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RESTIMEN

En un mundo nipido y cambiante, la creatividad ha sido un factor importante como ventaja

competitiva para el desarrollo y crecimiento de los negocios. Por tanto IMA. surge como

una alternativa que pretende i¡troducir y vender rm servicio, capaz de geDeral una ueva

cultu:a en la instalación y manejo de audio para presentaciones y eventos. Se co¡sidera

que log¡ando éste objetivo, las ventas y las proyecciones frnancieras senin atracüvas paa

la inversión.

como parte innovadora se ]e permile a1 cliente tener un audio de alta fidetidad, evitando

fallas comrmes en los sistemas de audio como el siseo, popeo, esAllido, retroalimentación,

humm, eco y otros paÍámetros para asi, configurar y/o mejorar la calidad de audio que se

esé emitiendo por los equipos.

Ante el desconocimiento de las personas en la cooñguración y/o manejo de los equipos de

audio, las mismas se ven en la necesidad de conÍafar servicios empíricos que no resuelven

todos sus problernas, o de empresas que les cobran precios elevados o coaccionan a

compÍn los equipos de audio que ellos venden. Por tal motivo se ba ehborado ei presente

est¡¡dio, el cual esrá distribüdo de la siguiente manera:

En el capítr:lo 1 se realiz la identiñcaciórl definición y descripcién del proyecto, en el

cual se detallan los objeüvos que se busca alcwnar al desarrolla¡ la presente idea de

negocio. Se detálla adem¡is de forma ¡esr¡¡nida la genesis o idea del Proyecto y el tipo de

necesidad a satisfacer; esto de alguna manera muesta la viabilidad de la idea- Fi¡almente

se menciona de form¿ aproximada la localización, el tiempo de duración y el costo del

mtÍno.

En el capítulo 2 se establece, mediante l¡Ira investigación de mercados, si existe o no

demanda para el servicio. De la investigación se concluye que exisüe una intención positiva

de aproximadamente el 80o/o de los encuestados en utiliza¡ nuesl¡o sen¡icio. Tambien se

pres€nta las características que tendrá el servicio; cuáles ser¡án las esüategias de precios,

come¡cialización y publicidad.

x



En el capíürlo 3 se detalla el Estudio Técnico, el cual conte.mpla las actividades que incluye

la prestación del servicio, así como también se realiza un detalle de los equipos necesarios

para la ejecución de las mis¡nas.

En el capihrlo 4 se detalla el estudio Administrativo, Legal, social y Ambiental del

proyecto. Aquí se encuenta la estruetura del negocio representada por un orgmigran4 el

cual consta de los siguientes cargos: un Jefe Tecnico que ademris desempalari las

fimciones de asesor t*rilco, 2 Asesores Técnicos a cargo del Jefe del Departamento

meficionado anteriormente, un jefe Administrativo que tendni bajo su cargo a un

Bodeguero, 1 Jefe Financiero que tendrá bajo su cango al Contador, adem¿is de una

secretaria que dese.upeñará las fimciones de recepcionista tmbién, lo que se considera

suficiente para la operatividád del pfoyecto. En complemento a la esEuctura se hace

referencia a los perfiles y ñrnciones de los cargos con sus respectivos costos'

En el capitglo 5 presenta el Esh¡dio Fina¡rciero del Proyecto, el cual muestra la factibilidad

del mismo a través del arxálisis de costos, ingresos, sensibilitlades y otros. Se puede

restrmir que el proyecto necesitaría una inversión de $16.957,47 en la cual estaria i¡cluida

la inversión iaicial m¡is el capital de trabajo estimado para tres meses de operación, de los

cuales, $1.000,oo senán aportados por los socios. Se describe adem¿ís el ¡esumen de costos

de operación y financiación del proyeco, los mismos que ascienden a $50.280,31 durante

el primer año. Po¡ otro lado el capítrlo tmbi€n describe las proyecciones financieras para

los 5 primeros años del proyecto, mostrando flujos de cajas, estados de resultados, balances

generales, de lo que se puede resuimir que el proyecto üene como vAN (Valor Acflul

Neto) $141.761,oo y una TIR (Tasa I¡terna de Retomo) de 138%.

En el cryítulo 6 se detallan las conclusiones y recomendaciones muy favorables para la

ejecución del proyecto, de tal manera que se permila agilitar el montaje del mismo'
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EIABORACIóN DE W PI.AN DENEGOCIOS PARA TINAMICRO EMPRES4

YMANETO DE SISTEMAS DEAWIOPARAEWNTOS
DEDICAI'AAL ALOUILER

1. PRODUCTO

r.r. DEscRrPCrÓx nrr-, NEGocIo

IMA es una empresa que ofrece servicios de i-nstalaoión y manejo de audio' para

presentaciones Y eventos-

Coúo parte innovadora, permitimos a nuesfios clientes el tener un audio de alta

fidelidad, eütando fallas comrmes en los sisfemas de audio como el siseo' popeo'

estallido, retroaiime¡lación, humm, eco y otros parifunetros para así' configurar y/o

mejorar ia calidad de auilio que se este emitiendo por los equipos'

Tomando en cuenta que rmo de los primeros pasos para poder ejecutar un buen plan de

Ma*eting; podemos mencionar lo siguieote:

Envistadelanecesidaddeunmercadoenelcual,acausadeldesconocimientode

nuesEos clientes en la configuración y/o manejo de los equipos de audio' ios mismos

optan por contatar sewicios empíricos de empresas o personas que no resuelven a

cabalidd sus proMemas, por cuanto muchos de estos tipos de negocios no ofrecen en su

totalidad el asesoramiento oporttmo y veraz que el cliente necesita

Razón por la cual, ouestro servicio es brindar asesoramiento, alquiler de equipos' y

ejecución en la instalación y manejo de sistemas de audio' de una manera adecuada"

f¿iail, comoda" pÉctica y conveniente'

El tener rm sistema de audio instalado de manera adecuada" permitirá a nuestros clientes

disfrutar de rm prograna o actiüdad determinada al 100%' evitando las petdidas de

información por disto¡siones o las disEacciones del público por interrupciones causadas

por un sistema de audio defectuoso mal calibrado' Adem¿is' evitanl que se dañe zu

equipo, si lo utiliz4 ya que lo tendrá operando en condiciones óptimas del meüo y de

niveles electrónicos '

BIzuOlECA
CAll{Pi.JS
PEÑA
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EL{BOR4 ctóN tp w pl¿N DE NEGocIos PA-RA wA MrcRo EMPRESA

DEDICA.DA AL ALSUILER Y MANEIO DE SISTEMAS DE AWIO PARA EWNTOS

I.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ante el desconocimiento de nuestros clientes en Ia configuración y/o manejo del equipo

de audio, y entendiendo ta gran problemritica que existe por no poder evitar fallas

comrmes como el siseo, popeo, estallido, retroalime¡rtación, humm, eco, entre otros

panárnetros, 1os mismos tienen que optar de esta manera pof c¡ntratar servicios

empíricos que no resuelven todos sus problemas, o de empresas que les cobran precios

elevados o coaccionan a comprar los equipos de audio que ellos venden'

Nosotros ofrecemos la mejor solución, para así configurar y/o mejorar la caiidad de

audio que se esté erritiendo por los equipos en cualquier tipo de eventos que el cüente

solicite.

