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CAPITULO |

1.1 INTRODUCCION: RESUMEN DEL PROYECTO

Por varios afios en la isla Puna, existio el Régulo de los Punaes, estos eran
un pueblo semindbmada que conocian la influencia lunar en las mareas y
empleaban ese conocimiento para la pesca desde que en 1845 fuera
parroquializada y su divisidbn politica correspondiese a la provincia del
Guayas, La isla Puna ubicada en el Golfo de Guayaquil con una extension
de 919 kilbmetros cuadrados y con una poblacidn no mayor a los 6.500
habitantes ha sido un potencial destino turistico poco explorado, asi también

considerada como la tercera isla mas grande del pais pero de dificil acceso.

Es por eso que proyectar este destino turistico como una opcion para el
desarrollo de las operadoras de turismo existente se ha convertido en un

desafio.

Habiendo sido declarada un area protegida en el afio 2009 por el gobierno
del Ecuador, esta isla que cuenta con un clima tropical seco, por la influencia
de la corriente de Humboldt se encuentra dividida en 4 comunas turisticas:

Bellavista, estero de Boca, Cauchiche y Subida Alta.

En una visita realizada a la Isla Puna en el aio dos mil once por los
mentores de la idea, nace la inquietud de dar génesis a una operadora de
turismo receptivo para amantes de la naturaleza, la paz que brinda el
alejamiento de la ruidosa ciudad y posteriormente obtener los contactos de

las agencias mayoristas y minoristas del mercado nacional que se sumarian
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a un servicio que simplifique las preocupaciones de: alojamiento o estadia,

alimentacion y transporte para viajes al mencionado destino.

El desarrollo que ha alcanzado el turismo ha llevado a que muchos inviertan
tiempo y dinero en investigar el funcionamiento del mismo y las posibilidades
de desarrollo que este brinda, comprender en su totalidad el proceso
turistico, permite no solo a estudiosos del tema proponer modelos,
procedimientos, sistemas y conceptos que permitan su gestion, sino también

crear herramientas novedosas para lograr su mejor funcionamiento.

Este proyecto tiene como objetivo crear una operadora de turismo para la
Isla Puna y desarrollar una idea con planes de inversion que permita brindar
un servicio nunca antes planteado para este atractivo turistico con paquetes
diversos comercializados en las agencias minoristas y mayoristas de la
provincia del Guayas y El Oro. Con el desarrollo de esta idea se pretende
principalmente eliminar las barreras existentes con respecto a la

transportacion y acceso a dicho lugar.

Grafico 1: Ubicacion aeoarafica de la Isla Puna
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A lo largo de este proyecto se estudiara la viabilidad de a mas de contar con
el transporte maritimo, implementar vuelos locales desde la ciudad de
Guayaquil, Santa Rosa o Pasaje para recibir turistas nacionales y
extranjeros que decidan pasar sus vacaciones o simplemente explorar la Isla

Puna como un destino poco convencional hasta ahora.

1.2 RESENA HISTORICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL

A pesar de que el turismo es reconocido como uno de los principales
sectores en la economia a escala global en la actualidad, este es el sector

que dinamiza la economia y es tan antiguo como lo son los viajes mismos.

En la Grecia clasica se daba gran importancia al ocio, y el tiempo libre lo
dedicaban a la cultura, diversiones, religion y deporte. Los desplazamientos
mas destacados eran los que realizaban con motivo de asistir a los Juegos
Olimpicos de la edad en la ciudad de Olimpia, a las que acudian miles de

personas y donde se mezclaban religién y deporte

Durante el imperio romano, las personas frecuentaban aguas termales
(termas de Caracalla), eran asiduos de grandes espectaculos, como los
teatros, y realizaban desplazamientos habituales hacia la costa (muy
conocido es el caso de una villa de vacaciones a orillas del mar). Estos
viajes de placer fueron posibles debido a tres factores fundamentales: La
paz romana, el desarrollo de importantes vias de comunicacién y la
prosperidad econdmica que posibilit6 a algunos ciudadanos medios

economicos y tiempo libre.

En la edad media hay un estancamiento debido a la mayor conflictividad y
recesion economica consiguiente. En esta época surge un tipo de viaje
nuevo, las peregrinaciones religiosas. Estas ya habian existido en la época
antigua y clasica pero tanto el cristianismo como el Islam las extenderian a

mayor numero de creyentes y los desplazamientos serian mayores. Son
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famosas las expediciones desde Venecia a Tierra Santa y las

peregrinaciones por el Camino de Santiago, creandose asi mapas.

Grafico 2: Baiios termales romanos

Fuente: www.sobrecuriosidades.com

Aunque no es hasta los siglos XVI y XVII que se reconoce como un
fendmeno social. Es por esto que conocer cuales han sido sus antecedentes
y qué relacidn guarda con los viajes es de vital importancia para comprender

el fendmeno en todas sus dimensiones.

Esta es también la época de las grandes expediciones maritimas de
espanoles, britanicos y portugueses que despiertan la curiosidad y el interés

por viajar.

A finales del siglo XVI surge la costumbre de mandar a los jévenes
aristocratas ingleses a hacer el Grand Tour al finalizar sus estudios con el fin
de complementar su formacién y adquirir ciertas experiencias. Era un viaje
de larga duracion (entre 3 y 5 afios) que se hacia por distintos paises

europeos, y de ahi proceden las palabras: turismo, turista, etc.
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Ya para el siglo XIX, el turismo toma importancia en las actividades del
mundo civilizado como una consecuencia de la revolucion industrial, con
desplazamientos cuya intencion principal es el descanso, cultura, salud,

negocios o relaciones familiares.

Hasta ese momento el turismo era relacionado con una forma de hacer viaje
y se comenzaba a usar el término turismo con aquellos viajes que asociados
al recreo y el ocio llegaban a ser de interés para muchos en la actualidad y
no solo para su disfrute sino que este se convierte en tema de especial
interés para empresarios e investigadores. En el Ecuador desde el afio 2001,
el turismo ocupa el cuarto renglon de divisas del Ecuador, con un monto de
430 millones de ddlares, luego de las exportaciones de petroleo, remesas de
migrantes y produccién de banano. Durante el periodo de 1997 al 2001 se
ha producido un incremento del turismo receptor del 3.6%. La mayor
cantidad de turistas vienen de Estados Unidos, Europa (en especial de
Alemania) y América Latina (mayoritariamente colombianos). También hay
turismo interno, el cual viaja por vacaciones (24%) o por negocios o trabajo
(62%).En cuanto al ecoturismo, el Ecuador ofrece muchas opciones debido a

su gran variedad de condiciones ambientales.

Para el 2010 el turismo ocupa el tercer renglon luego de las exportaciones
de petrdleo y el banano y hasta el primer trimestre del 2011 el quinto renglén
aparte del petrdleo y banano se considera la exportacion de camaron y
derivados del petrdleo, segun datos obtenidos del Ministerio de Turismo y El
Banco Central del Ecuador con 189.1 millones de ddélares y 214.5 millones

de dodlares respectivamente.

Grafico 3: Balanza de pagos (millones de délares)

2010 2011
INGRESOS (a) TOTAL DE INGRE SOS (a) TOTAL DE
TRIMESTRES INGRESOS INGRESOS
VIAJES |TRANSPORTE |DEDIVISAS| VIAJES |TRANSPORTE |DE DIVISAS
(a) (a)
TRIMESTRE 12 189.1 2129 16 2145
| TRIMESTRE 1.3 194.7
Il TRIMESTRE 198.6 1.3 190.9
IV TRIMESTRE 201.5 1.5 203.0
TOTAL 781.4 5.2 786.6
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Grafico 4: Ingresos por turismo vs exportaciones (millones de délares)
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Fuente: Banco Central del Ecuador

1.3 PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

Para plantear el “PROYECTO DE INVERSION DE UNA OPERADORA DE
TURISMO PARA LA ISLA PUNA” lo importante es reconocer cuales serian
los escenarios aprovechables y conocer las necesidades que podrian

acarrear una utilizacién de recursos econdmicos no previstos.

1.3.1 PROBLEMAS

Siendo la tercera Isla mas grande del pais la isla Puna cuenta con un
problema que limita las posibilidades de acceso por lo que su unica opcion
de transporte o por lo menos la mas utilizada es via fluvial haciendo uso de
embarcaciones pequenas (lanchas) que se toman en la parroquia rural
Posorja del canton Guayaquil, el cual es un punto estratégico que tiene
como duracion 45 minutos de viaje de ida y 45 minutos de regreso
aproximadamente donde sabemos que ademas de atender esa necesidad
hay que contar con la implementacion de embarcaciones para atender
nuestra demanda, por otra parte existe otra opcion que es utilizada por
productores camaroneros que cuentan con aeronaves para facil movilidad

siendo abordadas las avionetas en un hangar del aeropuerto de Guayaquil o
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Santa Rosa pero nuestro mayor desafio es que este tipo de transporte deje

de ser para un segmento muy delimitado y lograr su implementacion.

Sin embargo la Isla Puna no deja de ser un destino poco convencional por lo
que cautivar la atencién de nuestros clientes dependera de una estrategia de

ventas que cautive la atencion e interés de los viajeros.

Por otro lado algo que representaria un problema también es la poca
infraestructura en servicios basicos como el agua potable para lo cual se
debera considerar proveer reservas desde el continente a los sitios de
descanso también se prevé a corto plazo capacitar a los comuneros para
ofrecer un mejor servicio con los recursos disponibles y a mediano plazo

poder invertir en comodas cabafas y comedores.

1.3.2 OPORTUNIDADES

La inversidn inicial es minima dada la magnitud del proyecto ya que posee
limitantes muy marcadas pero no imposibles de superar por lo que no se
necesitara una mayor inversion en terrenos para construccion de hoteles ya
que los viajes estan disefados para que sean de recorrido por los
alrededores de la isla contando con distracciones de interés creciente como
la practica de pesca deportiva, visita de sus cinco manglares, avistamiento
de especies de flora y fauna endémicas del lugar y el principal atractivo que
son sus playas.

Grafico 5: Atractivos turisticos de la Isla Puna

Fuente: http://sobrelatinoamerica.com/2010/07/08/visitar-la-isla-puna-en-ecuador/ 18



Ademas de considerar que el transporte fluvial es una opcion a bajo costo y
los viajes aéreos serian realizados en aeronaves de alquiler lo cual minimiza

los costos de implementacion de avionetas para poder brindar este servicio.

También la Isla Puna con una regular poblacion de delfines que contribuye
como atractivo turistico natural para que una mayor afluencia de visitantes

cada ano visiten la isla.

Existe poca competencia o limitadas opciones de este servicio lo cual nos

deja un campo de accion extenso.

1.4 CARACTERISTICAS
1.4.1 POR TRANSPORTE TERRESTRE Y FLUVIAL

Nuestro servicio es accesible y para todo publico ademas pretende rescatar
el gran potencial turistico de la Isla Puna, ofreciendo circuitos turisticos, que

dinamizan la economia de este amplio sector.

