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I. RESUMEN

El presente trabajo pretende determinar las posibilidades turisticas de la provincia de
Morona Santiago y la viabilidad de explotacion de dicho potencial turistico a través de un

proyecto de mediana inversion.

Inicialmente se realiza un analisis del Ecuador como pais promotor del turismo para luego
revisar las preferencias de los turistas extranjeros y nacionales, para determinar la
orientacion de nuestro proyecto. Aqui queda claramente definido como el ecoturismo y el
turismo de aventura son las actividades preferidas. Luego, mediante un estudio de
mercado, conformado por encuestas y su respetivo andlisis se reafirman estas conclusiones
y se obtienen detalles precisos de los gustos del turista nacional, asi como otros datos

relevantes como la cantidad que estarian dispuestos a gastar.

A continuacion se definen los objetivos del proyecto y el alcance del mismo; se describe en
detalle la informacion obtenida sobre la zona de influencia, la provincia de Morona
Santiago, para entender las ventajas y desventajas que presenta la zona. Esta informacion
contribuye al anélisis FODA que nos permitird prever los impactos que ciertos eventos

pueden tener en nuestro proyecto.

Se continua con el estudio de mercado que nos permite definir nuestro nicho de mercado y
el producto que especificamente vamos a ofrecer. Dicho estudio consistié de 53 encuestas
aplicadas a personas de diversas condiciones socioecondmicas y cuyos resultados son
coherentes con las cifras que presenta el Ministerio de Turismo pero cuyo valor agregado
mas importante fue el conocer de manera directa las opiniones de los posibles clientes y sus
gustos especificos. Cabe recalcar que los autores del presente trabajo realizaron

personalmente las encuestas.

Inmediatamente después, se utilizan dos importantes herramientas de proyectos, el mapa
estratégico (Balanced Scorecard) y el Analisis FODA, los mismos que clarifican el
panorama del proyecto. Con las conclusiones obtenidas del FODA, se sigue con el analisis

de riesgos, planteando escenarios optimista, normal y pesimista.



Luego se analiza la informacién legal para determinar la mejor opcion de empresa para
nuestro proyecto que viene a ser la Compafiia Limitada. Aqui, aparte de informacion
general de las companias limitadas, se presenta informacion especifica acerca de compaiiias
turisticas y mas aun informacion legal de acuerdo a la zona de influencia o sea la provincia

de Morona Santiago.

Finalmente se realizd la evaluacion financiera del proyecto, primero a nivel de perfil, el
mismo que arrojo como resultado que las Ventas Proyectadas de los Productos Propuestos
superaban a los Ingresos Anuales Minimos calculados de dichos productos y por lo tanto se
paso a la siguiente etapa y se elabor6 el flujo de fondos que permitié obtener importantes

indices que confirmaron la rentabilidad del proyecto como son:

VAN = § 5.698,59

TIR = 27,51%

B/C=1,11

Con todos los elementos de anélisis expuestos, se procedid a sacar las conclusiones y
recomendaciones para la implementacion del proyecto. Cabe anotar que en los anexos
constan en forma detallada: el modelo de la encuesta realizada, el estudio de mercado y el
analisis financiero. En cuanto a la bibliografia, se utilizd6 unicamente el Internet y
especificamente dos sitios Web: el del Ministerio de Turismo del Ecuador y el del Banco
Central. En cuanto al area financiera, las herramientas adquiridas durante el Diplomado

fueron suficientes para formular y evaluar satisfactoriamente el proyecto.



ILINTRODUCCION

2.1 TEMA

Recientemente el ecoturismo y turismo aventura han comenzado a tomar importancia por
temas socioecondémicos y gracias a la gran cantidad de recursos naturales y biodiversidad
del Ecuador. Por esto, existe un crecimiento acelerado en la cantidad de turistas nacionales

que participan en este tipo de turismo.

Debido a lo expuesto anteriormente, existen dos definiciones importantes que hay que

precisar:

e ECOTURISMO, definidos como los viajes que tienen como proposito principal la
interaccidn, conocimiento y contemplacion de la naturaleza y la participacion en su
conservacion, que generalmente se realiza en zonas poco perturbadas por el hombre.

e TURISMO AVENTURA, viajes realizados por personas motivadas a experimentar

desafios impuestos por la naturaleza y alcanzar logros.

El proyecto propuesto titulado: “Proyecto Turistico Provincia Morona Santiagoe”, es un
sistema de servicios turisticos en la Amazonia Ecuatoriana, que pretende brindar al
consumidor las experiencias antes descritas y cuyo ambito de accion es la provincia de
Morona Santiago. La finalidad principal de este proyecto es la obtencion de una atractiva
rentabilidad econdmica dentro de un marco sostenible al cuidado de la naturaleza, buscando

fundamentalmente la satisfaccion del cliente.

2.2 ANTECEDENTES

El Ecuador es un pais potencialmente turistico gracias a su megabiodiversidad. Esta
diversidad resulta mas atractiva por ser un pais de dimensiones comparativamente

reducidas que permiten desplazamientos internos cortos en sus 256.000 Km?.



El Ecuador tiene una historia de mas de 40 afios de acciones de conservacion de su
naturaleza, desde la declaraciéon de las Islas Galdpagos como area protegida en 1959.
Cuenta en la actualidad con un Sistema Nacional de Areas Protegidas (SNAP) que abarca a
35 areas protegidas bajo la tutela del Estado, que cubren un 18,5% del territorio nacional,
con una superficie superior a las 4,7 millones de hectareas. Los bosques protectores
alcanzan las 2,4 millones de hectareas, lo que significa que el Ecuador tiene el 26% de su

territorio bajo proteccion.

Revisando la evolucion en el comportamiento de las llegadas de turistas internacionales al
Ecuador, tomando como base el periodo comprendido entre 2000 y 2006, se observa un

incremento del turismo del orden del 31,11%.

En el periodo comprendido entre 2004 y 2006, los principales clientes del turismo
ecuatoriano muestran un incremento del 22,31%, siendo éstos: Norteamérica (Canadd y
EEUU), Europa (Espaia, Italia, Francia, Alemania, Reino Unido, Paises Bajos), y el
MERCOSUR (Argentina, Brasil, Chile). Debe entenderse que se apunta a un turista de alto

consumo, abriéndose un nicho para el Ecuador bajo un modelo de turismo sostenible.

En cuanto a la estacionalidad de la llegada de turistas extranjeros, los meses de mayor

afluencia de turistas son Enero, Marzo, Junio, Julio, Agosto y Diciembre.

En cuanto al turismo interno en Ecuador, la Encuesta de Turismo Interno (junio 2002-julio
2003) realizada por el MINTUR, los visitantes alcanzan casi los diez millones de los cuales
3.504.131 (36%) son excursionistas y 6.354.341 (64%) son turistas con al menos una

pernoctacion fuera de su residencia habitual.

En cuanto a preferencias de actividades de turistas internos, el mismo estudio hace una
muestra de 2°666.315 turistas nacionales para conocer las preferencias y sitios de visita. Se
determind que las actividades de diversion ocupan el primer lugar (45,6%) en las
preferencias de los turistas nacionales, mientras que los sitios naturales y las playas ocupan

el primer (29,5%) y segundo lugar (29,1%).



2.3 OBJETIVOS

Los objetivos que incentivan este proyecto son:

e Prestar un servicio profesional que cumpla las expectativas de los clientes siendo
¢sta la base para alcanzar una rentabilidad sostenida.

e Explotar la capacidad turistica de Morona Santiago.

e Promover la imagen turistica del Ecuador.

e (Generacion de empleos en la zona.

e Adquisicion de conocimiento y experiencia en la organizacion de paquetes turisticos
competitivos.

e Posicionar al Ecuador dentro de las preferencias del turismo internacional.

2.4 HIPOTESIS

El emprendimiento de un proyecto de servicios turisticos en la provincia de Morona
Santiago con una inversion mediana y dependiendo de la infraestructura de la zona es

rentable.



III. CAPITULOS: DESCRIPCION DEL PROYECTO

3.1 ALCANCE

Este proyecto contempla el analisis de prefactibilidad, factibilidad y analisis econdmico de

una serie de servicios turisticos en la amazonia ecuatoriana, provincia de Morona Santiago.

3.2 ZONA DE INFLUENCIA

La provincia de Morona Santiago esta situada al sur oriente del Ecuador y de la Cordillera
Oriental de los Andes, limita con las provincias de Pastaza y Tungurahua al norte, con
Zamora Chinchipe al sur, con Peru al sur y al este y con las provincias de Chimborazo,

Cafar y Azuay al oeste.

En esta provincia se mezclan los colores expresados en la flora y fauna. Al llegar a Macas,
la capital, el silencio cambia al exodtico sonido de los animales que se posan a la orilla del

rio Upano, que rodea la ciudad.

Las cuevas, laberintos y el Gran Cafion se llenan de vegetacion y alojan a tayos y demas
aves. El sur de la provincia ofrece también muchas posibilidades para el turismo de
aventura: el Parque Nacional Sangay, donde se encuentran lagunas y la vista de fumarolas
del volcan, ademas cascadas; Gualaquiza, donde la arquitectura tradicional se mezcla con la
moderna, alli se encuentran los lavaderos de oro; también se puede conocer los secretos de

los shamanes en una visita a la comunidad Shuar.

Morona Santiago esta dividida en 10 cantones: Morona, Gaulaquiza, Limén Indaza, Sucua,

Palora, Santiago, Huanboya, San Juan Bosco, Taisha y Logrofio.