I.3. JUSTIFICACIÓN
llf HLI()'l'EC'r

De acuerdo a experiencias propias y a 1o observado en diversos eventos de *te.tt-"i",t-iJ;ls

las personas encargadas de la pnparación y ejecución de eventos, y las personas en

general no se encuentran atendidas por el mercado actual en lo referente a cómo

i¡stala¡ adecuad"rnente los equipos de audio, de tal manera que fuos no se¿m Im

proble,ma a.l momento de larealizactot de un eveÍto en particular'

NuesFa idea de negocio busca cubrir la necesidad de esos cüentes y para ello pensamos

entrar con un precio de penetracióu; nuestro tiempo de llegada al mercado es inmediato

porque existe la necesidad apremiante.

El tener un sistema de audio instalado de mane¡a adecuada, permitirá a nuesüos clientes

disfrutar de un programa o actividad determinada al 7ov/o, evitando las perdidas de

información por distorsiones o las distracciones del público por intemrpciones causadas

por un sistema de audio defectuoso mal calibmdo, además eütará que se dañe su

equipo si lo utiliza ya que lo tendrií operando en condiciones ópimas del medio y de

niveles electrónicos.

EDCOM-FEN Prógtua# 3 ESPOL



ELABOBACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA WAMICRO EMPRESA

DEDICADAALALQ UILER YMANEJO DE SISTEMAS DE AWIO PARA EVENTOS

1.4. MARCO DE REFERENCIA

El mercado de manejo de sistemas de audio para evento§ está siendo atendido por

empresas que sol distribuido¡es o rcpresentantes exclusivos en el medio de ma¡cas

reconocidas y de prestigio en el mundo del audio' Ésta es la principat ratÁn por la cual

s€ encuentran atados al uso de equipos que son generalme[te caros y celo§os al actuar

con otros equipos complementarios (que deben ser de la misma marca para obtener un

resultado óptimo).

Por otra parte al tener un sistema de sonido de ma¡ca exclusiva ( como Shure' Peavey'

etc.) los costos del servicio son elevados, lo que encasilla al cliente que puede conlrattr

estos servicios, como r¡na persona o empresa de clase alta o con ¡ecu¡sos suficientes

(altos, por lo general siempre por encima de $l '000 para pagar los servicios de audio)'

Nosotros estamos conscientes de que los equipos de marcas exclusivas úenen una alta

calidaddesonido,produciendoasíaltafidelidatl,perotámbienestamosconcientesque

para un evento con alrededor de 200 personas o mfios' una calidad que sil ser

excelenle, sea buena, es lo que buscan personas de clase media para abajo' para

emiquecer sus eventos.

De allí que nosotos pefl§amos llena¡ ese espacio con rma oferta nueva parzl ese

mercado, acostumbrado a satisfacer esa necesidad con equipos propios y operadores de

audio aficionado§ con poco o ningrm conocimiento de audio' o en el mejor de los casos

contratando a un Dj, pero teniendo al final, ¡esultados que están muy por debajo de las

espetativas de nuestros futuros clientes'

Nuestra oferta atraerá a este mercado, porque ofrecemos calidad (alta frdelidad) a un

precio razonable (que est itr dispuestos a pagar, según encue§ta tealizada por nosotros)'

Podemos ofrecer ésto mediante el uso de equipos que no tienen exclusividad en el país

(como el caso de Phonic) que son muy económicos y que pueden dar un sonido de alta

fidelidad, siempre y cuando sem correctamente caliblados, 1o caul será realizado por

nuestropersonalenbasealasnecesidadesycondicionesacústicasdellugardelevento.
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EIABORACIÓN DE W il}IAIDENEC,OUOS PARA WAMICRO EMP*ES/I
DE AUDIO PARAEWNTOS

DEDICADAAL YIW NEJO DE SISTE]I',AS

1.5. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para lma microempresa"

manejo de sistemas de audio'

dedicada al alqüler Y

1.6. OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Alurhzar el mercado y ilemris variables necesaria§ pam iniciar lm [egocro'

usando las herr¿mienlas administrativas que hemos aprendido durante la

lntroduci¡ un negocio de alquiler y asesoría de audio al mercado guayaquileño y

lograr el posicionamiento del mismo'

licenciatura

lnferir los resultados obtenidos del anáisis de meroado' para tomar decisiones

acertadas para que el negocio resulre rentable y que pueda sobrevivt en el

tiempo gracias a las decisiones tomadas

Mejora la i¡statación de sistmas de audio de nuestros clientes' mediante la

asesoria directa y personalizada para lograr un sonido de alta fidelidad

Ofrecer ase§oria y Capacitación a nuesros cüeates en todo lo referentE a sonido

de aita fiilelidaal, logrando así que ellos mismos puedan configurar un sistema de

auüo adecuadamente

Definir una metodologia de tabajo o modelos estándares para los servicios que

ofreceni la nuwa microempresa mediante el desarrolio que se realice en el

presente trabajo

BIBLIüTECA
CAMPUS
PEÑA
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EIABOKICIóN DE UN PL4N DE NEGOCIOS PA-RA WA MICRO EMPRESA

DEDICADAALALSUILER Y MANEJO DE SISTEhIAS DE AADIO PAR4 EWNTOS

2. ANÁLISIS DE MERCADO

z.t INVESTIGACIÓN DE LA PERCEPCION DEL

CONSUMIDOR

La investtgaaón sobre la perceryión det consumidor, es muy importante, ya que los

consumidores irán señatando que tipo de negocrbs se necesita en la actual¡dad.

Es difícil ¡mag¡nar mejores resultados comerciales s¡ no se cuenta con un meior

panorama soc¡a/... Y creernos que para meiorarlo, es necesarlb no sÓlo ayudar a la

comunidad a resolver una necesidad sino también fomentar su iniciativa espontánea

de organizarx y actuar autónomamente en respuesta a ofras necesrda@s.

Pensando aderuás en que úuestro negocio tambien tiene un papel importante en el

impacto ambiental, puesto que también el control de un buen audio, lograria la

disrninución de polución sonor4 puesto que segin Dotamos en el estudio de mercado

nuestros competidores no ofrecen este tipo de método (Asesoría).

