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RESUMEN

Recogiendo las necesidades de la comunidad guayaquilefia y en procura
de contribuir con el desarrollo del pais en la creacibn de empresas con
responsabilidad social que generen a su vez una justa y legitima retribucion a
sSus accionistas; se plantea el proyecto de implementacion de la franquicia
“CLEAN & IRON SERVICE” en la que se determine la factibilidad de ofrecer
el servicio de planchado y limpieza profesional a domicilio. Uno de los
principales motivos para realizar la investigacion del proyecto es debido a
gue existe un mercado poco profesional que no brinda la seguridad,
bienestar y satisfaccion que busca llenar el cliente en lo referente al sector de

limpieza y planchado personalizado.

Clean & Iron Service es una empresa que profesionalizé los servicios de
limpieza a domicilio, comenzd con un servicio estrella: plancha a domicilio y
fueron especializandose. Asi, consiguié crear un negocio centrado en los
servicios de limpieza ‘in situ’, donde la calidad, la personalizacion y la
facilidad de contratar con las mayores garantias fueran las claves. Hoy ya
son 12 las agencias abiertas en Espafia. Dado el éxito que tiene el servicio
en el pais europeo, este proyecto busca determinar la factibilidad de

implementar la franquicia en la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO 1

1 ANTECEDENTES

1.1 Introduccion

Clean & Iron, la empresa que profesionalizé los servicios de limpieza a
domicilio, comenz6 con un servicio estrella: plancha a domicilio y fueron
especializandose. Asi, consiguio crear un negocio centrado en los servicios
de limpieza ‘in situ’, donde la calidad, la personalizacién y la facilidad de
contratar con las mayores garantias fueran las claves. Hoy ya son 12 las

agencias abiertas en Espafia y ain queda trabajo.

La empresa abrié su primera agencia de limpieza a domicilio en Andorra,
se percataron de la necesidad, cada vez mayor, de liberar de cargas
domésticas a la poblacion y optaron por ofrecer servicios a domicilios faciles
de contratar y de resultados garantizados. La plancha, que ha sido y es su
servicio estrella, s6lo fue un comienzo muy acertado y que les llevd
directamente a crecer en ese sector con unas lineas de trabajo muy
marcadas hasta el dia de hoy: la mejor calidad, el mejor material y la mejor
mano. Los servicios se realizan manualmente por un equipo de profesionales

capacitados, con los mejores productos y materiales.

Tiene la ventaja de ser un servicio muy atractivo y con unos costos que
cualquier persona puede afrontar. Las caracteristicas de la sociedad actual
avivan estas necesidades. El perfil de cliente es muy amplio, desde familias,
hasta personas que viven solas, profesionales con poco tiempo libre. El nivel

econdmico no es determinante, es un servicio que la mayoria se puede



permitir de una u otra forma. No es un lujo, sino casi una necesidad, y que la
empresa se encarga de desempefiar de una forma muy diferencial. Hay que
tener presente que los empleados de la cadena se desplazan a casa del
cliente cuando este lo decide, incluso en periodos vacacionales,

perfectamente uniformados y con los productos adecuados.

La exclusividad de sus servicios les ayuda a destacar en su sector. La
cadena esta en pleno proceso de expansion a través de emprendedores con
un marcado espiritu comercial que quieran montar su propio negocio y estar
al frente del mismo. La central pacta con sus franquiciados la exclusividad de
zona. Los operarios se van contratando a medida que la agencia va
creciendo y van entrando clientes, todos ellos acaban formando parte de la
plantilla de la cadena, lo que ayuda a garantizar la seguridad en cada
servicio. No existe una Unica forma de convertirse en franquiciado de Clean &
Iron y entrar a formar parte de este negocio, sino que la cadena, conscientes
de las limitaciones del mercado en materia de locales ha desarrollado
conceptos mucho mas econdémicos, e incluso para trabajar desde casa. Un

negocio que tiene un futuro prometedor.

1.2 Problema

La evolucion de la sociedad y la incorporacion de la mujer al mercado
laboral hace que en la actualidad cada vez se disponga de menos tiempo
para dedicar al hogar, este hecho unido a la escasa y poco profesionalizada
oferta de servicios de asistencia domiciliaria plantea la necesidad de
ofrecerle a la comunidad servicios que permitan dedicar mas tiempo a
actividades relacionadas con el esparcimiento familiar. Un pequefio sondeo
realizado en la ciudad de Guayaquil ha permitido determinar de que la
actividad de planchado y limpieza del hogar son tareas agotadoras y que

ocasionan molestias al realizarlas, asi mismo que existe desconfianza en
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contratar a personas que no tengan alguna referencia personal para la
realizacion de las mismas; encontrando de que existe esta necesidad
insatisfecha, que la ciudadania guayaquilefia no dispone de este servicio de
una manera profesional y con el respaldo de alguna empresa que le
garantice que su personal se encuentra altamente capacitado y le brinde la
seguridad y confianza para realizar este tipo de operaciones, se hace

necesario poner en practica ideas nuevas y originales.

1.3 Justificacion

La oferta de servicios prestados a domicilio en nuestro pais y en especial
en la ciudad de Guayaquil no corresponde con las necesidades de los
clientes, son escasas y poco desarrolladas profesionalmente, existen clientes
inadecuadamente atendidos, y son precisamente de estas necesidades
implicitas y explicitas que nace este proyecto, para que por medio de un
estudio del mercado determinar la factibilidad de aplicar en la poblacion
guayaquilefia experiencias empresariales e internacionales exitosas y de
elevado consumo. En la parte econdémica las oportunidades que se
presentan para el inversionista son considerables ya que al momento no
existe ninguna empresa en la ciudad que brinde el servicio de planchado y
limpieza de una manera profesional, que se desplace al domicilio el dia y la
hora acordada por el cliente, de facil contratacion, que garantice con
efectividad y calidad el servicio. De esta forma siendo pioneros en el
mercado su ventaja competitiva frente a las inexistentes es importante con un
adecuado plan operacional, logistico, administrativo, que siempre se oriente
a la satisfaccion del cliente. Su impacto social es amplio, puesto que a mas
de liberar de cargas domésticas a la poblacion, generan fuentes de trabajo
de mayor remuneracion ya que de acuerdo a estadisticas presentadas por el
INEC las actividades de servicio domestico constituyen los ingresos

promedios mas bajos de los sectores econdémicos.
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1.4 Objetivos del Proyecto

1.4.1 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para la implementacion de estrategias de
mercado que permita descubrir la factibilidad de encontrar una demanda
potencial; ademas de un plan econdmico - financiero para conocer la
rentabilidad de traer la franquicia “Clean & Iron Service” a la ciudad de

Guayaquil.

1.4.2 Objetivos Especificos

% Posicionar en la mente del consumidor guayaquilefio el servicio de
limpieza y planchado profesionalizado con la marca de “Clean & Iron

Service”

% Obtener como minimo un 10% de participacion del mercado en el

primer afio de funcionamiento.

% Lograr ventas de por lo menos el 3% de la demanda potencial

esperada en el primer afio.

+ Rentabilizar en el periodo de un afo por lo menos el 5% del capital

invertido.

¢ Tener una cartera de clientes de al menos 4% del mercado obijetivo.
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CAPITULO 2

2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Definicion del problema de la investigacion

El propésito de este proyecto radica en determinar la eficacia de
implementar la franquicia de Clean and lIron Service en el mercado
guayaquilefio, con su servicio de limpieza y planchado profesional a

domicilio.

Por tal motivo se genera la necesidad de investigar, conocer y analizar a
nuestro cliente potencial, sus gustos, caracteristicas, necesidades Yy
preferencias para poder ejecutar una adecuada segmentacion, seleccion del
target de consumo del servicio y lo mas importante poder implementar una

estrategia de mercadeo efectiva.

2.2 Metodo pararesolver el problema
2.2.1 Hipotesis
Las personas estan dispuestas a pagar por el servicio de limpieza y

planchado profesional a domicilio, bajo el respaldo de una empresa
organizada y responsable.

2.2.2 Objetivos de la investigacion

% Determinar la poblacion de la ciudad de Guayaquil.
+ Determinar el tamafio de la muestra.

+ Definir la poblacion objetivo.



2.3 Disefio de la Investigaciéon

2.3.1 Investigacion descriptiva

Para poder analizar de una manera correcta a la poblacién de Guayaquil,
se procede a hacer una encuesta la cual nos sirve para recolectar datos
importantes, tales como: la demanda, habitos del consumidor, competencia,
entre otros factores. El proposito es utilizar estos datos para implementarlos
en los capitulos de estrategias y estudio financiero. En lo siguiente se amplia
con mas detalles como se realiza la obtencion de estos datos.

2.4 Muestreo y tamafno de la muestra

El presente proyecto toma en consideracion la poblacion de la ciudad de
Guayaquil Urbano para una mejor concepciéon del proyecto. En el Capitulo 3,
existe un andlisis profundo del Mercado y el Consumidor Guayaquilefio, sin
embargo en lo posterior solo se tomaran en cuenta ciertos datos los cuales

nos serviran para hacer el calculo del tamafio de la muestra.

Como lo indica la Tabla 2-1, a continuacion, la poblacion al afio 2007 de la
ciudad de Guayaquil es de 2194400 habitantes aproximadamente, esto
significa un incremento del 8,11% desde el Ultimo censo poblacional

realizado en el afio 20012,

! www.pulsoecuador.com, Revista N° 13, Enero 2005.
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Tabla 2-1 Proyeccion de la poblacion guayaquilefia al 2007

Proyeccion de poblacién guayaquilefia
Afo Poblacidn total Total hogares Personas por hogar
2001 2.029.800 472.000 4
2002 2.066.900 482.700 4
2003 2.090.000 490.000 4
2004 2.113.100 497.200 4
2005 2.139.100 505.000 4
2006 2.168.300 513.500 4
2007 2.194.400 521.300 4
2008 2.223.200 529.600 4
2009 2.254.000 538.400 4
2010 2.286.800 547.600 4
2011 2.315.900 555.900 4
2012 2.345.300 564.300 4
2013 2.375.100 572.700 4
2014 2.405.300 581.200 4
2015 2.435.900 589.800 4

Fuente: INEC y Pulso Ecuador
Elaborado por Autores

Para calcular el numero de encuestas se considerara la siguiente formula:

2
0" XpXxq
n=———
2
e

Donde los datos quedan de la siguiente manera:

Tabla 2-2 Parametros de estimacién de las encuestas

CALCULO NUMERO DE ENCUESTAS

e c p q N n
0,05 1,96 0,5 0,5 2194400 384

e error probable o error de estimacion

G nivel de confianza 95%, Z=1.96

p probabilidad a favor (realiza actividades domésticas)

q probabilidad en contra (no realiza actividades domésticas)

N universo o poblacién (proyeccion poblacion Guayaquil al 2007)

n tamario de la muestra (para las encuestas)

Elaborado por Autores
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Entonces, las encuestas a realizar serian alrededor de 400, ahora lo
importante es que esta muestra sea representativa de la poblacién y para
esto se procede a una estratificacibn de Guayaquil para que toda la

poblacion se encuentre incluida.

Tabla 2-3 Poblacién por Parroquias (Parroquias Urbanas — Censo 2001)

Encuestas
e
Parroquia | encuestas
Parroquia (1) Habitantes (EHH) Porcentaje Referencia Sector Urbana por sector
Carbo Concepcion 13727 14841 0.69% Las Pefias Centro 3 Norte
Roca 7440 8043 0.37% Sector bancario Centro 1
Rocafuerte 8934 9658 0.45% Unicentro Centro 2 172
Olmedo 9704 10491 0.49% Club "La Unién" Centro 2
Bolivar 9329 10086 0.47% Malecén 2000 Centro 2
Ayacucho 12212 13203 0.62% Malecén 2000 Centro 2 Centro
9 de Octubre 6812 7364 0.34% Malecén del Salado Centro 1
Sucre 15368 16615 0.77% Malecon del Salado Centro 3 9
Urdaneta 25822 27917 1.30% Malecén del Salado Centro 5
Tarqui 851963 921058 42.93% San Marino Norte 172
Ximena 509938 551295 25.70% Centro Sur Sur 103 Sur
Garcia Moreno 61443 66426 3.10% Riocentro Sur Sur 12
Letamendi 103619 112023 5.22% Riocentro Sur Sur 21 136
Febres-Cordero 348066 376294 17.54% Malecén del Salado Centro 70
Total 1984379 2145312 100.00% 400

Fuente: (1) http://www.visitaguayaquil.com/107.gye
(2) Dato estimado de crecimiento del INEC en escenario normal.
Fuente: (1) http://www.visitaguayaquil.com/107.gye. (2) Dato estimado de crecimiento de
INEC en escenario normal
Elaboracion: Estimado por Autores
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CAPITULO 3

3 DETERMINANTES

3.1 Empresa

3.1.1 Clean and Iron. El concepto

El concepto de servicios Clean and Iron Service, nace en Estados Unidos
a finales de los afios treinta de una idea concebida por el empresario Hernets
Muligan y su mujer que supieron avistar con clara anticipacion el auge que
experimentarian las empresas de servicios a domicilio en las siguientes

décadas.

Pero no es hasta el afio 1998 y después de diez afos instalados en el
mercado europeo demostrando la fiabilidad del sistema, un incremento
continuado en el volumen de ventas y de clientes satisfechos, que la
empresa decide hacer participes de este éxito a otros emprendedores que se
estan adhiriendo al concepto de un estandarte en el mundo de las empresas

de servicios. Actualmente ya son 12 las agencias abiertas en Espafia.

3.1.2 Historia

La mafana del aquel frio invierno de 1932 era muy cruda. El sefior
Hernest Muligan al quitarse la chaqueta para colgarla en el guarda ropa de
su pequeia tienda de Sunset Street en San Francisco, se dio cuenta de que

la camisa que se habia puesto aquella mafiana no estaba planchada.



Entonces el sefior Muligan recordd la conversacidbn mantenida la noche
anterior con su esposa, en la cual ella se quejaba de que debido al tiempo
que ella dispensaba en la tienda de su marido, ya casi no le quedaba tiempo
para ocuparse de sus quehaceres domésticos. Aquel hecho anecdotico
animé al sefior Hernest Muligan a fundar la primera empresa de servicios a

domicilio de los Estados Unidos de América.

Hernest Muligan hombre tranquilo y generoso nacio el barrio Judio de San
Francisco una fria mafiana fechada en el 3 de enero de 1893. Hijo de una
familia acomodada de comerciantes de San Francisco, su padre John
Muligan tenia un Cabaret en San Francisco el Golden Nuguet, muy cerca del
famoso puente Golden Gate, que ya habia heredado del abuelo Jeremias
Muligan. En este establecimiento Hernest haria sus primeros pinitos como
gerente y se supone que en otros menesteres. Pero Hernest consideraba
que el negocio del Cabaret tocaba ya a su fin, mas aun desde la prohibicion
del alcohol que desde la gran depresién, estaba vigente en los Estados

Unidos.

Ya casado Hernest que estaba buscando cualquier excusa para no tener
que atender el Cabaret de su padre, fundd un pequefio comercio de
ultramarinos en Sunset Street y fue después de la ya conocida anécdota con
Su esposa, que se planted el hecho de crear una empresa de servicios a
domicilio. A tal menester, fue buscando en el registro de la propiedad de San
Francisco, cuando Hernest recal6 en una sociedad en desuso con el nombre
de Clean & Iron que habia funcionado hasta 1912 dedicada al tinte de

prendas de vestir.

Hernest que estaba buscando un posible nombre comercial para su nueva

empresa considero que aquel nombre (hoy ya centenario) seria una buena
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marca para su producto y asi pues, lo registré el 28 de junio de 1932. Asi
pues la sociedad pasaria a llamarse Vacuum Clean & Iron. Vacuum por lo de
aspiracion que en aquellos momentos era una gran innovacion técnica. Con
la finalidad de poder financiar el proyecto, en la sociedad Vacuum Clean &
Iron, entraron como accionistas su padre John Muligan, su esposa Miranda
Stuard, dos amigos Anthony Misser y George Carnaby, y légicamente el
mismo.

Figura 3-1 San Francisco, una fria mafiana de 1932

Fuente: www.cleaniron.com

3.1.3 Servicios

Clean & Iron Service ha forjado su imagen en base a seleccién propia del
personal, método exclusivo de formacion, seguimiento en la calidad del
servicio y gestion propia del personal. La empresa a subdividido sus servicios

en dos grupos; servicios estrella y los servicios especializados.

3.1.3.1 Servicios Estrella

La empresa brinda los siguientes tipos de servicios:
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e Servicio de plancha a domicilio a la hora y dia que mejor le convenga.
El cliente solo debe preocuparse de la ropa que quiere planchar y si lo

prefiere se la recoge en su domicilio.

Figura 3-2 Servicio de plancha

Fuente: www.cleaniron.com

e Limpieza profesional de cocinas. Con los productos més efectivosy el

sistema mas innovador. El personal limpia la cocina a fondo.

Figura 3-3 Limpieza de cocinas

Fuente: www.cleaniron.com

e Limpieza a fondo de lavabos y sanitarios, el cliente escoge el dia y

hora y los operarios le realizaran una limpieza perfecta.
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Figura 3-4 Limpieza de sanitarios

Fuente: www.cleaniron.com

e Limpieza de cristales por pequefios o dificiles que estos sean.

Figura 3-5 Limpieza de cristales

Fuente: www.cleaniron.com

3.1.3.2 Servicios Especializados

La empresa cuenta también con los siguientes servicios especializados:

e Servicio Especializado de Limpieza de sofas, butacas, alfombras y

moquetas con un sistema de inyeccién y extraccion.
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Figura 3-6 Sofas y butacas

Fuente: www.mueblesorue.com

o Cristalizacion y abrillantado de suelos; los suelos de marmol o de
granito sufren desgastes regulares que hacen perder el brillo original.
El tratamiento de limpieza y abrillantado consiste en una limpieza
profunda y un cristalizado del suelo con productos especializados de

primeras marcas que garantizan un brillo duradero y antideslizante.

Figura 3-7 Cristalizacion y abrillantado de suelos

Adaptacion de horarios
Magquinaria adaptada para oficinas y

a espacios reducidos locales comerciales

Fuente: www.cleaniron.com
e Limpieza y desinfeccion de refrigeradoras; las refrigeradoras sufren

una alta acumulacion de gérmenes debido a la humedad y a los

espacios reducidos. Si bien la baja temperatura dificulta Ila
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proliferacion, la acumulaciéon y variedad de los alimentos contribuyen
a que los gérmenes tengan una base perfecta para establecer su
cultivo. Estas condiciones compaginadas con la falta de tiempo para
poder sanear y limpiar a fondo el refrigerador, hacen que muchos
refrigeradores no disfruten de un nivel higiénico y sanitario perfecto. La
empresa realiza una limpieza profesional del interior con la garantia de

desinfeccion de Clean & Iron Service.

Figura 3-8 Limpieza y desinfeccion de refrigeradoras

Fuente: www.publimatic.com

Limpieza de Embarcaciones; los barcos sufren una alta acumulacion
de gérmenes debidos a la humedad y a los espacios reducidos. El
polvo, la suciedad, la sal y la arena son las causas de un desgaste
acelerado de los acabados de un barco. La empresa realiza una
limpieza profesional de sus interiores, con productos especificos que

garantizan una limpieza perfecta y una desinfeccién profesional.
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Figura 3-9 Limpieza de embarcaciones

Limpieza general Limpiezgy_desinfeqcién Limpieza de tejidos y
y desinfeccién de interiores. de sanitario y cocina. mogquetas.

Fuente: www.cleaniron.com

3.1.4 Franquicia

Existen dos formas de convertirse en franquiciado de Clean and Iron
Service; una de ellas es por medio de una agencia con local comercial y la
otra es como agencia sin local comercial, para el proyecto se estudiara la

factibilidad de implementar esta segunda opcion.
3.1.4.1 Agencia Clean & Iron sin local comercial

El precio total para adquirir la franquicia por este medio es de 11.700
Euros, en el cual no se necesita tener un local comercial para desarrollar la
actividad. A continuacion se detalla lo que incluye el precio y lo que no forma
parte del pago:

®,

% Canon de adhesion:

El canon de adhesion asciende a 9.015 Euros y corresponde al
derecho de marca, exclusividad de la zona, asesoramiento de
puesta en marcha y formacién de tres dias en la central para el
inicio de la actividad.
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++ Local e infraestructura:

Oficina, despacho o negocio actual.

% Acondicionamiento a cargo del franquiciador:
e Software de gestion.

e Material de oficina y consumibles.

% Maquinaria suministrada por el franquiciador:
e Maquina de pulverizacion y extraccion para lalimpieza de
moquetas, sofas, butacas, etc.

e Aspirador industrial

[ J
Gastos de apertura a cargo del franquiciado.
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3.1.5 Conclusién del determinante Empresa

3.1.5.1 Cuantitativas

Cddigo Descripcion Tipificacion
El El precio total para adquirir la franquicia por este medio  Debilidad
es de 11.700 Euros
E2 El canon de adhesion asciende a 9.015 Euros Debilidad
E3 12 agencias abiertas en Espafa Fortaleza
3.1.5.2 Cualitativas
Cddigo Descripcion Tipificacion
E4 Auge que experimentarian las empresas de servicios a  Fortaleza
domicilio
E5 Su imagen se fundamenta en: seleccién propia del Fortaleza
personal, método exclusivo de formacion, seguimiento
en la calidad del servicio y gestion propia del personal
E6 Servicios Estrella: Servicio de plancha a domicilio a la  Fortaleza
hora y dia que mejor le convenga, Limpieza profesional
de cocinas, Limpieza a fondo de lavabos y sanitarios,
Limpieza de cristales por pequefios o dificiles que estos
sean.
E7 Servicios Especializados: Servicio Especializado de Fortaleza
Limpieza de sofas, butacas, alfombras y moquetas con
un sistema de inyeccion y extraccion, Cristalizacion y
abrillantado de suelos, Limpieza y desinfeccion de
refrigeradoras, Limpieza de embarcaciones.
E8 El canon de adhesion corresponde al derecho de marca, Fortaleza

exclusividad de la zona, asesoramiento de puesta en
marcha y formacién de tres dias en la central para el

inicio de la actividad

Elaborado por Autores
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3.2 Mercados

A continuacién se estudia dos mercados importantes para la realizacion
del proyecto, como lo son el mercado espafiol que es donde se desarrolla
este nuevo servicio y el mercado ecuatoriano especificamente la ciudad de

Guayaquil que es la ciudad donde se estudia su implementacion.

