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RESUMEN

La Agencia de Asistencia técnica 1800-Reparaciones que se propone
en este proyecto se dedicaria basicamente a prestar servicios de
reparaciones a los hogares en donde se presenten ciertos problemas como
el rompimiento de una caferia, un dafio en el lavabo o alguna averia

eléctrica.

Esta idea surgié del hecho de que es muy comun que en nuestros
hogares se presenten este tipo de inconvenientes y en la dificultad de contar
con una persona que lo solucione, ademas de lo importante que es tener la
garantia de que la persona que acude a nuestro hogar para darle solucion a

estos desperfectos es una persona honesta y preparada en su oficio.

Habitualmente en nuestra sociedad a la hora de buscar el servicio de
un profesional para solucionar los casos antes mencionados, las personas
acuden a técnicos que ofrecen su servicio informalmente en ciertas calles
tipicas de la ciudad, esto representa un riesgo y un problema, que fue lo que
genero principalmente la idea de este proyecto, ya que esta actividad genera

los siguientes inconvenientes y preocupaciones:



" La desconfianza que hay en las personas en llevar a un desconocido

a sus hogares que pueda realizar algun tipo de robo.

" El trabajo que es contratado en la calle carece de garantias.

" La inseguridad en cuanto a la calidad de las herramientas y de los
materiales.

. El desconocimiento de un buen técnico para solucionar sus
problemas.

Con este proyecto se pretende también ayudar a algunos de esos
trabajadores denominados “informales”, a que se organicen y se capaciten

en su oficio.

En nuestra ciudad la cantidad de empresas que ofrezcan este servicio
formalmente no satisfacen toda la demanda, y ademas cuando el servicio es
ofrecido por operadoras de tarjeta de crédito es exclusivo para sus socios y
por lo tanto no toda la poblacion tiene acceso al mismo, por ello la Agencia
1800-Asistencia seria de gran ayuda ya que servira a la poblacién

guayaquilefia en general.
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INTRODUCCION

Es muy comun que en los hogares se presenten ciertos problemas como el
rompimiento de una cafieria, el dafo de un lavabo o alguna averia eléctrica; y en
muchos de estos casos los miembros de la casa no pueden resolverlos por su
propia cuenta, y ante la necesidad de su pronta reparacion, las familias se han
acostumbrado a recurrir a “especialistas” que ofrecen sus servicios en la calle, pero
siempre con el riesgo de que estas personas no sean de confianza, y que el trabajo

que realizan no sea de calidad y no ofrezcan las garantias necesarias.

Ante esta necesidad encontrada en la mayoria de los hogares de Guayaquil
se propone crear la Agencia 1800-Asistencia, con el fin de ofrecer un servicio
garantizado a sus usuarios, que se centrara principalmente en solucionar problemas
concernientes a pequefos desperfectos en el hogar ya que no nos centraremos en

obras de mayor magnitud como construcciones.

El primer paso a realizar es el Analisis al Sector Servicios en esta ciudad, ya
que es este el sector al que planeamos ingresar, luego se realizara el Estudio de
Mercado en el que se dara una explicacion detallada del servicio que ofreceremos
y mediante el estudio de la demanda se quiere determinar la probabilidad de

aceptacion que tendria la Agencia.



Se estudiara también la oferta existente, para determinar la cantidad vy
condiciones a las que pondremos nuestro servicio a disposicion del mercado y los

medios con los que llegaremos a este.

Se llevara a cabo también un Estudio Técnico para comprender todo lo
relacionado con el funcionamiento y operatividad del servicio, para esto se hara un
analisis de la localizacion 6ptima del proyecto, la disponibilidad de los materiales y
el costo que esto nos representara, se hara una identificacién del proceso que se
llevara en la prestacion de este servicio asi como los recursos humanos requeridos

para el mismo.

Por ultimo se llevara a cabo un Estudio Financiero para analizar la viabilidad

de este proyecto y determinar la rentabilidad para el inversionista.



CAPITULO 1

1. ANALISIS DEL SECTOR Y ESTUDIO DE MERCADO

La importancia de llevar a cabo el Estudio de Mercado viene dada por
la necesidad de reconocer cada uno de los agentes que tendran algun grado
de influencia sobre las decisiones que se tomaran al definir nuestra

estrategia comercial
Objetivos del Capitulo
e Explorar la situacion del Sector Servicios en la provincia del Guayas.

e Determinar si el servicio que ofrecemos representa una necesidad

insatisfecha en la poblacion.

e Llevar a cabo el Analisis de los Competidores para determinar que tan

firme seria nuestra posicion frente a ellos.

e Determinar si la poblacion esta dispuesta a usar el servicio por medio de

una agencia en vez de seguir contratando al “especialista” en la calle.

e Establecer el medio de comunicacién por el cual el potencial consumidor

preferiria se promocione a la Agencia.

SAPAG CHAIN , Nassir y Reinald, 2000, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Cuarta
Edicion, Mac Graw-Hill, México



1.1. ANALISIS DEL SECTOR
1.1.1. Situacion Actual del Sector en Guayas

Segun el Estudio Mensual de Opinién Empresarial realizado en el mes
de agosto por el Banco Central, el indice de Confianza Empresarial del
Sector Servicios en la Provincia del Guayas, aumenté en 16.4 puntos en
agosto del 2008 con relacion al mes de julio, determinando que el ICE

agregado del sector asciende a 328.0 puntos .

Las variables que influyeron de manera positiva en el ICE agregado
del sector servicios fueron: personal ocupado, ventas y percepcion del

negocio.

Grafico 1.1.1.1. ICE en el Sector Servicios, Guayas

Grafico 20

Guayas: indice de Confianza Empresarial en Sector
Servicios

(septiembre - diciembre 2007, enero - agosto 2008)

Fuente: Banco Central del Ecuador

@ Banco Central del Ecuador, 2008, Estudio Mensual de Opinién Empresarial, Guayas,
Ecuador.



El personal ocupado del sector servicios en la Provincia del Guayas
continua creciendo paulatinamente, reportandose un incremento del 0.22%
durante el mes de agosto del 2008, superior a lo pronosticado por el sector
en julio pasado (0.02%).

Por otra parte, las expectativas del sector para el mes de septiembre
del 2008 en cuanto a incremento de personal, se ve un leve aumento de
0.11%.

Grafico 1.1.1.2. Personal Ocupado en el Sector Servicios, Guayas

Grafico 21
Guayas: Personal Ocupado en Sector Servicios
(marzo - septiembre 2008)
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Fuente: Banco Central del Ecuador

El valor de ventas del sector servicios en la Provincia del Guayas
aumento en 0.08% durante el mes de agosto del 2008, con relacién al mes

anterior, inferior a la prevision del mes de julio de 2008 (2.12%).

El sector de servicios prevé un crecimiento positivo durante el mes de
septiembre del 2008, mismo que se ubicaria en el 1.59% de acuerdo con lo

estimado.



Grafico 1.1.1.3. Valor en Ventas en el Sector Servicios, Guayas

Grafico 22
Guayas: Valor de Ventas en Sector Servicios
(marzo = septiembre 2008)
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Fuente: Banco Central del Ecuador

La percepcion sobre la situacion del negocio del Sector Servicios en la

Provincia del Guayas, es que agosto fue bueno con relacién al mes anterior.

Para septiembre del 2008, los empresarios perciben mayor optimismo,

por cuanto prevén que el negocio seguira mejorando en un 31.65 %.



Grafico 1.1.1.4. Saldo de la Situacion de Negocios Sector Servicios, Guayas

Grafico 23
Guayas: Saldo de la Situacion de Negocios en Sector
Servicios (marzo — septiembre 2008)
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Fuente: Banco Central del Ecuador

El estudio en la Provincia del Guayas correspondiente al mes de
agosto del 2008 se basd en encuestas realizadas a 287 empresas

clasificadas por sector econémico de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 1.1.1.1. Distribuciéon de las Empresas por Sector, Guayas

Tabla 1
Guayas: Distribucion del nimero de empresas por sector,
Agosto 2008
Sector Empresas
SERVICIOS 79
CONSTRUCCION 38
COMERCIO 67
INDUSTRIA 98
TOTAL 282

Fuente: Banco Central del Ecuador



1.1.2. Barreras de Entrada

El Andlisis de las Barreras de Entrada es un aspecto muy importante
cuando se esta pensando el ingresar a un sector, ya que estas son una

medida importante de la competitividad del mercado ©.
Algunas de estas barreras son:

Gastos de Inversiéon: Especialmente en industrias con grandes economias
de escala o monopolios naturales, existen algunos tipos de servicios que por
su naturaleza requieren de una gran inversion inicial como son los de
telecomunicaciones, telefonia movil, etc. es decir los que requieren de una

gran infraestructura para poder operar.

Para ofrecer el servicio que se propone en este proyecto no se
requiere de una gran infraestructura fisica, a mas de las herramientas

necesarias para los trabajadores y los vehiculos para movilizar al personal.

Dumping: La competencia establece un precio por debajo de coste
afrontando pérdidas que la firma entrante no se puede permitir. llegal en

muchos casos pero dificil de demostrar.

Actualmente la competencia que se tiene es la de los trabajadores
informales y de las operadoras de tarjeta de crédito, en lo que respecta a los
trabajadores informales es poco probable que operen a un precio por debajo

del coste ya que en la mayoria de casos esta es su Unica fuente de ingresos.

En el caso de las Operadoras de Tarjetas de Crédito, aunque

operaran por debajo del coste esto no seria una barrera de entrada para la

® ENCICLOPEDIA VIRTUAL WIKIPEDIA, Consultado el 12 de Noviembre del 2008.



Agencia, ya que el servicio que ellos ofrecen esta destinado exclusivamente

para sus socios y este no es nuestro segmento objetivo.

Propiedad intelectual: Las patentes dan el derecho legal a la explotacion de

un producto durante un periodo de tiempo.

Lo que se propone en este proyecto es un servicio por lo cual el riesgo
de no poder ofrecerlo por estar protegido por algun tipo de patente, es menor
que si se estuviere ofreciendo un producto ya que por lo general son estos

los que estan protegidos intelectualmente por las patentes.

Lealtad de los consumidores: Los consumidores pueden mostrarse

renuentes a cambiar un producto al que estan acostumbrados.

Esta barrera podria afectar a la agencia, ya que mas que por lealtad
por costumbre los guayaquilefios contratan a trabajadores informales para
reparaciones en su domicilio, esta costumbre vine de hace mucho tiempo
atras y se debera realizar una agresiva campana de publicidad para
convencer a nuestro segmento objetivo que el uso de una agencia les

brindara mayores garantias que el contratar informalmente.

Publicidad: Las firmas ya establecidas pueden ponérselo dificil a los nuevos
competidores haciendo un gasto extraordinario en publicidad que las firmas

entrantes no pueden permitirse.

La publicidad realizada por los competidores actuales no es
extraordinaria, en el caso de los trabajadores informales por la misma

naturaleza de su situacion no promocionan su servicio.
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En el caso de las Operadoras de Tarjetas de Crédito la promocion que
ellos hacen es en su mayoria en los Estados de Cuenta que entregan a sus
socios y por lo tanto no nos afectaria.

Costes irrecuperables: la inversion que no se puede recuperar si se desea

abandonar el mercado aumenta el riesgo de entrada.

En el caso del servicio que se propone, la inversién inicial no es
exagerada, ya que su principal rubro que son los vehiculos para trasladar al
personal pueden ser vendidos en el caso de que la empresa cierre; el tiempo
en que se recuperaria la inversion se sabra con mayor exactitud luego de

realizado el Estudio Financiero.
1.1.3. Analisis del Entorno
1.1.3.1. Factor Econdmico

La economia mundial al igual que la ecuatoriana esta en una situacion
de tensioén, la crisis norteamericana afectara a nuestro pais principalmente
porque compartimos con este pais la misma moneda; pero por otro lado, hay
la ventaja en cuanto a la devaluacién que esta soportando el dolar frente al
euro ya que esto hace que los precios de los productos ecuatorianos en el

mercado europeo sean competitivos .

Sin embargo no hay que descuidar el hecho de que nuestro pais
importa en gran cantidad bienes de capital, al respecto, el consultor
empresarial Guillermo Arosemena, resalta que al analizar las repercusiones

de la devaluacion del ddélar dentro de las importaciones ecuatorianas, se

“AROSEMENA, Guillermo, 2008, Diario El Financiero, “Es Positiva o Negativa la
Depreciacion del Dolar para el Ecuador”, Edicién 747, 4 de Agosto del 2008.
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observa que en el caso de las grandes importaciones, éstas provienen de
EE.UU., nuestro principal socio comercial, donde el medio de pago también
es el ddlar, por lo cual no hay variaciones en el tipo de cambio; no asi en los
paises donde el dicha moneda no es el medio de pago, como el caso del
euro, que la mayoria de los paises europeos utiliza; escenario en el cual las

importaciones ecuatorianas se encarecen, afirma.

Recientemente el presidente Eco. Rafael Correa, propuso una serie
de medidas econdmicas ya que aunque meses atras el Gobierno intentd
frenar el precio de algunos alimentos y establecidé una tarifa oficial para la
leche, prohibi6é las exportaciones de ahorros y empez6 una campafa para
vender productos basicos a bajos precios o con descuentos en sectores
populares; a pesar de esto la inflacion de los ultimos doce meses llegd a

9,29%. la mas alta en los ultimos afios ©.

Por todo esto la situacion del pais es de incertidumbre, se debe
esperar a ver que tanto funcionan las medidas propuestas por el presidente,
ya que es muy seguro que estas sean aprobadas por la Comision Legislativa

y de Fiscalizacion.
1.1.3.2. Factor Politico

El Panorama politico de nuestro pais es incierto, con una Constitucion
recién aprobada y con la Comision Legislativa elaborando aun las Leyes que
regulen este marco Institucional; ademas esta el hecho que el proximo afio

se ha llamado a elecciones generales, y aunque el partido de gobierno en las

> NAVARRO, Gustavo, 2008, Diario Argenpress, “Analisis Econémico o Retérica Politica”,
Edicién del 5 de Noviembre del 2008.
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ultimas elecciones ha gozado de un gran respaldo popular y se espera que lo

mismo ocurra con las elecciones del 2009, hay que esperar.
1.1.3.3. Factor Cultural

Dentro de los aspectos socio-culturales que se deberian tomar en
cuenta esta el que la migracién a alejado a los padres de familia de sus
hogares, ademas si estos permanecen en el pais por lo general ambos padre
y madre trabajan dejando asi la casa bajo el cuidado de algun familiar o
contratando a alguna persona que lo haga; por esta razén es importante que
si se contrata a alguien que vaya a dar un servicio, se tengan las garantias

necesarias en cuanto a seguridad.

Por ello en la Agencia seremos muy cuidadosos a la hora de contratar
el personal, ya que nuestro principal atributo sera el de brindar un servicio

garantizado.
1.2. ESTUDIO DE MERCADO
1.2.1. Del Servicio Ofrecido

1.2.1.1. Ciclo de vida del Servicio

Todo producto o servicio pasa por un ciclo de vida de cuatro etapas:

introduccién, crecimiento, madurez y declinacién ©.

©SAPAG CHAIN ,Nassir y Reinald, (2000), Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Cuarta
Edicién, Mac Graw-Hill, México.
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Grafico 1.2.1.1.1. Ciclo de Vida de un Producto

VENTAS

\

&

Introduccidon \_“. Credmiento Madurez Declive

' Turbulencias

TIEMPO

Fuente: Nassir y Reinald Sapag Chain, (2000), Preparacién y Evaluacion de Proyectos.

El servicio que se propone se hallaria en la etapa de introduccion, en
esta etapa se espera que las ventas se incrementen mientras la agencia se

da a conocer y obtiene prestigio.