Entre los sitios turisticos importantes se pueden encontrar: la Cascada Municipal, el

Complejo de San Andrés, el Parque Recreacional y el Santuario de la Virgen. En los



alrededores de la capital estan las Cuevas de los Tayos, el Parque Nacional Sangay, los

Laberintos, el Valle del Rio Upano, la Cascada de Macuma y la Comunidad Shuar.

Datos Generales:

Capital: Morona
Poblacion: 143.348
Superficie: 25.691 km.
Altitud: 1.070 msnm
Temperatura: media 20°C

Clima: mesotérmico humedo, tropical himedo lluvioso.

Transporte Terrestre: El servicio interprovincial lo hacen: Transportes Suctia, transporte

Gualaquiza y Turismo Oriental.

Transporte aéreo: Cuenta con el Aeropuerto Carlos Edmundo Carvajal de la ciudad de
Macas, Jos¢ Mario Jaramillo de Gualaquiza, algunas pistas de aterrizaje en Suctia y Taisha

y otras 80 particulares. El tiempo de duracion del vuelo desde Quito es de 30 minutos.

Distancias Terrestres de Morona a: Quito, 366 Km.; Guayaquil, 432 Km.; Cuenca, 231
Km.; Banos, 190 Km.

Atractivos Naturales

Ciudad de Macas

El mejor acceso es por la via Bafios - Puyo, se encuentra a una distancia de 190 Km. Se
ubica en las margenes orientales del rio Upano sobre una larga meseta, paralela al cauce,
que nace en las estribaciones del volcan Sangay, la ciudad se nutre basicamente de la
actividad econdmica, comercial y del turismo que accede a las regiones del bosque tropical

amazonico.
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El puente sobre el rio Upano es el aviso de la cercania de Macas, un estilo pintoresco, clima
especial, el olor a las flores, son algunas de las sefiales de una ciudad custodiada por el

volcan mas activo del mundo, el Sangay, ubicado a 30 Km de la capital.

Orquidario de Macas

Se encuentra en Macas; del centro de Macas se toma Via asfaltada, 2 Km. hacia Sucua.
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Parque Nacional Sangay y Morona Santiago
Se ubica en la Parroquia Sangay, a una distancia de 40 Km de Macas. El volcan Sangay
presenta un escenario espectacular, tiene una perfecta forma de cono volcadnico, esta

considerado como uno de los mas activos del mundo, alcanza una altura de 5.230 MSNM.

El sistema lacustre comprende los sectores del Altillo, Alta, Palmar y Sardinayacu. Para
llegar al parque, desde la ciudad de Macas, se lo hace a la altura del Rio Sardinayacu y la
Quinta Cooperativa Luz de América, donde se encuentran senderos que se dirigen a los
limites del parque; para recorrerlo en la mayor de parte se necesita de la ayuda de un guia

de la zona.

Rio Santiago
Fue una via de comunicacion fluvial importante en el periodo de la conquista del siglo X VI,
ubicado en la parroquia Santiago, se llega por la via Méndez — Morona, hacia la poblacién

de Puerto Morona.

Rio Yaupi
A 65 km de Macas, hacia el oeste el bosque protector Kutuku, es un area sin impacto

directo del hombre.

Santuario de la Purisima: Macas

Localizado en la ciudad de Macas en la orilla opuesta al rio Upano, la virgen se levanta con
majestuosidad, como eje aglutinador de la comunidad, estuvo presente en la conquista de la
“Tierra de Macas”, en referencia al grupo étnico Macas. En la ultima década del siglo XVI,
la devocidn a la virgen se increment6 a partir de un milagro colectivo, por ello la llamaron

Purisima.

12



Grupos Humanos

Shuar

Etnia ancestral conocida mundialmente por la reduccion de cabezas, temerarios, guerreros y
grandes cazadores, han habitado por siglos las tierras del actual territorio de Morona
Santiago, en principio tenian habitos nomadas, caracterizados por vivir en la selva junto a
rios y lagunas, llegando a depender de gran forma de la caza y pesca. Actualmente son
sedentarios y complementan estas actividades con la agricultura, héabiles para la elaboracion
de articulos artesanales a base de productos naturales como semillas, cortezas y otros de

uso folklorico en fiestas y celebraciones.

Achuar

Grupo étnico muy similar a los Shuar, actualmente habitan a lo largo de la cordillera de
Cutucu. Este grupo ha logrado mantener y preservar de mejor forma las manifestaciones
culturales como sus cortes de cabello, la gran seriedad que les caracteriza, muy buenos

elaboradores de cesteria, ceramica y la reconocida y bien fabricada bodoquera.

Macabea

Cultura proveniente de un mestizaje; que han vivido desde hace mucho tiempo en la actual
Macas, caracterizada por tener una alimentacion basada en la rolaquimba, yuca mani, carne,
etc. con sazon y adobe propia de su creatividad, la bebida de la guayusa restregada con
hojas y ramas son las caracteristicas particulares de la gente Macabea, ademds de una forma
de vida sociable diferenciada en un trabajo de randimpa (minga) actividad que tenia como

razén de trabajo comunitario.

SITIOS NATURALES DE LA PROVINCIA DE MORONA SANTIAGO

Nombre Canton
Parque Nacional Sangay Morona
Cascada del alto Macuma Morona
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Valle del Upano

Mirador de Quilamo

Bosque protector Cutucu Shaine
Laguna de Caimanes

Laguna Sardinayacu

Laguna de Tsuntsuim

Cuevas del Mirador

Cavernas de piedra de Wacan
Cascada del Alto Arapicos
Aguas termales del Cumbatza
Reserva faunistica del Cutucu
Cueva de los Tayos

Laguna del Amor

Cueva de Tayaza

Cuevas de Logrono

Laguna Kumpak

Comunidad Shuar Yaupi
Cueva de los Tayos

Lagunas del Progreso
Petroglifos de San José
Cascada del Guabi

Playas de Bomboiza y Zamora
Cueva y cascada de Tumbez
Ruinas del Remanso

Ruinas del Cady

Cerro Pan de Azucar
Cordillera del Céndor
Laguna de Pituir

Cuevas Chinkianas

Cascada de Mashuts

Parque Nacional Sangay

Morona
Morona
Morona
Morona
Morona
Huamboya
Huamboya
Huamboya
Sucua

Suctia

Suctia
Santiago
Santiago
Santiago
Logrofio
Logrofio
Logrofio
Limoén Indanza
Limoén Indanza
Limon Indanza
Gualaquiza
Gualaquiza
Gualaquiza
Gualaquiza
Gualaquiza
San Juan Bosco
San Juan Bosco
Tiwintza
Tiwintza
Taisha

Pablo Sexto



Complejo de cascadas del Rio Amarillo Pablo Sexto

Sendero ecologico Sangay Pablo Sexto

Parque Nacional Sangay

Cueva de la Paz

Palora

Palora

Figura 3.2
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IV. CAPITULO: ANALISIS DE MERCADO

4.1 PRODUCTOS

Se define por producto turistico a una propuesta estructurada de viaje, a la que se
incorporan servicios como: transporte, alojamiento, guias, etc. Por lo tanto, el producto
debera reunir como requisitos tres atributos fundamentales que son: atractivo, facilidades y

accesibilidad.

En general hay en Ecuador tres lineas de productos claves: Ecoturismo, Turismo Cultural y

Turismo de Deportes-Aventura, que constituyen el mayor volumen de la oferta.

El producto propuesto se denomina: Fin de Semana de Aventura en Morona Santiago ¢
incluye: transporte, alimentacion, deportes extremos, alojamiento en hotel y visita a

reservas ecoldgicas y sitios de interés.

De acuerdo a las perspectivas del mercado, el producto propuesto se encuentra en el primer
lugar dentro de las preferencias de los turistas internos, quienes prefieren las actividades de

diversion y los sitios naturales.

Luego de un andlisis de la infraestructura existente en la zona, se puede concluir que el
producto cumple con los tres atributos fundamentales: Atractivo, gracias a las actividades
y al sitio; Facilidades, aunque algo escasas, la zona cuenta con hoteles y restaurantes de

diversas categorias y Accesibilidad gracias a los precios accesibles de los servicios.

4.2 CLIENTES

Para conocer las preferencias de los potenciales clientes, se realiz6 un estudio de mercado,
consistente en n encuestas que arrojo los siguientes resultados correspondientes al turismo

interno:

16



EDAD

15-24 8 15,09%
25-34 20 37,74%
35-44 9 16,98%
45-60 16 30,19%
El promedio de edad es de 37 afios

SEXO

M 27 50,94%
F 26 49,06%
ESTADO

C 26 49,06%
S 27 50,94%

El sexo y el estado civil presentan proporciones idénticas y resultan indiferentes.

GUSTO POR

EL

TURISMO-AVENTURA

SI 92,45%

NO 7,55%

Un pequefio grupo expresod desagrado por la propuesta debido a causas como:

e Preferencia por otros lugares
e Disgusto por viajar

e Flclima de la zona

HOSPEDAJE
LUJO SENCILLO | INDIGENA
11 34 4

22,45% | 69,39% 8,16%

17



Definitivamente, un hotel sencillo es la opcién mas popular aunque no hay que desconocer
el peso del hospedaje de lujo que para el caso podrian ser los denominados “lodge”. La

vivienda indigena queda descartada.