3.2.1 Mercado Espafiol

En Espafa los servicios de asistencia en el hogar suponen cerca de un
2%, frente a otros paises europeos que superan el 20%, lo que refleja que
aun son pocas la redes que operan en este sector, o que deja bastante lugar
para su desarrollo. Los servicios que se prestan a domicilio estan en
expansion y, segun auguran sus profesionales, se iran consolidando en los
proximos afos y se convertird en un segmento elevado de consumo,
situandose a niveles similares a los que presentan otros paises, como por

ejemplo Francia.

El contexto en el que se desenvuelve este servicio estd enmarcado en un
proceso vertiginoso de evolucion social, industrial y tecnoldgica, que esta
cambiando los habitos de las personas, a un ritmo cada vez mas rapido en el

gue se requiere tiempo para el entretenimiento y esparcimiento familiar.

Segun la Encuesta de Poblacion Activa (EPA), publicada por el Instituto
Nacional de Estadistica espafiol, el crecimiento del nimero de ocupados en
Espafna fue del 3,4% durante el primer semestre de 2007, con respecto al
primer semestre del afio pasado. Sin embargo, en 2006, esta tasa fue mayor,
concretamente del 4,1%. Ello se debi6 a la regularizacién de inmigrantes a lo
largo de 2006. De alli que en los tres ultimos trimestres (Ultimo de 2006 y los
2 primeros de 2007), se haya apreciado una suave desaceleracion del

crecimiento del numero de personas ocupadas estimadas por la EPA. En el
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segundo trimestre del 2007 la ocupacion, segun la EPA, ha aumentado en
los servicios y la construccion. En cambio la industria y la agricultura han
destruido empleo.

3.2.2 Mercado Guayaquilefio

El mercado guayaquilefio esta dividido en distintos grupos es asi que su
poblacién se subdivide segun un articulo de diario EL Universo en las

siguientes clases sociales:

Tabla 3-1 Clases Socio-econdmicas

CLASE SOCIO ECONOMICA % % ACUMULADO

Alta 1,56% 1,56%

Media Alta 5,32% 6,88%

Media 23,40% 30,28% *Mercado Meta
Media Baja 26,44% 56,72%

Baja 43,28% 100,00%

TOTAL 100,00%

Fuente: Diario El Universo
Elaborado por Autores

Un dato importante para el desarrollo de este proyecto es el ingreso
promedio mensual de la poblacion de Guayaquil acorde a sectores
econdémicos, en donde el sector del servicio domeéstico constituye el ingreso
promedio mas bajo de todos, mientras que el sector moderno el mas alto,
constatando asi la gran diferencia existente entre trabajadores contratados
legalmente versus los que no cuentan con los minimos requerimientos de

seguridad social.
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Tabla 3-2 Ingreso Promedio Mensual, segun sectores econémicos y Ssexo

Ciudades Principales — Marzo 2006

SECTORES ECONOMICOS CIUDADES PRINCIPALES
Y SEXO QUITO GUAYAQUIL| CUENCA MACHALA

CIUDADES PRINCIPALES 387 290 305 263
Hombres 454 334 377 312
Mujeres 297 223 224 183
SECTOR MODERNO 498 402 413 379
Hombres 562 434 457 411
Mujeres 399 347 348 302
SECTOR INFORMAL 254 195 201 212
Hombres 295 236 262 273
Mujeres 198 130 141 133
ACTIVIDADES

AGRICOLAS

Y PECUARIAS 216 390 349 197
Hombres 238 408 552 194
Mujeres 212 107 208
SERVICIO DOMESTICO 170 150 133 168
Hombres 98 . 210
Mujeres 170 154 133 166

Fuente: INEC

Por la naturaleza del servicio es necesario hacer un pequefio analisis de
como actua el mercado frente al mismo, de la encuesta descriptiva se obtuvo

importante informacion primaria, que es analizada a continuacion.

3.2.2.1 Segmentacion

La segmentacion implementada es psicogréfica, en la que los clientes se
dividen en grupos segun su clase social, estilo de vida, conducta o sus

respuestas al servicio.

En la tabla 3-3 se puede apreciar que el sector con mayor disposicién a
pagar por el servicio es el sector del norte de la ciudad con un 30.2% del
39.3% de encuestas realizadas en este sector.
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Tabla 3-3 Disposicion a pagar en relaciéon al sector de residencia

Sector de residencia
Zona
Norte Centro Sur residencial Total
Dispuestos a pagar  No 9.1% 6.0% 13.9% 1.3% 30.2%
por el servicio Si 30.2% 17.1% 19.9% 2.5% 69.8%
Total 39.3% 23.2% 33.8% 3.8% 100.0%

Elaborado por Autores

3.2.2.2 Determinacion del Mercado Meta

El Mercado Meta también conocido como Mercado Objetivo o Target se
relaciona con las necesidades que tiene la empresa de seleccionar de un

segmento de mercado o grupo de consumidores a los cuales se quiere llegar.

De acuerdo a una segmentacion psicografica el servicio estara destinado a
las clases socio econdmica media, media alta y alta, que de acuerdo a la

tabla 3.1 corresponde al 30,28% de la poblacion guayaquilefia.

3.2.2.3 Posicionamiento
3.2.2.3.1 Intensidad de lainnovacién

La intensidad de la innovacion resulta de la novedad del concepto y de la
tecnologia sobre la cual reposa su realizacion. En el grafico mientras mas se
acerque el servicio hacia la esquina inferior derecha, mas elevado es el

grado de innovacion y a la vez mas grande sera el riesgo.
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Gréafico 3-1 Intensidad de la innovacién

CONCEPTO

TRADICIONAL MEJORADA NUEVA
< TRADICIONAL
0
9
e MEJORADA CLEAN AND IRON
Z
O
L
= NUEVA

Elaborado por Autores

Clean and Iron Service en Guayaquil se ubica como un concepto nuevo

con una tecnologia mejorada, lo que hace que se encuentre en una posicion

de elevado riesgo, sin embargo tomando en consideracion que a los

guayaquilefios les gusta lo novedoso como se analiza mas adelante en la

determinante Consumidor Guayaquilefio, hace que este riesgo se vea

reducido.
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3.2.2.3.2 Matriz del Boston Consulting Group

Grafico 3-2 Matriz del Boston Consulting Group
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Perros

indice del crecimiento del mercado

>

ALTA Participacion Relativa en el Mercado BAJA

Elaborado por Autores

La matriz del BCG concentra su atencion en el flujo de efectivo. En una
interrogante el producto o servicio tiene una participacion pequefia en el
mercado, pero se prevé que el mercado esta en expansion, por regla general
se necesita de mucho dinero. La empresa ubicada en esta posicion lleva el
nombre de interrogantes porque se debe tomar la decisién de invertir y
convertirla en un producto estrella en la que tendria una considerable parte
relativa del mercado ademas de competir con una tasa elevada de
crecimiento para la industria, 0 no invertir y pasar a un producto perro con

una escasa participacion en el mercado.
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3.2.2.3.3 Matriz ANSOFF

La Matriz de Ansoff establece cuatro posibles modelos de actuacién en
funcion del caracter novedoso del producto o servicio y del mercado objetivo
al que se dirige.

Grafico 3-3 Matriz ANSOFF

PRODUCTO O SERVICIO

ACTUAL NUEVO
—
§ Penetracién en el mercado Desarrollo del servicio
o 5 (CLEAN & IRON)
o <
<
O
@
w 0
= > L L, . e
w Desarrollo o ampliacion de mercado Innovacion / diversificacion
b4

Elaborado por Autores

La matriz nos muestra que el servicio de Clean & Iron Service se ubica en
el cuadrante de desarrollo del servicio debido a que es un servicio nuevo en
el mercado actual. Se encuentra en una fase de lanzamiento o introduccién,
esta fase se caracteriza por una rentabilidad negativa debido a los grandes
esfuerzos que son precisos para lanzar y perfeccionar el servicio, en

comparacion al volumen de ventas que se consigue.
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3.2.2.4 Mercado Latente

Tabla 3-4 Tabulacién cruzada entre agrado vs. la realizacion de tareas domésticas

Aceptacion en
contratar el servicio
propuesto
No Si Total
Le gusta realizar tareas No 15.8% 42.5% 58.3%
domesticas? Si 16.1% 25.6% 41.7%
Total 31.9% 68.1% 100.0%

Elaborado por Autores

El mercado latente es un grupo de personas que comparte una
necesidad, ya que todavia no existe, tomando en consideracion este punto
se considera que un 83,90% de personas tendrian o se podria crear en ellas
la necesidad de contratar el servicio, el 68,1% de la poblacién encuestada
aceptaria contratar y a un 15,8% no les agrada realizar tareas domésticas ni
aceptarian contratar pero que sin embargo se podria conseguir adeptos, la

Tabla 3-4 ilustra las conclusiones argumentadas.

Mercado Latente = 68,10% + 15,80% = 83,90%
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3.2.2.5 Mercado Posible

Tabla 3-5 Analisis comparativo de aceptacion del servicio

Aceptacion en
contratar el servicio
propuesto
No Si Total
Le gusta realizar tareas No 15.8% 42.5% 58.3%
domesticas? Si 16.1% 25.6% 41.7%
Total 31.9% 68.1% 100.0%

Elaborado por Autores

El mercado posible es aquel que tiene la necesidad y el deseo de
contratar el servicio. De acuerdo a la Tabla 3.5 se determina que el 68.1%
de la muestra poblacional se encuentra dispuesta en contratar el servicio, en
otras palabras el deseo de conseguirlo. Entonces el mercado posible seréa la
mezcla de los consumidores que tienen el deseo y la necesidad esto es un
57,14% del mercado.

Mercado Posible = 83,90% x 68,10% = 57,14%
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3.2.2.6 Mercado Potencial

Este grupo de consumidores que cumplen las siguientes caracteristicas.
Tienen la necesidad, el deseo y las posibilidades financieras para realizar la

contratacion del servicio.

Tabla 3-6 Determinantes del mercado potencial

MERCADO %

NECESIDAD 83.90%
DESEO 68.10%
DINERO 30.28%

Elaborado por Autores

De acuerdo a la Tabla 3-6 se estima que la demanda potencial es el

conjunto de estos factores siendo este un 17,30%.

Mercado Potencial = 83,90% x 68,10% x 30,28% = 17,30%
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3.2.3 Conclusion del determinante Mercados

3.2.3.1 Cuantitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion
M1 En Espafia los servicios de asistencia en el hogar Amenaza
suponen cerca de un 2%
M2 El mercado meta corresponde al 30,28% de la poblacion Oportunidad
guayaquilefa
M3 El ingreso promedio del servicio doméstico en la ciudad Oportunidad
de Guayaquil es uno de los mas bajos en comparacion
con los otros ingresos, $154
M4 Mercado Latente: 83,90% Oportunidad
M5 Mercado Posible: 57,14% Oportunidad
M6 Mercado Potencial: 17,30% Oportunidad
3.2.3.2 Cualitativas
Caddigo Descripcion Tipificacion
M7 Segmentacion a implementar es psicografica, en la que Oportunidad
los clientes se dividen en grupos segun su clase social,
estilo de vida, conducta o sus respuestas al servicio.
M8 Pocas las redes que operan en este sector, los servicios Oportunidad
que se prestan a domicilio estan en expansion
M9 Clean and Iron Service en Guayaquil se ubica como un Oportunidad
concepto nuevo con una tecnologia mejorada
M10 Acorde a la matriz BCG la empresa se ubica como Oportunidad
interrogante en la que se debe decidir invertir para
convertirla en un producto estrella en la que tendria una
considerable parte relativa del mercado
M1l  La empresa se encuentra en una fase de introduccion. Oportunidad

Elaborado por Autores
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3.3 Consumidor Guayaquilefio

Luego de realizar la investigacion descriptiva se puede determinar que a la
hora de realizar las tareas domésticas la actividad que ocasiona mayores
molestias (de entre ocho tareas propuestas) es el planchado con un 23.2%,
adicionalmente los demas servicios que prestaria la empresa sumarian un

45.9% que son los basicos para realizar una limpieza.

Grafico 3-4 Analisis del consumidor guayaquilefio (desagrado frente a tareas
domeésticas)

Desagrado al realizar tareas domésticas
250 - 23.2%
20% -+ 17.6%
0,
15% - 13:3% 1210 10.5%
. 0
10% 4 9.3%  g8.8%
5.2%
5%
0%
8 g g @ g 3 3 g
2 2 8 g g £ g
g 8) w = 4 <

Elaborado por Autores

Acorde a un articulo publicado por el diario ElI Universo revela que el
44,44% de los industriales guayaquilefios opina que el portefio busca lo
novedoso. Datos de una encuesta realizada el mes de julio del 2007 a nivel
de empresarios de la Camara de Industrias de Guayaquil consultados sobre
como perciben al consumidor guayaquilefio, manifestaron que es una
persona que se engancha con articulos “llamativos”, “innovadores”,

“novedosos”.
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Gréfico 3-5 ;Como es el consumidor guayaquilefio?

Fiel Exigente
4% 4%

Observador,
Detallista
7%

Le gustala
novedad
44%

Derrochador
11%

Generoso Solicita
consigo mismo productos a
11% bajos precios

19%

Fuente: Diario EI Universo
Elaborado por Autores

De acuerdo al grafico 3.6 se observa que uno de los principales factores

considerados por el guayaquileifio antes de adquirir un bien o servicio es el
precio con un 53%.

Grafico 3-6 Factores considerados por el guayaquilefio antes de adquirir un bien o

servicio
Cantidad
4% Color
4%
Calidad \ brecio
9% = <SG
° i N\ N 53%

Modelo del
producto
30%

Fuente: Diario El Universo
Elaborado por Autores
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3.3.1 Conclusién del determinante Consumidor Guayaquilefio

3.3.1.1 Cuantitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion

CG1 La actividad que ocasiona mayores molestias (de entre Oportunidad
ocho tareas propuestas) es el planchado con un 23.2%

CG2 El 44,44% de los industriales guayaquilefios opina que Oportunidad
el portefio busca lo novedoso

CG3  El principal factor considerado por el guayaquilefio antes Oportunidad

de adquirir un bien o servicio es el precio con un 53%

3.3.1.2 Cualitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion

CG4 El guayaquilefio es una persona que se engancha con Oportunidad

articulos “llamativos”, “innovadores”, “novedosos”

Elaborado por Autores
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3.4 Competencia

Durante el estudio de este proyecto de implementacion de la franquicia
Clean & Iron Service en la ciudad de Guayaquil, se determina que no existe
competencia directa ya que no se encuentra alguna empresa que brinde el
mismo servicio. La competencia mas cercana es la del personal contratado
como asistente doméstica ya que son las que realizan tareas similares
aungue con menor profesionalismo, sin embargo este punto también puede
ser visto desde otra perspectiva debido a que, realizando la misma actividad,
el proyecto genera fuentes de trabajo con mayor remuneracion y seguridad
social. Se concluye entonces la existencia de una competencia genérica en

la que todas las empresas buscan el mismo dinero del cliente.
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3.4.1 Conclusién del determinante Competencia

3.4.1.1 Cuantitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion
Ninguna

3.4.1.2 Cualitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion

C1 Competencia directa: Actualmente en la ciudad no se Oportunidad
encuentra alguna empresa que brinde el mismo
servicio.

Cc2 La competencia mas cercana es la del personal Oportunidad
contratado como asistente domeéstica con menor
profesionalismo.

C3 El proyecto genera fuentes de trabajo con mayor Oportunidad
remuneracion y seguridad social.

C4 Competencia genérica: Todas las empresas buscan el  Amenaza

mismo dinero del cliente.

Elaborado por Autores
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3.5 Proveedores y suministros

Al implementar la franquicia en Guayaquil el proveedor principal es la

oficina matriz ubicada en Espafa, la cual se encarga de proporcionar:

Rotulacion exterior.

Decoracion interior.

Mobiliario.

Software de gestion.

Material de oficina y consumibles.
Maquina de pulverizacion y extraccion.
Maquina de vapor.

Aspirador industrial

Entre los suministros més importantes en adquirir se encuentran los

servicios de imprenta y offset, la ciudad cuenta con varias empresas

dedicadas a brindar este servicio y facilmente se puede escoger acorde a

trayectoria empresarial.
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3.5.1 Conclusién del determinante Proveedores y Suministros

3.5.1.1 Cuantitativas

Cdédigo Descripcion Tipificacion

Ninguna

3.5.1.2 Cualitativas

Cddigo Descripcion Tipificacion

PS1 El franquiciante se encarga de suministrar: Rotulacion Oportunidad
exterior, Decoracion interior, Mobiliario, Software de
gestion, Material de oficina y consumibles, Maquina de
pulverizacion y extraccion, Maquina de vapor, Aspirador
industrial
PS2  Uno de los suministros mas importantes por adquirir son ~ Amenaza

los servicios de imprenta y offset

Elaborado por Autores
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3.6 Entorno Legal

De entre los aspectos mas relevantes para encontrar una franquicia se

encuentran los siguientes:

+ Determinacion de los posibles sectores de actividad.
+« Busqueda de informacion.

% Reuniones personales con los franquiciantes.

% Andlisis de las propuestas seleccionadas.

+« Comunicar al franquiciante la voluntad de sumarse a la red.
« Determinar la zona de futura implementacion.

% Suscripcion de la reserva de territorio.

% Busqueda de local y la aprobacion del franquiciante.
+« Firma del contrato de franquicia y de locacion.

+«+ Obra civil y montaje del inmueble o negocio.

% Seleccion y capacitacion de los RRHH.

% Apertura del negocio.

Luego de establecer los pasos a seguir y para efectos legales en el
Ecuador se hace necesaria la creacibn de una empresa de sociedad
andnima, que acorde a la Ley de Compainiias en el Art. 143 es una sociedad
cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta formado por la
aportacion de los accionistas que responden Uunicamente por el monto de sus

acciones.

La empresa llevard el nombre de CLEAN & IRON DEL ECUADOR S.A. y
constara de tres socios, cuyos nombres se los detalla a continuacién

conjuntamente con su participacion accionaria:
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Tabla 3-7 Accionistas y participacion accionaria

ACCIONISTAS PARTICIPACION ACCIONARIA
Edison Aguirre 35%
Gino Sangster 35%

Jorge Teran 30%

Elaborado por Autores

Estos tres socios trabajaran para CLEAN & IRON DEL ECUADOR S.A.

El domicilio de la compafia estara ubicado en la ciudad de Guayaquil en

Av. 9 de Octubre N0.1703 y Av. Del Ejército, sector céntrico de la ciudad.

La compafia se constituirdA mediante escritura publica, donde se halle
suscrito totalmente el capital; segun Resolucion de la Superintendencia de
Compafiias el monto minimo de capital suscrito, para esta clase de
companias, es de 800 ddlares. La escritura de constitucion que contendra lo
dispuesto en el Art. 150 de la Ley de Compafias se presentara al
Superintendente de Compafiias con tres copias notariales, solicitandole, con

firma de un abogado, la aprobacion de la constitucion.

Luego de cumplir con todos los requisitos legales en la Superintendencia
de Compafia, se procede a la inscripcion en el Registro Mercantil y la
publicacion, por una sola vez, en algun diario del pais de un extracto de la
escritura y la razén de su aprobacion. Estos tramites tienen un valor de 280
dolares.

El nimero patronal del IESS no tiene costo al igual que el registro Unico de

contribuyente (RUC). A continuacion se detalla los gastos de constitucion de
CLEAN & IRON DEL ECUADOR S.A.
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Tabla 3-8 Gastos de constitucion de la compaiia

RUBRO VALOR (USD)
Capital Suscrito $ 800,00
Constitucion de la Compafiia $ 210,00
Inscripcion al Registro Mercantil $ 70,00
Obtencién del RUC $ 0,00
NUmero patronal IESS $0,00
TOTAL $1.080,00

Elaborado por Autores

Tabla 3-9 Otros gastos de funcionamiento

RUBRO VALOR (USD)
Permisos $ 100,00
Impuestos $ 15,00

TOTAL $ 115,00

Elaborado por Autores
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3.6.1 Conclusion del determinante Entorno Legal

3.6.1.1 Cuantitativas

Caddigo Descripcion Tipificacion
EL1 Los gastos de constitucion de la compafiia son de  Amenaza
1.080 dolares
EL2 Los gastos por impuestos y permisos de Amenaza
funcionamiento ascienden a 115 ddlares
EL3 La empresa contara con 3 accionistas que trabajardn  Fortaleza

para la misma.

3.6.1.2 Cualitativas

Cédigo

Descripcion Tipificacion

EL4

EL5

EL6

Los aspectos relevantes para encontrar una franquicia Oportunidad
son: Determinacion de los posibles sectores de

actividad. Busqueda de informacion. Reuniones

personales con los franquiciantes. Analisis de las

propuestas seleccionadas. Comunicar al franquiciante la

voluntad de sumarse a la red. Determinar la zona de

futura implementacién. Suscripcion de la reserva de

territorio. BuUsqueda de local y la aprobacion del
franquiciante. Firma del contrato de franquicia y de

locacién. Obra civil y montaje del inmueble o negocio.

Seleccion y capacitacion de los RRHH. Apertura del

negocio

La empresa llevara el nombre de CLEAN & IRON DEL Oportunidad
ECUADOR S.A.

La compafia se constituirA mediante escritura publica, Oportunidad

donde se halle suscrito totalmente el capital.

Elaborado por Autores
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CAPITULO 4

4 ESTUDIO TECNICO DEL PROCESO

4.1 Capacitacion

4.1.1 Atencioén al cliente

Para la capacitacion en la atencion al cliente debemos partir de que los
empleados son nuestros primeros clientes, ya que si no se sienten bien
atendidos por la empresa dificilmente pueden transmitir un buen servicio. El
capital humano tiene un valor relevante, los comentarios de los empleados
contribuyen en la construccién de una imagen corporativa hacia fuera, ellos

son el mejor cartel publicitario que puede tener la empresa.