Muchos clientes optan por hacer compras innecesarias para poder teDer un buen sist€ma

de audio, lleniindose de eqüpos que al mismo tiempo son dificiles t¿nto de instala¡

como manejar y que solo les servirá para arreglar ciertas molestias causadas por rm mal

firncionamiento en otro equipo.

2.2 ANÁLISIS FODA

o FORTALEZA.S

Como grupo IMA, se siente con la capacidad de poder llevar a nuesEos clienfes la

asesoría necesaria y oportuna para cualqüer tipo de evento, sabiendo que tenemos como

ventaja ante nuestros competidores el hecho de que ellos solo ofrecen la vetrta de los

equipos y muy pocas veces la instalación del mismo in situ'

EDCOM-FEN Pógina # 7 ESPOL



ELABORACION DE W PI-LNDE NEGOCIOS PARA LINA MICRO EMPRESA

DDDICADAALALSAILERY MÁNEJO DE SISTEMAS DE AWIO PARA EWNTOS

Somos una empresa irmovador4 dedicada a la Asesoria en la i¡stalación de eqüpos de

audio, comprometidos en ayudar a la personas, en maximizar sr¡s posibilidades de éxito

en sus eventos por medio del uso adecuado de la tecnología'

Nuesro personal tecnico y administrativo les ofiece una amplia expedencia y asesoda

en todO lo referente a eventos, t¿leS comO inauguraciOnes, COnferencias' eventos

politicos, semin¿rios, exposiciones, lar¡zamientos, montaje de sonido' y fiestas en

general tales como corporativas o privadas'

. DEBILIDADES

Estamos conscientes, de que como gnrpo nuevor el ingreso al mercado seni un poco

di§cil pero no inalcarzable-

Sabemos que cada uno de nuestros clientes tiene necesidades muy específicas' es por

eso que nuestras soluciones estrin pensadas para cubrir zus requerimientos especiales de

acue¡do con sus posibilidades, lo que nos debilitaría si solo es explotada una parte de

nuestros servicios en Io que respecta a nuestra capacidad instaiada tanto en equipo y

personal.

o OPORTUNIDADES

El desconocimiento de nuestros clientes en el uso correcto de sus equipos de audio'

No eústen grupos que ofrezcan iniciálmetrte nues1ro proyecto'

Dentro de las encuestas realizadas en la ciudad de Guayaquil' existe un M% de

pe$onas que estaría dispuesto a contratar los servicios de asesoría y alquiler de equipos

de audio para eventos que realice, demostrando que existe una opommidad potencial'

o AMENAZAS

Que nuestros productos sustitutos, aquellos que tienen posicionado el mercado en

ventas de equipo, consideren rentable esta idea de negocio y la implementen'

A pesar de la positiva situación en que se encuentra e[ sector' Ia posible alzz de la

i¡flación debido a los probleoras gubern^menfales, ocasionaría rma disminución en la

contratación de las horas, lo que nos provocaria tm incremento en ios precios'

BIBUCTf¿Cá

CAMPUS
PEÑA
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ELABORACIÓN DE AN PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA MICRO EMPRESA
DEDICADA ALALSAILERÍMANEJO DE SISTEMAS DE AADIO PARA EWNTOS

2.3 DEMANDA

. DESCRIPCIÓ¡¡ »AL CONSUMIDOR

Nuestos clientes senin personas o instifirciones que vayan a re?lizqt un evento en el

cual requieran u¡ sisterna de amplificación de audio y que no cuenten con el equipo yio

personal capacitado para su in§alación yio manejo.

. TAMAÑO DEL MERCADO

En Guayaquil, el 1,56% de la población pertenece a la clase económica.rrente alta" el

8,32o/o ala clase media alt4 el23,4Yo a la clase medi4 e126,44o/o a la clase media baja y

el40,28o/o ala clase baja.

Nuestro Mercado Objetivo sería la población que se encuentra entre la clase media alta"

media y media baja y baja de la ciudad de Guayaquil, independientemente del sector en

el que vivan.

PARTICIPACIÓN OOT MERCADOa

affi.¡tmcA
CAMPUS
PEÑA

Fi$rra 2-l: Participación de mercado

La figura anterior muestra de manera esquemática [a participación esperada de clientes,

de acuerdo al estudio de mercado realizado para la presente idea de negoeio.
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EILIBORACIÓN DE WPLAN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPNESA

DEDICADA AL ALSUILER Y M NDJO DE SISTEMAS DE AUDIO PARA EWNTOS

. SEGMENTACIÓN »OCUTNTTS

En la provincia del Guayas se estima que habitan alrededor ile 3'657'090 p"oo'*'' d"

las cuales el 60,79/o corresponden a la población urbana que habita en la ciudad de

Guayaquit, lo que equivale a 2'223.246 persona' Ver Anuo I Figara I Poblacid'n dc

h Pmpincia it¿l Gaayre y Figtra 2 Pobbcil1n de Gauyaquil

Debido a que el target de estudio se encuentra comprendido para per§onas entre 20 y 69

años, y de acuerdo a cifras dadas por el INEC, ésta se ha estimado en 2' 126 '27 6

personas que habitan en la Provincia del Guayas para el año 2008' si¡ embargo el dato

que nos interesa es para la población urbana de la ciudad de Guayaquil la cual

corresponde al 6Ü,79/o,lo que nos deja rm mercado objetivo por edad de l'292'622

pemorras para el 2008. Ve¡ Anext l Figura 3' Población de la Provincia del Guryas

comprendida ertre 20 - 69 rños y Figura 4' Población de Guayaquil comprendida

entre 20 - 69 años

Siendo m¡is objetivos, se ha determinado que la población para el estudio es la clase

social media y baj4 en üsta de lo cual, teniendo como referencia que la población

ubana se estima en 1'292.622 habitantes, de los cuales el 66,72Vo corresponden a las
BIBUOTECA

clases media y baja, lo que nos da un mercado final objetivo de 853'130 habitantes' I/er 66yor=
Anexo L Figura 5. Población de cl¡se media y baja de Guayaquil comprendida PEÑA

eutre 20 y 69 años

2.4 MERCADO OBJETIVO

- . DEFNICIÓN DE I}1 POBLACIÓN OBJETTVO

La población ss dsfinida como ei conjunto que rep¡esenta to¡tas las mediciones de

interés para el estuüo. Mientras que la muestra es un subconjunto de unidades del total'

que permite inferir en la conducta del miverso en su conjuto' Y por olro lado una

muestrarepresentativacontienecaracterísücasrclevantesdelapoblaciónenlasmismas

¡xoporciones en que estrín incluidas en taI población

r ciña estimads para el año 2008, basadas en el censo Poblacional y de viüenda del200l, del instituto

Nacional de Estadísticas y Cetrsos
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EI.,IBORACIÓN DE W PL,4N DE NEGOCIOS PAK4 WA MICRO EMPRESA