Si el servicio es bien recibido, las ventas empezaran a crecer mas
rapidamente (Etapa de Crecimiento), hasta que se estabilicen (Etapa de

Madurez) y luego empiecen a bajar (Etapa de Declinacion).

Se espera que a través de una adecuada estrategia demorar el

proceso, y permanecer en la etapa de crecimiento el mayor tiempo posible.

1.2.1.2. Definicion del Servicio

En vista de que es frecuente que en los hogares ocurran ciertos
desperfectos con el funcionamiento de las conexiones tanto eléctricas como
de agua, de algun artefacto o de alguna parte de la casa, y que en la mayoria

de las situaciones necesitan de la atencidn de un técnico especializado en
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cada una de ellas, se quiere poner a disposicidon de las familias de la ciudad
de Guayaquil, 1800- Asistencia, un servicio que consiste en una Agencia por
medio de la cual estos hogares puedan acceder a una serie de servicios que
ofreceremos a través de calificados profesionales divididos en las siguientes

especializaciones:

Plomeria
Electricidad

Pintura

Construccion

La diferenciacion de nuestro servicio es que mantendremos un alto
nivel de calidad con el personal ya que sera debidamente seleccionado, y se
hara seguimiento a cada labor realizada para asegurar la satisfaccion del

cliente.

La Agencia contara con una central en donde una secretaria receptara
las llamadas, mails, o solicitudes personales de los clientes, tomando sus
datos respectivos como el nombre y la direccion clara de su domicilio o
trabajo; en el momento ella se comunicara por radio con el especialista
solicitado que se encuentre mas cercano al lugar para que se dirija a la

direccion del domicilio donde requieren el servicio.

El técnico al llegar debera reportarse a la operadora para que se
registre la hora de inicio y al realizar la visita inspeccionara el dafio que se

tenga que reparar e informara al cliente el tiempo estimado que se ocupara.

Los técnicos contaran con los materiales basicos y herramientas en el
auto, en caso de necesitar algo adicional se comunicara con la central y se

enviara a un mensajero que compre los materiales solicitados y se enviara a
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la direccion donde se encuentra el técnico, el valor del repuesto comprado
sera incluido en el valor de la factura total; en caso de que el cliente desee
comprar el repuesto por su propia cuenta, el valor de la factura sera

solamente por el servicio.

En los pagos, el cliente le pagara al técnico y este emitira la respectiva
factura donde especifique claramente el trabajo realizado, para de esta

manera, nosotros tener un control de los cobros que se han efectuado.

1.2.1.3. Problemas que Generan la Idea del Negocio

Habitualmente en nuestra sociedad, a la hora de buscar el servicio de un
profesional, si no se conoce alguno, las personas acuden a técnicos que
ofrecen su servicio en ciertas calles tipicas de la ciudad, esto representa un
riesgo y un problema, que fue lo que generd principalmente la idea de este
proyecto, ya que esta actividad genera los siguientes inconvenientes y

preocupaciones:

» La desconfianza que hay en las personas en llevar a un desconocido a sus

hogares que pueda realizar algun tipo de robo.

El trabajo que es contratado en la calle carece de garantias.

La inseguridad en cuanto a la calidad de las herramientas y de los

materiales.

El desconocimiento de un buen técnico para solucionar sus problemas.

La localizacién y movilizacién de algun técnico contratado.
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1.2.1.4. Atributos del Servicio

El servicio que ofrecemos basara su calidad en la correcta seleccion
del personal, contratando profesionales debidamente calificados y contando
con materiales en excelente estado para garantizar un buen trabajo y la

satisfaccioén del cliente.

También prestaremos mucha atencion al monitoreo del técnico, en su
tiempo de llegada al lugar del servicio y el tiempo de demora en la realizacién

del trabajo para asegurar eficiencia y buena atencion al cliente.

1.2.2. Mercado de las Materias Primas

Para la prestaciéon de este servicio no necesitaremos materia prima
directa, lo importante es la mano de obra que son los profesionales con los
que contaremos; en cuanto a los repuestos y demas materiales basicos que
el técnico no tenga en su auto, el cliente decidira si los adquiere por su
propia cuenta o la empresa se los provea, si es este el caso, nosotros
adquiriremos los repuestos en la ferreteria que se adecué a nuestros

requerimientos de precio y calidad.

1.2.3. Analisis de la Oferta

Es importante dentro de este Estudio de Mercado, evaluar la cantidad
de oferentes que existen en el mercado, también la cantidad y la calidad del

servicio que ofrecen.

Esto tiene como objetivo, evaluar el mercado, en los siguientes
factores: localizacion, inversion fija, amenaza de nuevos competidores,

amenaza de servicios sustitutos, rivalidad entre competidores y el poder de
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negociacion tanto con los clientes como con los competidores y con los

trabajadores.

1.2.3.1. Localizacion

Este servicio se ofrece de manera informal por lo tanto sus oferentes
estan en su mayoria en la calle y se reunen en lugares determinados, donde
los clientes conocen de antemano que pueden acudir cuando necesiten del

servicio.

Ademas, existe la oferta por parte de las empresas dedicadas a las
tarjetas de crédito y lo ofrecen solo para sus socios; también se conoce que
existen empresas que ofrecen servicios de mantenimiento a nivel corporativo,
es decir para otras empresas por lo cual no representan competencia directa

para nuestra agencia ya que las empresas no son nuestro mercado objetivo.

Es practicamente imposible determinar, el numero exacto de
competidores y de trabajadores del sector, ya que estos en su mayoria
ejercen su actividad de manera informal, y no estan afiliados a algun tipo de
cooperativo o gremio, y por tanto no existe una base de datos para

determinar el numero de personas que se dedica a esta actividad.

1.2.3.2. Inversion Fija

Informales: El unico rubro que podriamos considerar como inversion fija en
este caso, son las herramientas necesarias para realizar su trabajo,
herramientas que varian de acuerdo a la persona que las vaya a utilizar y al

tipo de trabajo que vaya a realizar.
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Operadoras de Tarjetas de Crédito: La inversion fija que sea exclusiva para
la prestacion del servicio al que nos estamos refiriendo, de este competidor
es también dificil de determinar, ya que al dedicarse ellos como actividad
principal al manejo de tarjetas de crédito, estos ya poseen oficinas, lineas

telefénicas, personal, y demas.

Ademas los usuarios de este servicio, son los mismos clientes de las
tarjetas de crédito; por lo tanto la inversion fija que consideraremos seran los
vehiculos necesarios para prestar el servicio a domicilio, asi como las

herramientas que tengan los trabajadores.

1.2.3.3. Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores

Una amenaza podria ser que los trabajadores informales se
organizaran, entonces ellos estarian establecidos de manera que las
personas confiarian mas y perderian el miedo a contratarlos, 1o que nos
perjudicaria ya que podariamos perder nuestro futuro porcentaje de

participacion en el mercado.

Otra amenaza podria ser que se establecieran otras agencias de
Asistencia Técnica, o que las que hay se promocionen mas; también que
las operadoras de tarjetas de crédito ya no solo presten al servicio a sus
SOCios, sino que se expandan y empiecen a tener como usuarios a otros

segmentos del mercado.

1.2.3.4. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

En cuanto a la amenaza de algun servicio sustituto es poco probable
que se de por la naturaleza del mismo, ya que cuando se presenta un

desperfecto en la casa, si no se repara la familia solo tiene las opciones de
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no tomarle atencibn o mudarse de casa, ante lo cual se opta por la

reparacion.

1.2.3.5. Rivalidad entre Competidores

No se espera una rivalidad fuerte con el sector informal, ya que a
pesar de que es el mismo servicio, es diferente la manera de realizar el

contacto con los usuarios y la contratacion del servicio.

De igual forma, no existira una rivalidad fuerte con las Operadoras de
Tarjetas de Crédito, ya que ellos s6lo prestan su servicio a sus clientes de

tarjetas de crédito.

Existira una Rivalidad directa y fuerte con las Agencias establecidas
ya que ellos ofrecen el mismo servicio que nosotros estamos ofreciendo, esta
rivalidad se acentuaria mas si estas agencias hacen publicidad agresiva ya
que en la actualidad son muy pocas las personas que conocen de la

existencia de las mismas.
1.2.3.6. Poder de Negociacién con los Clientes

Dada la naturaleza del sector, el numero de potenciales usuarios es

tan grande de manera que ninguno tendia el poder de fijar el precio.

1.2.3.7. Poder de Negociacion con los Proveedores y Trabajadores

De igual manera, la cantidad de posibles proveedores y de
trabajadores, es lo suficientemente grande que ninguno tendra poder de

influir en el precio de los materiales o en su sueldo, respectivamente.
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1.2.4. Analisis de la Demanda

La creacion de este servicio, beneficiara a toda la poblacién de
Guayaquil; pero en especial se beneficiara al jefe de hogar que es el

responsable de que todo marche correctamente.

Se estima que en este afio la ciudad tiene 3'328.534 habitantes ("), y
que en el Area Urbana el nimero de ocupantes por vivienda en la provincia

de Guayas sea de en promedio 4.2 personas ®.

Tabla 1.2.4.1. Promedio de Ocupantes por Vivienda, Guayas

JE VIVIENDAS, OCTPADAS CON PERSONAS PRE SENTE 5, PEOMEDIO DE OCUPAMNTES Y
DENSIDAD POBLA CTOMAL, SEGUN PROVINGIAS - MACIOMAL
TOTAL VIVIENDAS PARTICULARE S OCITPADAS POBLA-EXTEN DENMSI-
DE : CON FERSOMAS PRESENTES oy S0 DAD
VIVIEMD. ROOCITPANTES PROMEDIO TOTAL Ewm? Habh FEKnd
il £20. 480587 | LOG0.8T4 42 LGA.TER EI3TO0 3805
505 488 855 | 1LS7T.142 432 133535708
15, 1185 5573 4.5 54.410

Fuente: INEC, Encuesta de Condiciones de Vida en el 2001.

Estos datos nos serviran para calcular aproximadamente el numero
de familias que existen en la ciudad ya que son las familias nuestra unidad

de medida para la investigacion de mercado.

NumerodeHab
Personasporvivienda

#defamiliasenlaciudad =

" ENCICLOPEDIA VIRTUAL WIKIPEDIA, (www.wikipedia.org), 2008, Estadisticas de la
Ciudad de Guayaquil, Consultada el 6 de Noviembre del 2008.

® INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2001, Encuesta de Condiciones
de Vida. Consultada el 6 de Noviembre del 2008.
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Numfamilias = % =792508,1

Podemos concluir que en esta ciudad existe un niumero aproximado

de 792,508 familias que son nuestra unidad de investigacion.

1.2.4.1. Clasificaciéon de la Demanda

Es importante para la recoleccion de informacion para la evaluacion de
un proyecto clasificar la demanda de acuerdo a su oportunidad, con su

necesidad, con su temporalidad, con su destino y con su permanencia.

De acuerdo a su Oportunidad: La demanda es del tipo insatisfecha ya que
el numero de empresas que lo ofrecen no cubre las necesidades de la

ciudad.

De acuerdo con su necesidad: Es un bien social de mediana necesidad por

que no es de lujo, ni tampoco es un bien socialmente necesario.

De acuerdo con su temporalidad: Es una necesidad continua ya que esta
no depende del tiempo, ni de las estaciones, es decir es de caracter

permanente.

De acuerdo con su destino: El servicio que ofrecemos tiene un tipo de
demanda final porque llega directamente al consumidor y no es insumo para

otro producto o servicio.
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1.2.5. Analisis de Precios

Este tipo de servicio es relativamente nuevo, ya que ha existido el
servicio de reparaciéon pero de manera informal; en este analisis hemos
investigado que los precios fijados por los técnicos informales varia de
acuerdo al juicio del técnico, al cliente y al nivel de dificultad que presente el
trabajo, por ende no se puede hacer un seguimiento histérico sobre los

precios ya que no han sido fijados.

Para la fijacion de precios de nuestro servicio tendremos que analizar
los costos, los cuales estudiaremos en capitulos posteriores, pero estaran

basados en las siguientes variables:

= Costo de inversion inicial

= Alquiler de oficina y parqueos

» Mantenimiento de los automoviles
» Salario de trabajadores

» Gastos de servicios basicos

= Mantenimiento de radios

En el sector informal, el precio del servicio es muy variable tanto en su
valor, como en la manera en que reestablece la tarifa .La mayoria de los
oferentes cobra un a tarifa dependiendo del tipo de trabajo que se vaya a
realizar, otros acostumbran a cobrar por hora. Pero debido a la naturaleza de
la oferta del servicio, lo comun es el denominado “regateo”, en el que el

cliente y el oferente concilian en una tarifa luego de negociar su valor.
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Ya que nuestro objetivo es el de introducir el servicio, dentro de las

estrategias precio-calidad se cobrara un precio medio con calidad alta ®)

Tabla 1.2.5.1. Estrategias de Precios

Precio
Alto Mediano Bajo

Alta |1, Superior |2, De %alor |3, De
alto Supervalor
= | Media |4. De 5. De valor |B. De buen
= Sobrecobro | medio valor
S | Baja |7. De 8. De 5 De
imitacian economia  |economia
falza

Fuente: www.monografias.com , Estrategias de Promocion de Productos

1.2.6. Almacenamiento

Al ofrecer un servicio no necesitamos de almacenamiento, ya que no
es un producto lo que ofrecemos, y con respecto a los repuestos a usar (de
acuerdo a cada caso) tendremos convenios con ferreterias y lugares de
construccion que nos facilitaran los repuestos sin necesidad de que nosotros

tengamos nada en almacenamiento.
1.2.7. Resultados del Estudio de Mercado

Para la realizacién de las encuestas dado que nuestra poblacion es
considerada como infinita por ser mayor a 100,000 unidades, usamos la

siguiente férmula para determinar el tamafio de la muestra '?:

@ LEARNED, CHRISTENSEN, Andrews Y Guth, 2000, (www.monografias.com), Business
Policy, Text and Cases. Consultada el 6 de Noviembre del 2008.

19 CARVAJAL, Lizardo, 1998, Metodologia de la Investigacién Cientifica, Doceava Edicion,
Cali
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Previamente se hizo una encuesta piloto a 20 personas en donde se

hacia la siguiente pregunta:

¢ Estaria ud. Dispuesto a contratar a un gasfitero, plomero, pintor, electricista,

albanil por medio de una Agencia en lugar de hacerlo en la calle?

Contestaron que si 15 personas y que no 5 personas.

Se obtuvo un porcentaje del 75% de respuestas positivas p
(probabilidad de éxito), y al ser q (probabilidad de fracaso) q=1-p, tenemos
q=25%.

Se trabajara con la Distribucion Normal, con un margen tolerable de

error del 5%, por lo tanto Z=1.96, con lo que se tiene:

~1.96° *0.75%0.25
0.052

h=2%19)

1.2.7.1. Resultados de las Encuestas

Se realizaron 300 encuestas en los sectores Norte, Centro, y Sur de la
ciudad y se obtuvieron los siguientes resultados. (El Formato de Encuesta se

encuentra en los Anexos)




1.- Género

RESULTADOS
Tabla 1.2.7.1.1. Resultado de la Pregunta 1
Género
Cumulative
Frequency Fercent Walid Percent Fercent
YValid  femening 114 80 38,0 38,0
masculing 186 G20 62,0 100,0
Tatal 300 1000 100,0
Elaborado por la Autora
Grafico 1.2.7.1.1. Resultado de la Pregunta 1
Género
[ femenino

@ masculino

De las 300 personas que se encuestaron el 38% fueron mujeres y el

62% fueron hombres.

Elaborado por la Autora
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2.- Edad

Tabla 1.2.7.1.2. Resultado de la Pregunta 2
iCual es su Edad?
Cumulative
Freguency Fercent “Walid Percent Fercent
Walid menos de 20 5] 2,0 2.0 20
de 21 a 35 121 40,3 40,3 42,3
de 36 a 50 114 28,0 38,0 20,2
mayar & 50 a4 19,7 19,7 100,0
Total 300 100,0 100,0
Elaborado por la Autora
Grafico 1.2.7.1.2. Resultado de la Pregunta 2

¢Cual es su Edad?