Partiendo de este principio Clean and Iron del Ecuador S.A. tiene como
objetivo interno valorar los recursos humanos, invertir en su capacitacion y su
desarrollo personal, establecer politicas humanas y de respeto por ese

capital humano, que revalorice la imagen corporativa de la empresa.

En lo referente a los recursos de atencién al cliente existen ciertas reglas
basicas que se deben transmitir a los clientes. Sonreir es la manera mas facil
de mostrarle al cliente la amabilidad, la cordialidad y la disposicion de
ayudarlo. La sonrisa predispone a las personas a una relacion franca y

relajada.



Tener una actitud positiva en el trabajo es una de las cualidades que el
cliente espera por parte de la persona que lo atiende. Las actitudes humanas
son reflejos de nuestros estados de &nimo, si nos sentimos bien con nosotros
mismos, trataremos bien a los demas y alimentaremos un circulo virtuoso en

la relaciéon con los clientes.

4.1.2 Aspectos técnicos

La capacitacién en aspectos técnicos basicamente esta relacionada con el
funcionamiento de la maquinaria que se utiliza para desarrollar la actividad,
de tal modo que las tareas se lleven a cabo bajo parametros de seguridad y
orden preestablecidos a fin de prevenir accidentes y promover el cuidado del
material, la capacitacion constituye un conjunto de practicas de sentido
comun en el que el elemento clave es una actitud responsable y

concientizacion de todo el personal.

4.2 Personal

4.2.1 Uniforme

La empresa se caracteriza por contar con un personal estrictamente
uniformado, el cual consta de: camisa color blanco, pulover color concho de
vino con el logotipo de la empresa y nombre de la persona, pantalon y
zapatos negros, ademas cuentan con un bolso de color negro con el
respectivo logotipo el cual sera utilizado para llevar los materiales de trabajo
otorgados por la empresa.
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Figura 4-1 Uniformes de la empresa

Fuente: www.cleaniron.com

4.2.2 Desplazamiento

Para el desplazamiento del personal de trabajo de la empresa se dispone
de un vehiculo seguro, de bajo consumo de combustible, con capacidad para
trasladar el equipo necesario para el servicio, y su respectivo distintivo de la

empresa.

Figura 4-2 Modelo de vehiculo a utilizar para el desplazamiento del personal

(Chevrolet Super Carry Cargo)

Fuente: www.chevrolet.com
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Contratacion del Servicio

El proceso de contratacion por parte del cliente a la empresa se lo realiza
a través de contacto telefénico o por medio de la pagina Web de la empresa,
en la cual después de realizar la pre reserva, el centro de servicio al cliente
se pondra en contacto para confirmar el servicio y la hora de realizacion del
mismo. La confirmacion se realizara por mail o teléfono, asi como el precio
total del servicio reservado. En la tienda online podra realizar su reserva pero
no podré pagar. El servicio se pagara una vez realizado. Todos los productos
0 maguinaria necesarios para realizar el servicio los suministra Clean & Iron

Service.

Figura 4-3 Reserva del servicio por medio de pagina Web

Reserva de Servicios Clean & Iron Service.

Mombre ¥ |
Apellidos
E-Mail |
Teléfono |
FAX : |
Localid ad :|
Direccion
Codigo Postal @
T Al et | Lirpiez a de alforrbras o moquetas j

Dia del servicio [ ’J_ )

Ejemplo | 02032006

) Reserva de servicios en dias laborables de lunes a memes‘r
Observaciones sabados por la mafi ana. Para dias festives consultar con cada
agencia

Horas contratadas 3 l ﬁ' Fromt)
Horas por persona contratada,

Miinvere de personas 1 -
que necesita El total de personas s= multiplicara por el total de horas,

-

TR o

Erviar I Feine @r I

Observaciones

Fuente: www.cleaniron.com
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4.3 Equipos de trabajo

La franquicia cuenta con los implementos necesarios para el desarrollo de
la actividad tanto para el area de limpieza como el de planchado, de entre los
que se destaca los siguientes (cada uno de ellos con sus respectivos
accesorios):

« Magquina de Pulverizacion y Extraccion
. Aspiradora Industrial

. Maquina de Vapor

. Enceradora

. Plancha
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4.4 Conclusion del Estudio Técnico del Proceso

4.4.1.1 Cuantitativas

Cdédigo Descripcion

Tipificacion

Ninguna

4.4.1.2 Cualitativas

Cdédigo Descripcion

Tipificacion

ET1 La capacitacion en aspectos técnicos basicamente esta
relacionada con el funcionamiento de la maquinaria que
se utiliza para desarrollar la actividad.

ET2 Personal estrictamente uniformado, el cual consta de:
camisa color blanco, puléver color concho de vino con el
logotipo de la empresa y nombre de la persona,
pantalon y zapatos negros, ademas cuentan con un
bolso de color negro con el respectivo logotipo.

ET3 Se dispone de un vehiculo seguro, de bajo consumo de
combustible, con capacidad para trasladar el equipo
necesario para el servicio y el respectivo distintivo de la
empresa.

ET4 El proceso de contratacion por parte del cliente a la
empresa se lo realiza a través de contacto telefénico o
por medio de la pagina Web de la empresa.

ET5 La franquicia cuenta con los implementos necesarios
para el desarrollo de la actividad tanto para el area de

limpieza como el de planchado.

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Elaborado por Autores
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CAPITULO 5

5 CONCLUSIONES DE LOS DETERMINANTES

5.1 Vinculacion entre

Conclusiones de los

Determinantes y Objetivos Especificos.

Para esta vinculacion utilizaremos el siguiente cuadro:

Concepto de vinculacion

Objetivo inicial

El, E2, ES, E4, E5, E6, E7, E8, M2, M4,
M5, M6, M7, M8, M9, M11, CG1, CG2,
CG4, C1, C2, C4, PS1, ELA4, ELS, ELS,
ET1, ET2, ET3, ET4, ET5.

Posicionar en la mente del
consumidor guayaquilefio el
servicio de limpieza vy
planchado profesionalizado
con la marca de “Clean & Iron

Service”

M1, M2, M3, M4, M5, M6, M7, M8, M9,
M10, M11, CG1, CG2, CG3, CG4, C1, C2,
C3, C4, ET1, ET2, ET3, ET4, ETS.

Obtener como minimo un
10% de participacion del
mercado en el primer afio de

funcionamiento.

El, E2, M2, M3, M4, M5, M6, CG1, CG2,
CG3, EL1, EL2, EL3.

Lograr ventas de por Ilo
menos el 3% de la demanda

potencial esperada.

El, E2, E4, M1, M2, M3, M4, M5, M6, CG1,
CG2, CG3, EL]L, EL2, EL3.

Rentabilizar en el periodo de
un afo por lo menos el 5%

del capital invertido.

E4, E5, E6, E7, E8, M2, M3, M4, M5, M6,
M7, CG1, CG2, CG3, CG4, C1, C2, C3, C4,
EL4, EL5, EL6, ET1, ET2, ET3, ET4, ETS.

Tener una cartera de clientes
de al menos 4% del mercado

objetivo.

Elaborado por Autores



5.2 NUDO - Vinculacion.

Se resume de que manera se cumpliran o no los objetivos.

Segunda Objetivo Inicial
Seleccidn de Concepto - Vinculacion Cuantificado
Cédigos

M8, M9, CG4, |Los servicios que se prestan a domicilio 1. Posicionar en la mente

C1, ET1, ET2, |estanen expansion. ) del consumidor

ET4 Clgan & Iron Service en Guayaquil se guayaquilefio el servicio de
ubica como un concepto nuevo con una limpieza y planchado
tecnologia mejorada. - .
El guayaquilefio se engancha con profeSI((j)nill(l:zlado goln la
servicios innovadores. marca de "L ezin ron
La ciudad no cuenta con este servicio a Service
domicilio.
La capacitacion es uno de los aspectos
basicos de la empresa.
Personal estrictamente uniformado. AL CANZAB L E
Proceso de contratacion telefénica o por
Internet.

M2, M6, M9 Clean & Iron Service se ubica como un| 2. Obtener como minimo un
concepto nuevo con tecnologia mejorada. 10% de participacion del
Mercado Meta: 30.28% mercado en el primer afio de
Mercado Potencial: 17,30%. funcionamiento.

M2, M6 Mercado Meta: 30,28% 3. Lograr ventas de por lo
Mercado Potencial: 17,30%. menos el 3% de la demanda

potencial esperada.

E4, M2, CG3 | Auge que experimentan las empresas de | 4. Rentabilizar en el periodo
servicio a domicilio. de un afio por lo menos el
El principal factor considerado por el 5% del capital invertido.
guayaquilefio antes de adquirir un bien o
servicio es el precio. ALCANZAB LE

E6, CG1, CG3 | Servicios Estrella de plancha a domicilio a 5. Tener una cartera de
la horay dia que mejor le convenga. clientes de al menos 4% del
El servicio estrella de Clean & lIron mercado objetivo.
(planchado) es representado por un 23,2%
de consumidores los cuales se sentirian
identificados por el servicio. AL CANZAB L E
Uno de los factores mas influyentes del
consumidor guayaquilefio antes de
contratar un servicio es el precio.

Elaborado por Autores
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5.3 Redefinicion de Objetivos Iniciales

Habiendo realizado la conclusion de cada uno de los determinantes

investigados y luego de ello una vinculacidon con los objetivos iniciales, se

puede ver claramente que:

El posicionamiento del servicio radica basicamente en que es
innovador y seria la primera franquicia en incursionar en este género

en la ciudad de Guayaquil.

Luego de hacer un estudio de mercado preliminar se pudo constatar
que el 17,30% de los consumidores guayaquilefios tienen la
necesidad, el deseo y las posibilidades financieras para solicitar el

servicio ofrecido.

La sociedad guayaquilefia en sus clases media, media — alta y alta
acumulan un 30,28% del total poblacional. Habiendo definido el
mercado potencial, se puede decir que un 5,24% serian las ventas
potenciales.

Es importante definir el precio, el cual deber estar comprendido con un
15% de beneficio 0 margen de utilidad por sobre los costos unitarios
por hora de servicio, adicionalmente estos precios deben ajustarse

anualmente acorde a la inflacion del periodo.

. “La plancha a domicilio” que es el servicio estrella de Clean & Iron, es
atractivo para el 23,2% de la muestra encuestada, sin contar el
porcentaje de los demas servicios que ofrece la franquicia, como por

ejemplo el de limpieza que alcanza el 8,8% de aceptacion.

Se concluye que los objetivos planteados inicialmente son alcanzables.

65



CAPITULO 6

6 ESTRATEGIAS

6.1 Marketing Mix

6.1.1 Producto

El producto es el servicio de limpieza y planchado profesional a domicilio.

6.1.1.1 Logotipo

Figura 6-1 Logotipo Clean and Iron

nd (ron

Fuente: www.cleaniron.com

Clear

1M s

El logotipo forma parte de la identidad visual de Clean and Iron, consta de
un hogar cubierto de una cupula en la cual se simboliza un proceso integral

del servicio, siendo este el principal objetivo.

6.1.1.2 Eslogan

“Cada vez mas cerca de usted...”



El eslogan proyecta de una forma sencilla y breve las cualidades y
beneficios del servicio, describiendo la principal ventaja de ser un servicio

que se realiza in situ.

6.1.1.3 Analisis del servicio

Tabla 6-1 Anédlisis de la marca del servicio

Con que tipo de servicio lo relaciona
Limpieza y Lavado Ninguna de
planchado | Autolavado [ en seco las anteriores Total
Aceptacién del  No 2,8% ,5% 1,0% 2,3% 6,5%
nombredela  gj 36,9% 8% 5% 4,3% 42,5%
marca Indiferente 20,4% 2,0% 5,8% 22,9% 51,0%
Total 60,1% 3,3% 7,3% 29,4% 100,0%

Elaborado por Autores

Analizando la Tabla 6.1 se puede observar que al 42.5% le agrada el
nombre de Clean and Iron Service, el dato importante es que el 36.9% lo
relaciona con el tipo de servicio que se ofrece que es de limpieza y
planchado. Por otro lado lo que preocupa es el alto indice de indiferencia que

tiene la gente hacia productos o marcas nuevas.

6.1.2 Precio

De acuerdo a resultados de la encuesta se observa que el 78.25% de la
muestra poblacional se encuentran dispuestos a pagar de entre 3.00 a 3.50
dolares por hora de servicio, adicionalmente a esto es importante destacar
que un 17,19% esta dispuesto a pagar de 4.51 a 5.00.
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Grafico 6-1 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar el servicio profesional por hora?
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Rangos de precios (délares)

Elaborado por Autores

Para la fijacion del precio se toma en consideracion las siguientes
variables: Materias directas, salarios directos e indirectos, gastos de
marketing, gastos generales, beneficio, y como dato adicional se toma como
referencia los resultados obtenidos de la encuesta realizada al consumidor;

lo que determina los siguientes precios.
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Tabla 6-2 Determinacion del precio

6 Gastos generales $0.31 | 10%
5 Gastos de marketing indirectos $024 | 8% | §
(2]
4 Salarios indirectos $003 | 1% | ©
[
3 Gastos de marketing directos $022 | 7% %
2 Salarios directos $1.96 | 65% | o
1 Materias directas $0.26 | 9%
COSTO UNITARIO $3.03 [ 100%
BENEFICIO (15% DEL COSTO UNITARIO) $0.45| 15%
PRECIO FINAL $3.48 | 115%

Elaborado por Autores

6.1.2.1 Estimacion de precios en la demanda futura

En la tabla 6-3 se puede apreciar que existe un ajuste anual en los precios
debido a una estimacion lineal de las variaciones econdmicas de la tasa de

inflacion del IPC.

Tabla 6-3 Precios

. PRECIO %
ANO
(hora) Variacion

2008 $3.48

2009 $3.67 5.38%
2010 $3.89 6.16%
2011 $4.16 6.94%
2012 $4.48 7.72%

Elaborado por Autores
Esta estimacion lineal se la pudo realizar debido a que se cuenta con

datos historicos del indice de Precios al Consumidor Urbano publicados por

el INEC en su pagina Web.
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Fueron considerados datos historicos de variaciones mensuales desde
Agosto del 2001 hasta Octubre del 2007 con Afio Base 100 = 2004, cuyo
resultado fue el siguiente:

Inflacion Mensual = 0.00005431 x Periodo

Luego de lo cual se procedi6 a sumar las inflaciones mensuales

proyectadas en el afio que se requeria para poder obtener la proyeccion

anual y consecuentemente poder calcular el incremento en el mismo.

El siguiente grafico muestra los resultados obtenidos:

Grafico 6-2 Inflacion Anual Real y Proyectada

INFLACION ANUAL REAL Y PROYECTADA
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Fuente: INEC
Elaborado por Autores
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6.1.3 Plaza — Distribucién

La estrategia de distribucion a implementar es un canal de distribucién
directo, en el que no se tiene niveles de intermediarios. La empresa recepta
el pedido del servicio en su oficina ya sea por medio de llamadas telefénicas,
a través de su pagina Web o si el cliente prefiere lo puede realizar
personalmente, luego desde esta oficina se realiza el despacho de los

recursos necesarios para la prestacion del servicio.

Tabla 6-4 Disposicion a pagar por sector de residencia

Sector de residencia
Zona
Norte Centro Sur residencial Total
Dispuestos a pagar No 9.1% 6.0% 13.9% 1.3% 30.2%
por el servicio Si 30.2% 17.1% 19.9% 2.5% 69.8%
Total 39.3% 23.2% 33.8% 3.8% 100.0%

Elaborado por Autores

Se observa de acuerdo a la tabla 6.4 que el sector que presenta mayor
predisposicién a pagar por el servicio es en el norte de la ciudad con un
30.2% del 69.8% que si esta dispuesto a contratar el servicio. Por lo que es

importante al ejecutar el proyecto dar un mayor énfasis en esta zona.

6.1.3.1 Frecuencia de contratacion del servicio

En la tabla 6-5 se puede observar que el 61.70% de las personas que les
agradaria realizar la contratacion del servicio lo requeririan una vez por

seémana.
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Tabla 6-5 Frecuencia de contratacion del servicio (Demanda Latente)

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent Percent
Valid Una vez por semana 161 40.3 61.7 61.7
Dosveces por semana 76 19.0 29.1 90.8
Tresveces por semana 13 3.3 5.0 95.8
Con mayor frecuencia 11 2.8 4.2 100.0
Total 261 65.3 100.0
Missing  System 139 34.8
Total 400 100.0

Elaborado por Autores

6.1.4 Estrategia de comunicacién

6.1.4.1 Promocién

Clean & Iron del Ecuador S.A. ofrece a los clientes la oportunidad de

adquirir 60 paquetes promocionales anualmente, los mismos que constan de

96 horas de servicio al afio con un descuento de 5% por hora.

Tabla 6-6 Descuentos por promocion

DESCUENTOS POR PROMOCIONES

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Precio normal $3.48 $3.67 $3.89 $4.16 $4.48
Costo normal sin descuento $334.09 $352.05 $373.73 $399.67 $430.54
PAQUETES PROMOCIONALES
Precio promocional (5% de descuento la hora) $3.31 $3.48 $3.70 $3.96 $4.26
Horas al mes 8 8 8 8 8
Horas al afio 96 96 96 96 96
Costo anual del paquete con descuento $317.38 $334.45 $355.05 $379.69 $409.01
Descuento individual anual $16.70 $17.60 $18.69 $19.98 $21.53
Total anual de paquetes a la venta 60 60 60 60 60
Total descuento en paguetes promocionales $1,002.26 | $1,056.15 | $1,121.20 | $1,199.01 | $1,291.61

Elaborado por Autores
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6.1.4.2 Marketing interactivo o directo

El marketing interactivo contribuye directamente a la creacion y al

mantenimiento de una imagen de marca. El objetivo final es vender, pero el

objetivo inmediato es sobre todo llegar con un didlogo y mantener una

relacion de intercambio con el cliente.

El sistema a implementar es de venta directa, las contrataciones son

efectuadas desde el domicilio y servidas en el domicilio, Clean and Iron

distribuye directamente el servicio sin recurrir a intermediarios. Acorde a los

resultados de la encuesta, se determina, que la técnica con mejor acogida

para llegar al cliente es a través de hojas volantes con 48.3%,

Tabla 6-7 Marketing directo

Sector de residencia
Zona
Norte Centro Sur residencial Total

Medios de Correo electrénico  Count 32 12 14 9 67
Comunicacion % of Total 9,8% 3,7% 4,3% 2,8% 20,6%
Péagina Web Count 15 6 5 7 33

% of Total 4,6% 1,8% 1,5% 2,2% 10,2%

Hoja volante Count 75 39 36 7 157

% of Total 23,1% 12,0% 11,1% 2,2% 48,3%

Contacto telefénico  Count 26 17 24 1 68

% of Total 8,0% 5,2% 7,4% ,3% 20,9%

Total Count 148 74 79 24 325
% of Total 45,5% 22,8% 24,3% 7,4% 100,0%

Percentages and totals are based on responses.

a. There are not enough (less than 2) multiple response groups for pairing. Percentages are based on responses,

but no pairing is performed.
b. Dichotomy group tabulated at value 1.

Elaborado por Autores
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6.1.4.3 Pagina Web

Clean & Iron Service posee una pagina Web rapida, fiable y sencilla. En la
direccion www.cleaniron.com se puede encontrar informacién sobre la
empresa, servicios, agencias, noticias, franquicias, y demas informacion util
para publico en general. La pagina se encuentra en idioma espafiol y posee
cierta informacion en inglés.

F|gura 6-2 Pagma Web

September 11, 2007
ZONA
FRANQUICIADOS
Pt [ ]

CREE SU PROPIA

1 Limpieza y guar dena de llaves AGENCIA POR.

Limpieza y control de su segunda
& ¥e ka imaginado por un momenio vivienda. 1. 1.‘700 e
Hegar a casa después de una dura —
jornada laboral y encontrar toda la . Estamos tan seguros de
casa en perfectas condiciones, con la . i nuastro negocio que silo
mpa plauchada y con agueillas 1 : P s desea, le financiamos su
que o 2 ) == negocio.
nunce tiempo de descelgar, impias 3 ¥

¥ en perfectas condiciones L ) = 3 4 RE “ RQYA
HUESTROS SERVICIOS '

Conozca nuestros serviclos
y nuesiras ventajas.

Nuestros servicios Iz sorprauderdn
por su uiilidad y la facilidad de
coutratacién. Con tan solo una
Hoemode telefénica reserve el diny le
kora gue mis le comvengan para

Fuente: www.cleaniron.com
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CAPITULO 7

7 ESTUDIO FINANCIERO

7.1 Inversiones

Para la ejecucion del proyecto se hace necesario el desembolso de

recursos financieros, para adquirir bienes e instrumentos de produccién, que

la empresa utilizara durante varios afios para cumplir su objeto social. Esta

inversion inicial se detalla a continuacion:

Tabla 7-1 Inversién Inicial

% de
CONCEPTO PARCIAL TOTAL L
participacion

Activo Corriente 1.141,15 USD 3,23%
Inventario inicial de material directo (primer trimestre) 570,75 USD
Seguros cancelados por anticipado (primer trimestre) 570,40 USD
Activos Fijos 9.091,13 USD 25,72%
Vehiculos (30% Entrada) 7.200,00 USD
Equipos de trabajo (30% Entrada) 1.891,13 USD
Activos Diferidos 13.906,15 USD 39,34%
Gastos de constitucion 1.080,00 USD
Gastos legales 115,00 USD
Franquicias 12.711,15 USD
Otros 1.206,92 USD 3,41%
Inprevistos 5% de inversion inicial) 1.206,92 USD
Capital de trabajo 10.000,00 USD 28,29%
Aporte de accionistas 10.000,00 USD
TOTAL DE INVERSION INICIAL 35.345,36 USD 100,00%

Elaborado por Autores



7.1.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo es el dinero requerido para iniciar las actividades de la
empresa y como fondo ante cualquier eventualidad, para el efecto los
accionistas consideraron aportar con 10,000.00 USD del total de sus fondos

propios.
7.1.2 Inversion en Activos Fijos

Dentro de estos activos fijos se encuentran los vehiculos para el
desplazamiento del personal de trabajo, los muebles y equipos de oficina
las

para el area administrativa, ademas de estos activos constan

herramientas, equipos y accesorios necesarios para la realizacion del trabajo.