DEDICADA ALALQUILER Y MANEJO DE SISTEMAS DEAT]DIO PAru EWNTOS

Pa¡a definir nuesüo me¡cado objetivo potencial, se utilizará la población de la ciudad de

Guayaquil, de clase media alt4 media y media baja comprendida entre 20 y 69 años'

DEFNICIÓN DE LA MUESTRAa

cada eshrdio tiene un tama¡io muestral idóneo, que permite comproba lo que se

pretende con la seguridad y precisión fijadas por el investigador'

g1 t^maño de la muestra es{¿i en ñmción de va¡ios aspectos, entre los que podemos

menclorutr:

V¡riabilidad del parámetro a esümar, para el cual se recomienda usar datos

previos, estudios pilotos o simplemente usar un 50Yo como peor estimación

Precisión, la cual se define como Ia mplitud del intervalo de confiauza Si se

estima prevaleceocia en e1 mercado el formato será en porcentaje (70)

Nivel de Co Eanza (1 - a), el cual habitualmente se lo estima entre m 95 -

99olo, Probabilidad complementaria al error admitido a

Para el caso específico de nuestro p¡oyecto y establecer la muestra m¿is idónea en

fimcióndelnúmerodeencuestasarcahzar,,sedecidióutilizarunniveldeconfi¿nzadel

95% y un grado de sig¡ificancia del 5%. En fimción de que se conoce el número exacto

delapoblacióntarget,seutilizanílasiguierrtefórmulaparacalcr¡la¡eltamañodela

muestra tomando en consideración una población finita:

N * p * q

i2 x (N - 1) + Z2 xp * q

a

BIBLIOT

CAMP
PEÑ

N: ZZ
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ELABORACIóN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPRESA

DEDICADA AL ALQWLER Y MANE]O DE SISTEi¿4S DE AUDIO PAXA EWNTOS

n : Tamaño de ia muestra

N= Tamaño de la población objetivo a estudiar

Z= Valor conespondiente a la disEibución de Gauss para rm porceutaje de co¡fiaoza del

95%

p: Probabiüdad dE éxito, la cual inüca la probabilidad de que el encuestado esté

interesado en usar nuesEo servicio

q= Probabiiidad de fracaso

i= N{¿iximo error que se plevé coúeter

De acuerdo a Ia tabla de distribución Nor¡nal, el Valor "2" as¡¿eiado a un nivel de

confianze del 95a/o es de 1,96. En üsta de que no se cuetrta con información preü4 se

decide suponer que la probabilidad que los encuestados estén interesados en utilizar el

servicio propuesto es del 50% y por tanto la probabilidad de fracaso se ubica de tal

manera en un 50%. Fi¡almente el máximo error permisible para el estudio se define en

r.rn 5%. Quedando resumido de la siguiente manera:

n = (L,96)2
(853130) * (0,50) * (0,50)

(0,05)'z * (853130 - 1) + (L,96)z * (0,50) * (0,50)

l Tt = 384,11

+ 12. = 400

En vista de los datos mostrados anteriorrrente se concluye que se deben realizar 400

encuestas, garantizando de esta maner¿ que los resultados obtenidos muestran la

representatiüdad de la población. Las encuestas ser¿in realizadas y distribuidas de la

siguientÉ manera:

EDCOM-FEN Página# 12 ESPOL
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EL4BORACIóN DE fTN PLAN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPRESA
DEDICADA AL ALSUILER Y ]I{,4NEJO DE SISIEMAS DE AUDIO PARA EWNTOS

1 . 9 encuestas se realizar¡án a persorus del medio, y que conocen del servicio que

se oferta

2- La o1.ra pafie seni realizada aI público en general comprcndido entre las edades

target en üstintos lugares de concur¡encia de la ciudad

2.5 DISEÑO DE LA ENCUESTA

Tal como se ha i¡dicado anteriormente, para obtener la percepción de los potenciales

clientes frente al servicio que IMA plantea, se utilizo el Diseño de Enctresta que se

podrá consultar en el

Anqo 2 Diseño de la Edcuesfa P

B]B¿IOTECA

CA¡{PUS
PEÑA2.6 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

NTERP KETAC I ÓN D E KESULTADO S

Pregunta 1.- Género

En Guayaquil el 80 o/o de los eocuestados son hombres, mientras que el 20olo sol

mujeres

a Hombres I Mujeres

Figura 2-2: Gérero

Elaborado por los autores
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EIABORJICIONDEW PL4N DE NEGOCIOS PAKA UNA MICRO EMPRESA

DEDICAI)A AL ALSUILER Y MANETO DE SISTEMAS DE AUDIO PARA EWNTOS

Pregunta 2.- Edad (años)

De aeuerdo a la tabulación de datos encontramos que el 57o de las personas encuestadas

pertenece al rango de edad comprcndido enEe 15 y 19 años' el25 §/o de los cor¡sultados

seencuentraentre20y30años,el41§AdelosencuestadosseeDcuetrtraentre3ly50

años;el17%seencuenE-aenlrelos51y69affos'FinalmenteencontraÍlosqueel5Yode

los encuestados se encuentra en url rango de edad mayor a 69 años

r15-19

¡ 20 -30

r 31 -50

r 51-69

l>69

Fi$ra 2-3: Edade§

Elaborado por los autores

Pregunta 3.- ¿Reside en GuaYaquil?

EnlaciudadcleGuayaquilresideelg4Yodelosencuestados.El6Torestanteresideen

cantones cercanos a la ciuda{ ente ellos; Miiagro, Samborondón o Dunin-

¡5i r No

Figura 2-4: Resliencia

Elaborado por los autores
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EI-ABOK4CION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA MICRO EMPRESA
DEDICADA AL ALSUILER Y MANEJO DE SISTEMAS DE AUDIO PARA EVENTOS

I lmportante I No importante

Fi$re 2-5: Importancia del audio

Elaborado por los autores

Pregunta 5.- Las distorsiones de audio en un sistema, se lo considera

El 97% de ios encuestados piensa que las distorsioaes de los sistemas de audio en un

evento son realmente molestosas, mientras que el 3%o piensa que es un evento sin

importancia

r Molesto r Sin importancia

Figura 2-6: Distorsio¡¡es

Elaborado por los autores

&IqJOTECA
.Í}}IPUS
FEÑA
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Pregunta 4.- Considera que el audio en Eyentos, juega un papel

De las personas encuestadas, el 94 % piensa que el audio juega un papel importrnte,

mientras que el 6% pieñsa que no es Importante



EL4BORACIONDE T]N PLAN DE NEGOCIOS PA&4 UNA MICRO EMPRESA

DEDICADA AL ALQUILER Y MANEJO DE SISTEMAS DE AWIO PARA EVENTOS

Pregunta 6.- ¿Qué porcentaje de personas que realizan eventos con sistemas de

audio, son dueños de los equiPoc?