En cuanto a las preferencias por las actividades, se verifican los resultados obtenidos del
Ministerio de Turismo con un 29% para las Caminatas y observacion de flora y fauna y un
27% para los Deportes en rios. Es interesante, en cambio, el alto porcentaje obtenido por

las Actividades de relajamiento que obtuvieron un 27%.

Otras actividades como las fiestas obtuvieron un 15% y la Convivencia con las

comunidades indigenas un 2%.

TRANSPORTE
A 19 38,78%
T 30 61,22%

En cuanto al transporte a pesar de que la preferencia es para la movilizacion por tierra, no

se puede dejar a un lado el importante porcentaje de preferencia por el transporte aéreo.

Finalmente, se puede observar que la mayoria de encuestados estd dispuesto a pagar entre

USD 250 y 300.

4.3 TEMAS NO CONTEMPLADOS EN EL ALCANCE

COSTO

200-250 250-300 300-350
12 29 8
24,49% 59,18% 16,33%

e Seguros de salud y vida

e Inversion en infraestructura

18



V.CAPITULO: ANALISIS DEL ENTORNO

5.1 FODA

5.1.1. Matriz FODA.

Con la finalidad de establecer las estrategias para el desarrollo de los servicios turisticos, se

identificaron las siguientes fotalezas,

proyecto:

oportunidades, debilidades y amenazas para el

Tabla 5.1 Matriz FODA

TABLA 1: FODA EMPRESA DE SERVICIOS TURISTICOS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. El proyecto requiere una inversion|1.Pocas empresas de turismo y mercado potencial para
moderada servicios turisticos en el Oriente

2. Existencia de contactos en la zona de
Morona Santiago que facilita la identificaciéon y
gestidn de lugares turisticos en la provincia

2. Esfuerzos de municipios y autoridades de la regién en el
desarrollo y promocioén turistica de la zona

3. Buena relacion con los proveedores de
servicios de alimentacion y alojamiento

3. Politicas de gobierno que promueven la promocion
turistica del Ecuador, que ademas otorgan incentivos
tributarios para desarrollo del sector

4. Utilidade proyectadas atractivas para los
inversionistas en funcién del plan de ventas

4. Construccion de la carretera Guamote Macas

DEBILIDADES

AMENAZAS

1. Alta dependencia de los proveedores de
servicios de alojamiento, alimentacién y guias
turisticos.

1. Poca experiencia de los proveedores turisticos del sector
pueden afectar la calidad del servicio

2. Falta de personal calificado en la zona que
pueda ser contratado para brindar los servicios
turisticos

2. Poco conocimiento de los potenciales clientes sobre la
provincia de Morona Santiago

3. Entre los accionistas no existe una persona
calificada para el manejo de negocios
turisticos como lo requiere la ley

3. Infraestructura turistica limitada en la zona

4. Precio de venta del paquete es restrictivo
para ciertos segmentos del mercado, y
requiere de una campafia de promocion
turistica muy agresiva

4. Las politicas econémicas de este u otro gobierno que
pueden disminuir el poder adquisitivo de los potenciales
clientes y/o subir los precios de los productos y servicios que
se subcontratan

5. Creaciéon de politicas / leyes desfavorables para los
inversionistas turisticos
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6.1

VI. CAPITULO: ANALISIS DEL RIESGOS

ANALISIS

Este capitulo contempla el analisis de riesgos que se desprenden como resultado de la

matriz FODA del capitulo anterior:

6.1.1

Escenario Pesimista

Para un escenario pesimista se puede preveer:

Venta menor de paquetes turisticos, a los presupuestados para llegar al punto de
equilibrio.
Accidentes graves a los que estdn expuestos los turistas al practicar deportes
extremos.
Problemas con los proveedores de servicios de transporte alojamiento o

alimentacion.

Para mitigar estos riesgos:

6.1.2

Campafia publicitaria agresiva para obtener las ventas adecuadas.

Firmas de acuerdos con el cliente de que cualquier practica de deportes extremos
esta bajo estricta responsabilidad de quien la ejecuta, y en donde la empresa de
servicios se desvincula de cualquier compromiso o gravamen.

Manejo adecuado de los convenios con proveedores.

Escenario Normal

Para un escenario normal se puede preveer:

Venta adecuada de los paquetes turisticos acorde a las ventas mensuales
planificadas, para 6ptimo funcionamiento de la empresa.

Accidentes graves a los que estdn expuestos los turistas al practicar deportes
extremos.

Problemas con ciertos proveedores de servicios de transporte alojamiento o

alimentacion.

Para mitigar estos riesgos:
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e Firmas de acuerdos con el cliente de que cualquier practica de deportes extremos
estd bajo estricta responsabilidad de quien la ejecuta, y en donde la empresa de
servicios se desvincula de cualquier compromiso o gravamen.

e Manejo adecuado de los convenios con proveedores.

6.1.3 Escenario Optimista
Para un escenario optimista se puede esperar:

e Ventas superiores a las planificadas de los paquetes turisticos..

e Cero Accidentes graves a los que estan expuestos los turistas al practicar deportes
extremos.

e Cero problemas con proveedores de servicios de transporte alojamiento o
alimentacion, debido a la obtencion de buenos acuerdos, tanto de rentabilidad como
de cancelaciones tempranas.

Para mitigar estos riesgos:

e Incremento sostenible de la capacidad operativa de la compaiia, para satisfacer las
necesidades de los clientes por el incremento de ventas.

e Firmas de acuerdos con el cliente de que cualquier practica de deportes extremos
esta bajo estricta responsabilidad de quien la ejecuta, y en donde la empresa de
servicios se desvincula de cualquier compromiso o gravamen.

e Conservar relaciones cordiales con los proveedores para continuar con el mismo

servicio.
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VII. CAPITULO: REQUISITOS LEGALES APLICABLES

7.1 ESQUEMA LEGAL

En el presente caso se decidid constituir una compafia de responsabilidad limitada ya que

ésta tiene las siguientes caracteristicas:

Es la que se contrae con un minimo de dos personas, y pudiendo tener como maximo un
numero de quince. En ésta especie de compaiiias sus socios responden unicamente por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales, y hacen el comercio
bajo su razén social o nombre de la empresa acompafiado siempre de una expresion

peculiar para que no pueda confundirse con otra compaiia.

Este tipo de compaiiias puede consistir en una razon social, una denominacion objetiva o de
fantasia. Deberd ser aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria General de la Intendencia de
Compaiias de Guayaquil, o por el funcionario que para el efecto fuere designado en las

intendencias de compaiiias.

El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia de Responsabilidad Limitada, es
de cuatrocientos dolares. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en
el 50% del valor nominal de cada participacion y su saldo debera cancelarse en un plazo no
mayor a doce meses. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies
(bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En
cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compaiiia. El socio que ingrese con bienes, se hara constar en la escritura de
constitucion, el bien, su valor, la transferencia de dominio a favor de la compaiiia, y dichos

bienes seran avaluados por los socios o por los peritos.

PASOS PARA LA CONSTITUCION
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1.- Se puede emitir hasta 5 alternativas de nombres a la Superintendencia de Compaiiias, se

aprueba un nombre.

2.- Luego se procede a realizar la minuta, revisada por el interesado y revisada por la

Superintendencia de Compaiiias.

3.- Una vez aprobada la minuta, se hace aperturar la cuenta de integracion en el Banco de
Loja llevando: original y copia de la minuta, copia de cédulas de los socios, aprobacion del

nombre, cuadro de integracion de capital, todos estos requisitos con copias notariadas.

4.- Una vez hecha la aperturacion de la cuenta, y que todo se encuentre aprobado por el

Banco se lleva al Notario, para elevar a escritura Publica.

5.- Luego de elevar la minuta a escritura publica, se lleva a la Superintendencia de
Companias 3 copias certificadas de la escritura, aprobacion de nombre, para la elaboracion

del extracto para su publicacion con una carta dirigida al Superintendente (10 x 15 cm).

6.- La Superintendencia entrega las escrituras aprobadas con el extracto y 3 resoluciones

de aprobacion de la escritura.

7.- Se lleva al notario toda la documentacion, para su marginacion, con la resolucion de la

Superintendencia.

8.- Se llama al Registro Mercantil para que nos conceda el nimero de partida o de registro
el cual debe de ir en los nombramientos antes de llevar al Registro Mercantil, esto va
acompanado al Registro Mercantil de las escrituras marginadas, con los nombramientos de

Gerente y de Presidente.

9.- Se lleva a la Superintendencia toda la documentacion con formulario 01%, 01B, para
que conceda el SRI el para funcionamiento de la Compaiia (peticion con firma de
Abogado)— (1 dia), (nombramiento de Gerente, copia de cédula y certificado de votacion,
escritura certificada, resolucion de la Super y su aprobacion, con su registro de sociedades y

carta de luz, agua o teléfono.)
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10.- Luego una vez que el SRI entrega el RUC, se saca una copia y se lleva a la
Superintendencia de Compafiias para que nos den la carta de solicitud para el Banco y
poder retirar el capital que se aportd (capital pagado). Se lleva al Banco personalmente

copia de su nombramiento, copia de su cédula y la carta de la Superintendencia al Banco.