Tabla 7-2 Activos Fijos

VEHICULOS
DETALLE CANT. |PRECIO UNIT.|PRECIO FINAL|
Vehiculos - Cotizaciéon Chevrolet Super Carry Cargo 2 $12.000,00 | $24.000,00
TOTAL DE VEHICULOS $ 24.000,00
EQUIPOS DE OFICINA
DETALLE CANT. |PRECIO UNIT.|PRECIO FINAL|
Escritorios 3 $ 180,00 $ 540,00
Sillas de Oficina 6 $ 20,00 $ 120,00
Computadoras 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Impresora, scaner, copiadora 1 $ 150,00 $ 150,00
Proyector de imagen 1 $ 800,00 $ 800,00
Fax 1 $ 280,00 $ 280,00
Teléfono 1 $ 30,00 $ 30,00
Aire acondicionado 1 $ 400,00 $ 400,00
TOTAL DE AREA ADMINISTRATIVA $ 3.920,00
EQUIPOS DE TRABAJO
DETALLE CANT. |PRECIO UNIT.|PRECIO FINAL|
Aspiradoras en seco y himedo Karcher A 2004 10 $ 97,66 $ 976,63
Escobas eléctricas Karcher K 50 6 $ 70,76 $ 424,54
Limpiadores de cristales Karcher K 250 6 $ 140,13 $ 840,75
Centros de planchado a vapor Karcher IS 801 B PROFI 10 $ 254,76 $ 2.547,60
Limpiadoras a vapor Karcher SC 952 6 $ 99,06 $ 594,39
Aspiradoras con filtro de agua Karcher DS 5500 0 $ 382,15 $ 0,00
Aspiradoras de polvo de taladro Karcher DDC 50 0 $ 28,29 $ 0,00
Robot de limpieza Karcher RC 3000 0 $2.462,81 $ 0,00
Aspiradoras de polvo en seco Karcher VC 5200 0 $212,30 $0,00
Planchas Black and Decker Digital Advantage 10 $91,99 $ 919,87
TOTAL DE HERRAMIENTAS, EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 6.303,78

Elaborado por Autores
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7.1.2.1 Inversién en Activos Diferidos

Dentro de estos activos diferidos se encuentran los gastos de constitucion,
permisos e impuestos y la inversion en la franquicia, los mismos que son

detallados a continuacion:

La tabla 7-3 muestra los gastos de constitucion, permisos de

funcionamiento e impuestos, los cuales también han sido considerados como

activos diferidos.

Tabla 7-3 Gastos de Constituciéon, Permisos e Impuestos

DETALLE COSTO
Gastos de Constitucion $ 1.080,00
Permisos e impuestos $ 115,00
TOTAL $ 1.195,00

Elaborado por Autores

Tabla 7-4 Inversion en Franquicia

DETALLE COSTO (euros) COSTO (dédlares) COSTO ANUAL (délares)
Canon de entrada (Una sola vez) €9.015,00 $12.711,15
Royalty de 252 a 373 Euros por mes € 373,00 $ 525,93 $6.311,16
Total de inversién en franquicia $19.022,31

* Tipo de cambio euro vs. délar al 15 de Octubre 2007 = 1,41

Elaborado por Autores

La inversion en la franquicia de Clean and Iron Service esta conformada
por dos tipos de pago: el primero corresponde al canon de entrada que es un
pago para acogerse a los beneficios de pertenecer a la red, tiene un valor de
12.711,15 ddlares, este costo cubre 10 afios de adhesion a la franquicia. El
segundo pago corresponde al royalty los mismos que son pagos mensuales
constantes para el mantenimiento y control de la red que ascienden a un

valor de 6.311,16 délares anuales.
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7.2 Financiamiento

El aporte de dinero necesario para la ejecucion del proyecto se lo realizara
con capital propio, los tres accionistas detallados en la tabla 7.5 aportaran
con sus recursos y adicionalmente trabajaran en la administracion de la

empresa.

Tabla 7-5 Capital Propio

ACCIONISTA PARTICIPACION MONTO APORTADO
Edison Aguirre 35% $12,370.88
Gino Sangster 35% $12,370.88

Jorge Teran 30% $10,603.61

TOTAL 100% $ 35,345.36

Elaborado por Autores

7.3 Proyecciones y presupuesto

Después de haber analizado el capitulo estudio de mercado en su seccion
mercado guayaquileiio la Tabla 7-6 sintetiza cada una de las demandas, de
ahi se concluye cual es el mercado objetivo. Como se puede apreciar los
principales indicadores que se tomo en cuenta son la necesidad, el deseo y
el poder de compra de los consumidores, la combinacion de estos factores
nos permitio estimar cual seria el mercado potencial, dando como resultado
el 17.30% de la poblacién portefia. Partiendo de este punto se procedid a
realizar la estimacion de cual seria la demanda total para los afios

subsiguientes.
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Tabla 7-6 Clasificacion de la Demanda

TOTAL MERCADO
TOTAL HABITANTES GUAYAQUIL URBANO 2007: 2,194,400 HABITANTES
TOTAL FAMILIAS GUAYAQUIL URBANO 2007: 521,300 FAMILIAS
MERCADO CLASIFICACION % HABITANTES PDAEIT_T[\IA(EE@(/:\EQ E(EI?EIIE‘II:EE T:(Zf/: :IB_II_;ESS
MERCADO LATENTE NECESIDAD 83.90% 1,841,102 10.00% 184,110 46,028
MERCADO POSIBLE NECESIDAD + DESEO 57.14% 1,253,790 10.00% 125,379 31,345
MERCADO POTENCIAL |NECESIDAD + DESEO + DINERO( 17.30% 379,648 10.00% 37,965 9,491
MERCADO %
NECESIDAD 83.90%
DESEO 68.10%
DINERO 30.28%

Elaborado por Autores

7.3.1 Presupuesto de ingresos

Una vez obtenida la demanda potencial se procede a pronosticar la
demanda total para cada afio, pero sin embargo es importante establecer los
parametros de estimacion que han sido considerados, los mismos que se

resumen en la Tabla 7-7.

Tabla 7-7 Parametros de estimacién de Ingresos

PARAMETROS DE ESTIMACION:
Objetivo de Marketing 3,00%
Demanda Potencial 17,30%
Participacién del mercado 10,00%
Horas anuales de trabajo por empleado 2400
Frecuencia de contratacion (horas mensuales) 8

Elaborado por Autores

Los parametros de la Tabla 7-7 reflejan algunos objetivos especificos del
proyecto, tales como: Lograr como minimo el 3% de ventas de la demanda

potencial (17,30% de la poblacion guayaquilefia) y tener como minimo un

79



10% de participacion del mercado; también se encuentran las horas anuales
de trabajo por empleado las mismas que consideran un trabajo de ocho
horas al dia los seis dias a la semana y con dos semanas de vacaciones por
ano. Adicionalmente se encuentra la frecuencia de contratacion, la cual en el
capitulo cinco determiné que el 61,70% de la demanda objetivo requeria el

servicio al menos una vez por semana.

Para el calculo de los ingresos totales necesariamente se incluyen las
variables de la poblacion guayaquilefia y el precio, estos factores son los que
tendran variaciones ya explicadas en los capitulos dos y cinco
respectivamente. La Tabla 7-8 indica la proyeccién de ingresos totales.

Tabla 7-8 Proyeccion de Ingresos

avo| GUAVAQUILERA | tomaL | DEMANDATOTAL | precio | TERORC | Eolities
(familias) (familias) (horas de servicio) (hora) (délares) (empleados)
2008 529,600 275 26,400 $3.48 $91,874.26 11
2009 538,400 280 26,880 $3.67 $98,574.16 12
2010 547,600 285 27,360 $3.89 $106,513.57 12
2011 555,900 289 27,744 $4.16 $115,504.95 12
2012 564,300 293 28,128 $4.48 $126,147.13 12

Elaborado pof Autores

7.3.2 Presupuesto de costos y gastos

Para poder realizar el servicio de limpieza y planchado en los domicilios
guayaquilefios se debe considerar los distintos costos que se generan, a
continuacion en la Tabla 7-9 se detallan los mismos.

80



Tabla 7-9 Presupuesto de Costos y Gastos

ANO 2008 2009 2010 2011 2012
Costos de Venta $11.447,94 $13.427,64 $13.516,44 $13.587,48 $ 13.658,52
Materias directas $5.136,78 $7.116,48 $ 7.205,28 $7.276,32 $ 7.347,36
Royalties $6.311,16 $6.311,16 $6.311,16 $6.311,16 $6.311,16
Gastos Administrativos $ 82.740,86 $80.916,39 $ 78.307,02 $ 70.562,89 $ 70.562,89
Sueldos y salarios $ 51.840,00 $ 54.240,00 $ 54.240,00 $ 54.240,00 $ 54.240,00
Suministros $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Servicios basicos $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Servicio de Internet $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00
Varios $5.180,00 $ 5.180,00 $ 5.180,00 $ 5.180,00 $ 5.180,00
Depreciaciones de Activos Fijos $8.938,89 $8.938,89 $8.872,89 $8.022,89 $8.022,89
Amortizaciones de Activos Fijos $13.661,97 $9.437,50 $6.894,13 $ 0,00 $ 0,00
Gastos de Ventas $ 7.592,72 $ 7.646,61 $7.711,66 $ 7.789,47 $ 7.882,07
Publicidad $5.910,46 $5.910,46 $5.910,46 $5.910,46 $5.910,46
Salarios indirectos $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00 $ 680,00
Gastos de promocion $ 1.002,26 $ 1.056,15 $1.121,20 $1.199,01 $1.291,61

[TOTAL COSTOS Y GASTOS

| $101.781,52 | $101.990,64 | $99.53511 | $91.939,84 | $92.103,48 |

Elaborado por Autores
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7.4 Evaluacion Econdmicay Financiera

7.4.1 Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias en sus dos primeros afios reflejan

pérdidas, esto debido basicamente al pago de los activos fijos, a partir del

tercer afio en adelante se obtienen utilidades, en la Tabla 7-10 se muestra

con mas detalle esta informacion.

Tabla 7-10 Estado de Pérdidas y Ganancias

ANO

2008

2009

2010

2011

2012

Total Ingresos

91.874,26 USD

98.574,16 USD

106.513,57 USD

115.504,95 USD

126.147,13 USD

Total Costos de Ventas

11.447,94 USD

13.427,64 USD

13.516,44 USD

13.587,48 USD

13.658,52 USD

Materias directas

5.136,78 USD

7.116,48 USD

7.205,28 USD

7.276,32 USD

7.347,36 USD

Royalties

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

Utilidad Bruta en Ventas

80.426,32 USD

85.146,52 USD

92.997,13 USD

101.917,47 USD

112.488,61 USD

Gastos Operacionales

Gastos Administrativos

82.740,86 USD

80.916,39 USD

78.307,02 USD

70.562,89 USD

70.562,89 USD

Sueldos y salarios

51.840,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

Suministros 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD!
Servicios basicos 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD!
Servicio de Internet 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD
Varios 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD!
Depreciaciones de Activos Fijos 8.938,89 USD 8.938,89 USD 8.872,89 USD 8.022,89 USD 8.022,89 USD!
Amortizaciones de Activos Fijos 13.661,97 USD 9.437,50 USD 6.894,13 USD 0,00 USD 0,00 USD
Gastos de Ventas 7.592,72 USD 7.646,61 USD 7.711,66 USD 7.789,47 USD 7.882,07 USD!
Publicidad 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD
Salarios indirectos 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD
Gastos de promocion 1.002,26 USD 1.056,15 USD 1.121,20 USD 1.199,01 USD 1.291,61 USD!

Total Gastos Operacionales

90.333,58 USD

88.563,00 USD

86.018,67 USD

78.352,36 USD

78.444,96 USD

Utilidad Operacional antes de

. -9.907,26 USD -3.416,48 USD 6.978,46 USD 23.565,10 USD 34.043,65 USD
impuestos

15% Trabajadores 0,00 USD 0,00 USD 1.046,77 USD 3.534,77 USD 5.106,55 USD
25% Impuesto a la renta 0,00 USD 0,00 USD 1.744,61 USD 5.891,28 USD 8.510,91 USD
Utilidad Neta -9.907,26 USD -3.416,48 USD 4.187,08 USD 14.139,06 USD 20.426,19 USD

Elaborado por Autores
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7.4.2 Flujo de caja

Luego de obtenerse el Estado de Pérdidas y Ganancias se obtiene el

Flujo de Caja,

tomando en cuenta los ajustes por depreciacion y

amortizacion, los mismos que han sido sumados ya que no representan una

salida fisica de dinero sino solo en libros contables, también se puede

observar en la Tabla 7-11 que existe un incremento en el flujo de caja afo

tras ano.

Tabla 7-11 Flujo de Caja
ANO 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Horas de servicio 26400 26880 27360 27744 28128
Precio (hora) 3,48 3,67 3,89 4,16 4,48

Total Ingresos

91.874,26 USD

98.574,16 USD

106.513,57 USD

115.504,95 USD

126.147,13 USD

Ingresos

91.874,26 USD

98.574,16 USD

106.513,57 USD

115.504,95 USD

126.147,13 USD

Total Costos de Ventas

11.447,94 USD

13.427,64 USD

13.516,44 USD

13.587,48 USD

13.658,52 USD

Materias directas

5.136,78 USD

7.116,48 USD

7.205,28 USD

7.276,32 USD

7.347,36 USD

Royalties

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

6.311,16 USD

Utilidad Bruta en Ventas

80.426,32 USD

85.146,52 USD

92.997,13 USD

101.917,47 USD

112.488,61 USD

Gastos Operacionales

Gastos Administrativos

82.740,86 USD

80.916,39 USD

78.307,02 USD

70.562,89 USD

70.562,89 USD

Sueldos y salarios

51.840,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

54.240,00 USD

Suministros 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD
Servicios basicos 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD 1.200,00 USD
Servicio de Internet 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD 720,00 USD
Varios 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD 5.180,00 USD
Depreciaciones de Activos Fijos 8.938,89 USD 8.938,89 USD 8.872,89 USD 8.022,89 USD 8.022,89 USD
Amortizaciones de Activos Fijos 13.661,97 USD 9.437,50 USD 6.894,13 USD 0,00 USD 0,00 USD
Gastos de Ventas 7.592,72 USD 7.646,61 USD 7.711,66 USD 7.789,47 USD 7.882,07 USD
Publicidad 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD 5.910,46 USD
Salarios indirectos 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD 680,00 USD
Gastos de promocion 1.002,26 USD 1.056,15 USD 1.121,20 USD 1.199,01 USD 1.291,61 USD

Total Gastos Operacionales

90.333,58 USD

88.563,00 USD

86.018,67 USD

78.352,36 USD

78.444,96 USD

Utilidad Operacional antes de

impuestos -9.907,26 USD| -3.416,48 USD 6.978,46 USD 23.565,10 USD| 34.043,65 USD
15% Trabajadores 0,00 USD 0,00 USD 1.046,77 USD 3.534,77 USD 5.106,55 USD
25% Impuesto a la renta 0,00 USD 0,00 USD 1.744,61 USD 5.891,28 USD 8.510,91 USD
Utilidad Neta -9.907,26 USD|  -3.416,48 USD 4.187,08 USD 14.139,06 USD| 20.426,19 USD
Ajustes

Depreciaciones de Activos Fijos 8.938,89 USD 8.938,89 USD 8.872,89 USD 8.022,89 USD 8.022,89 USD
Amortizaciones de Activos Fijos 13.661,97 USD 9.437,50 USD 6.894,13 USD 0,00 USD 0,00 USD
Total Ajuste 22.600,86 USD| 18.376,39 USD 15.767,02 USD 8.022,89 USD 8.022,89 USD

Inversion Inicial

-35.345,36 USD

Valor de rescate

70.560,70 USD

Flujo de Caja

-35.345,36 USD]

12.693,59 USD]

14.959,91 USD]

19.954,09 USD]

22.161,95 USD]

99.009,78 USD

Elaborado por Autores
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7.4.3 Tasainterna de retorno (TIR)

La TIR es la tasa interna de retorno del proyecto, es decir que mide la
rentabilidad del proyecto en términos porcentuales, la cual es de 54.06% vy
se va a comparar con la tasa de descuento que es la minima rentabilidad

esperada.

7.43.1 CAPM

El enfoque del Modelo de Valoracion de Activos de Capital (CAPM) tiene
como fundamento central que la Unica fuente de riesgo que afecta la
rentabilidad de las inversiones es el riesgo del mercado, el cual es medido
mediante el Beta que relaciona el riesgo del proyecto con el riesgo del

mercado?.

Para el calculo del CAPM se tomo como referencia los bonos del tesoro de
EEUU a diez afios rs = 4.23%; fue considerado el sector Consumer Services
con beta de 1.1 y rendimiento del mercado de ry, = 10.94%; el riesgo pais
considerado para el Ecuador es de 5.97%.

Tabla 7-12 CAPM

R = rf+(l”m—l"f)ﬁ

e
IR. = 11,61%]
Bonos del tesoro EEUU a 10 afios I = 4,23%
Rendimiento del mercado 'm= 10,94%
(rm - 15)= 6,71%
Industrie Consumer Service beta= 11+
Al 20-0ct-2007 Riesgo Pais = 5,97%

[ CAPM = 1758% |

* Beta Promedio del Sector Consumer Service
(http://biz.yahoo.com/ic/763.html)
Elaborado por Autores

2 Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain, Preparacion y Evaluacién de Proyectos Pag. 334
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7.4.3.2 Criterio de decision

La Tasa Interna de Retorno del proyecto (TIR) es de 54.06% que

comparada con la tasa de descuento (17,58%), hace que la rentabilidad del

proyecto sea superior a la del mercado en 36.48%, lo que hace aceptable al

proyecto.

7.4.4 Valor actual neto (VAN)

Representa el Valor actual Neto de la inversion en valores monetarios, fue

generado a 5 afos a una tasa de descuento del 17.58 % lo que nos da un

valor de 54.203,32 USD lo que hace al que el proyecto sea rentable.

7.4.5 Periodo de recuperacion de capital

Este indice mide el tiempo en afios en que se recupera la inversion, el cual

determina que para el tercer afio la inversion es recuperada en su totalidad.

Tabla 7-13 Recuperacién de Capital

Afio [Inversion |Flujo de Caja |Flujo acumulado [Inversion Por Recuperar [% recuperado (% por recuperar
0 -35.345 0 0 -35.345 0,00% 100,00%
1 0 12.694 12.694 -22.652 35,91% 64,09%
2 0 14.960 27.653 -7.692 78,24% 21,76%
3 0 19.954 47.608 12.262 134,69% -34,69%
4 0 22.162 69.770 34.424 197,39% 0,00%
5 0 99.010 168.779 133.434 477,51% 0,00%

Elaborado por Autores

7.4.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel en que se igualan los ingresos totales

y los costos totales; es decir, en donde la utilidad es cero.
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Tabla 7-14 Punto de Equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Ingresos Anuales $91.874
Costos Variables Totales $ 26.661
Margen de Contribucién $65.214
% de Margen de Contribucion 71%
Gastos Fijos $52.520
% de Gastos Fijos 57%
Ventas en Punto de Equilibrio $73.972
Total de Gastos Fijos $52.520
Punto de Equilibrio en délares $73.972
Horas de Servicio de Equilibrio Anual 21.256
Horas de Servicio de Equilibrio mensual 1.771
PRECIO HORA DE SERVICIO $3,48
ANALISIS EN EL PUNTO DE EQUILIBRIO

RUBROS EQUILIBRIO
INGRESOS $73.972
Horas de servicio anuales 21.256
Egresos variables $21.452
Gastos Fijos $52.520
TOTAL DE EGRESOS $73.972
UTILIDAD $0,00

Elaborado por Autores
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7.4.7 Andlisis de sensibilidad

Para realizar el anadlisis de sensibilidad se utilizd el programa estadistico
Cristal Ball para Excel 2000 y se consider6 30000 iteraciones para la
simulacion de las variables requeridas. Mediante este programa se
sensibilizé los dos factores mas importantes para la ejecucion del proyecto,
estos son:

« Cantidad de Horas Anuales de Servicio

« Precio por Hora del Servicio

La cantidad de horas que se va a trabajar anualmente lleva una
distribuciéon normal como se lo puede observar en el Grafico 7-1

Grafico 7-1 Horas anuales de servicio y precio por hora

HORAS DE SERVICIO PRECIOS

28400 $5,00
28200 4 $4,50 -
28000 - $4,00 4 //
27000 | ., 350

1 w
27400 x z jgg
27200 4 g P
27000 { 8 $200+
26800 4 $1,50
26600 4 $1,00 -
26400 4 $0,50
26200 : - - - - $0,00

HORAS

Elaborado por Autores

Mientras el precio por horas de servicio, llevara un incremento de + 5%
para su evaluacién, siendo una distribucion triangular la mejor opcién para

esta variable.

Cabe indicar que cada uno de los parametros escogidos tiene un nivel de
confianza del 95% de probabilidad siendo asi que el nivel de incertidumbre

queda reducido a una desviacion estandar de la media (15).
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Por otro lado se escogid como variables de decision a la tasa de
descuento y la inversion inicial que son los pardmetros que mas afectan al
proyecto y a su vez como variables de pronéstico el TIR y VAN que es lo que
se quiere analizar mediante esta sensibilizacion.

7.4.7.1 Sensibilizacion del VAN

El Gréfico 7-3 muestra cual es la probabilidad de que el Valor Actual Neto
sea positivo.

