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RESUMEN

Por ser la ciudad de Manta una ciudad costera con un enorme potencial para invertir,
se convierte en el espacio ideal para plasmar una idea diferente en lo que se refiere a
entretenimiento diurno y nocturno. Se creara una manera de hacer turismo y eventos con un
tema diferente en la ciudad. La recreacién en alta mar se encuentra en auge en los paises del
primer mundo. Sin embargo, en el Ecuador recién estd surgiendo este tipo de iniciativa; razén
por la cual se ha decidido apostar a este tipo de negocio, a fin de introducirlo por primera vez
en esta ciudad de puerto principal. Es una oportunidad que, a partir de un catamaran
adaptado a las necesidades de un espectdculo y discoteca, crea una gran fuente de negocio
hospitalario. Cabe resaltar que la idea surge de establecer algo nuevo en la ciudad con una
tematica totalmente diferente, con la cual se pretende brindar una experiencia
completamente divertida en alta mar, con una decoracién cdmoda y refinada, dirigida a
clientes de alta gama, donde se generen ingresos considerables.

Este proyecto de factibilidad tendrd una tematica ambientado en un impresionante y
lujosamente decorado interior, con una capacidad maxima de 80 personas. De esta manera
se podra ofrecer un ambiente intimo, perfecto para este nicho de mercado enfocado en
personas mayores de 30 afios y de una clase social media alta.

El menu del bar contard solo con bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, que
acompafiaran y complementardn los espectaculos a ofrecer, sin embargo, se tercerizard un
servicio de comida para que complementen los tours ofrecidos por el dia, y para los eventos
qgue lo soliciten. Es en este sentido, que el proyecto involucra una inversion monetaria
bastante alta, lo que requerird de una buena distribucién de costos y ganancias para
recuperar el capital que implica en un tiempo prudencial.

El objetivo de este negocio es brindar una experiencia diferente a los habitantes de la
ciudad y por supuesto a los turistas extranjeros y nacionales que pertenezcan al nicho de
mercado objetivo Y, de esta manera, proyectar un turismo nacional de primera clase,
replicable en todo el pais.

Palabras claves: Turismo, Espectaculo, Disco, Negocio, Recreacién, Primera clase.



ABSTRACT

Manta, being a coastal city with a huge potential for investment, is becoming the ideal
space to capture a different idea for day and night entertainment. A different way to do
tourism and events will be created in the city. Recreation on high seas is booming in the first
world countries. However, in Ecuador this type of initiative is just emerging; so, it has been
decided to bet on this type of business, in order to introduce it for the first time in the city of
Manta. This is an opportunity to create a great source of hospitality business by adapting a
catamaran to the needs of a show and disco. It should be noted that the idea comes from
creating something new in the city with a totally different theme, which shall provide a
completely different and fun experience on the high seas, with a comfortable and refined
decoration aimed at high end clients, where considerable income is generated.

This feasibility project will have a theme set in an impressive and luxurious interior,
with a maximum capacity of 80 people. Thereby, it could offer a perfect intimate environment
for the market niche that focuses on people over 30 years old and from an upper middle class.

The bar menu will only have alcoholic and non-alcoholic drinks, which will accompany
and complement the shows to be offered, however a food service will be outsourced to cater
the tours offered and, when necessary, the events. It is in this sense that the project involves
a high monetary investment, which will require a good distribution of costs and profits to
recover the capital it implies in a prudential time.

The objective of this business is to provide a different experience to the locals and
foreign citizens within the target market niche. And, in this way, project a first-class national
tourism, replicable throughout the country.

Keywords: Tourism, Show, Disco, Business, Recreation, First class
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1. SUMARIO EJECUTIVO

El proyecto de Lux Cruise se genera a partir de una idea visionaria, como un plan de
negocio para un sector con una escasa oferta en la ciudad de Manta, lo cual se ha podido
constatar con los resultados de trabajo de campo. La idea es abrir un espectaculo y disco que
funcione de jueves a sabado en el interior de un catamaran, adaptado a las necesidades de esta
industria. Los dias restantes funcionard como un lugar de alquiler para eventos y de coctel,
abierto a los turistas nacionales o extranjeros, para el disfrute y deleite en alta mar de piqueos,
cocteles y otras bebidas; con el contraste de la frescura de la brisa marina en los recorridos de

las playas aledafias.

El mercado objetivo esta integrado por personas adultas, mayores de 30 afios. Es una
poblacidn susceptible de clientes exigentes con ausencia de centros de diversién nocturna.
Entre otras cosas pueden disfrutar de una variedad de musica y espectaculos, dirigidos de forma
especifica a este grupo etario. Ademas de esto, se ha decidido que el interior, el servicio y toda
la decoracion tematica tiene que ser de lujo, a fin de cumplir con las exigencias del grupo
elegido y segmentar en cierta forma los posibles usuarios. Estos serian los de clase media y
alta, ya que es el extracto social que tiene mayor capacidad, econémicamente hablando, de

acceder a este tipo de experiencia.

Por otra parte, la ubicacidon central, la demografia y la falta de competencia directa, son
ventajas muy importantes para este proyecto. Es asi como Lux Cruise brindara una solucion
local en alta mar a la falta de lugares de baile, musica y espectaculos en vivo para grupos de
30 afios en adelante y una solucién nacional para aquellos turistas que visitan la ciudad puedan

disfrutar de algo nuevo.
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La nueva discoteca brindara musica variada y sofisticada, en combinacién con
extravagantes juegos de luces y una carta de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, con las
principales marcas de licores y las méas reconocidas a nivel nacional. Se ofreceran espectaculos
unicos con el objetivo de atraer a mas personas y hacer de su noche una experiencia inolvidable.
Ademas, el catamaran tercerizara los diversos aperitivos ofrecidos, en el horario matutino y
vespertino, para asi obtener ingresos adicionales, sacando el mejor provecho de la
embarcacién, haciéndola productiva en todo momento, con mayor rentabilidad que suma

aspectos positivos al proyecto.

A los invitados del Lux Cruise se les ofrecera un lugar dinamico para bailar, un lugar
para participar en el entretenimiento a través de concursos interactivos, noches tematicas,
tardes de paseo, musica y otros eventos. Con la intencion de utilizar en gran medida el
marketing digital orientado al entretenimiento, en un esfuerzo por resistir el cambio perpetuo

en las tendencias y atender a la base de clientes lo mas ampliada posible.

2. CONCEPTO DEL PROYECTO

El presente proyecto, se trata de la creacion de un lugar de entretenimiento dentro de
un catamaran cuyo nombre sera Lux Cruise y estara situado en la ciudad de Manta. La nave
estara en el Yacht Club, siempre acatando las regulaciones de puertos necesarias para el
correcto funcionamiento del catamaran y del negocio en si. El Yacht Club es un cenaculo
ubicado a un costado del malecon, el cual cuenta con parqueadero e instalaciones privadas para
pequefias embarcaciones que no sobrepasen una capacidad de 80 personas. El Yacht Club se
encuentra ubicado en el centro de la ciudad, una distancia conveniente para que a las personas

se les facilite el traslado desde y hacia su lugar de procedencia. Esta distancia le da una ventaja
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al proyecto ya que se encuentra a maximo quince minutos de zonas residenciales del grupo

objetivo buscado.

El concepto de la discoteca estd basado en la diversion en alta mar acompafiado con un
toque ostentoso. El area central del club consistira en una gran pista de baile con asientos de
coctel a lo largo del perimetro y un bar ubicado cerca. El enfoque del disefio de la discoteca
sera crear un ambiente altamente social. El sonido y la iluminacion completaran el entorno del
club, para ser disfrutado por los usuarios en horas diurnas y nocturnas, toda vez que, al efectuar
el tour, las personas podran deleitarse de todos los espacios, donde podran bailar y divertirse

plenamente, en un ambiente acorde y par a ello.

2.1. Mercado Meta

Es importante mencionar que el mercado meta esta enfocado en personas de treinta
afios en adelante, con énfasis en turistas provenientes de otras latitudes, no solo del Ecuador,
que llegan a este puerto principal. La finalidad es que perciban una experiencia diferente, con
los placeres que envuelve una travesia maritima. Se escogi6 la poblacion perteneciente a este
grupo etario con base en la estabilidad econémica que estos presentan, de acuerdo con el
enfoque respecto a un mercado de clase media alta. Ademas, la musica que animaré el lugar y
las presentaciones que se ofreceran estaran disefiadas de acuerdo con las preferencias de
entretenimiento de los posibles clientes. Asi mismo, el catamaran tendra una decoracion y

ambiente fausta, por lo que su costo de entrada estara acorde a todo lo que se ofrezca.

2.2. Tipo de empresa

Cabe resaltar que esta compafiia sera una empresa destinada al servicio. Estara

compuesta por cuatro socios capitalistas responsables, entre ellos, del monto total de la
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inversion y sujetos a las normas establecidas en la Ley de Compafiias y demas reglas sociales.
El tipo de empresa a formarse es una compafiia limitada, ademas del capital también sera
importante para esta compafiia la calidad de sus socios. Cabe resaltar que en este tipo de

empresa cada socio respondera tnicamente por el valor aportado.

2.3. Servicios

Para adquirir las entradas, las personas tendran un tiempo antes de zarpar de 30 minutos
siempre y cuando aun exista disponibilidad. En caso de querer hacer reservaciones previas, se
tendrd un nimero telefonico de contacto, asi como reservaciones mediante las redes sociales o

directamente por la pagina web de Lux Cruise.

Los servicios que se ofreceran son el de bebidas con una carta variada de licores como
cervezas nacionales e importadas, whiskey, tequila, vodka y unos 4 tipos de cocteles elaborados
en el momento. Ademas, el local tendra a disposicion bebidas no alcohdlicas. Para esta

categoria se ofrecerd: jugo de naranja, gaseosas, agua sin gas, agua tonica y agua mineral.

Por otra parte, el entretenimiento disponible a bordo engloba mdsica en vivo y los
espectaculos como obras teatrales y danzas. El DJ se convertira en la estrella, por lo que vale
la pena invertir en las pistas de canciones correctas. EI DJ en vivo coordinara los eventos y
entretendra a los clientes con musica y juegos durante las pausas musicales, momentos entre
espectaculos y cuando no se ofrezcan espectaculos. El lugar estara equipado con sistemas de
audio, iluminacién y video de vanguardia, satisfaciendo las necesidades de un verdadero lugar
de entretenimiento. Con respecto a los espectaculos, estos podran ser musica en vivo que
incluird bandas, cantantes o espectaculos que incluyan tributos, grupos de baile, acrobacias,
personas disfrazadas, entre otros. Todo lo mencionado dependeréa de la temporada, tema de la

noche, semana 0 mes.
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Es oportuno mencionar que para la discoteca habrd promociones que sean atractivas
para los futuros clientes y las cuales podran variar de acuerdo con la demanda, se presentaran

las siguientes:

e Entrada + bucket de cervezas nacionales.
e Entrada + 4 cocteles a su eleccion.

e Entrada + 1 botella de whiskey.

Otro producto que ofrecer es el alquiler total del catamardn para eventos sociales
privados como: cumpleafos, despedidas de solteros, comidas ejecutivas e incluso se apuntara
también al mercado de las bodas civiles. Siendo disponible para dias de semana y los fines de
semana; estos Ultimos solo podran realizarse en horas diurnas, ya que para la noche se
mantendra su proposito inicial de discoteca, al menos que requiera que se le asigne todo el dia.
De esta manera, se asegura un uso total del catamaran y sus servicios, en fechas y horarios

alternos al horario establecido de discoteca, siendo otra manera de generar mas ingresos.

En este sentido, se pondra a disposicion de los clientes, una serie de paquetes con

distintas opciones para cumplir con los requerimientos del evento, entre los cuales se encuentra:
Paquete #1:

e Tripulacion completa incluyendo meseros.

e Servicio de limpieza.
Paquete #2:

e Tripulacion completa incluyendo meseros.
e DJy juego de luces.

e Bebidas alcohdlicas y/o no alcohdlicas.
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e Servicio de catering.

e Servicio de limpieza.
Paquete #3:

e Tripulacion completa incluyendo meseros.
e DJy juego de luces.

e Bebidas alcoholicas y/o no alcohdlicas.

e Servicio de catering.

Decoracion.

Todos los paquetes incluyen asistencia de personal de seguridad del catamaran y de las
personas a bordo. Ademas, los paquetes pueden combinar algin otro servicio necesario para
satisfacer a los clientes mas exigentes, lo que incidira en el precio de estos. Por ejemplo, en el
caso de querer el cliente uno de los espectaculos que se ofrecen en la discoteca como parte de
su paquete, se lo podra hacer. En este punto es importante mencionar que la parte de los
espectaculos sera un servicio tercerizado con el teatro “La Trinchera” de Manta. Con ellos se
pactara para contratar sus servicios profesionales para los dias que se requeriran de sus
servicios, tanto para los espectaculos en la discoteca, como cuando se necesite para alguna

celebracion particular requerido por alguno de los clientes.

Por otra parte, la hora inicial de operacion del catamaran discoteca sera a partir de las
21h00 los jueves y las 21h30 los viernes y sabados. Esto, en virtud que los empleados deben
tener el bote a punto en lo que respecta a la limpieza, musica, luces, seguridad y todo lo
necesario para abrir las puertas al publico a partir de las 21h30 hasta las 1h30 los jueves y desde

las 22h30 hasta las 3h30 los viernes y sabados.
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Como valor agregado, esta el de tour con piqueos, este servicio sera ofrecido con la
gastronomia del Chef Rafael Alayo. Tendra una tercerizacion encargada del suministro de los
alimentos de todos los piqueos siempre variando su menu, asi como la vajilla, garantizando
que todo lo ofrecido cumpla con los estandares de calidad, con productos llamativos y variados.
Es necesario lo anteriormente mencionado para cubrir las exigencias de los turistas
provenientes del extranjero que poseen un gusto distinto al de los locales, siendo un plus
adicional ofrecido en el catamaran. Este servicio, tiene un disefio de paquetes ajustables a
distintos presupuestos de los asistentes, teniendo variadas opciones para elegir segun el que les

parezca mas atractivo al gusto o por el costo.
Paquete #1:
e Solo el tour.
Paquete #2:

e Variedad de piqueos limitados durante 3 horas.
e 3 bebidas alcohdlicas.

e Aguas y gaseosas ilimitadas.
Paquete #3

e Variedad de piqueos limitados durante 3 horas.
e Bebidas alcoholicas ilimitadas.

e Aguay gaseosa ilimitado.

Este servicio serd ofrecido los miércoles, jueves, viernes, sabados y domingos en el
horario matutino y vespertino, con los respectivos embarques y desembarques de una duracién

cada uno de tres horas. Para este servicio el horario sera:
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Matutino: 10h00 — 13h00.
Vespertino: 16h00 — 19h00.

El recorrido que hara el catamaran seran los siguientes, cabe resaltar que habra 3 tipos

de recorridos. Esto se hace para variar los tours y que las personas quieran regresar.
Circuito 1:
Yacht Club — Murciélago - San Mateo — Sta. Marianita — San Lorenzo.
Circuito 2:
Yacht Club — San Lorenzo — Puerto Cayo — Puerto Lopez.
Circuito 3:

Yacht Club — San Lorenzo — San José — Los Frailes.

2.4. Experiencia del cliente

Manta fue el lugar elegido para la implementacién del catamaran por varias razones:

e Laciudad es un mercado con altos niveles de desarrollo comercial.

e Esta ciudad carece de competencia directa de otras discotecas para nuestro
mercado objetivo.

e Hay un mercado nocturno altamente competitivo para el entretenimiento, que
representa una pequefia amenaza para el desarrollo de una discoteca en alta mar.

¢ No cuenta con un mercado que ofrezca tours de lujo en alta mar.

Al crear un ambiente acogedor lleno de experiencia positiva, no solo alentara a nuevos
clientes, sino que mantendra el interés y el compromiso de los miembros que visitan por

primera vez. Es muy importante mencionar que este tipo de negocios se sostiene gracias a la
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opinion de los asistentes, por lo que este aspecto se debe tomar en cuenta para poder asi
aumentar la calidad, procurando que la experiencia de ellos sea cada vez mejor, y de esta

manera gque se pueda mantener en el mercado.

Para tener éxito, se escogera dos de los dias de apertura mensualmente para realizar
espectaculos que involucren y unan a todos en una sola pista; sera una buena iniciativa. Sin
embargo, las actividades planificadas para efectuarse durante el dia se haran para sacar el
mayor provecho a la embarcacion, con lo cual se generara ingresos constantes, justificando de

esta manera la inversién que conlleva este proyecto.

Como ya se ha mencionado anteriormente, la idea del proyecto es implementar un
entretenimiento sobre un catamaran. Este sera comprado por un valor de $600,000 (Seiscientos
mil ddlares de los Estados Unidos de América); esta cantidad no incluye las remodelaciones y
adaptaciones para ser una discoteca ni el costo de importacion. Este catamaran es del afio 2016
con una dimensién de 60 pies de largo (eslora), lo que quiere decir que tiene una capacidad

para 80 personas y es mecanicamente controlado con diésel (Landau, 2019).

La capacidad del catamaran se define mediante el volumen del buque, para esto se
utilizan dos tipos de medicién. El arqueo bruto, calcula el volumen total de la nave, lo que
servira para determinar los costos de las operaciones, respecto a la vida Gtil de la embarcacion.
Y, el arqueo neto, mide todos los espacios aptos para la explotacion del buque, incluyendo los

pasajes (Olivella, 2013).

Todos los implementos de emergencia vienen incluidos en el precio, como lo son los
botes y chalecos salvavidas, bengalas y tanques de propano. Actualmente el bote se encuentra
en Estados Unidos, especificamente en Carolina del Sur por lo que, a parte del precio del

catamaran, hay que tomar en cuenta los gastos de traslado al Ecuador y su pase por Aduana.
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El objetivo es mantener el catamaran un paso adelante de la competencia a través de la

prestacion de un servicio ejemplar esperando que los clientes siempre se diviertan.

3. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Este estudio de viabilidad servird de herramienta para determinar la posibilidad del
desarrollo de la idea. De esta manera, garantizar que Lux Cruise sea un proyecto legal y
técnicamente viable, asi como econdmicamente justificable para saber si vale la pena la

inversion.

3.1. Entorno Macroeconémico

Manta, o San Pablo de Manta, la ciudad destinada para la realizacion de este proyecto
esta ubicada en la costa ecuatoriana, en la provincia de Manabi, a las orillas del Océano
Pacifico. Tiene 96 afios de cantonizacion y fue elegida la ciudad ideal para este plan de
negocios por ser el principal puerto internacional turistico, maritimo y pesquero del Ecuador.
Cada afio llegan decenas de cruceros y tiene una gran actividad de importacion y exportacién
(Manabi, Gobierno Provincial, 2016). Al tener tanto turismo arribando a la ciudad, se tiene un
porcentaje de turistas incluidos en el entorno macroeconémico para este estudio de factibilidad.
Para el 2018 la provincia de Manabi reportd 400,000 turistas entre nacionales y extranjeros,

desde las dos ultimas semanas de julio y durante agosto.

En este sentido, el nimero de cruceros que con fines turisticos arriban al puerto de

Manta en los ultimos 10 afios puede verse en la siguiente Tabla 1:
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Tabla 1. Cantidad de cruceros puerto de Manta

Nro. Navios Pasajeros Tripulantes

21 23.473 12.254

19 16.114 8.582 24.696
19 16.572 8.927 25.499
24 20.848 10.383 31.231
20 22.605 11.607 34.212
21 17.990 9.840 27.830
19 18.101 10.044 28.145
20 18.065 10.180 28.245
21 22.187 11.630 33.817
21 22.485 11.794 34.279

Fuente: (Autoridad portuaria de Manta, 2018).
Elaboracion propia

La estadia de los pasajeros y tripulacion en tierra es variable, pues va desde buques
donde sus pasajeros no bajan a tierra, hasta aquellas estadias de turistas en tierra que duran
hasta cinco dias, momentos en los cuales crece la oportunidad del sector turistico de Manta

para ofrecer sus servicios.

Por otra parte, de acuerdo con el Gltimo censo realizado en el 2010, Manabi tiene una
poblacién de 1.369.780 habitantes, lo que contrasta con el 1.186.025 que arrojo el censo de
2001, y que sugiere un crecimiento del 14,75% en la mencionada década (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2010). En nueve afios se mostrd ese crecimiento, y se espera que en

otros nueve afios se muestre uno similar.

Situada geogréaficamente en el paralelo 0°57" de latitud sur y en el meridiano 80°43" de
longitud oeste, la ubicacion imprime en la ciudad de Manta caracteristicas propias de un Puerto

Maritimo de aguas profundas con transferencia internacional, ademas cuenta con un Puerto
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Aéreo Internacional y un Puerto Terrestre Nacional. Siendo que los mencionados puertos se
encuentran situados a una distancia de 12 kildbmetros entre si, se proporciona ventajas de

transporte y logistica de las cargas (Ecuador, Sistema Nacional de Informacién, 2019).

El cambio de Manta en las Ultimas décadas ha sido realmente asombroso sobre todo
cuando se trata de la vida nocturna, pues de ser solo una ciudad pesquera y de artesanias, ahora
es un punto turistico muy habitado en los feriados por personas de otras provincias y
extranjeros. La gente local se caracteriza por ser amable, directa, farandulera, fiestera, feliz,
pues se trata de personas que les gusta socializar, disfrutar de si mismo y por supuesto con sus

grupos de amigos (Arteaga, 2018).

Es por estas caracteristicas de la poblacion, que la evolucién de los bares, discotecas y
vida nocturna ha variado mucho en la ciudad a fin de estar a la par de las necesidades de las
personas, no solo en cuestion del ambiente sino también en disefios. Los bares y discotecas
pasaron de ser en propiedades terregosas a ser actualmente en modernas estructuras ubicadas
la mayoria en las 2 distintas zonas de entretenimiento nocturno de la ciudad como lo son La
Flavio Reyes y Barbasquillo; el primero para personas de una clase econémica baja a media y

el segundo para un objetivo mas alto.

Durante el auge econémico que Manta ha ido experimentando, los disefios de las
discotecas han entrado en una fase altamente creativa. Sin embargo, a pesar de la variedad de
discotecas que existen en la ciudad, solo hay una que desde sus inicios se enfocé en un objetivo
de personas de mayor edad y no solo para chicos de entre 18 a 21 afios. A pesar de que al
principio tuvo muy buen auge, a medida que la tecnologia iba avanzando y esta industria se iba
expandiendo ellos fueron perdiendo clientela y fama; a pesar de eso sus puertas siguen abiertas,

aunque ya no con los mismos ingresos y rotacion de antes. Es importante mencionar que la
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vida nocturna urbana es importante en los beneficios politicos y comerciales de las ciudades.
La expansion del entretenimiento nocturno es una estrategia comun para estimular la economia

local.

Otro punto importante que analizar en esta parte es la generacion denominada
millennials, término muy sonado en estos ultimos afios, siendo que actualmente la industria del
entretenimiento busca adaptarse a las necesidades de los grupos a los cuales van dirigidos.
Sabiendo esto, queda el cuestionamiento ¢Este grupo de personas es realmente seguidor de las
discotecas y bares? Para responder la misma, es significativo mencionar primeramente que la

edad comprendida de los millennials es entre los 29 y 38 afios.

En este sentido, los estudios muestran que los millennials no frecuentan los clubes
nocturnos como lo hizo la anterior generacion Y. Un poco més del 60% de los millennials salen
a discotecas, y entre los que lo hacen, solo el 25% lo hace méas de una vez al mes. La mayoria
de los millennials expresan que solo van a discotecas para ocasiones especiales como
despedidas de solteros o solteras, para ver a un DJ especifico o porque hay alguna discoteca
que realmente les llama la atencién (Braunstein, 2015). Con esta informacion, se podréa analizar
los elementos que llevan a una persona a querer disfrutar una vida nocturna. También, se puede

buscar la forma de influenciar en esta decision.

A este grupo se lo denomina parte de una generacion de gourmets, a quienes les encanta
descubrir nuevos restaurantes, bares y discotecas. Razon por la cual se ha tomado como
mercado meta a jovenes de 30 afios en adelante, siendo destinado a personas mayores que
compartan los intereses y el disfrute de esta nueva clase de entretenimiento (Infobae América,
2016). Se busca lograr el interés de este mercado y brindarles una experiencia enfocada hacia

ellos y sus gustos. Por otro lado, las personas de esa edad, por lo general, ya tienen ingresos y
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trabajos fijos; para el tipo de negocio que se esta creando, se requiere un ingreso de clase media-

alta y alta.

Como se ha mencionado, un mercado importante al que también se quiere llegar que
estd dentro del alquiler del catamaran para eventos sociales es al de las bodas civiles. Con el
altimo estadistico presentado por el INEC, en el 2017 Manabi tuvo 3,873 matrimonios, ver
Tabla 2, registrados. Manta representa el 16.2% de la provincia de Manabi por lo que se estima
un aproximado de 627 matrimonios en manta. En un afo, se estima 1.7 matrimonios por dia.
Con estos datos se busca alcanzar de uno a dos matrimonios civiles por mes, sin descartar la

opcidn de algun evento por alguna otra razon social.

Tabla 2. Matrimonios provincia Manabi

Matrimonios

Poblacion (Censo

Provincia
2010)

Manabi 1.523.950 3873 2.54

Fuente: (INEC, 2017)
Elaboracién propia

Se espera llegar también a un mercado de turistas extranjeros que arriban en cruceros
tanto para las noches que el catamaran funciona como discoteca, como para otro momento en
el que se los pueda llevar a conocer las playas aledafias. Se busca crear una relacion comercial
con los cruceros que tendran como destino el puerto. Esta coordinacion se efectuarad con las

agencias de viajes que promocionan paguetes turisticos en barcos.

En este orden de ideas, la agencia “Todo Cruceros” con sede en Europa, es una de las

que ofrece a los viajeros, el servicio VIP de esta indole, al llegar a tierra en Manta, Ecuador, le
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sera ofrecido el tour durante el dia. Este enlace comercial, se puede ejecutar mediante el
ofrecimiento de una comision a la agencia europea, mediante la fijacion de un contrato
exclusivo, que garantice el correcto funcionamiento para ambas partes, donde se incluyan los
distintos paquetes turisticos que se efectuaran en la ciudad costera. No obstante, es importante
destacar que el servicio también se ofrecera a turistas locales, quienes se encuentran en la
busqueda de actividades distintas a las habituales que les son ofrecidas en otras partes del pais,
teniendo la oportunidad de disfrutar del entretenimiento a bordo de la embarcacion.
Basicamente esta es la diferencia que posee Lux Cruise con el resto de los paquetes turisticos

presentes en el mercado.

3.1.1. Situacion Politica.

Con respecto a la situacion politica no solo de Manta, sino del Ecuador entero, se ha
ido transformando por el crecimiento de las diferentes industrias, asi como por el petroleo. En
las ultimas décadas ha existido un rapido crecimiento y progreso en salud, vivienda y

educacion.

Manta, al estar dispuesta como puerto internacional se encuentra sujeto bajo muchas
disposiciones legales y reglamentarias, no solo municipales sino también de la Capitania de
Puertos y de varios de los ministerios que tratan de regular lo que entra o sale por las aguas
profundas. Los aspectos politicos no solo pueden ser decididos para la provincia de Manabi,
pero tienen que ser regulados por el resto del Ecuador para encontrar un punto de conveniencia.
Manta, tiene falta de poder politico, no hay una clara autoridad que se encargue y dé realmente

una vision a futuro de la ciudad.

Después del terremoto del 2016, se pudo percibir la vulnerabilidad de Manta, siendo

que aproximadamente un 80% de la poblacién obtiene sus ingresos mediante actividades
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relacionadas al entorno maritimo. ElI municipio, adquiere sus ingresos debido a tales
actividades, de alli el interés en que se desarrollen con normalidad. Ante un desastre natural,
el océano se transformé en un peligro y parte de la ciudad qued6 devastada. De alli que la

dirigencia tuviera que reforzar otras maneras para generar ingresos al Municipio.

El turismo representa una fuente de trabajo que no se explota a su total capacidad. El
Municipio busco enfocarse méas en esta oportunidad y tener un plan de contingencia para
cualquier otro hecho que suceda. La provincia enfrent6 una crisis peor que el resto del pais,
por lo que si en un futuro tienen un problema similar ya existen planes de accion para seguir

adelante.

En el pais cambian de autoridades politicas, en un lapso de cada cuatro afios. Estos
cambios no suelen mantener politicas que sean consistentes con las desarrolladas con el
gobierno anterior, de la misma forma las leyes y regulaciones estdn en cambios constantes. Lo
que origina pérdidas en el balance tanto politico como econémico, en virtud de la falta de
continuidad en las politicas publicas. Cada persona nueva que asciende al poder politico cambia
las cosas que cree que estaban mal, mas no intenta desarrollarlas hasta que cumplan su
propdsito inicial. Esto, puede ser negativo para el proyecto ya que no se sabe con certeza las

politicas del futuro y no se puede predecir un proyecto constante.

3.1.2. Situaciéon Econdmica.

Por otro lado, en el aspecto econdmico del pais, Ecuador ha reducido significativamente
los niveles de pobreza, pero eso no quiere decir que la situacion econémica del pais sea la
mejor pues, con tanto desequilibrio politico por parte de los altos mandos, la deuda externa y

los préstamos por parte del estado aumentan.
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En cuanto a la inflacion, los indicadores de esta han tomado en cuenta los indices de
precios al consumidor y sus variaciones, los cuales registran, por ejemplo, que para agosto de
2018 la inflacion anual registré un -0.32%, siendo la mas baja desde el afio 2009, lo cual puede

verse representado en la siguiente imagen:

llustracion 1. Evolucién de la inflacion anual

2.00%

w1 AZR
o

0, 28%

-0,32%

Fuente: (INEC, 2018).

Para este afio, segin el actual presidente Lenin Moreno, una estabilidad politica y
econOmica puede estar a la vista, ya que se esta tratando de abrir las politicas publicas hacia
una integracién con las empresas privadas ecuatorianas. De esta manera se busca impulsar el
sector productivo del pais, lo que significa que habra una fuerte recuperacién econémica. Esto
realmente significa algo bueno para el proyecto a realizar pues habra mejor estabilidad en las

empresas de servicio (Ecuador, Presidencia de la Republica, 2018).

En virtud que Manta es un puerto pesquero, la mayoria de sus habitantes desde tiempos
inmemorables se han dedicado a la pesca, siendo esta actividad una de las principales fuentes

de ingresos de la ciudad; Sobre todo, de la pesca del atun. Por esta razon, la mayoria de las
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clases sociales de la ciudad dependen mucho de esta actividad ya sea como pesca artesanal o

como industrial.

Respecto a la inflacion por ciudades, Manta presenta una variacién mensual superior a
otras ciudades con un registro del 0.33% siendo mayor inclusive que la variacion de precios

nacional que alcanza un 0.27% mensual, como puede verse en la siguiente imagen:

llustracion 2. Variacion de IPC por regiones

Inflacién  Inflaclén  Inflacion

Cludad Indice Mensual Anual  Acumulada
ESMERALDAS 104,38 LA9%E 0.25% 009%
CUEMCA 106,24 0L.53% 0.34% 0.53%
GUATAQUIL 106,27 049% 0.59% 0.14%
SANTIO DOMINGO 105,74 DATE 00E 0.16%
MANTA 104,25 033% 1.13% 0.30%
QUITD 105,14 D04% 0.34% 0.37%
AMBATO 104,48 002% 0B1% 065%
MACHALA 105,42 001% 0.6/% 0.35%
LOA 103,13 [0.04% (.558% (.38%
REGIOM COSTA 105,22 0L43% 0.44% 0.02%
REGIOM SIERRA 104,74 0RE 0.05% 0.14%
MACIONAL 105,08 0% 0.32% 0.08%

Fuente: (INEC, 2018)

Por otra parte, la agricultura es otra de las ramas a la cual gran parte de los habitantes
manteses se dedican, por lo que es un medio de vida para gran parte de la poblacion y una de
las principales fuentes de ingresos y generacion de empleo. La importancia de la agricultura en
el desarrollo econdmico de Manta es muy alta, también es una forma de vida, que ha formado

pensamientos y perspectivas de millones de personas.

Por otro lado, tenemos al turismo como otra de las primordiales actividades econdmicas
de Manta y de Manabi en general, pues posee atractivos turisticos que la han convertido en una
de las provincias mas visitadas por turistas nacionales y extranjeros (Redaccion El Telegrafo,

2016) . Por lo que el turismo es un sector clave de desarrollo y una importante fuente de
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ingresos, empleo y creacion de riqueza que también influye en las politicas de inversion y

domésticas complementarias de la ciudad.

En este sentido, para el afio 2017 el pais recibié reconocimientos World Travel Awards*
en 36 categorias a las cuales se encontraba nominado para la region de Sudameérica, siendo el
pais con mas galardones durante el mencionado afio, por lo que el Ministerio de Turismo (2017)
ha sido enfatico respecto a que estos reconocimientos internacionales, de forma exponencial
aumentaran el flujo de turismo internacional, lo que atrae las inversiones para el sector turistico,

alojamiento y entretenimiento en general para locales y extranjeros.

En cuanto al turismo nacional, la Coordinacion General de Estadisticas e Investigacion
del Ministerio de Turismo, hace hincapié que durante el afio 2016 se registraron
desplazamientos a razon de turismo interno por alrededor de 12,3 millones de viajes, lo que
significa que activo la economia ecuatoriana con $ 285,5 millones, siendo que las provincias
que registraron mayor numero de visitas durante el periodo investigado fueron Santa Elena,

Manabi y Esmeraldas respectivamente (Ecuador, Ministerio de Turismo, 2017).

Con el manejo mas exhaustivo que se le esta dando al turismo en el pais y en la ciudad
de Manta, este plan de factibilidad puede conseguir la cantidad de personas necesarias para
abastecerse y llenar las expectativas economicas. ES por estas razones que se puede considerar
la pesca, la agricultura y el turismo como las principales actividades econémicas y la columna

vertebral de la ciudad.

El Ecuador al tener tantos cambios econémicos, tienes varias alzas y caidas en el PIB.