Siguiente paso se debe registrar en el Ministerio de Turismo como un Operador de Turismo

para lo cual se debe seguir los siguientes pasos:

REQUISITOS Y FORMALIDADES PARA EL REGISTRO

1. Copia certificada de la escritura publica de la constitucion de la compaiia y del
aumento del capital o reformas de estatutos, si los hubiere, tratindose de personas

juridicas;

2. Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito, de la persona juridica

solicitante;

3. Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) ( Av. Republica y
Diego de Almagro — Edificio Forum) de no encontrarse registrada la razén o

denominacién social o nombre comercial motivo de la solicitud;

4. Registro Unico de Contribuyentes R.U.C.

5. Justificacion del Activo Real, mediante la declaracion de responsabilidad efectuada por

el representante legal de la compaiiia, y conforme con lo que se indica a continuacion:

5.1 Para agencias de viajes mayoristas, el equivalente a cuatro mil ddlares de los
Estados Unidos de América. Si tuviere mas de una sucursal, debera aumenta su
activo real en el equivalente a setecientos cincuenta ddlares de los Estados Unidos

de América, por cada sucursal a partir de la segunda; vy,

24



5.2 Para agencias de viajes internacionales, el equivalente es de seis mil dolares de los
Estados Unidos de América. Si tuviere mas de una sucursal, debera aumenta su
activo real en el equivalente a un mil dolares de los Estados Unidos de América por

cada sucursal a partir de la segunda; y,

5.3 Para agencias de viajes operadoras, el equivalente es de ocho mil dolares de los
Estados Unidos de América. Si tuviere mas de una sucursal, debera aumentar su
activo real en el equivalente a un mil quinientos ddlares de los Estados Unidos de

América por cada sucursal a partir de la segunda.

6. Nomina del personal, hoja de vida y copia del titulo académico del representante legal.
Cuando el representante legal de la compatfiia no posea titulo académico a nivel superior
o la experiencia continua de por lo menos seis afios a nivel ejecutivo en actividades
turisticas, la agencia de viajes deberd contratar una persona permanente que cubra el
requisito de capacitacion profesional en el manejo de este tipo de empresas turisticas,
con una experiencia minima de seis afos a nivel ejecutivo o el titulo académico de

empresas turisticas o sus equivalentes.

7. Contrato de arrendamiento o pago predial del local donde va a operar.

8. Formulario de declaracion del UNO POR MIL sobre Activos Fijos (MINTUR)

NOTA: Los locales destinados para el funcionamiento de agencias de viajes deberan contar
un area minima de 30 mts2 (Treinta metros cuadrados) independiente de otra actividad

comercial.
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VIII. CAPITULO: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

8.1 IDENTIFICACION DE COSTOS DEL PROYECTO

Los costos del proyecto fueron agrupados en 2 tipos para su correcta identificacion.
Por una parte se identificaron los Costos Operativos Recurrentes (COR) que incluye los
costos asociados a la prestacion del servicio y los gastos fijos recurrentes y por otra parte

los costos de inversion, que son aquellos que los accionistas deberan incurrir por una vez.

8.1.1 Costos operativos recurrentes (COR)

En estos costos se encuentran aquellos relacionados directamente a los servicios que se
deben contratar para la ejecucion del paquete turistico, para cuya identificacién se tomo
como fuente de informacion costos reales vigentes para servicios de alojamiento,
alimentacion, transporte terrestre y aéreo, y una media referencial de los honorarios
profesionales del sector que fueron proporcionados directamente por los proveedores de
estos servicios en Morona Santiago.

Se consider6 una duracion del paquete turistico de 3 dias y 2 noches, con el siguiente

itinerario:

DIA 1

13: 00 Viaje Quito — Macas (Aéreo o terrestre)
14:00 Almuerzo

15:30 City tour y recorrido turistico

20:00 Cenay Show

22:00 Alojamiento y Descanso

DiA 2

08:00 Desayuno

09:00 Recorridos Turisticos
13:00 Almuerzo

14:30 Deportes en rios
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18:00
20:00
22:00

DIA 3
07:30
08:30
10:30
12:00
13:00

Retorno a Hotel — Descanso
Cena y Show

Alojamiento y Descanso

Desayuno

Recorrido Turistico

Actividades recreativas con comunidades indigenas
Almuerzo

Retorno a Quito

Nota: Los horarios son unicamente referenciales v el orden de las actividades puede

variar.

Los costos identificados para estos servicios son los siguientes:
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Tabla 1a. Transporte

Costo (USD) por

TIPO
persona
Awidn 130
Transporte privado® 180

* En una buseta de hasta 18 pasajeros

Tahla 1h. Alimentacidn

Costo (USD) por

Rubro Cantidad persona
Desayunos™ 2 0
Almuerzos 3 15
Meriendas® 2 15
Bocaditos v extras 10

Total 75

*Incluye show nocturno
** Esta incluido en Alojamiento

Tabla 1c. Recorridos Turisticos

Entradas a sitios de interés

Costo (USD) por

persona
“isita a Proyecto cultural Shuoar y i
Biocorredor Pargue Sangay
Complejo de cascadas Rio amarillo 1
Huerto El Edén '
Cavernas de piedra de Wacan i
Reserva Nantar 10

TOTAL
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Tabla 1d. Honorarios Guia Turistico

Honorarios profesionales Costo / dia
(USD)
(Suia turistico 50
Total 1 dia a0

Tabla 1e. Deportes / Diversion
Costo (USD) por

Deportes en rios:

persona
Alguiler de Tuhing 5
servicios de rafting 25
[Total 30

Tabla 1f. Alojamiento

Alojamiento No. noches Costo {USD) por Total
persona
Hotel sencillo 2 20 40
Hotel lujo 2 45 30
“ivienda indigena 2 10 20
Tabla 1q. Traslados internos
. Costo / dia )
No. dias (USD) Total
Cormbustible 2 a0 100
Mantenimiento 2 20 40
Honorarios chofer 2 a0 =10
Tatal 200
Tabla Th. Trasladoes Quito - Morona Santiago
. Costo / dia )
No. dias (USD) Total
Combustible 2 40 ad
Mantenimiento 2 20 40
Honorarios chofer 2 a0 =10
Total 180

Tabla 8.1 Costos de servicios incluidos en paquete turistico

Estos costos se consideran variables con relacion al nimero de personas y al nimero de
servicios que se presten al mes y dado que una de las estrategias comerciales identificadas
para este proyecto es la variedad de servicios que se puede presentar al cliente, se realizd

un analisis de sensibilidad para cada uno de los siguientes productos:
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a) Producto A: Paquete turistico que incluye transporte aéreo, alojamiento en
habitacion de lujo, recorridos turisticos y deportes en rios.

b) Producto B: Paquete turistico que incluye transporte aéreo, alojamiento en
habitacion sencilla, recorridos turisticos y deportes en rios.

c) Producto C: Paquete turistico que incluye transporte terrestre, alojamiento en
habitacion de lujo, recorridos turisticos y deportes en rios.

d) Producto D: Paquete turistico que incluye transporte terrestre, alojamiento en

habitacion sencilla, recorridos turisticos y deportes en rios.

Este analisis de sensibilidad determind que el nimero minimo de personas que deberian
presentarse para dar el servicio deberian ser 12, durante 4 veces al mes o 24 personas

durante 2 veces al mes. El detalle de este andlisis de sensibilidad se encuentra en el Anexo

1.

Con esta informacion, los costos variables recurrentes del servicio se resumen en el

siguiente cuadro para cada una de los productos ofrecidos:

Tabla 2a: COSTOS VARIABLES RELACIONADOS AL
SERVICIO {COR) (USD/AKO)
COR VARIABLES (Producto A) 207264
COR VARIABLES (Producto B) 176464
COR VARIABLES (Producto C) 141024
COR VARIABLES (Producto D) 112224

Mota: Estos costos fueron obtenidos del analisis de
sensibilidad (Anexo 1)

Ademas de estos costos variables, también se identificaron los siguientes gastos fijos
recurrentes que se deben llevar a cabo para mantener la empresa como Operadora de

Turismo.
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Tabla 2 b: COSTOS OPERATIVOS RECURRENTES
{FLJOS) {COR)

usn / A
RUBRO MES UsD / ANO
Salario persaonal fijo (profesional
en turismo + 1 empleado 1200 14400
adicionall+beneficios
Arrlendn de local en Morona 260 3000
Santiago
Internet U 840
Teléfono (fijo+ celular) bl 720
Senicios basicos (aguat+uz) bl 720
Arriendo local en Guito 200 2400
Fublicidad 120 1440
Mantenirmiento oficinas 20 240
Total | 1980 | 23760

8.1.2 Costos de inversion
Para este analisis se tomaron como referencia los requisitos legales de una operadora de
turismo referenciados en el capitulo 7. Se incluyen los costos de activos fijos e intangibles,

asi como el capital de trabajo incurridos por una sola vez.