El 82 % de los encuestados piensa que aproximadamente sólo de un l0 - 30% de las

personas que realizan eventos con si§temas de audio son dueños de los mismos' el 87o

piensa que es r¡n rango comprendido ente ,lO al 60%, el 5 % piersa que es r¡n üügo

comprendido entre el70- 90Yoy fmdmente u1 5% respondió que no sabía'

¡ Dueños de equipos

9W.
8Wo

7Wo

6W"
so%
40%

3W.
20%

!o%
oq.

10 - 30% ¡tl'Aal60% "tO% ¿l90% Nosabe

Figura 2.7: ProPiedad de equiPos

Elaborado por los autores

Pregunta 7.- ¿Qué porcentaje de personas que realizan eventos con sistemas de

audio, saben nsarlos correctamente?

El 88 % de Ios encuestados piensa que aproximadamente sólo entre el 10 ai 30 o/o de las

l}e¡soms que realizan eventos saben utilizarlos correctameile, el 6% piensa que del 40

at 60 %, el 1% piensa que del 70 al 9Mo sabes usarlos adecuadamente. Finalmente el 5

7o de los encuestados respondió que no sabía.

a Conocim¡ento en maneio de aud¡o

LOO%

ao%

6M
+Av"

70%

w.

aa%

67"

!o% al

30%

4ü% al

6W.
70% al No sabe

9W"

-

figura 2-8: Conosirietrto eo el matreio de atrdio

Elatrorado por los autores
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EL4BORACIóN DE UN PLAN DE NECOCrcS PARA WA MICRO EMPRESA
DEDICA.DAALALSAILER Y MANEJO DE SISTEMAS DEAUDIO PAXA EWNTOS

Pregunta 8.- ¿Qué equipos se requieren en un evento típico que usted conozc¡?

El 100% de las personas encuestadas sabe que son necesarios parlantes para rm evento

típico,216persolus,quereprese¡fartun55,24o/osabequeademásesnecesariauna

consol4 y 1 08 personas que representan un 27 ,62Yo qtrc tarfiién es necesa¡ia una

computadora-

- Conoc¡m¡ento de equipos necesarios

No t¡ene idea

Ninguna

consola

Router

Computadora

Parlantes

0 100 200 300 400

,iiili 3tsUOTECA
Crh]ylPUS
PEÑA

Figura 2-9: Conocimüento d€ equipos Decesarkx

Elaborado por los autores

Pregunta 9.. ¿Se debe tener en cüenta los niveles de ruido en inst¿laciones de

audio?

El 960/o de los encuestados sabe que se debe tener eo cuenta y controlar los niveies de

ruido cuando se realizan i¡$aiaciones de audio, mientras que solo el4o/o üce que no se

debe tener eo cu€nta fue pa¡ámeto.

rsi lNo

Figura 2-10: Consideraciór de oiveles de ruido

Elaborado por los autores
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DEDICADA AL ALQUILER Y MANE"IO DE SISTEMAS DEAUDIO PARA EWNTOS

Pregunta 10.- ¿Cree usted que debería existir ¡sesoría para cualquier instalación o

compra de equiPos de audio?

El93 %de las personas encuestadas piensa que debería existir asesoria para Ia compra e

instalación de eqüpos de audio, mientras que el 77o piensa que no es necesario'

ESi rNo

Figura 2-1I: Ascsoria en mane¡o de aüdio

Elaborado Por los autores

Pregunta 11.- ¿Consideraria usted, contratar este servicio de asesoría de

instalación y control de audio?

El 84 % de las personas encuestadas estaria dispuesto a coñtrataf el servicio de

i¡stalación y control de audio, mientras que el 160/o de los mismos no Io considera

BTH,JOTECA

CA}i'PUS
PEÑA

necesano

rs¡ ¡No

Figura 2-12: hteres

Elaborado par los autores
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DEDICA,DA AL ALQAILER Y MANEJO DE SISTEMAS DE AWIO PA,RA EVENTOS

Pregunta 12.- ¿Cuánto estaría dispuesto a Cancelar por este tipo de servicio por

hora?

El 80p/" de ias personas encuestadas estaria dispuesto a paga¡ un valor de $15 por cada

hora del servicio tanto para alquiler como para asesorí4 el 14% estaría dispuesto a

pagar $10, et 4oA de la población pagaría $20 y finalmente el 2% esta¡ia dispuesto a

pagar $30 dólares la hora.

E Prec¡o

7@%

ñ%

60%

4ü/.

20%

o%

s1o s15 s2o s3o

14%

a

Figura 2-13: Precio

Elaborado por los autores

CONCLUSTONES DE LA ENCUESTA

El 84% de las persoras eúcuestadas en la ciudad de Guayaquil indica que estaría

dispuesto a contratar los servicios de asesoría y alquiler de equipos de audio para

eventos que realice, demostrando de ésta mane¡a que existe un mercado muy

potencial en la ciudad

El 80% de las personas encuestadas indlca que estaría dispuesto a pagar $15

dólares por cada hora de alquiler de equipos y el mismo precio por 1a hora de

asesoria y manejo del audio durante la realización de eventos- De ésta manera se

permite determinar el precio aceptable de ingreso al mercado
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ELABORAaóN nt aN PLAN DENEGOCIOS PARA UNA MICB.O EMPRESA
EVTNTOSDE AUDIO PARA

DEDICADA AL

11 ESTUDIO DE

OBJETIVO

resr¡ltado el siguiente cuadro'

UILER Y MANEJO DE SISTEMAS

CRECIMIENTO DEL MERCADO

Para el estudio de los niveles de crecimiento del mercado objetivo ss utilizarof, los datos

dados por el INEC O'"*** i'Censo de Población y Vivienda tlel año 2001' El

a¡uáLlisis indica que la población muestra un índice de crecimiento igual a 0'01122' Se

puede ver gráficamente dicho decimiento en e1 Anexo 1 Figura 1' Población de ia

Provincia del GuaYas'

por otra parte tomamos en consideración ros datos para la población urbana de la ciudad

de Guayaquil la cual conespond e el 60'7{'i/o de la Provincia del Guayas' lo que

equivale a 2'223.2¡+6personas Véase Arqo 1figara2' Poblaciól de la zora urbana

de la Ciudad ite Guayaquil- Se concluye que el índice de crecimiento de la ciudad es de1

0,01334.