A comienzos del 2016 mostré su mayor pico en caidas, desde ahi comenz6 a subir hasta el

! Premios internacionales, instituidos en 1993 que reconocen lo mejor en la industria de los viajes y el turismo
mundial, sean considerado como los Oscar de la industria del turismo
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2017 que por poco alcanza al pico mas alto del 2014. Las areas en las que mas influye el PIB
son: petrdleo, suministros de agua y luz, pesca, servicios financieros, comercios, servicios
domésticos y transporte. Las caidas se dieron ya que, al cerrar lazos con paises extranjeros, los
ingresos como la exportacion del petréleo y pesca, y el comercio exterior se vieron estancados.
El petroleo que representaba un 28.4% del PIB, la pesca con un 11.0% y el comercio con un

5.7% (Banco Central del Ecuador, 2019).

Por otra parte, El PIB sirve como indicador que refleja la competitividad del pais,
siendo un valor estimado, de los bienes y servicios producidos, durante un periodo establecido
en una economia especifica. Para analizar el comportamiento del producto interno bruto

durante los Gltimos diez afios se presenta la siguiente Tabla 3:

Tabla 3. Variacion PIB 2009-2017

PIB Anual (MM$) Var. PIB

104.296 2,4%
98.614 -1,6%
99.290 0,1%
101.726 3,8%
95.130 4,9%
87.925 5,6%
79.277 7,9%
69.555 3,5%
62.520 0,6%

Fuente: (Expansién / Datos macro, 2017).
Elaboracion propia
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En la tabla anterior se puede ver la variacion que ha registrado el P1B, el cual ha sufrido
un incremento, mas que todo en atencion al proceso de ejecucion de obras publicas en virtud
de inversion social y econdmica, lo que estimulé el desarrollo durante el periodo de seis afios
consecutivos. Sin embargo, para el afio 2015 se puede observar una desaceleracion en el avance
del PIB, que se atribuye a la cotizacion de los precios del petroleo, siendo que, por estar a la
baja, implico una disminucion en el PIB nominal; el real se mantuvo en crecimiento, debido a

la estabilidad de los precios de otros mercados.

Para el 2017 se puede observar que el PIB se elevo un 2,4% respecto a los indicadores
del afio inmediatamente anterior, lo que le valié a la economia ecuatoriana posicionarse en el
puesto sesenta y cuatro del listado de paises publicados por “Datos Macro™ en su sitio web,
donde se expreso la variacion de valor absoluto del PIB con crecimiento de 5.682 millones de

dolares con relacién al afio 2016 (Expansion / Datos macro, 2017).

Respecto al afio 2018, el registro de las ventas en el pais se ubico en 95,608 millones
de dolares en lo que atafie al periodo enero - agosto del 2018, que en conjunto con otros
indicadores del PIB supera los 100,000 millones de ddlares. EI Banco Central publicé en el
indice correspondiente al Gltimo trimestre del mencionado afio, precios constantes; arrojando
un nivel de variacion interanual (t/t-4), respecto al mismo periodo del afio 2017, lo que equivale

al 1.4% de variacién (Banco Central del Ecuador, 2019).

El petroleo, se estima que va a seguir en crecimiento. Subi6 a valores positivos desde
el tercer trimestre del 2016 y se estima un crecimiento del valor agregado bruto (VAB) hasta
el 2019. En 2019 el precio por barril de petréleo dado es de $50.05, se esperaba un valor de
$58.29; por el cambio en petrdleo el PIB va a tener un déficit de 3.2%. A diferencia del 2018,

que termind el afio con un valor promedio de $68.58, en este afio se dio el valor mas alto del
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petroleo, algo que no sucedia desde el 2014. Esta alza se dio gracias a “las trabas a las
exportaciones iranies (EFE, 2018)”. Ahora se espera una continuacion del valor obtenido en el
2019 con un leve porcentaje que alcen o bajen el valor. Se espera que se mantenga para los

siguientes afos.

llustracion 3. Variacion PIB petrolero y no petrolero

VABPETROLERO*YNO PETROLERO
2.0 2007=100, Tasas devariacién trimestralt/t-4

7,5

6,1

7,0

2014.1 2014.11 2014.111 2014.1V 2015.1 2015.11 \ 2015.111 2015.1v 2016.1 2016.11 2016111 2016.1V 2017.1
mw VAB no petrolero 4,6 4,5 4.5 5,3 44 18 | -03 | -2a -4,2 3,3 2,1 M
VAB petrolero 11,3 7.4 5,1 6,2 6,2 6,0 | 2,5 2,7 3,9 7.5 3,1 6,1 1,6
PIB 4,7 | 4,5 3,3 1 3,5 34 0,2 i -0,8 -2,0 -4,0 -2,1 -1,2 ‘ 1,5 2,6

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)
La variacién que se ha podido identificar en los indicadores del PIB obedece a un

decaimiento en el ritmo, siendo que el crecimiento se vera de forma més tardada, debido a que
la posibilidad de una activacién en el desarrollo dependera de la confianza que se genere a los
inversionistas y de la aplicacion efectiva de politicas que el Gobierno ha propuesto, como los

incentivos a la produccion y ajustes fiscales necesarios.

Para el afio 2019 la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL,
2019) ha estimado una variacion del 0,9% con respecto al afio 2018, pudiendo variar
dependiendo de las politicas aplicables al desarrollo productivo de la nacién, lo cual es una de
las promesas del Gobierno ecuatoriano para este afio. Esta prediccion econdmica, genera cierta
disposicidn positiva para la consumacion de cualquier inversion comercial, ya que la tendencia
es al alza o incremento de la rentabilidad. Ahora bien, para el Estado siempre seran fructiferos

los emprendimientos particulares ya que, a través de los impuestos, permisos u otras gestiones
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legales, para el correcto funcionamiento de un negocio, recaudan importantes sumas de dinero

que entran a las arcas del pais.

Otro aspecto que incide en la variacion de la situacién econdmica y los cambios
politicos, son los salarios basicos unificados y los derechos de los empleados. Esto afecta al
proyecto ya que los costos fijos mensuales van a depender de esos cambios. En este sentido, el
salario béasico es fundamental para estimar la situacion econémica. Durante los ultimos diez
afios ha ocurrido un incremento sostenido del salario en Ecuador, ver Tabla 4, siendo que

arroja un 60% de incremento real considerado s6lo desde el 2009 hasta el 2018.

Tabla 4. Salario Basico Unificado 2009-2019

2009 2010 2011 | 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 | 2019

$22 $24 $28 $26 $22 $14 $12

9,17% | 9,09% | 9,59% | 8,18% | 6,47% | 3,95% | 3,28% | 2,40% | 2,85% | 2,03%

Fuente: (Ministerio del Trabajo, 2018).
Elaboracién Propia

Esto tiene relacién directa con la productividad de cada sector econémico, en particular
y de acuerdo con las especificaciones de cada uno. Este periodo puede verse representado de

la siguiente forma:



42

Grafico 1. Incremento de Salario basico Ecuador

SBU

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

==@==Salario Basico ($)

Fuente: (Ministerio del Trabajo, 2018).
Elaboracion Propia

Este incremento continuado del salario basico presiona a las empresas y a los
emprendimientos, en virtud del aumento del costo patronal que implica cada trabajador, aunado
a la baja en la productividad que presenta el Ecuador en los Gltimos afios, debe ser considerado

seriamente a la hora de poner en marcha el proyecto.

Por ejemplo, para el afio 2019 el costo patronal por trabajador sobrepasa los 6,400 dolares,
ver Tabla 5. Esto considerando, ademas del salario basico, los aportes de ley, lo que no incluye
otras prestaciones que se ofrezcan al trabajador dependiendo de la industria, como por ejemplo la
provision del dinero para el almuerzo, lo cual puede ser comparado con afios anteriores de la

siguiente manera:
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Tabla 5. Costo patronal del trabajador 2017-2019

Aportes 2017 2018 2019

$375,0 $386,0 $394,0
$41,8 $43,0 $43,93

$1,9 $1,9 $1,97

$1,9 $1,9 $1,97
$31,2 $32,2 $32,83
$31,2 $32,2 $32,83
$31,2 $32,2 $32,83
$514,3 $529,4 $540,3

$6.171,3 $6.352,3 $6.483,6

Fuente: Salario Basico Unificado
Elaboracion propia
Ese aumento del 2.073% al Salario Basico Unificado obedeci6 al andlisis de los indices
de inflacién y productividad, pero visto de forma mas politica que técnica. Por otra parte, se
debe tomar en cuenta el sector, ya que se fijaron de la misma forma los salarios minimos a las
comisiones sectoriales, por tramo econémico. Se debe considerar los salarios fijados para el

servicio turistico de lujo, segun los requerimientos para el funcionamiento del catamaran.

En este sentido, se necesitara una cantidad especifica de empleados en el catamaran que
alcance a brindar el servicio que se promete, por lo que los costos por empleados es algo muy
importante a considerar. Esto influye en los precios de venta y con eso, en la fidelidad de los
clientes que se consiguen por precios. EI PIB también va a influir en las probabilidades de
creacion del proyecto ya que es un catamaran a diésel, esta expuesto a los cambios de inflacion

y venta del petréleo. Al tener una estimacion de crecimiento del PIB y mantencion de los
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salarios basicos unificados ayuda al equilibrio monetario del proyecto; sus costos fijos tendran

un bajo margen de cambio.

En este punto, es importante también destacar que para el 21 de agosto del 2018 en el
Registro Oficial entré en vigor la Ley Organica para el Fomento Productivo, atraccion de
inversiones, generacion de empleo, estabilidad y equilibrio fiscal, cuyo objetivo se manifiesta

de la siguiente manera:

El proyecto de ley busca dinamizar la economia, fomentar la inversion y
el empleo, asi como la sostenibilidad fiscal de largo plazo, a través de un ajuste en
el marco juridico que rige la actividad econdmica, financiera y productiva en el
pais, a fin de garantizar la certidumbre y seguridad juridica, como mecanismo para
propiciar la generacion de inversiones, empleo e incremento de la competitividad
del sector productivo del pais (Ecuador, Asamblea Nacional, 2018, pag. 2).

En este sentido, en la Seccion Cuarta, se plantea una reforma a la Ley Organica de
Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana para la Reconstruccion y Reactivacion de las
zonas afectadas por el terremoto del 16 de abril del 2016. De acuerdo con el articulo 9 de dicha
ley se otorgaran beneficios tributarios a las nuevas inversiones productivas, que se ejecuten en
los siguientes cinco afios a partir de la vigencia de la ley, en las Provincias de Manabi y

Esmeraldas (Ecuador, Asamble Nacional, 2016).

Estas nuevas inversiones contaran con la exoneracion del pago del impuesto a la renta
hasta 15 afios contados y en el caso de turismo, esta exoneracion sera de cinco afios adicionales.
Gracias a esa nueva reforma de la LOFP el proyecto quedara exento por 20 afios del impuesto

a la renta (Ley para fomento productivo, atraccion inversiones generacion empleo, 2018).

3.2. Andlisis del sitio

Manta, en los Gltimos afios ha presentado una mejora de gran escala a nivel portuario,

lo que significa que los costos logisticos seran reducidos. La buena infraestructura que tiene
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actualmente el puerto y sus anexos permite comunicar a los posibles clientes con el club sin
contratiempos y eficientemente.

3.2.1. Ubicacion.

Ciudad: Manta Provincia: Manabi Parroquia: Manta

Barrio: Cordova
Direccidn: Malecdn de Manta y calle 15, frente al redondel del atun.

llustracion 4. Mapa de localizacion LUX CRUISE

& Terminal Portuaria
J DeManta

60 Escénico gy
Murciélagon’ 49

Duidely Crerioso @

D MANTA

Google

Fuente: (Google, 2019)

3.2.1.2. Adaptabilidad y conveniencia del terreno.

El catamaran estara anclado en la rada? de muelle del Yacht Club de Manta el cual es
un brazo del puerto de Manta. Es considerado un puerto deportivo de pequefias embarcaciones
como yates, veleros, botes privados, y buques pequefios. Todas estas pequefias embarcaciones

pueden encontrar proteccion durante la mayoria de las condiciones prevalecientes, ademas de

2 Bahia o entrada angosta, que sirve para fondear embarcaciones, generalmente estos han sido utilizados
histéricamente como puertos.
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contar con combustible y diésel para abastecer a las distintas embarcaciones respetando las
tarifas designadas para cada tipo de flotas. Es la base ideal, ya que cuenta con amplias

instalaciones para la comodidad de los invitados.

En cuanto al espacio fisico de la embarcacion, cabe mencionar todas las caracteristicas
que éste presenta, segun lo expuesto por el actual duefio, el sefior Cal Landau. Este constructor
y propietario ha equipado el barco con la mejor tecnologia, una propulsion moderna, ademas

del empleo de sistemas inteligentes y faciles de mantener.

La embarcacion puede navegar a 16 nudos® y alcanzar una velocidad méaxima de 22
nudos. En cuanto al consumo de combustible, este yate de 60 pies puede obtener casi 3 millas

nauticas por galén a velocidades de crucero normales.

3.2.2. Caracteristicas del catamaran.

e Motor a diésel controlado mecanicamente.

e Estable y codmodo.

e Direccion de palanca en ambos timones con soporte por rueda.

e 2400 watts de energia solar.

e 1400 watts de baterias de plomo de litio.

e AC funcionara con baterias, ambos generadores nunca han sido utilizados.

e Repuestos de maquinaria.

e Computadora de navegacion Asus, software Coastal Explorer con radar integrado.
e 2 sirenas de profundidad P y S Maretron. Instrumento de viento y clima.

e Radar tipo Koden MDS-6R 12 KW.

3 Un nudo equivale a 1,852 km/h.
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Mapa C, raster, graficos vectoriales.

Antena Wi-Fi y amplificador Islandtime.

2 radios marineras VHF.

Todo el hardware de navegacion tiene copias de seguridad almacenadas en una

maleta de metal.
Acondicionamiento:

2-5000 BTU Aire acondicionado.
2 bafos completos.

Samsung 40 in. TV.

Cubierta:

Catamaran personalizado de 16 pies con collar de espuma EVO personalizado y
Yamaha de 4 tiempos de 4 CV.

2 escaleras de natacion.

2 desalinizadores de agua dulce y salada en popa.

Grua de sistemas Brower de 1200 Ib.

Molinete Maxwell 3500 con motor de repuesto y caja de engranajes.

Hooke rig con compresor de aire.

Chalecos salvavidas, bengalas.

In-reach satélite.

12 cafas y carretes.

Tanques de propano compuestos.
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Por otra parte, a este barco se le aplicado la técnica de West System, lo que se refiere a
la aplicacion de un revestimiento que hace a la pintura impermeable y resistente a los
elementos, por lo que se puede asegurar que no hay madera cruda expuesta. La técnica consiste
en el tratado de las superficies del barco con resina epoxica 105, la cual es transparente y de
baja viscosidad, esparciéndola por las superficies a trabajar mediante rodillo, dejando que baje
la humedad, retirando los excesos y se procede a la aplicacion de varias capas, para terminar
con la aplicacion de una serie de endurecedores (207 y 209) que perfeccionaran el acabado.
Esta técnica proporciona una capa uniforme que supone una barrera eficaz contra la humedad

y, a la vez le otorga un acabado brillante y suave (Gougeon Brothers, Inc, 2006).

El catamaran en cuestion es perfecto para el disefio de la idea proyectada, sin embargo,
seran necesarias algunas transformaciones a lo interno del mismo. Como se aprecia en las fotos
(ver Anexo 1) ademas del menaje que se necesita, se tendra que hacer los ajustes necesarios
como sacar los muebles que no sirvan y de esta manera hacer mas espacio y por supuesto pintar
con los colores que caracterizard a la empresa, lo que mas adelante se describirad

especificamente.

El espacio fisico de la embarcacion estaba previamente disefiado para ser un catamaran
de uso personal, por lo que sera necesaria una remodelacion para la comodidad y seguridad de
las personas a bordo. Los cambios se daran de acuerdo con el disefio, infraestructura,

lineamientos de seguridad y permisos que se requieran.

3.2.3. Acceso y visibilidad del Yacht Club.

El Yacht Club de Manta queda en pleno centro de la ciudad por lo que sus vias de
acceso son faciles de transitar y llegar, recordando que es una calle principal totalmente

sefializada, iluminada y por su puesto asfaltada, realmente no hay cémo perderse. Desde la
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zona residencial de Manta en donde habita la mayoria de las personas que entran en el mercado
meta que vendria a ser la parte sur de la ciudad hasta el malecén, toma aproximadamente de
10 a 17 minutos llegar por la via principal. Una vez que los invitados han llegado al malecon,
pueden tener acceso al parqueadero del Yacht Club para posteriormente dirigirse a las
instalaciones del club y poder entrar al andén a un costado del Yacht Club, el cual permitira

subirse directamente al catamaran Lux Cruise.
Mas adelante se explicara como se hara mas visible el proyecto a través de publicidad
y de esa manera lograr que las personas se vean atraidas hacia este.

3.2.4. Servicios basicos.

El sector del malecdn cuenta con todos los servicios basicos como son:

e Agua potable.

e Luz eléctrica.

Dentro del catamaran, igualmente las personas gozaran de los principales servicios como:

Agua potable: proviene de las unidades de desalinizacion a bordo del barco.

e Luz: a partir de generadores y paneles solares.

e Wi-fi.

e Todas las seguridades para estar en alta mar como chalecos salvavidas para cada

persona, botes de emergencia y popas de riego.
3.2.5. Situacion legal y regulaciones.
Al no tener un espacio fisico como un terreno, las regulaciones que se deben seguir son

diferentes al ser en espacio maritimo. El catamaran estara ubicado en el bancal del Yacht Club

de Manta y, para que pueda estar anclado ahi, navegar cierta distancia y funcionar como
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discoteca, es preciso tomar en cuenta todos los permisos a los que se deben someter. No hay

que olvidar que ademas estéa la constitucion de la compaiiia.

Es importante como empresa asegurar la parte legal que por cualquier inconveniente
pueda pasar con los pasajeros a bordo. Para este caso, los invitados antes de subirse al
catamaran deberan estar de acuerdos en firmar un pacto legal en donde se desvincula de
cualquier irresponsabilidad por parte del pasajero a Lux Cruise. Por irresponsabilidad del
pasajero se refiere a que por su estado etilico pueda suscitar algin accidente, pues la empresa
no se haré cargo de este tipo de eventos que se van de la mano de todos quienes conforman la

organizacion.

3.2.5.1 Para la formacién de la compafiia limitada.

Las caracteristicas de compafiia limitada se encuentran expuestas en el articulo 92 de
la Ley de Compaiiias, el cual establece una comparfiia que se conforma entre dos o mas
personas, respondiendo a las obligaciones societarias hasta el monto de las aportaciones

individuales haciendo comercio con una razon social o denominada objetiva, ver Tabla 6.

Tabla 6. Pasos para constituir compariia limitada

Este se hace en la Superintendencia de Compafiias, a
Reservar Nombre. través de un formulario en la pagina Web
WWW.Supercias.gob.ec

Este debe ser redactado y firmado por un abogado, y se
Elaborar estatutos. refiere a las condiciones mediante las cuales se llevaran
a cabo las actividades de la compafiia.

Con el minimo del capital suscrito, que cada uno de los
socios aportara segun su participacion y se abrira una
cuenta a norma de todos ellos.

Cuenta de integracion de
capital.

Escritura publica. Con la reserva de nombre, un certificado de la cuenta de
integracion de capital y una minuta de los estatutos, se
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procede a la escritura publica. Estos servicios notariales
conllevan el pago de tasas.

Esta aprobacion sera de parte de la Superintendencia de
Aprobacion de los estatutos. Compaiiias, cuando se ha insertado para su revision la
escritura publica, luego de lo cual emana la resolucion.

Se publica un extracto de la resolucion de la
Publicacion en periodico. Superintendencia de Compaiiias, en un periodico de
circulacién nacional.

Se deben obtener los permisos de acuerdo con la

Permisos municipales. L . o o
b actividad a realizar y el domicilio de la compafiia.

Cumplir con los requisitos del Registro Mercantil y
proceder con la inscripcion en el cantdn donde se
encuentra radicada la compafiia.

Registro mercantil de la
companiia.

Cuando se ha cumplido con el registro de la compafiia,
se debe convocar a una junta de socios donde se
nombren las autoridades de la compairiia, segun los
estatutos.

Junta general de socios.

Recabar los documentos que emite la Superintendencia

DEEUEAIS Nl MEiES. de Compafiias a fin de obtener el RUC de la empresa.

N glolele]aWe -Ralelnal o] Il (Ol Inscribir en el Registro Mercantil, el nombramiento de
de representante. representante que se hizo en la junta de accionistas.

Acudir al Servicio de Rentas Internas con los requisitos
RUC. para la obtencion del RUC los cuales estan disponibles
en linea a través de la web: www.sri.gob.ec

Cuando se obtiene el RUC, la Superintendencia de
Compafiias emana carta dirigida al banco, a fin de que
la empresa pueda disponer de lo que ha depositado en la
cuenta de integracion de capital.

Carta para el banco.

Fuente: (SMSECUADOR, 2018)
Elaboracion propia

Por otra parte, segun lo expuesto por el (Registro Mercantil, 2019) los requisitos para

la inscripcién de la constitucion de una Compariia Limitada son los siguientes:

1. Copia certificada de la escritura pablica de constitucion.
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2. Publicacion del extracto por autoridad competente, en un periddico de mayor
circulacion del domicilio de la compafiia.

3. Registro de propiedad, si la empresa aporta un bien inmueble.

4. Presentacion del RUC, para personas naturales o juridicas residentes en el Ecuador, o
documento emitido por Servicio de Rentas Internas en caso de que alguno de los
accionistas sean personas naturales extranjeras estén o no residenciadas en el pais o
juridicas no domiciliadas en el pais.

5. Un capital social minimo de 10,000.00 USD si el objeto social es exclusivo para

actividades complementarias como: vigilancia, alimentacion, mensajeria y limpieza.

3.2.5.2. Requisitos para el funcionamiento del catamaran en Manta.

Se necesita la aprobacién del Ministerio de Transporte y Obras Publicas, una vez revisados
los registros del Sistema Integral de Gestion Maritima y Portuaria — SIGMAP, esta
Subsecretaria de Puertos y Transporte Maritimo y Fluvial enlista lo que se debe tomar en cuenta

para realizar el transporte de méas de 12 pasajeros a bordo:

e Aprobacion de Planos y Memoria Técnica.
e Certificado de Arqueo.*

e Certificado de Registro de la Propiedad.

e Matricula de la nave.

e Aprobacion de Libreto de Estabilidad.

e Certificado de Seguridad y Prevencion de la Contaminacion.

4Volumen interior del casco y superestructura de una embarcacion. Puede ser bruto, que comprende toda
la capacidad del buque, y neto a las capacidades una vez deducidos los espacios no Utiles. El arqueo es fijo y no
varia, y se mide en Toneladas Moorson. (Llusa, 2009).
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e Licencia de Estacién de Radio.

e Permiso de Trafico Nacional.

3.2.5.3. Requisitos de la Direccion Municipal de Turismo.

Para el funcionamiento del catamaran, se deber& cumplir con los requisitos que impone
la Direccion Municipal de Turismo, esto en virtud del sector que se pretende explotar con la

actividad propuesta, los mismos pueden detallarse a continuacion:

e Permiso del uso de espacio maritimo, dispuesto por la Capitania del Puerto.

e Escritura publica de la constitucion de la compafiia (copia certificada).

e RUC de la compafiia.

e Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito.

e Patente Municipal (copia).

e Justificacion del activo real, mediante la declaracién de responsabilidad
efectuada por el representante legal de la compafiia.

e NoOminadel personal, hoja de vida y copia del titulo académico del representante
legal.

e Seguro para dafos a terceros.

e Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

e Pago predial.

3.2.5.4. Requisitos para la matriculacion de la embarcacion.

Para obtener el Registro de Propiedad de la Embarcacion, la Capitania del Puerto de
Manta le indica el valor a depositar dependiendo del Tonelaje de Registro Bruto (TRB) de la

embarcacion, esto como lo expresa Llusa no es mas que: “La capacidad medida en toneladas
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Moorson (100 pies clbicos = 2,83 m®) de los espacios del casco bajo o sobre cubierta, capaces

de recibir carga, pertrechos, dotacion, pasaje, consumaos, etc. (2009, pag. 55)”.

3.2.5.5. Requisitos para la inspeccion de seguridad.

La Capitania del Puerto de Manta le indica el valor a depositar dependiendo el TRB de
la embarcacién. Luego de obtener este valor, se lo deposita en una cuenta del Banco
Rumifahui, se trae el original del deposito, se factura el valor y se asigna el inspector, previa

presentacion de la solicitud de inspeccion y fotocopia de cédula del representante legal.

3.3. Andlisis del vecindario

El canton Manta ha experimentado un crecimiento de ciudadelas y urbanizaciones en
las areas de expansion territorial hacia la via San Mateo. Ante la necesidad de reconstruir y
continuar con la labor turistica y normal después del terremoto suscitado en abril del 2016, las
autoridades de la ciudad emprenden una labor para contratar nuevos disefios y planes de lugares
turisticos que permitan la posterior reconstruccion de la ciudad y de esta manera hacer de Manta
una ciudad mucho mejor de lo que era antes de aquel evento (Becerra, Becerra, & Quijije,

2018).

Manta, en general, es un éarea bioclimética conocida como Regidn Deseértico Tropical
debido a las caracteristicas meteoroldgicas que presenta. En esta region se encuentran las

siguientes zonas formaciones ecologicas:

e Desierto Tropical.
e Matorral desértico Tropical.

e Desierto Premontano.
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La ciudad de Manta pertenece a la zona de matorral desértico tropical, la cual presenta
una franja adyacente que bordea el mar y se encuentra conformada por esteros, salitrales y
manglares. Con una temperatura promedio que fluctia entre los 24 y 26 ° C, registrando una

precipitacion media anual entre los 125 y 250mm.

llustracion 5. Andlisis del vecindario

Fuente: (Google, 2019).

La existencia de vegetacion natural en el area por lo general es escasa, normalmente se
observan parches de vegetacién. Por otra parte, en el area del malecon, siendo el punto de
partida, esta conformado principalmente por calles, edificios, viviendas, parques, la zona
financiera de Manta, entre otros. En cuanto al estado de las vias se puede decir que la ciudad

actualmente estd presentando una regeneracion en la mayoria de las calles y avenidas,
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especialmente las principales, que se encuentran remodeladas, lo que da a la ciudad un aspecto

mas moderno y mucho mas facil de transitar (Becerra, Becerra, & Quijije, 2018).

En cuanto a los principales generadores de demanda hay que resaltar que serian los
propios habitantes de la ciudad que entren en el rango de edad del mercado meta, asi como
también los turistas extranjeros como nacionales que visitan la ciudad en épocas de feriados o
vacaciones y por el arribo de cruceros al puerto con turistas en busca de servicios de la ciudad

de Manta.

3.4. Analisis del area de mercado

La superficie sobre la cual se encuentra expresada en la demanda es en el sur de la
ciudad, a partir del Mall de Pacifico siguiendo hasta la via San Mateo, la ultima urbanizacién
que es Ciudad del Mar. Manta al ser una ciudad pequefia, las distancias para recorrer de un
lugar a otro no superan los veinte minutos, salvo que se vaya a zonas periféricas o exteriores

de Manta.

El area de mercado estd delimitada por un recorrido de aproximadamente siete a
diecisiete minutos en vehiculo, tomando en cuenta que este recorrido se hard en horas
nocturnas, cuando el trafico baja considerablemente; por lo que sera mas facil el arribo hasta

el Yacht Club. Esto puede verse en la siguiente imagen:
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llustracién 6. Analisis del area de mercado

Fuente: (Google, 2019)
En cuanto a la poblacion de Manta, el INEC publico para el afio 2010 los datos

referentes a este tdpico general de la regidn, los cuales alcanzaron 221,122 habitantes para ese
afio, de las cuales 112,445 son mujeres y 108,677 son hombres. Por otra parte, las edades

alcanzan los siguientes porcentajes:

llustracion 7. Edad en porcentaje (Manabi)

= 50,3‘%)“1

COFIRAMIDE 2010
N FIRAMIDE 2001
PIRAMIDE 1930

3.0% 2,0% 1,0%% 0,0% 1.,0% 2,0% 3.0%
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Por otra parte, la edad promedio de los habitantes de Manta aumenta con relacion al

censo anterior, como puede verse a continuacion:

llustracion 8. Edad promedio Manta

:m.-'l'l‘ﬁ ' ..II'. . e
e mn mim
2001 2010
27 anos 28 anos

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

La edad promedio de Manta es propicia, aunque el publico al que estara dirigida el
catamaran no escapa de la posibilidad de la integracion de generaciones mas jovenes, ya que

como adultos buscan disfrutar de lo mejor que se pueda ofrecer en servicios de entretenimiento.
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llustracion 9. Tipos de vivienda Manabi

{QUETIPO DE VIVIENDA TENEMOS?

BT

723%

2001 2010

Total de Viviendas*

*Particulares y colectivas

63k
. 219 2% 230 21% o 18% 6 1A% gy ggy

Casa/Villa  PRancho Departamento Covacha  Mediagua  Choz Cuarto  Otravivienda
particular

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).
Todos estos indicadores, son relevantes para el servicio de la discoteca, ya que la

importancia del entorno social es tan determinante como el econémico o financiero. Al finy al
cabo, seran las personas del entorno los que asistan, laboren o contribuyan en los procesos del

catamaran.

3.5. Andlisis de la oferta

Se necesita analizar la oferta y evaluar las fortalezas y debilidades del proyecto de
inauguracion de un catamaran de entretenimiento en la ciudad de Manta, con lo que se lograra
disefiar estrategias para ventajas competitivas en el proyecto, siendo la matriz FODA la

herramienta optima para este fin.

El analisis FODA es un instrumento gerencial, que puede usarse en cualquier
institucion, ofrece una vision integral de la situacion en la que se encuentra la organizacion.

Determina los factores que influyen desde lo exterior convirtiendose en oportunidades o
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amenazas que condicionan el logro de las metas, de la misma manera, se permite hacer un
analisis de los indicadores internos de la organizacién, como lo son las debilidades y fortalezas

de la compariia (Martinez & Milla, 2012).

Con la combinacion de los factores internos y externos, se puede establecer las
circunstancias o situacion a la que ha de enfrentarse la organizacion y las herramientas con que

cuenta para abordarla.

3.5.1. Matriz FODA del mercado.

Actualmente en Manta no existe méas de una oferta para el nicho de mercado al cual se
estd apuntando tanto para el servicio de discoteca como para los servicios de eventos en
catamaran o turismo en el mismo. En la Tabla 7 se muestra la matriz FODA creada para el

proyecto.

3.5.1.1. Fortalezas.

Es una oferta nueva en el mercado. No hay competencia directa que sea similar

a la que se propone.

e Aparte de dar el servicio esperado en una discoteca, se va a dar espectaculos en
vivo a bordo del catamaran, lo que le imprime un plus al servicio.

e EIl barco es propio. Es importante que las instalaciones pertenezcan a la
compafiia, pues de esta manera, se evitan problemas de arriendo.

e Personal capacitado. El personal que labore con el catamaran debe ser altamente

capacitado para prestar los servicios del alto estandar que se ofrece y ademas

cumplir con los canones de seguridad asociados al funcionamiento de un bote.
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3.5.1.2. Oportunidades.

Incentivo del turismo como politica publica. Luego del terremoto, desde el
Municipio y el gobierno nacional se ha hecho hincapié en la necesidad del
desarrollo del sector turistico en Manta.

Mayoria de poblacién adulta y/o joven. Este sector de la poblacién es a quién
va dirigido el desarrollo de una discoteca con las caracteristicas particulares de
estar en un catamaran.

Necesidad de vida nocturna. Para las personas alrededor de los treinta afios, con
eso se le dard méas ocupacion al navio, no sélo por la discoteca sino por los

espectaculos.

3.5.1.3. Dehilidades.

Tiempo de preparacién de la jornada extenso. Al funcionar en un barco, la
discoteca requerira de mayor tiempo para alistar los detalles para cada jornada
que se plantee, pues deberan incluir la revisién del barco y de los aspectos de
seguridad de este, ademas de los elementos propios del entretenimiento.

La inversion para las jornadas y los espectaculos es cuantiosa. Se propone
ofrecer un servicio de alta gama, que implica el acondicionamiento de las
instalaciones, la provision de comidas, bebidas, musica y transporte de primera

calidad, lo que implica un gasto sustancial en cada jornada que se plantea.

3.5.1.4. Amenazas.

Es grande la cantidad que se necesita invertir, esto mas el servicio que se quiere

brindar puede aumentar mucho los precios de venta de las entradas.
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e Los clientes potenciales, en virtud de cualquier circunstancia pueden decidir no
salir las noches esperadas y el porcentaje de ocupacion por noche se vera
disminuido.

e Puede ocurrir un desastre natural imprevisto que nos ponga en riesgo el

catamaran o impida su servicio por un tiempo delimitado.

Tabla 7. Matriz FODA

e Oferta nueva.

« Instalaciones (catamaran) e Preparacion extensa de jornada.

propias. ¢ Inversion de capital y costos

operativos altos.

Origen interno

e Espectaculos en vivo.

e Personal capacitado. * Manejo de la logistica.

Altos estandares de servicio.

e Incentivo del turismo. * Mercado nuevo.

e Poblaci6n adulta joven e Imprevisibilidad de la asistencia

e Demanda de servicios de del pdiblico.

Origen Externo

vida nocturna. e Crisis economica.

Elaboracion propia

3.5.2. Competencia primaria.

Como ha sido mencionado en parrafos anteriores, no existe competencia primaria para

este proyecto pues es la primera vez que se aborda este tipo de plan en la ciudad, que guarden
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similitudes al tipo de servicios que se ofrecerd, y que se ha venido exponiendo en el presente

ensayo.

3.5.3. Competencia secundaria.

Con respecto a este aspecto, cabe destacar que se abordaria los lugares de este tipo de

entretenimiento que mas o menos estén a la altura con caracteristicas de lo planificado con este

proyecto de catamaran discoteca, entre los cuales se pueden mencionar: Level Rooftop, On

Club y Kiki Beach.

Estos establecimientos, pueden considerarse como competencia secundaria en base a

estudios realizados sobre la tarifa que ellos manejan para sus servicios, ver Tabla 8, el

segmento de mercado al que estan dirigidos, aunque no se encuentra precisamente dirigidos a

personas dentro del grupo etario al que estd encaminado este proyecto, pero si con relacion a

un grupo de personas de una clase econémica media y alta.

Cabe resaltar que estos lugares solo ofrecen el servicio de entretenimiento, es decir que

solo son discotecas con un menu de bebidas alcohodlicas y de vez en cuando o en ocasiones

especiales brindan espectaculos de musica en vivo.