E menos de 20
[ de21a35
O de 36 a50
[l mayor a 50

Elaborado por la Autora
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De las personas encuestadas en su mayoria ( el 78.3%) tenian entre

21y 50 anos.El 2% era menor a 20 afos y el 19.7% era mayor a 50 afios.
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3.- Sector
Tabla 1.2.7.1.3. Resultado de la Pregunta 3
LEN que sector vive?
Cumulative
Frequency Percent Walid Percent Pearcent
walid  nore 140 45,7 46,7 46,7
Sur a4 287 297 76,3
centro Eal 237 237 100,0
Total 300 100,0 100,0
Elaborado por la Autora
Grafico 1.2.7.1.3. Resultado de la Pregunta 3
¢En que sector vive?
| norte
@ sur

O centro

Elaborado por la Autora

El mayor porcentaje de personas encuestadas residia en el Norte

(46.7%), el 29.7% en el Sury el restante 23.7% en el Centro.



4.- ;Ha requerido en su hogar de los servicios ofrecidos?

Tabla 1.2.7.1.4. Resultado de la Pregunta 4

tHarequerido del servicio?

Frequency

Fercent

Yalid Percent

Curmulative
Fercent

Valid =i
noy termina la encuesta
Total

288
1
300

96,3
37
100,0

96,3
37
1000

96,3
1000

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.4. Resultado de la Pregunta 4

¢Ha requerido del servicio?

| si

[ noy termina la encuesta

Elaborado por la Autora
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Como era de esperarse las averias en el hogar se presentan con

mucha frecuencia, el 96.3% de los encuestados manifest6 que en algun

momento se enfrentd e este inconveniente mientras que sélo el 3.7%

aseguro que en su hogar nunca habia tenido esta molestia.
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5.- ¢Con que frecuencia (veces por ano) estima usted se presentan este

tipo de inconvenientes en su hogar?

Tabla 1.2.7.1.5. Resultado de la Pregunta 5

iCon que frecuencia?

Cumulative
Frequency FPercent Yalid Percent FPercent
Yalid  termino la encuestaen 3 10 33 33 3.3
1 14 47 47 a0
2 83 77 T 357
3 114 38,0 38,0 737
4 3] 22,0 22,0 957
] 11 37 37 99,3
6,00 2 T 7 100,0
Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.5. Resultado de la Pregunta 5

¢Con que frecuencia?

[ termino la encuesta en 3
(=1}

o2

|3

o4

|5

@ 6,00

Elaborado por la Autora

En cuanto a la frecuencia con la cual se presentaban las averias las
respuestas fueron diversas, para hallar en promedio el numero de veces que
una familia por afio requiere del servicio se realizara un promedio, con lo cual

se obtuvo una frecuencia de 2.84 veces por ano.
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6.- ¢ Por qué medio ha contratado el servicio técnico? (seleccione una).

Tabla 1.2.7.1.6. Resultado de la Pregunta 6

:Como contratd el servicio?
Cumulative
Frequency FPercent Walid Percent Fercent

Walid informal {calle) 149 497 497 497

agencia a 1.7 1.7 513

recomendado por

terceras 132 44,0 440 4583

termino encuestaen 3 11 37 37 950

5,00 3 1.0 1.0 100,0

Tatal 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora
Grafico 1.2.7.1.6. Resultado de la Pregunta 6

¢Como contrato el servicio?

B informal (calle)
@ agencia

o recomendado por
terceros

l termino encuesta en 3
0 5,00

Elaborado por la Autora

La forma de contratar al técnico fue hecha tanto de manera informal
(49.7%) como contratando a personas que fueron recomendadas por
amigos, familiares, etc (44%), solo un 1.7% manifestd haber contratado a un

técnico por medio de una agencia.
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7.- ¢ Se ha sentido conforme con los trabajos realizados?

Si respondio: Si pase a la pregunta9  No pase a la pregunta 8.

Tabla 1.2.7.1.7. Resultado de la Pregunta 7

:Se sintio conforme con el trabajo?

Cumulative
Freguency Percent Yalid Percent Percent
valid s 108 36,0 36,0 36,0
na 181 60,3 60,3 96,3
termino encuesta en 3 11 3,7 37 100,0
Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.7. Resultado de la Pregunta 7

¢ Se sinti6 conforme con el trabajo?

| si
E no
O termino encuesta en 3

Elaborado por la Autora

De las personas encuestadas un 60.3% manifestd que no se sintié
conforme con el servicio recibido, lo cual es muy importante ya que son a

esas personas a las cuales pretendemos llegar con nuestra Agencia
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8.- ¢ Por cual de estas razones es por la que se ha sentido inconforme?

(seleccione una).

Tabla 1.2.7.1.8. Resultado de la Pregunta 8
Por qué se sintié inconforme?
Cumulative
Fraguency Percent Walid Percent Percent
Yalid  precio 20 67 6,7 6,7
actitud del técnico 58 19,3 19,3 26,0
calidad del servicio 108 36,0 36,0 62,0
roho 1 3 3 62,3
respondia sien B 106 353 353 ar 7
termino encuesta en 3 T 23 23 100,0
Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.8. Resultado de la Pregunta 8

¢Por qué se sintié inconforme?

[ precio

@ actitud del técnico

O calidad del servicio

M robo

O respondio sien 6

[l termino encuesta en 3

Elaborado por la Autora

Entre las razones por las cuales los encuestados se sintieron
inconformes con el servicio recibido, debemos destacar la calidad del servicio

(36%), la actitud del técnico (19.3%), como las principales
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9.- ¢ Al momento de obtener el servicio, en caso de necesitar repuestos,

usted preferiria?

Tabla 1.2.7.1.9. Resultado de la Pregunta 9
:Como prefiere obtener los repuestos?
Curmulative
Freguency Percant Walid Percent Parcent
Walid  por su propia cuenta 228 76O TGO 7E,0
la empresa los
proporcione 1 203 203 96,3
termino encuesta en 3 1 ar ar 1000
Total 300 1000 1000
Elaborado por la Autora
Grafico 1.2.7.1.9. Resultado de la Pregunta 9

¢ Coémo prefiere obtener los repuestos?

M por su propia cuenta

o la empresa los
proporcione

O termino encuesta en 3

Elaborado por la Autora

Se encontré que la mayoria de las personas encuestadas prefieren
adquirir los repuestos necesarios por su cuenta (76%), mientras que el

20.3% prefiere que la empresa se encargue de conseguirlos.
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10.- ;Estaria usted dispuesto a contratar este servicio a través de una

agencia en vez de realizarlo de manera informal?

Tabla 1.2.7.1.10. Resultado de la Pregunta 10

&Contrataria el servicio por medio de una Agencia?

Zumulative
Fregquency Percent | Yalid Percent Percent
Yalid — si 244 81,3 81,3 81,3
no vy termina la encuesta 45 15,0 15,0 96,3
termino encuesta en 9 11 37 37 1000
Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.10. Resultado de la Pregunta 10

¢Contrataria el servicio por medio de una Agencia?

M si
[ noy termina la encuesta
O termino encuesta en 9

Elaborado por la Autora

De las personas encuestadas el 81.3% estaria de acuerdo con hacer
uso de la Agencia, mientras el 15% no estaria dispuesto a usar nuestro

servicio.
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11.- ¢ Por cual de estos medios preferiria usted contratar el servicio?

Tabla 1.2.7.1.11. Resultado de la Pregunta 11

ZPor que medio se contactaria?
Curmulative
Frequency Percent Walid Percent Percent

valid  wvia telefanica 194 64,7 64,7 64,7
acudir a la agencia 28 9,3 9.3 4.0
wig mail 22 7.3 7.3 81,3
termino encuesta en 3 1 37 3,7 24,0
termino encuesta en 9 45 14,0 15,0 100,0

Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.11. Resultado de la Pregunta 11

¢Por que medio se contactaria?

M via telefonica

E acudir a la agencia

O via mail

Il termino encuesta en 3
O termino encuesta en 9

Elaborado por la Autora
De las personas que estan dispuestos a usar la agencia, en su
mayoria preferirdn contactarse via telefonica (64.7%), y los demas via mail

el 7.3% y acudir a la Agencia el 9.3%.



12.- ¢ Cual de estos medios prefiere usted para recibir informacién y

publicidad de la agencia?

Tabla 1.2.7.1.12. Resultado de la Pregunta 12

& Cual medio de promocion prefiere?
Cumulative
Fregquency Percent valid Percent Percent

Walid  wolantes a6 28,7 287 a7
petiddicos as 12,7 127 41,3
radio 12 4.0 4.0 453
televisian 108 36,0 36,0 1,3
terming encuesta en 3 11 3.7 37 85,0
termind encuesta en 9 45 15,0 15,0 100,0

Total 300 100,0 1000

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.12. Resultado de la Pregunta 12

¢ Cual medio de promocion prefiere?

M volantes

@ periddicos

O radio

W television

O termind encuesta en 3
@ termind encuesta en 9

Elaborado por la Autora

Asi mismo de las personas que dieron una respuesta positiva al uso
de la Agencia en su mayoria preferirian que se promocione la Agencia con

publicidad televisiva y con volantes, el 36% y el 28.7% respectivamente.
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13.- ¢ Para pagar por este servicio, usted preferiria?

Tabla 1.2.7.1.13. Resultado de la Pregunta 13

2Por que modlidad prefiere el cobro?

Zurmulative
Frequency Fercent Walid Percent Fercent
Valid  tarifa portrabajo 199 GE,3 66,3 BE,3
cobro par hara 45 15,0 150 81,3
terming encuesta en 3 11 a7 37 85,0
tarming encuesta en 9 45 14,0 15,0 100,0
Total 300 100,0 100,0

Elaborado por la Autora

Grafico 1.2.7.1.13. Resultado de la Pregunta 13

¢Por que modlidad prefiere el cobro?

[ tarifa por trabajo

@ cobro por hora

O terminé encuesta en 3
W terminé encuesta en 9

Elaborado por la Autora

De las personas encuestadas en su mayoria preferirian que se les
aplique una tarifa estandarizada por trabajo realizado (66.3%), mientras que

so6lo el 15% respondié que prefiere el cobro por hora



1.2.7.2. Relaciones entre Variables

Ademas se hizo un analisis de Tablas Cruzadas para ver la relaciéon

entre las variables que se encuestaron:

Tabla 1.2.7.2.1. Sector vs. Frecuencia

AErique sector wwe?*  Con que drecuersia® Crosstsbulstion
2 Can que frecuencia?
T A
untiuita i 3 1 1 3 4 g ann Total
fisite Cinal [ il | i iy [} 1 140
Toudhn ;=0
e __m; i 431 7% il 4l 41 157% 430 148 100,0%
ol Cenl 0 H # 4 i ] ] kD]
T unhn ¢&n 4 bt a9 M0 s 5p q i
0 Sester uia? At : 4 wah E ! n NIk
i Cront 4 | mm n 4 1} i |
1 iithin ;5
i smcr:* ulia® A Lat W s 1L i 0 0.0
Cront i 14 L1 114 ] " 1 o
L utthn LB
ot m; e ) ) 17 an 10.0% i W 1 100.0%

Elaborado por la Autora

Se observa que la frecuencia con la que se presenta inconvenientes

en los hogares, es muy similar en los tres sectores de la ciudad.

Tabla 1.2.7.2.2. Sector vs. Aceptacion

2En que zectar wive? * ;Cortrataria el servicio par medio de una Bgencia? Crosstabulztion
sContratana el servicio por medio de una
Agencia?
no oy temming teming
=i I3 encuesta encuasta en 9 Total

norte Courit 121 13 ] 140

% within ; En

que sector wive? B ,4% a3% 4.3% 100,0%
ur Courit ) 15 i] a4

& within i En

que sector vive? GRS 16.9% % 100,0%
centro Count 44 17 ] Eal

& within i BEn

que sector vive? 69,0% I38% T.0% 100,0%

Courit 144 45 1 200

% within ;3 En

que sector vive? B1,3% 15,0% 3T 100,0%

Elaborado por la Autora




39

En cuanto a la aceptacion de la idea de usar una Agencia para
contratar al técnico se observa que esta tuvo un mayor porcentaje de

respuestas positivas en los sectores Norte y Sur de la ciudad.

Tabla 1.2.7.2.3. Edad vs. Aceptacion
& Cual es su Edad? * ; Contratariz el servicio por medio de una Agenciz? Crosstabulstion
sContrataria el servicio par medio de una
Agencia?
noytermina termino
=i 13 encuesta encuesta en 8 Total
iCual menos de 20 Count 2 q 3 =]
essu % within gzCual
Edad? i 33.3% 16.7% 50.0% 100.0%
de 21 335 Count ag 18 7 121
% within ;Cual
s e Edad? 79.32% 14.9% 5.8% 100,0%
de 26 a a0 Count a3 20 1 114
W within iCual
s sy Edad? 21.6% 17.5% B% 100,0%
mayor a S Count a3 =} u} ag
W within iCual
ez oy Edade 89.8% 10,2% 0% 100,0%
Total Count 294 45 11 =00
% within sCual
es oy Edad? 21.3% 15,0% 3.7% 100,0%

Elaborado por la Autora

En cuanto a la relacion entre edad y la aceptacion de la Agencia, se
puede observar que se obtuvo un porcentaje mayor de respuestas positivas
entres las personas mayores a 21 afos (> al 79.3%), lo cual es logico
partiendo de la idea de que son los jefes de familia los encargados de que

todo marche correctamente en el hogar.



Tabla 1.2.7.2.4. Edad vs. Medio de Promocion

;Cual &= su Edad? * ; Cual medio de promocidn prefiere? Crosstabulztion

;Cual medio de promocidn prefiere?
terming terming
wnlantes periddicos radio televisidn encuesta en 3 encuesta en d Tofal

iCual menos de 20 Count 1 1] ] 1 3 1 g
essl % within ;Cual

Edad? oy Bt 18.7% 0% % 108.7% 50.0% B7% | 1000%

de2falf Count 18 16 2 54 7 18 121
W within ;Cual

essy Edad? 14.9% 13,2% 6,6% 44 f% 6.8% 149% 100,0%

de 3 a 50 Count 44 16 4 pré] 1 20 114
W within ;Cual

es sy Edad? 3BE% 14,0% 35% 26.4% A% 17.5% 100,0%

mayar 3 & Count 23 |54 1] 24 1] ] bit*]
W within ¢ Cual

ezzu Edad? 39,0% 10,2% 0% 40,7% 0% 10,2% 100,0%

Total Count a6 3 12 108 1 45 300
W within ;Cual

gs sy Edad? 8.7% 12,7% 4.0% 26.0% 3T% 18,0% 100,0%

También se quiso saber las preferencias en cuanto a los medios de
promocion de acuerdo a la edad de los encuestados, se encontré que las
personas de entre 21 y 35, y las mayores a 50 afos prefieren la publicidad
televisiva (44.6%), las de entre 35 y 50 anos prefieren que se les promocione

la agencia en volantes.