En vista de que nos interesa rm mercado mucho mris objetivo' y para ello se ha escogido

a las personas comp'rendidas entre 20 v 69 años de acuerdo " "tU* T :i-":y""j
éste se ha estimado et 2'126'27 lpercona§ que habitan en la kovincia del Guayas' srn

mbargo e1 dato que nos interesa es para la población urbana de ta ciudad de Guayaquil

la cual correspon de at 60'7f/o'1o que nos tleja rm mercado objetivo por edad de

l'292.6?2perso¡n§, el cual ha tenido rm índice de crecimiento de 0'60494' Véase

Ax*o1fi.gura3Y1'

para finalizar tomamos eD consideración que nuestro mercado obietivo son las personas

comprendidas entre 20 y 69 años de ciase media alta media y media baja de la ciudad

de Guayaquil, y ommdo en co¡sideracién que et 58'16 % de la poblacioo de Guayaquil

se encuetrtra ubicada en las clases sociales media alta media y media baj4 nos da como

EDCOM-F"EN
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Personas coErPreDdías entre 20

meilia alta, media Y media baja

Elaborada Por los autores

y 69 rño§ de Guayaquil de elase

Figura 2-14: Poblaciór obietivo:

Figura 2-15: intlice de crecimiedo de k pobhción obistiYo

Elaborado Por los autores

#r\\
W,,

En la figwa siguiente podemos observar el comportamiento que ha tenido la población

objetivo durante los ultimos 7 años' y oomo será en los siguiente 5 afros' Como

resukado tenemos que el promedio del índice de crecimiento de 1a poblaoión se puede

ñjar en 0,02051. Dato que seni tomado en cuenta para e1 oálcuio y ias proyecciones de

losnivelesdevenlapar¿elestudiofinarrcierodelpresenteproyecto.
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2.8 POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

PRECIO

PROMEDIO
_-----------------------i'

MA

CANTIDAD

Figura ?-16: Nuestra posición en el mercado de acuerdo al precio

SONIDO

ALTA FIDELIDAD

PERSoNALIZADo Rvlclo

IMA

100 %

Figura 2-17: Nue§tra po§icióÍ etr el mercado de acuerdo ¡ nu§tro serYicio
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DEDICADAAL YMANEJO DE SISTEMAS DEAWIO PARA EWNTOS

Según observarnos en los planos mostrados' nuestra diferenciación de servicio se da por

ofrscer tm precio menor al del promedio' sonido tle alta fidelidad y servicio 100o/o

personaliz-ado.

Nuestro Mercado Objetivo sería la población de Guayaqül' que se encuentra entre la

clase media alta, media y media baja'

,o IDENTIFICACIÓN DE LA COMPETENCIA

C DIFERENCIACIÓN ESTRATEGICA

IMA se caracteriza por ofrecer asesoramiento y ejecución en la instalación de equipos y

manejo de los mismos' Como parte innovadorq permitimos a nuestros clientes el tener

un audio de alta fidelida{ evitando fallas comrmes e¡ los sistemas de audio como el

siseo, popeo, estallido, retroalimentación' humm' eco y otros parámetros para así'

oon&gurar y/o mejorar la calidact de audio que se este emitiendo por los equipos' Ver

definicion* m Anexo #7'

El tcner rm sistema de audio instalado de mmer¿ adecuada' permitirrí a nuestos clientes

disfrutar de un programa o actividad determinada al 100%' evitando las perdidas de

información por distorsiones o las disFacciones del púbiico por intem+ciooes causadas

por un sistema de audio defectuoso y/o mal calibrado' Además' evitanl que se dañe su

equipo, si 1o uüliza ya que lo tendñi oPera'jldo en conüciones óptimas del medio y de

niveles electrónicos.

VENTAJA COMPETITIYA

Íabta 2-1: Tabla de vent is comPetitiva

TlCASCARACTERIS óouperelc 1A SUSTITUTOS IMA

PRECIO ALTO
MEDIO

,NSIALA
SI
SI

NO
NO

SI
SI

EQUIPOS VENTA /
ALQUlLER

VENTA ALOUILER
ASESOR|A
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¡ BENEFICIÜ DEL CLIENTE

El cliente tendrá bien configurado e i¡stalado su sistema de audio' logrando que su

Évetrto se vea erriquecido pot la alta ñdelidad del sonido que los equipos estén

eruitienato en el lugar del evento, lo que eütani pérüdas totales o pmciales del tiempo y

de equipos que podríao dañarse por el mal uso'

COMPETENCIA FUTURA

Profesionales e Imtitr¡ciones en electrónica que se dedican a este tipo de instalaciones'

como son:

r PROSONIDO

r PRISMA

O ELECTRONERSE

Inganieros y Tecnólogos en Electrónica'

a SUSTITUTOS

Empresas que se dedican a la venta de equipos de audio' como son:

o GALLARDO

r J.D.FERALrD GUZMAN

O ELCCTRÓNICAVELASCO

O ELECTRÓNICAJ&D

r TELEREPUESTOS

. SONIPROF

¡ PARCOI#,L

a

O ESTACIONALTDAD DEL PROYECTO

Consideramos que ios meses de mayor volumen podrian ser:

r Diciembre y Enero (Graduaciones de estudiartes' Fiestas en diferentes

insütucioles por motivos navideños)

r Septiembre (Juramento de la Bandera en i¡stituciones eórcaüvas)

BIBLIOTECA

CAMPUS
PEÑA
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2.10 PRECIO

Nosotros nos identificamos por ofrecer de forma profesional Ia instalación, ejecución y

manejo de equipos de audio a bajo precio con respecto al promedio del mercado' segrm

estr¡dio de mercado realizado por nosotros con una muestra de 400 personas dentro de

nuesfro mercado objetivo. Contamos con tres diferentes servicios' con rm costo por hora

que seni de:

$15 la hora de asesoría/manejo de audio

$15 Ia trora de alquiler/instalación

$30 el alquiler Y asesoría juntos'

CadaAsesorcuentacon2cajasacústicas'rmamplificadory2microfonoscon

extensiones de 10 metros y dependiendo del evento que se realiza se contmá con más

equipos, incrementatrdo el precio por hora proporcionalmente al aumento de equipos'

Los servicios constan de:

Ase s or a¡ni e nt o / manej o de audio

ts Visitas al lugar del evento'

FLevantamientodedatos(rire4acústicadellugar,ubicacióndelpúblico'etc')

) Chequear materiales y equipos de auüo'

F Capaoitación al clienle para el manejo del equipo de audio'

D Conñguración óptima del sistema de audio'

F Personal capacitado puede estar presente durante todo el evento' si así 1o desea

el cüente, y manejar el sistema de audio'

Alquiler/instalación

ts Personal capacitado pam la instalación y calibración del sistema de audio'

F Alquiler tle equipos de audio y/o adicio¡ales'

As e s or omi e nt o y Atquil er ( ej e ctci ón )

F Visitas al lugar del evento'

F Levantamiento de datos (rfoea acústica del lugar, ubicación del público' etc')

F Chequear materiales y equipos de audio

F Personal capacitado para ia inst¿lación del sistema de auilio'