Tabla 8. Tarifas manejadas por competencia secundaria

Level Rooftop

On Club

Kiki Beach

$45

100 pax

100 pax

110 pax

Si

Si

4 dias a la semana

Fuente: Investigacion de mercado

Elaboracién propia



64

Cabe resaltar que estas tres discotecas estan ubicadas en el sector de Barbasquillo, y
Piedra Larga, lo cual también les da un extra pues son lugares estratégicos y donde se encuentra

ubicada la mayoria de los lugares de mejor calidad, en cuanto al entretenimiento nocturno.

Para los tours que se van a ofrecer, no existe una agencia que ofrezca lo que el
catamaran daré, es decir un tour en alta mar, bebidas y piqueos. Las competencias secundarias

encontradas son:

e Playa ElI Murciélago.

e Cite tour.

El primer establecimiento son vendedores individuales que ofrecen un tour en lancha
por el mar. El segundo ofrece piqueos, pero sus circuitos turisticos son en tierra. Estos

establecimientos son considerados competencia secundaria por el servicio que ofrecen.

Por otro lado, también es importante mencionar a la competencia secundaria de los

lugares que ofrecen servicios para celebraciones de bodas civiles y eventos:

e Hoteles: Hotel Sail Plaza, Hotel Oro Verde, Hotel Howard Johnson, Hotel
Poseiddn.

e Montecristi Golf Club.

Estos lugares son los que actualmente ofrecen sus espacios para celebrar las bodas
civiles de un publico igual al que se plantea en este proyecto, es decir personas de una clase
social media y alta y de un rango de edad que oscila entre los veintisiete afios en adelante. Cabe
resaltar que segun la investigacion de mercado que se realizd, estos lugares ofrecen diversos
tipos de paquetes a los interesados en los cuales pueden incluir o no decoracién, comida, musica

o simplemente el espacio para realizar la recepcion.
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Por otra parte, la ubicacion de estos lugares es importante, ya que los hoteles se
encuentran en Barbasquillo, salvo el Oro Verde pues este estd ubicado en el Malecon y
Montecristi Golf Club, como su nombre indica asentado en Montecristi, con una distancia
aproximada de 20 minutos del centro de la ciudad. Cabe resaltar, que estos lugares no se
dedican exclusivamente a brindar este tipo de servicios para fiestas o celebraciones, sino mas

bien como una actividad extra que realizan en funcion de aumentar sus ingresos.

La manera comun en que todos estos lugares, tanto discotecas como los que ofrecen
servicio a fiestas y tours, hacen publicidad es mediante redes sociales y ademas por sus paginas

web.

3.6. Analisis de la demanda

El andlisis de la demanda determina los factores que influyen en el comportamiento del
mercado, con lo que se pretende prescribir la factibilidad del proyecto que se plantea, a fin de
estimar las posibilidades de participar de forma exitosa en el mercado, que, para el caso, se

fundamenta en la apertura de un catamaran de entretenimiento.

En la demanda pueden llegar a influir ciertos factores, ver Tabla 9, que al someterles a
un analisis permitiran comprender la demanda de forma integral con relacién al servicio del

catamaran, como los expresados a continuacion:
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Tabla 9. Factores que influyen en la demanda

La disponibilidad de los servicios incidird en la
demanda, al disminuir los dias de espectaculo sera
Temporalidad mucho mas exclusivo, siendo que para los feriados la
demanda puede ser mayor, obligando a programar
mas dias por semana respecto a la temporada baja.

Este factor incidird de forma directa, en virtud de la
exclusividad del servicio.

Cuando un local estd de moda, recibe publicidad de
forma casi espontanea, a lo que contribuyen las redes
sociales. Cosa contraria ocurre cuando un
establecimiento pasa de moda, las personas dejan de
asistir. Esto llama a que se hagan los maximos
esfuerzos para que el catamaran se mantenga en
moda y en alta estima de sus clientes.

Hay personas selectas y exigentes, que tienen
Preferencias preferencia por lugares como un bote, por encima de
asistir a un bar, cine u otro lugar.

A medida que los precios se incrementan, la
demanda bajara, lo que se busca es que exista un
equilibrio entre los precios de los servicios y la
demanda.

Precios

Fuente: (Keat & Young, 2014).
Elaboracion propia

Con respecto a la temporalidad, los meses en que mas turistas locales llegan a la ciudad
de Manta son julio, agosto, diciembre y en los feriados, la mayor concurrencia de turistas
nacionales es en carnaval, Semana Santa y afio nuevo. Siendo que la temporada de cruceros
inicia en los primeros dias de agosto hasta octubre, por lo que se considera que estas fechas

son de temporada alta y, por ende, habra mas demanda.
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3.6.1. Universo de estudio.

Para la seccion de la discoteca el universo de estudio es de 48,066 personas que
corresponde a individuos entre veintisiete y cincuenta y nueve afios, de clase media a clase

media alta, representando un 21.2 % de la poblacion total de Manta.

Con la siguiente formula se sacara el nimero de encuestas que se necesitan para tener
una confiabilidad del 95% con un margen de error del 5% tomando la formula de célculo de

muestra, cuando se conoce el tamafio de la poblacion (Pickers, 2015):

__ K'spegeN
TTEN-1+Kpeg

e N =Tamafio del Universo o poblacion. (48.066)
e n = Tamafio de la muestra.

e ¢ = Error en la muestra (0,05)

e p = Exito (0,5)

e (= Fracaso (0,5)

e K = Nivel de confianza 95% (1,96)

n=_1,062*0,5*0,5*48.066
0,052%(48.066-1) +1,962*0,5%0,5

n=_3,8416 *0,5*0,5*48.066
0,0025*48.065+3,8416*0,5*0,5

n=381
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Este resultado indica que, para el segmento de la discoteca, se necesita hacer 381

encuestas para obtener un resultado confiable (ver Anexo 2).

Para precisar las cantidades estimadas se establece otro universo de estudio, que
corresponde a la demanda de turistas nacionales o extranjeros y su interés en el nuevo servicio
planteado, de visitar las playas de Manta en un catamaran acompafiado de buena mdusica,
bebidas y piqueos. Para esto se utilizara la formula correspondiente a la poblacion infinita, en

virtud que la poblacion a encuestar es superior a las 100.000 personas:

L, % p¥Rg
de

n

Con esta se podré conocer la cantidad de encuestas por realizar y partiendo de los

resultados, se tabulard el resultado de la demanda probable del servicio, siendo los indicadores:

Tamafio del Universo o poblacién. (100.000)
e n = Tamafio de la muestra.
e ¢ = Error en la muestra (0,05)
e p = Exito (0,5)
e (= Fracaso (0,5)
e Z = Nivel de confianza 95% (1,96)

n=_1,962*0,5%0,5
0,052

n=_3,8416 *0,5*0,5
0,0025

n=384
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Este resultado pone de manifiesto la necesidad de aplicar hasta 384 encuestas para que

los resultados sean confiables (ver Anexo 3).

Un tercer universo de estudio es necesario para el servicio de eventos. Al buscar el
mismo rango de edades y clase social en la ciudad de Manta, el universo obtenido fue el mismo,

es decir 48,066 personas, lo que representa el 21.2% de la poblacion.

La siguiente formula, mostrara el nimero de encuestas que se necesitan para obtener
un nivel de confianza del 95% en la poblacién sefialada. EI margen de error serd del 5%

(Pickers, 2015):

_ K vpsgqsN
CEN-1)+Ktepeg

i

e N =Tamafio del Universo o poblacion. (48.066)
e n = Tamafio de la muestra.

e ¢ = Error en la muestra (0,05)

e p = Exito (0,5)

e (= Fracaso (0,5)

e K = Nivel de confianza 95% (1,96)

n=_1,962*0,5*0,5*48.066
0,05%*%(48.066-1) +1,96°*0,5*0,5

n=_3,8416 *0,5*0,5*48.066
0,0025*48.065+3,8416*0,5*0,5

n=381
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Con este resultado, se llego a la conclusidon, que para el mercado de eventos se necesita

un total de 381 encuestas para un resultado confiable (ver Anexo 4).

3.6.2. Resultados.

Se realiz6 una encuesta de forma virtual, completando con encuestas aplicadas de forma
personal, en las cuales se formularon una serie de preguntas, que permitan descifrar lo que las
personas esperan de este tipo de sitios para el entretenimiento nocturno y la aceptacion de la

variante maritima para una discoteca.
Encuesta: Catamaran Show & Disco
Pregunta nimero 1: ;Qué dias prefieres salir a una discoteca?

Tabla 10. Encuesta 1 — Pregunta 1

Dia Cantidad
Miércoles 3
Jueves 131
Viernes 251
Séabado 275
Domingo 9

Elaboracion propia

Los datos arrojados, pueden representarse graficamente de la siguiente forma:



Graéfico 2. Dias preferidos para ir a la discoteca

Elaboracion propia

B Miércoles
M Jueves

m Viernes

H Sibado

® Domingo
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Como pudo demostrarse en el grafico anterior, el dia preferido para asistir a discotecas

es el sdbado, con un resultado de 275 lo que representa un 41% siendo que le sigue el viernes

con 251 de resultado, lo que se traduce en el 38% de predileccion entre los encuestados, siendo

que el dia menos aceptado es el miércoles con s6lo 1%. Lo que es un indicador para los planes

y promociones que se pretenden ofertar en el catamaran. En esta pregunta, se podia responder

mas de un dia por lo que los porcentajes mostrados son la representacién de las respuestas a un

100%.

Pregunta nimero 2: ;Con qué frecuencia vas a una discoteca?

Tabla 11. Encuesta 1 — Pregunta 2

Asistencia Cantidad
3 veces al mes 125
4 veces al mes 53
5 veces a}l mes o 28

mas
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1 vez al mes 178

Elaboracion propia
Los datos arrojados, pueden representarse graficamente de la siguiente forma:

Grafico 3. Frecuencia asistencia a discoteca

M 3 veces
M 4 veces
5 veces

H1vez

Elaboracion propia

De acuerdo con los resultados del gréafico anterior 178 personas encuestadas
manifestaron asistir a discotecas por lo menos una vez al mes, lo que equivale al 46%, mientras
que 125 personas expresaron su asistencia al menos 3 veces al mes, lo que representa un 33%.

Demostrando, esta poblacion encuestada, una asistencia regular a centros nocturnos.
Pregunta nimero 3: ¢ Cuanto dinero promedio gastas en una noche de diversion?

Tabla 12. Encuesta 1 — Pregunta 3

Monto Cantidad

$30 - $40 65

$40 - $50 19
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$50 - $60 115

$60 0 méas 168

Elaboracion propia

Los datos arrojados, pueden representarse graficamente de la siguiente forma:

Grafico 4. Gastos en diversion

m30$ -40$
m40$-50%
m50%-60%

®60$ 0 més

Elaboracion propia

De acuerdo con los resultados arrojados en esta pregunta, el 46% de las personas
encuestadas expresan que gastan $60 o méas en una noche para divertirse, por otra parte, un
grupo de 65 personas resulta ser mas conservadora y mantiene sus gastos entre 30 y 40 dblares
lo que arroja un 18%, siendo que el 31% de los encuestados expresa gastar de $50 a $60 por
una noche de diversion. Esto es un indicador importante, porque el servicio que se pretende
ofrecer va dirigido a personas con capacidad y disponibilidad para gastar en servicios de

entretenimiento VIP.

Pregunta nimero 4: ;Qué bebidas consumes mas en un club?
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Tabla 13. Encuesta 1 — Pregunta 4

Monto Cantidad
Cerveza 84
Whiskey 157

Vodka 53
Cocteles 50

Otros 19

Bebidas soft 23

Elaboracion propia
Los datos arrojados, pueden representarse graficamente de la siguiente forma:

Gréfico 5. Preferencia de bebidas

H Cerveza
21.78% B Whiskey
Vodka
40.66% B Cocteles
m Otros

Bebidas soft

Elaboracion propia

Como pudo demostrarse en el grafico anterior, la bebida méas popular entre los
encuestados es el whiskey, ya que 157 de ellos manifiestan preferir esta bebida, lo que significa
un 40.7% del total, mientras que 84 personas manifiestan su preferencia por la cerveza que

implica un 21.8%, seguido del vodka que alcanzé hasta un 13.7% de la preferencia entre los
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encuestados, seguido de los cocteles que es preferido por 50 de los encuestados lo que
representa un 13.00% del universo abordado.

Pregunta nimero 5: ¢ Te interesaria una discoteca en alta mar?

Tabla 14. Encuesta 1 — Pregunta 5

Si 369

No 18

Elaboracion propia

Grafico 6. Interés en alta mar

u Si

H No

Elaboracion propia

Con las respuestas dadas a esta pregunta, puede evidenciarse que 369 de los
encuestados expresan su interés en actividades de entretenimiento en alta mar, lo que representa

un 90% de la muestra abordada, mientras que al contrario un 10% expresar no tener interés en
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tales actividades. Esto constituye un excelente indicador de la preferencia de las personas por
actividades que representen la navegacion y el entretenimiento.

Pregunta nimero 6: ;Estarias dispuesto a pagar un poco mas por una discoteca mas

exclusiva con shows en vivo en un catamaran?

Tabla 15. Encuesta 1 — Pregunta 6

Si 364

No 25

Elaboracion propia

Gréfico 7. Disposicion a la exclusividad

u Si

H No

Elaboracion propia

Como pudo demostrarse en el gréafico anterior, las personas encuestadas se encuentran
plenamente consciente de la necesidad de invertir un poco mas en actividades que signifiquen

exclusividad, lo que fue expresado por 364 personas de las 381 de la muestra, alcanzando un
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94% del universo, mientras que el 6% no considera el pago por servicios de exclusividad en
un catamaran. Las cifras demuestran que las personas abordadas estan familiarizadas con el

hecho de un servicio distintivo y un costo proporcional al mismo.

Encuesta: Turismo en Alta Mar
Pregunta nimero 1: ¢ Te gustaria participar de tours en un catamaran?

Tabla 16. Encuesta 2 — Pregunta 1

Si 405

No 0

Elaboracion propia

Graéfico 8. Gusto por el tour

H Si

H No

Elaboracion propia

Visto el grafico anterior donde se demuestra que 405 de las personas encuestadas, se
complacerian en participar en un tour a bordo de un catamaran, representando el 100%, lo que
es un excelente indicador para los planes y promociones que se pretenden ofertar en el

catamaran.
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Pregunta nimero 2: Durante este tour mencionado, ¢te gustaria recibir piqueos?

Tabla 17. Encuesta 2 — Pregunta 2

Si 399

No 6

Elaboracion propia

Graéfico 9. Preferencia por piqueos

u Sj

H No

Elaboracion propia

Como pudo demostrarse en el grafico anterior, esta pregunta va dirigida a los piqueos
a bordo del catamarén, siendo que 399 manifestaron su preferencia por recibir piqueos durante
el paseo a bordo del bote, lo que representa un 99% del universo encuestado, mientras que solo
el 1% manifestd no tener interés en recibir piqueos durante el viaje. Esto indica la necesidad
de organizacién de provision de alimentos durante el viaje que sirvan para este proposito. Punto

para tener en cuenta al elaborar las promociones y los servicios de catering.
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Pregunta numero 3: ¢ Que tipos de paquetes te atraerian mas?

Tabla 18. Encuesta 2 — Pregunta 3

Tipo Cantidad

Bebidas ilimitadas 233
Piqueos ilimitados 87
Tarifas especiales para locales 71
Tiempo libre para conocer 49
Otros 9

Elaboracion propia

Gréfico 10. Paquetes mas atractivos

PAQUETES

0 50 100 150 200 250

u Bebidas ilimitadas ® Piqueos ilimitados = Tarifas especiales locales ® Conocer = Otros

Elaboracion propia

De acuerdo con los resultados 233 personas encuestadas lo que representa el 57.5% de
las abordadas prefieren paquetes de bebidas ilimitadas, por encima de las 71 que prefieren

tarifas especiales para locales con un 17.5%. Esto servird al momento de estructurar los planes
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y paquetes que se puedan ofrecer a los usuarios del catamaran, respecto a lo que esperan los

posibles clientes, para tomar la decision de embarcarse.
Pregunta nimero 4: ;En qué horarios preferirias tomar este tour?

Tabla 19. Encuesta 2 — Pregunta 4

Tipo Cantidad
Desayuno 30
Brunch 185
Almuerzo 267
Cena 163

Elaboracion propia

Gréafico 11. Preferencia de horarios

B Desayuno
H Brunch
Almuerzo

M Cena

Elaboracién propia

Las respuestas a esta pregunta hacen determinar las preferencias de horarios para

realizar el tour en el catamaran, siendo que 185 personas prefieren paseos a la hora del Brunch

0 a media mafiana, lo que equivale al 29% del total, por otra parte 267 manifiestan que prefieren
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un paseo a la hora del almuerzo lo que alcanz6 un 41% de la muestra total. Lo que es un
indicador para la planificar el inicio, transcurso y final de los tours.

Pregunta numero 5: ¢ Que tipo de bebidas te interesaria?

Tabla 20. Encuesta 2 — Pregunta 5

Tipo Cantidad
Bebidas soft 31
Vinos y espumantes 4
Cerveza 145
Bebidas fuertes 210
Otros 14

Elaboracion propia

Gréfico 12. Tipos de bebidas preferidas

BEBIDAS

| I I
0 50 100 150 200 250

u Bebidas soft ™ Vinos y espumantes Cerveza ™ Bebidas fuertes ® Otros

Elaboracion propia

Como pudo demostrarse en el grafico anterior, las bebidas preferidas en un tour por 210

de las personas encuestadas son las bebidas fuertes como el whiskey, tequila, vodka, mientras
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que 145 de los sujetos encuestados se inclinan por la cerveza. Estas son preferidas por encima
de las bebidas soft o los vinos y espumantes.

Pregunta numero 6: ¢ Cuanto gastarias por un tour en alta mar con comida y bebida?

Tabla 21. Encuesta 2 — Pregunta 6

Rango de precio Cantidad
$25 - $34 186
$35 - $44 82
$45 - $54 14
$55 0 més 122

Elaboracion propia

Gréfico 13. Disposicion de gasto en alta mar

m 25%-34$
W 35%-44$
m 45%-54%

B 55% 0 mas

Elaboracion propia

Como pudo demostrarse en el grafico anterior, la disposicion de gasto en un 46% se

encuentra en el rango de $25- $35 seguido por el 30% de los encuestados que exponen estar
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dispuestos a pagar mas de $55 por la comida y bebida en un tour en alta mar, poniendo en
evidencia la disposicion de las personas a pagar por el servicio de alimentacion en un tour en

catamaran de lujo.

Encuesta: Eventos en Alta Mar
Pregunta nimero 1: ¢ Te gustaria un evento a bordo de un catamaran?

Tabla 22. Encuesta 3 — Pregunta 1

Opcion Porcentaje

Si 82,3%
No 5,2%
Tal vez 12,5%

Elaboracion propia

Gréfico 14. Gusto por Evento

| Si
H No

m Tal vez

Elaboracion propia
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Segun estos datos, el 82.3% de la poblacion encuestada le gustaria un evento en alta
mar, lo cual representa un porcentaje mas de la mitad por lo cual es una buena idea incluirlo

en los servicios prestados basandose en la percepcion de la poblacion.
Pregunta nimero 2: ¢En qué horario preferirias comenzar tu evento?

Tabla 23. Encuesta 2 — Pregunta 2

Dia Porcentaje
Mafana 28,4%
Mediodia 41,7%
Tarde 14.6%
Noche 15,3%

Elaboracion propia

Grafico 15. Preferencia de horario

B Manana
H Mediodia
® Tarde

H Noche

Elaboracion propia
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De acuerdo con los datos arrojados en esta pregunta, el 41.7% se inclina por un horario
de mediodia, mientras que el 28.4% de las personas por un horario de mafiana, lo cual entre los
dos suman la mayor parte de la poblacion que se inclina por eventos en el dia lo que realmente

beneficia al proyecto pues en las noches seguirad con su propdsito inicial.
Pregunta nimero 3: ¢ Que tipo de paquetes te interesaria mas?

Tabla 24. Encuesta 2 — Pregunta 3

Paquete Porcentaje
Basico 14,4%
Medio 27,3%

Completo 58,3%

Elaboracion propia

Gréfico 16. Preferencia de Paquete

M Basico
H Medio

= Completo

Elaboracion propia

Segun estos datos, la poblacion encuestada se inclina por un paquete completo, es decir

donde esta incluido todo como es la decoracion, catering y masica lo que indica que la gente
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prefiere pagar un poco mas por todo incluido como fin de ahorrar tiempo, sin embargo, hay un
porcentaje del 14.4% que indica que preferirian solo un paquete basico lo que se deduce que

serian personas que estan interesadas en eventos mas simples como un cumpleafios.
Pregunta numero 4: ;Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paquete basico?

Tabla 25. Encuesta 2 — Pregunta 4

Precio Porcentaje
$19 29,7%
$22 53.4%
$25 16,9%

Elaboracion propia

Gréfico 17. Precios — Paquete Béasico

m$19
m$22
m $25

Elaboracion propia
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De acuerdo con los datos, el 53.4% de los encuestados estaria dispuesto a pagar $22
por un paquete basico para eventos, lo cual es de mucha informacion a la hora de establecer

los precios.
Pregunta numero 5: ¢ Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paquete medio?

Tabla 26. Encuesta 2 — Pregunta 5

Dia Porcentaje
$26 19.1%
$29 68.3%
$32 12.6%

Elaboracion propia

Graéfico 18. Precios — Paquete Medio

m$26
m $29
m$32

Elaboracion propia
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Mas de la mitad de los encuestados estaria dispuesto a pagar $29 por un paquete medio,
lo que indica que la poblacion de Manta no esta dispuesta a escatimar dinero para un evento en

un lugar completamente novedoso.

Pregunta numero 6: ;Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paguete

completo?

Tabla 27. Encuesta 2 — Pregunta 6

Dia Porcentaje
$32 22,3%
$35 62.3%
$38 15,4%

Elaboracion propia

Graéfico 19. Precios — Paquete Completo

m$32
m $35
m $38

Elaboracion propia
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Y por ultimo esta el precio dispuesto a pagar por las personas por un paquete completo
el cual segun los resultados es de $35 segun el 62.3%, lo que quiere decir que este seria el
precio referencia tope al momento de analizar el precio de venta basandose una parte en estos

datos y por su puesto sin olvidar a la competencia.

Estos resultados son muy importantes de tomarlos en cuenta a la hora de realizar la
proyeccion de ventas pues seran de gran ayuda para poder estimar el cheque promedio y la
ocupacidn de los diferentes servicios anuales y mensuales. A pesar de esta valiosa informacion,
se considera de gran relevancia también tomar en cuenta el calendario de feriados y los meses

de temporada alta y baja. Asi se obtiene lo siguiente:

Tabla 28. Factores Temporales que Influyen la Ocupacion - Mensual

ENERO Afio nuevo Temporada baja
FEBRERO Vacaciones de la Costa Temporada alta
Carnaval
Temporada alta
Vacaciones de la Costa
Semana Santa Temporada alta

Batalla del Pichincha
Temporada baja
Dia del trabajo

Provincializacion de Manabi Temporada baja

Vacaciones de la Sierra Temporada alta
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Vacaciones de la Sierra
Grito de Independencia
AGOSTO

Periodo de ballenas

Cruceros

Temporada alta

Cruceros
SEPTIEMBRE
Periodo de ballenas

Temporada media

Cruceros
OCTUBRE Fiestas de Guayaquil

Fiestas del comercio

Temporada alta

Difuntos
NOVIEMBRE Independencia de Cuenca

Fiestas de Manta

Temporada alta

Navidad

DICIEMBRE

Afio viejo

Temporada alta

Elaboracion propia
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Gréfico 20. Feriados y Temporadas
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Elaboracién propia

Con esta informacion ya se puede realizar un pronostico mas acertado en cuento al
porcentaje de ocupacion que tendran los diferentes servicios a ofrecer, los cuales seran

presentados en la parte financiera del proyecto.

3.7. Pronostico de costos y gastos departamentales

Se separd en tres partes el catamaran por los servicios que ofrece, es decir, una es la
discoteca, otra es el tour y la Gltima los eventos. Para la discoteca se calcularon los gastos de
las bebidas que se gastarian mensualmente y se dio un valor de $18,532.71, este valor se da
por la calidad de bebidas que se ofrecen. Otro costo es el de admisidn, este incluye la cotizacién
mensual de los brazaletes que seran entregados al entrar a la discoteca mostrando el tipo de
servicio que deben recibir, tendran un costo de $210. En el caso de la discoteca, la ndmina da
un valor mensual de $2.639.57, este valor corresponde a una némina de eventuales. El siguiente
costo es el de entretenimiento por $2.140 que estan distribuidos por una presentacion de una

banda en vivo, una presentacion artistica y el DJ tocando el resto de los dias incluyendo el de
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la presentacion artistica. Los otros gastos incluyen una variedad de productos de limpieza,
suministros, costos de transporte para el personal y un aporte mensual para el reclutamiento y
capacitacion que se hara una vez que el plazo de los contratos eventuales caduque, todo eso
representa un valor de $603.03. Para costos y gastos de la discoteca se va a pagar un total de

$24,125.31 mensual. Ver Tabla 29.

Para el tour, el costo de bebidas es de $18,532.71 y admision de $210 es el mismo de
la discoteca por los mismos factores. En los otros gastos, se agrega un guia turistico para que
explique el circuito recorrido y el costo de transporte es menor por ser en el dia y tener menos
nomina, dando un costo total de $1,395.03. Se contratard un servicio de comidas que brindara
piqueos y personal de apoyo por un costo de $1,700. La ndmina tendra un valor de $1,908.20
al ser compartida con los eventos. El tour tendra un total de costos y gastos de $23,754.94 al

mes.

El costo de bebidas, tanto en la discoteca como en el tour, fue obtenido en relacion con
los porcentajes de ocupacion mensuales en ambos servicios. No se puede poner un valor fijo
para las bebidas, ya que depende de la ocupacion la cantidad que se compre. Se analizaron los
costos mensuales y se sumaron para obtener el valor anual. En el Anexo 5, se puede ver que el
total anual para ambos servicios es de $444,784.95. A este valor mencionado, se los divide
para los dos servicios indicados y para los doce meses del afio y se obtiene el valor mostrado

en la Tabla 29 de $18,532.71.

Para los eventos, se tendrd los mismos gastos que en la discoteca por lo que el valor
sera de $603,03. La ndmina es la misma que en el tour por lo que el costo es de $1,908.20. Los

costos y gastos de los eventos mensualmente son de $2,511.23.
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Para los siguientes gastos no distribuidos se tiene solo el valor de la nGmina en tres
casos. El primero es de administracion con un total de $1,381.09 lo que representa el sueldo
del administrador general y del asistente administrativo. El segundo caso es el pago por
honorarios, esto se le hace a contabilidad con un pago de $100 y a mercadeo con un costo de
nomina de $100; mercadeo, también paga otros gastos por $20, que es un pago anual de la
pagina web dividido en meses para cotizar mejor su pago. El tercer caso son pagos tercerizados,
se van a realizar estos contratos para los departamentos de legal, con una némina de $500,
recursos humanos, con una némina de $400, y seguridad, con una némina de $2,194.06; la
seguridad estara a bordo del catamaran en todas sus horas de apertura al pablico y, el contrato
contard con dos personas. EI mantenimiento y el combustible son servicios que seran
proporcionados por el puerto de manta. El valor de $496.56 asegura el mantenimiento del
barco, tanto exterior como interior y busca el continuo funcionamiento de su maquinaria. El
costo de $5,155.36 da al barco el combustible necesario para que el catamaran marche

correctamente.

Los costos y gastos tanto para los servicios como para los gastos no distribuidos son

calculados mensualmente. EI IVA ya esta incluido en los costos totales.

Tabla 29. Costos y Gastos Departamentales

Costo de venta Bebidas $ 18,532.71
Costo de venta Admisién $ 210.00
Nomina $ 2,639.57
Entretenimiento $ 2,140.00

Otros gastos $ 603.03

Total $ 24,125.31

‘ Costo de venta Bebidas $ 18,532.71




Catering $ 1,700.00
Costo de venta admisién $ 210.00
Nomina $ 1,908.20
Otros gastos $ 1,395.03
Total $ 24,125.31
Nomina $ 1,908.20
Otros gastos $ 603.03
Total $ 2,511.23
ADMINISTRACION
Noémina $ $1,381.09
Total $ 1,381.09
Nomina $ 500.00
Total $ 500.00
Nomina $ 100.00
Total $ 100.00
Nomina $ 400.00
Total $ 400.00
Nomina $ 100.00
Otros gastos $ 20.00
Total $ 120.00
Nomina $ 2,194.06
Total $ 2,194.06
Otros gastos $ 456.96
Total $ 456.96
Combustible $ 4,603.00
Otros gastos $ 552.36
Total $ 5,155.36

Elaboracion propia
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3.7.1. Costos proyectados.

95

Se usoO la informacion de las encuestas para crear la proyeccion de los costos que se

podria tener sobre lo que los clientes esperan y prefieren recibir. Usando los porcentajes dados

como resultado en las encuestas se lo multiplicé por el universo de estudio de cada servicio

ofrecido para obtener la cantidad de personas que consumirian el paquete o producto. Ese

resultado se lo multiplico por el costo unitario y se obtuvieron las proyecciones de los costos.

En la Tabla 30, se puede ver los costos proyectados para la discoteca, que dio en total

$689,299. Se analizé un universo de 48,066 personas a un nivel de confianza del 95%, con

estos datos se completd un minimo de 381 encuestas donde dio como resultado que la gente

preferia tomar whiskey, seguido por cervezas.

Tabla 30. Costos Proyectados - Discoteca

Sales Mix - Proyecciones de Costos
Universo de Estudio

Discoteca
Cervezas Nacionales | 10.90% | $ 1.13 | 5239.194 | $ 5,923.20
Cervezas Importadas | 10.90% | $ 2.24 | 5239.194 | $ 11,756.17
Whiskey Botella 15.35% | $ 43.00 | 7378.131 | $ 317,222.74
Whiskey Vaso 15.35% | $ 2.87 | 7378.131 | $ 21,148.18
Vodka Botella 6.85% | $ 28.21 | 3292521 | $ 92,871.04
Vodka Vaso 6.85% | $ 4,29 | 3292521 | $ 14,115.04
Tequila Botella 475% | $ 7423 | 2283.135 | $ 169,477.11
Tequila Shot 475% | $ 2.06 | 2283.135 | $ 4,707.70
Otros 1.56% | $ 46.17 | 749.8296 | $ 34,615.88
Aguardiente Shot 155% | $ 0.47 | 745.023 | $ 353.27
Jack Daniels Vaso 1.55% | $ 502 | 745.023 | $ 3,738.03
Bebidas No Alcohdlicas | 6.64% | $ 1.00 | 3191.5824 | $ 3,200.09
Cocteles 13.00% | $ 1.63 | 624858 | $ 10,170.54
Total $ 689,299.00

Elaboracién propia




96

Para el tour, se puede observar en la Tabla 31 que se tiene un universo de 100,000
personas, dando un costo total de $2,114,507.05. Se realizd un minimo de 384 encuestas a un
nivel de confianza del 95%. El paquete mas elegido fue el ilimitado con un 56.7%, el costo de

solo el tour fue el de menos acogida.

Tabla 31. Costos Proyectados - Tour

Sales Mix - Proyecciones de Costos

Universo de Estudio 100000
Tour
_ Paquete | | Personas | Proyeccién de costos |
Solo Tour 12.3% 9% 4 12300 $ 118,607.05
Piqueos limitados, 3
bebidas alcohdlicas y 31.0% $ 31000 $ 465,000.00
aguas y gaseosas 15.00
ilimitadas
Piqueos limitados,
bebidas alcoholicasy | 5 7o, $ 56700 | $  1,530,900.00
aguas y gaseosas 27.00
ilimitadas
Total $ 2,114,507.05

Elaboracion propia

Para eventos, se realizaron encuestas de un universo de 48,066 con un nivel de
confianza del 95% se dio costos totales de $1,080,243.07. Con un minimo de encuestas de 381,
se sacO un porcentaje sobre el paquete mas elegido, que fue del 58.3%. El basico fue el de

menos necesidad con un 14.4%. Ver Tabla 32.
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Tabla 32. Costos Proyectados - Evento

Sales Mix - Proyecciones de Costos

Universo de Estudio

Evento

Meseros y Limpieza | 14.4% | $ 12.13 | 6921.504 | $ 83,968.60
Meseros, DJ,

Bebidas, Cateringy | 27.3% | $ 20.92 | 13122.018 | $ 274,562.79
Limpieza
Meseros, DJ,

Bebidas, Catering,
Decoracion y
Limpieza

58.3% | $ 25.75 | 28022.478 | $ 721,711.68

Total $ 1,080,243.07

Elaboracién propia

3.7.2. Ventas proyectadas.

Para las ventas, se us6 informacién de encuestas y el precio promedio al que se va a
vender, estos precios no incluyen IVA. Se uso los porcentajes que daban en la encuesta y se
multiplico por el universo de estudio de cada servicio o producto ofrecido; de esa manera se
calculd un aproximado de cuantas personas consumirian cada producto. Se multiplico el precio

promedio de venta por la cantidad de personas para sacar la proyeccién de ventas.

En la Tabla 33, se muestra un analisis con un universo de 48,066 personas y un nivel
de confianza del 95%. Se sacaron 381 encuestas de las cuales la mayoria de las personas eligio
el whiskey y las cervezas como sus bebidas de preferencia. Se proyecta un total de ventas de

$1,294,506.70.
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Tabla 33. Ventas Proyectadas - Discoteca

Sales Mix - Proyecciones de Ventas
Universo de Estudio

Discoteca

Cervezas Nacionales 10.90% | $ 2.83 | 5239.194 | $ 14,844.38
Cervezas Importadas 10.90% | $ 500 | 5239.194 | $ 26,195.97
Whiskey Botella 15.35% | $ 78.75 | 7378.131 $ 581,027.82
Whiskey Vaso 15.35% | $ 8.13 | 7378131 | $ 59,947.31
Vodka Botella 6.85% | $ 53.33 | 3292.521 $ 175,601.12
Vodka Vaso 6.85% | $ 8.33 | 3292.521 $ 27,437.68
Tequila Botella 475% | $ 126.33 | 2283.135 $ 288,436.06
Tequila Shot 475% | $ 6.00 | 2283.135 $ 13,698.81
Otros 156% | $ 64.50 | 749.8296 $ 48,364.01
Aguardiente Shot 155% | $ 500 | 745.023 | $ 3,725.12
Jack Daniels Vaso 155% | $ 8.00 | 745.023 $ 5,960.18
Bebidas No Alcohélicas | 6.64% | $ 3.00 | 31915824 | $ 9,574.75
Cocteles 13.00% | $ 6.50 | 6248.58 $ 40,615.77

Total $ 1,294,506.70

Elaboracion propia

Para el tour se analizé un universo de 100,000 personas, de las cuales, la mayoria
preferia un paquete de bebidas y piqueos ilimitados. Se sacaron 384 encuestas con un nivel de

confianza del 95%. El total de ventas proyectadas fue de $2,936,500. Ver Tabla 34.