Elaborado por la Autora

Tabla 1.2.7.2.5. Edad vs. Medio de Contacto

& Cuzl es su Edad? * ; Por que medio se contactaria? Crosstabulation

iPor que medio se contactaria?
acudirala terming terming
via telefénica agencia wia mail encuesta en 3 encyesta en 8 Tatal

iCual menos de 20 Count 2 a a 3 1 g
essy % within zCual

Edad? ez sy Edad? 23.3% 0% 0% 50,0% 16,7 % 100,0%

de21a3f Count T4 g g 7 12 121
% within sCual

es s Edad? 65,3% G.6% 7.4% 5,2% 14.8% 100,0%

de 36 a 50 Count 74 10 ] 1 20 114
% within sCual

sz 50 Edad? 64,9% 85% T8% A% 17.5% 100,0%

mayar a f0 Count 34 10 4 0 & Fite]
% within zCual

as s Edad? 68,1% 16.9% 6,2% 0% 10,2% 100,0%

Tatal Count 194 28 22 11 45 200
% within sCual

a5 5 Edad? 64,74% 9,3% T3% 37% 16,0% 100,0%

Elaborado por la Autora
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De la misma manera se quiso establecer la relaciéon entre edad y
medio de contacto, se encontré que todos los encuestados, sin importar el

rango de edad en el que estén prefieren contactarse via telefonica.

Tabla 1.2.7.2.6. Habitos de Contratacion vs. Conformidad

s Comao contratd el servicio? * ;%e sintid conforme con el trabajo? Cresstabulation

4Se zintid conforme con el trabajo’
tarminn
=i no encuesta en 3 Tatal
sComa informal (zalle) Count 38 111 u 148
contratd el % within ;Como
senicio? contratd el semvicio? 255% T5% 0% 100.8%
agencia Count 2 3 u] ]
% within ;Cema 40,0% B0,0% % 100,0%
contratd el senicio” i ' i '
recomendada par Count (=] g7 o 132
terceros % within jComao
contratd el zervicio? 49.2% 50.5% Rk 100,0%
tarmino encuesta an 3 Count 1] u] 11 11
% within jComao
contratd el senvicio™ 0% 0% 100.0% 100.0%
5.00 Count 3 u} o] 3
% within jComo
contratd el senicio” 100.0% 2% % 100.0%
Total Count 108 181 11 300
% within ;Coma 3E,0% B0,3% 2.7% 100,0%
contraté el semvicio? . : ' '

Elaborado por la Autora

También se penso que era importante saber si los encuestados se
habian sentido conformes con los servicios técnicos que contrataron
anteriormente, se encontré que cunado el técnico que les ofreciod el servicio
habia sido recomendado por terceros el porcentaje de conformidad es de
casi el 50% (49.2%), mientras que el porcentaje de conformidad cuando se

habia contratado informalmente es menor (el 25.5%).



Tabla 1.2.7.2.7. Conformidad vs. Aceptacion
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58 sirtid corforme con &l trabajo?* ;Cortrataria &l servicio por medio de una fgencia? Crosstabulation

;Contratana el servicio por medio de una

Agencia?
oy temmina teming
El la encuesta encuesta en Tatal

45e =intio conforme =i Count 75 ) 7 0
oon el trabajo? % within 33 sintd

conforme con el trabajo? Ba4% 05 % 100,0°%

no Court 160 17 0 T
% within 3 Se sintid

conforme con el trabajo? B4 6% 0% 100,0%

temmine encuesta en 3 Count 0 0 1 1
% within ; Se sintio

conforme can &l trabajo? 0% 0% 100,0% 100,0%

ol Court 4 % 1 0
% within ; Se sintio

conforme con el trabajo? 3% 15.0% ko 100,0%

Elaborado por la Autora

A si mismo se encontré que aunque las personas hubiesen estado

conforme con el servicio recibido igual estaban dispuestas a usar los

servicios de la agencia (69.4%), mientras que las que no se habian sentido a

gusto con el mismo dieron una mayor respuesta positiva 93.40%.

Tabla 1.2.7.2.8. Atributo vs. Aceptacion

& Por qué se sirtid incorforme? * ; Contrataria el servicio por medio de una Agencia? Crosstabulation

sContrataria el servicio pormedio de una
Agenciat
no vy termina terming
si la encuesta encuesta en 9 Total
sFarqué se precio Count z20 1] o 20
sintid “ within sFor qué se
inconfarme? sintid inconforme’? 100.0% 0% 0% 100.0%
actitud del técnico Count Fiti] 3 u] bt
% within iFor qué se
sintid ingonforme? 24.8% S2% 2% 100.0%
calidad del servicio Count =] a u] 108
o mithin ¢Por que z2 01,74 83% 0% 100,0%
sintio inconforme?
raba Count 1 u] 1] 1
“owithin jPor qué se
sintié inconforme? 100,0% 0% k] 100,0%
respondio si en G Count 5] 33 4 106
“owithin jPor qué se
sintié ingonforme? 85.1% % 3.8% 100,0%
termine encuesta en 2 Count u] u] 7 7
% within ;For qué se
sintid ineonfarme’? 0% 0% 100.0% 100.0%
Total Count 244 45 1 200
% within ;For qué se
sintié inconforme? B13% 15.0% 3.7% 100,0%

Elaborado por la Autora
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Para conocer cual es el atributo que mas valoran los consumidores y
que sera el que mas resaltaremos al promocionar la agencia, se analiz6 la
relacion entre la razon por la cual se sintié inconforme el encuestado con el
servicio recibido y la aceptacién de nuestra Agencia y se encontré que fueron
los encuestados a los que no les gustd la actitud del técnico los que
respondieron en un mayor porcentaje (94.8%), que contratarian al técnico a

través de nuestra Agencia.

Tabla 1.2.7.2.9. Frecuencia vs. Aceptacion
£ Con que frecuencia? * ; Cortrataria el servicio por medio de una Agencia? Crosstabulation
iContrataria el servicio por medio de una
Agencia?
no oy termina termino
=i la encuesta encuesta en 9 Total
iCon que tarmino |a encuesta &n 3 Count 1] u] 10 10
frecuencia? % within ;Con
que frecuencia? 0% 0% 100,0% 100,0%
1 Count 11 3 a 14
% within gCon
que frecuencia? 738% 21.4% 0% A00,0%
z Count T3 10 u] =]
H within ;Eon 8E0% 12,0% 0% 100,0%
que frecuensia?
2 Count a4 18 1 114
% within gCon
que frecuencia? 82,5% 18.7% A% A00,0%
4 Count 54 1z u] [as]
% within ;Con
que frecuencia? g13% 18.2% i 100,0%
il Count 10 1 o 11
% within jCon
qua frecuencia? 90.9% 91% 0% 100,0%
6,00 Count z a a z
% within ;Con
que frecusneia’ 100.0% k3 D% 100,0%
Total Count 244 45 11 300
% within jCon
qua frecuencia? 21.3% 15,0% 2T% 100,0%

Elaborado por la Autora

Como era de esperarse las personas a las que se les habia
presentado inconvenientes en su hogar con mayor frecuencia, estaban mas

dispuestas a contratarnos (90.9%).



Tabla 1.2.7.2.10. Edad vs. Modalidad de Cobro
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& Cual s 20 Edad? * i Por que modlidad prefiere &l cobro? Crosstabul=tion

iPar que modlidad prefiere &l cobro®
tarita par cabra par tarming termind

trabajo hora encuesta en 3 ercuesta en 9 Total
sCual menoes de 20 Count 2 u] 3 1 =]
Edade  within <l 22.3% 0% 50.0% 18.7% 100,0%
de 21 338 Count S0 16 7 12 121
zii"l_'lﬂl’z'g'a%%”a' 66,19% 122% 5.8% 14.9% 100,0%
de 36 350 Count I 16 1 20 114
% within {Cual 67 5% 140% 0% 17 5% 100,0%

egzu Edad? * i i ! !
mayaor 380 Count 40 13 ul s} pate]
% within ;Cual B7.2% 22.0% 0% 10,2% 100,0%

egzu Edad? N ! i ! !
Total Count 199 a5 11 45 300
% within ¢ Cual B6.3% 15,0% 27% 15,0% 100,0%

es sy Edad? l ! ' ! !

Elaborado por la Autora

1.2.8. Analisis FODA

El Analisis FODA, se consideran los factores econdmicos, politicos,
sociales y culturales que representan las influencias del ambito externo
nuestra Agencia, y ademas los factores que inciden sobre su quehacer
interno, ya que potencialmente pueden favorecer o poner en riesgo el

cumplimiento de el objetivo de la Agencia.
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Tabla 1.2.8.1. Analisis FODA

Fortaleza Oportunidad Debilidad Amenaza
Focos
competidores vy
La fOrma de no hay Deshonestidad | Desconfianza de
seleccionar L .
limitacion en de los las familias por
correctamente a . .
. nuestro trabajadores. los tecnicos.
los trabajadores.
mercado
objetivo.
. La
Certificamos la Necesidad de Falta de desacelaracion

las personas

. experienciay | de las economias
portécnicos

seguridad del

hogar que . conocimiento  |Latinoamericanas
especialistas )
contrate el de esta linea producto de la
o para arreglos - iy
SenICio. del hooar de servicio. recesion en
gar. EELU.
. Las personas Contacto
Garantizamos la .
necesitan personal del

satisfaccion del
cliente con el
trabajo realizado.

facturas para cliente con el
disminuir su tecnico para
Base Imponible. [futuros trabajos.

Elaborado por la Autora

1.2.9. Conclusiones del Estudio de Mercado

Tomando en cuenta que se obtuvo anteriormente que el numero de
hogares en la ciudad de Guayaquil es de 792,508 aproximadamente y de las
encuestas se obtuvo un porcentaje de aceptacién del 81.30 %, se puede

decir que 644,309 hogares aceptan nuestro servicio.
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Ademas ya que en promedio se espera que cada hogar requiera de
nuestros servicios 3 veces por afo, la demanda estimada anual del proyecto

es de 1'932,927 prestaciones anuales.

1.2.9.1. Plaza

De lo obtenido en las encuestas se decidira el sitio de localizacion,
segun sea el sector de la ciudad en el cual la idea de contratar un técnico por

medio de una Agencia halla sido mas aceptada.

El sector en donde la idea fue mas aceptada fue el Norte (86.40%),
por lo tanto es ahi en donde instalaremos la Agencia, el lugar exacto se

decidira luego de realizado el Estudio Técnico.

1.2.9.2. Promocion

Los encuestados en su mayoria respondieron que prefieren se
promocione la Agencia con publicidad televisiva (36%) y con volantes
(28.7%), por lo tanto seran estos los medios de promocién, la frecuencia de
la publicidad televisiva y la cantidad de volantes que se repartiran se

determinaran en el Estudio Financiero.

Ademas nos basaremos en los resultados de las encuestas para
disefiar nuestra campafa de publicidad que debera estar dirigida para las
personas mayores a 21 afos que son las que mas aceptan nuestro servicio,
y también los atributos que mas se resaltara en la promocion que sera a
través de comerciales de television y con volantes seran la calidad del
servicios y una amble atencién ya que es esto lo que es mas valorado por

nuestros potenciales consumidores.
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En lo que se refiere a volantes, se piensa repartir alrededor de 1500
en los distintos sectores de la ciudad, esta actividad de promocién tendra un

costo aproximado mensual de $75, los que se desglosan de la siguiente

forma:
- Costo de impresion $15
- Costo del personal que se dedicara a repartir los volantes $60

El modelo del volante que se repartira sera el siguiente:

Grafico 1.2.9.2.1. Logo de la Agencia

1800-ASISTENCIA

Ofrecemos los siguientes servicios
a domicilio:
e *Plomeria
eElectricidad
ePintura
eConstruccion

“Garantia y seguridad al servicio de su hogar”

Telf. O4( 2) xxxxxx
Mail.

Direccion. Urdenor #1980 y Avnda. Las Aguas

Elaborado por la Autora

También se hara una campafa televisiva en la cual los comerciales
se encargaran de destacar los atributos de seguridad, garantia y buena

atencion; estos comerciales deben tener un formato que capte la atencion de
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las personas mayores de 21 afos que son nuestro segmento objetivo, el
costo de esta publicidad mensual sera de aproximadamente $8,000, y se

desglosa de la siguiente manera:

» Por concepto de transmision de 13 spots durante el primer mes de

actividades $5,500 aproximadamente.

» Estos spots publicitarios saldran principalmente en el horario de noticieros y
programas con formato de revistas familiares como “Cosas de Casa” en
TC.

» Ademas se gastara en la campafa que debera de llevarla una Agencia de

Publicidad cuyo costo aproximado es de $2,500.



CAPITULO 2

2. ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL

La importancia de este capitulo radica en que a través del Estudio
Técnico se establecera que porcentaje de la Demanda Potencial obtenida en
el Estudio de Mercado estara en capacidad de cubrir la Agencia y el Costo
que esto significara. En lo referente al Estudio Organizacional, es aqui donde
se determinaran los Costos de Mano de Obra y el Nivel de Dependencia de
La Agencia con el Recurso Humano, los resultados que se obtendran aqui

serviran de insumo para el Estudio Financiero.
Objetivos del Capitulo

= Determinar la Inversion inicial Necesaria para poner en funcionamiento la

Agencia.

» Establecer las reinversiones que deberan realizarse a lo largote la vida del
proyecto en Maquinarias y Herramientas asi como los Ingresos que se

obtendran por su venta.

= Conocer cual sera la capacidad maxima de prestaciones anuales tomando

en cuenta la cantidad contratada de personal.

» Fijar los principios que deberan seguirse para un correcto funcionamiento

del Recurso Humano.
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= Descubrir el efecto directo e indirecto de las variables organizacionales en

el Proyecto.

» Precisar el Costo de Operacion Administrativa del Proyecto.

2.1. ESTUDIO TECNICO

2.1.1. Antecedentes del Estudio Técnico

La Agencia 1800- Asistencia no cuenta con proceso de produccion, ya
que se dedicara a prestar servicios; y es imposible analizar la ingenieria o
produccién por pedido. Por lo que se realizara directamente los balances de

inversion en personal y demas.

2.1.2. Efectos Economicos Del Estudio Técnico

La Agencia por el momento no invertira en obras fisicas, ya que va a
alquilar el espacio donde funcionara; tampoco hemos considerado una futura
expansion o ampliacién, ya que nuestro supuesto es el de una demanda

constante durante todo el horizonte de duracion del proyecto.

2.1.2.1. Estimacion De Costos

Debido a que la empresa no produce ningun tipo de bien para la
venta, no posee un proceso de produccion por lo que no podemos establecer

ningun analisis en cuanto al Costo de Produccion.

Existen Costos Fijos como son arriendo del local, pagos de servicios

basicos y salarios del personal técnico y administrativo.
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2.1.3. Costos Por Rubro

En cuanto a técnicas para estimar los costos, nos hemos basado en
los estandares generalmente aceptados por el sector, ya que por ser una

empresa nueva no contamos con datos historicos.

Para la estimacion de nuestros costos hemos tomado en cuenta:

» Los salarios que se pagaran a los empleados de la compaiiia, los cuales se

han detallado en la tabla correspondiente al balance de personal.

= El alquiler de una oficina en la que funcionara la central telefénica, por la
gue nos comunicaremos con nuestros clientes en el momento que ellos
soliciten el servicio, dicho alquiler incluye el estacionamiento que tendran

los vehiculos de la compaifiia.

» Hemos considerado como gastos varios luz, agua y teléfono.

» Dentro de los costos variables, hemos considerado a la gasolina, ya que

este se gastara dependiendo de si demandan nuestros servicios o no.

Para mantener los altos estandares de calidad que conlleva nuestro
servicio, tenemos que asegurarnos que los instrumentos que usen nuestros
técnicos se encuentren en 6ptimas condiciones, y por ello seremos nosotros

quienes les proveeremos de herramientas.

2.1.3.1. Inversioén Inicial por Tipo de Trabajo

Este costo se considera en un principio como parte de la inversion inicial.



52

Tabla 2.1.3.1.1. Inversién Inicial por Trabajo

BALANMNCE DE HERRAMIENTAS ¥ MAQUINARIA
HERBRAMIENTAS

Plomeria‘/Gasfiteria 120,2
Electricista 472.6
Construccian 60,8
Pintor 360
Total Costo de Herramientas™ 1.013.60
MAQUINARIAS
Autos 24.000,00
Total Costo de Maguinarias 24.000,00

BALANCE DE INVERSION EN EQUIPOS ¥
MUEBLES DE OFICINA

Muebles de Oficina 1850
Equipos de Oficina

Computadoras 800
Telefonos S0
Total Muebles y Equipo 2.700,00

Elaborado por la Autora

Este costo sera aproximadamente cada 2 afos ya que este es

aproximadamente el tiempo de vida util de las herramientas.