Para el desarrollo de los viajes se cuenta con un itinerario que empieza a las
9:00 am con la salida desde la ciudad de Guayaquil hacia la localidad
Posorja (1 hora 15 minutos de viaje aproximadamente), donde abordaremos
nuestra embarcacion que nos llevara a la Isla Puna ubicada en el Golfo de

Guayaquil.

Durante el recorrido, haremos paradas para observar a los delfines,
demostrando toda la belleza de su ballet acuatico. Visitaremos la Isla de los
Pajaros, ubicada en el brazo principal del rio Guayas que nos invita a una
parada para apreciar de cerca la belleza y colorido de las colonias de
fragatas. Es considerada como reserva ecoldgica por una gran variedad de

avifauna como: gaviotas, garzas rosadas, garzas blancas, pelicanos,
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albatros, cucube, piqueros patas azules, cormoranes, golondrinas de mar,

zarapatos, albatros y otras aves migratorias.

Continuaremos con nuestro recorrido hasta el Estero de Cauchiche, donde
apreciaremos la gran variedad de flora y fauna que existe. Después
visitaremos a las comunidades de Bellavista y Estero de Boca, donde
apreciaremos sus costumbres. En la tarde disfrutaremos de la playa, y pesca

deportiva junto a un apacible entorno natural.

1.4.2 POR TRANSPORTE AEREO

Existiran tres avionetas disponibles para el embarque, dos de estas en la
ciudad de Guayaquil con capacidad para doce personas en total y una en el
aeropuerto de Santa Rosa en la provincia de El Oro con capacidad para

transportar cuatro pasajeros, hora del abordo 9:00am.

El viaje desde Guayaquil tomara aproximadamente 30 minutos y desde el
Aeropuerto de Santa Rosa 20 minutos aterrizando en una pista del
campamento las Pehas de donde se empezara con el tour en lanchas
alrededor de la isla pudiendo extender su estadia en la Isla Puna visitando
sus manglares y observando las especies de flora y fauna endémicas, el
recorrido termina cuando finalmente ambos grupos se encuentren en las
comunidades de Bellavista y Estero de Boca para disfrutar de la gastronomia
del sitio, cabalgatas en caballos y un merecido descanso en cabafas

adecuadas para los turistas.

1.5 ALCANCE

Nuestro proyecto esta dirigido hacia todas las familias, personas, grupos
empresariales, grupos escolares y turistas que deseen conocer un lugar

diferente al de siempre, siendo estas de todos los niveles socioecondmicos
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que estén dispuestos a realizar actividades turisticas ya que contara con
precios que se encuentran al alcance de los clientes. La operadora turistica
tendra la capacidad de transportar por medio aéreo y fluvial a decenas de
personas y ofrecer al mismo tiempo diferentes actividades para realizar

dentro de la Isla.

1.6 OBJETIVO GENERAL

Determinar cual sera el nivel de aceptacién de la operadora de turismo con
las rutas propuestas (aéreas y maritimas) para llegar a los posibles clientes
con un mejor enfoque en la introduccion de un innovador servicio, elaborar el
correspondiente analisis de factibilidad financiera y determinar una
demanda, la misma que al ser cuantificada nos permita establecer la

viabilidad del proyecto.

1.7 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la situacion actual de las operadoras turisticas que ofrecen

rutas con destino a la Isla Puna

Replantear comparativamente las metodologias impuestas por otras
operadoras de turismo para desarrollar una estrategia de marketing y
venta en las agencias mayoristas y minoristas basados en las

ventajas diferenciales con que contara nuestro proyecto.

Conocer la predisposicion del mercado en cuanto a la apertura de una
operadora turistica con la ruta propuesta por medio de un analisis y

estudio de mercado.

Establecer un estudio técnico, financiero y de sensibilidad.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.:

2.1.1. MISION, VISION.

MISION

Promover la cultura y la diversidad de los atractivos turisticos con que cuenta
la Isla Puna, ofreciendo excelencia en la calidad de servicios a los turistas,
incentivando a la promocion de sus experiencias tanto dentro como fuera del

pais logrando llegar a un mayor numero de visitantes por ano.

VISION

Posicionarnos en la mente del sector turistico, para luego extendernos como

operadora de turismo a nivel nacional.
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2.1.2 ORGANIGRAMA: MANUAL DE FUNCIONES

A continuacion se presenta de manera jerarquica los cargos y funciones que

desempefiaran cada uno de los colaboradores dentro de la organizacion.

Siendo estos cargos los mas esenciales para el correcto funcionamiento de

la organizacion.

Cuadro 1: Organigrama

GEREMTE GEMNERAL
I
GEREMTE GEREMTE DE
ADMINISTRATIVO MARKETING ¥
VENTAS
—— JEFE DE
OPERACIONES JEFE DE
RRHH
ASESORIA
JURIDICA
CONTADOR ASISTENTE ASISTENTE DE ASESORES
ADMINISTRATIVO MARKETING ¥ VENTAS COMERCIALES
GUIAS
TURISTICOS

Elaborado por: El Autor
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2.1.2.1 DESCRIPCION DE FUNCIONES

Gerente General: Se encargara de planificar, controlar y dirigir a los demas
gerentes de nuestra empresa para cumplir con los objetivos descritos,
ejerciendo autoridad ademas que actuara como representante legal de la

compaiia.

Gerente Administrativo: Se encargara de la planificacion de los procesos
dirigiendo y asegurandose que cada departamento cumpla su funcion de

manera eficiente.

Gerente de Marketing y Ventas: Se encargara de la coordinacion de todos
los planes de venta, publicidad, promociones y ofertas del proyecto

elaborando metas a corto y largo plazo.

Jefe de operaciones: Tendra a cargo la planeacion y elaboracién de la

logistica para desarrollar los circuitos turisticos.

Asesoria Juridica: Las funciones del encargado(a) de esta area tendra
como funcion gestionar los permisos de operacion y demas tramites con el
ministerio de turismo para el funcionamiento pleno de la operadora, ademas

de formar de cumplir con la consejeria legal para la empresa.

Asistente Administrativo / Marketing y Ventas: Entre sus funciones se
encuentra brindar apoyo a los gerentes del area al cual correspondan y que
los planes que estos desarrollen para cumplir los objetivos se lleven a cabo a

través de su funcionalidad en la compafnia.

Contador: Llevara a cabo cumplir con los procesos contables y tener al dia

la informacién financiera de la compania.

Asesores Comerciales: Seran los encargados de ofrecer y comercializar

los diferentes paquetes turisticos, cumpliendo metas establecidas en ventas.

Guias Turisticos: Entre sus funciones estara el dar a conocer la ruta de

destino a los viajeros, sera una persona amigable y conocedora de la zona.
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2.1.3 ANALISIS FODA DEL PROYECTO

Mediante este analisis, se pretende identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de factores que influyan en el desarrollo de la
empresa, por tal motivo se debe realizar un analisis continuo de manera que

la empresa permanezca actualizada en las mejoras que sean necesarias.

ANALISIS INTERNO

Dentro de este analisis debemos buscar y detectar cuales son las fortalezas
y debilidades de nuestro negocio, en aspectos sobre los cuales tenemos un
grado de control e incidencias que se pueden corregir para alcanzar

nuestros objetivos.

FORTALEZAS
¢ |nversion minima y riesgo compartido.
e Experiencia y profesionalismo de los guias.
e Ser un ente generador de ingresos para la Isla Puna.
e Pioneros en ofrecer diferentes tipos de transportacion hacia la Isla

Puna.

DEBILIDADES
e Ser una empresa nueva y no poseer posicionamiento en el mercado.
e Por tratarse de un nuevo servicio el transporte aéreo para la ruta Puna
podria ser considerado como de alto costo.

¢ No contar con instalaciones e infraestructura de hospedaje propio.
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ANALISIS EXTERNO

La parte externa nos permite mirar las oportunidades que ofrecen el
mercado y las amenazas que debera afrontar la organizacion, asi que
deberemos desarrollar nuestra capacidad y habilidad para aprovechar la
oportunidades y tratar de minimizar y si es posible anular las amenazas en

las que se tenga poco o ningun control directo.

OPORTUNIDADES
e Convenios entre agencias y Ministerio de Turismo.
e Apoyo del Gobierno central para desarrollo de la actividad turistica en

la Isla Puna.

AMENAZAS
e Depresion en la economia nacional y extranjera.
e Contaminacion Ambiental.

e Estacion invernal.

2.2 INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

El siguiente analisis de mercado nos permitira conocer las preferencias y
atender las necesidades de nuestro mercado meta mediante informacién

concebida por personas de diferentes edades, condiciones sociales y sexo.
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2.2.1 ENCUESTA, TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

El objetivo del estudio de mercado y el propdsito de las encuestas nos
ayudara a conocer el perfil de los posibles clientes, determinar nuestra

potencial demanda.

Este estudio contempla la entrevista a 70 personas en la ciudad de
Guayaquil que es nuestro principal mercado de accion, pero a su vez fue
elegida esta ciudad por ser diversa en su poblacién y por la afluencia de

turistas nacionales y extranjeros que recibe a diario.

Con estos resultados se pretende determinar y evaluar estadisticamente las
preferencias, necesidades y tendencias con respecto a viajes de distraccion
e incluir a la Isla Puna para que figure como un atractivo turistico y opcion de

relax.

También se pretende reconocer el segmento al cual se dirige el servicio de
la operadora de turismo y el grado de aceptacion que esta podria tener, asi
como también el acceso a los mejores y estratégicos puntos de

comercializacion.

Obtener una referencia del precio que estarian dispuestos a pagar los
posibles clientes por recibir el servicio y desarrollar una estrategia de

marketing asertiva para lograr un mayor alcance en el mediano y largo plazo.

En la actualidad la practica de ofrecer paquetes turisticos dirigidos por
empresas que se encargan de fomentar el turismo nacional y por medio de
este desarrollar una industria heterogénea que comprenden los viajes
domésticos de diversion, aventuras y descanso se ha vuelto comun en
nuestro medio pero mas aun; es importante la diferenciacion con respecto a
la competencia ya que es lo Unico que empuja a estas companias a brindar
un buen servicio y acondicionar una gama de estrategias que cautiven la

atencion de los clientes que en muchos casos son familias enteras y grupos
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de aventureros quienes estan dispuestos a entregar el itinerario de unas

vacaciones a los expertos.

Asi también comprender que la segmentacion del mercado es necesaria en
primera instancia para no desatender a un posible nicho de mercado y dividir
el segmento en proporciones manejables de acuerdo al perfil del

consumidor.

Como el servicio estara dirigido a personas de diferentes niveles socio

economico, no presenta discriminacion alguna.

El método de la encuesta a utilizar es la entrevista individual a través de un

cuestionario o formulario de encuesta.

Tamano de la muestra

Para determinar el tamano de la muestra, se utiliza la técnica de muestreo
irrestricto aleatorio.

Para determinar el numero de encuestas a realizar, se establece un grado
de confianza y un margen de error y ademas se toman en cuenta los

siguientes factores:

Nivel de confianza (z)
Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza
establecido del 90%. Para este grado de confianza corresponde un valor de

z de 1.67 obtenido de una tabla de distribucion normal.

Maximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o

grado de confianza “X”. Este error ha sido definido con un margen del 10%.

Porcién estimada (P)
Es la probabilidad de ocurrencia de un fendbmeno en especifico, en este

caso, es que las personas estén dispuestas a contratar el servicio de una
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operadora de turismo con viajes a la Isla Puna o simplemente no lo
contraten; puesto que no se tiene ninguna informacion previa, se toma el
promedio con el que se trabaja en estos casos, que es del 50% de que
acepten el servicio.Para hallar el numero de personas a encuestar,
aplicamos la formula de una poblacion infinita (mayor a 100,000 unidades),

por lo tanto, la formula es la siguiente:

2
2" (p>xq)
T 2
e

Donde:

n:Tamano de la muestra

Z:1.67

P:0,5

q:d=p):(1.05)=0,5

ESTABLECIENDO e:10% = 0.1

. 1,67%(0,5%0,5)
0,01

=069.72

n= 69,72
n=70

2.2.1.1 DISENO DE LA ENCUESTA

A continuacién se presenta el formulario de preguntas que facilitara la
recoleccion de datos para realizar la investigacion de mercado donde se
podran conocer aspectos importantes con respecto a preferencias,

disponibilidad y valoracidn del servicio por las personas encuestadas.
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

“ENCUESTA PARA PROYECTO DE INVERSION DE UNA OPERADORA
DE TURISMO PARA LA ISLA PUNA”

Somos estudiantes de la ESPOL, y la siguiente encuesta se realiza con el
proposito de determinar la factibilidad econdmica de crear una operadora de

turismo para la Isla Puna por lo que nos gustaria saber su opinién.

1. Sexo:

Femenino __ Masculino

2. Edad:

18-25afios_ 26-35afos__ 26-45 anos__
46-55 afios__ 56 anos o mas

3. ¢Estaria dispuesto(a) a realizar una excursion turistica a la Isla Puna

dirigida por una operadora de turismo?

Si No

4. Los tours que se ofrecen poseen diferentes opciones de transporte
para lo cual es importante saber si usted ¢Estaria dispuesto(a) a

viajar en lancha para disfrutar de un tour por la Isla Puna?

Si No
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. ¢ Estaria dispuesto(a) a viajar en avioneta para disfrutar de un tour por

la Isla Puna?

Si No

. ¢Le interesaria poder contar con el servicio de una operadora de

turismo que realice estas actividades de esparcimiento por usted?

Si No

. ¢,Con qué frecuencia usted realiza viajes de diversion y turismo?

Semanalmente Mensualmente Muy poco Casi nunca

8. ¢ Cuanto usted estaria dispuesto a pagar por un viaje de sus préximas

vacaciones si estas fueran a la isla Puna en lancha o avioneta y con

todo incluido (alimentacion y actividades del tour)?

50USD a 100USD 101USD a 150USD 151USD a 200USD

201USD a 250USD 251USD a 300USD Mas de 300USD

. ¢Clasifique segun su criterio la importancia que le daria al servicio
que brinde de una operadora de turismo? Enumere del 1 al 4 siendo 4

el de mayor importancia y 1 el de menor importancia.

Precios  Guias del tour_ Destinos _ Transporte
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10.

11

12.

13.

¢Cuando piensa en realizar algun viaje de diversion planificado por
una operadora de turismo alguna de estas le resulta familiar? Es

valida mas de una respuesta.

Advantage Travel __ Contactour__ Metropolitan touring

Delgado Travel __ Ninguno___

.Si ha contratado el servicio de alguna de las operadoras de turismo

antes mencionadas ¢ Esta satisfecho con el servicio?
Si No

¢ Por qué?

¢ Cuando piensa en las actividades del dia que una operadora de
turismo para la Isla Puna puede ofrecer que es lo que a usted le

agradaria realizar? Es valida mas de una respuesta.

Caminatas Aventuras y Exploracion Descanso

Montar a caballo__ Practicar pesca deportiva____

¢De qué manera le gustaria poder conocer sobre el servicio de una
operadora de turismo y armar sus vacaciones a la lIsla Puna
accediendo a promociones y descuentos especiales? Es valida mas

de una respuesta.

Pagina Web Diarios y Revistas Volantes
Agencias y puntos autorizados____ Correo electrénico
Radio y Televisién Otros__

32



2.2.1.2 ANALISIS DE LA ENCUESTA
Pregunta # 1

Con relacién a las personas que fueron encuestadas se pudo concluir que el

62% son de sexo masculino y el 38% restante pertenece al sexo femenino.

Tabla 1: Andlisis de la variable sexo

Frecuencia Porcentaje

Sexo Masculino 44 63.00%
Femenino 26 37.00%
Total 70 100,00%

Elaborado por: El Autor

A continuacion se presenta un grafico para poder divisar de mejor manera

los resultados obtenidos.

Grafico 6: Sexo

SEXO

W Masculino

M Femenino

Elaborado por: El Autor
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Pregunta # 2
Con la finalidad de conocer las edades de los encuestados y segmentarlos
de acuerdo a este criterio se han elaborado cinco grupos diferentes. Los

resultados son los siguientes:

Tabla 2: Edad
Edades Porcentaje
18 — 25 afios: 26%
26 — 35 afios: 27%
36 — 45 afnos: 21%
46 — 55 afios: 16%
56 afios 0 mas: 10%

Elaborado por: El Autor

A continuacion un grafico con los datos presentados donde segun los
resultados la edad de los consumidores de enfoque fluctua entre los 18 — 35

anos de edad.

Grafico 7: Edad

EDAD

B Edad 18-25
m Edad 26-35
M Edad 36-45
B Edad 46-55

m Edad 56 afios o mas

Elaborado por: El Autor
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Pregunta # 3
Esta pregunta hace referencia a la disposicidén de realizar una excursién a la
Isla Puna realizada por una operadora de turismo y los resultados que se

obtuvieron son los siguientes:

Grafico 8: Disposicion de realizar excursion a la Isla Puna

DISPOSICION A REALIZAR UNA EXCURSION A
LA ISLA PUNA

M s

HEno

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 4
En esta pregunta se llega a conocer la disposicion que tienen las personas
para realizar un viaje a la isla Puna usando una lancha como medio de

transporte.

Los resultados son muy contundentes y se concluye que el noventa y seis
por ciento de las personas que fueron entrevistadas estarian dispuestas a
viajar via maritima haciendo el uso de lanchas y el cuatro por ciento
simplemente no viajaria por mar por ende no usarian ese medio de

transportacion, a continuacion el grafico:

35



Grafico 9: Disposicion de realizar viaje a la isla Puna en lancha

DISPOSICION DE VIAJAR EN LANCHA

M s

Hno

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 5

En esta pregunta se puede conocer cual es la disposicién de las personas
encuestadas de realizar un viaje de excursion, diversion y relax a la isla

Puna pero en este caso viajando por aire.

Grafico 10: Disposicion de realizar viaje a la isla Puna en avioneta

DISPOSICION A VIAJAR EN AVIONETA

ms|

Hno

Elaborado por: El Autor
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Los resultados de esta pregunta apuntan a que el noventa y dos por ciento
de las personas encuestadas estarian dispuestas a llegar a la Isla Puna para
realizar actividades turisticas usando avionetas y el ocho por ciento restante
no lo haria, aun asi el resultado es favorable puesto que este es el medio de
llegada mas rapido que se pretende implementar con el estudio de crear una

operadora de turismo.

Pregunta # 6

Del total de las personas encuestadas el noventa y siete por ciento prefieren
que una operadora de turismo se encargue de planificar las actividades que
se realizarian durante su tour hacia a la Isla Puna, mientras que el tres por
ciento restante del total de encuestados prefiere hacerse cargo por su propia

cuenta.

Los resultados obtenidos en la encuesta son mostrados en el grafico a

continuacion:

Grafico 11: Disponibilidad de contratar una operadora de turismo

DISPONIBILIDAD DE CONTRATAR A UNA
OPERADORA DE TURISMO

3%

M si

Hno

Elaborado por: El Autor
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Pregunta # 7

El resultado de esta pregunta nos permite mantenernos informados acerca
de la frecuencia con la que las personas encuestadas realizan viajes de
distraccion, turismo y relax y los resultados son presentados en el siguiente

grafico:

Grafico 12: Frecuencia para realizar viajes

FRECUENCIA DE REALIZAR VIAJES

4%

-/

38%

M semanal
H mensual

muy poco

M casinunca

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 8

De las personas encuestadas el diecinueve por ciento estan dispuestas a
pagar entre cincuenta y cien dolares por un viaje a la Isla Puna, el treinta y
uno por ciento estarian dispuestos a pagar entre ciento un ddlares y ciento
cincuenta dolares, el veintisiete por ciento entre ciento cincuenta y uno y
doscientos ddlares, el trece por ciento entre doscientos uno y doscientos
cincuenta ddlares, el nueve por ciento entre doscientos cincuenta y uno y
trescientos y finalmente solo el uno por ciento estarian dispuestos a pagar

aun mas de trescientos.

A continuacion un grafico que demuestra esas cifras:
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Grafico 13: Precios

PRECIOS

1%

Elaborado por: El Autor

H50-100

W 101-150
m151-200
W 201-250
W 251-300

® masde 300

Pregunta # 9

Con el resultado de esta pregunta podremos conocer la valoracién que el
cliente le da al servicio de una operadora de turismo, esto nos dejaria
también una idea marcada para diferenciarnos. Los resultados son los

siguientes:

Grafico 14: Servicio

IMPORTANCIA DEL SERVICIO

H PRECIO

B GUIAS DEL TOUR
1 DESTINOS

B TRANSPORTE

Elaborado por: El Autor



Pregunta # 10

Estos resultados nos permitira conocer cuales serian nuestros principales
competidores mismos que podrian estar posesionados y por lo que las
personas encuestadas los recuerden, los datos recogidos luego de haber
mencionado las principales operadoras de turismo nacionales existentes son

los siguientes:

Grafico 15: Operadoras de Turismo

OPERADORAS DE TURISMO EXISTENTES

m ADVANTAGE TRAVEL

B CONTACTOUR
METROPOLITAN TOURING

m DELGADO TRAVEL

B NINGUNO

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 11

Estos resultados nos daran una pauta para satisfacer la necesidad de que
los contratantes puedan encontrar una operadora de turismo nueva y con

compromiso con un servicio diferente, eficaz e integral.

Los resultados fueron obtenidos en base a la experiencia y comentarios
aportados de las personas encuestadas, los mismos determinan que el
cincuenta y nueve por cierto de las personas no se encuentran satisfechas

con el servicio de alguna operadora de turismo contratada en el pasado lo
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cual resulta ser beneficioso porque no deja un nicho de mercado abierto

para operar y promover sobre ellos una imagen diferente.