Tabla 34. Ventas Proyectadas - Tour

Sales Mix - Proyecciones de Ventas

Universo de Estudio 100000
Tour
Solo tour 123% | $ 19.00 12300 $ 233,700.00
Piqueos limitados, 3 bebidas

alcoholicas y aguas y gaseosas | 31.0% | $ 25.00 | 31000 $ 775,000.00

ilimitadas

Piqueos limitados, bebidas

alcohdlicas y aguas y gaseosas | 56.7% | $ 34.00 | 56700 $ 1,927,800.00

ilimitadas
Total $ 2,936,500.00

Elaboracion propia
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Para los eventos, ver Tabla 35, se analiz6 una poblacién igual que para la discoteca. El
paquete mas popular fue el completo con un 58.3% y el menos fue el basico con un 14.4%. Al

proyectar las ventas se dio un total de $1,513,598.34.

Tabla 35. Ventas Proyectadas - Evento

Sales Mix - Proyecciones de Ventas
Universo de Estudio

Evento
Meseros y Limpieza | 14.4% | $ 22.00 | 6921504 | $ 152,273.09
Meseros, DJ, Bebidas, |, 50 | o 20.00 | 13122.018 | $ 380,538.52
Catering y Limpieza
Meseros, DJ, Bebidas,
Catering, Decoraciony | 58.3% | $ 35.00 | 28022.478 | $ 980,786.73
Limpieza
Total $ 1,513,598.34

Elaboracion propia

4. DISENO Y ARQUITECTURA

Para este proyecto se busca un disefio que integre el concepto que se quiere transmitir
con el espacio que se esta ofreciendo. Los espacios tienen que ser calculados hasta el minimo

detalle para el completo uso del catamaran y sus instalaciones (ver Anexo 6).

4.1. Programa de espacio

Tabla 36. Distribucion del espacio

Areas Metros cuadrados
Area de baile y espectaculos 45 m?
Bar 20 m?

DJ 7 m?




100

Cajas registradoras 26 m?
Ingreso, Mirador y Area de Maquinas 55 m?
Bafio Mujeres 10 m?
Bafio Hombres 10 m?
Bodega 20 m?
Area de empleados: Bafios, ducha y vestidor 20 m?
Pasillo con almacenamiento y lavado 40 m?
Mirador y area de mandos 42 m?
Mirador y area de fumadores 30 m?

Area Total 325 metros cuadrados

Elaboracién propia

4.2. Guest Room floor

4.2.1. Eficiencia del Guest Room Area.

Las diferentes areas en las que se va a separar el catamaran estan disefiadas para usar
la mayor cantidad de espacio posible. Al tener un espacio reducido, es indispensable
aprovechar todos los elementos por lo que se busca que en todo el mobiliario haya espacios de

almacenamiento. De esa manera, se deja mas espacio libre para que los clientes disfruten.

En cada area de la embarcacion, se busca crear un ambiente diferente que plasme

experiencias y sensaciones en la mente del consumidor.
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4.3. Public Space Design

Este catamaran tiene un largo de 60 pies con tres pisos en total. Para la parte de disefio
se va a separar el barco en cuatro areas. La primera parte sera el piso de arriba, que tiene un
area total de 72 m?. La segunda parte es la planta baja, esta tiene un area total de 153 m2. Y, la
tercera parte es el subsuelo, que tiene un area total de 100 m?. El disefio interior y arquitectonico
esta ligado al concepto del catamaran; buscan entregar un ambiente de elegancia y relajacion
sin dejar de lado la fascinante decoracion, donde se pueda disfrutar de la musica y las bebidas
que se administran. Se va a dar un ambiente para disfrutar de la musica y la vista cerca del bar.
Otro similar cerca de los comandos de control para que su funcionamiento sirva como

experiencia. Y otro donde se pueda bailar y en donde se presenten los espectaculos.
4.3.1. Estructura y fachada.

En el primer piso, se tiene el timon y area de mandos del catamaran. En esta zona de
un total de 42 m? se pondran asientos alrededor de los ventanales para que las personas puedan
disfrutar de la vista en alta mar. Habra un mirador, que al mismo tiempo servird como zona
para fumadores con un espacio de 30 m?. Esta area es al aire libre y se busca que los olores no
se transmitan al resto de las zonas y los tripulantes. El area de fumadores estara equipada con
asientos, ceniceros y basureros ceniceros para controlar la basura. Encima de los controles de
mando, las luces seran blancas, para el resto del area, las luces seran un amarillo tenue; podran

cambiar su intensidad.

La planta baja, al igual que el primer piso, esta separada en dos areas. La primera area
es la entrada al catamaran donde se encuentran las cajas registradoras para realizar los pagos.
Desde esa zona se puede decidir ir al mirador o entrar a la segunda zona que esta separada por

puertas de vidrio. Las puertas de vidrio se mantendran abiertas en los horarios que el catamaran
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abre al pablico, después estas se pueden cerrar con seguro para almacenamiento y mayor

seguridad.

La segunda zona es donde se encontrara la pista de baile, con un espacio de 45 m?, en
esta zona se dardn los espectaculos y musica en vivo cuando sea el caso. Siempre estard
presente la zona del DJ, con un espacio de 7 m?y el bar, con un espacio de 20 m?. En los bordes
del area se pondran mesas altas con taburetes para disfrutar de la vista. Alrededor del bar se
pondran taburetes para las personas que gusten de pasar tiempo en el bar. Y en medio de la
pista de baile se pondra tres mesas altas para que las personas que bailen puedan asentar sus
bebidas. Las mesas son movibles para la disposicion de los espectaculos, tours y eventos. Los
espectaculos en vivo, como presentaciones teatrales o de danza seran dinamicas en la pista de
baile, por lo que no se necesitara mover nada, al menos que haya una excepcion. En dicho caso,

al igual que con la banda en vivo, se moveran las mesas para crear el espacio.

Hacia la proa del catamaran, se encuentra el panel de comandos y pantallas, esta zona
junto a la del bar y la zona de entrada, tendran luces blancas. El resto de la planta baja tendra
luces amarillas tenues que pueden cambiar su intensidad dependiendo de lo que se necesite. Se
creara una cuadricula hexagonal con iluminacion integrada que proyecte diferentes conjuntos
de luces y entornos en sincronia con la musica, esta serd proporcionada por el DJ a contratar.
Se instalaran anaqueles y repisas tanto en el bar como en la zona del DJ. En el bar para mostrar
su variedad de licores y almacenamiento y el menu con sus respectivos precios de lo que se
ofrece; también habra menus impresos para que las personas puedan apreciar mas de cerca. El
DJ para que pueda instalar sus equipos y cables con seguridad. El bar tendra un lavamanos
pequefio para alguna emergencia u hora pico y anaqueles para guardar botellas, vasos y

mezcladores.
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Por ultimo, tendra hieleras para el hielo y un stock pequefio de cervezas, se lo irad
rellenando de la bodega. El bar estara equipado con una sumadora Casio Dr-120tm al igual que
en las zonas de pago, que tendra dos. Con estas pueden cobrar los bartenders hasta que la zona
de pagos se desocupe Yy los cajeros pasen a cobrar en el bar. Tanto el bar como la zona de pago
tendran facturas disponibles para los clientes que deseen; la sumadora Casio imprime un
comprobante de la venta. La estacion de las cajas registradoras sera movible para que una vez

que se hayan retirado todos los clientes se lo pueda entrar a la segunda zona y dejar con seguro.

El subsuelo estd compuesto por dos habitaciones, dos bafios, un area de lavado, todo
conectado por pasillos con repisas para almacenamiento; dando un érea total de 100 m?. Una
habitacion se equipara para servir como bodega. En su espacio de 20 m?, tendré refrigeradoras,
congeladores, cajones y repisas para almacenar las bebidas. La segunda habitacion, serad
remodelada para servir como el rea de empleados. Los 20 m? estaran equipados con casilleros
para que los empleados puedan guardar sus pertenencias, vestidores, un bafio y muebles. El
area de pasillos y lavado, de area total de 40 m?, tendra repisas para guardar las vajillas y
closets, uno de los cuales servira como area de basura donde se pondran dos basureros

industriales para evitar la contaminacion.

Para acceder a los bafios, las personas se tendran que dirigir al subsuelo por cualquiera
de las dos escaleras disponibles. El bafio de mujeres, con un area de 10 m?, estaran equipados
con tres servicios higiénicos y dos lavamanos con espejos incluido. El bafio de los hombres,
con un area de 10 m?, estara equipado con dos servicios higiénicos, un urinal y dos lavamanos
con sus respectivos espejos. Cada bafio tendra su dispensador de papel higiénico y basurero en
cada cubiculo y en el area de los lavamanos, asi como un dispensador de jabon automatico para

mayor higiene.
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Como parte de la remodelacion, se cambiara el color de los pisos que actualmente
tienen el color abeto, por un blanco. Las paredes seran pintadas de un azul marino para
continuar con la experiencia de estar en alta mar. El bafio va a tener el piso revestido del color
ébano y las paredes claras. Tanto en la planta baja como en el primer piso, todas las ventanas
seran ventanales que dejen apreciar la vista y aumente su experiencia. En el subsuelo se
pondran ventanas basculantes medianas y, en los bafios ventanas pequefias. Las escaleras se
las va a revestir de acero inoxidable, incluyendo el barandal, para dar una sensacién de lujo y
exclusividad. Los asientos estaran disefiados para que sirvan como almacenamientos. Se
podran levantar para almacenar y dejar asegurado para un uso normal. Para los asientos, se
busca un color blanco mezclado con una tonalidad de azul oscuro; para los cojines un azul

turqués.

4.4. Back of the house

Para el completo funcionamiento del catamaran como un lugar de entretenimiento, se
deberd tener claro el back of the house en donde todos los procesos para el correcto

funcionamiento van a ser constituidos.

4.4.1. Descripcion del bar.

Este opulento bar es una biblioteca acogedora donde los libros han sido reemplazados
por alcohol. El fin de este espacio es disfrutar de la bebida elegida mientras los invitados estan
relajados bajo las luces tenues del barco, asi como también proporcionar un espacio comodo
para el bartender y los meseros para que puedan realizar su trabajo de la mejor manera posible.

Alrededor del bar se proporcionaran asientos para los que quieran ver la preparacion de sus
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bebidas. La iluminacion se instala en los estantes, asi como a lo largo de la base de la barra 'y

en tiras finas a lo largo del techo.
En cuanto a la cristaleria que se va a usar se puede describir lo siguiente:

e Copa cerveza alta Catalina 14.25 onzas.
e Vaso whiskey corto 10.25 onzas.

e Vaso largo 10 onzas.

e Vasos de shot.

e Copa margarita de 7 onzas.

e Copa Cocktail 9 onzas.

e Vaso HighBall 12 onzas.

e Copas espumantes.

e Moscow Mule Mug.

Ademas de esta serie de cristaleria muy necesaria, estaran los accesorios que no pueden

faltar en ninguna barra como:

e Vasos medidores.
e Tabla para picar.

e Cuchillo.

e Jigger.

e Coctelera.

e Cucharillas de bar.
e Jarros.

e Platos pequefios.
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4.4.2. Descripcion de centro de pago.

A la entrada del catamaran se encontrara la zona de pago, en esta cada persona tiene
que pagar su entrada. Dependiendo del paquete que se elija, ya sea noche de discoteca 0 en un
tour ofrecido, se le va a asignar un brazalete. Este les mostrara a los empleados el servicio que
tiene que ofrecer y los clientes sabran el servicio que deben recibir. EI pago se podra hacer a
través de tarjetas de crédito, débito o efectivo. Una vez fuera de puerto, los encargados de caja
se dirigiran al bar a ayudar a cobrar y tomar pedidos. Cuando se acabe el evento, se movilizaran
los objetos electronicos dentro de la zona techada de la planta baja donde seran guardados con

seguro.

4.4.3. Area de bodegas.

Existen secciones propias del barco las cuales son destinadas al almacenamiento, una
de las cuales sera destinada a un cuarto de bodega. Cabe resaltar que hay 4 distintos y amplios
compartimientos los cuales estaran designados para el almacenaje de productos de limpieza,
inventario de licores, el tercer compartimiento para bebidas no alcohdlicas como aguas y
gaseosas y en el ultimo compartimiento estard destinado a las provisiones como servilletas,

vajilla de repuesto, y demas cosas especiales que se puedan necesitar para los cocteles.

4.4.4. Oficinas.

Lux Cruise no contara con oficinas propias, pues las entradas se obtendran a partir de
Ilamadas telefénicas, pagina web, redes sociales o en el mismo momento de apertura podran

ser adquiridas en la entrada del catamaran. No sera necesaria ni indispensable la oficina fisica.
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4.4.5. Recibidor y basura.

Los meseros seran los encargados de ir chequeando constantemente la basura que se
encuentre a los alrededores y de ir retirando los vasos vacios. Se designara un closet donde
habra basureros industriales para el desecho de la basura durante el trayecto. Al estar en alta
mar se debe tener mucho mas en cuenta el tema de la basura para que esta no vaya al mar y
evitar la contaminacion. En el area del bar, el bartender tendra su propio tacho de basura para
los desperdicios que se generen al momento de preparar un coctel. Una vez concluida la fiesta,
los meseros tienen que dejar el catamaran limpio y sacar la basura por el muelle respetando
todas las normas de seguridad e higiene. Cabe resaltar que el Yacht Club junto con el terminal
portuario de Manta, por una tarifa, se encargar de sacar y llevarse la basura, lo cual sera

tomando en cuenta en la distribucion de costos y gastos.

4.4.6. Area de empleados.

Los empleados tendran bafio propio, ademas de que uno de los camarotes sera adaptado
para los trabajadores con el fin de que sea el espacio donde se puedan cambiar y dejar en

casilleros sus pertenencias; siempre que tengan su propio candado y bajo su responsabilidad.

4.4.7. Mantenimiento.

El mantenimiento consiste en un conjunto de actividades técnicas con aplicacién
directa, para garantizar las condiciones necesarias, que van a prolongar la vida dtil de la
embarcacién. Este servicio por integrarse estard compuesto de varias etapas, las cuales se

pueden apreciar en la Tabla 37.
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Tabla 37. Etapas de Mantenimiento

Tipo de mantenimiento Caracteristicas

Prevenir posibles desgastes o0 desajustes.

Sustitucion parcial de alguna pieza.

Estimacion de la vida Gtil.

Sustitucion total de una pieza o artefacto,
antes del fallo.

Limpieza y lubricacion (mantenimiento
basico de un equipo).

Fuente ( ElI Ghachaoui , 2014).
Elaboracion propia

El correcto seguimiento efectuado en las distintas etapas sefialadas busca reducir costos

aplicando métodos y técnicas de preservacion.

De igual manera es necesario recalcar que la parte de la limpieza se hara antes y después
de cada dia, de esta manera se asegurard que la propiedad se mantenga funcional ademas de
causar una buena impresion a cada invitado. Adicional a esto, en cada actividad o en cada uso
que se haga del catamaran los trabajadores estan supuestos a revisar y a recoger toda la basura

que pueda estar a los alrededores.

Como cualquier medio de transporte, la embarcacion necesitara su mantenimiento cada
cierto tiempo el cual serd dado por los profesionales del terminal portuario. La tarifa es prevista

por ellos.
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5. PROGRAMA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

5.1. Menu

El catamaradn contara con un bar que servira y preparara bebidas alcohodlicas y no

alcohdlicas como se puede ver en la carta:
Bebidas alcohdlicas:

Cervezas nacionales:

e Pilsener.
e Pilsener Light.
e Club.

Cervezas importadas:

e Stella Artois.

e Corona.
e Heineken.
Whiskey:

e Johnnie Walker - Red Label.
e Johnnie Walker - Black Label.
e Buchanan’s.

e Chivas Regal 12 A.

Vodka:

e Grey Goose.
e Sky Vodka.
e Absolut Vodka.

Tequila:
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e Patrén Silver.
e Don Julio.

e José Cuervo.
Otros:

e Aguardiente Antioquefio.

e Jack Daniel’s.
Cocteles:

e Sea Breeze.
e Saltamontes.
e Margarita.

e Moscow Mule.
Bebidas no alcohélicas:

e Agua sin gas.
e Agua tonica.
e Agua mineral.
e Coca-Cola.
e Sprite.

e Jugo de naranja.
Cualquiera de las bebidas alcohodlicas a excepcidn de las cervezas se ofrecera en shot,
vaso o la botella entera. El whiskey se acompafiara de hielo y agua mineral, el vodka se ofrecera
con agua tonica o jugo de naranja y el tequila con sus respectivos limones y sal pues se

consideran complementos esenciales para estas bebidas.

En este punto es importante mencionar las distintas promociones que se ofertaran a los

futuros clientes para de esta manera hacer mas atractiva la oferta.
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5.2. Disefo de la carta

La carta va a ser de color azul marino oscuro y las letras blancas, esto creara un resalte
en la carta que permitird su lectura. Se tendra una carta que muestre las bebidas disponibles
para su compra, personal o la botella completa, y otra con los paquetes a ofrecer. Cabe resaltar
que los precios a mostrar no incluyen IVA pues es una manera de tener la referencia de
ganancia para la empresa; sin embargo, al momento de disefiar el menu para el cliente los
precios ya contendran el impuesto para evitar caer en problemas legales de engafio al

consumidor.
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e Carta del menu de bebidas personales.

llustracion 10. Menu de bebidas personales

LUX
GRRAU 1 S E

Bebidas Soft Cervezas
Agua Natural $0.80 ” Pilsener

Agua Mineral $4.00 H Pilsener Light

” Jugo de Naranja $3.00 H " Club

H Coca-Cola $1.20 H Stella Artois

$1.20 Corona

r

Cocteles ] il_ Tequila (shot)
H Moscow Mule ) H Patron Silver

H Margarita $6.00 H Don Julio

H Sea Breeze

” Saltamontes

Grey Goose

Sky Vodka

Johnnie Walker - Black Label

H Otros
Buchanan’s $9.00 ||

H Chivas Regal 12 A. S H " Aguardiente Antioquefio (shot) $3.00 H

Elaboracién propia
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e Carta de menu de bebidas por botella.

llustracion 11. Menu de bebidas por botella

" Johnnie Walker -Red Label
|| Johnnie Walker - Black Label $95.00 H
" Buchanan’s $105.00 H

Chivas Regal 12 A. $70.00
|| H

Vodka Tequila

|| Grey Goose $85.00 ” “ Patron Silver $165.00 "

|| Sky Vodka $30.00 H “ Don Julio

|| Absolut Vodka $45.00 ” “ José Cuervo

Otros
“ Aguardiente Antioquefio $39.00

" Jack Daniel’s

Elaboracion Propia
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e Carta de paquetes a ofrecer en la discoteca.

llustracién 12. Menu de paquetes de discoteca

Elaboracion propia
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Carta de paquetes a ofrecer en tours.

llustracién 13. Menu de paquetes de turismo

\ LUX
CRUISE
PAQUETES DE TURISMO

PAQUETE #1 PAQUETE #2

¢ Piqueos limitados Piqueos limitados
Bebidas alcohdlicas ilimita- H

das

¢ 3 bebidas alcohdlicas

¢ Aguas y gaseosas ilimitadas H

Aguas y gaseosas llimitadas H

los dias miércoles, jueves, viernes, sabados y domingos.

La variedad de piqueos y bebidas soft estardan disponibles por la duracion del H
paquete que es de 3 horas.

Elaboracién propia
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5.3. Proveedores

Se han elegido los siguientes proveedores no solo por sus productos de calidad, sino
también por el factor precio y por ser reconocidos a nivel nacional como personas cumplidas
tanto en la administracion de su negocio como en brindar un buen asesoramiento a los

diferentes establecimientos.

Por lo tanto, escoger buenos proveedores es parte del plan estratégico de Lux Cruise.

Para esto estan los siguientes:

Cerveceria Nacional: Proveera jabas de Pilsener, Pilsener Light y Club, ver Tabla 38.
El pedido se hace un dia antes de cuando se necesite y al dia siguiente es la entrega. El costo

por jaba es de $12,90 para las Pilsener y $14.90 para la Club.

Tabla 38. Costos de Cerveza Nacional

Total por cinco
JELES

Producto Unidad

Jaba de 12
$12.90 $64.50
botellas
Jaba de 12
$12.90 $64.50
botellas
Jaba de 12
$14.90 $74.50
botellas

Elaboracién propia

Almacenes Juan Eljuri division licores: Serd el proveedor de las bebidas alcohdlicas
internacionales o importadas siempre asegurando la mejor calidad para ofrecer en el catamaran.

Se haran los pedidos de los siguientes productos al representante de ventas:
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En la Tabla 39, se puede ver los costos para las cervezas internacionales. Para una caja
de cerveza Heineken el costo sera de $44.40. Una caja de cerveza Corona costara $61.20. Las

cajas vienen con 24 botellas en presentacion de 330 ml y 335 ml respectivamente.

Tabla 39. Costos de Cerveza Internacional

Total por cuatro
IS

Producto Unidad

Cajade 24
$44.40 $177.60
botellas
Cajade 24
$61.20 $244.80
botellas

Elaboracion propia

En la Tabla 40, se muestran los costos de los licores por caja y el costo total a pagar
por las cantidades necesarias. Se busca tener 9000 ml de cada licor, a excepcion de Johnnie

Walker - Red Label y Buchanan’s, que se pedira 18000 ml de cada uno.

Tabla 40. Costos de licores

Producto Unidad Precio Tota_l por
cajas
2 cajas
de 12| $213.12 $426.24
botellas
1 cajade
12 $598.80 $598.80
botellas
2 cajas
de 12 $660 $1,320
botellas
2 cajas
de 12 $527.88 $1055.76
botellas
1 caja de
12 $174.24 $174.24
botellas
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1 caja de
12
botellas

$594

$594

1 cajade
12
botellas

$204.84

$204.84

1 caja de
12
botellas

$903.12

$903.12

Elaboracion propia

Cabe resaltar que la relacién comercial con esta empresa es muy buena pues aparte de la

compra de sus productos ellos proveeran con una refrigeradora para las cervezas con la

condicion de que solo un 10% de otros productos del total de la capacidad de la refrigeradora

podran guardarse en estos equipos administrados por Juan Eljuri. Ademas de que

constantemente para la reactivacion de alguna marca en especial proveeran souvenirs de la

marca para que pueda ser entregada a los clientes que la consuman como llaveros, calcomanias,

portavasos, entre otras cosas.

Arca-Continental (Coca-Cola): Esta compafiia también estard dentro de la lista de

proveedores para las bebidas no alcohdlicas como son el agua, las gaseosas y los jugos, por lo

cual se haran los pedidos al representante de ventas de los siguientes productos. Ver Tabla 41.

Tabla 41. Costos de bebidas no alcohdlicas

Producto Unidad Precio Total por paquetes
2 paquetes de
$5.26 $10.52
24 unidades
2 paquete de
$4.07 $8.14

12 unidades
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7 paquetes de
$5.43 $38.01

6 unidades

Elaboracion propia

La Favorita (Supermaxi): El resto de las bebidas seran provistas por el Supermaxi.
Como se puede ver en la Tabla 42, la cerveza Stella Artois sera proporcionada en un paquete
de seis unidades. El resto de las bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas estaran en cajas de doce

unidades.

Tabla 42. Costos de bebidas variadas

Producto Unidad Precio Total por paguetes
16 cajas de 6
$13.99 $223.84
unidades
1 cajade 12
$591.84 $591.84
unidades
1 cajade 12
$313.32 $313.32
unidades
1 cajade 12
. $1358.28 $1358.28
unidades
1 cajade 12
: $720 $720
unidades
4 cajas de 12
J $30.72 $122.88
unidades
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4 cajas de 12
. $11.88 $47.52

unidades

Elaboracion propia

Lux Cruise mantendra un control exhaustivo del inventario siempre manteniendo
buenas politicas no solo de manipulacion sino también para poder abastecer el stock dentro de

un tiempo determinado que permita igual establecer una buena relacion con los proveedores.

Cabe mencionar que los pedidos de los diferentes proveedores seran pagados al contado
en su totalidad el dia en que sean entregados los productos siempre verificando que la

mercancia este en buen estado y se cumpla con la cantidad acordada.

6. PLAN DE COMUNICACION DE MARKETING

6.1. Logo

El logo creado busca trasmitir simplicidad y lujo, ademas de representar la experiencia
que se ofrece y mostrar el servicio entregado. Los colores elegidos son el azul y el blanco, los
cuales juntos simbolizan la experiencia maritima. El azul representa dos elementos esenciales
de Lux Cruise, el cielo y el mar. Por esta razén, se ha elegido derivaciones como el azul marino,
color que naturalmente se asocia con agua Yy con espacios abiertos y el turquesa que de igual
forma tiene una fuerte relacion con el océano, sin embargo, también representa tranquilidad y
seguridad. Con esto se quiere generar en los consumidores la sensacion de confianza en la
experiencia y la tranquilidad de que, a bordo de Lux Cruise, no habra mas que buenos
recuerdos. Por otro lado, el blanco se asocia con simplicidad y elegancia, dos partes

importantes de la experiencia que pretende vender este catamaran. En cuanto a las figuras del
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logo, se pueden apreciar dos triangulos que forman una vela de barco. De esta forma tan simple
se logra hacer una réapida asociacion de los clientes con la experiencia maritima de tour,
discoteca y eventos que ofrece Lux Cruise. Por Gltimo, la tipografia elegida es simple, clara 'y

elegante, perfecta para representar a la marca.

llustracion 14. Logo

Elaboracién propia

6.2. Marketing Mix

Producto: como ya se ha descrito previamente, el producto o en este caso, servicio,
sera un catamaran de lujo en donde se podran realizar fiestas y paseos alrededor de la ciudad
de Manta. El catamaran ser4 marca Malcolm Tennant, modelo Power Catamaran. Tiene 60
pies de largo, es de color blanco con una capacidad para 80 pasajeros en total, incluida la
tripulacion. Fue estrenado en el afio 2016, con una velocidad eficiente de navegacién de 16

nudos y velocidad maxima de navegacion de 20 nudos.

Lugar: este componente es realmente uno de los mas importantes ya que es critico que

el establecimiento, en este caso el barco, se encuentre en una buena ubicacion para atraer a
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muchos clientes. El lugar en el que se ofrecera el servicio del catamaran es en la ciudad de
Manta, provincia de Manabi. Esta ciudad es reconocida por su puerto, en este llegan cruceros
desde diferentes partes del mundo. Junto con los cruceros, también llegan pasajeros y
tripulacion que quieren disfrutar de diferentes experiencias en los lugares de desembarque. Al
ubicarnos en una ciudad con afluencia de turistas, tanto nacionales como internacionales, se
busca ser parte de la experiencia turistica y social de la ciudad. También es importante
mencionar que la ubicacion dentro de la ciudad es muy buena, pues esta justo en el centro. Esto
da una ventaja para los invitados ya que las distancias de los diferentes sectores donde se ubica

el mercado objetivo es de maximo diecisiete minutos.

Precio: los precios se manejaran segun el paguete que escoja cada pasajero. Para los
paseos diurnos se contara con tres paquetes cuyos precios oscilaran entre los $19 y $34; para
las salidas nocturnas habra diferentes precios; el de la entrada que es de $22, los precios de los
paquetes que varian entre los $33 y $67 y las bebidas que pueden ir desde $2.50 hasta $165.
En el caso de eventos privados que se quieran realizar en el catamaran, los precios se calcularan
segun lo que el cliente desee; luego de ser conversado, serd presentado en cotizaciones formales
y los precios oscilaran entre los $22 y $35 por persona. Los precios mencionados son sin el

12% de IVA ya que ese porcentaje pertenece al gobierno.

Promocién: se manejara un marketing digital por lo que las promociones y la forma de
darse a conocer sera a través de redes sociales, pagina web y el infaltable “boca a boca”. Las
redes sociales que se utilizaran seran Facebook e Instagram, donde podran encontrar la
informacidén necesaria en caso de querer contactarse con algun representante. Buenas
promociones en dias perfectamente pensados pueden llevar a mas ventas. Mas alla de las
promociones o descuentos, el concepto del catamaran de ofrecer espectaculos es lo que se va a

buscar promocionar.
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6.3. Diferenciacion

El servicio que se ofrecera serd tnico en su linea. Esto lo diferencia de los demas lugares
de entretenimiento porque no tendra competencia directa. Al ser una discoteca en alta mar, se
ofrecera una experiencia unica para los habitantes y visitantes de la ciudad de Manta. Ademas,
se ofrecera un servicio excelente en el que la tripulacion hara todo en sus manos para que el
cliente disfrute al maximo su experiencia en alta mar y se ofrecera un catalogo exclusivo de
licores. Se capacitara a la tripulacion en servicio al cliente para que las personas que visiten
Lux Cruise sientan que todas sus expectativas han sido cumplidas y, que la empresa hizo todo
lo posible por mejorar la experiencia de un paseo diurno o nocturno en alta mar. La impresién
que el personal en el establecimiento deje en los clientes, determinara si regresaran o no.
Esencialmente, el personal en el piso es la cara de la marca y los clientes confian en ellos para
recibir asistencia cuando la necesiten, por lo que para poder realmente diferenciarse Lux Cruise

de cualquier otro establecimiento parecido o no, es vital la capacitacion constante del personal.

6.4. Plan de accion de marketing

Tabla 43. Plan de accion de marketing Lux Cruise

Objetivos Objetivos estratégicos Acciones

Actuar en la etapa de introduccion en el
mercado.

Participar en ferias de turismo,
exposiciones, reuniones del gremio.
Proceso de publicidad. | Mantener  comunicacion con la
Direccion de Turismo de Manta.
Disefiar y activar las cuentas en redes
sociales para promocionar los servicios
de Lux Cruise.

Establecer atractivos paquetes de
turismo.

Descuentos por apertura.

Establecer un plan de
promocion.
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Promociones en dias de baja rotacion.
Creacion de la pégina web de Lux
Cruise.

Estructurar una base de datos, con los
contactos de posibles clientes, a fin de
ofrecer las promociones.

Estructurar base de datos de los
Desarrollar métodos | clientes.

de informacion. Tener presencia en portales turisticos
tanto publicos como privados.
Mantener actualizadas las exigencias
del mercado a través de la web y
especialmente de las redes sociales.

Establecer un plan de
publicidad.

Planes de captacion.

Elaboracién propia

Lux Cruise aplicard una excelente estrategia conocida como CRM, que significa en
espafiol, gestion de la relacién con el cliente. Esto, con el fin de mantener una buena relacién

con los clientes potenciales y poder administrar correctamente ese trato.

Esta relacion sera administrada gracias al contacto del cliente que quedara registrado a
través de sus correos electronicos, niumeros de teléfono, y cualquier otro dato que se obtenga.
De esta manera, se los podra contactar para anunciarles futuras promociones, descuentos o
alguna noche con un espectaculo en especial; incluso algin cup6n para los mejores invitados
con el objetivo de mantener la fidelidad de ellos. Con esta tactica se busca crear buenas
relaciones y hacer un seguimiento de las perspectivas y los clientes ya que esto es crucial para

la adquisicion y retencion de estos.

6.5. Preparacion web y contenido digital

Se contara con una pagina web disefiada con los colores empresariales y que vaya de
acuerdo con los servicios ofrecidos. En la pagina web se demostrara la promesa de atender las

necesidades del cliente para que pueda disfrutar de su experiencia en alta mar; se mostrara la
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mision y vision de Lux Cruise. Para mayor comodidad del futuro cliente, habra una seccién en
la pagina web donde se podra reservar y pagar el paquete deseado con tiempo Yy asi evitar filas
el dia de embarque. También, contara con la posibilidad de realizar reservas a través de redes
sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp. Se pondran los contactos de las personas
encargadas de las reservaciones tanto en la pagina web como en las redes sociales. También se
dispondré de un correo electronico al cual el cliente podra enviar sugerencias, comentarios o

reclamos tanto del proceso de compra como de la experiencia en el catamaran.

Para el contenido digital, se contratara a la empresa Jota Tres, encargada de disefiar,
publicar el contenido previamente aprobado por la persona encargada del marketing de la
empresa y dar mantenimiento a la pagina web. Se contrataran publicaciones tanto para
Instagram como para Facebook, estas seran publicadas de cuatro a seis veces por semana e
incluirdn iméagenes reales de la experiencia de clientes, notificaciones de horarios y reglas a
cumplir a bordo. También, se espera agregar opiniones de clientes acerca del servicio recibido
para incentivar a los posibles clientes a que sean parte de esta experiencia. Todo el contenido
llevara el tema de la empresa, predominaran los colores azules, blanco, turquesa y sus
derivaciones, también contara con el logo de la empresa en marca de agua en las esquinas de
las fotos y videos; se publicaran imagenes y videos compartidos por los clientes desde sus redes

sociales.

6.6. Reconocimiento de mercado

Para el segmento de discotecas, su competencia secundaria mas cercana se llama Level
Rooftop. Esta estd ubicada en La Quadra y da el servicio de discoteca con vistas al mar, algo

similar a lo que se intenta dar con este proyecto, con la diferencia de que Level Rooftop es en
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tierra. Es el Unico lugar que ofrece tipo de servicio similar, sin tomar en cuenta la parte de los

tours.

Para el mercado turistico, los turistas se pueden acercar a la playa EI Murciélago y pagar
por el servicio de lanchas para recorrer en alta mar. Esta opcion es la unica oferta disponible
para navegar. ElI mercado al que se apunta con los circuitos turisticos es algo nuevo que el

mercado no esta acostumbrado a recibir.

Existen diferentes mercados que ofrecen lugares para realizar eventos, Lux Cruise
quiere acogida de un publico que busque nuevas experiencias y formas de realizarlas. Este
mercado no esta sobrepoblado ya que la competencia ofrece los mismo, pero en diferente
ubicacion. EI catamaran ofrecera diferentes servicios aparte de los necesarios y cambios en la

forma de experimentar.