2.1.3.2. Inversiones en Equipamiento

En el caso de nuestra compaifiia, al ofrecer la prestacion de un servicio
no incurrimos en mayor costo de maquinaria, pero si consideramos como
maquinaria los dispositivos que permitan el correcto funcionamiento a la hora
de prestar el servicio y también consideramos en el Balance de Maquinaria
las herramientas a usar por los técnicos, ya que se tiene que tener un control

de la vida util y el valor de desecho de las mismas.

Ademas para que sea posible, el prestar nuestros servicios,
adquiriremos dos vehiculos que serviran para trasladar a los trabajadores al

domicilio del cliente.

Con estas consideraciones, tenemos el siguiente Balance de

Herramientas y maquinaria:
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Tabla 2.1.3.2.1. Balance de Herramientas y Maquinaria

BALANCE DE HERRAMIENTAS ¥ MAQUINARIA

Herramienta Valor UnitaUnidades | Costo Total [Vida Util {afios) |Valor de Desecho [Valor Comercial
Cortador pvc 38 4 15,2 2 i ]
Alicate a Presidn 325 4 13 2 I of
Alicate Pico de Loro 325 4 13 2 i DI
Llave Inglesa 75 4 0 2 0 of
Desatagcador 35 4 14 2 0 ] |
Cinta Métrica 25 4 10 2 0 ] |
Llave Grifa 6,25 4 25 2 0 ] |
Alicates 1725 4 17 2 0 of
Destornilladores 275 4 11 2 I of
Detector de Tensidn (Multirmetro) 45 4 18 2 0 ] |
Cuchillo de Electricista 225 4 9 2 I of
Tijera 2,25 4 F] 2 0 ] |
Pinzas 315 4 125 2 0 of
Regla 285 4 114 2 0 of
Cinta Métrica 1,65 4 65 2 0 ] |
Escuadra Graduada 35 4 14 2 I of
Punta Trazadaora IE5 4 142 2 i DI
Martillo 35 4 14 2 0 of
Soldador Eléctrico 95 2 190 2 i 66,5'
Llave Fija 58 4 24 2 0 ] |
Taladro 30,85 4 1234 2 0 43,19
Llana 3,25 4 13 2 0 0
Llana de Bordes 285 4 114 2 i 0]
Metro 25 4 10 2 0 0
Botas de Hule GA 4 2 2 i 0]
Soplete de Pintura 180 2 3&0 2 0 126
Total Costo de Herramientas 3909 1013,6 1] 235,69
Autos | |
furgonetas 12000 2 24000 5 4800] 8400

BALANCE DE INVERSION EN EQUIPOS ¥ MUEBLES DE OFICINA
Equipo / Mueble valor unitarin# unidades |costo total  |vida (il (afios) valor de desecho valor comercial
Muebles de Oficina 1850 1 1850 10 185 370
Equipos de Oficina
Computadoras 400 2 800 3 160 240
Teléfonos 25 2 50 3 10 10
Total Inversidn 2275 2700 335 620

Elaborado por la Autora

Ademas se debe de invertir en muebles y equipo de oficina, lo que se

detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 2.1.3.2.2. Balance de Equipos y Muebles de Oficina
BALANCE DE INVERSION EN EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA

Equipo ! Mueble valor unitario| unidades |costo total  |vida (il valor de desecho  |valor comercial
Muebles de Oficina 1850 1 1850 10 185 370
Equipos de Oficina

Computadoras 400 2 500 3 160 240
Telefonos 25 2 50 3 10 10
Total Inversion 2215 2700 395 620

Elaborado por la Autora
2.1.3.3. Balance de Reinversion

En el balance de reinversion tomaremos en consideracion, el desgaste
propio de las herramientas, a los vehiculos, y demas activos tangibles que

posea la compainiia.

Aunque los instrumentos y herramientas, tienen una vida util mucho
mas larga, dada su calidad, los reemplazaremos cada dos afios a fin de que

siempre estén en Optimas condiciones.

Tabla 2.1.3.3.1. Balance de Reinversién en Herramientas y Maquinarias

BALANCE DE REINVERSION

HERRAMIENTAS
Herramienta Vida Util 0o 1 2 3 L ] 6 7 g 9 10
Total Herramientas 10136 1.013,6 10136 10136 10136 1.013,6

WAQUINARIAS
furgonetas 5 24000 4000 24000
Total Reinversion por ANO 5036 I],I]‘ 1.013,6 I],I]‘ 10136 24.I]I]I],I]‘ 10136 I],I]‘ 101356 I],I]‘Zﬁ.l]13,ﬁ

BALANCE DE REINVERSION EN MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA |

Mueble / Equipo Vida Uil 0 1 2 3 4 5 6 7 g 9 10
Mugbles da Oficina 10 1640 180
Equipo de Oficina
Computadoras B 800 f0o a0o f0o
Teléfono 3 i a0 0 0
TOTAL H360 00] 1.013,6[ 850,00 1.013,6[24.000,0( 1.8636] 0,0[ 1.013 6] 850,0]26.863,6

Elaborado por la Autora



55

Ademas debemos de considerar, un desembolso por la reinversién en

los muebles y equipos de oficina que se detallen en el siguiente balance:

Tabla 2.1.3.3.2. Balance de Reinversion en Muebles y Equipo de Oficina

BALANCE DE REINVERSION EN MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA
Muehle / Equipo Vida Uil o 1 2l 3 4] 5 6 9] 10
huebles de Oficina 10 1850 1850
Equipo de Oficina
Computadaoras 3 a0 500 500 a0
Teléfono 3 50 50 50 50
TOTAL oo 0 g] 850] Of 0] 850 g50] 1850

2.1.3.4. Balances de Ingreso por Venta de Maquinaria

Elaborado por la Autora

En el balance de ingreso por venta de maquinaria hemos considerado

también que el valor de desecho de gran parte de las herramientas es de

cero.

Ademas también obtendremos un ingreso por la venta, de todos los

activos tangibles que posee la compafia, ya que seran reemplazados al

acabar su vida util inclusive si se los pudiese seguir usando, esto se hara

para siempre contar con activos en 6ptimas condiciones ; este valor podra

ser usado para la recompra de las mismas herramientas y maquinarias.
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BALANCE DE INGRESO POR YENTA DE MAQUINARIAS

HERRAMIENTAS

HERRAMIENTA

Vida Ll

valor comercial

1

3

-
=

Cortador pvc

Alicate a Presidan

Alicate Pico de Laro

Llave Inglesa

Desatascador

Cinta Métrica

Llave Grifa

Alicates

Destornilladores

Detector de Tensidn (Multimetro)

Cuchillo de Electricista

Tijera

Pinzas

Regla

Cinta Métrica

Escuadra Graduada

Punta Trazadora

artillo

Soldador Eléctrico

o
[=x)

Llave Fija

o oy e e o o | o} s ) | e |

ol S g ) e o o s o} ) o ) ) o ) ) | (o ) o o) o ) ]

Taladro

e
[¥5)
jiu)

Llana

)

Llana de Bordes

=

etro

)

Botas de Hule

0

Soplete de Pintura

L e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e

126

126

Total Herramientas

235,69

235,7

[ [ [ s [y s ) o ) o o o} o e o o ' v o} | o ) e | v} o o o )

[ [ [ s [y s ) o ) o o o} o s o o v o e o ) [ o} o o o

[ [ [ s [y s ) o ) o o o} o s o e o o} ) ) [ (o} o o o ]

[ [ [ s [y s o ) o o o [} o o o o o} o ) | o} o o o -]

[ [ [ s (o ) o o o o ' v e ' o} o | o | o} | e

MAQUI

NARIAS

Autos

furgonetas

5

5400

8400

5400

SUMA

| 8400

4400

g400{

CALENDARIO DE INGRESOS POR VENTA DE OTROS ACTIVOS TANGIBLES

ACTIVO

Vida Util |valor comercial

0

1

2

3

4

5

Wuebles de Oficing

10

370

Equipo de Oficina

Computadoras

240

160

160

Teléfono

10

10

TOTAL

B20

0

1

0

170

g 170

Elaborado por la Autora




2.1.4. Balance de Personal

Tabla 2.1.4.1. Balance de Personal

Cargo Mimero de pusstos
Electricistas 4
FlomerosiGasfitero 4
Fintar 4
Albafil 4
Secretaria 1
Administrador 1
Guardia 1
Cperariod Chofer 2

Elaborado por la Autora
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Considerando el mercado que pretendemos abarcar, hemos estimado

que tendremos 4 técnicos profesionales en cada una de las 4 areas que

procuramos comprender. Una secretaria, dos guardias, (Para seguridad de la

central y cuidado de los vehiculos), y dos choferes.

Hemos considerado conveniente contar con 2 choferes dada

la

cantidad de técnicos con que contaremos y la posible compra de materiales

para las reparaciones.

Es necesario especificar que también tendremos en nuestro personal

un administrador quien estara a cargo del correcto funcionamiento del

negocio y de llevar la contabilidad del mismo.
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2.1.5. Determinacion del Tamano

Para determinar el tamano del proyecto debemos considerar la
demanda que vamos a atender, asi como nuestra capacidad administrativa y

de personal.

En cuanto a la situacidon del tamafio, respecto del mercado, estamos
en la situacién en la que la demanda estimada, es mayor que las unidades
de servicio que produciremos anualmente dado el tamafio de nuestro

proyecto.

En cuanto al tamafo de las instalaciones tenemos que tomar en
cuenta que ofrecemos un servicio a domicilio, y lo unico que funcionara en
las oficinas es la central telefénica, y los estacionamientos de los vehiculos,

una vez considerado esto determinamos el tamano de las instalaciones.

2.1.5.1. Capacidad de Diseiio y Maxima

Estimamos de acuerdo a la cantidad de empleados con que
contaremos, una capacidad minima de servicio de 2 casas diarias por
técnico, considerando que tenemos 16 técnicos, estimamos, que lo minimo

que podemos atender en un dia es de 32 casas diarias.

En cuanto a la valoracion maxima, a realizar diariamente,
consideramos que un técnico puede atender a lo mucho 3 casas diariamente,
por lo cual la cantidad maxima de servicios que podremos prestar es de 48

casas al dia.
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Hemos estimado prudente que para la elaboracién de nuestro flujo de
caja, consideremos un promedio de atencion de 2.5 casas al dia por técnico,

lo que nos da un resultado de 40 casas por dia.
2.1.5.2. Insumos

Nuestro servicio no requiere de materiales inmediatos, ya que estos se
determinan al momento de examinar el problema, por lo que no contaremos

con stock de insumos o materiales.

2.1.6. Estudio de Localizacion

Por comodidad y facilidad determinamos que la ubicacion de la central
debe ser en el norte de la ciudad, considerando que el norte de la ciudad es
muy extenso, nos dedicamos soélo a tomar en cuenta 3 areas especificas,

urdenor, alborada y garzota.
Escogimos estos 3 lugares para el estudio de localizacion por:

= E| alto nivel comercial

» | a cercania geografica a nuestro segmento de mercado.

Después de tomar en cuenta estos aspectos, decidimos que la
ubicaciéon debe ser en URDENOR, ya que trafico es menos congestionado

que en los otros lugares que consideramos y el alquiler es menor.

El siguiente es el analisis especificando el por qué decidimos escoger
URDENOR:
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Medios y costos de transporte: En cuanto a este literal, vamos a
contar con transporte propio, por lo que el costo seria de la gasolina, este

costo lo hemos considerado como variable de acuerdo al viaje que se realice.

Cercania del mercado: La ubicacidon escogida es centralizada y de
trafico no tan pesado, podemos llegar con facilidad a nuestro segmento de

mercado.

Disponibilidad y costos de locales: En la ciudadela URDENOR no
es una zona tan comercial en si, pero si cuenta con oficinas y lugares
comerciales, en caso de no encontrar una oficina ya disefiada que llene
nuestros requerimientos se buscara una casa o departamento que tenga la
funcionalidad de trabajar como oficina y que cuente con la seguridad y los 2

parqueos que se necesitan para el correcto funcionamiento de la central

Disponibilidad de servicios basicos: En todos los locales, asi como

en las viviendas se cuenta con todos los servicios basicos necesarios.

2.1.7. Detalle del Proceso de Servicio

El proceso del servicio sera por pedidos:

» El cliente llama y se comunica con el centro telefonico ubicado en
URDENOR.

= Cuando se comunica con el centro telefénico le indica: el problema que se
ha presentado o el técnico que necesite, los datos del cliente, direccion, y

demas.

» Una vez que la secretaria tenga conocimiento del problema se comunicara

con el técnico pertinente, a quien le hara saber la situacion.
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Luego se comunicara con el chofer, al que le dira la ubicacion del lugar que

necesita asistencia.

El chofer movilizara al técnico hacia el lugar indicado e informara a la

central que el técnico ya se encuentra e el lugar.

El técnico hara el estudio correspondiente y determinara los materiales a

usar.

El cliente debera escoger de qué forma desea obtener los materiales, ya

sea proporcionados por la empresa o el mismo los compra.

En caso de que el cliente decida que la compafia le proporcione los
repuestos se enviara al chofer a conseguir los materiales en el lugar con el
que se tenga convenio y procedera a llevarlos al domicilio indicado. Al
cliente se le facturaran los materiales con precio al costo y se les

adicionara el valor del transporte.

Luego de obtener los materiales el técnico procedera a arreglar el

desperfecto.

Una vez que el cliente indique que esta satisfecho con el trabajo, el técnico

se comunicara con la central para indicar que el trabajo esta terminado.

Se le informara al técnico el valor a cobrar y él realizara una factura con el

monto previsto.

El chofer sera enviado para recoger al técnico y regresaran a la central en

caso de que no haya otro domicilio al que asistir.
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» Una vez que haya llegado el técnico, le entregara la factura

correspondiente y el dinero cobrado a la secretaria.

» La secretaria ingresara el registro del dinero en la computadora y se lo

entregara al administrador.

» Luego de 2 semanas la secretaria realizara un seguimiento a los lugares
asistidos para confirmar la satisfaccion de los clientes y mejorar nuestros

niveles de calidad.

2.1.8. Conclusiones del Estudio Técnico

= Localizaciéon: Ciudadela Urdenor

» Capacidad: 13,200 prestaciones por afio

Tabla 2.1.8.1 Capacidad de Servicio

Capacidad Maxima de Servicio

por técnico / diaria |# de técnicos]  diaria | por afio (330)
Waxima E 16 43 155840
Minirna 2 16 32 10560
Fromedio 245 16 40 13200

Elaborado por la Autora

» Atenderemos la demanda de acuerdo a la capacidad promedio de servicio

anual detallado anteriormente, es decir 13,200 por afio.

» Se invertira ademas cada 2 afios $1,013.60 en herramientas, cada 3 afos
$850 en equipo de oficina, cada 5 afios $24,000 en vehiculos, y cada 10
afios $1,850 en Muebles de Oficina.
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2.2. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En el Estudio Organizacional se analizara de mejor forma todos los
aspectos de la organizacién, sus procesos administrativos y consecuencias

economicas de los mismos.

En nuestra compafia el recurso humano es el factor mas
importante, ya que de este dependera nuestra imagen, la calidad del
servicio ofrecido y las relaciones con el cliente. Si el cliente contratado se
encuentra satisfecho con El asegurarnos que nuestros técnicos cuenten con
herramientas de trabajo en buen estado, que los materiales a usar (si es el
caso) son de buena calidad, y la correcta facturacién del servicio, daran al

cliente un grado de seguridad que los mantendran satisfechos.