Gréafico 7-2 Sensibilizacion del VAN

Forecast: VAN (Valor Actual Neto)

30,000 Trials Frequency Chart 30,000 Displayed
020 - 589

.015

.010+

Probability

.005

.000-

-$ 35,728.92 -$11,852.85 $12,023.22 $ 35,899.29 $59,775.36
Certainty is 77.06% from $ 0.00 to +Infinity $

Elaborado por Autores

Como se puede apreciar existe una probabilidad del 77.06% de que el

VAN sea mayor o igual que cero, haciendo el proyecto bastante aceptable.

7.4.7.2 Sensibilizacion de la TIR

Habiendo analizado el VAN es necesario realizar un criterio de decision
mas importante como lo es la TIR. El siguiente grafico demuestra cual es la

probabilidad de que el proyecto sea aceptado por el rendimiento que genere.
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Gréafico 7-3 Sensibilizacion de la TIR

Forecast: TIR

30,000 Trials Frequency Chart 30,000 Displayed
.020 - 611

.015+

.010+

Probability

.005

.000-

0.38% 25.12% 49.87% 74.61% 99.36%
Certainty is 92.40% from 17.58% to +Infinity %

Elaborado por Autores

Como se puede apreciar existe una probabilidad del 92.40% de que la TIR

supere a la tasa de descuento, reafirmando la aceptacion del proyecto.

7.4.7.3 Analisis de los escenarios

Tabla 7-15 Variaciones TIR

T OUY OIDIAJISS SeIOH
2 OUVY OI2IAIBS SeIOH
€ 0OUVY OI2IAIBS SBIOH
 OUY OIDIAIDS SBIOH
G OUV OIDIAIBS SBIOH
T OUY BIOH 01991d
Z Ouy BIOH 0193.1d
€ OUY ®BIOH 0193.1d
¥ OUY ©IOH 01991d
G OuUY BIOH 01991d

diL

Vals 26400 26880 27360 27744 28128 3,48 3,67 3,89 4,16 4,48

Refs 54,06% 26400 26880 27360 27744 28128 3,48 3,67 3,89 4,16 4,48
10,00% 17,68% 21593 28630 31131 29744 27228 3,53 3,58 3,89 4,19 4,28
20,00% 28,75% 20497 29616 26510 29786 27545 3,54 3,65 3,90 4,18 4,35
30,00% 31,26% 27379 26817 29608 32164 29676 3,67 3,51 3,91 3,99 4,62
40,00% 34,81% 26355 26308 34340 28132 25778 3,49 3,49 4,14 4,48 4,51
50,00% 39,78% 26112 24555 25373 28327 25925 3,50 3,41 4,09 3,98 4,31
60,00% 47,57% 27899 23680 23513 24136 29868 3,63 3,50 4,03 4,30 4,46
70,00% 55,60% 25667 27769 27751 27593 26648 3,76 3,80 4,00 4,32 4,36
80,00% 61,46% 23822 31431 20994 28125 26904 3,58 3,63 3,74 4,17 4,75
90,00% 73,41% 26161 30508 31003 33727 31861 3,43 3,63 3,97 4,31 4,81

100,00% 95,95% 31903 26770 30355 21937 30536 3,51 3,64 3,58 4,30 4,51

Mean 44,33% 26105 27494 27412 27781 27906 3,49 3,65 3,91 4,16 4,49
Std Dev 20,78% 2997 2697 2649 3021 2690 0,13 0,13 0,15 0,17 0,18

Elaborado por Autores
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Se puede apreciar en el cuadro anterior que de acuerdo a una variacion
en los supuestos del + 10% generaria una TIR igual 0 menor a la TMAR del

proyecto.

Tabla 7-16 Variaciones VAN

T OUY OIDIAIBS SBIOH
Z OUY OIDIAISS SBIOH
€ OUY OIDIAIBS SBIOH
 OUV OIDIAIBS SeIoH
G OUY OIDIAIBS SeIoH
T OuUY ®BIOH 0193i1d
Z OUY eIoH 01031d
€ OUY BIOH 01931d

(018N [eN1DY 10[eA) NVA
 OUY BIOH OI1931d
G OUVy BIOH 01931d

Vals 26400 26880 27360 27744 28128 3,48 3,67 3,89 4,16 4,48

Refs 54.203,32 USD 26400 26880 27360 27744 28128 3,48 3,67 3,89 4,16 4,48
10,00% -11.334,26 USD 27505 21688 30488 25714 27297 3,35 3,38 3,81 4,21 4,37
20,00% -2.475,86 USD 28480 29370 25165 29784 27674 3,38 3,53 3,90 4,14 4,59
21,00% 1.042,39 USD 27120 27079 28655 28396 31153 3,58 3,59 3,73 4,25 4,64
30,00% 10.877,48 USD 28019 22421 28964 24269 28367 3,67 3,69 3,61 3,92 4,82
40,00% 16.153,11 USD 25095 28040 25135 26676 26743 3,50 3,76 3,96 4,08 4,68
50,00% 21.877,91 USD 29109 35209 27315 27646 26903 3,20 3,64 3,86 4,20 4,43
60,00% 26.145,38 USD 28439 28638 25300 30589 30909 3,48 3,81 3,92 3,76 4,55
70,00% 30.091,80 USD 23491 27462 27670 26816 25951 3,18 3,75 4,13 4,04 4,57
80,00% 38.343,34 USD 19592 29057 32660 29672 29517 3,44 3,94 4,10 3,93 4,30
90,00% 43.087,17 USD 31199 24005 27366 33798 27089 3,61 3,90 3,93 4,05 4,71
100,00% 53.404,61 USD 29129 24910 29394 33769 26391 3,44 3,54 4,17 4,43 4,37

Mean 18.885,46 USD 26482 26930 27204 27919 28165 3,47 3,68 3,88 4,18 4,46
Std Dev  19.943,25USD 2510 3018 2983 2850 2814 0,15 0,13 0,17 0,17 0,19

Elaborado por Autores

Mientras que una variacion de + 21% de los supuestos haria que el VAN

Seé acergue 0 sea menor que cero.
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CONCLUSIONES

Para realizar una conclusion general del proyecto se hace necesario

analizar los objetivos propuestos al inicio del mismo:

% Posicionar en la mente del consumidor guayaquilefio el servicio
de limpieza y planchado profesionalizado con la marca de “Clean
& Iron Service”

Una vez puesto en marcha el proyecto se podra conseguir el
posicionamiento del servicio en la mente del consumidor guayaquilefio, ya
gue es un servicio innovador y seria la primera franquicia en incursionar en
este género en la ciudad de Guayaquil, complementariamente a esto, el
unirse a la red de franquicias de Clean and Iron Service constituye a aliarse
con algo que ya ha sido probado y con resultados positivos, dando de esta

forma una imagen fuerte con reconocimiento en la sociedad.

s Obtener como minimo un 10% de participacion del mercado en el

primer ailo de funcionamiento.

El servicio de limpieza y planchado profesional a domicilio es un concepto
nuevo en la ciudad de Guayaquil, durante el estudio del proyecto se pudo
determinar que dentro de la poblacién existe 17,30% de demanda potencial,
los mismos que tienen la necesidad, el deseo y las posibilidades financieras
para contratar el servicio. Adicionalmente a esto, no existe competencia
directa, ya que en la ciudad no se encuentra alguna empresa que brinde el

mismo servicio.
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% Lograr ventas de por lo menos el 3% de la demanda potencial

esperada el primer afio.

De acuerdo a la investigacion realizada se pudo determinar un mercado
potencial de 17.30% de la poblacion guayaquilefia; lograr ventas del 3% en el
primer afio y adicionalmente considerando el objetivo anterior, constituye a
realizar el servicio a 275 familias en este afo, por lo cual, al ejecutar el
proyecto y poner en practica estratégias administrativas, de comunicacion y

ventas se alcanza facilmente el objetivo propuesto.

% Rentabilizar en el periodo de un afo por lo menos el 5% del
capital invertido.

Este objetivo es ampliamente superado, debido a que al término del primer

afo existe un 35.91% de recuperacion del capital invertido.

< Tener una cartera de clientes de al menos 4% del mercado
objetivo.

Luego de realizar la investigacion se determin6 que la tarea doméstica que
mayor desagrado ocaciona al momento de realizarla es el planchado con un
23.2% de entre ocho opciones posibles y es precisamente la plancha a
domicilio uno de los servicios estrella de Clean and Iron, este factor,
conjuntamente con que las prestaciones son realizadas directamente en los
hogares guayaquilefios crea un vinculo entre la empresa y los clientes, con lo
gue, mediante un correcto y responsable servicio se logra obtener clientes
satisfechos.

Luego de haber analizado los objetivos propuestos al inicio del proyecto y
de observar que todos estos se pueden cumplir satisfactoriamente, se
determina que el proyecto de implementacion de la franquicia de Clean and

Iron Service en la Ciudad de Guayaquil es factible.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la ejecucion del proyecto en un corto plazo en la ciudad de
Guayaquil, ya que de no ser asi se pierde la posibilidad de ser una empresa
pionera en este género de servicio y por ende su impacto en la mente de los

consumidores se vera absorbido por otros competidores.

Si bien es cierto que el resultado de la investigacion indica que al
consumidor guayaquilefio le agrada lo novedoso es importante que en la fase
de lanzamiento o introduccién el inversionista realize grandes esfuerzos,
debido a que en esta fase la caracteristica principal sera una rentabilidad
negativa, por ello se recomienda poseer los recursos necesarios para ir

perfeccionando el servicio y creando nuevas alternativas de comunicacion.

Es importante no perder el enfoque de que es una empresa que brinda el
servicio de forma profesional, por lo cual la capacitacion debe ser constante y

a todo nivel.

Adicionalmente es importante recalcar en que el gobierno debe impulsar
politicas favorables para el progreso de toda la sociedad, fomentando el
desarrollo armonico de la ciudadania con con reglas claras y justas para

todos.
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ANEXOS



Anexo A - Encuesta

ENCUESTA “Proyecto de implementacién de la franquicia espafiola CLEAN & IRON SERVICE dedicada a la prestacion del servicio de planchado y limpieza
profesionalizada a domicilio en la ciudad de Guayaquil”

Fecha 2 0 0 7
Entrevistador

Hora
Sector

@ Instrucciones entrevistador
@ Mostrar tarjeta

[Presentacion

Buenos dias / tardes, soy... (Entrevistador) de la Escuela Superior Politécnica del Litoral. Estamos realizando un estudio para un proyecto de servicios, y nos

ustaria saber su opinién. Sus respuestas seran manejadas con profesionalismo y discrecion, en todo caso nunca seran reveladas.
ESTILO DE VIDA

® (Leery pedir que escoja)

E1 De los siguientes grupos de opciones escoja la alternativa que mas le agrade realizar de cada grupo. Escoger 1 opcién de cada grupo

Grupo 1 Grupo 3

Ver television Leer revistas, libros
Escuchar la radio Descansar

Grupo 2 Grupo 4

Navegar en Internet
Leer el diario

[

Hacer ejercicio

Visitar centros comerciales

=
=

[HABITOS

H1

H2

H3

H4

H5

H6

H7

¢Le gustarealizar las tareas domésticas?

SI
NO

¢Usted las realiza?

SI
NO

[ [

Pasar a H5

¢De entre las siguientes tareas domésticas, cudl es la que menos le agrada realizar?. Escoger 3 opciones

Cocinar

Barrer

Planchar

Trapear

Encerar

Lavar

Aspirar

Limpiar

Todas las anteriores

[TITTITTT]

Aproximadamente cuantas veces realiza semanalmente las siguientes tareas domésticas?

4omés 3v 2v 1v
Planchar
Limpiar
Lavar

¢Las tareas domésticas son realizadas por otras personas?

SI
NO

[1]

Pasar a M1
¢Qué personarealiza las tareas domésticas?

La asistente doméstica
Esposo (a)

Hijo (a)

Familiar cercano

Otra persona

Pasar a M1

¢ Como realizd la contratacion de su asistente doméstica?

Por medio de una empresa
Por referencias personales
Por los clasificados

Otros medios de comunicacion

Pasar a M1

|MERCADO Y COMPETENCIA

M1 ¢Siunaempresa le ofreciera el servicio de limpiezay planchado a domicilio cuando usted lo necesite estaria dispuesto a contratarlo?

M2

M3

M4

SI
NO

[1]

¢Conoce de alguna empresa que ofrezca el servicio de limpieza y planchado a domicilio?

SI
NO

L[]

Pasar a M4
¢Harealizado alguna vez la contratacion del servicio por parte de esta empresa?

SI
NO

[1]

¢Por cual de los siguientes motivos no estaria dispuesto a contratarlo?

No conoce el servicio
No confia en empresas nuevas
No me siento interesado

[T



Anexo B - Encuesta

[SERVICIO Y PRECIO

P1 ¢Le agrada el nombre Clean and Iron Service? ® Significado: Servicio de Limpieza y Planchado

S|
NO
Me es indiferente

P2 ¢Con que tipo de servicio lo relaciona?

Limpieza y planchado
Auto lavado

Lavado en seco

Otro

P3 (Estaria dispuesto a pagar por este servicio?

Sl
NO

(1]

Pasar a C1
P4 ¢De entre los siguientes rangos de precios, cuanto estaria dispuesto a pagar el servicio profesional por hora?

De 3,00 a 3,50 USD
De 4,51 a 5,00 USD
De 5,01 a 5,50 USD
Mas de 5,50 USD

[PROMOCION Y PLAZA

PP1 ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio de limpieza y planchado que ahorre su tiempo y le evite molestias?

SI

NO Pasar a C1

[T]

PP2 ¢Le gustaria contar con este tipo de servicio continuamente?

Sl
NO

PP3 ¢Con que frecuencia?

1 vez por semana

2 veces por semana
3 veces por semana
con mayor frecuencia

111 [

PP4 ¢ Estaria dispuesto a recomendar este tipo de empresas, si recibiera un buen servicio ?

Sl
NO

[ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

E1 Seleccione por cual de estos medios de comunicacidn le gustaria recibir informacién acerca del servicio

Correo electrénico
Péagina Web

Hoja volante
Contacto telefénico

[T1T]

E2 ¢Le gustaria poder contratar este tipo de servicio por medio de pagina web?

Sl
NO

(1]

E3 ¢Le gustaria poder contratar este servicio por medio de cita telefénica?

Sl
NO

[T]

[CONSUMIDOR

C1 ¢En que sector reside?
C3 Numero de integrantes en su familia
Norte de la ciudad
Centro de la ciudad
Sur de la ciudad C4 Ingreso promedio familiar

Zonas residenciales

C2 Sexo C5 Estado civil

Masculino
Femenino C6 Edad (opcional),

Fin de la encuesta...
Muchas gracias por su tiempo y participacion...!!



Anexo C - Depreciaciones
DEPRECIACIONES

EQUIPOS DE OFICINA

Computadoras $ 1.600,00
Impresora, scaner, copiadora $ 150,00
Proyector de imagen $ 800,00
Costo $ 2.550,00
Valor Residual 0
Vida (til 3
Depreciacion Anual 850,000
VEHICULOS

Costo $ 24.000,00
Valor Residual 0
Vida (til 5
Depreciacion Anual 4800,000
EQUIPOS DE TRABAJO

Aspiradoras en seco y hiumedo Karcher A 2004 $976,63
Escobas eléctricas Karcher K 50 $424,54
Limpiadores de cristales Karcher K 250 $840,75
Centros de planchado a vapor Karcher IS 801 B PROFI $2.547,60
Limpiadoras a vapor Karcher SC 952 $594,39
Planchas Black and Decker Digital Advantage $919,87
Costo $6.303,78
Valor Residual 0
Vida (til 2

Depreciacion Anual

3151,891604

MUEBLES DE OFICINA

Sillas de Oficina $120,00

Escritorios $540,00

Costo $660,00

Valor Residual 0

Vida util 10

Depreciacion Anual $66,000

EQUIPOS DE OFICINA

Aire acondicionado $400,00

Teléfono $30,00

Fax $280,00

Costo $710,00

Valor Residual 0

Vida util 10

Depreciacion Anual $71,00

Elaborado por Autores

Anexo D - Depreciacién Total Anual
DEPRECIACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Equipos de computacion 850,00 850,00 850,00
Vehiculos 4.800,00( 4.800,00]f 4.800,00( 4.800,00| 4.800,00
Muebles de Oficina 66,00 66,00
Equipos de Oficina 71,00 71,00 71,00 71,00 71,00
EQUIPOS DE TRABAJO 3.151,89| 3.151,89] 3.151,89| 3.151,89| 3.151,89
TOTAL 8.938,89| 8.938,89] 8.872,89| 8.022,89| 8.022,89

Elaborado por Autores




Anexo E - Materias Directas

MATERIAS DIRECTAS

2008
FUNCION DEMANDA UNIDADES COSTO ANUAL
ANUAL ANUALES UNITARIO
Detergente desinfectante aromatizado (galones) 11 12 4 $ 528,00
Cera liguida 11 12 5,01 $ 661,32
Parios de uso general 11 12 5,16 $681,12
Guantes uso industrial 11 4 2,15 $ 94,60
Combustible (galones) 275 12 1,48 $ 4.884,00
TOTAL 2008 $ 6.849,04
2009
FUNCION DEMANDA UNIDADES COSTO ANUAL
ANUAL ANUALES UNITARIO
Detergente desinfectante aromatizado (galones) 12 12 4 $ 576,00
Cera liguida 12 12 5,01 $ 721,44
Pafos de uso general 12 12 5,16 $ 743,04
Guantes uso industrial 12 4 2,15 $ 103,20
Combustible (galones) 280 12 1,48 $4.972,80
TOTAL 2009 $7.116,48
2010
FUNCION DEMANDA UNIDADES COSTO ANUAL
ANUAL ANUALES UNITARIO
Detergente desinfectante aromatizado (galones) 12 12 4 $ 576,00
Cera liquida 12 12 5,01 $ 721,44
Pafos de uso general 12 12 5,16 $ 743,04
Guantes uso industrial 12 4 2,15 $ 103,20
Combustible (galones) 285 12 1,48 $ 5.061,60
TOTAL 2010 $ 7.205,28
2011
FUNCION DEMANDA UNIDADES COSTO ANUAL
ANUAL ANUALES UNITARIO
Detergente desinfectante aromatizado (galones) 12 12 4 $ 576,00
Cera liquida 12 12 5,01 $ 721,44
Pafios de uso general 12 12 5,16 $ 743,04
Guantes uso industrial 12 4 2,15 $ 103,20
Combustible (galones) 289 12 1,48 $5.132,64
TOTAL 2011 $ 7.276,32
2012
FUNCION DEMANDA UNIDADES COSTO ANUAL
ANUAL ANUALES UNITARIO
Detergente desinfectante aromatizado (galones) 12 12 4 $ 576,00
Cera liquida 12 12 5,01 $ 721,44
Pafios de uso general 12 12 5,16 $ 743,04
Guantes uso industrial 12 4 2,15 $ 103,20
Combustible (galones) 293 12 1,48 $ 5.203,68
TOTAL 2012 $ 7.347,36

Elaborado por Autores




Anexo F - Salarios Directos
SALARIOS DIRECTOS

2008
FUNCION EN LA EMPRESA RECURSOS| SUELDOS Y BENEFICIOS | MENSUAL ANUAL
Conductor de vehiculo 2 250 $ 500,00 $ 6.000,00
Personal de trabajo 11 200 $2.200,00] $ 26.400,00
Secretaria 1 220 $ 220,00 $ 2.640,00
Contador 1 200 $ 200,00 $ 2.400,00
Jefe Financiero 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Operaciones y Logistica 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Marketing 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTALES 18 $ 4.320,00 $ 51.840,00
ANO 2009
FUNCION EN LA EMPRESA RECURSOS| SUELDOS Y BENEFICIOS | MENSUAL ANUAL
Conductor de vehiculo 2 250 $ 500,00 $ 6.000,00
Personal de trabajo 12 200 $ 2.400,00] $ 28.800,00
Secretaria 1 220 $ 220,00 $ 2.640,00
Contador 1 200 $ 200,00 $ 2.400,00
Jefe Financiero 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Operaciones y Logistica 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Marketing 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTALES 19 $ 4.520,00 $ 54.240,00
ANO 2010
FUNCION EN LA EMPRESA RECURSOS | SUELDOS Y BENEFICIOS | MENSUAL ANUAL
Conductor de vehiculo 2 250 $ 500,00 $ 6.000,00
Personal de trabajo 12 200 $ 2.400,00] $ 28.800,00
Secretaria 1 220 $ 220,00 $ 2.640,00
Contador 1 200 $ 200,00 $ 2.400,00
Jefe Financiero 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Operaciones y Logistica 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Marketing 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTALES 19 $ 4.520,00 $ 54.240,00
ANO 2011
FUNCION EN LA EMPRESA RECURSOS | SUELDOS Y BENEFICIOS | MENSUAL ANUAL
Conductor de vehiculo 2 250 $ 500,00 $ 6.000,00
Personal de trabajo 12 200 $ 2.400,00] $ 28.800,00
Secretaria 1 220 $ 220,00 $ 2.640,00
Contador 1 200 $ 200,00 $ 2.400,00
Jefe Financiero 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Operaciones y Logistica 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Marketing 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTALES 19 $ 4.520,00 $ 54.240,00
ANO 2012
FUNCION EN LA EMPRESA RECURSOS | SUELDOS Y BENEFICIOS | MENSUAL ANUAL
Conductor de vehiculo 2 250 $ 500,00 $ 6.000,00
Personal de trabajo 12 200 $ 2.400,00] $ 28.800,00
Secretaria 1 220 $ 220,00 $ 2.640,00
Contador 1 200 $ 200,00 $ 2.400,00
Jefe Financiero 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Operaciones y Logistica 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
Jefe de Marketing 1 400 $ 400,00 $ 4.800,00
TOTALES 19 $ 4.520,00 $ 54.240,00