6.7. Medios

Para complementar las estrategias de marketing, se necesita contar con los medios
correctos de difusion. Para esto se contard con una agencia digital que se encargara tanto del
disefio y creacion de la pagina web como de la creacion de las publicaciones que seran

difundidas con el objetivo de captar clientes. Los medios de difusion seran:

e Internet: se contratardn anuncios para que aparezcan en paginas web
frecuentadas por nuestro mercado objetivo, tales como Facebook e Instagram.
e Redes Sociales: se manejaran las redes en conjunto con una agencia digital para
realizar publicaciones en periodos de aumento de visitas a redes como

Instagram y Facebook. Al mismo tiempo, se usaran estas plataformas para
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responder dudas o preguntas de posibles clientes y asi favorecer la captacion de

estos.

6.8. Presupuesto

El presupuesto para marketing estd compuesto por cuatro servicios. El primero es el
disefio y programacion de la pagina web, al contratar este servicio se prometio un disefio de la
pagina de acuerdo con los estandares de Lux Cruise, la programacion para que la pagina
funcione correctamente y la posesion del dominio, es decir la direccion de URL. El hosting es
un pago que se realiza una vez al afo, este permite que la pagina se mantenga en linea con
todos los disefios incluidos. Los pagos mensuales a las redes sociales son para que salgan
anuncios al mercado objetivo sobre Lux Cruise y se quede en la mente del posible consumidor.
Por ultimo, el valor para la persona encargada del funcionamiento de la pagina web y las redes

cuando sea necesario y es parte del paquete ofrecido por la empresa Jota Tres. Ver Tabla 44.

Tabla 44. Presupuesto de marketing

Servicio
Disefio y programacion de web y redes sociales. $1300
Hosting anual. $120
Redes sociales mensual. $10
Costos de personal mensual. $100
Total $ 1530

Elaboracién propia
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7. RECURSOS HUMANOS

7.1. Cultura organizacional

7.1.1. Mision.

Crear un entorno de lujo con experiencias diferentes en servicio, entretenimiento y
ambiente, que satisfaga los gustos y expectativas cambiantes de los clientes proporcionando un

servicio excepcional, consistente y de calidad.
7.1.2. Vision.

Ubicarnos no solo a nivel local sino también a nivel nacional como el mejor catamaran

dedicado a brindar el mejor servicio con el mejor ambiente.

7.1.3. Valores.

e Trabajo en equipo: la membresia del equipo fomenta un sentido de pertenencia
que, a menudo se traduce en un mayor sentido de propiedad y responsabilidad
por el trabajo. Esto es especialmente cierto cuando las personas se respetan entre
si y no quieren decepcionar al equipo.

e Calidad: ofrecer productos y servicios de alto valor, lo que garantiza la
satisfaccion del cliente, la rentabilidad, el futuro de los empleados y el
crecimiento de la empresa.

e Innovacion: a medida que cambian las necesidades del mercado o los clientes,
es imperativo evolucionar con apertura para servir al cambio. Fomentar ideas

para mejorar en todos los niveles es importante.
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e Toma de decisiones: comprender las métricas, pero tomar decisiones humanas
que encaminen al éxito de la empresa; asi también, estar abiertos al cambio y
mantener la flexibilidad.

e Liderazgo: un buen lider debe encender la pasion de sus colaboradores. Como
auténticos lideres deben conocer el arte de fortalecer el espiritu y construir
relaciones positivas en sus equipos.

e Las mejores personas: grandes personas sobre grandes curriculos, que sean

creativos y sobre todo carismaticos.

Incluir a los empleados es clave en este proceso pues capacitarlos y crear un sentimiento
de valor y propiedad es vital para que ellos puedan dar lo mejor a los clientes. Es mas probable
que los empleados adopten los valores del negocio y los incorporen en su vida laboral, si han
sido parte del proceso para crearlos. De esta manera se sentirdn conectados a sus objetivos

estratégicos.

Es importante saber vivir estos valores, es decir, usarlos como principios rectores al
tomar decisiones en todos los aspectos del negocio: contratar nuevos empleados, desarrollar

politicas de la compafiia, decisiones de servicio al cliente, etc.

7.2. Promesa de marca

La promesa de Lux Cruise es brindar un servicio de excelencia y diversion a los clientes
durante la experiencia de navegacion en alta mar de su eleccion. Ofrecera lo mejor en

entretenimiento con el eslogan: “Zarpando a la diversion, navegando con categoria”.
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7.3. Organigrama

El organigrama del catamaran sera simple y lineal, se basara solo en la relacion y
jerarquia que tendran los empleados directamente con el administrador general. Cabe resaltar

que el fin de este organigrama es:

e Permitir que los empleados comprendan mejor cOmo encaja su trabajo en el
esquema general de la organizacion.

e Mejorar las lineas de comunicacion.

7.3.1. Descripcion de cargos.

llustracién 15. Cargos

Junta de
Socios

Administrador

Asistente
Administrativo

Elaboracion propia
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e Administrador: esta persona tiene el rol de un gerente general. Su trabajo sera
controlar el correcto funcionamiento del catamaran y sobre todo su eficiencia al
maximo. Otro de sus principales roles es supervisar al personal y garantizar un
servicio al cliente de primera clase. Ademas, tendrd el deber de ejecutar,
controlar y revisar todos los procesos relacionados con el control de existencias,
el manejo de efectivo y las compras, actuard como negociador en caso de
cualquier disputa, y se encargara de todos los procedimientos importantes del
bar. EI administrador también se encargara de reclutar, capacitar y organizar el
horario de trabajo del personal. Este también debe asegurarse de que el club
cumpla con los estandares de salud y seguridad. Asimismo, debe asegurarse de
que se mantengan los procedimientos operativos de alto estandar del club. Tales
procedimientos incluyen la reserva de eventos, la supervision de bebidas y
alimentos, el suministro de promociones y asistencia en ventas, el trato con los
invitados, el control del mantenimiento del barco y la limpieza. Cabe resaltar
que el administrador le reportara directamente a la junta de socios de todos los
informes financieros y decisiones que deban tomarse en beneficio de la

empresa.

Para tener éxito en este campo, el posible administrador debe tener habilidades
efectivas de comunicacion verbal y escrita, liderazgo, servicio al cliente, administracion del
tiempo, organizacion, computacion, interpersonales solidas y la capacidad de trabajar de

manera autbnoma y como miembro de un equipo.

e Asistente administrativo: es el ayudante y colaborador directo del

administrador. Entre sus principales responsabilidades estan:
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o Ayudar al administrador en la organizacion, planificacion e
implementacion de la estrategia.

o Coordinacion de operaciones.

o Tener constancia y seguridad de que los empleados cumplan con los

horarios y objetivos.

Al estar bajo el mando del administrador general estara sujeto a sus érdenes.

Capitan de Servicio: entre sus responsabilidades estan la supervision del
funcionamiento del servicio del catamaran, controlar las reservaciones, recibe y
despide a los clientes, asigna las mesas, aporta a los clientes sugerencias sobre
alimentos y bebidas. Supervisa el surtido del bar y cocina, asi como el trabajo
de los meseros, bartenders y personal de mantenimiento haciendo las
correcciones cuando sean pertinentes. Controla el perfecto estado de las mesas,
espacios y suministros en general del catamaran.

Mesero: tendra como funciones el montaje y desmontaje de las mesas y de las
estaciones de servicios, presenta la carta y asiste al cliente en su eleccion,
sugiere aperitivos, toma ordenes, sirve las bebidas y alimentos, recoge vasos y
copas sucios, esta al tanto de la necesidad del cliente, solicita la cuenta al cajero
segun la mesa y la presenta al cliente, recibe pagos, los entrega en caja, entrega
el recibo al cliente y lo despide, cualquier inconveniente se dirige al capitan de
servicio o al administrador.

Bartender: tiene como funcion conocer las bebidas que se serviran en el Lux
Cruise, dispone el hielo, frutas cortadas y los objetos necesarios para la

preparacion de las bebidas. Recibe los pedidos, aconseja y propone bebidas a
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los clientes, prepara y sirve las bebidas en la cristaleria adecuada para cada una,
lleva, conjunto al cajero del bar, el control de las bebidas y las botellas salientes,
recibe el pago y lo entrega al cajero del bar. Protege y almacena adecuadamente
las bebidas e implementos del bar, limpia los espacios del bar y la barra, asi
como todos los utensilios. Hace las requisiciones para el bar.

Cajero: los cajeros deberan manejar las cajas registradoras, registrar los
productos que han sido despachados a los clientes, en las mesas o en el bar
segun sea el caso, entrega un reporte de la cuenta cuando le sea solicitado,
recibir los pagos, da cambios y genera facturas. Conciliar el contenido de la caja
con lo facturado durante el turno de trabajo.

Mantenimiento: este personal se encargara de la limpieza y arreglo de todos los
ambientes del catamaran, pisos y areas publicas. Transporta y recoge los
materiales de limpieza desde y hasta el sitio destinado a tal fin, prepara los
ambientes del catamaran para las actividades, dispone correctamente de los
desechos derivados de la limpieza. En este cargo se encontrara el pocillero,
quién se encargara de mantener la cristaleria limpia y disponible para poder ser
usada. Esta persona se encargara de supervisar que los bafios estén limpios y
con todos los utensilios necesarios; del suministro de hielo a los meseros o al
bartender y tener el catamaran limpio.

Capitan: el capitan es un marinero con licencia que es el maximo responsable
del catamaran. Es la autoridad final para todos a bordo, incluidos los oficiales,
comparieros, tripulacion y pasajeros. El capitan deberd comunicarse con la
autoridad portuaria cada vez que zarpe y llegue al muelle. Esta persona sera

responsable del transporte seguro de los pasajeros utilizando ayudas de
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navegacion para determinar la velocidad y la ubicacién del barco, el capitan
dirige el pilotaje del barco y evita los peligros. Entre otra de las actividades que
debe cumplir el capitan de la nave estan:
e Supervisar el mantenimiento de los motores de la nave y el
mantenimiento general.
e Asegurar el cumplimiento de todos los protocolos maritimos y las
normas de seguridad.
e Saludar y socializar con los huéspedes.
e Mantener los certificados y la documentacion del barco.

e Marinero: esta persona sera responsable de reparar, vigilar y preparar la mayoria
de los equipos de cubierta, como los equipos de manejo. Durante el atraque o la
salida, el marinero maneja las lineas de amarre del catamaran. En el mar, debera
vigilar y dirigir el barco siguiendo las instrucciones del capitan. Ademas, estara
a cargo de los botes y chalecos salvavidas, asi como de las normas de seguridad
y contra incendios. Debera ser cordial con los invitados y estar dispuesto a
responder cualquier pregunta y en caso de no saber dirigirlo hacia alguien que

pueda ayudarlo.

7.4. Reclutamiento y Seleccion

El reclutamiento y seleccion se llevara a cabo antes de la apertura, con la finalidad que
los empleados estén seguros y entrenados para dar un servicio en alta mar. Se seleccionara a
residentes de Manta para contratar, ya que no sera necesario transportarlos muy lejos de sus
casas. Se requiere de personas altamente capacitadas a fin de prestar un servicio excepcional;

no solo por ser un servicio de lujo, sino para servir como ejemplo de buen servicio en el pais.
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Sera responsable la empresa de brindar esta capacitacion cada 6 meses a los empleados, asi

como su monitoreo con el fin de que se cumpla lo ofrecido y verificar que realmente esta

funcionando la constante preparacion de los trabajadores.

Es necesario tener en cuenta ciertos puntos claves a la hora de seleccionar al personal

como.

Para el caso del administrador general, serd necesario que tenga una licenciatura
en administracion de servicios hospitalarios, administracion de alimentos y
bebidas o un curso vocacional en el sector de bares. Los cursos Utiles consisten
en contabilidad, manejo seguro de alimentos, manejo y capacitacion en servicio.
Para el subadministrador sera necesario experiencia como asistente en servicios
hospitalarios o algin puesto similar. Familiaridad con los principios financieros
y de servicio al cliente. Buenas habilidades matematicas como analizar
informes, hojas de célculo y estadisticas de ventas y sobre todo liderazgo.

Para el reclutamiento de los meseros, se requerira de personas con experiencia
de servicio al cliente, que denoten una personalidad célida, atenta y buena
presencia. Comprometidos con la entrega de altos niveles de servicio al cliente

y capacidad para trabajar bajo presion.

Cabe resaltar que no todos los meseros perteneceran a la nomina de la empresa, pues

habréa otros que seran aportados por el servicio de catering, quien los proveera de acuerdo con

las necesidades del evento o tour.

Para la seleccion del bartender se tomara en cuenta su curriculo y experiencia
laboral demostrada como barman. EI conocimiento de una segunda lengua es

un plus, asi como una actitud positiva y excelentes habilidades comunicativas.
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Solo se tendra un barman dentro de la ndmina, para el turno de las noches,
mientras que para el resto de los turnos igual se dispondra de personal aportado
por el catering.

Para la eleccion de cajeros, ellos deberan tener experiencia en cargos similares
y un buen conocimiento del funcionamiento de las cajas registradoras, asi como
también el Data Fast para procesar pagos con tarjetas, conocimientos basicos de
PC, buenas habilidades en ldgica matematicas, fuertes habilidades de
comunicacion y gestion del tiempo. Ademas, contar con disponibilidad para
turnos de noche y fines de semana.

Para el cargo de mantenimiento no sera necesario que el aspirante cuente con
algun titulo académico, sin embargo, sera necesario que pueda trabajar bajo
presion y con agilidad en las actividades a realizar. Para este cargo, de igual
manera, solo se tendra un pocillero en némina para el turno de las noches,
mientras que para el resto del dia el catering a tercerizar se encargara de proveer
el personal necesario para que se encargue de estas actividades.

Para el cargo de capitan, serd necesario que cumpla con una educacién superior
en una academia de marina, debe contar su licencia vigente y una experiencia
de por lo menos 4 afios.

Para el caso del marinero, no sera necesario un nivel de educacion superior, sin
embargo, es obligatorio tener el certificado como marinero capaz y el
conocimiento de todas las partes de los barcos y la capacidad de atar nudos

comunes. Para esto se pedira una experiencia de minimo 1 afio.
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7.4.1. Nomina Salarial.

Se va a contratar a cinco personas en total, nueve personas tendran un contrato eventual
y el resto se lo va a tercerizar. Por estas cinco personas se va a pagar un total mensual de
$3,816.41, este costo ya incluye los costos adicionales patronales como aporte al IESS del
12,15%, vacaciones, seguros de vida y alimentacion. Y aportes obligatorios como aporte
personal al IESS del 9.45%, horas extras, jornada nocturna, décimo tercero, décimo cuarto y

fondos de reserva. Los datos tienen incluidos los feriados y sus pagos adicionales.

Es importante mencionar que aparte de la nébmina a cargo de Lux Cruise, se tercerizara
el catering, el cual incluira el personal necesario y la vajilla para cubrir el personal faltante. En

la Tabla 45, se puede observar con mas detalle la informacion sobre la nOmina.
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Tabla 45. N6mina
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Contabili 401. | 398. [20. |24. |443. [36. |32. |36. |550. [53.9 |184 |159|55.0 |143. [693.9
3 | dad 84 65 76 |36 |77 98 |83 |97 |56 2 9 9 0 40 6
$ $ $ |8 |8 $ |$ |$ |9 $ $ $ |8 $ $

Tripulaci 430. | 427. [22. |26. |475. |39. |32. |39. |587. [57.8 |19.8 | 159|550 |148. | 736.5
4 | o6n 83 41 26 |12 |79 65 |83 |63 |91 1 2 9 0 62 3
$ $ $ |8 |8 $ |$ |$ |9 $ $ $ |8 $ $

Tripulaci 405. | 402. [20. [24. |448. |37. |32. |37. |555. [54.4 |18.6 |159 550 |144. |699.9
5]06n 92 70 97 |61 |28 36 |83 |34 |82 7 8 9 0 13 5
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

2,24 | 2,22 |116 | 136 | 2,47 | 206 | 164 | 206 | 3,05 [301. |103. |79.9|275. |759. | 3,816.
TOTAL ROL 32 522 | 741 | .01 |.12 |[954 |.63 |.17 | .55 |6.88 |26 31 S 00 53 41

Elaboracion propia

También se incluiran contratos eventuales de personal para los turnos de la discoteca, ver Tabla 46, con los cuales se mantendra una
relacion laboral por méximo seis meses apegandose siempre a la ley tanto en el sueldo de los trabajadores como en los beneficios que les
corresponderian por ley. Se va a realizar contratos eventuales para nueve personas, dando un total mensual de $2,639.57, este valor incluye para
cada persona seguro de vida, alimentacién, un porcentaje de las vacaciones (ya que no cumple un afio en la empresa), los aportes al IESS y el
décimo tercero y cuarto, que se daran dependiendo de la época en la que sea el contrato. El valor de las vacaciones se calculd dividiendo el sueldo

que recibe el trabajador al mes por veinticuatro; se divide para veinticuatro ya que se solo se recibe quince dias de vacaciones, no treinta.
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Tabla 46. Nomina Contratos Eventuales

CONTRATOS EVENTUALES
PRESUPUESTO MENSUAL DE PERSONAL ANO 2019
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- (95} = O [ o < —_—
> < O S o o) > O - |C_)
g ¢ 6 o F o < @
o T Sl @)
QO O
ADMINISTRATIVOS
$ $ $ $ $ $ $ $
Administrac 248 | $ $ $ 218 [143 | $ 31.8 [ 109|100 (375 |903 | $
1]ibn 1 237.69 | 262.50 | 262.50 | 8 7 298.74 | 9 4 0 0 3 389.07
$ $ $ $ $ $ $
Contabilida 164 | $ $ $ 145 (143 | $ 211 | $ 10.0 |375 |759 | $
2|(d 8 15793 | 174.41 | 174.41 | 3 7 20331 |9 7.27 | 0 0 6 279.27




Contabilida
d

Servicio

Servicio

Servicio

Limpieza

Tripulacion

Tripulacion

TOTAL ROL

141

$ $ $ $ $ $

$ $ $ 145 | 143 | $ 211 | $ 10.0 {375 |759 | $

157.93 | 17441 | 17441 | 3 7 203.31 |9 7.27 |0 0 6 279.27
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 145 | 143 | $ 211 | $ 10.0 {375 |759 | $

157.77 | 174.24 | 174.24 | 2 7 203.13 | 7 7.26 | 0 0 3 279.06
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 145 1143 | $ 211 | $ 10.0 | 375 |759 | $

157.61 | 174.06 | 174.06 | 1 7 20293 |5 72510 0 0 278.83
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 145 | 143 | $ 211 | $ 10.0 {375 |759 | $

157.61 | 174.06 | 174.06 |1 7 20293 |5 725 |0 0 0 278.83
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 145 1143 | $ 211 | $ 10.0 | 375 |759 | $

157.61 | 174.06 | 174.06 | 1 7 20293 |5 72510 0 0 278.83
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 155 | 143 | $ 227 | $ 10.0 {375 780 | $

169.32 | 186.99 | 186.99 | 8 7 216.94 | 2 779 10 0 1 294.95
$ $ $ $ $ $

$ $ $ 146 | 143 | $ 214 | $ 10.0 {375 |76.2 | $

159.53 | 176.18 | 176.18 | 8 7 205.23 |1 734 |0 0 5 281.47

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

1,513. |1,670. |1,670. |139. |129. |1,939. |203. |[69.6 | 90.0 | 337. | 700. |2,639.

90 01 91 91 24 29 44 02 2 0 50 14 57

Elaboracion propia
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Por ultimo, se circunscribirdn contratos civiles, mas no laborales en cuanto a los
servicios profesionales que se requeriran solo por casos especificos, como por ejemplo a un
contador quien se encargara de los tramites tributarios que se requieran para mantener la
empresa al dia con todas sus obligaciones y que verifique que toda la parte financiera cuadre
en los balances. Por otro lado, se requerira los servicios profesionales de un abogado para
tramites legales de ser necesarios, como la elaboracion de contratos y todo lo demas que tenga
que ver con el correcto funcionamiento de la empresa en la parte reglamentaria. Al ser servicios
profesionales, se requerira factura por parte de estos cargos para que se cumpla la obligacion

civil.

8. PRESUPUESTO TOTAL DEL PROYECTO

Para concretar el proyecto, se necesita saber los costos y presupuestos para cada area

del proyecto, con esos costos se podra analizar la factibilidad del proyecto.

8.1. Construccion

Se necesita una remodelacion del catamaran ya que su estado actual es para uso
personal, mas no publico; ademas, su decoracion es antigua. Se necesitard un desmontaje de
mobiliario existente que tendra un valor total de $18.102,50, esto no solo sacara los muebles
gue no se necesitan, pero se los rehusara para adecuarlos al ambiente buscado. ElI cambio de
pisos, puertas, sanitarios y pinturas tendra un valor total de $2.891,86. Por ultimo, el desalojo
de los materiales restantes y la limpieza general del producto final costara $1.188,59, esto

dejara el catamaran listo para su apertura al pablico. La suma de los tres valores mencionados
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recientemente mas el 12% del IVA, que representa un $2.661,93, da un valor total de
contruccion de $24.844,70. Se puede aprecior estos valores en la Tabla 47.

Tabla 47. Construccion

Valor

Descripcion Unidad Cantidad

Unitario

Desmontaje de mobiliario y
1 adecuaciones varias reutilizando M?2 325 S 55.70 | $18,102.50
mobiliario existente.
Obra Civil: cambios de pisos,

2 mamposteria, puertas, piezas M2 186.56 S 1550 | S 2,891.68
sanitarias y pintura.
3 Desalojo y limpieza final de obra. M? 1 $ 1,18859 | S 1,188.59

Subtotal

$22,182.77

1)
IVA12% ey
Total $24.844.70

Elaboracion propia

8.2. Disefo

Para el disefio del catamaran, se pagara costos de planos arquitectonicos y
remodelaciones de inmuebles. Entre estos costos se contemplaran los accesorios y artefactos
necesarios para crear el ambiente deseado. Los costos para el disefio se separan en dos partes.
Una es los planos arquitectonicos que da un valor de $125,50 y otra es todo lo que incluye el
disefio del catamaran que da un valor de $1.202,50. Estos valores mencionados mas el IVA del

12%, que representa $159.36, da un precio total de $1,487.36. Ver Tabla 48.
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Tabla 48. Disefio

Descripcion Unidad Cantidad Valor Unitario Valor Total

1 Disefio de catamaran M? 325 $ 3.70 $1,202.50

Planos impresosy | ;4o 1 $ 12550 | $ 12550
digitales

Subtotal $1,328.00
IVA 12% $ 159.36
Total $1,487.36

Elaboracion propia

8.3. Pre-opening

Se pueden ver los costos necesarios antes de abrir el catamaran y poder obtener
utilidades. En estos costos se incluyen costos por reclutamiento y entrenamiento del personal
por un valor de $800, por la calidad de servicio que se espera entregar, es necesario que el
personal esté altamente capacitado para dar un servicio de lujo. Otro valor es de suministros y
limpieza extra necesaria antes de poder abrir, estas actividades tendran un valor de $300. Al
concentrarse en un mercadeo digital, es indispensable poner en funcionamiento una pagina web
que cumpla con el concepto del catamaran, esto tendra un valor de $1300. Es indispensable
proveer un monto para el capital de trabajo (ver Anexo 8), con eso se crea una reserva que
cubrira los costos fijos los primeros tres meses de apertura en caso de poca acogida. Es
fundamental poder cubrir los valores mencionados ya que se necesita de esas actividades para

el completo funcionamiento del catamaran. Ver Tabla 49.



145

Tabla 49. Pre-opening

LUX CRUISE

Pre - opening
Entrenamiento y reclutamiento del $  800.00

personal

Suministros y limpieza $ 300.00
Desarrollo de web y redes sociales $ 1,300.00
Costos operativos iniciales $101,442.59
Total $103,842.59

Elaboracion propia

8.4. Reparto de particiones

La inversion recibida es de cuatro socios capitalistas que creardn una compafiia
limitada. La inversion final es de $755,950.92, se espera tener el retorno de la inversion en
maximo siete afios. Al ser una inversion alta, a largo plazo y que alberga varios servicios, se
expande el tiempo de retorno. La utilidad anual que aporte la compafiia se le va a restar una
reserva estatutaria y una reserva legal. La primera sirve para proyectos futuros, estos pueden
ser nuevas construcciones o remodelaciones. La reserva legal es para todos los problemas

legales que puedan ocurrir y para cubrir cualquier gasto extra durante el afio.

Ambas reservas son una especie de alcancia que se usa en momentos especificos y de
necesidad. El resto de la utilidad neta se divide en cuatro partes iguales, ya que cada socio sera

duefio del 25% de la empresa, y se paga a los duefios.
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Para el escenario negativo, la menor cantidad que se le repartira a un socio es de $18,458.32, la mayor cantidad sera de $27,744.72 en los

siete afos analizados. Ver Tabla 50.

Tabla 50. Reparto de particiones — Escenario Negativo

Afo 6

$ $ $ $ $ $ $
87,232.14 94,719.62 102,148.00 109,510.03 | 116,798.01 | 124,003.79 | 131,118.71

Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $
8% 6,978.57 7,577.57 8,171.84 8,760.80 9,343.84 9,920.30 10,489.50

saldo $ $ $ $ $ $ $
80,253.57 87,142.05 93,976.16 100,749.23 | 107,454.17 | 114,083.49 | 120,629.22

$ $ $ $ $ $ $

Reserva Legal 8% 6,420.29 6,071.36 7,518.09 805094 | 859633 | 9,126.68 | 9,650.34

saldo $ $ $ $ $ $ $
73,833.28 80,170.69 86,458.07 92,689.29 | 98,857.84 | 104,956.81 | 110,978.88

Reparto de $ $ $ $ $ $ $
particiones por socio 18,458.32 20,042.67 21,614.52 23,172.32 | 24,714.46 | 26,239.20 27,744.72

Elaboracion propia
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Para un escenario normal, la menor cantidad que se le va a repartir a un socio sera de $42,107.15, y la mayor cantidad sera de $53,268.90.

Para mas informacion ver Tabla 51.

Tabla 51. Reparto de particiones — Escenario Normal

198,994.11 207,912.15 216,789.39 225,618.83 | 234,393.01 | 243,104.00 | 251,743.41

Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $
8% 15,919.53 16,632.97 17,343.15 18,049.51 | 18,751.44 19,448.32 20,139.47

saldo $ $ $ $ $ $ $
183,074.58 191,279.18 199,446.24 207,569.33 | 215,641.57 | 223,655.68 | 231,603.93

$ $ $ $ $ $ $
Reserva Legal 8% | 1) g5 o7 15,302.33 15,955.70 16,605.55 | 17.251.33 | 17,892.45 | 18,528.31

saldo $ $ $ $ $ $ $
168,428.61 175,976.84 183,490.54 190,963.78 | 198,390.24 | 205,763.22 | 213,075.62

Reparto de $ $ $ $ $ $ $
particiones por socio 42,107.15 43,994.21 45,872.64 47,740.94 | 49,597.56 | 51,440.81 | 53,268.90

Elaboracion propia
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En un escenario positivo, la menor cantidad de reparto por socio sera de $60,680.47, y la mayor sera de $73,315.08. Ver Tabla 52.

Tabla 52. Reparto de particiones — Escenario Positivo

ARfo 5

ARNo 6

$ $ $ $ $ $ $
286,769.70 296,811.27 306,826.42 316,808.33 | 326,749.73 | 336,642.89 | 346,479.60

Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $
8% 22,941.58 23,744.90 24,546.11 25,344.67 | 26,139.98 | 26,931.43 27,718.37

saldo $ $ $ $ $ $ $
263,828.12 273,066.36 282,280.31 291,463.67 | 300,609.75 | 309,711.46 | 318,761.23

$ $ $ $ $ $ $
Reserva Legal 8% 21,106.25 21,845 31 2258242 23317.09 | 24,048.78 | 24.776.92 | 25500.90

saldo $ $ $ $ $ $ $
242,721.87 251,221.05 259,697.88 268,146.57 | 276,560.97 | 284,934.54 | 293,260.33

Reparto de $ $ $ $ $ $ $
particiones por socio 60,680.47 62,805.26 64,924.47 67,036.64 | 69,140.24 | 71,233.64 | 73,315.08

Elaboracion propia

8.5. Costos vs. Precios

En las siguientes tablas se muestran los costos de adquirir el producto o servicio y en cuanto se lo esta vendiendo. Asi mismo, se muestran

las diferencias tanto monetarias como porcentuales del costo y el precio de venta. Los precios analizados no incluyen IVA.
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En la Tabla 53, se puede apreciar la diferencia, tanto porcentual como monetaria de los
costos y precios de venta de las bebidas alcoholicas por unidad. Los precios de venta son

elegidos de acuerdo con la competencia, para entrar efectivamente al mercado.

Tabla 53. Costos vs. Precios - Bebidas

Producto Costo de Venta = Precio de venta Diferencia DIEEmEL:
Porcentual
$ 1.08 $ 2.50 $ 143 232.6
$ 1.08 $ 2.50 $ 143 232.6
$ 1.24 $ 3.50 $ 226 281.9
$ 2.33 $ 5.00 $ 267 214.4
$ 2.55 $ 5.00 $ 245 196.1
$ 1.85 $ 5.00 $ 315 270.3
$ 17.76 $ 45.00 $ 2724 253.4
$ 49.90 $ 95.00 $ 4510 190.4
$ 55.00 $ 105.00 $ 50.00 190.9
$ 49.32 $ 70.00 $ 20.68 141.9
$ 43.99 $ 85.00 $ 41.01 193.2
$ 14.52 $ 30.00 $ 15.48 206.6
$ 26.11 $ 45.00 $ 18.89 172.3
$ 113.19 $ 165.00 $ 5181 145.8
$ 60.00 $ 115.00 $ 55.00 191.7
$ 49.50 $ 99.00 $ 49.50 200.0
$ 17.07 $ 39.00 $ 2193 228.5
$ 75.26 $ 90.00 $ 1474 119.6
$ 0.34 $ 0.80 $ 046 235.9
$ 2.56 $ 6.00 $ 344 234.4
$ 0.99 $ 4.00 $ 301 404.0
$ 0.22 $ 1.20 $ 098 547.5
$ 0.91 $ 3.00 $ 210 3315
$ 1.37 $ 6.50 $ 513 4735
$ 1.35 $ 6.50 $ 515 482.1
$ 1.43 $ 7.00 $ 557 490.7
$ 2.36 $ 6.00 $ 364 253.9

Elaboracion propia
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La Tabla 54 muestra las diferencias de los costos y los precios de venta de los licores.
La diferencia con la Tabla 53 es que estos precios son individuales. Se usan precios altos para

no ser afectados por posibles tasas de inflacion y para que las personas prefieran comprar la

botella entera.

Tabla 54. Costos vs. Precios — Bebidas en Vaso o Shot

ERIe Costo de venta Precio de Vpefg(\)/;j; Diferencia  Diferencia
| V0 VMRV g mpuestos  Poreentel
1_?_8 6%0 728 522 549.0
333 550 05 s 255.5
67 0 1008 543 2455
339 80 596 o 2433
8%0 1o§oo 11%20 1.$éo 1137
1.?15 6%0 728 5.%5 a4ra
201 700 154 a3 268.1
s 750 784 186 2226
L7 660 a a3 3600
158 560 560 363 3636
ofw 3.%0 326 2%3 632.7
5.%2 8.%0 826 2.%8 1594

Elaboracion propia

En la Tabla 55 se muestran las diferencias de los costos y los precios en los paquetes
que ofrece la discoteca, asi como en el valor de la entrada. Cabe resaltar que la botella de

whiskey sera la marca Johnnie Walker - Red Label.
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Tabla 55. Costos vs. Precios — Paquetes Discoteca

. Precio .
Precio de Precio de Diferencia

Paquetes de venta Paquete Diferencia
venta
venta Con Impuesto
Paquete

Porcentual

$22.00 $24.64
$12.63 | $33.33 | $28.00 $31.36 $15.37 221.7
$14.62 | $48.00 | $43.00 $48.16 $28.38 294.2
$25.87 | $67.00 | $62.00 $69.44 $36.13 239.7

Elaboracion propia

La Tabla 56 muestra las diferencias porcentuales y monetarias de los costos y los
precios de venta de los paquetes que se ofrecen en los tours. Se sacO el precio de venta

adecuandose a la competencia y al tipo de servicio que se esta ofreciendo

Tabla 56. Costos vs. Precios — Paquetes Tour

Precio de Diferencia
Paquete Con Impuesto Diferencia
venta Porcentual

Elaboracion propia
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La Tabla 57 muestra los costos y precios de venta con sus diferencias de valores. Se
escogieron los precios de venta de acuerdo con la competencia existente y que exista un margen

de rentabilidad aun cuando haya baja rotacion.

Tabla 57. Costos vs. Precios — Paquetes Evento

Costos vs. Precios por persona

Meseros y

Limpieza $12.13 $22.00 $24.64 $9.87 181.3

Meseros,
DJ,
Bebidas, $20.92 $29.00 $32.48 $8.08 138.6
Catering y
Limpieza

Meseros,
DJ,
Bebidas,
Catering,
Decoracion
y Limpieza

$25.75 $35.00 $39.20 $9.25 135.9

Elaboracion propia

8.6. Cristaleria y utensilios

En la siguiente tabla, Tabla 58, se muestran los diferentes vasos copas y utensilios que
se necesitara para el funcionamiento del catamaran, de acuerdo con su capacidad. En total se
tendran 270 vasos y copas, y 50 unidades entre utensilios y vajilla. Todo lo mencionado, da un

costo final de $1,172.54. Cualquier cobro extra por reposicion saldré de los fondos guardados

en la reserva estatutaria.



153

Tabla 58. Cristaleria y Utensilios
LUX CRUISE

Utensilios y Cristaleria

Coctelera 2 $ 74.68
Cuchara de bar 2 $ 3.80
Jigger 2 $ 10.02

Jarras 10 $ 3530

Platos pequefios 10 $ 28.10
Cuchillo 2 $ 648

Cubeta 10 $ 166.90

Mantel pulidor 4 $ 995
Tabla 1 $ 325

Vaso HighBall 12 onzas 30 $ 2125
Moscow Mule Mug 30 $ 540.00
Copa Cocktail 9 onzas 30 $ 41.40
Copa margarita de 7 oz. 30 $ 100.20
Vasos de shot 30 $ 9.30
Ceniceros 4 $ 224

Vaso largo 10 oz. 30 $ 30.60
Vaso whiskey corto 10.25 oz. 30 $ 2250
Vaso medidor 3 $ 357
Copas Espumante 30 $ 3450
Copa cerveza alta Catalina 14.25 oz. 30 $ 2850
Total $1,172.54

Elaboracién propia

8.7. Inversion total

En este proyecto, la inversion total es alta con un total de $755,950.92. De este valor
mencionado el costo del catamaran y su adquisicion es de $601,500, lo que representa un
79.57% del total. En la Tabla 59 se pueden observar los costos de inversion necesarios. La

tabla muestra algunos de los costos previamente analizados.