2.2.1. Principios de La Estructura Organizacional

Para mantener el correcto funcionamiento de la organizacion, se
realizara una estructura organizacional, basandonos en los principios de

Henri Farol ),
Principio de la divisidn del trabajo para lograr la especializacion.

En el caso de nuestro proyecto, dado que es un centro de servicios
técnicos especializados, de por si ya se encuentra divido el trabajo de

acuerdo a cada necesidad, con esto se optimiza el recurso laboral.

El principio de la unidad de direccion que postula la agrupacion de
actividades que tiene un objetivo comun bajo la direccion de un solo

administrador:

" KOTLER, Philip, 2001, Direcciéon de Marketing, Décima Edicion, Pearson Education,
México.
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En vista de que somos una compafia pequefia, y los servicios que
ofrecemos se pueden agrupar en un solo conjunto como servicios técnicos,

contaremos con 1 sélo administrador / supervisor.

Principio de la centralizacion, que establece el equilibrio entre

centralizacion y descentralizacion.

La centralizacion y descentralizacion de actividades en la compafiia se
basa la correcta distribucion de actividades y responsabilidades, es
centralizada porque cada persona tiene una labor especifica por la que
tendra que responder, y centralizada porque sera el administrador quien

coordinara todas las actividades del personal.

Todas las actividades para la ejecucion del proyecto deben ser:
programadas, ordenadas e inspeccionadas, cualquiera sea el tipo de gestion

que se realice.
2.2.2. Efectos de las Variables Organizacionales

Efecto Directo: El efecto directo que tendremos sobre el tema de

inversiones:

En infraestructura, no tendra un gran impacto dado que se alquilara

un local, asi mismo el estacionamiento.

Tiene un efecto directo en el equipamiento del proyecto, como en

los teléfonos, computadoras, muebles, vehiculos.

La mano de obra, es un costo que repercute directamente ya que se

les pagara mensualmente a los técnicos y a todo el personal administrativo.
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Otro efecto directo es el costo de insumos o materiales, tales como

las herramientas de trabajo de los técnicos.

Efectos Indirectos: En este tipo de efecto, contabilizamos solamente

los costos de medios de promocion, como son los volantes.
2.2.3. Factores Organizacionales

Para la realizacion de la compaiia no se contara con inversores

externos, la compania sera constituida por capital propio y con deuda.

Nuestra estructura organizativa es pequefia, por lo que no vamos a

tener muchos niveles jerarquicos, seran estrictamente los necesarios.

En cuanto a la tecnologia administrativa no es muy compleja, dado
que los servicios a ofrecer son de una misma rama técnica y la

administracion de los mismos no requiere un sistema complejo.

Tabla 2.2.3.1.Numero de Trabajadores

Niamero de
Cargo puestos
Electricistas 4
Flomeros/Gasfitero 4
Pintor 4
Albafil 4
Secretaria |
Admmimstrador |
Crzardia |
Operannf Chofer 2

Elaborado por la Autora
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2.2.31. Estructura de la Organizacion

Grafico 2.2.3.1.1. Piramide Organizacional

Administrador

Secretaria, Técnicos
Guardia, choferes

Elaborado por la Autora

De acuerdo a la piramide jerarquica podemos observar que el
administrador estd en la punta de la piramide, en segundo lugar se
encuentras los técnicos respectivos para cada area a la que vamos a servir,
y por ultimo vemos al guardia que estara en la noche para el cuidado de los
vehiculos y oficina, junto con los choferes que se encargaran del

mantenimiento y el cuidado de los vehiculos.

2.2.3.2. Organigrama

Grafico 2.2.3.2.1. Organigrama de la Agencia
S
Administrador

;I_/

1 1
s N
[Secretaria(l)} [Electricista (4)} Plomero (4) [ Pintor (4) } [ Albaiiil (4) }
S J
1
1 1
[ Guardia (1) ‘] [ Chofer (2) }

Elaborado por la Autora
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En el organigrama podemos ver mas detallado cédmo se encuentra

distribuida la responsabilidad.

El administrador sera responsable de la secretaria, y los técnicos, se
encargara de que cumplan con todas sus obligaciones y sera el responsable

de la medicion del nivel de satisfaccion de los clientes.

Ademas el administrador hara las veces de contador ya que el
ayudara a llevar los libros contables y tener los documentos con el SRI en

regla, por lo tanto debera ser CPA.

Secretaria, ella se encarga de recibir las llamadas de los clientes y de
organizar el horario del chofer para que se cumpla con todos los pedidos y
no haya desorden. Y en caso de ocurrir algun acontecimiento con el guardia

ella sera la primera en ser notificada.

Electricista, plomero, pintor y albaiil; ellos son los técnicos que
prestaran el servicio, ellos son la base fundamental del negocio, ya que

tendran contacto directo con los clientes.

Guardias y Choferes, serviran de soporte para las actividades de la
Agencia, ademas los choferes se encargara de comprar las herramientas

necesarias en caso de que el cliente no las posea.

Es necesario que nuestro personal pase por una rigurosa seleccion en
la que se determinara si son los indicados para ocupar el puesto. Para cada
candidato es preciso que cuente con referencias, para asi verificarlas y saber

si es una persona responsable y de confianza.



2.2.4. Costos de Operacion Administrativa

Tabla 2.2.4.1. Sueldos y Salarios del Personal
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BALANCE DE PERSONAL
Mimero | Remuneracion Mensual | Remuneracion Anual

da Unitario Unitario Aporte Remuneracid

Cargo pusstos | (USE | Total USH| (USY | Total (USY |vacaciones | 13ero | T4to | Patronal Total n impiicits
Electricistas 4 380 1220 4560 18240 7E0| 1520 &72| 203376 2342576 §480057
Plomeros/Gasfitern 4 350 1400 4200 16800 700| 1400 &72| 18732 216452 450042
Pintar 4 324 1300 3900 15600 BAO| 1300 &72] 17394 201614 §42009
A lhafil 4 325 1300 3300 15600 BRD| 1300 872 17394 20161 4| 5420029
Secretaria 1 300 300 3600 2600 1500 00| 218 4014 4694 §3EB T
Adrministradar 1 800 800 600 2600 400| B00| 218| 10704 12085 4] §1.007 367
Guardia 1 340 340 4200 4200 176 30| 218 463 3 54113 §450342
Operariaf Chafer 2 340 700 4200 2400 30| 700| 436 9356 108226 450042

Total 7670 Total® 82040 3835 76704578/ 10262,46| § 118.385,46

Elaborado por la Autora

2.2.5. Conclusiones del Estudio Organizacional

Como se indico anteriormente el recurso humano es lo mas importante

dentro de la organizacion, es por eso que hemos tratado de fijar sueldos

competitivos para que los técnicos se sientan a gusto y proporcionen un

buen servicio a los clientes, ya que esto sera lo que nos distinguira de la

competencia.

El recurso humano significara para

118,385.46 dolares anuales.

la Agencia un egreso de

La persona que se encargara de la coordinacion de todas las

actividades sera el administrador, quien sera el encargado de reportarse con

el duefio de la Agencia.




CAPITULO 3

3. ESTUDIO FINANCIERO

El Estudio Financiero recoge la informacion de los Estudios anteriores
para a través de distintos indicadores de rentabilidad determinar si el

proyecto es economicamente atractivo.
Objetivos del Capitulo
» Establecer como se financiara la Inversién Inicial del proyecto.

= Conocer el numero de prestaciones anuales que debe realizar la agencia

para cubrir sus costos.

» Definir la Tasa con la que se descontara el Flujo del Accionista de acuerdo

al riesgo de la Inversion.
» Determinar el tiempo en el cual el accionista recuperara su inversion.
» Evaluar a través del VAN y la TIR si el proyecto es atractivo.
= Hallar cual es la variable que hace mas sensible el VAN.

= Conocer la probabilidad de que se den los indicadores de rentabilidad con

los supuestos iniciales fijados.
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3.1. Inversiones del Proyecto

3.1.1. Inversion Inicial

Para poner a funcionar nuestro proyecto, requerimos incurrir en una
Inversion Inicial de  $31,713.60 que se detalla en los siguientes

desembolsos:

» Herramientas y maquinarias, por un valor de $,1013.60, como se detallé en

el Balance de Herramientas y Maquinarias.
» Dos vehiculos, por un total de $24,000, como se detallé anteriormente.
» Muebles y equipos de oficina, por un total de $2,700.

= Capital de Trabajo por $3,000, el calculo de este monto se lo realizé a partir

del Método de Déficit Acumulado Maximo como se mostrara mas adelante.

» También se considera una cantidad de $1,000 por concepto de Gastos de

Constitucion.

Esta inversion se financiara el 78.83% via deuda con un préstamo de
$25,000, para lo cual se considerara la tasa maxima activa convencional
fijada por el Banco Central en 13.35%, y el resto se financiara con capital

propio.

Tabla 3.1.1.1. Financiamiento de la Inversion Inicial

Deuda Capital Propio
Tasa 13,35%| % de la Inv. Inicial 21,17%
% Préstamo 78 83%| Capital propio b B.713 60
Monto del préstamo  § 25.000,00
Plazo (afios) 5
Anualidad §7.168 B0

Elaborado por la Autora
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3.1.2. Inversiones de Reemplazo

Las inversiones de reemplazo, se detallaron en el respectivo balance,

y se han valorado a valor comercial.
3.1.3. Inversién en Capital de Trabajo

Es necesario invertir en un capital que sirva para cubrir las
necesidades de efectivo de la compafiia durante los periodos de desfase de
caja durante la operacion, esta inversion se hara durante el periodo cero de

la empresa, y asumimos que se podra recuperar al final del proyecto.

El método que se utilizé para calcular la inversion en capital de
trabajo, es el llamado Método de Déficit Acumulado Maximo, y el proceso se

detalla a continuacién en el Flujo contenido en el Anexo.

Se pudo observar que es en el mes de Enero donde se obtiene el
mayor saldo negativo de $940.46, pero se cree conveniente, realizar una
inversion en capital de trabajo de $3,000, por cualquier eventualidad que

pudiera presentarse.

3.2. Ingresos y Egresos del Proyecto
3.2.1. Ingresos

a) Ingresos por venta del producto o servicio

Para determinar los ingresos de nuestro proyecto, hemos asumido un

precio de $17.25 cada trabajo realizado.
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b) Ingresos por venta de Activos

Al ser necesario el reemplazo de activos, también se tendra un ingreso

por la venta de los mismos, como se detallara en el flujo de caja.
c) Calculo del valor de desecho

En el flujo de caja, también debemos incluir el valor de desecho de los
activos tangibles al final del periodo del proyecto, para determinar este valor,
hemos utilizado el Método del Valor Comercial, como se detalla a

continuacion:

Tabla 3.2.1.1. Calculo del Valor de Desecho

Valor de los Activos al final del Proyecto
“entas 5 967162
“falar en Libros 5 5.R08 .33
Utilidad ] 4.063,19
Impuesto ] 1.015,50
Utilidad Meta ] 3.047 39
(+) “aloren Libros | % 560823
Valor de Desecho | § 8.655,73

Elaborado por la Autora

Hemos considerado un impuesto del 25%, sobre la utilidad por venta

de activo.
3.2.2. Egresos del Proyecto
Dentro de los Egresos del Proyecto se detallan los siguientes:

Egreso por Pago de Préstamo: Para financiar la inversion inicial se
debid realizar un préstamo pagadero a 5 afos, a continuacion se detalla la
respectiva Tabla de Amortizacion:
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Tabla 3.2.2.1. Tabla de Amortizacion del 1er Préstamo

Tabla de Amortizacidn
Afio Monto Intereses Capital Saldo
1] $  25.000,00
1 $7.168 656 ) 333750 $383106 | §F 2116884
2 $7.168 BB ] 2EAE04 | p4342F2 | % 1682622
3 $7.168 656 ) 2246350 | P4B225E | % 11.903 .86
4 $7.168 BB ] 1.589,16 | $5.57950 |§ b.324 36
5 $7.168 56 ] 4430 | $53243565 | § (0,00

Elaborado por la Autora

Para calcular los intereses se tom6 como referencia la maxima tasa

activa referencial fijada por el Banco Central para este afio.

Luego en el 5to afio para comprar vehiculos nuevos se necesitaban

alrededor de $13,000, los cuales fueron financiados de la siguiente manera:

Tabla 3.2.2.2. Estructura de Financiamiento del cambio de vehiculos

Deuda
Tasa 13.35%
% Préstamo 78.83%
Monto del préstamo § 10,247 97
Plazo (afios) 5
Anualidad ¥2,938.57

Elaborado por la Autora

El nuevo préstamo se pagara de la siguiente manera:

Tabla 3.2.2.3. Tabla de Amortizacién del Segundo Préstamo

Tahla de Amortizacion

Ajio Monto Intereses Capital Saldo

a § 10247 57
1 FLH38 57 | F 1.368,10 | %1.570.46 ¥ 8.E/7 480
2 J2O93857 | % 115845 %1.780,12 $ B.897 38
3 $293857 | § 920,80 | 2.017.77 4879681
4 $2.93857 | § 651,43 | $2.257,14 205247
5 $293557 | § 346,10 | §2.592.47 5 (0,00

Elaborado por la Autora
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También se deben de considerar como los Egresos por Reemplazo
de las herramientas, maquinarias y de los muebles y equipos de oficinas

segun se indico en el Estudio Técnico.

Como Egresos también tenemos los Gastos Varios para que el
negocio esté en marcha como son los gastos en Sueldos, luz, agua, teléfono
y el Gasto de Publicidad.

3.3. Analisis Costo — Volumen — Utilidad

En este analisis determinaremos la cantidad de arreglos que se deben

realizar por afio para cubrir por lo menos los Costos.

Ademas durante los primeros 5 afios de Operacion hay que cancelar
el capital y los intereses de la deuda adquirida para poder realizar la

Inversion Inicial:

Tabla 3.3.1. Costos Fijos y Variables Primeros 5 Ainos

COSTOS FIJOS ANUALES (1 eros 5 aiios)
Salarios Anuales b 118,385.46
Alguiler local y garage 5 12,000.00
Gastos varios (luz v agua), teléfono 5 1,800.00
Depreciacion Anual b 4 73997
Amortizacion de Deuda 5 7163 65
Gastos de Publicidad $59 ,400.00
Gasoling 3 -
Costos Anuales Totales § 21349409

COSTOS VARIABLES ANUALES

Zasolina 075
Costos Anuales Totales 9900

Elaboradas por la Autora

Cf  213,494.09
P-Cv 17.25-0,75

0= =12,939
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Como observamos el punto de equilibrio (12,939 unidades), puede ser

cubierta de acuerdo al Estudio Técnico.
Luego con el segundo préstamo los Costos Fijos seran los siguientes:

Tabla 3.3.2. Costos Fijos y Variables ultimos anos

COSTOS FIVOS ANUALES (Aiios 6 al 10)
Salarios Anuales F 118,355 46
Alguiler local v garage b 12,000.00
Gastos varios (luz v agua), teléfono  § 1,800.00
Arnortizacidn de Deuda § 2093867
Depreciacian Anual b 4 73997

]
]
)
$

Amortizacion de Deuda 253857
Gastos de Publicidad 7B ,340.00
Gasoling

Costos Anuales Totales

219,142.56

COSTOS VARIABLES ANUALES

Sasolina 0745
Costos Anuales Totales 9900

Elaboradas por la Autora

Cf  219,142.56
P-Cv 17.25-0.75

0= =13281

En este caso el Punto de Equilibrio también es menor que la

capacidad maxima de atencion, segun el Estudio Técnico.
3.4. Flujo de Caja

Se realizé el Flujo de Caja del proyecto para un horizonte de diez

anos, el cual se detalla en los Anexos de este proyecto.