Elaborado por Autores




Anexo G - Salarios Indirectos

SALARIOS INDIRECTOS

FUNCION RECURSOS SALARIOS MENSUAL ANUAL
Asistentes en ventas 1 170 $170,00 | $680,00
TOTALES 1 $ 170,00 $ 680,00
Elaborado por Autores
Anexo H - Gastos de Marketing Directos
GASTOS DE MARKETING DIRECTOS
DETALLE PAQUETE COSTO UNITARIO MENSUAL ANUAL
Radio 240 800 $800,00 | $1.600,00
Television local 1 1915,23 $1.915,23 | $3.830,46
Hojas volantes 4000 480 $ 480,00
TOTALES $2.71523 | $5.910,46
Elaborado por Autores
Anexo | - Gastos Generales
GASTOS GENERALES
DETALLE MENSUAL ANUAL
Servicios basicos (luz, agua, teléfono) | $ 100,00 | $ 1.200,00
Servicio de Internet $ 60,00 $ 720,00
Seguros $ 83,33 $ 1.000,00
Alquiler $ 250,00 | $3.000,00
Impuestos $ 16,67 $ 200,00
Suministros $ 100,00 | $1.200,00
Uniformes $ 81,67 $ 980,00
TOTALES $ 691,67 $ 8.300,00

Elaborado por Autores




Anexo J - Riesgo Pais

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

FECHA VALOR
Octubre-29-2007 597
Octubre-26-2007 607
Octubre-25-2007 613
Octubre-24-2007 621
Octubre-23-2007 614
Octubre-22-2007 614
Octubre-19-2007 608
Octubre-18-2007 593
Octubre-17-2007 596
Octubre-16-2007 591
Octubre-15-2007 586
Octubre-12-2007 582
Octubre-11-2007 585
Octubre-10-2007 585
Octubre-09-2007 584
Octubre-08-2007 598
Octubre-05-2007 598
Octubre-04-2007 608
Octubre-03-2007 614
Octubre-02-2007 611
Octubre-01-2007 603

Fuente: www.bce.fin.ec

Anexo K - Variacién Porcentual Mensual del IPC

VARIACION PORCENTUAL MENSUAL DEL INDICE GENERAL NACIONAL

octubre-07

Meses Ene| Feb| Mar| Abr| May| Jun| Jul] Ago| Sep] Oct| Nov| Dic
Anos

2001 6,97| 2,91| 2,19] 1,72] 0,16] 0,48] 0,24| 0,43] 2,04] 1,17] 1,6] 0,67
2002 1,81 1,07] 1,22 1,5/ 0,49] 0,38] -0,07| 0,44| 0,58] 0,65 0,69] 0,34
2003 2,49{ 0,76] 0,56] 0,97] 0,18] -0,21] 0,03] 0,06] 0,79 0| 0,33] -0,04
2004 0,41{ 0,69 0,7] 0,65| -0,48] -0,31] -0,62| 0,03] 0,23] 0,28| 0,42] -0,06
2005 0,25| 0,27] 0,26] 0,84] 0,18] 0,07] -0,16] -0,15] 0,72] 0,35} 0,17] 0,3
2006 0,48{ 0,71] 0,65] 0,07] -0,14] -0,23] 0,03] 0,21} 0,57] 0,35| 0,17] -0,03
2007 0,3| 0,07 0,1} -0,01| 0,03| 0,39| 0,42| 0,07| 0,71} 0,13

Fuente: www.inec.gov.ec




Anexo L — Entorno Laboral

1.1 Entorno Laboral

1.1.1 Desempleo

La tasa de desocupacion en el agregado de las tres ciudades de Quito,
Guayaquil y Cuenca registr6 en mayo del 2007 el 9.1%, valor inferior al
alcanzado en abril en 0.9 puntos porcentuales. El nivel de desocupacion de
mayo ha sido el mas bajo de los alcanzados durante el presente afio, situacion
que se produjo principalmente dada la reduccion de la PEA (Poblacion
Econdmicamente Activa) en el 0.54% entre abril y mayo. Cabe sefialar que

doce meses atras, la tasa de desempleo alcanzo el 10.1% (Gréfico 3.4).

La tasa de desocupacion puede desagregarse a través de los criterios de
abiertos (personas que no tienen trabajo, se encuentran disponibles para
trabajar y que han realizado una activa busqueda de trabajo) y ocultos
(personas que no tienen trabajo, se encuentran dispuestos para desempefiar
una actividad econdmica, pero durante el periodo de referencia no buscan
trabajo) que en mayo mostraron una evolucién muy similar entre si ubicandose

en el 4.6% y 4.5%, respectivamente.

No obstante, esta clasificacion del desempleo presenta resultados muy
diversos al analizarlo por ciudades dado que en Cuenca la tasa de desempleo
abierta fue 1.9%, cifra muy superior a la del desempleo oculto que fue del
0.1%. En Guayaquil, el desempleo oculto fue 5.8%, valor superior respecto del
desempleo abierto (3.7%). Finalmente en Quito, el desempleo abierto fue 6.1%
gue supero al oculto (3.9%). Cabe recordar que estos indicadores se miden con

relacion a la PEA de cada ciudad (Grafico 3.4)



Grafico 3-4 Tasa de desempleo total, desempleo oculto y abierto
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Fuente: Banco Central del Ecuador

El gréfico, que incluye informacion de mas de 3 afios, muestra una muy leve
variabilidad del desempleo a nivel nacional, lo que indica la existencia de

restricciones importantes para la creacion de plazas de trabajo por parte del
sector privado.

Debido a ello, es necesario que desde el Gobierno se planteen politicas de
corto, mediano y largo de generacion de empleo y reactivacion del aparato

productivo con el fin de reducir las debilidades estructurales persistentes en el
Ecuador.

A nivel de género, la tasa de desocupacion de las mujeres con respecto al
total de desocupados representa en el mes de mayo 2007 el 66.4%. Por su

lado, la tasa de desocupacion de los hombres se situo en el 33.6%.



De estas cifras, bien se puede afirmar que las mujeres contindan
registrando, al igual que en meses anteriores, un porcentaje de desempleados
muy superior al de los hombres (la tasa de desempleo de los hombres fue en
mayo 5.3% en tanto que la de las mujeres fue del 14.2% (Grafico 3.5)), pese a
que cada vez, el nivel de preparacion académica del sector femenino le ha
permitido ocupar paulatinamente un mayor espacio dentro del mercado de
trabajo, situacién que favorece no solamente a éste género sino también al
mercado laboral en general debido al aumento del nimero de ocupados

participantes del sector productivo nacional.

Adicionalmente, el nUmero de personas que intervienen en la muestra del
mercado laboral es muy similar para los dos géneros, lo cual hace mas
comparables los indicadores por género.

Grafico 3-5 Tasa de desocupacién total y por género
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Gréafico 3-6 Participacion de la desocupacién por nivel de instruccion
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Fuente: Banco Central del Ecuador

En el Ecuador, ademas, el mercado laboral incluye las empresas que
ofrecen trabajo temporal, caracterizado por ser de poca estabilidad y elevada
rotacion lo cual implica que, la colocacion en este tipo de empresas sea mucho

mas rapida y los criterios de seleccion sean mas flexibles.

Al clasificar los niveles de la desocupacion por grupos de edad se observa
que las edades comprendidas entre los 15 a 28 afos (60.6%), son aquellos que
tuvieron una mayor participacién en los desocupados del pais; sin embargo,
dentro de la muestra también es este rango de edad el que mayormente
participa (24.9%), es decir que la mayor parte de encuestados se ubican en

este rango de edad.

En segundo lugar aparece el grupo de personas de entre 29 y 44 afos,

quienes participan del 26.2% del total de desocupados del pais.



Finalmente, los que le siguen en menor participacion dentro del desempleo
constituyen los trabajadores de entre 45 y 59 afios
(10.0%) (Gréfico 3.7).

Grafico 3-7 Tasa de desocupacién total por grupos de edad
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Al analizar la tasa de desempleo de mayo por jefatura de hogar (aquella
persona que, siendo residente habitual del hogar, es reconocido por sus
miembros, sin embargo, no siempre es el que tiene el mayor peso en las
decisiones que afectan al comportamiento econémico del hogar, sobre todo,
cuando el jefe es reconocido por su mayor edad) se aprecia que el jefe de
hogar presenta el 10.2% de participacion en el desempleo en el agregado de
las tres ciudades analizadas.



Vale resaltar el importante porcentaje de desempleados que se observa en
las esposas(os) que no son considerados jefes de hogar (29.8%), quienes
probablemente en algin momento podrian o requeririan participar en el

mercado laboral.

Finalmente, los hijos(as) (51.8%) que estan desocupados, a futuro tendran la
necesidad de incursionar dentro del mercado laboral para lo cual se requerira
crear mayores fuentes de trabajo de las existentes actualmente considerando

gue esta poblacién tiene un alto porcentaje sin empleo.

Grafico 3-8 Participacion de la desocupacién por jefatura de hogar
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Vale indicar que en la muestra investigada, los hijos representan el 43.6%
del total.

Entonces, dadas las caracteristicas del mercado laboral ecuatoriano,
caracterizado por limitadas fuentes de trabajo, quien tenga el curriculo mas

completo podria suponerse deberia encontrar empleo mas rapidamente.



3.7.2 Subempleo

La tasa de subocupacion de mayo 2007 segun la encuesta del Banco
Central del Ecuador — FLACSO dio como resultado que este indicador se
ubique en el 43.0% de la PEA representando ademas el 47.3% con respecto de
la ocupacién global y el 84.4% con relacion a la ocupacion bruta, lo que indica
ademas que dentro de la ocupacion, el subempleo se ha tornado un propulsor

de las fuentes de trabajo del pais.

Las subdivisiones de la subocupacion muestran a la subocupacién de otras
formas, es decir aquellas personas que laboraron 40 horas 0 mas a la semana,
que perciben un ingreso superior o igual al minimo legal y estan dispuestas y
disponibles a trabajar, en el 38.3% del total de ocupados, en tanto que la
subocupacién visible (corresponde a ocupados que involuntariamente
trabajaron menos de 40 horas a la semana pero estan dispuestos y disponibles
a trabajar, ya sea en su empleo actual o en otros empleos adicionales),
complementan la subocupacién y se situé en el 4.7%.

A nivel de género, en mayo de 2007 la participacion en la subocupacion de
las mujeres fue del 50.6% con respecto al total de subocupados, en tanto que

los hombres se ubican en el restante 49.4%.

En consecuencia, este resultado permite afirmar que dentro de este

indicador la brecha de género se ha cerrado respecto a afios anteriores.

Vale sefialar que en la composicion de los hogares ecuatorianos las mujeres
aun mantienen una importante participacion en las tareas domésticas,

reproductivas y de cuidado del hogar y la familia.



Sin embargo se han presentado cambios sociales y demograficos, como la
migracion, el aumento de las tasas de divorcio, el incremento de la cantidad de
mujeres jefas de familia, que han generado elevados porcentajes de mujeres
trabajadoras que aportan al ingreso familiar.

Los efectos del fendmeno descrito se expresan en una sobrecarga de trabajo
sin reconocimiento social, ausencia de tiempo disponible para capacitacion y
recreacion, deficiente acceso a los sistemas de informacion y por ende
limitacion de las opciones de ingreso al mercado laboral en condiciones de
ocupacion adecuada, ademas de restringir las posibilidades de participar en la

vida social y politica, y de toma de decisiones.

Estas, entre otras cosas, son algunas causas por las cuales las mujeres no
pueden dedicarse a un trabajo de tiempo completo, participando asi en forma
importante en el subempleo.

Grafico 3-9 Tasa de subocupacion total y por género
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Al analizar la subocupacion por edades y género, se aprecia que los
trabajadores hombres de entre 10 y 14 afos representan la mayor proporcion
de la poblacién subocupada con respecto al total de subocupados de estas
edades (57.4%), seguido de aquellos cuya edad est4 comprendida entre 60 y
mas afios (55.2%). En tercer lugar se ubica la poblacién con rango de edad
comprendido entre los de 15 a 28 afos, representando el 52.6% del total de
subocupados (Gréfico 3.10).

A nivel femenino, las mayores participaciones se aprecian dentro de las
edades de mayor productividad en el mercado de trabajo que son las
comprendidas entre 29 y 44 afos (56.7%). En segundo lugar se ubican las
edades percibidas entre 45 y 59 afios, con el 47.8%. Finalmente, se encuentra
el grupo de entre 15 a 28 afos (47.4%).

Grafico 3-10 Participacion de la subocupacion por grupos de edad
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El subempleo de acuerdo con la clasificacion a nivel de grupos de ocupacién
(Gréfico 3.11) muestra que los trabajadores de servicios y vendedores
representan la mayor parte de los trabajadores subempleados en el pais con el
(27.1%), seqguido por los trabajadores oficiales, operarios y artesanos de artes
mecanicas (19.6%). Finalmente, le siguen en importancia los trabajadores no
calificados (18.0%).

Gréafico 3-11 Participacion del subempleo por grupos de ocupacién
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De acuerdo a los resultados obtenidos de los subocupados por género y
nivel de instruccion, en el caso de las mujeres, la mayor parte de trabajadoras
subempleadas no tienen ningun nivel educativo (60.4%), casi duplicando la
participacion de los hombres (39.6%).



El segundo lugar de subocupacion femenina corresponde a aquella de los
niveles educativos pre-primario y primario (51.8%). En tanto que la
subocupacién por el género masculino esta representado mayormente por los
subocupados de nivel secundario y postsecundario (50.3%), seguido de los
trabajadores de nivel superior y de postgrado (49.0%). Estos resultados
confirman la diferencia de género, ubicando a las mujeres como las mas
representativas en el subempleo, para todos los niveles de instruccion excepto

en el secundario y postsecundario (Gréfico 3.12).

Grafico 3-12 Tasa de subocupacion por género y nivel de instruccién
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Los subocupados de los sectores formal e informal (ingreso monetario y/o en
especies recibido por una persona en su condicion de asalariado; ingreso de
una empresa no constituida en sociedad de capital y administrada por su(s)
duefio(s); y honorario o ganancia del trabajador por cuenta propia) por grupos
de edad muestran que los trabajadores del sector moderno contribuyen de
manera muy marcada en dos categorias de edad frente a la PEA: de entre 15 a
28 afios (30.2%) y de entre 29 y 44 afios (42.8%). Por su lado, los informales
superan a los del sector moderno dentro de los grupos de edad comprendidos
entre 45 a 59 afios (27.2%), 60 y mas afos (8.8%) y de 10 a 14 afios (1.8%).
Entonces, los trabajadores que inician sus actividades laborales, asi como los
trabajadores de edades superiores a 60 y mas afios acceden mayormente a

empleos informales (Grafico 3.13)

Grafico 3-13 Tasa de subocupacién de los sectores formal e informal y rangos de edad
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Dado que la proporcion del sector informal es elevada, se torna
imprescindible definir politicas de desarrollo, de educacion, de formacion y de
aprendizaje permanente gque respondan al reto de transformar las actividades
de la economia informal en trabajos de mejor nivel econdmico y hasta social,

de manera que puedan ser integrados en la economia.

Por lo manifestado, es evidente que la economia informal en el Ecuador es
una de las principales fuentes generadoras de empleo, pero que carece de
derechos laborales y de proteccion social, lo que sumado a la cantidad de
personas desempleadas (9.0% de la PEA en mayo), permite concluir que el

déficit de empleo formal afecta significativamente al pais.

Al clasificar la subocupacién por condicién de actividad, se observa que en el
mes de mayo 2007, los subempleados privados son los de mayor participacion
(35.4%), seguido muy de cerca por los trabajadores por cuenta propia (34.9%)
(Gréfico 3.14).

Vale indicar que las actividades con menor participacion en el mercado de

trabajo fueron los patronos (2.6%) y los empleados publicos (2.7%).

Por jefatura de hogar se aprecia que la mayor parte de los subocupados
tienen la condicion familiar de jefes de hogar (38.6%). Si bien es cierto que los
jefes de hogar se encuentran ocupados, la remuneracion percibida por ellos no
cubre con las necesidades béasicas de alimentacion, vivienda, transporte, etc.,
debido a su condicion de subempleados. Vale mencionar que los hijos (28.0%)

superan los niveles de subocupacion de los (as) esposas (0s) (26.1%).



Grafico 3-14 Participacion del subempleo por condicién de actividad
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De acuerdo con los resultados, el problema social mas importante del pais,
no seria unicamente el desempleo, sino también la existencia de un gran
namero de empleados ocasionales de bajos ingresos o «trabajadores pobres»,
gue producen bienes y servicios sin que sus actividades estén reconocidas,
registradas o protegidas por las autoridades publicas, en donde en su mayoria

forman parte del subempleo.



Grafico 3-15 Participacion del subempleo por jefatura de hogar
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3.7.3 Renta Primaria

En el Grafico siguiente se aprecia que la renta primaria por rangos de
ingreso del mes de mayo se concentra mayoritariamente entre quienes
perciben de 100 a 300 ddlares por mes (65.8%), cifra muy inferior al costo de la
canasta familiar basica calculada por el INEC que alcanz6 en mayo un valor de
455.3 ddlares.

Esta situacion indicaria la existencia de una restriccion importante en el
consumo de un gran sector poblacional que sumado a quienes perciben de 1 a
100 dolares (13.1%), constituyen la mayor parte de la muestra cuyos ingresos

no alcanzan a consumir al menos la canasta basica.



Gréfico 3-16 Renta Primaria Total por rangos de ingreso
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Al mes de mayo 2007 la economia nacional experimentd una participacion
mayoritaria de las rentas por nivel de instruccion en la poblacién que percibe
mensualmente entre 501 o mas dolares dentro del nivel de instruccion superior
y de postgrado (65.3%) (Grafico 3.17).

El grafico muestra que es importante la relacion entre grado de escolaridad y
las rentas que perciben los trabajadores. Asimismo, de acuerdo con los
resultados obtenidos, los trabajadores que no tienen ningun nivel educativo no

percibirian ingresos superiores a 500 doélares.

Del Gréfico también se desprende que los trabajadores de nivel secundario y
postsecundario perciben el 48.6% del total de las rentas de entre 101 a 300

dolares con respecto del total de este grupo de rentas.



Grafico 3-17 Renta Primaria Total por nivel de instruccion
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En términos de renta por grupos de ocupacion, el grupo que se ubica en el
mayor rango de rentas mensuales (de 501 dolares en adelante) es el de los
profesionales, cientificos e intelectuales (36.8%), seguido por el de
trabajadores de servicios y vendedores de comercio (17.0%), en tanto que el
sector mayoritario en numero pero que percibe el menor rango de rentas (de 1
a 100 ddlares) corresponde a los trabajadores no calificados (39.5%), seguido

de los trabajadores de servicios y vendedores de comercio (32.2%).

De lo descrito, se puede manifestar que en éstas dos Ultimas clases de
trabajadores es donde se registra una alta participacion dentro de los rangos de
ingresos, es decir se tienen las mejores oportunidades en acceso a las rentas
pero que las mismas dependeran de las condiciones y posibilidades
individuales de cada trabajador. (Grafico 3.18).



Grafico 3-18 Renta Primaria por grupos de ocupacién
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Con respecto a las rentas por condicion de actividad, las mayores
participaciones corresponden a la de los empleados privados dentro del rango
de renta comprendido entre 101 y 300 dolares (60.2%) y los trabajadores por
cuenta propia en el rango de renta de 1 a 100 ddlares en el 58.4%. Con
respecto a las rentas mas elevadas, aquellas superiores a 500 dolares por
mes, el sector de mayor participacion es el privado (34.7%), seguido de el
publico (28.7%).



Grafico 3-19 Renta Primaria por condicién de actividad
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La segmentacion del mercado de trabajo entre sector moderno e informal
muestra que los menores niveles de renta primaria se ubican preferentemente
en la informalidad (86.2%). El sector moderno (13.8%) tiene su menor
participacion en el rango de ingreso de 1 a 100 délares. Sin embargo, mientras
se incrementan los rangos de renta primaria, la tendencia de los trabajadores
varia completamente hasta inclinarse a favor de quienes laboran en el sector
moderno (81.1%), en contraposicion los informales se ubican en el (18.9%)
(Gréfico 3.20).



Grafico 3-20 Renta Primaria de los sectores moderno e informal por rangos de ingreso
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A nivel de jefatura de hogar se aprecia que las rentas estan inclinadas
mayoritariamente hacia el jefe de hogar, pese a que se aprecia en el Grafico
18, las (0s) esposas (0s) superan al jefe de hogar en la participacion de los
rangos de ingreso de 1 a 100 ddlares. Asimismo, se denota que los hijos
superan a las esposas (0s) en cuanto a los rangos de ingreso de 101 a 300
dolares, de 301 a 500 dolares y de 501 y mas dolares, es decir que en términos
de participacion los hijos perciben mejores rentas que las esposas (0s) (Grafico
3.21).



Gréfico 3-21 Rangos de Renta Primaria a nivel de jefatura del hogar
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Finalmente, vale sefialar que el Ecuador ha sido uno de los paises de la
region que ha experimentado de forma mas drastica las importantes
transformaciones en el proceso de globalizacion, la apertura de las economias
y la descentralizacion del proceso productivo. Estos cambios han afectado
fuertemente los patrones de comportamiento del mercado de trabajo, en el cual
la creacién de fuentes de trabajo ha sufrido un deterioro en la calidad de
empleos. Sin embargo, los efectos de estos cambios no han sido los mismos
para toda la poblacion. Mientras grandes contingentes de personas viven en
condiciones de marginalidad, pobreza y exclusién social, otros grupos han
logrado beneficiarse del crecimiento y la riqueza, accediendo a oportunidades
qgue los grupos mas carentes no tienen a su alcance. El resultado de este
proceso ha sido un aumento de las desigualdades.
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Gréfico 3-23 Tasa de desempleo por ciudad
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Grafico 3-24 Renta Primaria por rangos de ingreso en Guayaquil
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Anexo M - Coyuntura Econémica

3.8 Coyuntura Economica

3.8.1 La produccioén real

En esta seccion se analiza el crecimiento de la economia real, de las
variables de la oferta y demanda agregada, el Producto Interno Bruto (PIB)
petrolero y no petrolero, el PIB per capita y el crecimiento por rama de actividad

econdmica.