Tabla 59. Inversion Total

LUX CRUISE
INVERSION
Catamaran $ 600,000.00
Costos de adquisicién $ 1,500.00
Sumadora Casio Dr-120tm $ 234.00
Extintores $ 3,000.00
Gabinete para extintores $ 180.00
Carteles $ 40.00
Congelador $ 1,153.80
Disefios planos $ 1487.36
arquitecténicos
Remodelacion $ 24,844.70
Cristaleria $ 117254
Licuadora $ 239.22
Cable de extension $ 61.48
Camara de seguridad $ 215.54
Permlso?](r)r::rr;;mpales y $ 200.00
Emision de crgdencial $ 15308.00
portuaria
Pre-opening $103,842.59
Parlantes $ 899.95
Hielera $ 155.00
Dispensador de jabon $ 73.50
Basurero pequefio $ 85.00
Basurero industrial $ 85.00
Basurero cenicero $ 114.24
Casilleros $ 35.00
Laptop $  500.00
Botiquin de Primeros
i Auxilios $ 24.00
Total $ 755,950.92

Elaboracién propia

154
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8.8. Punto de equilibrio

La Tabla 60 muestra el punto de equilibrio al que necesita llegar cada servicio para
sobrevivir. La discoteca con unos costos fijos de $24,125.31, un precio de venta unitario de
$22 y un costo variable unitario de $8.11, necesita unas ventas de $1.736.29 para llegar a su
punto de equilibrio. ElI segmento de tour con costos fijos de $23,745.94, precio de venta
unitario de $26 y un costo variable unitario de $9.64, necesita unas ventas de $1.444.36 para
llegar a su punto de equilibrio. El servicio de evento con costos fijos de $2,511.23, precio de
venta unitario de $28.67 y un costo variable unitario de $12.13, necesita unas ventas de $151.87

para llegar a su punto de equilibrio.

Tabla 60. Punto de Equilibrio

LUX CRUISE - PUNTO DE EQUILIBRIO

$24,125.31 $22.00 $ 811 $ 1,736.29

$ 23,745.94 $ 26.00 $ 9.56 $ 1644 | $ 1,444.36

$ 2,511.23 $ 28.67 $ 1213 $ 1654 | $ 151.87

Elaboracién propia

8.9. Rentabilidad

Segun los datos del estado de pérdidas y ganancias, que se han podido realizar
basandose en las encuestas y en la competencia, los resultados financieros obtenidos son
positivos, pero no en todos los escenarios realizados, pues en el negativo se presenta un VAN
negativo. A pesar de tener una inversion minima en materia prima, el costo mas elevado que
influye notablemente en el proyecto es el del activo principal que es el catamaran, lo cual elevd

por encima de lo normal el costo de inversion de este proyecto de entretenimiento.
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A continuacion, se presentara el analisis de un escenario negativo, uno normal y uno positivo, que respaldan las decisiones financieras

tomadas. EI normal muestra las estadisticas que actualmente estan sucediendo en la ciudad de Manta.

En el escenario negativo, ver Tabla 61, con cheque promedio de $61.01 en discoteca, $26 en tour y $28.67 en evento se obtiene unas
ventas totales el primero afio de $907,190.82. Se obtiene un TIR positivo con un 6% y un VAN negativo con $192.914.08; con estos datos si se
acepta el proyecto ya que para una inversion con esa cantidad, se deberia analizar mas de los siete afios que se tienen presentes en este estudio. El

payback descontado, dice que se recuperara la inversion en once afos, cero meses y veintinueve dias (ver Anexo 16).

Tabla 61. Rentabilidad — Escenario Negativo

Capacidad: Cheque Tipo de servicio Rotacién/Ocupacié
promedio n
$ .
69 61.01 Discoteca 77.75%

$ 0,

26.00 Tour 62.25%
$

28.67 Evento 44.92%

392,764.08 482,442.48 31,984.26 907,190.82
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Afo 5 ANo 6 Afo 7
Ventas 3 3 3 $ 954 gss 4 | 966 ?56 5 | 979 fBl 0
907,190.82 918,802.86 930,563.54 942,474.75 P b o
+ Total Ingresos $ $ $ $ 954 238 4 | 966 ?56 51| 979 ?31 0
departamentales | 907,190.82 918,802.86 930,563.54 942.474.75 P Pt o
Costos y Gastos 3 5 5 5 285 315 7 | 284 301 1| 283 389 5
Discoteca 289,503.69 288,577.28 287,653.83 286,733.34 P P o
Costos y Gastos Tour 3 $ $ $ 281 §21 3| 280 221 11| 279 §23 7
y 284,951.25 284,039.41 283,130.48 282,224 47 . S 25
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Evento 30,134.78 30,038.35 29.942.22 29.846.41 29.750.90 | 29.655.70 | 29.560.80
- Total Costos y $ $ $ $ $ $ $
Gastos 604,589.72 602,655.03 600,726.54 598,804.21 596,668.0 | 594,978.0 | 593,074.0
departamentales 4 0 7
3 5 5 3 357 gso 3| 371 ?78 5 | 386 §56 9
302,601.10 316,147.83 329,837.00 343,670.54 P P P
. ., $ $ $ $ $ $ $
Administracion 16.573.08 16,947.63 17.330.65 17.722.32 18.122.85 | 18.532.42 | 18.951.26
Leqal $ $ $ $ $ $ $
g 6.000.00 6.135.60 6.274.26 6.416.06 6561.07 | 6,709.35 | 6,860.98
. $ $ $ $ $ $ $
Contabilidad 1.200.00 1.227.12 1,254.85 1.283.21 131221 | 134187 | 1,372.20
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$ $ $ $ $ $ $
Recursos Humanos |, g1y 9 4.908.48 5,019.41 5,132.85 5248.85 | 5367.48 | 5488.78
$ $ $ $ $ $ $
Mercadeo 1,440.00 1,472.54 1,505.82 1,539.86 1574.66 | 1,610.24 | 1,646.63
Seguridad $ $ $ $ $ $ $
26.328.69 26.923.72 27.532.20 28.154.42 28.790.71 | 29.441.38 | 30,106.76
L $ $ $ $ $ $ $
Mantenimiento 5.483.52 5.607.45 5.734.18 5.863.77 599629 | 6,131.81 | 6,270.38
. $ $ $ $ $ $ $
Combustible 61,864.32 65,204.99 68,726.06 72.437.27 76,348.88 | 80.471.72 | 84.817.20
$ $ $
- Total Gastos No $ $ $ $
Distribuidos 123,689.61 128.427 54 133,377.44 138.549.77 143'255'5 149’306'2 155'214'1
$ $ $ 5 213 §94 8 | 222 ?72 2 | 230 §42 7
178,911.48 187.720.29 196.459.56 205,120.77 S e P
Seguros a la $ $ $ $ $ $ $
propiedad 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 | 12.000.00 | 12,000.00
Impuesto predial $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $
Derechos de puerto | 5/ 505 44 34,285.44 34,285.44 34.,285.44 34,285.44 | 3428544 | 34.285.44
., $ $ $ $ $ $ $
Depreciacion 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30.000.00 | 30,000.00
.. $ $ $ $ $ $ $
- Total Cargos Fijos | ¢ »ac 44 76,285.44 76,285.44 76,285.44 76.285.44 | 76.285.44 | 76.285.44
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3 3 5 3 137 iog 4| 145 38586 8 | 154 §57 3
102,626.04 111.434.85 120.174.12 128.835.33 Bt b o
$ 3 $ $ $ $ $
(0)
(15% Empleados) | 15 3939, 16,715.23 18,026.12 19,325.30 20,611.41 | 21.883.02 | 23.138.60
Saldo 3 5 5 3 116 ?98 0| 124 goa 7 | 131 flS 7
87,232.14 94.719.62 102,148.00 109.510.03 St P P
(0% Impuesto a la $ $ $ $ $ $ $
renta - - - - - - -
3 5 5 3 116 ﬂ7;98 0124 303 7 | 131 f18 7
87,232.14 94.719.62 102,148.00 109.510.03 St P P
Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $
8% 6.978.57 757757 8.171.84 8.760.80 934384 | 992030 | 10,489.50
Saldo $ 5 5 3 107 i54 1| 114 383 4 | 120 gzg 2
80,253.57 87.142.05 93.976.16 100,749.23 B o o
$ $ $ $ $ $ $
(o)
Reserva Legal 8% 6.420.29 6.971.36 7.518.09 8.059.94 859633 | 9.126.68 | 9.650.34
$ $
$ $ $ $ $
Saldo 73.833.28 80.170.69 86.458.07 92.689.29 98,857.84 104’256'8 110'278'8
Reparto de
partirc)iones por $ 3 3 $ $ $ $
o 18.458.32 20.042.67 21.614.52 23.172.32 2471446 | 26239.20 | 27,744.72

1) Flujo de caja Operativo después de impuestos
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$ $ 3 $ 167 i09 4 | 175 286 8 | 184 §57 3
132,626.04 141,434.85 150,174.12 158,835.33 ’3 ' ’1 ' ’1 '
3 3 3 3 167 iOQ 4 | 175 286 8 | 184 §57 3
132,626.04 141,434.85 150,174.12 158,835.33 ’3 ' ’1 ' ’1 '
$ $ $ $ $ $ $
15,393.91 16,715.23 18,026.12 19,325.30 20,611.41 | 21,883.02 | 23,138.60
3 3 3 3 146 ?98 0 | 154 303 7 | 161 flS 7
117,232.14 124,719.62 132,148.00 139,510.03 ’1 ' ’9 ' ’1 '
3 3 3 3 146 ?98 0 | 154 §03 7 | 161 le 7
117,232.14 124,719.62 132,148.00 139,510.03 ’1 ' ’9 ' ’1 '
Célculo de impuestos para el flujo operativo
3 3 3 3 167 309 4 | 175 286 8 | 184 5;;57 3
132,626.04 141,434.85 150,174.12 158,835.33 ’3 ' ’1 ' ’1 '
$ $ $ $ $ $ $
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00
3 3 3 3 137 309 4 | 145 286 8 | 154 gS? 3
102,626.04 111,434.85 120,174.12 128,835.33 ’3 ' ’1 ' ’1 '
$ $ $ $ $ $ $
15,393.91 16,715.23 18,026.12 19,325.30 20,611.41 | 21,883.02 | 23,138.60
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3 $ 3 3 116 ?98 0| 124 303 7 | 131 le 7
87,232.14 94,719.62 102,148.00 109,510.03 s P e
$ $ $ $ $ $ $

$
755,950.9

ANo 6 ARo 7
3 3 5 5 3 146 ?98 0| 154 303 7 | 161 ?LS18 7
(755,950.92) 117,232.14 124,719.62 132,148.00 139,510.03 ’1 ' ’9 . ’1 :

| 15% |

$563,036.85
$(755,950.92)
($192,914.08)

6% |
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B -

Elaboracion propia

En este escenario, se recomienda la propuesta de conseguir un préstamo del banco. Se analizd un escenario, (ver Anexo 9), en el cual un
50% de la inversidn sea capital propio y el resto se apalancara con el banco. Segun el Banco Central del Ecuador, hasta marzo del 2019 para un
Productivo Empresarial las tasas anuales van a tener un minimo de 9.92% y un méaximo de 10.21% (Banco Central del Ecuador, 2019). Se utiliz
un promedio de ambos, teniendo una tasa de 10%. Segun la tabla de amortizacion, (ver Anexo 10), se pagara un total de impuestos de $221,421.37,
dando un préstamo total de $599,396.83. Se incremento la inversion en un 79%. El Loan-To-Value es del 50%, con una tasa de interés del 10%,

esto da una tasa de interés mensual del 0.83%. En diez afios se tendra 120 periodos con un pago por cada uno de $4,994.97, (ver Anexo 11).

Para el escenario con préstamo bancario se analizo, al igual que los otros escenarios, a siete afios. Esto dio un TIR de 11%, un 5% de
diferencia entre un préstamo bancario y usar Unicamente capital propio. Dio un VAN negativo de $44,797.05. Si se calcula en porcentaje, la
diferencia con la inversion del escenario negativo da un negativo 25.5% y la del préstamo bancario da un negativo 5.93%. El payback descontado,

(ver Anexo 16), dio un periodo de recuperacion de siete afios, diez meses y veinticuatro dias. La diferencia de recuperacion de los dos escenarios
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es de 3.18, lo que quiere decir, tres afios, dos meses y cinco dias. Para el escenario negativo, se consideraria buscar un préstamo bancario para no

invertir todo el capital propio en un modelo de negocios riesgoso.

En un escenario normal, ver Tabla 62, con cheque promedio de $61.01 en discoteca, $26 en tour y $28.67 en evento se obtiene unas ventas
totales el primero afio de $1,038,675.49. Los datos evidenciados mejoran, pues el TIR esta en 26% lo cual es un buen indicador y el VAN esta
positivo con un valor de $286,927.31, lo cual lo convierte en un buen escenario y un proyecto factible. Segun el payback descontado, se recuperara

la inversidn en cuatro afos, seis meses y siete dias (ver Anexo 16).

Tabla 62. Rentabilidad — Escenario Normal

Capacidad: Cheque Tipo de Rotacién/Ocupaci6
promedio servicio n
$ .
69 61.01 Discoteca 84.00%

$ 0

26.00 Tour 73.92%
$

28.67 Evento 58.25%

424,336.75 572,860.08 41,478.66 1,038,675.49
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Ventas $ $ $ $ 1 092$885 4|1 106$874 41 121$042 4
1,038,67549 | 1,051,970.54 1,065,435.76 1,079,073.34 [ T e
+ Total Ingresos $ $ $ $ 1 092$885 4|1 106$874 411 121$042 4
departamentales | 1,038,675.49 | 1,051,970.54 1,065,435.76 1,079,073.34 T T e
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Discoteca 289,503.69 288,577.28 287,653.83 286,733.34 285,815.79 | 284.901.18 | 283.989.50
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Tour 284.951.25 284,039.41 283,130.48 282.224.47 281321.35 | 280,421.12 | 279,523.77
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Evento 30,134.78 30,038.35 29.942.22 29.846.41 29.750.90 | 29.655.70 | 29.560.80
- mg;ftgfos y $ $ $ $ $ $ $
604,589.72 602,655.03 600,726.54 598,804.21 596,888.04 | 594.978.00 | 593,074.07
departamentales
$ $ $ $ $ $ $
434,085.77 449,315.50 464,709.22 480,269.13 495,997.44 | 511.896.41 | 527,968.34
. . $ $ $ $ $ $ $
Administracion 16.573.08 16,947.63 17.330.65 17.722.32 18.122.85 | 18532.42 | 18.951.26
Leqal $ $ $ $ $ $ $
g 6.000.00 6.135.60 6.274.26 6.416.06 6.561.07 6.709.35 6.860.98
- $ $ $ $ $ $ $
Contabilidad 1.200.00 1.227.12 1.254.85 1.283.21 131221 1,341.87 1.372.20
$ $ $ $ $ $ $
Recursos Humanos |/ g1 g9 4.908.48 5019.41 5132.85 5248.85 5367.48 5 488.78
$ $ $ $ $ $ $
Mercadeo 1.440.00 1.472.54 1.505.82 1.539.86 1.574.66 1.610.24 1.646.63
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Seguridad $ $ $ $ $ 5 3
26.328.69 26.923.72 27.532.20 28.154.42 2879071 | 29,441.38 | 30.106.76
. $ $ $ $ $ $ $
Mantenimiento 5.483.52 5.607.45 5,734.18 5.863.77 509629 | 6131.81 | 627038
. $ $ $ $ $ $ $
Combustible 61,864.32 65,204.99 68,726.06 72.437.27 76348.88 | 80471.72 | 84,817.20
- Total Gastos No $ $ $ $ $ $ $
Distribuidos 123,689.61 128.,427.54 133,377.44 138,549.77 143.95552 | 149,606.27 | 155514.18
$ $ $ $ $ $ $
310,396.16 320,887.97 331,331.79 341,719.36 352,041.92 | 362,290.14 | 372.454.15
Seguros a la $ $ $ $ $ $ $
propiedad 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 | 12,000.00 | 12,000.00
Impuesto predial $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $
Derechos de puerto | 5, 50 44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 | 3428544 | 3428544
., $ $ $ $ $ $ $
Depreciacion 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00
- Total Cargos $ $ $ $ $ $ $
Fijos 76,285.44 76,285.44 76,285.44 76.285.44 7628544 | 7628544 | 7628544
$ $ $ $ $ $ $
234.110.72 244,602.53 255.046.35 265,433.92 275.756.48 | 286,004.70 | 296,168.71
$ $ $ $ $ $ $
(0)
(15% Empleados) | 3¢ 11661 36,690.38 38,256.95 39,815.09 4136347 | 42,900.71 | 44,42531
saldo $ $ $ $ $ $ $
198,994.11 207,912.15 216,789.39 225.618.83 234,393.01 | 243,104.00 | 251,743.41
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(0% Impuesto a la $ $ $ $ $ $ $

renta) - - - - - - -

$ $ $ $ $ $ $
198,994.11 207,912.15 216,789.39 225,618.83 234,393.01 | 243,104.00 | 251,743.41

Reserva $ $ $ $ $ $ $
Estatutaria 8% 15,919.53 16,632.97 17,343.15 18,049.51 18,751.44 19,448.32 20,139.47

saldo $ $ $ $ $ $ $
183,074.58 191,279.18 199,446.24 207,569.33 215,641.57 | 223,655.68 | 231,603.93

$ $ $ $ $ $ $

(o)

Reserva Legal 8% | 1) ¢/ o7 15,302.33 15,955.70 16,605.55 17,251.33 | 17,892.45 | 18,528.31

saldo $ $ $ $ $ $ $
168,428.61 175,976.84 183,490.54 190,963.78 198,390.24 | 205,763.22 | 213,075.62

Reparto de

particiones por 3 $ $ $ $ 3 $

SoCio 42,107.15 43,994.21 45,872.64 47,740.94 49,597.56 51,440.81 53,268.90
1) Flujo de caja Operativo después de impuestos

$ $ $ $ $ $ $
264,110.72 274,602.53 285,046.35 295,433.92 305,756.48 | 316,004.70 | 326,168.71

$ $ $ $ $ $ $
264,110.72 274,602.53 285,046.35 295,433.92 305,756.48 | 316,004.70 | 326,168.71

$ $ $ $ $ $ $
35,116.61 36,690.38 38,256.95 39,815.09 41.363.47 42.900.71 44 425.31
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$ $ $ $ $ $ $
228,994.11 237,912.15 246,789.39 255,618.83 264,393.01 | 273,104.00 | 281,743.41
$ $ $ $ $ $ $
228,994.11 237,912.15 246,789.39 255,618.83 264,393.01 | 273,104.00 | 281,743.41
Caélculo de impuestos para el flujo operativo
$ $ $ $ $ $ $
264,110.72 274,602.53 285,046.35 295,433.92 305,756.48 | 316,004.70 | 326,168.71
$ $ $ $ $ $ $
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
$ $ $ $ $ $ $
234,110.72 244,602.53 255,046.35 265,433.92 275,756.48 | 286,004.70 | 296,168.71
$ $ $ $ $ $ $
35,116.61 36,690.38 38,256.95 39,815.09 41,363.47 42,900.71 44,425.31
$ $ $ $ $ $ $
198,994.11 207,912.15 216,789.39 225,618.83 234,393.01 | 243,104.00 | 251,743.41
$ $ $ $ $ $ $

$
755,950.92
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‘ $(755,950.92) ‘ 3 ‘ $ $ $ $ $ $

228,994.11 237,912.15 246,789.39 255,618.83 264,393.01 | 273,104.00 | 281,743.41

__ Costo de Capital | 5% ]

$1,042,878.24
$(755,950.92)
$286,927.31
26%
4.52

Elaboracion propia

Por altimo, esta el escenario positivo, ver Tabla 63, con cheque promedio de $61.01 en discoteca, $26 en tour y $28.67 en evento se obtiene
unas ventas totales el primero afio de $1,141,940.89; es el més factible en comparacion con los otros escenarios. ElI TIR es de 40% y el VAN
positivo con un valor de $663,785.02, la rentabilidad es mucho mas elevada y lo convierte en un gran proyecto a plasmar. Segun el payback

descontado, se recuperara la inversion en tres afios, cero meses y veintidos dias (ver Anexo 16).



Capacidad:

69

$
466,433.65

Tabla 63. Rentabilidad — Escenario Positivo

Cheque Tipo de Rotacion/Ocupacio
promedio Servicio n

61$01 Discoteca 92.33%

26$00 Tour 80.50%

28$67 Evento 72.50%

$
623,881.44

$
51,625.80

$
1,141,940.89
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Ao 6
$ $ $ $ $ $ $
Ventas 1,1419,)940.8 115655774 | 117136167 186.355.10 1’201{;540'4 1,216%920.1 1,232é496.7
$ $ $ $
+ Total Ingresos $ $ $
departamentales 1'1415940'8 1156557.74 | 1.171361.67 1,186.355.10 1’201é540'4 1’216%920'1 1’232;‘96'7
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Discoteca 289,503.69 | 288,577.28 287.653.83 286,733.34 285.815.79 | 284,901.18 | 283,989.50
$ $ $ $ $ $ $
Costos y Gastos Tour | e/ g59 o5 | 284.039.41 283.130.48 282.224.47 28132135 | 280,421.12 | 279,523.77
Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Evento 30,134.78 30,038.35 29.942.22 20.846.41 29.750.90 | 2965570 | 29.560.80
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Gastos $ $ $ $ $ $ $
604,589.72 |  602,655.03 600,726.54 598,804.21 506,888.04 | 594,978.00 | 593,074.07
departamentales
$ $ $ $ $ $ $
53735117 | 553,902.70 570,635.14 587,550.89 604,652.41 | 621,942.17 | 639,422.68
. ., $ $ $ $ $ $ $
Administracion 16,573.08 16,947.63 17.330.65 17.722.32 18122.85 | 18532.42 | 18,951.26
Leqal $ $ $ $ $ $ $
g 6.000.00 6.135.60 6.274.26 6.416.06 6.561.07 6.709.35 6.860.98
- $ $ $ $ $ $ $
Contabilidad 1.200.00 1.227.12 1,254.85 1.283.21 131221 1.341.87 1.372.20
$ $ $ $ $ $ $
Recursos Humanos | g4 g9 4.908.48 5019.41 5132.85 5.248.85 5367.48 5488.78
$ $ $ $ $ $ $
Mercadeo 1.440.00 1.472.54 1,505.82 1.539.86 1,574.66 1.610.24 1.646.63
Seguridad $ $ 3 $ 8 $ $
26,328.69 26,923.72 27.532.20 28,154.42 2879071 | 29441.38 | 30.106.76
L $ $ $ $ $ $ $
Mantenimiento 5 483.52 5607.45 5734.18 5863.77 5.996.29 6.131.81 6.270.38
. $ $ $ $ $ $ $
Combustible 61.864.32 65.204.99 68.726.06 72.437.27 7634888 | 8047172 | 84,817.20
- Total Gastos No $ $ $ $ $ $ $
Distribuidos 123.689.61 128,427 54 133,377.44 138,549.77 14395552 | 149.606.27 | 155514.18
$ $ $ $ $ $ $
413.661.56 | 425475.16 437.257.70 449,001.13 460,696.89 | 472,335.90 | 483,908.49
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. $ $ $ $ $ $ $
Seguros a la propiedad | 4, 541 12.000.00 12,000.00 12.000.00 12.000.00 | 12,000.00 | 12,000.00
Impuesto predial $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $
Derechos de puerto | 5/ g5 44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 | 3428544 | 34,285.44
L $ $ $ $ $ $ $
Depreciacion 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00
. $ $ $ $ $ $ $
- Total Cargos Fijos | o oae 44 76,285.44 76,285.44 76.285.44 7628544 | 7628544 | 76.285.44
$ $ $ $ $ $ $
337.376.12 | 349,189.72 360,972.26 372,715.69 384.411.45 | 396,050.46 | 407,623.05
$ $ $ $ $ $ $
(o)
(15% Empleados) | g4 556 40 52.378.46 54,145.84 55,907.35 57.661.72 | 59.407.57 | 61.143.46
saldo $ $ $ $ $ $ $
286,769.70 |  296,811.27 306,826.42 316,808.33 326,749.73 | 336,642.89 | 346,479.60
(0% Impuesto a la $ $ $ $ $ $ $
renta) - - - - - - -
$ $ $ $ $ $ $
286,769.70 |  296,811.27 306,826.42 316,808.33 326,749.73 | 336,642.89 | 346,479.60
Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $
8% 2294158 23.744.90 2454611 25 344,67 26139.98 | 2693143 | 27,718.37
Saldo $ $ $ $ $ $ $
263,828.12 | 273,066.36 282,280.31 291,463.67 300,609.75 | 309,711.46 | 318,761.23
$ $ $ $ $ $ $
Reserva Legal 8% | ) 145 o5 21,845.31 22.582.42 23,317.09 2404878 | 24.776.92 | 25500.90
saldo $ $ $ $ $ $ $
24272187 |  251,221.05 259,697.88 268,146.57 276,560.97 | 28493454 | 293.260.33
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Reparto de $ $ $ $ $ $ $
particiones por socio | 60,680.47 62,805.26 64,924.47 67,036.64 69,140.24 71,233.64 73,315.08

1) Flujo de caja Operativo después de impuestos

$ $ $ $ $ $ $
367,376.12 379,189.72 390,972.26 402,715.69 414,411.45 | 426,050.46 | 437,623.05
$ $ $ $ $ $ $
367,376.12 379,189.72 390,972.26 402,715.69 414,411.45 | 426,050.46 | 437,623.05
$ $ $ $ $ $ $
50,606.42 52,378.46 54,145.84 55,907.35 57,661.72 59,407.57 61,143.46
$ $ $ $ $ $ $
316,769.70 326,811.27 336,826.42 346,808.33 356,749.73 | 366,642.89 | 376,479.60
$ $ $ $ $ $ $
316,769.70 326,811.27 336,826.42 346,808.33 356,749.73 | 366,642.89 | 376,479.60
Calculo de impuestos para el flujo operativo
$ $ $ $ $ $ $
367,376.12 379,189.72 390,972.26 402,715.69 414,411.45 | 426,050.46 | 437,623.05
$ $ $ $ $ $ $
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
$ $ $ $ $ $ $
337,376.12 349,189.72 360,972.26 372,715.69 384,411.45 | 396,050.46 | 407,623.05
$ $ $ $ $ $ $
50,606.42 52,378.46 54,145.84 55,907.35 57,661.72 59,407.57 61,143.46
$ $ $ $ $ $ $
286,769.70 296,811.27 306,826.42 316,808.33 326,749.73 | 336,642.89 | 346,479.60




$
755,950.92

ARNo 6
$ $ $ $ $ $ $
$(755,950.92) 316,769.70 326,811.27 336,826.42 346,808.33 356,749.73 | 366,642.89 | 376,479.60
| Costo de Capital | [ 5% ]
$1,419,735.94
$(755,950.92)
$663,785.02

40%
3.06

Elaboracion propia



174

Para sacar las ventas totales anuales en cada escenario, se analizaron los porcentajes de
ocupacién mensualmente que tendria cada servicio ofrecido para sacar un promedio. Los
porcentajes dependian de la estacionalidad, temporada, feriados y época de cruceros. Los
porcentajes promedio para discoteca fueron de 77.8% en un escenario negativo, 84% en un
escenario normal y 92.3% en un escenario positivo. Los porcentajes promedio para tour fueron
de 62.3% en un escenario negativo, 73.9% en un escenario normal y 80.5% en un escenario
positivo. Los porcentajes promedio para eventos fueron de 44.9% en un escenario negativo,

58.3% en un escenario normal y 72.5% en un escenario positivo (ver Anexos 12, 13y 14).

Se sacaron datos del proyecto (ver Anexo 15), donde se estimaron los crecimientos o
disminuciones de los costos y gastos anuales del proyecto. Estos valores se proyectaron por los
datos obtenidos de afios anteriores. Se estima que las tarifas suban un 1.28% anual ya que es
un negocio que esta entre los mayores sustentos econdmicos de la ciudad y el pais entero donde
se establecera el catamaran; este crecimiento es necesario para sobrevivir con un mercado
turistico segun el INEC. Se estima una disminucion del 0.32% en costos y gastos
departamentales ya que es el valor anual que los indices de precios al consumidor dan, son los
precios basicos para crear una empresa. Se espera un incremento de 0.56% de inflacion por un
promedio de afios anteriores que se aproximd. Calculando la inflacion salarial de los Gltimos 5
afios, se espera una el proximo afio de 1.70%. Los dos ultimos datos mencionados dan un total
de 2.26% de inflacion en gastos no distribuidos. En el combustible, por el cambio de precios

del petréleo, se espera un incremento del 5.4%.

El seguro de la propiedad se estimé un 2% del valor de la compra, por lo que se va a
pagar anualmente $12,000. Para la depreciacion, segun las leyes ecuatorianas se depreciar el

catamaran en un 5% del valor anualmente, es decir se va a pagar $30,000 cada afio. Al ser un
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proyecto turistico en la ciudad de Manta no se va a pagar el impuesto a la renta ni impuesto

predial.

Para sacar el costo de capital, se analizo el costo econdémico de capital del Ecuador en
un afio, que fue de 16.18% y la del siguiente afio, que fue de 14.25%. Al hacer un promedio de
ambas, da una tasa de costo de capital de 15%. Este porcentaje se uso en el calculo del VAN

del proyecto en los diferentes escenarios.

Para sacar el payback descontado (ver Anexo 16), se necesitd obtener el valor presente,

los flujos de cada afio y la tasa que se va a utilizar, en este caso el costo de capital.

Para sacar el valor presente se uso la siguiente formula:

VF
(L41)"

VP =

Donde:

e V/F =valor futuro
e j=tasa

e n =periodo

Para sacar el payback se utilizo la siguiente formula:

(b—c)
Payvback = a -I-T
Donde:

e a=aflo inmediato anterior al que se recupera la inversion.

e b =inversion inicial.
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e ¢ = flujo acumulado del afio inmediato anterior al que se recupera la inversion.

e d=valor presente del flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

Con esta férmula se puede sacar de una manera mas especifica el tiempo esperado de

recuperacion de la inversion en afios, meses y dias.
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9. CONCLUSION

Lux Cruise es una idea totalmente nueva en la ciudad de Manta, muy novedosa
referente a la industria del entretenimiento, pues se sale de lo normal en cuanto a recreacion y
espectaculos en alta mar se refiere. Cabe destacar que el fin del proyecto no es disputar por
precios con el resto de la competencia, sino mas bien ofrecer una novedosa experiencia al
cliente acompafiado de un buen servicio por parte del personal. La mejor herramienta de
gestion es dar a los clientes descuentos, comodidad y atencion pues los clientes satisfechos

pueden volverse leales y generar mas ganancias en los negocios.