Cabe recalcar que dentro del Flujo de Caja no se incluira el Valor de
Desecho de los Activos, ya que este ha sido incluido implicitamente al poner

los Valores por Venta de Activo en el Afio 10 y su respectivo Valor en Libros.
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3.4.1. Indicadores para la Aceptacion del Proyecto

El presente proyecto se va a financiar una parte con capital propio y
una parte con deuda, para determinar la tasa de descuento del proyecto se
requiere saber tanto la tasa de interés de la deuda que como se sefald
anteriormente es del 13.35%, y el costo del capital propio o patrimonial Ke,

para lo que utilizaremos el modelo CAPM.

Los datos que se usaron que se usO para calcular el costo

patrimonial por el método del CAPM son:

Un Beta promedio de 1.32 para los mercados emergentes (2.

Un Riesgo pais del 39.24% ¥

» Una prima por riesgo del 11.66% para nuestro pais’

Una tasa libre de riesgo en promedio 0.69% que vendria a ser la

rentabilidad de los Bonos del Tesoro a un afio '

Tabla 3.4.1.1. Tasa de Descuento del Flujo de Caja

| TMAR |
rd | rk
rd 13,35% riesgo pais b 39.24%
ff T 0,69%
il 11 66%
Beata 1,32
re 55,321%
Irk 19 F0%|

Elaborado por la Autora

2 PAGINA WEB DAMODARAN, Beta para Mercados Emergentes, Al 12 de Diciembre del 2008.
¥ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Riesgo Pais al 12 de Diciembre del 2008.
" YAHOO FINANCE, Rentabilidad Bonos del Tesoro Americano, Al 12 de Diciembre del 2008.
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Ke =15+ B (Im— 17)

Tomando en consideracion que Flujo que se descontara, sera el Flujo
de los Accionistas porque los Flujos Anuales se consideraran luego de la
Amortizacion de la deuda, la tasa de descuento que se usara sera el
55.321%.

Con esta tasa de descuento se obtuvieron los siguientes indicadores:

Tabla 3.4.1.2. Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES
AN F 1.605 53
TIR 71 .08%

Elaborado por la Autora

Este VAN mayor a cero ($1,605.53), es un criterio suficiente para
aceptar el proyecto, ya que nos indica que esta sera la cantidad de dinero
que se ganara, después de recuperar la inversion, pagar el préstamo, y de
obtener la rentabilidad que se le exigia al proyecto a través de la tasa de

descuento.

Otro criterio que se utilizara para evaluar al proyecto, sera el de la TIR,
que medira la rentabilidad de nuestro proyecto de manera porcentual, se

obtuvo que esta fue del 71.09%

La TIR, que es la tasa que hace al VAN igual a cero, es l6gicamente
mayor a la tasa de descuento, ya que obtuvimos un VAN positivo, siguiendo
este criterio tenemos otra razébn mas para no rechazar la ejecucion del

proyecto.
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También determinaremos el periodo de recuperacion de la inversion,
también conocido como Payback, para saber en cuanto tiempo recuperamos
nuestra inversién, ademas de la rentabilidad exigida al proyecto dado su

riesgo. Para el proyecto, se obtuvo lo siguiente:

Tabla 3.4.1.3. Payback

PAYBACK

Periodo/Aiios| Saldo de Inversion Flujo_ Iz Renta_h!lidad Recuperaci_t:n'n
Caja Exigida de la Inversion

1 ] E71360 | § A79105 % 320568 |% 258737
2 b 412623 |§F 4714268 (% 280799 (5% 2,106.29
3 ] 201994 | § 4720257 |[§ 251258 | % 2.109.99
4 § G005 §F 421953 |§F 2334291 % 1,885.24
5 ) (E7528) % 199826) % (1,10546)] % (B92.50)

Se realiza una nueva Inversion

b ) 199826 | % 356520 (F 19723115 1,592,839
7 ] 40537 | 498552 |§ 275805 (F 225 .47
8 ] (1822100 % 401828 [§F 222095 |% 1,.795.32
9 ] EF740 % 415071 | F 2296522 | § 1,854 .49
10 b GEA7TEN| $ 15706583 | § 85390 7 017 B3

Elaborado por la Autora

En el caso de lo aportado por el accionista para la Inversion Inicial, se

recupera al final del tercer afio.

El aporte de capital propio para la compra de vehiculos en el quinto afio

se recupera al final del séptimo ano.
3.5. Analisis con Crystal Ball

También se realiz6 el respectivo Analisis de Sensibilidad para ver cuales

son las variables que influyen mas en al flujo de efectivo del proyecto.
3.5.1. Analisis de Sensibilidad

Se utilizé la herramienta Crystal Ball para analizar la sensibilidad del
VAN al cambio de valor de diferentes variables.
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Como supuesto se sefialaron tres variables:

1. Precio por servicio, a esta variable le asignamos una Distribucion
Triangular ya que conocemos el valor mas probable que es el que fijamos
a nuestro servicio ($17.25), y un rango de variacién de entre $12.25 y
$22.25.

Grafico 3.5.1.1. Supuestos sobre el Precio por Servicio

Assumption: Precio por Servicio Cell: Db

Triangular distribution with parameters:

fdinimum 12 25 e o o
Likeligst 17.25
hEimum 27 75

Elaborado por la Autora

2. La segunda variable a la cual se la puso como Supuesto es a las
Unidades de Produccién Anual, a esta variable se le asign6 la
Distribucion Uniforme ya que de acuerdo al Estudio Técnico la produccion
anual oscila entre 10560 y 15840 prestaciones por afo, y dentro de este

rango todos los valores tienen la misma probabilidad de ocurrencia.

Grafico 3.5.1.2. Supuestos sobre la Cantidad de Producciéon Anual

Assumption: Unidades de produccian Anual Cell: D4

Unifarm distribution with parameters:
kdimimurm 10.560.00

o o | -

Elaborado por la Autora

Ursdaden de produccadn Sl
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3. Ala ultima variable que se la catalogo como Supuesto es a la TMAR, a la
cual se le asign6 una Distribucion Triangular, con el valor mas probable

de 55.321% que fue con el cual descontamos nuestro flujo.

Grafico 3.5.1.3. Supuestos sobre la Tasa de Descuento
Cell: 161

Assumption: TMAR

Triangular distribution with parameters:

Minimurn 0.000%;
Likeligst BRI % :
bdEirnum 100,000%

Elaborado por la Autora

Con estos supuestos y luego de correr la simulacion se obtuvieron los

siguientes resultados:

Grafico 3.5.1.4. Resultados de la Simulacién

Forecast: VAN Cell
Summany”
Certainty level is 4.9%
Certainty range is from $ 100.000,00 to Infinito
Entire range is from -$ -226.871,07 to § 433.721.02
Base caseis $ 1.605.53
After 1.000 trials. the std. error of the mean is $ 1.999.50
VAN
0,05 &0
0,05 - Il 1)
2004 I 0
= z
= v
T 003 1 =
- 5
o 0,02 O 20 2
- ‘ | |__.l..l .
000 L=l * | | qo
-§ 100,000 00 $0,00 $ 100,000,00
Délares

Elaborado por la Autora
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Tabla 3.5.1.1 Estadisticas de la Simulacion

Statistics: Forecastwvalues
Trials 1.000
kean £4.865,73
tedian £-290,54
tode
Standard Deviation £E63.239.09
Warance £.3.999.182.045,34
Skewness 1.03
Kurosis 862
Coeff. of Wariability 13,00
inirmurm £ -226.871.07
haximum £433721.02
Range Width £EB0.552,09
hean Std. Error £1.939,80

Elaborado por la Autora

Segun este cuadro hay una certeza del 4.9% de que el VAN sea
mayor a $100,000, el promedio de las 1000 iteraciones hechas para el VAN
fue de $4,865.73, con un rango de variabilidad de $660,592.09.

Grafico 3.5.1.5. Distribucion del VAN

1.000 Trials Frequency Yiew
Overlay Chart 2

a0

0,05

I
=]

o
[=]
=

e

30

Probahility
o
a2
Aousnbal 4

(5]
=]

o
=
5]

0,0 - 10

0,00 sl |

T T I
-§ -100.000,00 $ 0,00 $ 100.000,00

Elaborado por la Autora

Como se puede observar la distribucion del Valor Actual Neto se
centra entre los valores de -$50,000 y $50,000 aproximadamente, con una

minima probabilidad de perder o ganar $100,000.
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Grafico 3.5.1.6. Grafico de la Tendencia del VAN

1.000 Trials Centered on Median Yiew
Trend Chart 2
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§0.000,00 -
50.,000,00 -

Certainty Bands

M 10%
20,000,000 -

iy
nee -- o

-20.000,00 +—— — W%

40.000,00 -
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Elaborado por la Autora

En el cuadro anterior, cada banda representa los rangos de
certidumbre a los que pertenecen los valores reales de sus pronésticos. Por
ejemplo, la banda que representa el 90% del rango de certidumbre muestra
el rango de valores a los que su pronostico tiene 90% de probabilidades de
pertenecer.

También se analizé en base a los supuestos planteados, la posibilidad

de que el VAN tome ciertos valores.

1. Lo que primero se analiz6 fue la posibilidad de obtener una rentabilidad
igual a la TMAR, es decir que el VAN sea $0, encontrandose que hay
una probabilidad del 49.87%.
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Grafico 3.5.1.7. Probabilidad de que el VAN sea mayor a0

1.000 Trials Frequency Yiew 982 Dizplayed
VAN
0,06 — i
0,05 .| 50
=00 40
= T
fw] flw)
B ooz 3 ==
9 =S
B o 20 @
0,00 | " I 4o
-§ 100 000,00 $0,00 § 100.000,00
Délares
P |40.00 Certainty: [43.87 % 4 [Infinito

Elaborado por la Autora

Luego se obtuvo que existe una probabilidad del 49.09% de obtener un
VAN de $1605.53 que fue el VAN que se obtuvo en el Flujo del

Proyecto.

Grafico 3.5.1.8. Probabilidad de que el VAN sea el del Escenario fijado

1.000 Trials Frequency Yiew 982 Dizplayed
VAN
0,08 — &0
0,05 .| 50
=00 an
= @
flw) o
T o3 j an &
9 j
B oo 20 2
0,00 T ; qn
-§ -100.000,00 §0,00 $100.000,00
Délares
P |$1.60552 Certainty: 43,09 % 4 |infirito

Elaborado por la Autora
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Hay una probabilidad del 43.11% de obtener un Van mayor a $10,000.

Grafico 3.5.1.9. Probabilidad de que el VAN sea mayor a $10,000

1.000 Trials

Frequency Yiew 9382 Digplayed

VAN

0,08

i=]
[=]
[x]

=
[=]
=

Aolwnbaly

Probahility
=
2

0,02 -

0,0 -

0,00

-§ -100.000,00

$0,00 § 100.000,00

Délares

P [ 70.000.00
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Se determiné que hay el 18.85% de certeza de obtener un VAN mayor a

$50,000.

Grafico 3.5.1.10. Probabilidad de que el VAN mayor a $50,000

Elaborado por la Autora
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Elaborado por la Autora
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En el siguiente cuadro, se puede observar las principales estadisticas

de las variables tanto de supuesto como de prediccion:

Tabla 3.5.1.2 Estadisticas de las Variables

Statistics VAN TMAR Precio & Anual
Trials 1000 1000 1000 1000
Mean €4 865,73 a0,221% 17,22 1321531
Wedian -£-280 54 a0 479% 17,24 13.297 26
tode - - - -—
Standard Deviation £€63.239.09 20,582% 209 148370
Variance £3.995.182.045 34 4 236% 438 223113525
Skewness 1,03 -0,0760 0,0080 -0,07495
Kurtosis 862 2,34 235 1,88
Coeff. of Variability 13,00 04098 01211 01130
Minirnurm -£-226871.07 0,363% 1247 10.565,38
Masimum £433.721.02 98, 733% 21,91 1582043
Range Width € B60.592 04 98,371% 944 5285058
Wean Std. Error £1.995 80 0651% 007 4723

Elaborado por la Autora

El cuadro siguiente muestra la contribucion de cada variable de

supuesto a la Varianza del Valor Actual Neto.

Grafico 3.5.1.12. Contribucion de los Supuestos a la Varianza del VAN

1.000 Trials Contribution to v anance Yiew
Sensitivity: VAN
00% 130% 260% 390% S520%
Precio por Servicio ), e ||
Unidades de produccion Anual | I -l&,l'ﬁ |

CAPM | .0 4%

Elaborado por la Autora

Se obtuvo que la variable que ejerce un mayor efecto en la varianza
del VAN es el precio por servicio, ya que contribuye en un 53.20% a la

varianza del
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La segunda variable que contribuye al VAN son las Unidades de

produccién Anual, ya que representa el 46.40% de la varianza del VAN.

La variable de supuesto que menos contribuye a la varianza del VAN,
es la TMAR, con un -0.40%.

3.5.2. Analisis de Escenarios
Del Analisis de Escenarios hecho en Crystal Ball, se obtuvo lo siguiente:

El siguiente cuadro es una Matriz de Correlaciones, donde al igual que
en el Andlisis de Sensibilidad, se encuentra que la variable que esta mas

correlacionada con el VAN es el Precio por servicio.

Tabla 3.5.2.1. Matriz de Correlacion entre Variables

VAN TIMAR PRECIO | QANUAL
VAN 1
TMAR -0,1059623 1
PRECIO | 0,B5714675| -0,0136295 1
QANUAL | 061532928 -0,028375] 0,07/0390366 1

Elaborado por la Autora

Ante una variacién del 1% en el precio del servicio, el VAN variara en un

0.657% en la misma direccion.

3.5.3. Puntos Criticos

Se determin6 que los Ingresos por Venta Anuales pueden descender
hasta $226,201.33, es decir en un 0.66% antes de que el VAN sea negativo.
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Tabla 3.5.3.1.Puntos Criticos, Ingresos Anuales

Ingresos Anuales por Venta AN
$226.201 33 0,00
$227 700,00 $1.605 53
Aumento/Disminucidan -0 F58%

Elaborado por la Autora

Grafico 3.5.3.1.Puntos Criticos, Ingresos Anuales

VAN vs.Ingresos Anuales por Venta
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Elaborado por la Autora

Se encontré que la TMAR puede aumentar hasta en un 28.505%, para

garantizar que el VAN sea de por lo menos 0.

Tabla 3.5.3.2.Puntos Criticos, Tasa de Descuento

ThiAR AN

A5 32% 1,605 53

71,09% 0,00
AumentofDisminucian 28 505%

Elaborado por la Autora



Gréfico 3.5.3.2.Puntos Criticos, Tasa de Descuento

Elaborado por la Autora
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Para que la rentabilidad sea por lo menos iguala la TMAR, (VAN = 0), los

Costos Fijos pueden aumentar hasta en un 1.035%.

Tabla 3.5.3.3Puntos Criticos, Costos y Gastos de Venta

Aumento/Disminucian

Costos y Gastos AN
211,485 46 #1.605 53
213,675,358 0,00

1,035%

Elaborado por la Autora
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Grafico 3.5.3.3. Puntos Criticos, Costos y Gastos de Venta
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Elaborado por la Autora

3.5.4. Conclusiones del Estudio Financiero

Luego de haber realizado el Estudio Financiero, se obtuvieron las siguientes

conclusiones:

= Se necesita una Inversion Inicial de $31,713.60 para poner el proyecto en
marcha, de los cuales el 78.83% sera financiado via deuda y el 21.17% con

capital propio.

» Se necesitara producir por lo menos $12,939 y $13,281 unidades para
cubrir por lo menos los Costos Fijos, durante los 5 primeros anos de

operacion, y durante los 5 afos restantes respectivamente.