En el afio 2005 el PIB fue de 36.489 millones de ddlares y en el 2006 llegara
a 40.892 millones, segun el Banco Central del Ecuador. En valores constantes
del afio 2000, el PIB en el 2005 fue de 20.486 millones, mientras en el 2006
sera de 21.366 millones. En el 2004 se registré una tasa de crecimiento anual
del PIB a precios constantes de 7,92%. En el 2005 el crecimiento fue de 4,74%.
Al momento solo hay datos para los tres primeros trimestres del 2006 y el
crecimiento trimestral reportado no es mejor que en el 2004 y 2005, aunque si
mas estable. Ademas, si se observa el crecimiento anualizado (de cuatro
trimestres) del PIB al tercer trimestre del 2006 se aprecia que es muy inferior al
del 2004 y apenas menor al del 2005 (grafico 3.25). El grafico muestra que la
aparente aceleraciéon del crecimiento del PIB registrada desde inicios del 2005
no se ha sostenido en el 2006, pues la tasa de crecimiento al segundo
semestre del 2006 mostré un ritmo menor. Entonces, el crecimiento de la
economia en el 2006 con suerte sera similar al del 2005. Mas adelante se
presenta algunas previsiones del crecimiento del PIB durante el 2006, asi como

proyecciones para el 2007.



Grafico 3-25 Tasas de crecimiento (%) del PIB trimestral y de cuatro trimestres
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Al analizar a la economia en relaciébn a las ramas relacionadas con el
petréleo y aquellas no relacionadas con él, es interesante observar que el
crecimiento del PIB no petrolero va en franco descenso, mientras el PIB
petrolero tiene una mejoria moderada (grafico 3.26). Al respecto hay que
destacar que, aunque en forma débil, el continuo deterioro del PIB petrolero
parece haberse detenido, especialmente desde el tercer trimestre del 2005.
Pero lo preocupante ocurre con el PIB no petrolero, que muestra un deterioro
gue no se revierte y que lleva ya cuatro trimestres seguidos, lo que se agrava si
se tiene presente que el PIB no petrolero representa por encima del 75% del
PIB total. Se puede mencionar que durante los ultimos dos afios, que coinciden
con los altos precios del petréleo, las tendencias del PIB petrolero y no
petrolero son opuestas; asi, mientras el PIB petrolero mejora, el no petrolero
decae. Este es un signo comun en economias con estructuras productivas
débiles, poco articuladas y altamente dependientes de un solo bien (recurso
natural) exportable: el éxito con el petréleo acarrea problemas con los demas

sectores de la economia.



Si estas tendencias descritas se mantienen, el crecimiento global de la
economia durante el 2006 no podra ser mejor que en el 2005, aunque como se
vera luego, eso depende en gran medida del desempefio de las exportaciones,
fundamentalmente petroleras. Lo que si se puede recalcar es que el

crecimiento del 2004 es algo ya distante.

Grafico 3-26 Tasas de crecimiento (%) de cuatro trimestres del PIB petrolero y no

petrolero
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Si se analiza el comportamiento del PIB per capita en valores constantes del
aflo 2000, se observa un continuo crecimiento (grafico 3.27), ubicAndose
actualmente en 1.594 dodlares y en 1.625 ddlares para el 2007, segun la
proyeccion del Banco Central del Ecuador. Mas si tenemos en cuenta la
distincién entre PIB per cépita petrolero y no petrolero es evidente que la
mejora obedece al continuo incremento (aunque cada vez mas lento) del PIB
no petrolero. El PIB per capita petrolero al 2005 siguié siendo inferior a su valor
de una década atras (grafico 3.28), y su gran incremento en el 2004 obedecio

al efecto del inicio de operaciones del Oleoducto de Crudos Pesados (OCP).



Grafico 3-27 PIB per cépita, dolares del 2000
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Grafico 3-28 PIB per céapita petrolero y no petrolero, délares del 2000
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Un mejor entendimiento de la debilidad del crecimiento econémico en el
Ecuador se puede obtener al analizar los componentes de la oferta y la
demanda agregadas (tabla 3.9). Las importaciones, hasta el tercer trimestre del
2006, han crecido menos que en el 2004 y mucho menos que en el 2005,
mostrando ademdas una tendencia decreciente. La inversion muestra un
comportamiento similar con un crecimiento muy inferior al del 2005 y con una
tendencia a la baja también. Las exportaciones también crecieron menos que

en el 2004 y 2005, con una continua tendencia a la baja desde fines del 2005.



Tabla 3-9 Tasas de crecimiento (%) de cuatro trimestres de los componentes de la oferta
y la demanda agregadas

20041 | 2004.11 | 2004107 | 20041V | 2005.1| 200501 | 200511 | 20051V | 20061 | 200611 | 2006111

PIB 7.5 12.0 7.6 4.9 4.5 4.7 4.7 5.0 51 4.3 4.6
Importaciones 48 9.5 122 18.0 16.8 16.3 12.8 87 52 42 4.1
Consumo final

hogares 27 53 5.0 5.5 5.1 6.9 6.5 72 7.5 6.3 74
Consumo Gobierno

General 35 48 38 23 35 35 35 33 33 3.9 2.0
Inversién -1.2 37 73 10.3 8.6 10.3 9.0 49 5.0 33 37
Exportaciones 21.2 272 11.6 5.8 114 5.0 43 9.3 6.2 28 33

Fuente: Banco Central del Ecuador

Solamente el consumo muestra mejorias en el crecimiento, especialmente el
consumo de los hogares privados. El consumo de los hogares registra un ritmo
de crecimiento mucho mejor que en el 2004 y ligeramente superior que en el
2005. El consumo del gobierno, por su parte, ha empezado a desacelerarse
desde el tercer trimestre del 2006. En este panorama, es claro que el débil
crecimiento en el Ecuador tiene mucha relacion con el deterioro de la inversion,
las importaciones y las exportaciones. Solo el importante crecimiento de
consumo privado podria generar un impulso de demanda interna que permita

sostener un nivel de crecimiento similar al del 2005.

Antes de considerar el crecimiento del PIB por actividad econOmica es
necesario conocer que la Explotacion de minas y canteras, cuyo mayor rubro
es la extraccion de petréleo, representa el 18% de la economia nacional y es la
actividad econdmica mas importante (grafico 3.29). En segundo lugar estan los
Servicios y el Comercio, con 15% cada uno. En cuarto lugar esta la industria
manufacturera (13%), seguida de la Agricultura (9%), la Construccion (8%), el
Transporte y almacenamiento (7%) y la Administracion publica (5%). Las otras
actividades, que incluyen Pesca, Intermediacion financiera, Suministro de
electricidad y agua y Refinacién de petrdleo, corresponden apenas al 6% del
PIB.



Grafico 3-29 Composicidn del PIB por actividad econdmica (délares del 2000),
2006 (ene.-sep.)
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En cuanto al crecimiento de cada actividad econdmica tenemos que la Pesca
y la Intermediacion Financiera, dos actividades de las mas pequefias, registran
el mayor crecimiento durante los primeros tres trimestres del 2006 (tabla 3.10).
Comparandolas con su desempefio en el 2005, ambos sectores experimentan
una mejoria. Los sectores con crecimiento moderadamente alto en el 2006 son
la Industria manufacturera (sector grande), el Suministro de electricidad y agua
(pequefo), el Comercio y el Transporte y almacenamiento (medianos). Por otra
parte, los sectores con peor desempeiio en el 2006 son la Agricultura
(mediano) y la Refinacion de petrdleo, sin embargo, la Construccion (mediano)
y la Explotacion de minas y canteras (el mayor sector de la economia)

muestran también desempefios pobres.



Llama la atencion que actividades econdmicas importantes para la
generacion de empleo, como la Agricultura y el Comercio, muestran tendencias
de crecimiento declinantes. Sectores que muestran cierta mejoria, en el sentido
en que han revertido una tendencia declinante, son la Pesca, la Industria
manufacturera, el Suministro de electricidad y agua y la Construccion. Por su
parte, los sectores en ascenso son la Explotacibn de minas y canteras, la
Refinacion de petréleo, el Transporte, la Intermediacién financiera, la

Administracion publica y los Hogares con servicio domeéstico.

Tabla 3-10 Tasas de crecimiento (%) de cuatro trimestres del PIB por rama de actividad

20050 | 200501 | 200501 | 20050V | 20060 | 2006001 | 2006.010
Agricultura 248 | 3.60 5.35 4.95 127 -028] -3.89
Pesca 047 2444 15.19 23.90 38.63 11.86 15.68
Explotacién de minas y canteras 338 -049 0.15 0.96 1.42 1.25 3.09
Industria manufacturera (excluve refinacion de petroleo) 6.60 872 901 10.49 808 8.60 8 66
Fabricacidn de productos de la refinacion de petroleo _5.85 9133 _13.42 454 444 288 _1.03
Sununistro de electricidad y agua -3.90 271 2340 552 473 6.00 5.06
Construccién 1.79 | 3.09 5.03 2.10 1.64 0.36 1.57
Comercio al por mayor y menor 513 638 6.08 4.88 5.78 454 3.97
Transporte y almacenamiento 3.81 3.68 3.06 3.89 3.55 3.66 4.76
Intermediacion financiera 1524 1726 1722 18.75 16.12 1788 18.75
Otros servicios 536| 710 8.44 8.88 7.83 6.83 7.45
Servicios de intermediacion financiera medidos
indirectamente -0.19 -4.59 -8.00 -9.54 -13.08 -14.15 -17.39
Administracion publica v defensa; planes de segundad
social de afiliacidn obligatoria 2.75 2.33 1.66 1.00 0.66 1.73 2.87
Hogares privados con servicio doméstico 254 239 | -1461 231 250 280 16.48
Total VAB 3.65| 403 3.94 418 5.08 483 3.94
Otros elementos del PIB 1487| 845| 1033 8.87 4.70 749 7.04
PRODUCTO INTERNO BRUTO 489 | 453 4.67 473 5.03 5.14 432

Fuente: Banco Central del Ecuador

En definitiva, los sectores grandes de la economia no son los que mas
fuertemente estan creciendo y tampoco estan en franca mejoria. El sector mas
grande de la economia, el de la extraccion de petroleo, ha venido mejorando
lentamente y en cierta forma es por ello que el crecimiento del PIB no presenta

un desempefio sélido afio tras afio.



3.8.2 Previsiones 2006 y proyecciones 2007

En esta seccion se presenta previsiones y proyecciones de variables
macroecondémicas como el PIB, componentes de la oferta y la demanda
agregadas, inflacion, tasas de interés real y de los salarios reales, respecto a

coémo cerraran el 2006 y para el 2007.

Es importante conocer los resultados de este tipo de analisis realizados por
algunas instituciones. En la tabla 3.11 se presenta las previsiones y
proyecciones del Fondo Monetario Internacional (FMI), la Comision Economica
para América Latina y el Caribe (CEPAL) y el Banco Central del Ecuador
(BCE).

Tabla 3-11 Proyeccién de las tasas de crecimiento anual (%) de las principales variables
macroecondémicas del Ecuador (FMI, BCE y CEPAL)

2006 2007

FMI | BCE CEPAL FMI BCE | CEPAL
PIB crecimiento 4.4 43 4.9 3.2 347 4
PIB petrolero 3.0
PIB no petrolero 39
PIB per capita 28
Inflacion (IPCI) 32° 3.9 28/48" 3.0°
Saldo de Cta. Corriente (% PIB) 44 3.7
Produccidn de bienes 1.9 1.3
Construccion 0.8 -2.3
Electricidad. gas y agua 2.4 22
Comercio 36 2.7
Servicios 3.5 3.3
Consumo 4.0 4.0 29
Cons. Gobiemno 3.6 4.6
Cons. Privado 3.5 4.5
Inversion 6.4 0.9 6.6 0.8
Exportaciones 4.9 2.2 2.6 31
Importaciones 83 30 6.6 36

Nota: Las variables en tasas de crecimiento (%), excepto el saldo de la Cuenta Corriente.
Fuente: FMI, World Economic Outlook (09/2006); Banco Central del Ecuador; CEPAL,
Proyecciones para América Latina y el Caribe 2006-2007.



El BCE sostiene que el crecimiento en el 2006 serd del 4.3%, inferior al
4.74% del 2005. EI FMI, sin embargo, prevé que el crecimiento en el 2006
puede ser ligeramente superior al previsto por el BCE, mientras la CEPAL
también prevé un crecimiento mayor. Pero para el 2007 las tres entidades
prevén que el crecimiento sera menor inclusive que en el 2006; en

consecuencia, el escenario es el de una economia en desaceleracion.

Las proyecciones realizadas para este informe estdn de acuerdo con esa
tendencia. Sin embargo, ellas muestran valores ligeramente superiores (tabla
3.12) (Las proyecciones de este informe fueron realizadas utilizando datos

trimestrales y anuales.)

Asi, la proyeccion en base a datos anuales sefiala un crecimiento del 4,9%
en el 2006, pero un crecimiento del 3% para el 2007. En definitiva, aunque hay
coincidencia en cuanto a una tendencia al deterioro del crecimiento, este
informe no excluye la posibilidad de que el PIB crezca en el 2006 ligeramente
por encima del valor del 2005.

El comportamiento de las importaciones, exportaciones y la inversion esta
estrechamente relacionado con desempeiio del PIB (tabla 3.12). Las tasas de
crecimiento proyectadas de la inversion, si se comparan con sus valores del
2004 (4,93%) y 2005 (8,13%), brindan una buena explicacion del debilitamiento
del crecimiento de la economia en general. Las importaciones tendran tasas de
crecimiento menores a las de los afos 2004 y 2005 (11,10 y 13,5%,
respectivamente), al igual que las exportaciones (15,76 y 7,42% para el 2004 y

2005, respectivamente).



El PIB petrolero crecer4d mas en el 2006 que en el 2007, aunque en ambos
afos las cifras son muy superiores al decrecimiento del 2005 (alrededor del -
3.3%). El PIB no petrolero, por otro lado, mostrara un claro deterioro durante el
2006 y 2007, especialmente si se lo compara con su crecimiento del afio 2005
(alrededor del 5.78%). Como se argumentd anteriormente, es preocupante que
las actividades no relacionadas con el petroleo muestren tendencias al

deterioro y que el PIB petrolero exhiba un crecimiento pobre.

Tabla 3-12 Prevision y proyeccién de las tasas de crecimiento anual (%) de las

principales variables de oferta y demanda agregada

PIB PIB no

PIB | Importaciones Inversion | Exportaciones | petrolero petrolero

2006 | 4.5 6.0 4.4 5.1 3.83 397
2007 3.5 5.1 3.2 3.1 2.14 1.68

Fuente: Banco Central del Ecuador

En paises como el Ecuador, que son altamente dependientes de las
exportaciones de pocos productos primarios, 10s ingresos por exportaciones
son los que permiten realizar importaciones, gran parte de las que son bienes
de inversién, que a su vez ayudan a sostener el nivel de crecimiento
econdémico. Asi, los incrementos o caidas en la disponibilidad de divisas por
concepto de las exportaciones tienen un impacto directo en la capacidad de

inversion y por lo tanto en el crecimiento.

Como se puede observa en el grafico 3.30, el crecimiento del PIB y el de los
ingresos por exportaciones estan altamente correlacionados, pero mas que
nada, el crecimiento de las ganancias por exportaciones muestra preceder al
crecimiento del PIB. Esto significa que en base al movimiento de las ganancias
por exportaciones se realizan las actividades de inversion que luego se

transforman en cambios en la tasa de crecimiento econémico.



Si bien en el gréafico se muestra las variables desde 1.980, se puede afirmar
gue esta ha sido la historia del Ecuador desde los afios 50 del siglo pasado,
tanto durante la época bananera como en la época petrolera. Entonces, dado
que el crecimiento de las ganancias por exportaciones fue mayor en el 2005
que en el 2004, y sabiendo que ellas se transforman luego en inversion que
tiene impacto en el crecimiento, podemos tener cierta expectativa de que el
crecimiento del PIB durante el 2006 podria ser mayor que el del 2005. Esta
Gltima realidad hace referencia a los efectos rezagados que tiene la
disponibilidad de divisas en el crecimiento. Adicionalmente, si consideramos
gue las ganancias por exportaciones han crecido un poco menos entre enero y
noviembre del 2006 que en el mismo periodo del 2005, podemos sostener que
se puede esperar un menor crecimiento del PIB para el 2007, a menos que
aumentos subitos e inesperados del precio del petrdleo aparezcan durante el

afno.

Grafico 3-30 Tasas de crecimiento (%) del PIB (dolares del 2000) y de las ganancias por

exportaciones (délares corrientes), 1980-2006
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Es bastante comlUn escuchar acerca de la gran dependencia que tiene el
pais respecto al petroleo. La logica al respecto es la misma: esos ingresos
financian importaciones e inversiones que tienen efectos directos en el
crecimiento economico. La forma mas sencilla de mostrar dicha relacion es
mediante un analisis visual de la relacion existente entre el crecimiento del PIB
y el crecimiento de las ganancias por exportaciones petroleras (grafico 3.31).
Como se puede apreciar, durante el periodo 1980-2006 el movimiento conjunto
entre las dos variables es evidente y las ganancias por exportaciones preceden
al crecimiento del PIB. Se observa también que desde el 2003, el afio en que
los precios del petréleo empezaron su continuo incremento, ambas variables se
han movido en la misma direccién y al mismo tiempo. Por todo esto, se puede
mencionar que, dado que el crecimiento de las ganancias por exportaciones
entre enero y noviembre del 2006 es algo inferior al del mismo periodo en el
2005, es posible que el crecimiento del PIB en el 2006 que sea ligeramente
inferior al del 2005.

Grafico 3-31 Tasas de crecimiento (%) del PIB (dolares del 2000) y de las ganancias por

exportaciones petroleras (d6lares corrientes), 1980-2006(nov.)
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En definitiva, entonces, el analisis de los ingresos por exportaciones nos
indica que el crecimiento del PIB en el 2006 probablemente sera muy similar al
del 2005. Si tenemos en cuenta las exportaciones totales, no deberiamos
excluir un crecimiento algo mayor, pero si observamos las exportaciones
petroleras, el crecimiento podria ser algo menor. Todo esto depende, en ultima
instancia, de la velocidad con que los ingresos por exportaciones se

transformen en inversion.

Pasando ahora al tema de la inflacion, la tasa de interés real y el indice del
salario real (tabla 3.13), podemos sostener lo siguiente. La inflacién en base al
indice de Precios al Consumidor (IPC), segun el Banco Central del Ecuador
cerré el 2006 en un 2,87%, valor menor al 3,14% del 2005. Las estimaciones
de este informe sostienen que para el 2007 la inflacién se incrementara a un
3,34%, lo cual no es realmente para preocupar. La razén principal de este
incremento es que, como se menciond, el PIB est4 creciendo mas lentamente
cada vez, pero el consumo estad creciendo mas rapidamente, originando

incrementos concomitantes en los precios.

Tabla 3-13 Proyeccién de la tasa de inflacion (IPC), la tasa de interés real y el indice del

salario real

Tasa de Indice de
Inflacion | interés real | salario real

2006 | 2.87 74 105.4
2007 | 3.34 7.6 106.18

Fuente: Banco Central del Ecuador

Este informe estima que la tasa de interés real (estimaciones en base a la
tasa de interés activa del sistema bancario y la inflacion a fin de periodo) dejara
de caer durante el 2006 y 2007. Dicha tasa fue del 7,8% en el 2004, 7,2% en el
2005 y cerro el 2006 en el 7.4%. Se espera un ligero incremento en su valor

para el afio 2007.



Esta proyeccidén es consistente con la expectativa de tasas de crecimiento
menores de la inversién y con el ritmo de crecimiento estimado para el 2006 y
2007. El incremento de la tasa de interés obedece a varias razones. En primer
lugar, la estrategia de financiamiento actual del sector publico por medio del
sistema financiero, como se vera mas adelante, ejerce presion en el reducido
mercado local, originando incrementos en la tasa de interés. Un segundo factor
de importancia es el incremento en la demanda de crédito, debiendo tenerse en
cuenta que en épocas de deterioro del crecimiento econdmico los negocios se
ven obligados a tomar crédito para capital de trabajo (porque los beneficios

dejan de ser suficientes), ejerciendo una presion al alza en la tasa de interés.

El otro factor que explica el comportamiento de la tasa de interés es el costo
de funcionamiento para las entidades financieras. En el caso ecuatoriano,
como se verd luego, las entidades financieras tienen costos generales
excesivamente altos y crecientes. Finalmente, la expectativa de incremento en
la inflacion origina también ajustes respectivos en la tasa de interés, siendo la
tasa activa la que se ajusta con mayor rapidez. El incremento de la tasa de
interés, por lo tanto, desincentiva la inversion, y mina la capacidad de

generacion de ahorro agregado interno y el crecimiento.

Finalmente, el indice del salario real (del sector privado) se incrementara
ligeramente. Al fin del 2004 el indice fue de 99,6, para el 2005 fue de 101,7,y
cerré el 2006 con 105,4. Se proyecta un valor de 106,2 para el 2007. Si nos
referimos a sus incrementos porcentuales, crecié en un 3,07% en el 2004, un
2,08% en el 2005 y un 3,7% en el 2006. Para el 2007 se proyecta un
crecimiento de apenas un 1,2%. Esto refleja una continua pero declinante
recuperacion del poder de compra de los salarios, asi como recoge la
expectativa de una desaceleracion del crecimiento econémico global para el
2007. Este comportamiento de los salarios se explica porque la actividad
econdmica esta decayendo y los salarios se ajustan con algun rezago,

adicionalmente al hecho de que la inflacion aumentara.



Recapitulando, tenemos que la economia crecera a un ritmo similar al del
2005, aunque podria ser menor debido al comportamiento de las ganancias por
exportaciones, especialmente petroleras. Sin embargo, para el 2007 el
panorama es el de un crecimiento menor, con incrementos de la inflacién y la
tasa de interés real y debilitamiento de la inversion. Tanto la economia
petrolera como la no petrolera presentan un panorama con un crecimiento cada

vez menor.

El Estado declar6 el 15 de mayo del 2006 la caducidad del contrato de
participacion para la exploracién de hidrocarburos y explotacién de petréleo de
la compafiia Occidental. La razén de tal declaracion fue que Occidental vendio
en el 2004 el 40% de sus acciones a EnCana (Canad4a), actualmente propiedad
de Andes Petroleum (China), sin la respectiva autorizacion oficial, ademas de

haber cometido otras violaciones contractuales.