Con esto se concluye que, de acuerdo con los tres escenarios realizados, el proyecto
resulta factible. En todos los escenarios, a excepcion del negativo, se obtuvo un valor actual
neto positivo. Al ser una inversion monetaria alta, los siete afios en los que se analizé el
proyecto no son suficientes para obtener un valor actual neto positivo. El TIR en todos los
escenarios dio mayor a un 5% con lo que se concluye viable este plan tan prometedor dentro

de la ciudad de Manta.
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ANEXOS

Anexo 1. Fotos del catamaran

Proa catamaran

Interior del catamaran
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Cubierta del catamaran

Popa del catamaran
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Anexo 2. Modelo de Encuesta N° 1

Catamaran Show & Disco

*Obligatorio

¢, Qué dias prefieres salir a una discoteca? *
(] Miércoles

(] Jueves

(] Viernes

[} Sabado

(] Domingo

¢,Con qué frecuencia vas a una discoteca? *
(O 3 veces al mes

() Maximo 4 veces al mes

() 5 0 mas veces al mes

() 1 vez al mes

¢, Cuanto dinero promedio gastas en una noche de diversion? *
() $30 - $40

() $40 - $50

) $50 - $60

O $60+

¢, Qué bebidas consumes mas en un club? *
() Bebidas soft

(O Whiskey

() Vodka

() Cocteles

() Cervezas

() Otros

¢, Te interesaria una discoteca en alta mar? *
O Si
) No

¢ Estarias dispuesto a pagar un poco mas por una discoteca mas

exclusiva con shows en vivo en un catamaran? *
O Si
() No
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Anexo 3. Modelo de Encuesta N° 2

Turismo en Alta Mar

*Obligatorio

¢, Te gustaria participar de tours en un catamaran? *
O Si

) No

Durante este tour mencionado, ¢ te gustaria recibir piqueos? *
O Si

© No

¢, Qué tipos de paquetes te atraerian mas? *

| Bebidas ilimitadas

] Piqueos ilimitados

[ Tarifas especiales para locales

[ Tiempo libre para conocer el destino

[ Jotro

¢ En qué horarios preferirias tomar este tour? *

] Desayuno

[ JBrunch

] Almuerzo

(] Cena

¢, Qué tipo de bebidas te interesaria? *
( Bebidas Soft
O Vinos y espumantes
Cerveza
() Bebidas fuertes (Whiskey, tequila, vodka, ginebra)
© Otros

¢, Cuanto gastarias por un tour en alta mar con comida y bebida? *
) $25 - $34

) $35-$44

O $45 - $54

() $55+
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Anexo 4. Modelo de Encuesta N° 3

Eventos en Alta Mar

*Obligatorio

¢, Te gustaria tener tu evento a borde de un catamaran? *
O Si

) No

O Tal vez

¢, En qué horario preferirias comenzar tu evento? *
(O Mafiana

(O Mediodia

O Tarde

) Noche

¢, Qué tipo de paguetes te interesaria mas? *

() Paquete bésico: Espacio con servicio y limpieza

() Paquete medio: Espacio, servicio, bebidas, catering, misica y limpieza
() Paquete completo: Espacio, servicio, bebidas, catering, musica,
decoracion y limpieza

¢, Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paquete
basico? *

O $19

O $22

O $25

¢, Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paquete
medio? *

O $26

O $29

O $32

¢,Cuanto estas dispuesto a pagar por persona en un paquete
completo? *

O $32

) $35

) $38



Anexo 5. Costo de Bebidas

Enero 35,7?3.25

Febrero 36,0§9.69

Marzo 37,4?9.21

Abril 36,0?9.69

Mayo 35,1?7.97
om0 35,1?7.97
e 36,0§9.69
. Agoso 41,8?2.65
w 35,737;3.25
Octubre 36,0§9.69

Noviembre 37’4%.21

Diciembre 41,822.65

Total 444,73:34.95

Total para cada servicio anual 222’:92. 48

Total para cada servicio $

Mensual 18,532.71

Elaboracién Propia
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Anexo 6. Planos del Catamaran
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Anexo 7. Recetas Estandar

Sea Breeze
Vaso HighBall 12 onzas Cuchara de Bar _—

Costo Valor por Costo

Unidad Cantidad Ingredientes Unitario Contenido unidad Total

Mililitros 45 Vodka Neutro $ 13.75 1000 $ 0.013750 0.62
$

Mililitros 90 Jugo de Toronja | $ 5.00 1000 $  0.005000 0.45
Jugo de $

Mililitros 60 Arandano $ 2.50 1000 $ 0.002500 0.15
$

Mililitros 15 JugodeLimén | $ 1.33 1000 $ 0.001330 0.02
$

Mililitros 30 Jarbe de Goma | $ 0.48 500 $ 0.000960 0.03
$

Kilogramos 0.06 Limén $ 1.31 1 $ 1.31 0.08
$

Kilogramos 0.08 Hielo $ 1.00 3 $ 0.333333 0.03
$

Costo Total 1.37
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Moscow Mule

Moscow Mule Mug Cuchara de Bar | Jigger |

Costo Valor por Costo
Unidad Cantidad Ingredientes Unitario Contenido unidad Total
Mililitros 45 Vodka Neutro | $ 13.75 750 $ 0.018333 0.83
Jarabe de $
Mililitros 60 Jengibre $ 1.23 184 $  0.006685 0.40
$
Mililitros 30 Agua Mineral $ 2.72 6000 $ 0.000453 0.01
$
Kilogramos 0.06 Limén $ 1.31 1 $ 1.310000 0.08
$
Kilogramos 0.09 Hielo $ 1.00 3 $ 0.333333 0.03
$
Costo Total 1.35

Valor por Costo

Unidad Cantidad Ingredientes unidad Total
Mililitros 120 Milky Mix $ 11.50 2191 $  0.005249 $0.63
Mililitros 60 Licorde Menta | $ 9.73 750 $ 0.012973 $0.78
Kilogramos 0.055 Hielo $ 1.00 3 $  0.333333 $0.02
Costo Total $1.43
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\ETGEEY

__Copamargaritade 70z |1 | CucharadeBar | Coctelera | | | Jigger
Costo Valor por Costo
Unidad Cantidad Ingredientes Unitario Contenido unidad Total
Mililitros 88.8 Tequila $ 14.47 750 $ 0.019293 1.71
Mililitros 29.6 Zumode Limén | $ 1.21 200 $  0.006050 O.?LS8
Mililitros 29.6 Triple Sec $ 7.64 700 $ 0.010914 o.iz
Kilogramos 0.05 | SalFinade Mesa | $ 0.56 2 $  0.280000 O.?)Sl
Kilogramos 0.06 Limoén $ 1.31 1 $  1.310000 O.?)SS
Kilogramos 0.055 Hielo $ 1.00 3 $ 0.333333 O.?)SG
Costo Total 2.?6

Whiskey On The Rocks

Vaso whiskey corto 10.25
0Z. 1 Cuchara de Bar

Costo Valor por Costo
Unidad Cantidad Ingredientes Unitario Contenido unidad Total




Anexo 8. Capital de trabajo

Capital de trabajo

Elaboracion propia

LUX CRUISE

$

Mililitros 50 Whiskey $ 591.84 750 $ 0.789120 39.46
$

Kilogramos 0.09 Hielo $ 1.00 3 $ 0.333333 0.03
$

Costo Total 39.49

Elaboracion propia

Nomina $ 6,455.98 $ 6,455.98 $ 6,455.98 $ 19,367.95
Derecho de puerto $ 2,857.12 $ 2,857.12 $ 2,857.12 $ 8,571.36
Combustible $ 5,155.36 $ 5,155.36 $ 5,155.36 $ 15,466.08
Bebidas $18,532.71 $18,532.71 $18,532.71 $ 55,598.12
Costo de admision $ 210.00 $ 210.00 $ 210.00 $ 630.00
Otros gastos $ 603.03 $ 603.03 $ 603.03 $ 1,809.08
Total $101,442.59
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Anexo 9. Valoracion del proyecto - Préstamo Bancario

Capacidad:

69

$
392,764.08

Chequg Tipo de servicio Rotacion/Ocupacio
promedio n

61$01 Discoteca 77.75%

26$00 Tour 62.25%

28$67 Evento 44.92%

$
482,442.48

$
31,984.26

$
907,190.82

196

Ao 5 Ao 6
$ $
Ventas 3 3 3 $ 954,538.4 | 966,756.5 $
907,190.82 918,802.86 930,563.54 942,474.75 3% 7505 | 979,131.00
$ $
+ Total Ingresos $ $ $ $ $
departamentales | 907,190.82 918,802.86 930,563.54 942,474.75 954’238'4 966’;56'5 979,131.00
$ $
Costos y Gastos $ $ $ $ $
Discoteca 289,503.69 288,577.28 287,653.83 286,733.34 285’315'7 284'201'1 283,089.50
$ $
Costos y Gastos $ $ $ $ $
Tour 284,951.25 284,039.41 283,130.48 282,224.47 281’221'3 280"2‘21'1 279,523.77
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Costos y Gastos $ $ $ $ $ $ $
Evento 30,134.78 30,038.35 29,942.22 29,846.41 29,750.90 | 29,655.70 | 29,560.80
- Total Costos y $ $ $ $ $ $ $
Gastos 604,589.72 |  602,655.03 600,726.54 508,804.21 | 209880 | 5949780 1 54 574 07
departamentales 4 0
$ $
$ $ $ $ $
302,601.10 316,147.83 329,837.00 343,670.54 357’850'3 371';78'5 386,056.93
L $ $ $ $ $ $ $
Administracion 16,573.08 16,947.63 17,330.65 17,722.32 18,122.85 | 18,532.42 | 18,951.26
Legal $ $ $ $ $ $ $
6,000.00 6,135.60 6,274.26 6,416.06 6,561.07 | 6,709.35 | 6,860.98
. $ $ $ $ $ $ $
Contabilidad 1,200.00 1,227.12 1,254.85 1,283.21 131221 | 134187 | 1,372.20
$ $ $ $ $ $ $
Recursos Humanos 4,800.00 4,908.48 5,019.41 5,132.85 5,248.85 | 5,367.48 5,488.78
$ $ $ $ $ $ $
Mercadeo 1,440.00 1,472.54 1,505.82 1,539.86 1574.66 | 1,610.24 | 1,646.63
Seguridad 3 3 $ 3 3 $ $
26,328.69 26,923.72 27,532.20 28,154.42 28,790.71 | 29,441.38 | 30,106.76
- $ $ $ $ $ $ $
Mantenimiento 5,483.52 5,607.45 5,734.18 5,863.77 5996.29 | 6,131.81 | 6,270.38
, $ $ $ $ $ $ $
Combustible 61,864.32 65,204.99 68,726.06 72,437.27 76,348.88 | 80,471.72 | 84,817.20
$ $
- Total Gastos No $ $ $ $ $
Distribuidos | 123,689.61 |  128,427.54 133,377.44 13854977 | M43000 | MOB002 1 y55 614,18




$

$
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$ $ $ $ $
178,911.48 187.720.29 196.459.56 205,120.77 213’67394'8 222%72'2 230,542.75
Seguros a la $ $ $ $ $ $ $
propiedad 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 12.000.00 | 12,000.00 | 12,000.00
Impuesto predial $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $
Derechos de puerto | 5, gz 44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 34,285.44 | 34.285.44 | 3428544
. . $ $ $ $ $ $ $
Gastos Financieros | a6 204 o7 34,326.13 31,644.05 28.681.13 25407.95 | 21.792.03 | 17,797.47
Depreciacién $ $ $ $ $ $ $
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00
., $ $ $ $ $ $ $
Amortizacion 1.500.00 1,500.00 1,500.00 1.500.00 1,500.00 | 1,500.00 | 1,500.00
$
3 $ $ $ $ $ $
- Total Cargos Fijos | 19, 539 41 112.111.57 109.429.49 106,466.57 103’393'3 99,577.47 | 95,582.91
$ $
$ $ $ $ $
- 64.372.07 75 608.72 87.030.07 98.654.20 110’201'4 122'294'7 134.959.84
$ $ $ $ $ $ $
[0)
(15% Empleados) 9.655.81 11.341.31 13.054.51 14.798.13 16,575.22 | 18,389.22 | 20,243.98
$
$ $ $ $ $ $
Saldo 54,716.26 64,267.41 73.975.56 83,856.07 03,026.25 | 1042055 | 11471587

7
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(0% Impuesto a la $ $ $ $ $ $ $
$

$ $ 8 $ 8 104,205.5 $
54,716.26 64,267.41 73.975.56 83,856.07 93,926.25 2955 | 11471587

Reserva Estatutaria $ $ $ $ $ $ $

8% 4.377.30 5,141.39 5,018.04 6,708.49 751410 | 8533645 | 9,177.27

saldo $ $ $ $ $ $ $
50,338.96 59,126.02 68,057.51 77.147.59 86,412.15 | 95,869.12 | 105,538.60

$ $ $ $ $ $ $

(o)
Reserva Legal 8% |, )71, 4.730.08 5,444.60 6,171.81 6.912.97 | 7.669.53 | 8,443.09

Saldo $ $ $ $ $ $ $
46,311.84 54,395.94 62,612.91 70,975.78 79,499.18 | 88,199.59 | 97,095.51

mEE s | : s s |
particiones p 11,577.96 13,598.98 15,653.23 17.743.94 10,874.80 | 22,049.90 | 24,273.88

1) Flujo de caja Operativo después de impuestos
$ $

$ $ $ $ $
132.626.04 141.434.85 150.174.12 158,835.33 167’309'4 175?86'8 184.257.31

$ $ $ $ $ $ $
36,753.97 34,326.13 31,644.05 28,681.13 25.407.95 | 21,792.03 | 17,797.47

$ $ $ $ $ $ $
23,185.71 25,613.56 28,295.63 31,258.55 34,531.73 | 38,147.66 | 42,142.21
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3 3 3 $ 107 269 7 | 115 E519547 1 $
72,686.36 81,495.16 90,234.44 98,895.65 ’4 ’ ’3 ' 124,317.63
$ $ $ $ $ $ $
9,655.81 11,341.31 13,054.51 14,798.13 16,575.22 | 18,389.22 20,243.98
$ $ $ $ $ $ $
63,030.55 70,153.86 77,179.93 84,097.52 90,894.52 | 97,557.91 | 104,073.65
$ $ $ $ $ $ $
63,030.55 70,153.86 77,179.93 84,097.52 90,894.52 | 97,557.91 | 104,073.65

Calculo de impuestos para el flujo operativo
$ $
$ $ $ $ $
132,626.04 141,434.85 150,174.12 158,835.33 167,;09.4 175’?86'8 184,257.31
$ $ $ $ $ $ $
36,753.97 34,326.13 31,644.05 28,681.13 25,407.95 | 21,792.03 17,797.47
$ $ $ $ $ $ $
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00
$ $ $ $ $ $ $
1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
$ $
$ $ $ $ $
64.372.07 75,608.72 87,030.07 98,654.20 110’201'4 122'294'7 134.959.84
$ $ $ $ $ $ $
9,655.81 11,341.31 13,054.51 14,798.13 16,575.22 | 18,389.22 | 20,243.98
$ $ 3 $ 8 104 §05 5 $
54,716.26 64,267.41 73,975.56 83,856.07 93,926.25 ! ' 114,715.87

7




(377,975.46)
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63,030.55

70,153.86

$
77,179.93

$
84,097.52

Afo 5
$
90,894.52

Afo 6
$
97,557.91

104,073.65

15%

$333,178.41

$
(377,975.46)

($44,797.05)

11%
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Elaboracion propia

Anexo 10. Tabla de Amortizacion

Inversion Total | Capital propio  Financiamiento

$(755,950.92) | $(377,975.46) | $(377,975.46)

Loan-to-Value 0 0
(LTV) 50% 50.0%
Tasa de interés \ 10.00%
Plazo (# afos) 10 120 -

Costos de
Financiamient $15,000
0




PERIODO |?\|A|\I6::,)A\C|)_ CAPLITA INTESRESE
1 $ $4,994.97 $1,845.18 3 376?302
377,975.46 B o 3,149.80 ,8 '
2 3 $4,994.97 $1,860.55 3 3742697
376,130.28 T R 3,134.42 ’3 '
3 3 $4,994.97 $1,876.06 3 372?936
374,269.73 e T 3,118.91 ’7 '
4 3 $4,994.97 $1,891.69 3 370?019
372,393.67 T U 3,103.28 ,8 '
5 3 $4,994.97 $1,907.46 3 368 294 5
370,501.98 T B 3,087.52 ’2 '
6 3 $4,994.97 $1,923.35 3 366?711
368,594.52 T T 3,071.62 ’7 '
7 $ $4,994.97 $1,939.38 3 364 531 7
366,671.17 T D 3,055.59 ’9 '
8 3 $4,994.97 $1,955.54 3 3623762
364,731.79 B B 3,039.43 ’4 '
9 3 $4,994.97 $1,971.84 3 360 204 4
362,776.24 T T 3,023.14 ’1 '

SUMA
INTERES

SUMA DE
CAPITAL
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10 360,8$O4.41 $4,994.97 $1,988.27 3'0(;%'70 358,%16.1

11 3 $4,994.97 $2,004.84 3 356 211.3
358,816.14 ' ' 2,990.13 ’O

12 3 $4,994.97 $2,021.55 3 354 ?89.7
356,811.30 ' ' 2,973.43 ’5

13 3 $4,994.97 $2,038.39 3 352 ?51.3
354,789.75 ' ' 2,956.58 ’6

14 3 $4,994.97 $2,055.38 3 350 §95.9
352,751.36 ' ' 2,939.59 ’8

15 $ $4,994.97 $2,072.51 3 348 §23.4
350,695.98 ' ' 2,922.47 ’7

16 3 $4,994.97 $2,089.78 3 346 §33.6
348,623.47 ' ' 2,905.20 ’9

17 3 $4,994.97 $2,107.19 3 344 226.5
346,533.69 ' ' 2,887.78 ’O

18 3 $4,994.97 $2,124.75 3 342 201.7
344,426.50 ' ' 2,870.22 ’

5

204

$
59,939.68




19 342,3$01.75 $4,994.97 $2,142.46 2,852.51 340,259.2

20 3 $4,994.97 $2,160.31 3 337 298.9
340,159.29 ' ' 2,834.66 ’8

21 3 $4,994.97 $2,178.32 3 335 220.6
337,998.98 ' ' 2,816.66 ’6

22 3 $4,994.97 $2,196.47 3 333 §24.1
335,820.66 ' ' 2,798.51 ’9

23 3 $4,994.97 $2,214.77 3 331 209.4
333,624.19 ' ' 2,780.20 ’2

24 3 $4,994.97 $2,233.23 3 329 f76.1
331,409.42 ' ' 2,761.75 ’9

25 3 $4,994.97 $2,251.84 3 326 324.3
329,176.19 ' ' 2,743.13 ’5

26 $ $4,994.97 $2,270.60 3 324 253.7
326,924.35 ' ' 2,7124.37 ’5

27 3 $4,994.97 $2,289.53 3 322 Sf§64.2
324,653.75 ' ' 2,705.45 ’

3
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28 322,3$64.23 $4,994.97 $2,308.61 2,656.37 320,§55.6

29 3 $4,994.97 $2,327.84 3 317 ?27.7
320,055.62 ' ' 2,667.13 ’8

30 3 $4,994.97 $2,347.24 3 315 §80.5
317,727.78 ' ' 2,647.73 ’3

31 3 $4,994.97 $2,366.80 3 313 313.7
315,380.53 ' ' 2,628.17 ’3

32 3 $4,994.97 $2,386.53 3 310 §27.2
313,013.73 ' ' 2,608.45 ’1

33 $ $4,994.97 $2,406.41 3 308 220.7
310,627.21 ' ' 2,588.56 ’9

34 3 $4,994.97 $2,426.47 3 305 ?94.3
308,220.79 ' ' 2,568.51 ’3

35 3 $4,994.97 $2,446.69 3 303 §47.6
305,794.33 ' ' 2,548.29 ’4

36 3 $4,994.97 $2,467.08 3 300 280.5
303,347.64 ' ' 2,527.90 ’6

206

$
59,939.68




37 300,8$80.56 $4,994.97 $2,487.64 2’5(;34 298§92.9

38 3 $4,994.97 $2,508.37 3 295 284.5
298,392.93 ' ' 2,486.61 ’6

39 3 $4,994.97 $2,529.27 $ 293 §55.2
295,884.56 ' ' 2,465.70 ’9

40 3 $4,994.97 $2,550.35 3 290 204.9
293,355.29 ' ' 2,444.63 ’5

41 3 $4,994.97 $2,571.60 $ 288 §33.3
290,804.95 ' ' 2,423.37 ’5

42 $ $4,994.97 $2,593.03 3 285 §40.3
288,233.35 ' ' 2,401.94 ’2

43 3 $4,994.97 $2,614.64 3 283 325.6
285,640.32 ' ' 2,380.34 ’8

44 3 $4,994.97 $2,636.43 3 280 §89.2
283,025.68 ' ' 2,358.55 ’5

45 3 $4,994.97 $2,658.40 3 277 ?30.8
280,389.25 ' ' 2,336.58 ’

6
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46 277,7$30.86 $4,994.97 $2,680.55 2'3&'42 275,;50.3

47 3 $4,994.97 $2,702.89 3 2172 §47.4
275,050.31 ' ' 2,292.09 ’2

48 3 $4,994.97 $2,725.41 3 269 §22.0
272,347.42 ' ' 2,269.56 ’1

49 3 $4,994.97 $2,748.12 3 266 273.8
269,622.01 ' ' 2,246.85 ’8

50 3 $4,994.97 $2,771.02 3 264 ?02.8
266,873.88 ' ' 2,223.95 ’6

51 3 $4,994.97 $2,794.12 3 261 §08.7
264,102.86 ' ' 2,200.86 ’4

52 3 $4,994.97 $2,817.40 3 258 291.3
261,308.74 ' ' 2,177.57 ’4

53 3 $4,994.97 $2,840.88 3 255 §50.4
258,491.34 ' ' 2,154.09 ’6

54 3 $4,994.97 $2,864.55 3 252 ?85.9
255,650.46 ' ' 2,130.42 ’

1
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55 252,7$85.91 $4,994.97 $2,888.42 2'1(%55 249,§97.4

56 3 $4,994.97 $2,912.49 3 246 284.9
249,897.49 ' ' 2,082.48 ’9

57 3 $4,994.97 $2,936.77 $ 244 348.2
246,984.99 ' ' 2,058.21 ’3

58 3 $4,994.97 $2,961.24 3 241 386.9
244,048.23 ' ' 2,033.74 ’9

59 3 $4,994.97 $2,985.92 3 238 ?01.0
241,086.99 ' ' 2,009.06 ’7

60 3 $4,994.97 $3,010.80 3 235 590.2
238,101.07 ' ' 1,984.18 ’7

61 3 $4,994.97 $3,035.89 3 232 354.3
235,090.27 ' ' 1,959.09 ’9

62 3 $4,994.97 $3,061.19 3 228 293.2
232,054.39 ' ' 1,933.79 ’O

63 3 $4,994.97 $3,086.70 3 225 306.5
228,993.20 ' ' 1,908.28 ’

0
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64 225,9$06.50 $4,994.97 $3,112.42 1,852.55 222,294.0

65 3 $4,994.97 $3,138.36 3 219 355.7
222,794.08 ' ' 1,856.62 ’3

66 3 $4,994.97 $3,164.51 3 216 291.2
219,655.73 ' ' 1,830.46 ’2

67 3 $4,994.97 $3,190.88 3 213 §00.3
216,491.22 ' ' 1,804.09 ’4

68 3 $4,994.97 $3,217.47 3 210 382.8
213,300.34 ' ' 1,777.50 ’7

69 3 $4,994.97 $3,244.28 3 206 238.5
210,082.87 ' ' 1,750.69 ’8

70 3 $4,994.97 $3,271.32 3 203 ?67.2
206,838.58 ' ' 1,723.65 ’7

71 3 $4,994.97 $3,298.58 3 200 268.6
203,567.27 ' ' 1,696.39 ’9

72 3 $4,994.97 $3,326.07 3 196 342.6
200,268.69 ' ' 1,668.91 ’2

210

$
59,939.68




73 196,9$42.62 $4,994.97 $3,353.79 1,64‘;$1.19 193,%88.8

74 3 $4,994.97 $3,381.73 3 190 gO?.l
193,588.83 ' ' 1,613.24 ’O

75 3 $4,994.97 $3,409.91 3 186 397.1
190,207.10 ' ' 1,585.06 ’9

76 3 $4,994.97 $3,438.33 3 183 §58.8
186,797.19 ' ' 1,556.64 ’5

77 3 $4,994.97 $3,466.98 3 179 291.8
183,358.85 ' ' 1,527.99 ’7

78 $ $4,994.97 $3,495.87 3 176 §96.0
179,891.87 ' ' 1,499.10 ’O

79 3 $4,994.97 $3,525.01 3 172 370.9
176,396.00 ' ' 1,469.97 ’9

80 3 $4,994.97 $3,554.38 3 169 §16.6
172,870.99 ' ' 1,440.59 ’l

81 3 $4,994.97 $3,584.00 3 165 332.6
169,316.61 ' ' 1,410.97 ’

1
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82 165,7$32.61 $4,994.97 $3,613.87 1,38$1.11 162;18.7

83 3 $4,994.97 $3,643.98 3 158 274.7
162,118.74 ' ' 1,350.99 ’5

84 3 $4,994.97 $3,674.35 3 154 200.4
158,474.75 ' ' 1,320.62 ’0

85 3 $4,994.97 $3,704.97 3 151 395.4
154,800.40 ' ' 1,290.00 ’3

86 3 $4,994.97 $3,735.84 3 147 §59.5
151,095.43 ' ' 1,259.13 ’9

87 3 $4,994.97 $3,766.98 3 143 292.6
147,359.59 ' ' 1,228.00 ’1

88 3 $4,994.97 $3,798.37 3 139 ?94.2
143,592.61 ' ' 1,196.61 ’4

89 3 $4,994.97 $3,830.02 3 135 264.2
139,794.24 ' ' 1,164.95 ’2

90 3 $4,994.97 $3,861.94 3 132 fOZ.Z
135,964.22 ' ' 1,133.04 ’

8
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01 132,1$02.28 $4,904.97 | $3,894.12 1'1650'85 128208.1

92 3 $4,904.97 | $3,926.57 3 124 281.5
128,208.16 : : 1,068.40 :

93 3 $4,904.97 | $3,959.29 3 120 §22.3
124,281.59 : : 1,035.68 p

94 3 $4,904.97 | $3,992.29 3 116 gso.o
120,322.30 : : 1,002.69 3

95 3 $4,994.97 | $4,025.56 3 112 204.4
116,330.01 : : 969.42 3

% 3 $4,994.97 | $4,059.10 3 108 245.3
112,304.45 : : 935.87 2

97 3 $4,004.97 | $4,092.93 3 104 ?52.4
108,245.35 : : 902.04 2

98 3 $4,904.97 | $4,127.04 3 100 325.3
104,152.42 : : 867.94 9

99 3 $4,904.97 | $4,161.43 3 3
100,025.38 : : 83354 | 95,863.95

100 95,8§3.95 $4.99497 | $4.196.11 79387 91,6?7.85
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101 91,6§7.85 $4,994.97 | $4,231.07 76??90 87,4?6.77
102 87,426.77 $4.994.97 | $4,266.33 722?64 83,1?0.44
103 83,1?0.44 $4.99497 | $4,301.89 69??09 78,828.55
104 78,8§8.55 3499497 | 3433774 65?24 74,5?0.81
105 74,520.81 $4.99497 | $4,373.88 eziog 70,126.93
106 70,126.93 $4.99497 | $4,410.33 584?.64 65,726.60
107 65,7i6.6o $4.99497 | $4.447.09 54?89 61,229.51
108 61,239.51 3499497 | 3448414 51(?.83 56,8?5.37
109 56,8?5.37 $4.99497 | $4,521.51 47?.46 52,233.86
110 52,233.86 $4.99497 | $4.559.19 43378 47,7?4.67
111 47,7?4.67 $4.094.07 | $4507.18 | 5o 43,1?7.48
112 43,1§7.48 $4,994.97 | $4,635.49 35348 38,531.99
113 38,5§1.99 $4.904.97 | $4,674.12 3235.85 33,82?.86
114 33,827.86 $4,904.97 | $4,713.07 28f90 29,1?4.79
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115 29,1?4.79 $4.99497 | $4.752.35 24562 24,3?2.44

116 24,3§2.44 $4.994.97 | $4,791.95 20:?.02 19,5?0.48

117 19,5?0.48 $4.99497 | $4.831.89 16:;?.09 14,7?8.60

118 14,728.60 $4.994.97 | $4,872.15 12582 9,8636.45

119 9,86$6. 45 $4,004.97 | $4,912.75 8522 4’9; "

120 4,95$3.69 $4,994.97 | $4,953.69 4f28 (0.%0)
| Total $599,396.83 $221,421.37

Anexo 11. Datos Préstamo Bancario

Capacidad:
Cheque promedio

Servicio

Elaboracion propia

Lux Cruise
Supuestos de Inversion

Datos - Préstamo Bancario

69

$

$

61.01
26.00
28.67
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$
59,939.68

Discoteca
Tour
Evento




Se espera que las tarifas se incrementen 1.28% al
ano

216

Costos y Gastos Departamentales

El primer afio; Se espera una disminucion de

Costos y Gastos Discoteca $ 289,503.69 0.32% cada afio
El primer afio; Se espera una disminucién de
Costos y Gastos Tour $284,951.25 P 0.32%pca da afio
El primer afio; Se espera una disminucién de
Costos y Gastos Evento $ 30,134.78 P 0.32%pca da afio
Administracion $ 16,573
Legal $ 6,000 )
Contabilidad $ 1,200 S(_—} espera un incremento .de 0.56% cada afio por la
ReCUTs0s HUMaNos $ 4.800 |nflac!on_. Se espera un incremento de _Ia tasa en
’ nomina por un 1.70%; un promedio del
g‘;ﬁﬁ;gg i 22‘3"‘218 crecimiento de los Gltimos cinco afios.
Mantenimiento $ 5,484
: Se espera un incremento de 5.4% cada afio por la
Combustible $ 61,864.32 P inflacion. P
Seguros a la propiedad $ 12,000.00 2% del precio de compra anual
Impuesto predial 0%
Derecho de puerto $ 2,857.12 Mensual
Depreciacion $ 30,000 | 5% del valor anualmente
Amortizacion $ 1,500 Costos de Financiamiento

a 10 afios
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Reparticion trabajadores 15% De la utilidad antes de impuestos
Impuesto renta 0% De la utilidad antes de_ impuestos - reparticion
trabajadores
Inversion $ 755951
Financiamiento
Loan-to-Value (LTV) 50%
Tasa de interés 10%
Plazo 10 afios con pagos mensuales
Costos de Financiamiento $15,000
Inflacion 0.56%
Inflacion Salarial 1.70%
Tasa de Impuestos 0%
Costo de Capital 15%

Elaboracion Propia
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Anexo 12. Valoracion del proyecto mensual — Escenario Negativo

Prome

dio de

Enero  Eebrero Marz Abril  Mayo Junio  Julio Agost  Septie  Octub Noviem Diciem O_c,upa

0 0 mbre re bre bre cién /

Rotaci

on

Servicio

Capacidad 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque 3 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Promedio 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01
Rotacion /

75.0% 78.0% 85.0% | 80.0% | 65.0% 70.0% [ 80.0% | 90.0% | 70.0% | 75.0% | 77.0% 88.0% | 77.8%

Ocupacién
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 31,572. 3283558 35,782. | 33,677. | 27,362.9 | 29,467.8 | 33,677. | 37,887. | 29,467.8 | 31,572. | 32,414.6 | 37,045.
68 T 37 52 9 3 52 21 3 68 1 27
- servicio [ Tour [ Tour | Tour [ Tour | Tour [ Tour [ Tour | Tour [ Tour [ Tour [ Tour | Tour [ Tour ]
Capacidad 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Promedio 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00
Rotacién /

65.0% 80.0% 85.0% | 77.0% | 20.0% 20.0% [ 65.0% | 75.0% | 65.0% | 60.0% | 60.0% 75.0% | 62.3%

Ocupacioén
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 41,979. 54,896. | 49,729. 41,979. | 48,438. | 41,979.6 | 38,750. | 38,750.4 | 48,438.
60 51,667.20 40 68 2,870.40 | 2,870.40 60 00 0 10 0 00
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Servicio

44.9%

Capacidad | 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Promedio | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867
Rotacion/ | /5006 | 43.0% | 50.0% | 43.0% | 20.0% | 40.0% | 43.0% | 45.0% | 20.0% | 45.0% | 50.0% | 60.0%
Ocupacion
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 23736 | , o o) | 29670 | 25516 | 11868.0 | 118680 | 25516 | 2670.3 | 5 4yn oo | 26703 | g7 o | 3560.4
0 0 2 0 0 2 0 0 0
Total $ $ $ $ $
Ventas 93645 850958, 42,1013 44.206.2 73.821.0 74.132.0 89,043,
87,054.40
Mensuales 67
Febrero Noviem Diciem
bre bre
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 75,925 | 87.054.4 | 93.645 | 85.958 | 42,101. | 44,206. | 78,208 | 88,995 | 73,821. | 72,993 | 74.132. | 89,043.
88 0 77 82 39 23 74 51 03 38 01 67
+
|ngTrZ§,%ls $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
denariare | 75:925 | 87,054.4 | 93,645 | 85,058 | 42,101. | 44,206. | 78,208 | 88,995 | 73,821, | 72,993 | 74,132. | 89,043
P 88 0 77 82 39 23 74 51 03 38 01 67
ntales
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 24.125 | 24.125.3 | 24,125 | 24.125 | 24.125. | 24,125. | 24.125 | 24.125 | 24.125. | 24.125 | 24,125. | 24,125.
Discoteca | .31 1 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31




Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos Tour 23,745 | 23,745.9 | 23,745 | 23,745 | 23,745. | 23,745. | 23,745 | 23,745 | 23,745. | 23,745 | 23,745. | 23,745.
.94 4 .94 .94 94 94 .94 .94 94 .94 94 94
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 2,511. 251193 2,511. | 2,611. | 2,511.2 | 2,511.2 | 2,511. | 2,511. | 2,511.2 | 2,511. | 2,511.2 | 2,511.2
Evento 23 e 23 23 3 3 23 23 3 23 3 3
- Total
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 50,382 | 50,382.4 | 50,382 | 50,382 | 50,382. | 50,382. | 50,382 | 50,382 | 50,382. | 50,382 | 50,382. | 50,382.
departame A48 8 A48 48 48 48 A48 48 48 48 48 48
ntales
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
- 25,543 | 36,671.9 | 43,263 | 35,576 | (8,281. | (6,176. | 27,826 | 38,613 | 23,438. | 22,610 | 23,749. | 38,661.
40 3 29 34 09) 25) 26 03 55 .90 54 20
. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Admi'(,;‘r'f"ac 1381 | , 38$1 0o | 1381 | 1381 | 1,381.0 | 1,381.0 | 1,381 | 1381 | 1,381.0 | 1,381. | 1,381.0 | 1,381.0
09 ' ' 09 09 9 9 09 09 9 09 9 9
Legal $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00
Contabilida $ $ $ $ $ $ $ 3$ $ $ $ $
d 100.00 | 100.00 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00
Recursos $ $ $ $ $ $ $ 3$ $ $ $ $
Humanos | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00
Mercadeo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
120.00 | 120.00 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguridad | 2,194. 2194.06 2,194, | 2,194. | 2,194.0 | 2,194.0 | 2,194. | 2,194. | 2,194.0 | 2,194. | 2,194.0 | 2,194.0
06 ' ' 06 06 6 6 06 06 6 06 6 6
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Mantenimie $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
nto 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96
. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Combe“S“b' 5155, 515%36 5155. | 5155. | 5,155.3 | 5,155.3 | 5155, | 5.155. | 51553 | 5.155. | 5.155.3 | 5,155.3
36 199 36 36 6 6 36 36 6 36 6 6
o | s $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Dretribuide | 10:307 | 10,307.4 | 10,307 | 10,307 | 10,307. | 10,307. | 10,307 | 10,307 | 10,307. | 10,307 | 10,307. | 10,307.
s A7 7 A7 47 47 47 47 47 47 47 47 47
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
15,235 | 26,364.4 | 32,955 | 25,268 | (18,588 | (16,483 | 17,518 | 28,305 | 13,131. | 12,303 | 13,442. | 28,353.
93 6 82 88 56) 71) 80 57 09 43 07 73
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Se?sr%sdzdla 1,000. 10(;36 o0 | 1,000, | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0 | 1,000. | 1,000. | 1,0000 | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0
prop 00 ;OO 00 00 0 0 00 00 0 00 0 0
Impuesto $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
predial - - - - - - - - - - - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Derelfe'}‘t’gde 2857 2857 1o | 2857. | 2,857, | 2,857.1 | 2,857.1 | 2,857. | 2,857. | 2,857.1 | 2,857. | 2,857.1 | 2,857.1
P 12 O 12 12 2 2 12 12 2 12 2 2
., $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
De"’rif'ac'o 25500. | 50% 00 | 2:500. | 2,500, | 2500.0 | 2,500.0 | 2,500. | 2,500. | 25000 | 2,500. | 2,500.0 | 2,500.0
00 ;U0 00 00 0 0 00 00 0 00 0 0
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
6,357. 6.357.12 6,357. | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1 | 6,357. | 6,357. | 6,357.1 | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1
12 ' ) 12 12 2 2 12 12 2 12 2 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8,878. | 20,007.3 | 26,598 | 18,911 | (24,945 | (22,840 | 11,161 | 21,948 | 6,773.9 | 5,946. | 7,084.9 | 21,996.
81 4 .70 .76 .68) .83) .68 .45 7 31 5 61
(15% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Empleados | 1,331. 3001.10 3,989. | 2,836. | (3,741. | (3,426. | 1,674. | 3,292. | 1,016.0 891 95 1,062.7 | 3,299.4
) 82 O 81 76 85) 13) 25 27 9 ' 4 9
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 7,546. | 17,006.2 | 22,608 | 16,074 | (21,203 | (19,414 | 9,487. | 18,656 | 5,757.8 | 5,054. | 6,022.2 | 18,697.
99 4 9 | 99 | .83) 71) 42 | 18 7 36 1 12
(0% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Impuesto a
la renta i i i ) ) ) i ) ) i i i
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
7,546. | 17,006.2 | 22,608 | 16,074 | (21,203 | (19,414 | 9,487. | 18,656 | 5,757.8 | 5,054. | 6,022.2 | 18,697.
99 4 .90 .99 .83) 71) 42 .18 7 36 1 12
Reserva $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Estatutaria 1,808. | 1,286. | (1,696. | (1,553. 1,492. 1,495.7
8% 603.76 | 1,360.50 71 00 31) 18) 758.99 49 460.63 | 404.35 | 481.78 7
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 6,943. | 15,645.7 | 20,800 | 14,788 | (19,507 | (17,861 | 8,728. | 17,163 | 5,297.2 | 4,650. | 5,540.4 | 17,201.
23 4 .18 .99 .52) .53) 43 .68 4 01 3 35
$ $ $ $ $ $
Reserva $ $ $ $ $ $
1,664. | 1,183. | (1,560. | (1,428. 1,373. 1,376.1
Legal 8% | 555.46 | 1,251.66 01 19 60) 92) 698.27 09 423.78 | 372.00 | 443.23 1
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 6,387. | 14,394.0 | 19,136 | 13,605 | (17,946 | (16,432 | 8,030. | 15,790 | 4,873.4 | 4,278. | 5,097.2 | 15,825.
77 8 A7 .87 .92) .61) 16 .59 6 01 0 24
Reparto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
particiones | 1,596. 3508 59 4,784. | 3,401. | (4,486. | (4,108. | 2,007. | 3,947. | 1,218.3 | 1,069. | 1,274.3 | 3,956.3
por socio 94 U 04 47 73) 15) 54 65 7 50 0 1

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
11,378 | 22,507.3 | 29,098 | 21,411 | (22,445 | (20,340 | 13,661 | 24,448 | 9,273.9 | 8,446. | 9,584.9 | 24,496.

