
Utilidad antes de impuestos y trabajadores $52.556,48 $59.163,92 $66.156,94 $73.564,47 $81.418,10
15% participacion de trabajadores $7.883,47 $8.874,59 $9.923,54 $11.034,67 $12.212,71
Utilidad antes de impuestos $44.673,01 $50.289,33 $56.233,40 $62.529,80 $69.205,38
25% impuesto a la renta $11.168,25 $12.572,33 $14.058,35 $15.632,45 $17.301,35
Utilidad neta $33.504,76 $37.717,00 $42.175,05 $46.897,35 $51.904,04




Anexo 4: Célculo de impuestos
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EXCENTOS CON
CERTIFICADO DE
ORIGEN
TOTAL
PAGO PRODUCTO PVP PVP
NUEVAS TOTAL AD-VALOREM LIQUIDACION | INSPECCION | AGENTE | AGENTE NAVIERO Y 5% PUESTOEN [VALOR LANDED] sugerido | sugerido
KAYAK CANTIDADES | $lu FOB FLETE SEGURO CIF (EXCENTOS) | CORPEI | FODINFA | IVA | ENADUANAS | ENPUERTO | ADUANAL ALMACENAJE FLETE INTERNO | IMPREVISTOS PLANTA Usb Aumento en precio| VENTA |ALQUILER
AEREQ 250 180 | 45000 1321240 5.00 58217.40 1164348 5.00 349.33 1 0.00 354.33 $0.00 $300.00 $200.00 $20.00 $2,91087 $62,002.60 $248.01 38% $322 |$ 500
MARITIMO 250 180 | 45000 1567.45 5.00 4657245 9314.49 5.00 21946 1000 284.46 $0.00 $300.00 $200.00 $2000 $2,328.62 $49,705.53 $198.82 10% $258 |$ 500
|TERRESTRE 250 180 | 45000 1000.00 500 46005.00 920100 5.00 276.06 | 0.00 28106 $0.00 $300.00 $200.00 $20.00 $2,300.25 $49,106.31 $196.43 9% $255 |$ 500
TOTAL
PAGO PRODUCTO PVP PVP
BICICLETA NUEVAS TOTAL AD-VALOREM LIQUIDACION | INSPECCION | AGENTE | AGENTE NAVIERO Y PUESTOEN [VALOR LANDED] sugerido | sugerido
ACUATICA | CANTIDADES | $lu FOB FLETE SEGURO CIF (EXCENTOS) | CORPEI | FODINFA | IVA | ENADUANAS | ENPUERTO | ADUANAL ALMACENAJE FLETE INTERNO PLANTA Usb Aumento en precio| VENTA |ALQUILER
AEREQ 250 250 | 62500 1321240 5.00 75717.40 1514348 5.00 454.33 1 0.00 459.33 $0.00 $300.00 $200.00 $20.00 $3,785.87 $80,482.60 $321.93 29% $419 1§ 500
MARITIMO 250 250 | 62500 1567.45 500 6407245 1281449 5.00 38446 1000 389.46 $0.00 $300.00 $200.00 $20.00 $3,203.62 $68,185.53 $212.74 9% $355 |$ 500
|TERRESTRE 250 250 | 62500 1000.00 500 63505.00 12701.00 500 38106 ] 0.00 386.06 $0.00 $300.00 $200.00 $20.00 $3,175.25 $67,586.31 $270.35 8% $351 |$ 500
[precio promedio 303.40]




Anexo 5: Calculo de Capital de trabajo, métdo del déficit maximo acumulado.
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17%

17%

Metodo del deficit acumulado maximo

Detalle Ao 0 En. Feb. Marz. Abril May. Jun. Jul, Agost. Sept. Octubre Nov. Dic
Ingresos $193.942,69] $3.878,85| $3.878,85 $3.878,85 $3.878,85] $9.697,13| $9.697,13| $13.575,99] $13.575,99] $32.970,26] $32.970,26| $32.970,26| $32.970,26
Ingresos porventa $162.205,22] $3.244,10]  $3.244,10 $3.244,10 $3.244,10] $8.110,26| $8.110,26] $11.354,37] $11.354,37| $27.574,89] $27.574,89| $27.574,89| $27.574,89
Ingresos por alquiler $31.737.47 $634.75 $634,75 $634.75 $634.75] $1.586.87 $1586,87| $2.22162] $2.22162) $5.39537] $5.39537 $5.39537 $5.39537
[EQresos

Costos de venta $5.94038[ $5.940.38 $5.940,38 $5.940.38] $5.940.38] $5.940.38] $5.940.38] $5.040.38[ $5.940.38] $5.040.38 $5.940.38] $5.940.38
Costos de almacenamien $200.,00 $200,00 $200.,00 $200,00]  $200,00 $200,00 $200,00 $200,00)  $200,00f $200,00) $200,00[ $200,00
Gastos administrativos $2.430,00{ $2.430,00 $2.430,00 $2.430,00] $2.430,00] $2.430,00{ $2.430,00] $2.430,00f $2.430,00] $2.430,00f $2.430.00] $2.430,00
Gasto de venta y publicidad $2.150,00f $2.150,00 $2.150,00 $2.150,00] $2.150,00] $2.150,00] $2.150,00f $2.150,00] $2.150,00] $2.150,00] $2.150,00] $2.150.00
Egreso mensual $10.720,38] $10.720.38 $10.720,38]  $10.720,38] $10.720,38| $10.720,38| $10.720,38] $10.720,38] $10.720,38] $10.720,38] $10.720,38[ $10.720,38
Saldo mensual -$6.84153| -$6.841.53 -$6.84153]  -$6.84153] -$1.023.25[ -$1.023.25| $2.855.60] $2.855,60] $22.249,87| $22.249.87| $22.249,87| $22.249.87
Saldo acumulado -$6.841,53| -$13.683,06]  -$20.52459| -$27.366,12| -$28.389,37| -$29.412 62| -$26.557,02| -$23.701,41| -$1.451,54| $20.798,33| $43.048,21| $65.298,08
Capital trabajo -$29.412,62| -$29.412,62
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Anexo 6: Reporte de Crystal Ball