» Con una tasa de descuento del 55.321% se obtuvo un VAN de $1,605.53, y
se tiene una TIR de 71.09%.
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= Segun el Payback la Inversién Inicial hecha por el accionista se recupera a
los 3 afios, la segunda inversién hecha por el accionista para financiar la

compra de los vehiculos se recupera luego de dos afios.

» La variable a la cual es mas sensible el Van es al precio por servicio,

representando un 53.20% de la varianza del mismo.

» Nuestro escenario con el VAN de $1,605.53 tiene una certeza del 49.09%.

Todas estas conclusiones apuntan a que el proyecto es econdmicamente
viable, ya que su rentabilidad es superior a la correspondiente de acuerdo a

Su riesgo.
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CONCLUSIONES

Luego de realizados los Analisis se ha determinado que la implementacion de

una Agencia de Servicio Técnico es viable por las siguientes razones:

1. La idea de una Agencia que preste los servicios de gasfiteria, pintura,
electricidad y construccion a domicilio fue aceptada por el 81.30% lo que
significaria a una frecuencia de 3 prestaciones por afio una cantidad de

demanda anual de aproximadamente 1°932,927.

2. Dentro del Analisis de Competidores se encontrdé que nuestra posicion ante la
oferta existente es fuerte ya que el atributo de ofrecer un servicio garantizado es

valorado por los clientes lo que podria darnos ventaja sobre la competencia.

3. En lo referente al Estudio Organizacional, se establecid que existe una gran
dependencia del recurso humano, por ello se han fijado atractivas
remuneraciones tratando de alinear a los trabajadores al principal objetivo de la

empresa que es el de prestar un servicio de calidad.

4. Por medio del Estudio Técnico se hallé que no se podra cubrir en su totalidad
la Demanda Potencial con la cantidad de personal que pensamos contratar para
iniciar las operaciones, de acuerdo al analisis de la capacidad de disefio se

determind que en promedio podran atenderse 13,200 prestaciones al ano.

5. Por ultimo, de acuerdo a los indicadores obtenidos en el Estado Financiero se
podra recuperar la Inversion Inicial en 3 anos, y se obtendra una rentabilidad
superior a la que corresponderia dadas las caracteristicas de riesgo del

proyecto.
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RECOMENDACIONES

1. Encontrar algun tipo de estructura que nos haga menos dependientes del
recurso humano, o encontrar el incentivo para que estos se alineen

verdaderamente a los objetivos del accionista.

2. Disminuir los Costos Fijos, en especial lo referente al sueldo, ya que estos se
lleven gran parte de nuestros ingresos dejandonos una rentabilidad apenas

superior a la Tasa de Descuento.

3. Trabajar con otro tipo de indicador en lugar del riesgo pais para determinar
nuestra Tasa de Descuento, ya que esto hizo que la TMAR sea muy alta (55,

321%) y se castigd en exceso nuestro flujo.

4. Lograr que el Flujo sea menos sensible tanto a la cantidad como al precio ya
que sélo con un pequeno aumento de uno de ambos los resultados se vuelven

poco favorables para el accionista.
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ANEXO 1: FORMATO DE ENCUESTA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

Facultad de Ciencias Humanisticas y Econdmicas

A
ICHE

TACULTAD

Estimado encuestado, mi nombre es Patricia Montalvo y soy alumna de Economia en la
ESPOL, reciba de antemano mi agradecimiento por haber aceptado responder esta
encuesta, ya que la informacion que usted nos proporcione servird de gran ayuda para la
elaboracion de mi Proyecto de Graduacion.

ENCUESTA:
2. Cual es su edad? (Aiios)
Menos de 20 21-35
36-50 mas de 50

3. En qué sector de la ciudad vive usted?

Norte Sur Centro

4. Ha requerido en su hogar de los servicios de un gasfitero, plomero, pintor o
electricista a causa de algun desperfecto o por otros motivos?

Si No, fin de la encuesta

5. Con que frecuencia (veces por afio) estima usted se presentan este tipo de
inconvenientes en su hogar?

Veces por afio




6. Por qué medio ha contratado el servicio técnico? (seleccione una).

Informal (calle) Agencia
Recomendado por terceros

7. Se ha sentido conforme con los trabajos realizados?
Si No

Si respondio Si pase a la pregunta 9.
Si respondio No pase a la pregunta 8.

8. Por cual de estas razones es por la que se ha sentido inconforme?
Precio Actitud del técnico

Calidad del servicio Robo

9. Al momento de obtener el servicio, en caso de necesitar repuestos, usted
preferiria:

Comprarlo por su propia cuenta
La empresa que presta el servicio lo proporcione

10. Estaria usted dispuesto a contratar este servicio a través de una agencia en vez
de realizarlo de manera informal?

Si No, fin de la encuesta

11. Por cual de estos medios preferiria usted contratar el servicio?

Via Telefonica Acudir personalmente a la agencia
Via Mail

12. Cual de estos medios prefiere usted para recibir informacion y publicidad de la
agencia?

Volantes Prensa Escrita
Radio Television



13. Para pagar por este servicio, usted preferiria:

Tarifa estandarizada por trabajo realizado
Tarifa por hora trabajada

Gracias por su tiempo... ...



ANEXO 2. TABLA DE CAPITAL DE TRABAJO

Para el Primer Afio de Operaciones (Método del Déficit Acumulado Maximo)

| Septiembre | Octubre Anual

Hoviembre Diciernbre

Enero Febrero Marzo | Abril Mayo Junio Julio Agosto
Precio 1725 1725 1725 17,25 1725 1725 1725 17,25 1725 1725 1725 1725 1725
Yertas (1) 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 13200
Ingreso por ventas® 18975 18974 18975 18975 18975 18975 18975 18974 18974 18975 18974 18975 227700

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre Hoviembre Diciemnbre Anual
Ingreso Mensusl 18973 18975 18973 18975 18973 18973 18973 18975 18975 18973 18975 18973 227700
Costo Variable 825 825 825 825 825 825 825 825 825 825 825 825 9300
Costo Fijo F 101546 §11.01546 F 11546 § 1101546 F 1101546 F 110546 F1101546 F 1101546 % 1101546 F 1101546 §F 1MMS46 § 1101546 F 13218546
Cogto de Fabricacidn 11840 455 11840455 11840455 11840455 11840455 11840455 11840 455 11840 455 11840 455 11840 455 11840,455 11840455 § 142.085 46
Gasto de Verta 8075 5574 5575 5574 5575 5575 5575 5574 5574 5575 5574 5575 9400
Anualicad Deuda §7.168 66 57168 66
Egrezo Mensusal $1991546 $THE46  FITHS546 PITHS46 FI741546 FITH546 HIT 41546 $T.41546 1741546 §17 415 46 $17.415 46 f2455412 §215.654 12
Saldo Mensusl ($940,96)  §1.559.55 $1.559 55 $1.559.55 $1.559 55 $1.55955  $1559.5% $1.559.55 §1.559,55 $1.559 55 §1.559,55 (F5.60912) $9.045 35
Saldo Acumulado {$94ﬂ,4ﬁ}| $619,09 $2.178,63 $3.738,18 $5.201,72 $6.857,27  $3.46,31 $9.976,36  $11.5351 $13.095,45 $14.655,00 $9.045,58 $9.045,38

Elaborado por la Autora



ANEXO 3.FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA

0 1 2 3 4 5 [ 7 3 9 10

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos
Unidades de produccidn Anual 13200 13200 13200 13200 13200 13200 13200 13200 13200 13200
Precio por Servicio 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25 17.25
Ingresos por Venta 247700 2247700 247700 227700 227700 227700 227700 2247700 227700 247700
Ingresos por Venta de Activos
Herramientas 23565 23565 23565 23565 235.65
Autos 8400 8400
Muebles de Oficina 370
Equipos de Oficina 250 250 250 B65.83
Total Ing por venta de Activos 0 235.69 250 235.69 8400 485.69 0 235.69 250 9671.52
Total Ingresos 227700 227935.69 227950 227935.69 236100 228185.69 227700 227935.69 227950 237371.5233
Costos
Fijos Totales h F 13218546 §F 152185846 F 13218546 §F 13218546 F 13218546 F 13218546 § 13218546 & 13218546 & 13218546 & 132,185.46
“ariables Totales 2500 2900 2900 2500 2500 2500 2500 2900 2500 2900
Total Costos F 14208546 §F 14208546 F 14208545 F 14208546 F 14208546 F 14208546 § 14208546 % 14208546 & 14208546 % 142 0585.46
Gastos
De Wenta (Publicidad) h 55400 55400 52400 52400 52400 76340 75340 75340 75340 75340
Total Gastos y Costos F 21148546 F 21148546 F 21148545 F 21148546 F 21148546 F 21842546 § 21842546 % 21842546 % 21842546 % 218,425.46
Depreciacion
Herramientas 506.5 506.8 506.5 a06.48 a06.48 a06.48 506.5 506.8 506.5 506.5
Autos 3540 3840 3840 35840 35840 35840 3540 3840 3540 3840
Muebles de Oficina 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5 166.5
Equipos de Oficing 226,67 226 .67 22667 22667 22667 22667 226,67 226 .67 22667 22667
Total Depreciacién 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97
Valor en Libros
Herramientas 0 0 0 0 0
Autos 45800 4800
Muebles de Oficina 185
Equipos de Oficing 170.00 170.00 170.00 623.33
Total Valor Contable 0 0 170 0 4800 170 0 0 170 5608.33
Utilidad antes de impuestos e intereses § 1147457 § M71026 % 1158457 § M71026 § 1507457 § 485026 % 453487 § 477026 % 461487 § 8.557.76
Intereses § 333750 § 252604 % 224630 % 158916 § 84430 % 136810 § 115845 & 92080 % 65143 & 346.10
Utilidad Antes de Imp y Part § 8.137.07 § 858422 % 9305.27 % 1012110 § 1423027 | § 348216 § 337613 § 354946 % 356314  § 8,251.67
Impuestos 25% 203427 § 222106 % 232707 % 253027 % 355757 % g70.54 % 84403 % 9237 % 29079 % 2,062.92
Participacién 15% § 122056 § 133263 & 139624 % 151816 § 213484 % 52232 % a06.42 | § 57742 % 59447 | % 1237.75
Utilidad Neta $ 488224 § 5,330.53 § 558496 § 6,072.66  § 8,538.16  § 2,089.30 § 2,025.68 % 2,309.68 § 237789 § 4,951.00
(+) Depreciacidn 4739.97 473997 4739.97 4739.97 4739.97 4739.97 4739.597 4739.97 4739.97 4739.97
(+) Walor en Libros a a 170 a 4500 170 a 0 170 5608.33
{HInversidn Inicial § (31,713.60)
Arnottizacidn de Deoda ($3,531.16) (54 ,342.62) (54 922.36) (%5 ,579.50) ($6,324.36) ($1,570.46) ($1,780.12) ($2,017.77) ($2,257.14) (52 552.47)
Reemplazo
Herramientas -1013.6 -1013.6 -1013.6 -1013.6
Carros -24000
Muebles de Oficina
Equipos de Oficina -850 -850 -850
(-} Total Valor de Reemplazo 0 -1013.6 850 -1013.6 24000 -1863.6 0 -1013.6 B850 0
Capital de Trabajo -3000 3000
“alor de Desecho b
(+)Préstamo § 25,000.00 § 10,248
(+) Aporte de Capital Propio 0
Flujo de Caja $ (6.713.60) § 5.791.05 § 4,714.28 § 472257 % 4,219.53  § (1,998.26) $ 3.565.20 § 4,985.52 § 4,018.28 § 4,150.71 § 15,706.83

Elaborado por la Autor




	“CREACIÓN DE UNA AGENCIA DE ASISTENCIA TÉCNICA PARA LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, DONDE SE OFRECERAN TRABAJOS DE REPARACIONES DOMESTICAS GARANTIZADAS A DOMICILIO"
	RESÚMEN
	DEDICATORIA
	AGRADECIMIENTO
	TRIBUNAL DE GRADUACIÓN
	DECLARACIÓN EXPRESA
	ÍNDICE GENERAL
	ÍNDICE DE GRÁFICOS
	ÍNDICE DE TABLAS
	INTRODUCCIÓN
	CAPÍTULO 1: Análisis del Sector y Estudio de Mercado
	1.1. Análisis del Sector
	1.1.1. Situación Actual del Sector en Guayas
	1.1.2. Barreras de Entrada
	1.1.3. Análisis del Entorno
	1.1.3.1. Factor Económico
	1.1.3.2. Factor Político
	1.1.3.3. Factor Cultural


	1.2. Estudio de Mercado
	1.2.1. Del Servicio Ofrecido
	1.2.1.1. Ciclo de vida del Servicio
	1.2.1.2. Definición del Servicio
	1.2.1.3. Problemas que Generan la Idea del Negocio
	1.2.1.4. Atributos del Servicio

	1.2.2. Mercado de las Materias Primas
	1.2.3. Análisis de la Oferta
	1.2.3.1. Localización
	1.2.3.2. Inversión Fija
	1.2.3.3. Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores
	1.2.3.4. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos
	1.2.3.5. Rivalidad entre Competidores
	1.2.3.6. Poder de Negociación con los Clientes
	1.2.3.7. Poder de Negociación con los Proveedores y Trabajadores

	1.2.4. Análisis de la Demanda
	1.2.4.1. Clasificación de la Demanda

	1.2.5. Análisis de Precios
	1.2.6. Almacenamiento
	1.2.7. Resultados del Estudio de Mercado
	1.2.7.1. Resultados de las Encuestas
	1.2.7.2. Relaciones entre Variables

	1.2.8. Análisis FODA
	1.2.9. Conclusiones del Estudio de Mercado
	1.2.9.2. Promoción
	1.2.9.1. Plaza



	CAPÍTULO 2: Estudio Tecnico y Organizacional
	2.1. Estudio Tecnico
	2.1.1. Antecedentes del Estudio Técnico
	2.1.2. Efectos Económicos Del Estudio Técnico
	2.1.2.1. Estimación De Costos

	2.1.3. Costos Por Rubro
	2.1.3.1. Inversión Inicial por Tipo de Trabajo
	2.1.3.2. Inversiones en Equipamiento
	2.1.3.3. Balance de Reinversión
	2.1.3.4. Balances de Ingreso por Venta de Maquinaria

	2.1.4. Balance de Personal
	2.1.5. Determinación del Tamaño
	2.1.5.1. Capacidad de Diseño y Máxima
	2.1.5.2. Insumos

	2.1.6. Estudio de Localización
	2.1.7. Detalle del Proceso de Servicio
	2.1.8. Conclusiones del Estudio Técnico

	2.2. Estudio Organizacional
	2.2.1. Principios de La Estructura Organizacional
	2.2.2. Efectos de las Variables Organizacionales
	2.2.3. Factores Organizacionales
	2.2.3.1. Estructura de la Organización
	2.2.3.2. Organigrama

	2.2.4. Costos de Operación Administrativa
	2.2.5. Conclusiones del Estudio Organizacional


	CAPÍTULO 3: Estudio Financiero 
	3.1. Inversiones del Proyecto
	3.1.1. Inversión Inicial
	3.1.2. Inversiones de Reemplazo
	3.1.3. Inversión en Capital de Trabajo

	3.2. Ingresos y Egresos del Proyecto
	3.2.1. Ingresos
	3.2.2. Egresos del Proyecto

	3.3. Análisis Costo – Volumen – Utilidad
	3.4. Flujo de Caja
	3.4.1. Indicadores para la Aceptación del Proyecto

	3.5. Análisis con Crystal Ball
	3.5.1. Análisis de Sensibilidad
	3.5.2. Análisis de Escenarios
	3.5.3. Puntos Críticos
	3.5.4. Conclusiones del Estudio Financiero


	CONCLUSIONES



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /Description <<
    /FRA <>
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for improved printing quality. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308000200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e30593002537052376642306e753b8cea3092670059279650306b4fdd306430533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
    /DEU <>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /NLD <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