Tabla 2c: COSTOS DE INVERSION

RUBRO usD
Capital inicial 900
Gastos de constitucion 600
2 Computadores 1300

1 Furgoneta para 18 personas 29900
Muebles de oficina 2000
Equipos de  comunicacion

(teléfonos fijos, mdviles y 2 1000
radios portdtiles)
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Pago de 1x1000 sobre activos 332
fijos (Min. Turismo) ’
Permisos Morona Santiago 200
Capital de trabajo 16456
Total | 52389

8.2 EVALUACION ECONOMICA

8.2.1 Prefactibilidad — Determinacion de precio de venta

Para determinar los ingresos anuales minimos que de forma general se requeririan para
cubrir los costos operativos recurrentes y aquellos asociados a la estructura financiera del
proyecto es muy importante determinar la forma de financiamiento de la inversion y sus

costos asociados.
En este caso, se ha definido que la inversion inicial se financiara de la siguiente forma:

Financiamiento de la inversiéon
Fondos propios 27389 usD
Préstamo bancario 25000 usD

En estas condiciones, y considerando que el costo de
los fondos propios es igual a la tasa de interés pasiva
publicada por el BCE (5.96%)3 y el costo de préstamo
es la tasa de interés activa del BCE (10.17%)°, el costo
de la estructura de financiamiento seria:

Costo de estructura de

financiamiento (CEF) 417490 USD

Los ingresos anuales minimos estan dados por la siguiente formula:

INGREZ0= ANUALES

MINIMOS = COR + CEF

Donde: COR = Costo operativo Recurrente

CEF = Costo de estructura de Financiamiento
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Considerando cada uno de los productos analizados, de acuerdo al anexo 1, los ingresos

anuales minimos deberian ser:

:\':iﬁ:ﬁgg (SPRonuc'L:\Tr‘l(;J ﬁl)f S 235199  usD
:\:liﬁﬁ\fgg (SPRODUé'IN(;J g)L=E S 206399  USD
MINIMOS (PRODUCTO C)= 168959 USD
:\:‘iﬁﬁfgg (SPRODU(I;"IN(? SI);E S 140159  usD

Para la realizacion del analisis econdmico del proyecto es fundamental la definicion de los
precios que cada uno de los productos ofertados debe tener, pues es éste el que en ultimo
término define el nivel de ingresos reales que se proyectaria tener en la empresa, y es en

funcion de ellos que se da la utilidad de los accionistas.

Para la determinacion de precios se realizé el andlisis de sensibilidad descrito en el Anexo
1, y se consider6 el estudio de mercado en el que se establecieron tanto las preferencias de
actividades turisticas como los rangos de precios que los usuarios estarian dispuestos a

pagar por el servicio que en su mayoria se centraba entre los 250 y 300 USD.

Para cada uno de los productos se analizaron los costos variables en funcion del nimero de
personas y el nimero de servicios, cuyo producto es el no. de paquetes vendidos al mes,
ademas de los costos fijos recurrentes (detallados en tabla 2b) y aquellos costos que son
fijos con relacion al servicio, como son los honorarios profesionales de los guias y los

costos asociados al transporte interno.

Para este analisis se utiliz6 la siguiente ecuacion:
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UB = X*(PV - CV) - CF

Donde: LUE  Lhtilidad bruta
P Precio de venta
* Mo. de paguetes turisticos vendidos x mes

CF Costos Fijos
CY  Costos variables

Con esta relacion se determinaron los siguientes resultados:

PRODUCTO A

El punto de equilibrio se logra |, vendiendo 4 paguetes al mes con
minimao de 12 personas cada uno y & un precio de 401 USD.

Fara que se cubran los costos y se obtenga una utilidad mensual
minima de 700 USD, se debe vender 4 paguetes turisticos a un
minimo de 12 personas a un precio de venta de 415 USD.

PRODUCTO B

El punto de equilibrio se logra vendiendo 4 paguetes al mes con
minimo de 12 personas cada uno y a un precio de 351 USD.

Para que se cubran los costos y se abtenga una utilidad mensual
minima de 700 USD, se debe vender 4 paguetes turisticos a un
minimo de 12 personas a un precio de venta de 366 USD.




PRODUCTO C

Con esta alternativa se lograria el punto de equilibrio, vendiendo 4
paguetes al mes con minimo de 12 personas cada uno v a un
precio de 286 USD.

Fara que se cubran los costos ¥y se obtenga una utilidad mensual
de 700 USD, se debe vender 4 paguetes turisticos a un minimo de
12 personas a un precio de venta de 300 IS0,

FRODUCTO D

El punto de equilibrio se lograria, vendiendo 4 paquetes al mes con
minimo de 12 personas cada uno y & un precio de 236050,

Fara que =e cubran los costos v se abtenga una utilidad mensual
de 1000 U=D, se debe wvender 4 paguetes turisticas a un minimo
de 12 personas a un precio de venta de 255 USD.

Como se puede observar, los productos que mas se ajustan a los precios definidos en el
estudio de mercado son los paquetes turisticos que ofrecen transporte terrestre
(PRODUCTOS C Y D). En el caso del paquete turistico que ofrece transporte aéreo y hotel
de lujo (PRODUCTO A), el precio determinado no seria atractivo para los clientes, por lo

cual no deberia contemplarse en el proyecto.

En el caso del producto que ofrece transporte aéreo y hotel sencillo (PRODUCTO B),
resulta una opcion interesante para un segmento de clientes con mayor poder adquisitivo
que priorizan la comodidad al precio. Este paquete podria ofrecerse por 365 USD con avion
o por 235 USD sin transporte aéreo, el cual puede ser gestionado directamente por el

cliente.

En todos los casos se debe considerar que las variables que definen la rentabilidad del

servicio, ademas de los costos son el nimero de personas y servicios que deben equilibrarse
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entre si para obtener una utilidad razonable. El minimo nimero de personas que deben
haber para dar el servicio seria 12, y al mes deberian darse al menos 4 servicios durante los

fines de semana.

En el siguiente grafico se detallan los margenes de utilidad mensual que se obtendrian por
cada uno de los productos ofrecidos considerando los precios definidos y tomando como

variable independiente el nimero de paquetes vendidos durante el mes.

Grafico No. 1: Utilidades vs. No. de paquetes
vendidos /mes

8000 —e— Transporte
7000 | terrestre-
hotel
6000 - sencillo
a —a— Transporte
) 5000 - terrestre-
a 4000 . hotel lujo
o] Transporte
g 3000 A aereo -
= 2000 - hotel
5 / sencillo
1000 A ~a Transporte
= aéreo-Hote
0 1 o T T T T T T T T |Uj0
-1000 40 44 48 56 60 72 84 96 112

No. paquetes vendidos

Como se puede observar el producto que mayor margen de contribucion prestara a la
empresa es el paquete con transporte terrestre y hospedaje en hotel sencillo y es necesario
que la publicidad y promocion orienten al publico a comprar este paquete como el producto

estrella de la empresa.

El logro de estas utilidades proyectadas depende sobre manera de un plan de ventas

agresivo que debe ser una de las estrategias comerciales de la empresa.
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Con estos precios, los ingresos anuales proyectados en funcion del plan de ventas minimo

requerido para cada uno de los productos serian:

INGRESOS PROVECTADOS 301 ysp
WGRESOS PROVECTADOS 41000, y5p
:gggsﬁﬁﬂPgﬂ?Eﬂhﬂﬂﬁ 173184 USD
NGRESOS PROYECTADOS 1700, 5

8.2.2 Factibilidad — Determinacion de VAN, TIR, COSTO — BENEFICIO

El flujo de fondos proyectado para la empresa, considerando los ingresos como un mix de
los productos B, C Y D en porcentajes de 5%, 25% y 70% respectivamente se presenta
completo en el anexo 1. Esta misma consideracion se realizo para la determinacion de los

costos de venta de los paquetes turisticos.

También se considera para los proximos 5 afios un incremento de los costos de ventas y de
los gastos operacionales, equivalente al 3.6%, definido en base a los valores de inflacion

acumulada del BCE.

Para que este proyecto sea atractivo, se considera una rentabilidad minima del 20%, y en
funcion de este valor se determin6 el Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno y la

relacidn costo - beneficio.

Los indices obtenidos del flujo de fondos proyectado indican una buena rentabilidad:

VAN = $ 5.698,59

TIR =27,51%

B/C=1,11
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8.2.3 Analisis de sensibilidad — Determinacion de variables criticas

Variacion del precio de venta
Si el precio de venta disminuye solamente un 2%, se tiene un VAN negativo igual a § -
1.276,03 y la TIR ya no supera la tasa minima exigida del 20 % ya que se ubica en el

18,29%. La relacion beneficio costo queda en el 1,09%.

Variacion de los costos de venta

Si los costos de venta aumentan solamente un 3%, se tiene un VAN negativo igual a $ -
1.872,95 y la TIR ya no supera la tasa minima exigida del 20 % ya que se ubica en el
17,49%. La relacion beneficio costo queda en el 1,09%. Se debera hacer una ponderacion
de los costos de venta (transporte, alimentacion, hospedaje, servicios) para ver la afectacion

que tendria la variacion del precio de un determinado proveedor.

Variacion de la estructura de financiamiento

Resulta evidente que a medida que aumenta el financiamiento con crédito, aumenta la
rentabilidad. Asi, si se varia la estructura de financiamiento, digamos en una proporcion
que permita adquirir la furgoneta totalmente a crédito, la nueva estructura de

financiamiento quedaria:

Fondos propios 22489 USD
Préstamo bancario 29900 USD

Y se tendria un VAN de § 6.716,10, una TIR de 30,35% y una relacion beneficio costo de
I,11.
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También se puede ver que si se financia todo el proyecto con fondos propios, se tendrian un

VAN de $ 507,22, una TIR de 20,39% y una relacion beneficio costo de 1,11.

Variacion del costo de la furgoneta

A pesar de que nuestra empresa es de servicios y por esta razon se deberia minimizar los
activos fijos, la furgoneta brinda una enorme operatividad y seguridad en la prestacion del
servicio. Adicionalmente se considera la adquisicion de una furgoneta nueva para reducir
el mantenimiento correctivo y aumentar la disponibilidad. Especificamente, se trata de una

furgoneta KIA modelo Pregio Grand 2008.