Crystal Ball Report - Full
Simulation started on 12/9/2008 at 18:21:09
Simulation stopped on 12/9/2008 at 18:21:36

Run preferences:
Number of trials run 1.000.000
Extreme speed
Monte Carlo
Random seed
Precision control on
Confidence level 95,00%

Run statistics:

Total running time (sec) 27,41
Trials/second (average) 36.486
Random numbers per sec 182.431

Crystal Ball data:
Assumptions
Correlations
Correlated groups
Decision variables
Forecasts 1
Forecasts

O O OO
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Summary:
Certainty level is 68.2012%
Certainty range is from 0 to Infinito
Entire range is from -196,848 to 427,712
Base case is 35,974
After 1,000,000 trials, the std. error of the mean is 67

VAN

Probability

T U
60,000 120,000 180,000

Statistics: Forecast values
Trials 1.000.000
Mean 36.222
Median 32.439
Mode
Standard Deviation 66.971
Variance 4.485.158.924
Skewness 0,3091
Kurtosis 2,87
Coeff. of Variability 1,85
Minimum -196.848
Maximum 427.712
Range Width 624.560
Mean Std. Error 67

yrecast: VAN (cont'd)

Percentiles: Forecast values
0% -196.848
10% -47.915
20% -23.203
30% -3.349
40% 14.728
50% 32.439
60% 50.608
70% 70.351
80% 93.505
90% 125.317
100% 427.712

1d of Forecasts



Assumption: p

Lognormal distribution with parameters:

Mean
Std. Dev.

Assumption: pp

Lognormal distribution with parameters:

Mean
Std. Dev.

303
30

Cell: B7

Probabilty

20 240 260 280 00 30 340 30 3¥O 400

Cell: B8

Probabilty

2y s

45666888777

RO

138
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Assumption: Tasa de descuento Cell: B4

23.55%
Normal distribution with parameters: S
Mean 22%
Std. Dev. 3%
Assumption: tn Cell: B5
4.2
Uniform distribution with parameters:
Minimum 430 =
Maximum 640
Assumption: tnl Cell: B6
Uniform distribution with parameters:
Minimum 5.200 o
Maximum 7.500

Probability

540 570 6000 6300 L 7200 7500

End of Assumptions



Anexo 7: Analisis de sensibilidad Precio-Demanda.

Analisis sensibilidad Escenarios |Van esperado

Precio disminuye 10% y cantidad demandada aumenta en 15% -10% $50.280,70
Escenario esperado 0% $35.947,02
Precio aumenta 10% y cantidad demandada disminuye en 15% 10% $18.141,20

Por el tipo de cambio en Colombia, se
mantiene la dolarizacion, el peso
colombiano se devalua frente al délar
y las importaciones se hacen 10%
mas baratas y la demanda se
incrementa en 15%

Se mantiene igual

El Ecuador se desdolariza, las
importaciones se encarecen y hacen
que el precio se incremente en 10%,
mientras que la demanda se contraiga
15% en el proximo afo

$60.000,00

Sensibilidad precio demanda

$50.000,00 -
$40.000,00 -
$30.000,00 -

$20.000,00 A

Van esperado

$10.000,00 -

$0,00
-10%

0%
Escenarios precios-demanda

10%
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Anexo 8: Analisis de sensibilidad Precio.

Andalisis sensibilidad

Escenarios

Van esperado

Disminucién de precios ( todo el resto constante)

-10%

-$5.006,37

Escenario esperado

0%

$35.947,02

Aumento de precios ( todo el resto constante)

10%

$76.900,41

Podria ser causada por una recesion

Elasticidad precio demanda tiende a cero

$90.000,00

Sensibilidad

precio

$80.000,00
$70.000,00
$60.000,00
$50.000,00
$40.000,00
$30.000,00
$20.000,00
$10.000,00

Van esperado

$0,00 —

-$10.000,00 16%

Escenarios precios

09
Ao 40
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Anexo 9: Analisis de sensibilidad Demanda

Analisis sensibilidad Escenarios |Van esperado

Disminucion de demanda ( todo el resto constante) -10% -$1.283,33
Escenario esperado 0% $35.947,02
Aumento de demanda ( todo el resto constante) 10% $76.900,41
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Podria ser causada por una recesion

Mayores ventas de las
presupuestadas, éxito en el mercado

Sensibilidad demanda

$90.000,00
$80.000,00
$70.000,00
$60.000,00 1
$50.000,00
$40.000,00
$30.000,00
$20.000,00
$10.000,00

Van esperado

$0,00 *
-$10.000,00 10%

0o,
U7

Escenarios demanda




Anexo 10: Andlisis de sensibilidad Tasa de Endeudamiento

Analisis sensibilidad Escenarios [Van esperado

Disminucion de tasa de endeudamiento -10% $48.475,39
Escenario esperado 0% $35.947,02
Aumento de tasa de endeudamiento 10% $23.704,33

Sensibilidad tasa de endeudamiento

$60.000,00

$50.000,00

$40.000,00

$30.000,00

$20.000,00

Van esperado

$10.000,00

$0,00

-10%

0%

Escenarios tasa de endeudamiento

10%
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