A continuacion se presenta el grafico con los datos tabulados:

Grafico 16: Servicio de operadoras de turismo existentes

ESTA SATISFECHO CON EL SERVICIO DE LA OPERADORA
DE TURISMO QUE HA CONTRATADO

M si

Hno

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 12

Cuando se les consultd a las personas de que actividades del dia que una
operadora de turismo para la isla Puna pueda ofrecer y les agradaria realizar

los resultados fueron los siguientes:

El diecisiete por ciento optd por las caminatas, el treinta y siete por ciento
optd por las aventuras y exploracion, el once por ciento pensé en el
descanso, el dieciséis por ciento se manifestd por un gusto a montar caballo,
y finalmente el diecinueve por ciento dijo que le agradaria practicar pesca

deportiva.
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El grafico a continuacién muestra los resultados recopilados:

Grafico 17: Actividades de esparcimiento

ACTIVIDADES DE ESPARCIMIENTO

B CAMINATAS
B AVENTURAY
EXPLORACION

W DESCANSO

B MONTARA CABALLO

m PESCADEPORTIVA

Elaborado por: El Autor

Pregunta # 13

Se les consultd a los entrevistados donde o de qué manera les gustaria

encontrar informacion acerca de las actividades de una operadora de

turismo y los resultados son los siguientes:

Grafico 18: Publicidad

DE QUE MANERA PREFIERE OBTENER INFORMACION
SOBRE ESTA OPERADORA DE TURISMO

2% m PAGINAS WEB
® DIARIOS Y REVISTAS
= VOLANTES

B AGENCIAS Y PUNTOS
AUTORIZADOS

B CORREO ELECTRONICO

Elaborado por: El Autor
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2.2.2 MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP

La matriz Boston Consulting Group o simplemente BGC; es un modelo que

permite evaluar la participacion de mercado que tendria el producto o

servicio en relacion a la de la competencia y la tasa de crecimiento de la

empresa. Su finalidad es ayudar a priorizar recursos entre distintas areas de

negocios, es decir, en qué negocios debo invertir, desinvertir o incluso

abandonar.

Grafico 19: Matriz BCG

PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO

Alta

Baja

TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

ESTRELLA

INTERROGACION

 utilicacles

Alta PG ialEen Requieren mudho inversidn
olto partidpacion |y su participoddn es mala
(rentoble)
VACA LECHERA PERRO
: Genera fondos
BaJa Malo porticipocion

QENEra SoOCos INQresos

Fuente: Administracién Sexta edicion Prentice Hall

Elaborado por: El Autor

El eje vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado, y el horizontal

la cuota de mercado o participacion relativa del mercado. Este analisis hace

mencion a cuatro cuadrantes que definen lo siguiente:
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Estrella: Quiere decir que hay un gran crecimiento y alta participacion
de mercado. Ser lider exige suficientes medios y estrategias para
mantenerse pero también como resultado existe un rendimiento
significativo con la inversiéon puesta. Se recomienda potenciar al
maximo dicha area de negocio hasta que el mercado se vuelva
maduro, y la unidad estratégica de negocio se convierta en vaca

lechera.

Incégnita: Se encuentran los negocios de empresas que operan en
mercados de gran crecimiento y poca participacion de mercado. Hay
que reevaluar la estrategia en dicha area, que eventualmente se

puede convertir en una estrella o en un perro.

Vaca: Poco crecimiento y alta participacion de mercado, los negocios
de esta categoria generan grandes cantidades de efectivo, es decir,
que se trata de un area de negocio que servira para generar efectivo

necesario para crear nuevas estrellas.

Perro: Poco crecimiento y poca participacion de mercado. Esto podria
ocasionar que al intentar elevar la tasa de participacion en el mercado
posiblemente no se pueda rivalizar con otro competidor que posea
ventajas en los costos de produccién. Son areas de negocio con baja
rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda deshacerse de ella
cuando sea posible. Generalmente son negocios / productos en su
ultima etapa de vida que raras veces conviene mantenerlos en el

portafolio de la empresa.

La industria del turismo se encuentra en constante crecimiento mas aun en
los paises como Ecuador que posee regiones diversas que pueden
desarrollar un turismo versatil pero no asi sucede lo mismo con la
participacion de mercado la cual es baja y es debido a que existen otros
competidores que brindan paquetes turisticos con caracteristicas muy

similares. Por esa razon se ha definido el proyecto como interrogante.
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2.2.3 MATRIZ IMPLICACION

La matriz FCB o de Foote, Cone y Belding es la que relaciona la implicacién
de compra del consumidor con la motivacion de compra predominante entre
la razon y la emocion para lo cual es importante conocer que la matriz esta

compuesta de lo siguiente:

Modo Intelectual: En esta parte la matriz los consumidores se basan en la

razon, la logica y los hechos.

Modo Emocional: Aqui los consumidores se basan en las emociones, sus

afectos, los sentidos e intuicion.

Implicacion Débil: Representa una decision facil de compra en los

consumidores.

Implicacion Fuerte: Representa una decisién complicada de compra en los

consumidores.

El conocimiento de estas cuatro elecciones entre modos e implicaciones
para el cual se podria situar la operadora de turismo también sugiere tomar

en cuenta que la matriz posee cuatro cuadrantes y estos son:

Cuadrante de aprendizaje: En este cuadrante se situan las compras en las
cuales la implicacion es fuerte y el modo de aprehension de lo real es
esencialmente intelectual. El proceso de compra es informacion — evaluacion
— accion; lo que quiere decir que los posibles compradores previos a
conseguir o adquirir el producto primero se informan del mismo y luego lo

evaluan.

Cuadrante de afectividad: Este muestra las situaciones de compra donde
la implicacion es alta, pero la afectividad determina la aprehensién de lo real,
porque la eleccion depende de la personalidad del comprador y su proceso

se da en el orden: evaluacion — informacién — accion.
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Cuadrante de rutina: En este se especifica que los productos rutinarios

develan una implicacion minima que dejan al consumidor indiferente ante la

decision de compra siempre que cumplan correctamente con el servicio que

se espera tener de ellos y su proceso esta dado en el orden de accion —

informacion — evaluacion.

Cuadrante de hedonismo: Poca implicacion coexistente con el modo

sensorial de aprehensidon de los hechos o la realidad define a los productos

que aportan pequenos placeres. Su proceso se da en el orden de accién —

evaluacion — informacion.

A continuacion se delimitaran cada uno de los componentes de la matriz

FCB para poder situar nuestro servicio:

Grafico 20: Matriz FCB

i:Informa e: Evalua a:Actua

Aprehension Intelectual
(Razon, Légica, Hechos)

Aprehension Emocional
(emociones, sentidos,

MATRIZ FCB intuicion)

Implicacion Fuerte Aprendizajes Afectividad
(i,e,a) (e,i,a)

Implicacién Débil Rutina Hedonismo
(aie) (a,e)i)

Fuente: Administracidon Prentice Hall Sexta Edicidon

Elaborado por: El Autor
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Entonces se puede concluir que con la matriz implicacioén la contratacion de
servicios de la operadora de turismo para la Isla Puna se situa en el
cuadrante de hedonismo siendo un servicio con débil implicacion pero con
tendencia mas emotiva que racional ademas que este sector de la matriz
recopila una serie de productos o servicios que agregan un cierto placer que

tiene mucha importancia para el contratante.

2.2.4 MACRO Y MICRO SEGMENTACION

2.2.4.1 MACRO SEGMENTACION

La Macro segmentacion del mercado permitira identificar el mercado objetivo
al que va a apuntar este proyecto de inversion. Para esto se utilizan técnicas
de segmentacion aplicables a los datos del analisis de mercado realizado

pero esta vez las variables de segmentacion son consideradas universales.

Segmentacion demografica y factores socioeconémicos: Divide al
mercado en grupos a partir de variables como: Sexo, edad, tamano de la

familia, ingreso, educacion, clase social y origenes étnicos.

Para el caso de una operadora de turismo para la isla Puna el sexo es
indistinto a la eleccién de contratar el servicio aunque cabe recalcar que un
mayor numero de hombres fueron encuestados esto no quiere decir que el

servicio esté direccionado solo para el segmento masculino.

Las edades en las que oscilan los clientes es relevante puesto que el
mercado meta se encuentra en personas de una edad media y adulta, y el
dato mas importante es que se trata de un servicio sin discriminacion es

decir que cualquiera puede tener acceso a adquirirlo.

Segmentacion psicografica: Se ocupa de analizar las caracteristicas del
estilo de vida, las actitudes y la personalidad.
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También los gustos a desarrollar por actividades de interés, para efectos de

este proyecto las personas prefieren actividades al aire libre.

Segmentacidén geografica: Divide a los clientes de acuerdo con el lugar

donde viven o trabajan y se relacionan con otras variables.
Variables que se llevan a cabo sobre la base de la respuesta del cliente:

Segmentacion por beneficios: Supone que lo que las personas buscan en

un producto o servicio determinado razones basicas para adquirirlo.

En efecto su razén de existencia, satisfacer en general las vacaciones o
momentos de relax de los clientes con un objetivo financiero al proyecto de

inversion.

Segmentacién por uso: Se concentra en el tipo y la extension de los
patrones de uso. Los consumidores suelen dividirse en usuarios frecuentes,

usuarios medios, ocasionales y no usuarios del servicio.

Para efectos de este estudio las personas son frecuentes o se encuentran

disponibles a realizar viajes mensuales.

Segmentacion por respuesta promocional: Considera la forma en que los
usuario responden a cierta actividad promocional. Esto puede incluir
respuestas a anuncio, promociones de ventas, desplegados en la tienda y

exhibiciones.

Segmentacion por lealtad: Los clientes se clasifican segun la medida de

lealtad que muestran hacia una oferta de producto o servicio particular.

2.2.4.2 MICRO SEGMENTACION

Conocido también como micro entorno, establece los agentes mas cercanos
a la empresa y que tienen influencia directa sobre la misma, tales como los
proveedores, los clientes o futuros clientes potenciales. Razén por la cual se

define la cultura organizacional, estructura y organigrama de la empresa.
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2.2.5 FUERZAS DE PORTER

La importancia del analisis de las Fuerzas de Porter es porque existen cinco
fuerzas que determinan las condiciones de rentabilidad. La idea es que la
empresa evalue sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas para

redefinir su meta.

Grafico 21: Fuerzas de Porter

- MUneros par,
 “iMentacionge

Elaborado por: El Autor

2.2.5.1 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Son cada uno de los turistas nacionales y extranjeros que gustan de

actividades al aire libre.
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Para esto se ha trabajado en una logistica de viajes que contemplen
caminatas, pesca deportiva, reconocimiento del sitio en lancha observando
flora y fauna endémica y en general el desarrollo de una ventaja diferencial

ante similares servicios que podrian catalogarse sustitutos.

2.2.5.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En este caso podria considerarse que para el poder de negociacion en los
proveedores tome lugar entiéndase estos; los duefios de lanchas y avionetas
debera existir un motivo indirecto. Por ejemplo: que ellos tengan el poder de
negociacion a partir de un incremento en combustibles por ende no podrian
operar en las mismas circunstancias por lo que se analizaria la alianza y sus

condiciones hasta un punto en el que resulte rentable continuar.