Si ahora, se considera por un momento, la adquisicion ya sea de una furgoneta nueva de
otra marca que sea mas barata o de una usada en excelentes condiciones que permita
mantener los costos asignados de mantenimiento, por un precio digamos de USD 25000, la
rentabilidad aumentaria y se tendria un VAN de $ 9.082,78, una TIR de 34,34% y una

relacion beneficio costo de 1,12.
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IX. CAPITULO: VISION DEL PROYECTO A FUTURO

Como resultado del andlisis del entorno, FODA, de los aspectos legales y el analisis

econdémico financiero,

se identificaron las siguientes estrategias que permitiran llegar a

tener una empresa rentable para los accionistas, con productos que satisfagan a nuestros

clientes, como procesos internos efectivos gracias a la potencializacion del recurso humano

y tecnologico.

MAPA ESTRATEGICO "Empresa servicios turisticos HUKAWIGA"

VISION: Llegar a ser la operadora de turismo con la mayor cantidad de ventas en WMorona Santiago y lograr altos
niveles de satisfaccion de los clientes, garantizando un turismo sustentable con la participacidn de la comunidad.

Cptimizar el ROI

ACCIONISTAS
/ 'y
Calidaldlclel Sewi;iu Dvaraian
CLIENTES SemiCio personalizado garantizada
/ I
Promacianar Planificar y contralar Mantener Realizar F'Igniﬂcar e
los semvicios y eficientemente los buenas Contacto y innovar
PROCESOS astionar nlan servicios relaciones Segulmlento continuamente los
INTERNOS ’ de ventaps con los personalizado al semvicos
proveedaores cliente
\ :
GESTION Cptimizar el uso de Promuover el
TECNOLOGICA ¥ la tecnologia la para desarrallo dpl
DE CAPITAL publicidad persanal propio y
HUMANO proveedores

MISION: Prestar servicios de turismo ecoldgico y de aventura en la regidn amazdnica como una forma de aportar al desarrollo
sustentable de la regidn.
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X.CAPITULO:CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1 CONCLUSIONES

El sector turistico en Morona Santiago estd en vias de desarrollo y existen
aproximadamente 5 agencias de viajes categoria operadora y una agencia con categoria

. . 1 . . ,
internacional ', por lo cual la rivalidad aun no es muy alta.

Con respecto al producto ofrecido, las principales barreras de entrada, mas que los costos
del proyecto que no son altos, son el desconocimiento de los potenciales clientes sobre la
region Amazonica y la reaccion de empresas ya existentes que con la entrada de un nuevo

competidor deben compartir los servicios de los mismos proveedores.

Es posible la aparicion de empresas que ofrezcan servicios sustitutivos, como son empresas
de transporte aéreo o terrestre que para aumentar su volumen de ventas ofrezcan

adicionalmente paquetes turisticos con descuentos, en sociedad con otros proveedores.

Es predecible que los clientes deseen reducciones de precios, soliciten mejoras en la calidad
de los servicios incluidos en el paquete turistico, especialmente en lo referente a
alimentacion y alojamiento o que incluyan una serie de comodidades que no en todos los

casos es factible.

El poder de los proveedores serd determinante, dado que forman parte de la cadena de valor

del servicio.

Tomando en cuenta el bajo nivel de desarrollo turistico de la zona, dos factores claves de
¢xito que son la calidad de los servicios de alojamiento y alimentacion pueden verse
afectados por la poca infraestructura existente y también por la escasa capacitacion que el

personal que trabaja en el sector turistico ha recibido sobre el trato al cliente

! Fuente: Catastro de establecimientos turisticos del Ministerio de Turismo del Ecuador
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La infraestructura turistica tiene una capacidad limitada, lo cual puede afectar la

disponibilidad del servicio en determinadas épocas del afio.

Adicionalmente, los servicios que estan asociados a deportes extremos estan iniciando en la
provincia, y por lo tanto los estandares de seguridad y experiencia del personal involucrado

no es significativa.

En el caso de los guias autorizados y las reservas que estan incluidas en el recorrido
turistico, su disponibilidad podria estar sujeta también a visitas realizadas por otras

agencias lo cual es determinante para el servicio.

Un importantisimo elemento que afade bastante distorsion al proyecto es la adquisicion de
la furgoneta para 18 personas. A pesar de que, una empresa de servicios, deberia mantener
sus activos fijos en un nivel muy bajo, la operatividad que aporta la furgoneta, permite
tener una certeza de la calidad del servicio que se va a ofrecer ya que permite reducir al

minimo cualquier problema o imprevisto propio del proyecto.

10.2 RECOMENDACIONES

Pese a que existen pocas empresas turisticas en Morona Santiago, es importante ofrecer
nuevos servicios y mejorar en la atencion al cliente, con el fin de que la estancia sea lo mas
agradable posible, y que el niimero de clientes se incremente con el tiempo. Un factor
diferenciador clave entre los competidores deber ser la publicidad y el manejo de contactos

a nivel nacional e internacional.

Nuestra empresa debe enfocarse en personas que sientan cierta aficion por las actividades
de aventura y que disfruten del contacto con la naturaleza. Para lograr un equilibrio con las
comodidades requeridas dentro del paquete podria ofrecerse al cliente una variedad de
hoteles a su eleccion con pequefios rangos de afectacion en el costo final del paquete. Esto

permitird ampliar la base de clientes que accedan a los servicios.
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Frente a las dificultades que se puedan presentar con los proveedores de servicios de la
zona, es necesario tomar en cuenta las siguientes actividades para garantizar la permanencia

y solidez del servicio:

- Se deben realizar convenios con los principales establecimientos de alojamiento y
alimentacion y guias turisticos que incluyan compromisos de disponibilidad y
niveles de servicio requeridos.

- Se debe coordinar con los Municipios que se encuentren en el area de influencia
programas de capacitacion en temas turisticos.

- Se requiere planificar con anticipacion los servicios a realizar y organizar los

paquetes estableciendo un minimo nimero de clientes.
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XI. BIBLIOGRAFIA

Se utiliz6 unicamente el Internet y especificamente dos sitios Web:

e Ministerio de Turismo del Ecuador. http://www.turismo.gov.ec

¢ Banco Central del Ecuador. http://www.bce.fin.ec

e Ley de Compaiiias y Reglamento a la Ley de Compaiiias.
e Ley de Turismo y el reglamento a Ley de Turismo.

e Instructivo para la creacion de Agencias de viajes del Ministerio de Turismo.

En cuanto al area financiera, las herramientas adquiridas durante el Diplomado fueron

suficientes para formular y evaluar satisfactoriamente el proyecto.

XII. ANEXOS

Anexo 1 — Evaluacion Financiera del Proyecto

Anexo 2 - Estudio de Mercado
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ANEXO 1

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

PRODUCTO: Fin de semana turistico en Morona Santiago

DURACION: 3 dias y 2 noches

1. COSTOS DE LOS SERVICIOS INCLUIDOS EN EL PAQUETE
TURISTICO

Tabla 1a. Transporte

TIPO Costo (USD) por
persona
Avidn 130
Transporte privado* 180

* En una buseta de hasta 18 pasajeros

Tabla 1b. Alimentacion

Rubro Cantidad Costo (USD) por
persona
Desayunos™* 2 0
Almuerzos 3 15
Meriendas* 2 15
Bocaditos y extras 10
Total 75

* Incluye show nocturno
** Esta incluido en Alojamiento

Tabla 1c. Recorridos Turisticos

Costo (USD) por
persona

Entradas a sitios de interés

Visita a Proyecto cultural Shuar y

Biocorredor Parque Sangay !

Complejo de cascadas Rio amarillo

Huerto El Edén

Cavernas de piedra de Wacan
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ANEXO 1

Reserva Nantar

10

TOTAL

14

Tabla 1d. Honorarios Guia Turistico

Honorarios profesionales

Costo / dia (USD)

Guia turistico

50

Total 1 dia

50

Tabla 1e. Deportes / Diversion

Deportes en rios:

Costo (USD) por

persona
Alquiler de Tubing 5
Servicios de rafting 25
[Total 30

Tabla 1f. Alojamiento

Costo (USD) por

Alojamiento No. noches Total
persona
Hotel sencillo 2 20 40
Hotel lujo 2 45 90
Vivienda indigena 2 10 20
Tabla 1g. Traslados internos
No. dias Costo / dia (USD) Total
Combustible 2 50 100
Mantenimiento 2 20 40
Honorarios chofer 2 30 60
Total 200
Tabla 1h. Traslados Quito - Morona Santiago
No. dias Costo / dia (USD) Total
Combustible 2 40 80
Mantenimiento 2 20 40
Honorarios chofer 2 30 60
Total 180
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ANEXO 1

2. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD

Tabla 2c: COSTOS DE INVERSION

RUBRO usD
Capital inicial 900
Gastos de constitucion 600
2 Computadores 1300

1 Furgoneta para 18 personas 29900

Muebles de oficina 2000

Equipos de comunicacidn
(teléfonos fijos, méviles y 2 1000
radios portdtiles)

Pago de 1x1000 sobre activos

fijos (Min. Turismo) 33.2

Permisos Morona Santiago 200
Capital de trabajo 16456
Total | 52389

Tabla 2 b: COSTOS OPERATIVOS RECURRENTES
(FIJOS) (COR)