81 4 .70 .76 .68) .83) .68 45 7 31 5 61

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
11,378 | 22,507.3 | 29,098 | 21,411 | (22,445 | (20,340 | 13,661 | 24,448 | 9,273.9 | 8,446. | 9,584.9 | 24,496.

81 4 .70 .76 .68) .83) .68 45 7 31 5 61

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1,331. 3001.10 3,989. | 2,836. | (3,741. | (3,426. | 1,674. | 3,292. | 1,016.0 89195 1,062.7 | 3,299.4

82 T 81 76 85) 13) 25 27 9 ' 4 9

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10,046 | 19,506.2 | 25,108 | 18,574 | (18,703 | (16,914 | 11,987 | 21,156 | 8,257.8 | 7,554. | 8,522.2 | 21,197.

99 4 .90 .99 .83) .71) 42 18 7 36 1 12
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10,046 | 19,506.2 | 25,108 | 18,574 | (18,703 | (16,914 | 11,987 | 21,156 | 8,257.8 | 7,554. | 8,522.2 | 21,197.
99 4 90 99 .83) 71) 42 18 7 36 1 12

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
11,378 | 22,507.3 | 29,008 | 21,411 | (22,445 | (20,340 | 13,661 | 24,448 | 9,273.9 | 8,446. | 9,584.9 | 24,496.
81 4 70 | .76 68) 83) 68 | .45 7 31 5 61
$ 5 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
25500 | , g0 00 | 2500 | 25500 | 2500.0 | 25000 | 2,500. | 2500. | 25000 | 2,500. | 25000 | 2,500.0
00 OO0 00 00 0 0 00 00 0 00 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8,878. | 20,007.3 | 26,598 | 18,911 | (24,945 | (22,840 | 11,161 | 21,948 | 6,773.9 | 5946. | 7,084.9 | 21,996.
81 4 70 | .76 68) 83) 68 | .45 7 31 5 61
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1331 | 50110 | 3989 | 2836, | (3741 | (3426. | 1,674. | 3292, | 1016.0 | oo’ o | 1,0627 | 3,299.4
82 S 81 76 85) 13) 25 27 9 ' 4 9
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
7,546, | 17,006.2 | 22,608 | 16,074 | (21,203 | (19,414 | 9,487. | 18,656 | 5,757.8 | 5,054. | 6,022.2 | 18,697.
99 4 90 | .99 83) 71) 42 18 7 36 1 12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
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Mes 0 Enero Febrero Sl Abril  Mayo  Junio  Julio AR | SEE | QEIID | NV
0 0 mbre re bre
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(755,950.92 | 10,046 | 19,506.2 | 25,108 | 18,574 | (18,703 | (16,914 | 11,987 | 21,156 | 8,257.8 | 7,554. | 8,522.2 | 21,197.
99 4 .90 .99 .83) 71) 42 18 7 36 1 12
15%
$55,434.
96
$
(755,950.
92)
($700,51
5.96)

Elaboracion Propia



Anexo 13. Valoracion del proyecto mensual — Escenario Normal

Enero

Febrero

Marz

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septie

re

bre

Octub Noviem Diciem

bre

Servicio

Capacidad | 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69

Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Promedio | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01 | 61.01

ggltj‘:‘)‘;gi%r/] 79.0% | 85.0% | 88.0% | 80.0% | 70.0% | 77.0% | 90.0% | 95.0% | 80.0% | 83.0% | 88.0% | 93.0%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Ventas | 33,256 | 35,782.3 | 37,045 | 33.677 | 29.467. | 32.414. | 37,887 | 39.992. | 33.677. | 34.940 | 37,045. | 39.150.
55 7 27 52 83 61 21 06 52 43 27 12
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Prome
dio de
Ocupa
cion/

Rotaci

84.0%

Capacidad | 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Promedio | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00 | 26.00
gs&%(;gi%r/] 70.0% | 85.0% | 89.0% | 85.0% | 35.0% | 30.0% | 79.0% | 89.0% | 70.0% | 80.0% | 85.0% | 90.0%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 45,208 | 54,896.4 | 57,479 | 54.896 | 5.023.2 | 4.305.6 | 51,021 | 57.479. | 45.208. | 51.667 | 54.896. | 58.125.
80 0 76 40 0 0 36 76 80 20 40 60

~ servicio [ Tour | Tour | Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour | Tour [ Tour | Tour [ Tour [ Tour | Tour ]
69 69 69 69

73.9%
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Servicio

58.3%

Capacidad | 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Promedio | 28.67 | 28.67 | 28.67 | 28.67 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867 | 2867
gs&%ggi%rl] 50.0% | 58.0% | 65.0% | 58.0% | 50.0% | 50.0% | 58.0% | 60.0% | 50.0% | 60.0% | 65.0% | 75.0%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 2.967. | 5,0 o, | 3,857, | 3441 | 14,835 | 14835, | 3,441 | 3,560.4 | 2,967.0 | 3,560. | 3,857.1 | 44505
00 A4 10 72 00 00 72 0 0 40 0 0
Total $ $ $
Ventas 94.120.4 98382 | 92,015
Mensuales 9 13 .64
Febrero Noviem
0 bre
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 81432 | 94.120.4 | 98382 | 92,015 | 49.326. | 51,555. | 92,350 | 101,03 | 81,853. | 90,168 | 95,798. | 101,72
35 9 13 64 03 21 29 | 222 32 03 77 6.22
,;Trzg%'s $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
e grtame 81,432 | 94,1204 | 98,382 | 92,015 | 49.326. | 51.555. | 92,350 | 101,03 | 81,853. | 90.168 | 95.798. | 101,72
P 35 9 13 64 03 21 29 | 222 32 03 77 6.22
ntales
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 24125 | 241253 | 24.125 | 24,125 | 24.125. | 24.125. | 24,125 | 24.125. | 24,125. | 24.125 | 24.125. | 24.125
Discoteca | .31 1 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31




Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos Tour 23,745 | 23,745.9 | 23,745 | 23,745 | 23,745. | 23,745. | 23,745 | 23,745. | 23,745. | 23,745 | 23,745. | 23,745.
.94 4 .94 .94 94 94 .94 94 94 .94 94 94
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 2,511. 2511.23 2,511. | 2,511. | 2,511.2 | 2,511.2 | 2,511. | 2,511.2 | 2,511.2 | 2,511. | 2,511.2 | 2,511.2
Evento 23 e 23 23 3 3 23 3 3 23 3 3
- Total
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 50,382 | 50,382.4 | 50,382 | 50,382 | 50,382. | 50,382. | 50,382 | 50,382. | 50,382. | 50,382 | 50,382. | 50,382.
departame 48 8 A48 A48 48 48 A48 48 48 48 48 48
ntales
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
- 31,049 | 43,738.0 | 47,999 | 41,633 | (1,056. | 1,172.7 | 41,967 | 50,649. | 31,470. | 39,785 | 45,416. | 51,343.
.87 1 .66 .16 45) 4 .81 74 84 .55 30 74
. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Admi'(',)”r'f”ac 1381 | 38$1 0o | 1,381 [ 1,381 | 1,3810 | 1,381.0 | 1381. | 1,381.0 | 1,381.0 | 1,381 | 1,381.0 | 1,381.0
09 ' ' 09 09 9 9 09 9 9 09 9 9
Legal $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 |500.00 | 500.00 | 500.00
Contabilida $ $ $ $ $ $ $ 3$ $ $ $ $
d 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00
Recursos $ $ $ $ $ $ $ 3$ $ $ $ $
Humanos | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00
Mercadeo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguridad | 2,194. 2194.06 2,194, | 2,194. | 2,194.0 | 2,194.0 | 2,194. | 2,194.0 | 2,194.0 | 2,194. | 2,194.0 | 2,194.0
06 ' ' 06 06 6 6 06 6 6 06 6 6
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Mantenimie $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
nto 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96
. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Combe“S“b' 5155, 515%36 5155. | 5,155. | 5155.3 | 5,155.3 | 5,155. | 5,155.3 | 5,155.3 | 5,155. | 5,155.3 | 5,155.3
36 199 36 36 6 6 36 6 6 36 6 6
® | s $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Dretribuide | 10307 | 10,307.4 | 10,307 | 10,307 | 10,307. | 10,307. | 10,307 | 10,307. | 10,307. | 10,307 | 10,307. | 10,307.
s 47 7 A7 A7 47 47 47 47 47 47 47 47
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
20,742 | 33,4305 | 37,692 | 31,325 | (11,363 | (9,134. | 31,660 | 40,342. | 21,163. | 29,478 | 35,108. | 41,036.
41 4 19 70 91) 73) 35 27 38 08 83 27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Se?;ri‘gg(;a 1,000. 10(;36 00 | 1:000. | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0 | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0 | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0
prop 00 ;OO 00 00 0 0 00 0 0 00 0 0
Impuesto $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
predial - - - - - - - - - - - -
Derechos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
oS | 2857, | yacn o, | 2857, | 2,857, | 28571 | 2,857.1 | 2,857 | 2857.1 | 2,857.1 | 2,857. | 2,857.1 | 2,857.1
P 12 O 12 12 2 2 12 2 2 12 2 2
., $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
De"’rff'ac'o 2.500. 256%00 2500. | 2,500. | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500. | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500. | 2,500.0 | 2,500.0
00 ;U0 00 00 0 0 00 0 0 00 0 0
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
6,357. 6.357.12 6,357. | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1 | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1 | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1
12 ' ) 12 12 2 2 12 2 2 12 2 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
14,385 | 27,073.4 | 31,335 | 24,968 | (17,721 | (15,491 | 25,303 | 33,985. | 14,806. | 23,120 | 28,751. | 34,679.
.29 2 .07 .58 .03) .85) .23 15 26 .96 71 15
(15% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Empleados | 2,157. 406101 4,700. | 3,745. | (2,658. | (2,323. | 3,795. | 5,097.7 | 2,220.9 | 3,468. | 4,312.7 | 5,201.8
) 79 | MU0 26 29 16) 78) 48 7 4 14 6 7
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 12,227 | 23,012.4 | 26,634 | 21,223 | (15,062 | (13,168 | 21,507 | 28,887. | 12,585. | 19,652 | 24,438. | 29,477.
49 1 81 | 29 | .88) 07) | .74 38 32 82 95 28
(0% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Impuesto a
la renta ) ) i i i i i i i i i i
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12,227 | 23,012.4 | 26,634 | 21,223 | (15,062 | (13,168 | 21,507 | 28,887. | 12,585. | 19,652 | 24,438. | 29,477.
.49 1 81 .29 .88) .07) 74 38 32 .82 95 28
Reserva $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Estatutaria 978.20 | 1.840.99 2,130. | 1,697. | (1,205. | (1,053. | 1,720. | 2,310.9 | 1,006.8 | 1,572. | 1,955.1 | 2,358.1
8% ' T 78 86 03) 45) 62 9 3 23 2 8
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 11,249 | 21,171.4 | 24,504 | 19,525 | (13,857 | (12,114 | 19,787 | 26,576. | 11,578. | 18,080 | 22,483. | 27,119.
.29 1 .02 43 .85) .63) 12 39 49 .59 84 10
$ $ $ $ $ $ $ $ $
Reserva $ $ $
1,960. | 1,562. | (1,108. | (969.17 | 1,582. | 2,126.1 1,446. | 1,798.7 | 2,169.5
Legal 8% |899.94 | 1,693.71 30 03 63) ) 97 1 926.28 45 1 3
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 10,349 | 19,477.7 | 22,543 | 17,963 | (12,749 | (11,145 | 18,204 | 24,450. | 10,652. | 16,634 | 20,685. | 24,949.
.35 0 .70 .39 22) .46) 15 28 21 15 13 57
Reparto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
particiones | 2,587. 4.869.43 5,635. | 4,490. | (3,187. | (2,786. | 4,551. | 6,112.5 | 2,663.0 | 4,158. | 5,171.2 | 6,237.3
por socio | 34 ,O0%. 93 85 31) 36) 04 7 5 54 8 9

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
16,885 | 29,573.4 | 33,835 | 27,468 | (15,221 | (12,991 | 27,803 | 36,485. | 17,306. | 25,620 | 31,251. | 37,179.

.29 2 .07 .58 .03) .85) 23 15 26 .96 71 15

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
16,885 | 29,573.4 | 33,835 | 27,468 | (15,221 | (12,991 | 27,803 | 36,485. | 17,306. | 25,620 | 31,251. | 37,179.

.29 2 .07 .58 .03) .85) 23 15 26 .96 71 15

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
2,157. 4.061.01 4,700. | 3,745. | (2,658. | (2,323. | 3,795. | 5,097.7 | 2,220.9 | 3,468. | 4,312.7 | 5,201.8

79 T 26 29 16) 78) 48 7 4 14 6 7

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
14,727 | 25,512.4 | 29,134 | 23,723 | (12,562 | (10,668 | 24,007 | 31,387. | 15,085. | 22,152 | 26,938. | 31,977.

49 1 81 29 .88) .07) 74 38 32 .82 95 28
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
14,727 | 25,512.4 | 29,134 | 23,723 | (12,562 | (10,668 | 24,007 | 31,387. | 15,085. | 22,152 | 26,938. | 31,977.
49 1 81 29 .88) .07) 14 38 32 .82 95 28

Célculo de impuest

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
16,885 | 29,573.4 | 33,835 | 27,468 | (15,221 | (12,991 | 27,803 | 36,485. | 17,306. | 25,620 | 31,251. | 37,179.
29 2 07 58 03) .85) 23 15 26 96 71 15
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
25500. | 5 £0.00 | 2500, | 2,500. | 2500.0 | 2500.0 | 2,500. | 25000 | 2,5000 | 2,500. | 2,500.0 | 2,500.0
00 ke 00 00 0 0 00 0 0 00 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
14,385 | 27,073.4 | 31,335 | 24,968 | (17,721 | (15,491 | 25,303 | 33,985. | 14,806. | 23,120 | 28,751. | 34,679.
29 2 07 58 03) .85) 23 15 26 96 71 15
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
2157, | 4 oepo1 | 4700. | 3745, | (2,658. | (2,323. | 3,795. | 5,097.7 | 2,2209 | 3468. | 4,312.7 | 52018
79 Vo~ 26 29 16) 78) 48 7 4 14 6 7
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12,227 | 23,012.4 | 26,634 | 21,223 | (15,062 | (13,168 | 21,507 | 28,887. | 12,585. | 19,652 | 24,438. | 29,477.
49 1 81 29 .88) 07) 74 38 32 82 95 28
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
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Mes 0 Enero Febrero Mglrz Abril  Mayo Junio Julio Agosto SIS | QUL | NOWEM | (DT

mbre re bre bre

15%

$94,777.
11
$
(755,950.
92)
($661,17
3.82)

IR |

Elaboracion propia
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Anexo 14. Valoracion del proyecto mensual — Escenario Positivo

Prome

dio de

Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto sEiiE | ey | NEe | DIEe O_c,upa

mbre re mbre o] ¢ cion/

Rotaci

on

Servicio

Capacidad 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Promedio 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01 61.01
Rotacion /

82.0% 90.0% 100.0% | 95.0% | 80.0% | 90.0% [ 100.0% [ 100.0% [ 90.0% | 90.0% | 93.0% [ 98.0% | 92.3%

Ocupacién
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 34,519 3788721 42,096. | 39,992.0 | 33,677. | 37,887. | 42,096. | 42,096. | 37,887.2 | 37,887 | 39,150.1 | 41,254.
46 T 90 6 52 21 90 90 1 21 2 96
~ Servicio [ Tour [ Tour [ Tow [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour [ Tour | Tour ]
Capacidad 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Cheque $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Promedio 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00 26.00
Rotacién /

75.0% 90.0% 95.0% 90.0% | 40.0% [ 38.0% | 90.0% | 100.0% | 75.0% | 80.0% | 95.0% | 98.0% | 80.5%

Ocupacion
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 48,438 58.125.60 61,354. | 58,125.6 | 5,740.8 | 5,453.7 | 58,125. | 64,584. | 48,438.0 | 51,667 | 61,354.8 | 63,292.
.00 T 80 0 0 6 60 00 0 .20 0 32
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~ Servicio [Evento [ Evento [ Evento [ Evento [ Evento | Evento [ Evento [ Evento [ Evento [ Evento [ Evento | Evento | Evento ]
69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69
$ $ $ $ $ $
28.67

Capacidad 69
Cheque $ $ $ $ $ $
28.67 28.67 28.67 28.67 28.67 28.67 28.67 28.67
80.0% 90.0% 72.5%

Promedio | 28.67 | 28.67 28.67
Rotacion/ | o noc | 70006 | 80.0% | 70.0% | 65.0% | 65.0% | 70.0% | 75.0% | 65.0% | 75.0%
Ocupacion
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 3.857. 474722 10,285, | 19.285. | 4.153.8 | 44505 4.450. 5340.6
o | 4.153.80 o< | 415380 | ) o ; o | 3857.10 | Moot | 474720 | >
Total $ $ $ $ $ $
Ventas 100,166.6 108,198 102.271. 58.703. 90.182.3 94004 105252,
Mensuales 46
Diciem
bre
$ $ $ $102.27 $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas | 86,81 | 100,166. | 108,19 | *"2" | 58,703 | 62,626 | 104,37 | 111,13 | 90,182. | 94,00 | 105,25 | 109,88
4.56 61 8.90 ' 82 47 6.30 | 1.40 31 491 | 212 7.88
+ Total
Ingresos 3 $ 3 $102,27 $ $ $ $ $ $ $ $
deartanme | 8681 | 100166, | 108,19 | *7 74 58,703 | 62,626 | 104,37 | 111,13 | 90,182. | 94,00 | 10525 | 109,88
ﬂtales 4.56 61 8.90 ' 82 47 6.30 | 1.40 31 491 | 212 7.88
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 24,12 | 241253 | 24.125. | 24,125. | 24,125 | 24,125 | 24,125. | 24.125. | 24,125. | 24,12 | 24,125. | 24,125.
Discoteca | 5.31 1 31 31 31 31 31 31 31 5.31 31 31




Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 23,74 | 23.745.9 | 23,745. | 23,745. | 23,745 | 23,745 | 23,745. | 23,745. | 23.745. | 23,74 | 23,745. | 23,745.
Tour 5.94 4 94 94 94 | .94 94 94 94 594 | 94 94
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 2511 | 501 og | 25112 | 25112 | 2511 | 2511 25112 | 2511.2 | 25112 | 2511 | 25112 | 25112
Evento I 3 3 23 23 3 3 3 23 3 3
- Total
Costos y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos | 50,38 | 50,382.4 | 50,382. | 50,382. | 50,382 | 50,382 | 50,382. | 50,382. | 50,382. | 50,38 | 50,382. | 50,382.
departame | 2.48 8 48 48 48 A48 48 48 48 2.48 48 48
ntales

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
49.784.1 | 57,816. | 51,888. | 8,321. | 12,243 | 53,993. | 60,748. | 39,799. | 43,62 | 54,869. | 59,505,

3 42 98 34 99 82 92 83 243 | 64 41

- $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
AdTi'(,;‘r']S”a 1,381 138$1_09 1,381.0 | 1,381.0 | 1,381. | 1,381. | 1,381.0 | 1,381.0 | 1,381.0 | 1,381. | 1,381.0 | 1,381.0
09 | 9 9 09 09 9 9 9 09 9 9

$ $

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Legal 508'0 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 | 500.00 508'0 500.00 | 500.00
Contabilida 10% . $ $ $ $ $ $ $ $ 10% o| % 3
d 5 | 10000 | 10000 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | ~, | 100.00 | 100.00
Recursos | 4o | 8 $ $ $ $ $ $ 5 ol 8 $
Humanos | “ ™" | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | """ | 400.00 | 400.00
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$ $

$ 3 3 3 $ $ $ $ $ $

Mercadeo 128'0 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 | 120.00 128'0 120.00 | 120.00
$ $ 3 3 3 $ $ $ $ $ $ $
Seguridad | 2,194. | , o0 o | 21940 | 21940 | 2,194, | 2,194. | 2,194.0 | 21940 | 2,194.0 | 2194, | 2,194.0 | 2,194.0
06 195 6 6 06 06 6 6 6 06 6 6

Mantenimie 45% o 8 $ $ $ $ $ $ $ 45% o| $
nto | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | 456.96 | " | 456.96 | 456.96

. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Comius“b' 5 155. 515;%36 51553 | 5155.3 | 5155. | 5155. | 5.155.3 | 5,155.3 | 5,155.3 | 5.155. | 5,155.3 | 5.155.3
36 199 6 6 36 36 6 6 6 36 6 6

G'a;gstﬂo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Dby | 10,30 | 10,307.4 | 10,307. | 10,307. | 10,307 | 10,307 | 10,307. | 10,307. | 10,307. | 10,30 | 10,307. | 10,307.
s 7.47 7 47 47 47 A7 47 47 47 7.47 47 47

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
26,12 | 39,476.6 | 47,508. | 41,581. | (1,986. | 1,936. | 43,686. | 50,441. | 29,492. | 33,31 | 44,562. | 49,197.

4.61 7 96 51 12) 53 36 46 37 4.97 17 94

Seguros a $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
la 1,000. | 4 09000 | 10000 | 1,000.0 | 1,000. | 1,000. | 1,000.0 | 1,000.0 | 1,0000 | 1,000. | 1,000 | 1,0000
propiedad 00 U 0 0 00 00 0 0 0 00 0 0
Impuesto $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

predial
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Derechos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
dopuerto | 2857 | ygoyp | 28571 | 2857.1 | 2857. | 2857, | 2.857.1 | 28571 | 28571 | 2857. | 2.857.1 | 2857.1
12 ' 2 2 12 12 2 2 2 12 2 2

. $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
DEprf]C'aC'o 2.500. | , 556 00 | 25000 | 2,500.0 | 2,500. | 2,500. | 25000 | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500. | 25000 | 2,500.0
00 | < 0 0 00 00 0 0 0 00 0 0

- Total $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Cargos | 6,357. | ., ., |63571| 6,357.1 | 6357. | 6357. | 6357.1 | 6,357.1 | 6,357.1 | 6,357. | 6,357.1 | 6,357.1
Fijos 991 2 2 12 12 2 2 2 12 2 2
- $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
33,1195 | 41,151. | 35,224. | (8,343. | (4,420. | 37,329. | 44,084. | 23,135. | 26,95 | 38,205. | 42,840.

5 84 39 24) | 59) 24 34 25 785 | 05 82

(15% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Empleados | 2.965. | , oo oo | 61727 | 52836 | (1,251. | (663.0 | 5599.3 | 6,612.6 | 3,470.2 | 4,043. | 57307 | 6,426.1
) 12 ,J0f. 8 6 49) 9) 9 5 9 68 6 2

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo | 16,80 | 28,151.6 | 34,979. | 29,940. | (7,001. | (3,757. | 31,729. | 37,471. | 19,664. | 22,91 | 32,474. | 36,414.
237 1 06 73 76) | 51) 85 69 96 417 29 69

(0% $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Impuesto a

la renta i ) i i ) i i ) ) i i i
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
16,80 | 28,151.6 | 34,979. | 29,940. | (7,091. | (3,757. | 31,729. | 37,471. | 19,664. | 22,91 | 32,474. | 36,414.

237 1 06 73 76) | 51) 85 69 96 4.17 29 69

Reserva $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Estatutaria | 1,344. | , ) 1, | 2798.3 | 2,395.2 | (567.3 | (300.6 | 25383 | 2,997.7 | 1573.2 | 1,833. | 25979 | 2913.1
8% 19 | &% 2 6 4) 0) 9 3 0 13 4 8
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 15,45 | 25,899.4 | 32,180. | 27,545. | (6,524. | (3,456. | 29,191. | 34,473. | 18,091. | 21,08 | 29,876. | 33,501.
8.18 8 74 47 42) 90) 46 95 76 1.04 35 52
Reserva $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Legal 8% 1,236. 5 071.96 2,574.4 | 2,203.6 | (521.9 | (276.5 | 2,335.3 | 2,757.9 | 1,447.3 | 1,686. | 2,390.1 | 2,680.1
65 T 6 4 5) 5) 2 2 4 48 1 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Saldo 14,22 | 23,827.5 | 29,606. | 25,341. | (6,002. | (3,180. | 26,856. | 31,716. | 16,644. | 19,39 | 27,486. | 30,821.
1.53 3 28 84 46) 35) 15 03 42 4.55 24 40
Reparto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
particiones | 3,555. 5 956.88 7,401.5 | 6,335.4 | (1,500. | (795.0 | 6,714.0 | 7,929.0 | 4,161.1 | 4,848. | 6,871.5 | 7,705.3
por socio 38 U 7 6 62) 9) 4 1 1 64 6 5

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
22,26 | 35,619.5 | 43,651. | 37,724. | (5,843. | (1,920. | 39,829. | 46,584. | 25,635. | 29,45 | 40,705. | 45,340.
7.49 5 84 39 24) 59) 24 34 25 7.85 05 82

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
22,26 | 35,619.5 | 43,651. | 37,724. | (5,843. | (1,920. | 39,829. | 46,584. | 25,635. | 29,45 | 40,705. | 45,340.
7.49 5 84 39 24) 59) 24 34 25 7.85 05 82
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
2,965. 4967.93 6,172.7 | 5,283.6 | (1,251. | (663.0 | 5,599.3 | 6,612.6 | 3,470.2 | 4,043. | 5,730.7 | 6,426.1
12 T 8 6 49) 9) 9 5 9 68 6 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19,30 | 30,651.6 | 37,479. | 32,440. | (4,591. | (1,257. | 34,229. | 39,971. | 22,164. | 25,41 | 34,974. | 38,914.
2.37 1 06 73 76) 51) 85 69 96 4.17 29 69
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19,30 | 30,651.6 | 37,479. | 32,440. | (4,591. | (1,257. | 34,229. | 39,971. | 22,164. | 25,41 | 34,974. | 38,914.
2.37 1 06 73 76) 51) 85 69 96 4.17 29 69

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
22,26 | 35,619.5 | 43,651. | 37,724. | (5,843. | (1,920. | 39,829. | 46,584. | 25,635. | 29,45 | 40,705. | 45,340.
7.49 5 84 39 24) | 59) 24 34 25 7.85 05 82
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
25500. | , g0 g0 | 25000 | 2,500.0 | 2,500. | 2,500. | 2,5000 | 2,500.0 | 2500.0 | 2,500. | 2500.0 | 2,500.0
00 e 0 0 00 00 0 0 0 00 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19,76 | 33,119.5 | 41,151. | 35,224. | (8,343. | (4,420. | 37,329. | 44,084. | 23,135. | 26,95 | 38,205. | 42,840.
7.49 5 84 39 24) | 59) 24 34 25 7.85 05 82
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
2965. | 4 gy ga | 6:1727 | 5,2836 | (1251 | (663.0 | 55993 | 6,612.6 | 3470.2 | 4,043. | 5730.7 | 6,426.1
12 ol 8 6 49) 9) 9 5 9 68 6 2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
16,80 | 28,151.6 | 34,979. | 29,940. | (7,091. | (3,757. | 31,729. | 37,471. | 19,664. | 22,91 | 32,474. | 36,414
2.37 1 06 73 76) | 51) 85 69 96 4.17 29 69
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Diciem
bre

15%

$133,634
97

$
(755,950.
92)

($622,31
5.95)
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Anexo 15. Datos

242

Elaboracion propia

Lux Cruise
Supuestos de Inversion

Servicio
Capacidad: 69

Cheque promedio $ 61.01 Discoteca
$ 26.00 Tour
$ 28.67 Evento
Se espera que las tarifas se incrementen 1.28% al afio
Costos y Gastos Departamentales
. . o 0
Costos y Gastos Discoteca $ 289 503.69 El primer afio; Se espera ur;z%glsmmucmn de 0.32% cada
. . L 0
Costos y Gastos Tour $ 284 951.25 El primer afio; Se espera ur;z%glsmmucmn de 0.32% cada
. . S 0
Costos y Gastos Evento $ 30134.78 El primer afio; Se espera ur;%gllsmmucmn de 0.32% cada
Gastos No Distribuidos
Administracion 16,573 . .
Leqal i 6.000 Se espera un incremento de 0.56% cada afio por la
g_ . ’ inflacion. Se espera un incremento de la tasa en némina por
Contabilidad $ 1,200
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Recursos Humanos $ 4,800 un 1.70%; un promedio del crecimiento de los Gltimos
Mercadeo $ 1,440 cinco afos.
Seguridad $ 26,329
Mantenimiento $ 5,484
Combustible $ 61,864.32 Se espera un incremento de 5.4% cada afio por la inflacion.
Seguros a la propiedad $ 12,000.00 2% del precio de compra anual
Impuesto predial 0%
Derecho de puerto $ 2857.12 Mensual
‘ Depreciacién $ 30,000 5% del valor anualmente
Reparticion trabajadores 15% De la utilidad antes de impuestos
Impuesto renta 0% De la utilidad antes de impuestos - reparticion trabajadores
Inversion $ 755,951
Inflacion 0.56%
Inflacion Salarial 1.70%
Tasa de Impuestos 0%
Costo de Capital 15%

Elaboracion propia



Anexo 16. Payback Descontado

Inversion inicial

$
755,950.92

15%

LUX CRUISE - ESCENARIO NEGATIVO

Payback 11.08

Tiempo estimado

0.96

0.96

49,757

0 $ 755,950.92 | $ -1 $ -
1 $ 117,232.14 101?941 $ 101,940.99
2 $ 124,719.62 94%06 $ 196,246.94
3 $ 132,148.00 86289 $ 283,136.40
4 $ 139,510.03 79%65 $ 362,901.71
5 $ 146,798.01 72285 $ 435,886.27
6 $ 154,003.79 66%80 $ 502,466.35
7 $ 161,118.71 60%70 $ 563,036.85
8 $ 168,133.62 54263 $ 618,000.03
9 $ 175,038.80 3 $ 667,756.98
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$

10 $ 181,823.98 44,944 712,701.08
$

11 $ 188,478.25 40,512 753,213.21
$

12 $ 194,990.10 36,445 789,658.25

o | $ 755,950.92 -
1 | s 228,994.11 1993’5125 199,125.31
2 | $ 237,912.15 1793’5896 379,021.08
3 | $ 246,789.39 162?268 541,289.11
4 |s 25561883 | 46?151 687,440.01
5 | $ 264,393.01 131?450 818,890.06
6 | $ 273,104.00 118?070 936,960.45
7 | s 281,743.41 105?918 1,042,878.24

Payback

Tiempo estimado

6.24

0.24
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LUX CRUISE - ESCENARIO POSITIVO

Payback

246

3.06

Tiempo estimado

0.72

0.72

0 $ 755,950.92 $ -
1 $ 316,769.70 275?452 $ 275,451.91
2 $ 326,811.27 247?116 $ 522,568.18
3 $ 336,826.42 221?469 $ 744,037.02
4 $ 346,808.33 198?289 $ 942,325.81
5 $ 356,749.73 177?368 $ 1,119,693.48
6 $ 366,642.89 158?510 $  1,278,203.32
7 $ 376,479.60 141?533 $ 1,419,735.94

LUX CRUISE - ESCENARIO NEGATIVO BANCO

0 $ 377,975.46 $ -
$

1 $ 63,030.55 54,809 $ 54,809.17
$

2 $ 70,153.86 53,046 $ 107,855.57

Payback

Tiempo estimado

10.80




3 $ 77,179.93 50?%47 $ 158,602.62
4 $ 84,097.52 48,3'(;)83 $ 206,685.65
5 $ 90,894.52 45i91 $ 251,876.29
6 $ 97,557.91 42i77 $ 294,053.27
7 $ 104,073.65 39i25 $ 333,178.41
8 $ 152,922.58 49291 $ 383,169.07
9 $ 116,600.58 33i45 $ 416,314.24
10 $ 122,577.94 30299 $ 446,613.63

Elaboracion propia

o | o |
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