2.2.5.3 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Mientras que montar un pequefio negocio resulta sencillo, la cantidad de
recursos necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima.
En dicho mercado, por ejemplo, operan muy pocos competidores, y también
es poco probable la entrada de nuevos actores. Es por eso que nuestros
viajes solo ponen a disposicidn una manera adicional de llegar a la Isla

Puna, asi el riesgo de inversién de este negocio se comparte.

Pero en el caso de el transporte en lanchas existe la posibilidad de hayan
barreras a la entrada por parte de operadoras de turismo que estuvieran

realizando viajes a la Isla Puna.

2.2.5.4 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Por lo general en mercados en los que existen muchos productos similares,

se supone baja rentabilidad en comparacion a la esperada. Podemos citar
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entonces que la diferenciacion y disponibilidad que los clientes tengan a

esos sustitutos podrian marcar crucial importancia.

2.2.5.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad del sector es decir
que cuanto menos en disputa se encuentre un sector, normalmente sera

mas rentable y viceversa.

2.2.6 MARKETING MIX: 5 P'S

2.2.6.1 Producto: El éxito de cualquier estrategia va a depender tanto de la
eleccion adecuada del “segmento objetivo” como de poseer un producto que

genere altos grados de satisfaccion a quienes lo gocen.

El turismo no es mas que el conjunto de atributos tangibles e intangibles,
que el cliente puede aceptar como satisfactorio de una o mas necesidades y
en nuestro caso este va a estar compuesto por actividades y servicios
relacionados con el alojamiento, la alimentacion, el transporte, las giras
turisticas, paseos, deportes, recreacion, pesca deportiva entre otros, que

representan los posibles actos de consumo del turista.

También es importante reconocer que el destino es poco convencional y

prometedor de desarrollo econémico en el area.

Nuestra oferta se presentara como un paquete turistico que organizara un

conjunto de servicios preestablecidos incluidos en un solo precio.

2.2.6.2 Precio: El precio a considerar para que las personas puedan
contratar el servicio de la operadora de turismo se diferencia de acuerdo a

las opciones diversas.
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Para paquetes que incluyen transportacion en lancha, alimentacion, visita de
la Isla de los Pajaros con un recorrido hasta el Estero de Cauchiche ademas
de conocer a a las comunidades cercanas, estancia en la playa, y realizar
pesca deportiva junto a un apacible entorno natural el precio a considerar

esta en el rango de 101 — 150 ddlares americanos por persona.

Para viajes en avioneta desde cualquiera de los dos puntos de abordo con
un posterior recorrido en lanchas alrededor de la isla visitando sus
manglares y observando las especies de flora y fauna endémicas, mas la
visitas a comunidades de Bellavista y Estero de Boca disfrute de la
gastronomia del sitio, cabalgatas en caballos, el mar y un merecido
descanso en cabafas adecuadas para los turistas el valor a considerar es de

151-200 dolares americanos.

Los precios estan basados a la investigacion de mercado realizada a
personas que estarian dispuestas a contratar el servicio de una operadora

de turismo y a una tarifa que cubra los costos fijos de la empresa.

2.2.6.3 Plaza: Este proyecto esta dirigido hacia todas las familias, personas,
grupos empresariales, grupos escolares y turistas que deseen conocer un
lugar diferente al de siempre, personas de todos Ilos niveles
socioecondmicos que estén dispuestos a realizar actividades turisticas ya
que contara con precios competitivos para intentar captar la mayor cantidad

de cuota del mercado.

2.2.6.4 Promocidén: La empresa contara con una pagina web donde se
podran consultar los itinerarios, realizar reservaciones via mail ademas de
publicaciones en diarios y revistas de masiva circulacion como también se
contara con la asesoria de nuestros paseos en agencias de turismo

autorizadas y localizadas en lugares estratégicos.

2.2.6.5 Personas o Procesos: Cuando hablamos de personas nos
referimos al capital humano que hace posible que la empresa tenga

operatividad y los procesos tienen que ser estructurados correctamente,
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porque estos procesos nos llevaran a desarrollar una logistica asertiva para
reducir costos y aumentar ganancias.

2.3 ESTUDIO TECNICO

Este estudio tiene como principal objetivo dar a conocer las variables
técnicas sobre las cuales se implementara la inversion de una operadora de
turismo para la Isla Puna, tomando en cuenta aspectos relacionados a
ubicacion, labor administrativa, operatividad y logistica para la oferta de los

circuitos turisticos cuya informacion sera importante para un posterior
analisis financiero.

2.3.1 NECESIDADES DE ACTIVOS FIJOS

2.3.1.1 INFRAESTRUCTURA FISICA

La empresa necesitara un lugar donde establecer sus operaciones, para
esto se pretende comprar un terreno y construir un espacio con todos los

servicios basicos para adecuar las oficinas en la ciudadela Kennedy Nueva,
sector comercial de la ciudad de Guayaquil y de facil acceso.

Grafico 22: Sector de ubicacion de la empresa
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CAPITULO 1lI

ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se presentara de manera sistematica la informacion
economica en base a lo descrito en los capitulos anteriores, se determinara
el volumen de ventas, se establecera la inversién, ademas de los costos y
gastos que conllevara emprender con el negocio de poner en funcionamiento
la operadora de turismo, asi como también su permanencia en el mercado

durante los proximos cinco anos.

También se analizara la factibilidad financiera del proyecto; donde mediante
un flujo de efectivo y un estado de resultados podra determinarse la utilidad
del proyecto y los flujos anuales que nos permitiran evaluar la TIR y VAN

para asi conocer su rentabilidad.

3.1. INVERSION INICIAL

Con el proyecto de constituir una operadora de turismo para la Isla Puna se
realizara una inversion con el propdsito de generar utilidades en el

transcurso de la vida util del proyecto.

En la siguiente tabla podremos observar detalladamente que la inversion
inicial en délares comprende el desembolso de dinero para la adquisicién del
terreno, incluyendo su posterior construccion y adecuacion en general lo que

se debe invertir para poner el negocio en marcha, la inversién de cada uno

54



de los bienes que se necesitan, asi como los gastos de constitucion e

instalacion de la empresa:

Tabla 3: Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

EDIFICIO S 153.756,00
CAPITAL DE TRABAJO S 39.054,58
VEHICULOS S 50.000,00
EQUIPOS Y MUEBLES Y
MATERIALES S 10.738,65
GASTOS DE CONSTITUCION S 2.000,00

TOTAL DE INVERSION S 255.549,23

Elaborado por: El Autor

3.2. DEMANDA E INGRESOS

La demanda potencial fue estimada a través de la investigacion de mercado
realizada en la ciudad de Guayaquil, se ha establecido una capacidad diaria
de operacion de las avionetas la cual es de dieciséis personas en total y de
viajes en lancha que seran de treinta y dos respectivamente. Se cuenta con

un total de tres avionetas y ocho lanchas.

El criterio para establecer la demanda ha sido fijar un minimo de personas
que contraten el servicio en cada una de las modalidades tomando en
cuenta que se cubran al menos los costos fijos en cada operacion ya sea por
aire o mar. Ademas de un promedio esperado de personas que diariamente

visitarian la isla.

Los ingresos del proyecto se los obtienen de las ventas de paquetes
turisticos por ello la publicidad y los precios que se ofrezcan son factores
definitivos para el éxito de la empresa, los cuales se veran reflejados en la
utilidad. Los precios establecidos van acorde a la estrategia de ingreso al

mercado.
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La demanda anual estimada para usuarios en avionetas es de 1.188 y en
lancha 2.397 personas mismos que generarian ingresos por venta de
237.573,00 USD y 359.591,40 USD respectivamente. Para el calculo y

estimacion de la demanda. Ver anexo # 1.

3.3 EGRESOS: PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS

La operadora de turismo contara con una serie de costos y gastos que seran
implementados por la necesidad de contar con una infraestructura de

operacion, logistica y funcionamiento.

Edificio: La necesidad de contar con oficinas desde donde se puedan llevar
a cabo todas las operaciones administrativas, financieras para la operadora
de turismo lleva consigo un rubro importante de la inversion que incluye
desde la compra del terreno donde se edificara un inmueble ademas de los

costos que se detallan a continuacion:

Tabla 4: Edificio

EDIFICIO

TERRENO S 48.000,00
COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION $ 97.256,00
COSTOS INDIRECTOS DE CONSTRUCCION $  8.500,00
TOTAL $ 153.756,00

Elaborado por: El Autor

Se ha elaborado una maqueta con cada uno de los departamentos definidos
para que una vez construido el edificio se pueda dividir de la siguiente

manera:
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Grafico 23: Edificio

Elaborado por: El Autor

Muebles y Equipos: Constituyen todos los activos necesarios para el

funcionamiento diario de la compafia incluidos en el rubro de la inversion

incial.

Tabla 5: Muebles y Equipos

Muebles y Equipos

Precio

Cantidad Detalles o Total
Unitario

4 Teléfonos S 30,00 $ 120,00
6 Computadoras S 38304| S 2.298,24
2 Impresoras con scanner S 22232 $ 444,64
3 Escritorios grandes S 215,00| $ 645,00
3 Escritorios S 160,00| $ 480,00
7 Sillas modelo tao operativa S 66,00 S 462,00
4 Sillas modelo sync gerencial S 95,50| $ 382,00
1 Mesa de centro S 90,00 $ 90,00
1 Sillén de espera S 780,00| S 780,00
1 Dispensador de agua $ 250,00 $ 250,00
6 Radios de comunicacion EP-450 S 280,00| $ 1.680,00
6 Megafonos 25 Watts $ 78,00 S 468,00
1 Aire condicionado (24,000BTU) S 83497 $ 834,97

TOTAL S 8.934,85

Elaborado por: El Autor
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Vehiculos: Se adquiriran dos furgonetas marca Kia para transportar a las

personas desde Guayaquil al punto de embarque de las lanchas y una para

recibir a los viajeros que llegan al campamento de las Pefas en la Isla Puna.
Tabla 6: Vehiculos

Vehiculos

Cantidad Detalles Precio Total

Unitario

2 | Kia Pregio Grand 3,0 L Diesel $25.000,00 | S 50.000,00
TOTAL S 50.000,00

Elaborado por: El Autor

3.3.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Comprenden todos los desembolsos que se realizan entre ellos se tiene la
remuneracion de los empleados de la compafia es decir los sueldos de
gerentes, administradores y auxiliares oficinistas, a excepcién de los sueldos
de los guias turisticos y asesores comerciales. Se debe considerar ademas
asignar los valores para varios servicios que se utilizaran en las actividades
diarias como: luz, teléfono, utiles de oficina y mantenimiento. Ver anexo #2

Tabla 7: Costos y gastos |

Servicios Basicos mensual anual
Luz $85,00| $1.020,00
Agua S 48,00 $ 576,00
Teléfono $ 56,00 $672,00
Internet $42,50 $510,00
$2.778,00

‘ Materiales y/o Sum. de Oficina ‘ $ 4.387,68
‘ Otros Equipos y Materiales ‘ $21.280,00

Seguros mensual anual
Seguro de accidentes $2.500,00 | $30.000,00

Elaborado por: El Autor 58



3.3.2 GASTOS DE VENTA

Corresponden a los gastos que se efectuen en el Dpto. de ventas, por el
proceso de comercializacion del servicio turistico, siendo estos la promocion,

propaganda, y distribucion.