RUBRO USD/MES USD/ANO
Salario personal fijo (profesional
en turismo + 1 empleado 1200 14400

adicional)+beneficios
Arriendo de local en Morona

Santiago 250 3000
Internet 70 840
Teléfono (fijo+ celular) 60 720
Servicios basicos (agua+luz) 60 720
Arriendo local en Quito 200 2400
Publicidad 120 1440
Mantenimiento oficinas 20 240
Total [ 1980 | 23760
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ANEXO 1

Tabla 2a: COSTOS VARIABLES RELACIONADOS AL
SERVICIO (COR) (USD/ANO)

COR VARIABLES (Producto A) 207264
COR VARIABLES (Producto B) 178464
COR VARIABLES (Producto C) 141024
COR VARIABLES (Producto D) 112224

Nota: Estos costos fueron obtenidos del analisis de
sensibilidad (Anexo 1)

Tasa de interés pasiva o
(Abril 3- Fuente BCE) 5.96%
Tasa de interés activa o
(Abril 3- Fuente BCE) Rt

Financiamiento de la inversion
Fondos propios 22489 USD
Préstamo bancario 29900 USD

En estas condiciones, y considerando que el costo de los
fondos propios es igual a la tasa de interés pasiva publicada

por el BCE (5.96%)3 y el costo de préstamo es la tasa de

interés activa del BCE (10.17%)3, el costo de la estructura
de financiamiento seria:

Costo de estructura de

financiamiento (CEF) 4231l 19 B
INGRESOS ANUALES MINIMOS COR + CEF
INGRESOS ANUALES MIiNIMOS

(PRODUCTO A)= BRI L)
INGRESOS ANUALES MIiNIMOS

(PRODUCTO B)= AT EETY)
INGRESOS ANUALES MIiNIMOS

(PRODUCTO C)= 169165 USD
INGRESOS ANUALES MINIMOS 140365 USD

(PRODUCTO D)=
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ANEXO 1

ANEXO1: ANALISIS DE SENSIBILIDAD PARA DETERMINAR LAS VARIABLES DE OPERACION OPTIMAS

Con la finalidad de determinar cual es el paquete que ofrece mejor rentabilidad y se ajusta de mejor manera a los precios 6ptimos
definidos en el estudio de mercado, se realizara un analisis de sensibilidad considerando las siguientes alternativas y los costos
de las tablas 1.a, 1.b, 1.c, 1.d, 1.e, 1.fy 1.g:

Alternativa 1

.Transporte aéreo

Alternativa 2

Transporte aéreo

Alternativa 3

Transporte terrestre

Alternativa 4

.Transporte terrestre

.Hotel de lujo . Hotel sencillo . Hotel de Lujo . Hotel sencillo
.Deportes en rios .Deportes en rios .Deportes en rios .Deportes en rios
. . .Recorridos .Recorridos
.Recorridos .Recorridos _ -
. . - . ecoturisticos ecoturisticos
ecoturisticos guiados ecoturisticos guiados K .
guiados guiados

dado por la siguiente ecuacion:

UB = X*(PV - CV) - CF

Donde: uB Utilidad bruta
PV Precio de venta
X No. de paquetes turisticos vendidos x mes
CF Costos Fijos
CcVv Costos variables

Alternativa 1

Tabla 4: Analisis de costos

Las variables criticas que se consideraran para determinar el precio 6ptimo, seran el nimero de paquetes vendidos y la utilidad,

Tabla 5: Utilidad vs. costo

COSt.o.s variables del USD/ persona x servicio No. servicios/ mes No. Utilidad mensual Precio venta
servicio: personas (UsSD)
Transporte aéreo 130 2 5 0 587
Alojamiento lujo 90 2 10 0 463
Alimentacion 75 4 12 0 401
Deportes en rios 30 4 15 0 389
Entradas a recorridos 14 4 15 500 397
Total 339 4 15 1000 405
4 12 700 416
Cost_o_s fijos del USD/ servicio
servicio
Honorarios guias 50 PRODUCTO A
Gastos transporte 200
interno El punto de equilibrio se logra , vendiendo 4 paquetes al mes con
Total 250 minimo de 12 personas cada uno y a un precio de 401 USD.
Gastos Para que se cubran los costos y se obtenga una utilidad mensual
administrativos 1980 minima de 700 USD, se debe vender 4 paquetes turisticos a un
mensuales (Tabla 2) minimo de 12 personas a un precio de venta de 415 USD.
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Alternativa 2

Tabla 6: Analsis de costos

ANEXO 1

Tabla 7: Utilidad vs. costo

COSt.o.s variables del USD/ persona x servicio No. servicios/ mes No. Utilidad mensual | TeCi0 venta
servicio: personas (UsSD)
Transporte aéreo 130 2 5 0 537
Alojamiento sencillo 40 2 10 0 413
Alimentacion 75 4 12 0 351
Deportes en rios 30 4 20 0 326
Entradas a recorridos 14 4 15 500 347
Total 289 4 15 700 350
4 12 700 366
Cost_o_s fijos del USD/ servicio
servicio
Honorarios guias 50 PRODUCTO B
Gastos transporte 200
interno El punto de equilibrio se logra vendiendo 4 paquetes al mes con
Total 250 minimo de 12 personas cada uno y a un precio de 351 USD.
Gastos Para que se cubran los costos y se obtenga una utilidad mensual
administrativos 1980 minima de 700 USD, se debe vender 4 paquetes turisticos a un

mensuales (Tabla 2)

minimo de 12 personas a un precio de venta de 366 USD.

Alternativa 3

Tabla 8: Analisis de costos

Tabla 9: Utilidad vs. costo

COSt.o.s variables del USD/ persona x servicio No. servicios/ mes No. Utilidad mensual | TeCi0 venta
servicio: personas (UsSD)
2 5 0 493
Alojamiento lujo 90 2 10 0 351
Alimentacion 75 4 12 0 286
Deportes en rios 30 4 20 0 255.25
Entradas a recorridos 14 4 15 500 279
Total 209 4 15 700 282
4 12 700 301
Cost_o_s fijos del USD/ servicio
servicio
Honorarios guias 50 PRODUCTO C
_G?stos transporte 200
Interno - Con esta alternativa se lograria el punto de equilibrio, vendiendo 4
Transporte Quito - - .
180 paquetes al mes con minimo de 12 personas cada uno y a un precio
Morona de 286 USD
Total 430 :
Gastos Para que se cubran los costos y se obtenga una utilidad mensual de
administrativos 1980 700 USD, se debe vender 4 paquetes turisticos a un minimo de 12

mensuales (Tabla 2)

personas a un precio de venta de 301 USD.

ANEXO 1 - Pagina 6 de 10




Alternativa 4

Tabla 10: Analsis de costos

ANEXO 1

Tabla 11: Utilidad vs. costo

COSt.o.s variables del USD/ persona x servicio No. servicios/ mes No. Utilidad mensual Precio venta
servicio: personas (UsSD)

2 5 0 443
Alojamiento sencillo 40 2 10 0 301
Alimentacion 75 4 12 0 236
Deportes en rios 30 4 20 0 205
Entradas a recorridos 14 4 15 500 229

Total 159 4 15 700 232

4 12 1000 257
Cost_o_s fijos del USD/ servicio
servicio
Honorarios guias 50 PRODUCTO D
_Gastos transporte 200
interno
Transporte Quito - 180 El punto de equilibrio se lograria, vendiendo 4 paquetes al mes con
Morona minimo de 12 personas cada uno y a un precio de 236USD.

Total 430

Gastos Para que se cubran los costos y se obtenga una utilidad mensual de
administrativos 1980 1000 USD, se debe vender 4 paquetes turisticos a un minimo de 12
mensuales (Tabla 2) personas a un precio de venta de 257 USD.
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s P u No. paquetes vendidos
4 10 140 40
4 11 524 44
4 12 908 48
4 14 1676 56
6 10 1200 60
6 12 2352 72
6 14 5064 84
8 12 5296 96
8 14 6752 112
Grafico No. 1: Utilidades vs. No. de paquetes
vendidos /mes
8000
—&— Transporte
7000 4 terrestre-
hotel
a 6000 4 sencillo
D 5000 - T bt
2 4000 4 hotel lujo
T
® 3000 - Transporte
he] aereo -
= 2000 1 / Qgtnilillo
=) 1000 + B —— Transporte
p— la:;;eo Hotel
-1000 40 44 48 56 60 72 84 96 112
No. paquetes vendidos
TABLA DE AMORTIZACION
PRESTAMO  CUOTAS INTERESES Abono a capital SALDO
0 25000
1 $-6,623.60 25425 4081.1 20918.90
2 $ -6,623.60 21275 4496.15 16422.75
3 $-6,623.60 1670.2 4953.41 11469.34
4 $-6,623.60 1166.4 5457.17 6012.17
5 $ -6,623.60 611.4 6012.17 0.00
s P u No. paquetes vendidos
4 10 -60 40
4 11 304 44
4 12 668 48
4 14 1396 56
6 10 900 60
6 12 1992 72
6 14 3084 84
8 12 3316 96
8 14 4772 112
s P u No. paquetes vendidos
4 10 60 40
4 11 364 44
4 12 668 48
4 14 1276 56
6 10 1080 60
6 12 1992 72
6 14 2904 84
8 12 3316 96
8 14 4532 112
s P u No. paquetes vendidos
4 10 100 40
4 11 408 44
4 12 716 48
4 14 1332 56
6 10 1140 60
6 12 2064 72
6 14 2988 84
8 12 3412 96
8 14 4644 112