3.8.3 Inflacion y salario real

Para el afio 2005 la inflacion segun el IPC a diciembre cerrd en 3,14%, valor
superior al 1,95% del 2004. La tasa de inflacién del 2006 fue del 2.87%. Como
se vio anteriormente, las proyecciones coinciden en sefialar que la inflacién
para el 2007 seguird en aumento. Parece ser que el descenso de la inflacion
llegbé a su tope en el 2004 y ahora empieza a revertir su tendencia (gréafico
3.32). Sin embargo, las proyecciones indican que la inflacion no superara el
3.5%, y no parece probable que vuelva a nivelares de los afios anteriores como
el 2002 o 2003, especialmente porque, como se vio, el salario real esta

creciendo a niveles cada vez menores.



Gréfico 3-32 Tasa de inflacion (%) del IPC

2002 2003 2004 2005 20086

Fuente: Banco Central del Ecuador

Los grupos de productos con mayores incrementos de precios son la
educacioén, alimentos y bebidas y la vivienda (tabla 3.14). El caso de educacion
es usual afio a afio, aunque durante el 2006 el incremento es muy inferior a los
afos anteriores. En el caso de los alimentos y bebidas la tendencia es opuesta:
desde el 2004 es cada vez mas caro el consumo de alimentos y bebidas en el
Ecuador. Esto es de mucha importancia si se tiene en cuenta que el efecto del
incremento de los precios de los alimentos tiene un impacto directo en las

economias de los hogares.

La vivienda presenta un incremento menor al del 2005, e inclusive muy
inferior a los niveles del 2003 y 2004, lo que indica claramente que los precios

empiezan a estabilizarse.



Tabla 3-14 Tasa de inflacion (%) del IPC por grupos de productos (fin de periodo)

fotal Ahn? entos y Vestimenta | Vivienda | Muebles | Salud Drans- Recreacion | Educacion | Restaurantes | Otros

bebidas porte
2003 | 6.10 -1.20 -6.10 23.70 -1.10 520 | 1630 -3.20 2490 5.70 -9.30
2004 | 195 1.70 -8.71 6.13 -165 | -0.11] 0.76 -748 12.78 2.97 -8.40
2005 | 3.14 5.14 -1.13 417 0.77 073 | 213 2.71 11.55 0.60 -0.39
2006 | 2.87 4.51 2.12 356 238 225 | 2.74 -2.12 6.64 227 -0.33

Fuente: Banco Central del Ecuador

La vestimenta, muebles, salud, transporte y restaurantes han tenido
incrementos de precios menores al indice general. La vestimenta empieza a
incrementar sus precios que, desde el 2003 al 2005, estuvieron siempre en
caida. La salud no habia tenido incrementos econémicamente grandes desde
el 2003, pero en el 2006 su nivel inflacionario es importante. El transporte
mantiene su tendencia alcista desde el 2004, aunque esta aun lejos del nivel
del afio 2003. Los restaurantes también muestran una tendencia al alza
durante los ultimos dos afios. Los Unicos grupos que muestran reducciones en
los precios son la recreacion y el grupo otros. En definitiva, entonces, a
excepcion de los alimentos, vivienda, recreacion y la educacion, todos los
demas grupos de productos registraron incrementos de precios mayores que
en el 2005.

El grafico 3.33 muestra la relacion existente entre la inflacion y la tasa de
crecimiento del crédito interno otorgado por los bancos (abiertos y en proceso
de liquidacién), sociedades financieras, mutualistas, cooperativas y el Banco

Nacional de Fomento, tanto total como al sector publico como al privado.



Gréfico 3-33 Tasas (%) de inflacion mensual del IPCy del crecimiento del crédito neto

interno total, publico y privado
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La relacion entre estas dos variables puede ser en ambos sentidos. Por un
lado, el incremento de la inflacién lleva a los agentes a solicitar mas crédito de
las entidades financieras, pero por otro lado el crecimiento del crédito,
especialmente de corto plazo, estimula el consumo y favorece la inflacion. No
obstante, la existencia de esta relacion pone en duda la creencia de que la
inflacion es respuesta siempre al crecimiento del gasto publico; también el
crédito al sector privado puede tener efectos importantes. El crédito juega un
rol determinante y, en la mayoria de los casos, el control del gobierno sobre su

crecimiento es muy reducido.

Dicho lo anterior, de enero a abril la asociacién entre inflacion y crédito
interno total es evidente, especialmente con el crédito al sector privado. A partir
de mayo y hasta octubre el movimiento conjunto entre la inflacion y el crédito al
sector privado es claro, aunque entre el crédito al sector publico y la inflacion

es muy fuerte también entre julio y octubre.

En pocas palabras, la inflacion no depende solamente de la cantidad de
dinero que hay en la economia sino de los cambios en la disponibilidad de
crédito, donde cobra mucha importancia el crédito al sector privado.

El otro indicador de inflacion importante es la variacion anualizada del indice
de precios al productor (grafico 3.34). Durante el afio 2006 su comportamiento
ha sido volatil, pero desde mayo muestra un continuo descenso. Esto quiere
decir que los costos para los productores han venido cayendo. En buena parte,
entonces, el comportamiento del IPP ayuda a entender que la inflacion medida
por el IPC no haya tenido incrementos importantes. Por esto ultimo, y por lo
que se vio anteriormente respecto al crédito, parece ser que es el crédito el
factor que dinamiza el comportamiento de la inflacion en el pais, mas que la

variacion en los costos de produccion.



Lo anterior, sin embargo, puede representar un problema para el pais. La
inflacion anualizada segun el IPP a noviembre diciembre cerré en 4,5%,
mientras la inflacion segun el IPC para el mismo mes fue del 3,2%. Eso quiere
decir que los precios de los bienes finales aumentan menos que los precios de
los insumos, lo que podria traducirse en que las empresas locales pierdan
competitividad. Sin embargo, el hecho de que el IPP esté en descenso hace
pensar que este problema no es demasiado preocupante, a nos ser que la
tendencia del IPP se revierta.

Gréfico 3-34 Tasas (%) de inflacion anualizada del IPP y el IPC

30 4 — 4.5
25 ~ —— PP  ——IPC (der))
- 4.0
20
15
- 3.5
10
5 |
- 3.0
o]
-5 - - 2.5
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov

Fuente: Banco Central del Ecuador

Adicionalmente, el ritmo inflacionario del 2006 ha estado guiado
fundamentalmente por el comportamiento de los precios de los bienes
transables (grafico 3.35). La contribucion de los bienes no transables, aunque

no es pequenia, no es la responsable de hacia donde va la inflacion.



Grafico 3-35 Tasas (%) de inflacién anualizada del IPC de bienes transables y no

transables
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Relacionado con lo anterior, merece atencion la relacién entre la inflacion y
el gasto por importaciones. La idea detras de esto es que uno de los factores
que explican la inflacion es el crecimiento del gasto en importaciones. Mientras
mayor sea el crecimiento del gasto en importaciones, tanto de bienes de
consumo final como de insumos para la produccidon, mas crédito se demanda
para mantener el consumo y la produccion, originando que los agentes soliciten
mas crédito de corto plazo y ejerciendo presion al alza en los precios
(inflacién). Como se puede apreciar en el grafico 3.36, las dos variables se
mueven en una forma muy similar. Este aspecto deja claro que la inflacion
doméstica estéd en gran medida influenciada por la inflacion externa, o en otras

palabras, que tiene un gran componente “importado”.



Grafico 3-36 Tasas (%) de inflacién anualizada del IPP y de crecimiento anualizado del

gasto en importaciones
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Como se mencion6 anteriormente, este informe no pretende analizar todos
los determinantes de la inflacion, sino solo mostrar aspectos importantes que la
influencian. Es por ello que a mas del crédito, los precios de los insumos y el
crecimiento del costo de las importaciones, es importante mencionar que otro
factor que se debe tener en cuenta para explicar el comportamiento de la
inflacion es el crecimiento de las remesas. Ellas tienen una relevancia enorme
para la economia nacional, como se ver4 mas adelante, y su efecto en la
inflacion se da porque permiten incrementar los niveles de consumo de las
familias receptoras, ejerciendo asi una presion al alza en los precios; pero por
otro lado, ese incremento de precios reduce el poder adquisitivo de quienes no
reciben dichas remesas, entre ellos los mas pobres. Es por esto que los efectos
de las remesas, aunque beneficiosos para quienes las reciben, pueden ser

negativos para quienes no se benefician de ellas.



Adicionalmente es importante dejar en claro que la capacidad de las familias
ecuatorianas para acceder a un nivel basico de consumo (medido a través de
la canasta béasica) no ha mejorado en los Ultimos cinco afios. Al hogar
promedio, para alcanzar la canasta vital, en el 2006 le faltd6 un 33,3% de
ingreso adicional. Solo el déficit respecto a la canasta vital muestra haberse
recuperado en los dltimos cuatro afos, siendo actualmente del 1,4% (gréfico
3.37).

Grafico 3-37 Brecha de consumo basico y vital como porcentaje del ingreso
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos y BCE

Lo anterior se da pese al continuo incremento del salario real desde el afio
2000 (grafico 3.38). El grafico permite apreciar que el deterioro del salario
dentro de cada afio es menor a partir del 2003, una vez que la inflacion se ha
mantenido mas estable (compéarese con los afios iniciales de la dolarizacién y
con los afios previos a ella). Sin embargo, el salario real promedio del 2006
(106,4) fue apenas superior del afio 1996 (106,2). En otras palabras, el salario
real tardo una década en recuperarse (grafico 3.39).



Gréfico 3-38 indice del salario real
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Gréfico 3-39 indice del salario real, promedio anual (2006 de ene. a oct.)
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La contraposicion entre mejoras del salario real y estancamiento de la
brecha de consumo obedece a que el primero es calculado para los
trabajadores individuales del sector privado solamente. La brecha de consumo

no hace tal distincion y es calculada para familias y no para individuos.



Finalmente, el crecimiento del salario real en los ultimos dos afios es
bastante modesto y mas bien se puede hablar de una relativa estabilidad en un
ritmo cercano al 3%. En el 2006 el incremento del salario nominal fue mayor
gue el incremento de la inflacion, a 186 USD mensuales, con in incremento del
6.7%. A pesar de ese incremento en el salario nominal, el rol de pagos
permanece casi constante, segun informacion de la Superintendencia de
Compaiiias, lo que significaria que los incrementos salariales se han traducido

en mayor trabajo informal.

3.8.4 El sector financiero

El tamafio del sector financiero respecto a la economia nacional, esto es en
relacion al PIB, ha venido en aumento durante los Ultimos afios (tabla 3.15).
Como se puede apreciar, los depésitos son entre el 7 y 8 % superiores a los
préstamos. Sin embargo, es importante notar que mientras los depdsitos
privados son alrededor del 80% del total, los préstamos al sector privado estan

por encima del 99% del total.

Tabla 3-15 Dep06sitos y Préstamos de las sociedades de depdésito (% PIB)

2003 | 2004 | 2005
Depositos 252 | 276 | 292
Depositos sector privado 203 | 221 | 231
Préstamos 170 | 102 | 214
Préstamos sector privado 178 | 192 (213

Nota: Valores a diciembre de cada afio.

Fuente: Banco Central del Ecuador y Superintendencia de Bancos y Seguros



Los depositos a diciembre del 2005 alcanzaron los 10.646 millones de
délares y hasta noviembre del 2006 alcanzaron los 11.734 millones, registrando
un crecimiento del 10.2%. Los préstamos, por su lado, ascendieron a 7.797
millones en diciembre del 2005 y alcanzaron los 9.290 millones en noviembre
del 2006, con un crecimiento del 19.1%. Los bancos privados representan el
85.5% y el 94.4% de los depodsitos y préstamos, respectivamente,
constituyéndose asi en los principales actores financieros del pais. Las
cooperativas representan el 6.3% del mercado financiero y las mutualistas el
3.6%, si se los mide por parte de los depdsitos.

La tabla 3.16 presenta la evolucion del crédito interno neto en millones de
dolares durante los afios 2003 al 2006. Los datos son para diciembre de cada
afio y en el caso del 2006 para noviembre. Como se puede apreciar, en
términos netos, el crédito al sector publico es negativo, lo que significa que las
entidades publicas, fundamentalmente el gobierno central y la seguridad social,
tienen mas depdsitos que préstamos en el sistema financiero. Es el sector
privado, basicamente empresas y hogares, quien se lleva la mayor parte del
crédito neto que se entrega en el pais. Esto tiene una estrecha relacién con el

analisis que se hizo anteriormente acerca de la inflacion y el crédito.

Tabla 3-16 Crédito interno neto total, publico y privado (millones de délares)

2003 2004 2005 2006
Total 4652.9 | 5240.1 63794 | 7946.3
Sector publico -911.9( -1389.0 -17774| -1677.3
Gobierno central -799.7| -1240.7| -14954| -1232.7
Seguridad social -124.8 -157.2 -288.8 -455.1
Publico no financiero 1.5 1.1 0.7 1.4
Gob. provinciales vy locales 11.1 7.8 6.2 9.2
Sector privado 5564.9 | 6629.0 8156.7| 8610.9
Otras soc. financieras -754 -246.6 -329.7 -90.6
Off-shore 7.6 76.2 99.9 45.4
Empresas y hogares 5632.7| 67994 8386.6| 90668.8

Fuente: Banco Central del Ecuador y Superintendencia de Bancos y Seguros.



Para entender la funcionalidad del sistema financiero es importante analizar
el tipo de crédito que entregan las entidades financieras, tanto publicas y
privadas. La mayor parte del crédito se destina a actividades comerciales,
seguido del crédito para consumo, el micro crédito y la vivienda (gréafico 3.40).
Sin embargo, se destaca una clara tendencia a la baja en el crédito comercial,
cierta estabilidad en el crédito de consumo y vivienda, y una ligera tendencia a

aumentar en el micro crédito.

Grafico 3-40 Volumen de crédito por tipo (% del total)
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La actividad econOmica que mas recibe crédito (grafico 3.41) es el sector
comercial, aproximadamente el doble de la segunda actividad, que es la
manufactura; entre estas dos actividades suman casi el 57% del total del
crédito. Los servicios, servicios financieros, agricultura y construccién suman
otro 38%. Esta distribucién permite prever que la estructura de plazos del

crédito tendera a ser primordialmente de corto plazo.



Grafico 3-41 Volumen de crédito por actividad econdmica (% del total)
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Durante el 2006 solamente comercio y construccion han tenido mayor
participacion en el total del crédito que en los dos afios anteriores. Todos los
demas sectores han reducido su participacion, siendo la mas clara la reduccion
del crédito para manufacturas, servicios y servicios financieros. En esta
realidad es facil comprender que el crédito con fines comerciales ha agilizado a
nivel de la economia el intercambio de bienes y por lo tanto puede haber tenido

efecto directo sobre la inflacion.

En cuanto al plazo del crédito, el grafico 3.42 da cuenta de que durante
altimos dos afos la proporcion de los créditos con un plazo de hasta un afio se
ha reducido. Contrariamente, los créditos con plazos mayores a un afio son los
anicos cuya proporcion ha crecido, siendo ahora el 40% del total. Sin embargo,
el sistema financiero nacional dedica practicamente el 60% de su crédito para
actividades de corto plazo.



Grafico 3-42 Volumen de crédito por actividad econdmica (% del total)
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Fuente: BCE y Superintendencia de Bancos y Seguros

Si se tiene en cuenta que aproximadamente un 40% de los créditos son de
muy corto plazo (menores a 90 dias), se puede asegurar que el crédito en el
pais es de muy corto plazo y por ello muy probablemente no es utilizado para

financiar actividades de inversion productiva.

La estructura tanto temporal como de actividades econdmicas se explica en
parte por el comportamiento de la tasa de interés real activa. Como se
menciono con anterioridad, la tasa activa ha aumentado durante el 2006
(graficos 3.43 y 3.44) y por ello las actividades de inversion no han sido
incentivadas, lo que ha hecho que los agentes econdmicos se endeuden
mayoritariamente en créditos a corto plazo y para capital de trabajo.
Adicionalmente, como la tasa de interés activa se mantiene mas alta que en el
2003, es explicable que la inversion durante los ultimos tres afios haya venido

deteriorandose.



Grafico 3-43 Tasas de interés referenciales reales (%) del sistema bancario, fin de

periodo
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Grafico 3-44 Tasas de interés referenciales reales (%) del sistema bancario, 2006
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La tasa activa real a noviembre registré su segundo valor mas alto del afio
(5,8%); al mismo tiempo, la tasa pasiva real también registrdé su valor mas alto
del afio (1,5%). La diferencia entre ambas tasas, conocida como el spread, se
ubico en 4.3%. Este valor se mantiene aun alto, y refleja algunos de los
problemas del sistema bancario, como se vera a continuacion. El que las tasas
de interés permanezcan altas hace costosa la inversion (le quita atractivo) y al
mismo tiempo pude deteriorar el ahorro nacional (a menos inversion, menos

ganancias, por lo tanto menos recursos para ahorrar).

El sistema bancario aparece como disfuncional, ineficiente, poco competitivo,
rentista y con una alta morosidad, resultado de sus escasos esfuerzos por
conocer los mercados de crédito y sus fallas. La disfuncionalidad del sistema
bancario frente a la economia se aprecia en el hecho de que su tamafo es
insuficiente. Mientras segun el Fondo Monetario Internacional el promedio del
crédito en relacién al PIB para Latinoamérica es del 25%, y para los paises
desarrollados es del 86%, en el Ecuador, como se vio anteriormente, llega
apenas a un 20%. Esto quiere decir que la banca privada no brinda el aceite
suficiente para que la maquina productiva funcione de manera adecuada; en

otras palabras, la restriccion del crédito es sumamente alta.

Por otra parte, se muestra también ineficiencia pues la relacion de costos
operativos sobre el total de activos, segun el mismo Fondo Monetario
Internacional, es de alrededor del 8%, mientras el promedio latinoamericano es
del 6%. El Ecuador estd por encima incluso de paises dolarizados como
Panama y El Salvador (gréfico 3.45). Se debe destacar, sin embargo, que dicha
relacion a diciembre del 2005 fue del 6.4% y para noviembre del 2006 fue del
5.7%, lo que da cuenta de que en cierto sentido la banca ecuatoriana esta

mejorando. Habra que esperar para ver si esta situacion se mantiene.



Grafico 3-45 América Latina: costos operacionales de la banca privada
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Un indicador de la reducida competitividad del sistema bancario se refiere al
avance tecnolégico medido por la relaciébn entre el numero de cajeros
automaticos sobre el nimero de sucursales. Este valor para el Ecuador es uno
de los mas bajos de la region (apenas por encima de 0,6) y el mas bajo de los
paises mostrados en el grafico 3.46. Este indicador sirve para explicar en
alguna medida los altos costos operativos de la banca privada.

Gréfico 3-46 América Latina: Relacion cajeros automaticos / sucursales,

(Banca privada), 2004
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Fuente: Banco Central del Ecuador y Bankscope



A mas del alto racionamiento, los altos costos y la reducida competitividad, la
banca privada ecuatoriana exhibe uno de los mayores indices de morosidad
entre los paises de América Latina (gréfico 3.47), situacién que refleja los
pocos esfuerzos realizados para conocer mejor los mercados de crédito y a sus
clientes e innovar en mecanismos que permitan minimizar las fallas de
mercado relacionadas con los problemas de informacién asimétrica, como el

riesgo moral.

Grafico 3-47 América Latina: Cartera vencida banca privada (% cartera total), 2004
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Para el 2005 el indice de morosidad del sistema bancario fue del 4,9%, y los
datos para noviembre del 2006 se muestran en la tabla 3.17. En primer lugar,
se debe mencionar que la morosidad para el 2006 es bastante menor, apenas
el 4%, lo que sin embargo no pondria al pais entre los paises con menor
morosidad. Es interesante ademas notar que mientras mas pequefios son los
bancos es mayor la morosidad. Por otra parte, la morosidad de la
microempresa es mayor que para los otros tipos de crédito, especialmente en
los bancos medianos. ElI mayor problema de los bancos pequefios es la
morosidad del consumo, mientras para los bancos grandes es la morosidad de

los créditos comerciales.



Tabla 3-17 Morosidad de la cartera de créditos (%), bancos privados (nov. 2006)

Bancos | Bancos Bancos Total

grandes | Medianos | Pequerios | Sistema
Comerciales 4.52 2.67 3.13 3.75
Consumo 2.88 7.29 10.73 4.89
Vivienda 1.89 1.41 2.14 1.70
Microempresa 3.26 8.13 4.92 5.67
Total 3.64 3.97 6.26 3.99

Fuente: BCE y Superintendencia de Bancos y Seguros

Pese a los altos costos, al racionamiento del crédito, la poca competitividad y
la alta morosidad, la rentabilidad y el margen financiero de la banca
ecuatoriana son mejores que el promedio latinoamericano, segun el Fondo
Monetario Internacional. La rentabilidad sobre el patrimonio en el 2004 fue del
18% en el 2004, igual al promedio de sus similares latinoamericanos, mientras
en el 2005 fue del 19,8% y hasta noviembre del 2006 del 29,4%. En cuanto al
margen financiero neto sobre activos (grafico 3.48), el sistema bancario
ecuatoriano muestra valores de los mas altos para la region. Para el 2004 el
margen financiero neto sobre activos para el Ecuador fue del 9%, mientras para
la region como un todo fue del 7% y para EE.UU. fue de apenas el 4,8%. En el
2005, sin embargo, dicho indicador fue del 7,2% y hasta noviembre del 2006
fue del 7%. Ser& de esperar para ver si esta disminucién es temporal o se
mantiene cercana al promedio regional. En todo caso, la banca ecuatoriana es

sumamente rentable.



Grafico 3-48 América Latina: Margen financiero sobre activos (%), 2004
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Anteriormente se vio que el crédito del sistema financiero es
predominantemente de corto plazo, por lo que se puede sostener con certeza
gue la banca en el Ecuador no provee recursos para financiar inversiones. Una
razén para esa estructura de créditos es que las obligaciones de la banca son

también predominantemente de corto plazo.
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