También se refiere a los gastos usados en esa secciéon (Sueldos y beneficios

sociales del personal de venta, etc.). Ver anexo #3

Tabla 8: Costos y Gastos Il

Gasto de mant de vehiculos mensual anual
Combustible $280,00| $3.360,00
Repuestos y cambio de aceite - $1.080,00
Publicidad mensual anual
Disefio/mant de pagina Web $ 80,00 $ 960,00
Diarios $ 75,00 $900,00
Volantes $130,00| $1.560,00
$ 3.420,00

Elaborado por: El Autor

3.3.3 DEPRECIACIONES

Con el transcurso del tiempo, los activos fijos como: equipos de
computaciéon, equipos de oficina, muebles y enseres, u otros activos fijos,

etc., experimentan una pérdida de valor que se deben a razones fisicas.

La disminucion de su valor originado por el deterioro fisico o el desgaste por

el uso, constituye los gastos por depreciacion.

Detalles de los porcentajes a depreciar de los activos fijos de acuerdo a la
Ley de Régimen Tributario Interno. Ver anexo #4
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Tabla 9: Depreciaciéon anual

DEPRECIACION ANUAL VALOR
Depreciacion Equipos S 1.202,79
Depreciacion Muebles de oficina S 283,90
Depreciacion de Vehiculos S 10.000,00
Depreciacion de Terreno S 2.400,00
Depreciacion de Edificio S 5.287,80
TOTAL S 19.174,49

Elaborado por: El Autor

3.4 CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo es un valor determinado a guardar como precaucion
por si surgiera un imprevisto de tal manera que la empresa pueda continuar

con el desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

Para el calculo del mismo, se aplico el método del Déficit Maximo
Acumulado escogiendo (39.054.58 USD) como el mayor valor negativo de

los resultados obtenidos. Ver anexo #5

3.5 AMORTIZACION

La estructura de capital de la operadora de turismo sera 60% y 40%
apalancamiento via deuda, el crédito lo concedié la CFN a una tasa efectiva

anual de 10.5%. Ver anexo #6

El modo de pago sera a un plazo de cinco afos en cuotas fijas para lo cual

se ha utilizado el siguiente criterio de calculo:

2= i(l1+)"
ST+ -1

60



Dénde:

R = Cantidad a colocar al final de cada uno de los afios
i = Tasa de interés

P = Capital

n = Total de anos

3.6 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados constituye el principal medio de evaluacién para la
compaiia, tanto para los usuarios internos como los empleados y
accionistas, al igual que para los externos, como proveedores y clientes.
Para realizar el Estado de Resultados, es necesario tomar en consideracion
todos los ingresos por la venta del servicio, asi como todos los costos y
gastos (Administrativos, de Venta, Financieros) que se incurran en la
compafia, de manera que con estos valores se determine si el ejercicio

economico del afo generara una pérdida o una ganancia. Ver anexo #7

3.7 TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (T-MAR)

La Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) indica que un proyecto debe
implementarse siempre y cuando su valor sea menor al de la Tasa Interna
de Retorno (TIR). Ver anexo #8

Para efectos de dar a conocer este proyecto la misma es de 20.47%, valor
que fue estimado a través del método de Costo de Capital Promedio

Ponderado (CCPP) que se muestra a continuacion:

Fo =Rfy_5__{, +,6[.Rm—RfL,.5_i” .}+RfECL'..
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Tabla 10: Calculo de T-MAR

SIMBOLOGIA CONCEPTO

Rf(usa) Tasa libre de riesgo

B Beta de la Industria

Rm Rentabilidad del Mercado
Rf(ecu) Riesgo Pais

Re Rentabilidad de los accionistas
(Rm-Rf) Prima de riesgo del mercado

Elaborado por: El Autor

3.8 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es el estado de cuenta que permite evaluar cuanto efectivo
queda después de los gastos, los intereses y pago al capital, para esto se
muestra un flujo anual y como horizonte de evaluacion cinco afios para este

caso en especifico. Ver anexo #9

3.9 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR se define como la tasa de descuento que hace que el Valor Actual

Neto de una inversidn sea igual a cero.

En el proyecto ejecutado la tasa de rendimiento esperada sobre la inversion
da como resultado 41.00% superando a la tasa minima que exige el
proyecto de 20.47%, de tal manera podemos asegurar que nuestro proyecto

es rentable.

3.10 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN indica que es conveniente la realizacion de un proyecto siempre y
cuando este sea superior o igual a cero. En los célculos realizados mediante
el Flujo de Caja, se obtuvo un VAN de $ 100.260,21. Ver anexo #9
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3.11 PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO (PAYBACK)

El periodo de recuperacion de la inversidn es uno de los criterios mas
utilizados para evaluar un proyecto y su importancia es porque permite
conocer el tiempo en el que se recupera una inversion hecha, para el caso
de la operadora de turismo a partir del cuarto afio se recupera parte de la
inversion y en los primeros meses del quinto afio se da por recuperada en su
totalidad.

Tabla 11: Payback

TMAR 20,47%
PAY BACK
AfiOs SALI}E? FLUJO DE RENTABILIDAD RECUPERAFIDH
INVER SION CAJA EXIGIDA INVERSION
1 §153.325,54 | 553.704,26 531.38%,62 522.314,63
2 §131.014,91 | 559.004,57 526.821,37 §32.183,60
3 598.831,31 561.830,73 520.232,75 541.5657,99
4 §57.173,32 5$69.762,89 511.704,52 §58.058,36
5 -5885,04 5253.358,43 5181,13 5253.538,52
PAYBACK 4,50 {5 ANOS)

Elaborado por: El Autor

3.12 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En este proyecto para analizar los distintos eventos que pueden alterar los
resultados del proyecto TIR y VAN, siendo estas positivas o negativas se
han sensibilizado algunos parametros con el fin de determinar la variacién y
estas son: Ingresos, gastos anuales y la demanda.
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CONCLUSIONES

Entre las conclusiones obtenidas por la evaluacién de este proyecto se

puede acotar que:

Realizados los analisis financieros el proyecto en términos monetarios y de
acuerdo a los resultados obtenidos en la estimacion, los cuales han sido
sujetos a la minima tasa de rentabilidad (CCPP), 20.42% al dia de hoy
presenta un valor neto actual de $ 100.260,21 USD es factible a un periodo
de 5 afios, es decir es un proyecto viable. Obteniendo un VAN >0y la TIR >

TMAR, por lo que se recomienda su realizacién en el mercado.

La empresa se constituira con un apalancamiento financiero de 60% capital

propio y 40% via deuda.

Este proyecto tiene la ventaja que contara con un infraestructura fisica y una
virtual lo cual a través de esa plataforma se pretende captar la atencién de
los usuarios por la facilidad de organizar sus itinerarios de viaje y escoger la

transportacién deseada.

En términos de evaluacion social, este proyecto puede dar una visibn mas
clara de que la actividad turistica por ser generadora de empleo puede
ofrecer un medio para mantener un nivel de actividad econémica tanto asi

que se evitaria la migracion interna hacia las grandes ciudades.
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RECOMENDACIONES

Mantener y fortalecer las alianzas con los comuneros de la zona para

desarrollar un turismo receptivo agradable y sostenible para la Isla Puna.

Llevar una continua capacitaciéon del personal para diferenciar el servicio

asegurando la calidad y satisfaccion de nuestros viajeros.

Desarrollar un portal web versatil, seguro y de facil uso para que las

reservaciones realizadas por los usuarios sean atendidas en tiempo real.
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ANEXO 1: Demanda e Ingresos

CALCULO DE LA DEMANDA
Capacidad de operacion diaria: AVIONETA
#de Min x dia | Max x dia Frec.
Cant Tipo personas | Total esperado | esperado | Promedio |diaria
avioneta 1
1 | (islander) 10 10 3 16 10 2%
avioneta 2
1 |(piper Pa-28) 4 4
avioneta 3
1 |(cessna 206-H) 2 2 LANCHA
lanchas (cap 8 Min x dia | Max x dia Frec.
4 | pasajeros c/u) 8 32 esperado | esperado | Promedio |diaria
TOTAL 48 6 32 19 2%
lunes | martes | miércoles | jueves | viernes | sabado | domingo
Visitas esperadas en avioneta 0 0 3 6 9 13 16
Visitas esperadas en lancha 0 0 6 13 19 25 32
INGRESOS POR VENTA
Ingresos x Venta Anual (PxQ) PRECIOS Semanal | Mensual | Anual
en avioneta| $ 237.573,00 Pav:| § 200,00 Avioneta 25 99| 1188
enlancha | § 359.591,40 Pa:| § 150,00 Lancha 50 200| 2397
TOTAL $ 597.164,40

Elaborado por: El Autor
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Anexo 2: Sueldos Administrativos

Sueldos y/o Salarios

— o] SO | e | wpinin: | e | s | i | B [mune | e | TR |
Salarios 11,15% 9,35% SUELDO SUELDO SECAP 1% RESERVA MENSUAL

Gerente General 1 $720,00 $720,00 $80,28 $67,32 $ 60,00 $20,00 $7,20 $ 60,00 $30,00 $1.044,80| $12.537,60
Gerente de Marketing y Ventas 1 $ 640,00 $ 640,00 $71,36 $59,84 $53,33 $20,00 $6,40 $53,33 526,67 $930,93| $11.171,20
Gerente Administrativo 1 $610,00 $ 610,00 $68,02 $57,04 $50,83 $20,00 $6,10 $50,83 $25,42 $888,23| $10.658,80
Jefe de Operaciones 1 $440,00 $440,00 $49,06 $41,14 $36,67 $20,00 $4,40 536,67 $18,33 $646,27 $7.755,20
Jefe de RRHH 1 $440,00 $440,00 $49,06 $41,14 $36,67 $20,00 $4,40 $36,67 518,33 $646,27 $7.755,20
Asesor Juridico 1 $580,00 $580,00 $ 64,67 $54,23 $48,33 $20,00 $5,80 $48,33 $24,17 $845,53| $10.146,40
Contador 1 $410,00 $410,00 $45,72 $38,34 $34,17 $20,00 $4,10 $34,17 $17,08 $603,57 $7.242,80
Asistente de Marketing y Ventas 1 $310,00| $310,00 $34,57 $28,93| 525,83 $20,00 $3,10 $25,83 $12,92 $461,23 $5.534,80
Asistente Administrativo 1 $310,00 $ 310,00 $34,57 $28,99 $25,83 $20,00 $3,10 $25,83 $12,92 $461,23 $5.534,80

TOTAL 9 $4.460,00| $4.460,00 $497,29 $417,01| $371,67| $180,00| $44,60 $371,67 $ 185,83 $6.528,07 $78.336,m

Elaborado por: El Autor
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Anexo 3: Sueldos Ventas