F ñquiler de equipos de audio adicionales'

F Opetación o manejo óptimo del sistema de audio'
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UTLERYMANEJO DE SISTEMAS DEAWIO PARAEWNTOS
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2.11 COMERCIALIZACIÓN

. PUBLTCIDAD Y PROPAGANDA

ffi

BIBUOTECA

CAMPUS
PEÑAINSTALAC¡ÓN Y MA NEJO DE AUDIO

Figura 2-1E: Logo de microemPrc§a

Esft at e gi as de Dublicidad

Se considra como principal estrategia para lograr el posicionamiento eÚ el mercado: la

diferenciación. Por esto, se han planteatlo y adoptado ideas claves que permitan alcarrar

esta meta por medio de Ia meto'dologia propuesta-

Marcar la diferencia se rehere en presentar al cliente una serie de servicios específicos

que le permitan preferimos; se pretsnde innova¡ en atención al cliente (cumplimienro y

buena atención), facilitándole la realización de sus trabajos a precios cómodos'

rr mre .§ d

Radio, prensa y televisión' Identificar emisoras' canales y periódicos regionales'

nacionales, para promovsr los servicios de Ia empresa cr¡ü crIñas o reportajes

comerciales de gran imPacto'

Medios impresos' Se utilizaá la pro'ducción de publicaciones de información masiva

como 1o es la presentación del portafolio de servicios y tarjetas de presentación' las

cuales ayuda¡an a drle a Ia emprcsa un esilo y una imagen que se posesionarán en el

mercado

Par¿ la realización de la difusión de la difusión de la idea de negocio' ésúa se la hani a

través de medios de comunicación escúta como 1o es Diario El Universo' Ver Anexo 3'

Cotización Diario El Universo
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ELABORAaóN nn uN PLAN DE NEGOCIOS PARA WAMICROEMPBESA
DE SISTEMAS DEA UDIO PARA EI¡ENTOS

DEDICAD,+AL Y MAI,{ETO

3 ANALISIS TÉCNICO

3.1 PERSONAL TÉCMCO REQUERIDO

El puesto de trabajo o cargo a buscar personal' es el de "Asesor"' y se contratará 3

püsonÍ¡s que cumplan con el siguiente per:El:

Tecnólogos en eleotrónica o equivalente' con sólidos conocimientos de:

. Manejo de equipos de audio analógico y digitai

. Instalación de sistemas de audio

¡ F.cualización de salas

o Dominio en e1 uso de RTA

.Buenestadofisico,paracargarlosequiposyentregarlos/instalarlos

. Maltenimi€nto y reparación de sistemas de audio y computación' ya que

cada asesor será responsable de mantener en buen estado y

fimcionamiento, los eqüpos de audio y computaciótr que sÉ le entregum'

32 DESCRIPCIÓN DE LA TECNOLOGIA

REOWRIMIENTO S r'zc¡'t t c O s

Usaremos los siguientes equipos de sistemas de audio:

. Ampiiñcadores de potencia monofónicos de 100 W RMS en adel¿ote

Mezcladoras tle 2 canales en adelante

Ecualizadores monofónicos

Cajas acusticas pasivas de 200 W RMS en adelante del tipo BASS REFLEX

SNAKES y cables de audio con longitudes de 10 m en adelante

Micrófonos din¡á.rnicos rmidi¡eccionales cardíodes de alta impedancia

Computadores con programa Virtual DJ' SIA SMAARTLIVE y MP3

AudÍfonos

Adaptadores RCA a PLUG PHONE monofónico

RTA Sreferiblemente el PAA3 de PHOMC)

3lMJ{ITLTCA
.D*}NPUS

PEÑA

a

a

a

a

a

a

a
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DE AADIOPARA EWNTOS
DEDICADAAL YMANE]O DE SISTEMAS

a EQUIPOS

o DATOS TÉcNtcos DE Los ESUIPOS

Caia acustica de 8" 400 W Bass Reflex'-

Es el tipo de caja mris "o"Á' ¡*t a la e'aiasellada' Consiste en una caja cerrada

parcialmente llena de material absorbente' pero con un tubo con salida al exterior'

Este tr¡bo tiene la fi¡nción ofrecer ser t¡rra resistencia efitre aire del interior y del exterior'

y hacer que, por la elasticidad del aire y la resistencia al pasar a través del conducto' se

contenga la salida y entrada de aire y que no se produzca cancelación sino ¡efuerzo de

las bajas frecuencias'

Hay dos fenémenos: una caja abierta (masa) y una resistencia rmida a un volumen de

aire, que se aproxima a r¡u voh¡men cen-ado (elasticidad)' Tiene como caracteústica

principai su buen rendimiento efi graves' causado por rma frecuencia de corte meüor que

en las cajas selladas, pero tiene el problema que la pendieote de atenuación de su

respuest¿ es muy alta: 18-24d8/Oct'

l,as ventajas son zu buen rendimiento y extensión en grurves y su capacidad para

manejar grandes SPL sin distorsión'

Los problemas son que Ia pendiente de atenuación es muy alu" y que ouando se trabaja

por debajo de Ia fiecuencia de corte de la caja' el aire contenido en el conducto ya no

actúa como resistencia' y el altavoz es como si estuviese fi¡ncionando al aire libre' Esto

puede causar que se sobrepase la excr¡¡sión rnáxima del diafragma y que se rompa el

Tabla 3'1: List¿do de equiPos junto con ius cantidades y precios.

woofer. Ver Anexo 4' Figura 1

450$$75
Acústica Reflex.Bass400wodeCd¡aunidb 200$$ 100MONOWRMS00IofAmplificadun¡d..)

200¡$ 200MONOWRMS200unid1
50$50üRollo de cable #12 de '100 m. Para

audio)mts1 t065$m01deeléctficaExtensiÓnunid7 I$4$tomacorientes-conRegletaunid.2 60$$ 15Boom,@nmbrofonoPedestal paraunid4 120$?0$REtvoxP (SHUM¡crofonounid.6 20$5$pafaSoporteunid4 50$$s0
Cable con conecbres-@la1 30$30$
Caia con henamientas.c4a1 10$10$
Multímetro.unid1 1 ,200$$ 400
RTA PAA3unid.3
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¡ Potencia de salida real 100 W

r canales con entrada XLR o PLUG PHONE Yi" cor- ecualizador de 2 bandas'

nivel de volumen adicional a parte del control maestro y control de efectos

1 canal de entrada y salida RCA L-R con eontrol de volumen adicional a parte
DELAY.

del control mestro'

. Control maesfo de volumen y efectos DEI-AY

r Carnl INSERT para efectos extemos'

. 2 salidas para parlantes de 4 - 8 ohmios'