ANEXO 1

Tabla 3: Flujo de fondos "Empresa servicios turisticos HUKAWIGA"
Base 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Ventas $172,397 | $178,603 | $ 185,033 | $ 191,694 $ 198,595
Costo de venta del paguete turistico
Transporte aéreo -$ 3,879 -$ 4,018 -$ 4,163 -$ 4,313 -$ 4,468
Alojamiento -$ 32,820 | -$ 34,002 | -$ 35,226 | -$ 36,494 -$ 37,808
Alimentacién -$ 44,755 | -$ 46,366 | -$ 48,036 | -$ 49,765 -$ 51,556
Deportes en rios -$17902 | -$ 18547 | -$19,214 | -$ 19,906 -$ 20,623
Entradas a recorridos turisticos -$ 8,354 -$ 8,655 -$ 8,967 -$ 9,289 -$ 9,624
Honorarios guias turisticos -$ 2,486 -$ 2,576 -$ 2,669 -$ 2,765 -$ 2,864
Honorarios choferes -$ 5,818 -$ 6,028 -$ 6,245 -$ 6,469 -$ 6,702
Combustible recorridos turisticos -$ 8,752 -$ 9,067 -$ 9,394 -$9,732 -$ 10,082
Total costo dk fe fe

oral cosio ae venia paquere $ 124768 | -$ 129,259 | -$ 133,913 | -$ 138,733 | -$ 143,728
furistico
Gastos de operacidn:
Salario personal fijo (profesional en
turismo + 1 empleado -$14918 | -$15455 | -$16,012 | -$ 16,588 -$ 17,185
adicional)+beneficios
Arriendo de local en Morona Santiago -$ 3,108 -$ 3,220 -$ 3,336 -$ 3,456 -$ 3,580
Internet -$ 870 -$ 902 -$ 934 -$ 968 -$ 1,002
Teléfono (fijo+ celular) -$ 746 -$ 773 -$ 801 -$ 829 -$ 859
Servicios basicos (agua+luz) -$ 746 -$ 773 -$ 801 -$ 829 -$ 859
Arriendo local en Quito -$ 2,486 -$ 2576 -$ 2,669 -$ 2,765 -$ 2,864
Publicidad -$ 1,492 -$ 1546 -$ 1,601 -$ 1,659 -$ 1,719
Mantenimiento oficinas -$ 249 -$ 258 -$ 267 -$ 276 -$ 286
Mantenimiento vehiculo -$ 1,989 -$ 2,061 -$ 2,135 -$ 2,212 -$ 2,291
Depreciacién computadores -$ 260 -$ 260 -$ 260 -$ 260 -$ 260
Depreciacién vehiculo -$ 2,990 -$ 2,990 -$ 2,990 -$ 2,990 -$ 2,990
Depreciacién muebles -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200
Depreciacién equipos de comunicacién -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200
Total gastos de operacion -$ 30,254 | -$31,212 | -$ 32,204 | -$ 33,232 -$ 34,297
Utilidad antes de impuesto $17,375| $ 18,132 $ 18916 $ 19,728 $ 20,570
Impuestos (36,25%) -$ 6,298 -$ 6,573 -$ 6,857 -$ 7,151 -$ 7,457
Beneficio Neto $ 11,076 $ 11,559 $ 12,059 $ 12,577 $ 13,113
Depreciacién computadores $ 260 $ 260 $ 260 $ 260 $ 260
Depreciacién vehiculo $ 2,990 $ 2,990 $ 2,990 $ 2,990 $ 2,990
Depreciacién muebles $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Depreciaciéh equipos de comunicacién $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Inversiones:
Capital inicial -$ 900
Gastos de constitucién -$ 600
2 Computadores -$ 1,300
1 Furgoneta para 18 personas -$ 29,900 $ 14,950
Muebles de oficina -$ 2,000 $ 1,000

o5 d cacion (Telé

Eﬁurpos ‘ (T. comumcac'lon (te (if?nos $1,000
fijos, mdviles y 2 radios portdtiles)
Pago de 1x1000 sobre activos fijos $33
(Min. Turismo)
Permisos Morona Santiago -$ 200
Capital de trabajo -$ 16,456
Total inversion - valor de desecho -$ 52,389 $ 15,950
Préstamo $ 25,000
Cuota -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624
Intereses
Financiamiento inversionista $ 25,000 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624

Fluyjo de caja neto

-$27,389 | $8103 | $8585 | 39,085 |

$9603 | %2609

| VAN $ 5,698.59|
| TIR 27.51% |
| Tasa de descuento minima exigida (i) 20% |
Andlisis costo beneficio:

Valor presente ingresos $ 547,028.64
Valor presente costos -$ 491,231
Relacion Beneficio / Costo 1.1

VAN > 0 ==> Proyecto es factible
TIR>i==> Proyecto es factible
B/C >1 ==> Proyecto es factible
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ANEXO

1

Tabla 3: Flujo de fondos "Empresa servicios turisticos HUKAWIGA"
Base 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Ventas $172397 | $178,603 | $ 185033 $ 191,694 $ 198,595
Costo de venta del paquete turistico
Transporte aéreo -$ 3,879 -$ 4,018 -$ 4,163 -$ 4,313 -$ 4,468
Alojamiento -$ 32,820 -$ 34,002 -$ 35,226 -$ 36,494 -$ 37,808
Alimentacién -$ 44,755 -$ 46,366 -$ 48,036 -$ 49,765 -$ 51,556
Deportes en rios -$ 17,902 -$ 18 547 -$ 19,214 -$ 19,906 -$ 20,623
Entradas a recorridos turisticos -$ 8,354 -$ 8,655 -$ 8,967 -$ 9,289 -$ 9,624
Honorarios guias turisticos -$ 2,486 -$ 2576 -$ 2,669 -$ 2,765 -$ 2,864
Honorarios choferes -$ 5,818 -$ 6,028 -$ 6,245 -$ 6,469 -$ 6,702
Combustible recorridos turisticos -$ 8,752 -$ 9,067 -$ 9,394 -$ 9,732 -$ 10,082
Total
Ofalcosiocebeniziaziere $124768 | -$129259 | -$133913 | -$138733 | -§143728
turistico
Gastos de operacion:
Salario personal fijo (profesional en
turismo + 1 empleado -$ 14918 -$ 15,455 -$ 16,012 -$ 16,588 -$ 17,185
adicional)+beneficios
Arriendo de local en Morona Santiago -$ 3,108 -$ 3,220 -$ 3,336 -$ 3,456 -$ 3,580
Internet -$ 870 -$ 902 ~$ 934 $ 968 -$ 1,002
Teléfono (fijo+ celular) -$ 746 -$ 773 -$ 801 -$ 829 -$ 859
Servicios basicos (agua+luz) -$ 746 -$ 773 -$ 801 -$ 829 -$ 859
Arriendo local en Quito -$ 2,486 -$ 2576 -$ 2,669 -$ 2,765 -$ 2,864
Publicidad -$ 1,492 -$ 1,546 -$ 1,601 -$ 1,659 -$ 1,719
Mantenimiento oficinas -$ 249 -$ 258 -$ 267 -$ 276 -$ 286
Mantenimiento vehiculo -$ 1,989 -$ 2,061 -$ 2,135 -$ 2,212 -$ 2,291
Depreciacién computadores -$ 260 -$ 260 -$ 260 -$ 260 -$ 260
Depreciacién vehiculo -$ 2,500 -$ 2,500 -$ 2,500 -$ 2,500 -$ 2,500
Depreciacién muebles -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200
Depreciacién equipos de comunicacién -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200 -$ 200
Total gastos de operacion -$ 29,764 -$ 30,722 -$ 31,714 -$ 32,742 -$ 33,807
Utilidad antes de impuesto $ 17,865 $ 18,622 $ 19,406 $ 20218 $ 21,060
Impuestos (36,25%) -$ 6,476 -$ 6,750 -$ 7,035 -$7.329 -$ 7,634
Beneficio Neto $ 11,389 $ 11,871 $ 12,371 $ 12,889 $ 13,426
Depreciacién computadores $ 260 $ 260 $ 260 $ 260 $ 260
Depreciacién vehiculo $ 2,500 $ 2,500 $ 2,500 $ 2,500 $ 2,500
Depreciacién muebles $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Depreciacién equipos de comunicacién $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Inversiones:
Capital inicial -$ 900
Gastos de constitucidn -$ 600
2 Computadores -$ 1,300
1 Furgoneta para 18 personas -$ 25,000 $ 12,500
Muebles de oficina -$ 2,000 $ 1,000
Esulpos de comunlcac.lon (Tele]f?nos -$1,000
fijos, méviles y 2 radios portdtiles)
Pago de 1x1000 sobre activos fijos 433
(Min. Turismo)
Permisos Morona Santiago -$ 200
Capital de trabajo -$ 16,456
Total inversion - valor de desecho -$ 47,489 $ 13,500
Préstamo $ 25,000
Cuota -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624
Infereses
Financiamiento inversionista $ 25,000 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624 -$ 6,624
Flujo de caja neto | 322489 | 37925 | 38408 | $8908 | $9425 | $23462
| VAN $ 9,082.78' VAN > 0 ==> Proyecto es factible
| TIR 34.34% | TIR>i==> Proyecto es factible
I Tasa de descuento minima exigida (i) 20% I
Andlisis costo beneficio:
Valor presente ingresos $ 547,028.64
Valor presente costos -$ 489,766
Relacion Beneficio / Costo 1.12 B/C >1 ==> Proyecto es factible
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