Sueldos y/o Salarios
Personal Cantidad s Mensual pml IN?)II)\(I)I?)LEAL [;ngg m | VACACIONES i TOTAL ANUAL
Salarios wi | o | smoo | supo | | PRENA .
Asesores Comerciales 3 6340000 §102000 $113.73 §95,37 685,000 $20,00 61020 58500 42,50 S147180] $17.661,60
Guias turisticos 4 415,000 $166000[ 518509 815521 513833  $20,00 616,60 $138%3 669,171 $2382,73| $28.592,80
TOTAL 1 675500 $268000  §20882 25058  §2333  $40,00 62680 S §111,67)  $3.85453 $46.254,40|

Elaborado por: El Autor
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Anexo 4: Depreciaciones

Activo Valor Contable COUI'I!::I?HG Depreciacidn Anual | Afios Depreciandose DED[E-CiﬂCiéI'I Acumulada | Valor en Libros | reinversion

Terreno S 48.000,00 20| & 2.400,00 5| % 12.00000 | 5 36.000,00
Edificio % 105.756,00 20| s 5.287 80 55 2643900 (5 7931700
Teléfonos 5 120,00 10| 8 12,00 5| s 60,00 | § 0,00
Computadoras 5  2.208,24 g 766,08 5|3 3.830,40 | § 766,08 | 2.068,42
Impresoras con scanner 5 444 g4 5 148,21 55 74107 | 5 14821 400,138
Escritorios grandes 5 &45,00 10| 5 64,50 55 32250 (5 32250
Escritorios S 480,00 10] & 48,00 5| % 240,00 | & 240,00
5illas modelo tao operativa 5 462,00 10| 5 46,20 55 23100(5 231,00
5illas modelo sync gerencial 5 382,00 10| 5 38,20 55 19100 | 5 191,00
Mesa de centro S 90,00 10] & 9,00 5| % 4500 | 5 45,00
5illén de espera 5 780,00 10| 8 78,00 5| s 390,00 | § 390,00
Dispensador de Agua 5 250,00 10| 5 25,00 55 12500 (5 12500
Radios de comunicacion EP-450 S 1.680,00 10] & 168,00 5| % 840,00 | 5 340,00
fire condicionado (24,0008TU) | & 834,97 10| 8 83,50 5| s 417,49 | 417,49
Wehiculos S 50.000,00 55 10.000,00 55 50.000,00 | 5 20.000,00

VALOR DE DESECHO 5 139.093,28

Elaborado por: El Autor
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Anexo 5: Capital de Trabajo

ENERC FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE |OCTUBRE MOVIEMBRE |DICIEMBRE  |TOTALES

INGRESOS VTA (LANCHA) § 475146(5 593833|5 7.12719|5 1187865|5 20193715 2256944 |5 28.508,76 |5 3088449 |5 33.260,22 |5 33.260,22|5 20.193,71|5 1900584 |5 237.573,00

INGRESOS VTA[AVIONETA) |5 7.191,83|5 81985,79|5 10787745 1797957 |5 30565275 34.161,18| 5 4315097 |5 46.746,08|5 50.342,80 |5 50.342,80| 5 23056527 (5 28.767,31|5 359.591,40

INGRESOS TOTALES 511.943,29 | § 14.929,11 |5 17.91493 | § 29.858,22 S 50.758,97 | 5 56.730,62 |5 71.659,73 |5 77.631,37 |5 83.603,02 |5 83.603,02| 5 50.758,97 |5 47.773,15| 5 597.164,40

GASTOS ADMINISTRATIVOS |5 9.253,57 |5 11.39854 |5 1133854 |5 1133854 |5 1133854 |5 1138854 |5 1133854 |5 1133854 |5 1133854 |5 11.33354 |5 11.33854 |5 11.33354
BASTOS DEVENTA 5 16.01%,53 |5 17.792,87 | & 17.792,87 | & 17.792,87 |5 17.792,87 |5 17.792,87 |5 17.780,87 |5 17.780,87 |5 17.792,87 |5 17.790,87 (5 17.79287(5 17.792.87
OTROS GASTOS OPERAC 5 180,00 5 180,00 5 180,00 5 180,00 5 180,00 5 180,00
EGRESDS TOTALES § 25,279,105 29.371,41| 5 2919141 |5 29.37141|5 2919141 |5 2937141 |5 2919141 |5 2937141 |5 2919141 |5 2937141 (5 2919141 (5 2937141
INGRESDS 51194329 (5 14929115 17.91493 |5 29.85822 |5 50.758,97 | 5 SE.730,62 |5 7165873 |5 77.631,37 |5 8360302 |5 8360302 (5 5075897 (5 4777315
EGRESDS 5 25.279,10|5 29.371,41| 5 2919141 |5 2937141 |5 2519141 |5 2937141 |5 2519141 |5 2537141 |5 2519141 |5 2937141 (5 2919141 (5 2937141
SALDD MENSUAL 5-13.335,81 | 5-14.442,30 | 5-11.276,47 |5  486,81|5 21567575 27.359,21 |5 42.488,32 |5 48.259,97 |5 54.41161|5 54.23161|5 2156757 |5 1840175
SALDO ACUMULADOD 5-13.335,81 | 5-27.778,11 | 5-39.05458 | 5 -38.567,77 | 5 -17.000,20 | 5 10.355,01 | 5 52.827,33 | 5101.087,30 | 5155.498,30 | 5209.730,51 | 5231.298,08 | 5249.693,83

Elaborado por: El Autor
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Anexo 6: Amortizacion

INVERSICN $ 266.588,62

ACTIVOS FIUOS B 216.494 65

TRAMITES LEGALES 5 2.000,00

CAFPITALDE TRABAJO | & 43.093,96

Deuda a Financiar | 40%| $ 106.635 45

TABLA DE AMORTIZACION
ANO CUCTAFIA CAFPITAL INTERES SALDOC

0 5 106,635 45
1] 5 2849038 % 1729366 1119672 & a39.341,79
2] 5 28490 38(%F 1910948 933089 % 7023230
3|5 2849038(% 2111598 737439 % 49 116,31
41 5 2849038 % 2333317 5157 21| & 2578315
5% 2849038 % 2R78315| 270723 % 0,00

Elaborado por: El Autor



Anexo 7: Estado de pérdidas y ganancias

Detalle Afiol Afio 2 Afo 3 Afio4 Afio5

Ingresos 5 59716440 S 609.107,69| S 621.289,84| 5 633.715,64 | S 665.401,42
(-) Costo de Venta 5 139.200,00 | 5 141.984,00 | 5 144.823,68| 5 147.720,15| 5 150.674,56
(=) Utilidad Bruta S 457.064,40( § 467.123,69| $ 476.466,16 | 5 48500548 § 514.726,86 |
(-] Gastos Operacionales 5 368.737,06| S 368.737,06| 5 368.73706| 5 368.737,06| S 368.737.06
Gastos de Servicios 5 2.773,00( 5 2.778,00| & 2,773,001 5 2,778,005 2.778,00
Gastos Administrativos S5 134,643,515 134.643,51| 5 134.64351| 5 134.643,51| S 134.643,51
Amortizacidn (de intangibles) 5 400,00 | 5 400,00 | 5 400,00 | 5 400,00 | 5 400,00
Depreciacion (de activos fijos) 5 19174495 19.17449(5 19.17449|5 19.17449| S5  19.174,49
Gastos de Venta S 211,741,075 211.741,07| S 211.741,07| 5 211.741,07| S 211.741,07
(=) Utilidad Operacional 5 80.227,34(% 08.386,62|% 107.720,10| 5 117.25842| & 145.980,80
(-) Gastos No Operacionales 5 10733075 8992435  7.06902|5 4943,65|S5  2.595,12
Gastos Financieros (intereses sobre prestamos) |5 10.733,07| S  8.99243 |5  7.069,02|5 4943655  2.59512
Otros gastos no operacionales 5 - 5 - 5 5 5 -
(=) Utilidad antes de Part. Trab. E Impuestos S 78494275 89.394,20| § 100.660,08 | 5 112.314,77| S 143.394,68
(-) 15% Participacion de Trabajadores 5 11774145 13.409,13 |5 15.099,01|5 16.847,22|5 21.509,20
(=) Utilidad antes de Impuestos 5 66.720,13(5 75.985,07| S5 85.561,07|5 95.467,55|5 121.885,47
(-} 24% Impuesto a la Renta 5 16.012,83(5 18.23642(5 20534665 22912215 29.252,51
(=) UTILIDAD NETA $ 5070730 % 57.74865|% 65.02641|5 72.555,34|S 02.632,96

Elaborado por: El Autor
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Anexo 8: T-MAR

SIMBOLOGIA COMNCEPTO VALOR O PORCENTAIE
rd Rendimiento sobre la deuda 10,5%
L Mivel de endeudamiento 40
1-L Porcentaje de capital propio B60%
T Tasa de Impuesto 24%
1-T Tasa de Impuesto descontadd T76%
re Rentabilidad de los accionist 20,47%
rk Rendimiento del capital (TMA 15,48%

0,105
0,4

f

0,6
0,24
0,76

0,2047

=rg "L *"{1-T) + ra (1-L)

Ahora, para obtener la rentabilidad de los accionistas, se ha utilizado el Metodo de Valoracion de Activos de Capital (CAPM ), el mismo que manegja la siguiente formula:

To =R_,|'[_5.£ + ﬁ|Rﬂr—I{f{_H J+ R'rm'

SIMBOLOGIA COMNCEPTO VALOR O PORCENTAJE
Rfjusa) Tasa libre de riesgo B,20% 0,08200
B Beta de la Industria 11
Em Rentabilidad del Mercado 11,92% 0,1192
Rfjecu) Riesgo Pais B,18% 0,0818
Re Rentabilidad de los accionist; 20,47%
[Rm-Rf) Prima de riesgo del mercado 3.72% 0,0372
Elaborado por: El Autor
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Anexo 9: Flujo de caja

FLUJO DE CAJA ANUAL

Dietalle Aol Ao Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ao
Ingreso= i 5a7.64.40 | & 0310769 | £ E21.289,84 | B33.715.64 | £  B46.383,35
[-] Costo de Wenta T 139.200,00 | % 14198400 | 144 823,68 | 14772015 | 150.674,5E
[=] Utilidad Bruta $ 457 964,40 | 46712369 | § 476 466,16 | $ 485 995,48 | § 495.715.39
[-]1 Gastos Operacionales k3 JEE.TIVOE | & IERVIVFOE | f JERTIVOE | JEEFEAV0E | £ 3EE.7IV.06
Gastos de Servicios k3 277800 % 277800 % 277800 % 277800 % 2. 778,00
Gastos Administrativos i 13464351 % 13464251 § 13464301 & 13464351 % 13464351
Amortizacion [de intangibles] i 400,00 " % 400,00 " % 400,00 [ % 400,00 " % 400,00
Depreciacion [de activos fijos] k3 19107448 | % 1907448 | % 1907444 [ % 19107448 | % 19.174.44
Gastos de Venta ¥ 27407 | 207407 | 207407 | % 27407 | 21.741,07
[=] Utilidad Operacional $ 8922734 | % 9838662 | & 107.729.10 | $ 11725342 | $ 126.978.33
[-] Gaztos Mo Dperacionales ¥ 073307 | % 399243 % TOE9.02 | % 494365 | 2509512
Gastos Financieros [intereses sobre prestamos] 4+ 10732307 | 299242 % TOEa02| % 494365 | % 2ha512
Qtrog gastos no operacionales $ - % - ¥ - $ - % -
[=]) Utilidad astes de Part. Trab. E Impuestos ¥ Tod49427 | % 8939420 % 10066008 | # M23477 | % 12438321
[-]15% Participacidn de Trabajadares t N4 4] & 1340913 | # 1509901 | % 84722 % 19667 48
[=] Utilidad astes de Impuestos i BET20,12 | % VRAOER07| % S2REEL0Y | % 954V ER | % 106, 726,73
[-1 24 Impuesto ala Renta 3 BOZa3 [ % 1823642 % 2053466 | & 22912211 % 2537417
[=] UTILIDAD NETA i BOFO7E0 | # BT T43EG | EGO0ZE41 | & F2ERE34 | 5035155
[+1Amarkiza<ign [de Intangikler) H 40000 | § 400,00 | § 400,00 | § 40000 | § 400,00
[+] Depreciacion [de activar Fijar] 3 13174439 | & 13.174,43 | % 13.174,43 | % 13174439 | & 13.174,43
[-1lruerridin §-216. 434 E5 b -2.465.53
[+]Frirtamn $ 102.219,63
[-1Amaortizacidn Gapital dol Frortamo 1 16571755 § 15351817 | § 2024155 | % 22.o66a04 | § 2471547
[=1CGapikal 42 Trak-ajo 1 -53.054 55
[+1Ficcuperacitn Gapital de Trabi. t 59054 55
[+1¥alar 4 Derc<ho 1 1539.003,25
-} Flmjm Hatm Efactivm 3 -153.523,54 | % 5570426 | § 53004371 % 61.530,75 | § B3.762,53 | ¢ 253.555,45
TMAR 20,47
WA F 100.260,21
TIR 415
Flujo de Efectivo 3 5220125 % 5570426 | % 53.004,97 | 1 61.530,75 | ¥ B3 762,53 | § 253,555,455
Flujo de Efectivo Descontado § 522025 ) % 44 575,21 % 4065522 | & 5559706 | % 33119.21] % 535.540,04
Flujo de Efectiva Dectado. Scumulado $ -f2alas) % -TE2S05 ] % FEO05215 | % E5429.24 | % 10154545 | & 201.53585,50

Elaborado por: El Autor



Anexo 10: Andlisis de sensibilidad (Ingresos)

Factar 0,3150174 53764 4 BOIOT BSS B21253,5415 EE3T15,6556 B46553,9514
kS 5,50% 5464155166 5573441523 SE5431,0156 STA560,5353 531455,0526
Dikall: Ao 0 Ao 1 Ao 2 T Ao 4 Ao 5

Ingresas ] S46.415.52 | § SET.I4415 ] § SES431,02 | % STA.56R0,54 | § 531.455,05
[-] Costa de Menta ] 133,200,000 | § 141.554,00 | § 144523565 | § 14772015 | % 150.674,56
[=] Utilidad Bruta $ 407215, 82 | £ 41536013 | § 423 667,34 | § 43214068 | § 44078350
[-] Gastos Operacionales b1 SES.TIT06 | 3 SESTITO6 ] ¥ SES.TIT06 | 3 SES.TIT06 | 3 S6E.TET,06
Gaskos de Fervicias H 2.778,00] % 21800 % 277800 % 277800 % 2.778,00
Gastos Administrativas ] 15464551 ] 3 15464551 § 15464551 ] 3 154643551 ] 3 154 645,51
Amartizacidn [de intangibles] ] 400,00 7§ 400,00 [ § 400,00 7§ 400,00 7§ 400,00
Dlepreciacidn [de actives fijos) i 13.174,43 | ¢ 13.1074,43 | 13.174,43 | § 13.174,43 | § 13,174,439
Gastos de Venta ] 211.741,07 | % 211.741,07 ] % 21174107 | % 21174107 | % 211.741,07
[=) Utilidad Operacional ¥ 3547875 | § 4662307 | § 54593027 | §f 6340362 | § 7204643
[-] Gastos Mo Dperacionales H 10,733,007 [ % S.09243 ] § TOE3,02 ] % 494365 ] % 2.535,12
Gastos Financieras [intereses sobre prestamos] i 1073307 | § S.95243 | TOR302| % 494365 1 253512
Qtroz gastos no aperadionales H - H - H - H - H -
[=] Utilidad amtes de Part. Trab. E Impuestos H 2174565 | § STEI06EL | % 4756125 | % 55.453,96 | % £:3.451,51
[-115% Participacidn de Trabajadores ] 416155 | § 544 60| § TATAI3 | § 576533 ] § 10,417,700
[=] Utilidad antes de Impuestos H 258383 % FA3605)] % 40,652,065 | § 43,630,087 | § 53,033,651
[-] 24% Impuesto ala Renta b1 SEE0I12 Y TETEES [ % ATEITO[ % 1.325,55 [ § 14.16:5,07
[=) UTILIDAD NETA H 17,923,711 | § 24.309,339 | % I0MEET| % ITTEG14 | % 44 565,54
[+1Amaorkizacidn (4o Intangikler] 1 40000 | % 40000 % 40000 | % 40000 | % 400,00
[#)Depresiazion (de a<tivar Fijar) ] 15.474,43 | § 13174, 43 | § 13.174,43 | § 13.174,43 | § 153.174,43
[-)Inwerridn 3 -216.434 E5 H -2. 465,53
[+1Fréreamn 1 10221363
[=1Amaortizazidn Capital 4l Frerkamn i 1657755 | 3 1531517 | % 2024155 | § 2236694 | § 2471547
[-1Capital d¢ Trakajo 1 -39.054 55
[*1FRczuperazidn Capital de Trakj. 1 3505455
[+]1%alar 4 Derecho H 153303325
-3 Flujm Hatm EFactivm 3 -155.529.54 | § 2092067 ] % 25565711 % 215263 | % 5497265 ] § 211.572,42
TMAR 20,473
AN b1 -
TIR 20%
Flujo de Efectiva 3 5220125 % 2052067 ] § 2556571 § 2116263 | % 3497265 ] § 211.5872,42
Fluje de Efective Descontads 3 -se20l2s] % 1T.3E553 [ & 1T.615,12 | § 15,853,711 ] % 16.602,32 [ § E5,556,20
Flujo de Efectiva Dizctado. Acumulada 3 -5ea2n2s| o§ -54. 855,66 | % -r2a2nsd | o -13E0,55 | % 1527203 | % 101.125,23

Elaborado por: El Autor
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Anexo 11: Andlisis de sensibilidad (Costos)

factor 3325400351 133200 1413544 44523565 147720,1536 150674 5567
-2, 92540035 S4E415, 53166 SETI45T.0Z SEE431,0155 STASE0,5353 SA1458,0527
Dictalle Ao 01 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Ingresos ] 54641552 | § SET.544,14 | § SES43102 ] % 5T3.560,54 | 531.455,06
[-] Costo de Wenta H 133,200,000 % 141.354,00 [ % 14452365 | % 147,720,105 | % 150,674,565
[=] Utilidad Bruta F AD7. 215,82 | § 41536014 | § 423 667,34 | § 43214063 | § 440783, 50
[-] Gaztas Dperacionales H SESTITO6E [ % SESTITO6 [ § SESTITOE] % SESTITNOE | % GBS TET,06
Gaztos de Servicias H 277500 % 27500 % 217500 % aTmEsnn | f 2.1758,00
Gastas Adminiztratives H 134 643,51 ] % 134643551 | § 13464351 % 153464351 | § 134.643,51
Amortizacidn [de intangibles] H 400,00 % 400,00 7§ 400,00 % 400,00 [ § 400,00
Diepreciacidn [de activos fijes) ] 15.174,43 | § 13474, 43 | § 13,174,453 | § 13,174, 43 | § 153.174,45
Gazkoz de Wenta H 211.741,07 | % 211.741,07 | § 211.741,07 ] % 211.741,07 | % 211.741,07
[=] Utilidad Operacional ¥ 3847876 | § 4662308 [ ¥ 54.5930.28 | § 63 403,63 | § T2.046.44
[-] Gaztos No Operacionales H 1073307 % 595243 % TOE302] % 434365 | § 2.535,12
Gastos Financieras [intereses sobre prestamos) i 1073307 | % S.93243 | % T.OR3 02| % 494365 | % 2.5a512
Otras gastos no operacionales | i - 1 - i - 1 - $ -
[=] Wtilidad amtes de Part. Trab. E Impuestos H 2774563 [ % STEI0ES | % 4T56126 ] % 5545397 ) % £3.451,31
[-115% Participacidn de Trabajadares ] 416155 | § 564460 | § 17313 ] § H.763,00 | § 10.417,70
[=] Wtilidad antes de Impuestos H 2I583,54 ) % S1336,05 ] % 40,652,07 | § 43,630,355 | § 5303362
[-124% Impuesto a la Renta b SEREOI2 Y T.ETEES [T % ATEETO[ Y 132553 [ % 1416507
[=] UTILIDAD NETA H 1132372 | % 24.505,40 | § FI0MEET] % JTTES 14 | % 44 565,55
[+1Amortizacitin(de Intangikler]) 1 40000 % 400,00 | % 40000 % 40000 | % 400,00
i+) D preciasion [de ackivar Fijar) ] 15.174,43 | § 13474, 43 | § 13,174,453 | § 13,174, 43 | § 153.174,45
[-1lrwerridn 3 -216.434. 65 H -2 465,53
[+]Frirtamo 1 10221363
[-1Amaorkiza<idn Capital del Frerkamo H 1657755 | % 1551517 | § 2024155 | % 2236604 | % 2471547
[-1CGapital 4o Trakajn f -33.05455
[#)Fecuperazidn Capital de Trakj. i 59054 55
[+1%alor 4 Derc<ho H 139,093,258
{-) Flwjim Hatm EFactivm 3 -155.323,54 | & 2052065 | § 2556572 [ 1 2116263 ) % 34AT263 ) ¢ 257243
TRAR 20,47%
WAk ] -
TIR 20%
Fluje de Efective 3 -m22iaes| % 2092065 | § 2556572 [ % 2175263 ] % 481263 ) % 21T.572,43
Flujo di Efectivo Descontadao 3 -fealas| % 1756553 | § TE1515 | § 15.553,711 | § 16.602,92 | §5.556,20
Fluja di Efective Dzctada. Acumulada § -F220as| % -34.835,66 | & -17.2205% | % -1.33052 ] % 1527210 | § 101,128,350

Elaborado por: El Autor
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