Ver Anexo 4. Figura 2

Micrófono PIVOX (SHURE)--

r Microfono del tiPo dfuimico

. Unidireccional

. Patrón de re§puesta polar Cardiode

o Tra¡sductor de bobina móül n¡arca SHURE

. Alámbrico

Ver Arexo 4. F igura 3

Multímefro.-

. Analógico o digital

. Capacidad de Voltímetro

. Capacidad de Óhmetro

. Medidor de continuidad con BIP

r Medidor de semiconductores

Ver Anexo 4. Figura 4

_M NI

. 200 W reales de Potencia de salida

r Salida para 5 parlantes de 4 - 8 ohmios

S
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6 canales XLR o PLUG PHONE /c" ' con ecualización de 2 bandas'

direccionamiento de salida' control de volumen a parte del cotrtrol maestro y
a

control de efectos'

. Procesador con efectos

o Conector para Pedal de efectos

r Ecualizador gníúco general de 7 bandas

o Er¡trada/Salitla RCA de grabadora

o Enlrada auxiliar

¡ Salida de monitot

o InternrFor Pa¡a micrófono capacitivo

. Ca¡al INSERT para efectos extemos

Ver Anexo 4 Figura 5.

de PH C

. Del tamaño de la Pahna de la mano

r Livi¿no

e A¡alizador de espectro audible de 3l bandas

o Frícil oper¿ciótr

¡ Micrófono de ambiente incorporado

. Generado¡ de ruido blanco y señal senoidal

o Cálcúo de condición sonora de ambiente de un solo boton

¡ lnterface USB, para trabajo en tiempo rcal con un PC

r Batería de 7 horas de uso infulterrümpido'

Ver Anexo 4 Figure 6

33 E§PACIO FISICO

CONDICIONES POTENCIALES DE LOCAL PAK4 ESruDIAR
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. Llbicacióngeogr¿ifica

Pensamos en un local de fácil acceso y parqueo, para poder embarcar y desembarcar los

equipos. En cuanto al lugar donde debería estar el local' puede ser en el centro de a

ciudad.

. Tamaño de local

El lugar elegido para la oficina debe de tener un á¡ea de entre 30 y 50 metros cuadrados'

que se distribuinin en cubículos de atención a los clientes, afuinistración y bodega de

equipos.

¡ Facilidades de Eaosporte

El taller debeni esta¡ ubicado sobre una avenida o calle que permita parqueo' cerca de

donde se coaecte fácilrnente al sistema vial de Guayaquil'

. Situación laboral de la localidad

El personal que labore en el taller estará amparado por e1 código tlel rabajo y por la

legislación tte segwidad social ügente. Se paganá rm srcldo de $200'oo por 32 horas de

trabajo a la semana y $2,oo la hora por evento fuera de su hora de trabajo'

. Tipo de consEucción

El local debe ser de cemento y contar con todas las seguridades y servicios brisicos

instalados. lnicialmente seni alquilado y con el tiempo, segri'n el capital del negocio

podria ser propio.

r Servicios Especiales

No se requiere de servicio especializado, aprte de los servicios brásicos

o Ventilació¿ e ft¡mioación

La ih¡¡ninación seni la del local (focos incmdescentes o fluorescentes). La instslación

electrica debe tener en su caja de control, Breakers de l0 amperios para las pruebas de

sonido que se hagao cada cierto tiempo' l¿ ventilación debe ser con aire acondicionado'

principalmente por car¡sa de Ias computadoras

¡ Vías de acceso

I¿ oficina estará en una zona plenamente u¡banizada, por lo tanto' no se necesita

construi¡ vías de acceso especiales.

. Servicios higiénicos

La oficina debeni contar con 1 o 2 baños que senán ufilizados por los clientes y ios

integrantes de IMA.

BIBUüT¿Cá

CAMPUS
PEÑA
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ELABORACIóN DE W PLAN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPRESA
DE AWIO PARA EWNTOS

DEDICADAAL YMANNO DESISTEMAS

4. ANÁLISIS ADMINISTRATIVO, LEGAL, SOCIAL Y

AMBIENTAL

4.1 axÁr-¡srsArlMrMSTRATrvo

o ORGANIGLAW

IMA se constituini como lma microemp'resq la misrna que estani conformada por tres

socios gestores y accionistas; Luis Arce Vera, Celso Jiménez Carrera y Zulerna Chalén

Aguilm,|g5qna|esestaránligadosdi¡ectamenteconlaAdministracióndelmismo.

AdemáE se contará con la participación de 2 tecnólogos en electrónica que

desempeñanán las fimciones de Asesores.

Ver Anexo 5.- Organigama

Este organigrama permite aclarar cuáles serán las personas que se van a encargar del

manejo de la empresa durante su período operacional' En los cuadros siguientes se

detallan las fimciones que vm a desempeñar, los requisitos Decesarios para ocr4ar cada

cargo y las herramienlas empleadas para el desarrollo de las diferentes labores'

La poütica salarial señi defitrida de acuerdo a lo establecido en el documeoto de:

CODTFICACIÓN DEL CÓDIGO DEL TRABAJO.

Codiñc¿ción 17, Registro Oficial Suplemento 167 de 16 de Diciembre del 2005'

Tanto para los cargos administrativos como Para los cargos tócnicos defrnidos en el

írntenof orgamgfama

DESC NPCIÓN DE CARGOS ADMINISTRATIVOS

Las ftmciones técnicas en empres{§ de alquiler y consultoría responden al tipo de

servicio que pre§tan y a una estructura jenárquica de diferentes niveles profesionales'

que a $r vez dependen de la experiencia acumr¡lada y de la preparación académica A
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cad¿ nivel corresponde ñrnciones tecnicas específicas' La categorización común puede

ser resumida como sigue:

Nombre
del

cargo
f,'unciones Eerr¿mientas Requisitos Costos

Jefe
Admi¡istrativo

l. Jefe de
Personal

2. Tr¿mita¡
selección de
personal.

3. Conceder
perrnisos y
licencias al
personal de
la empresa-

4. Estudiar
situación de

mercado.
5. A¡¿liz,x

pronósticos
de ventas.

6. Visitar
clientes

Computador.
Fa¿

Equipo de

A¡chivo

I Profesional en

A&ninistr¿ción
2- Conocimiento

s en manejo
de utilit¿rios

$ 210
por mes

BIBIJOTECA

CAMPUS
PEÑA

Jefe
Financier',o

1. Jefe Contable
2. Manejo

Cont¿ble de

la empresa
3. Analizar

opornrnidades
De creditos.

Computador,
Equipo de

Archivo

l. Pmfesional en
Contad¡rí¿-

2. Experiencia
de tres (3)
años.

3. gs¡6simiento

s en manejo
de utilit¿rios

$ 210
por mes

Jefe Técnico I . Tr¿mitar
selección de
personal.

2- Coordinar
las
actividades
operacionale
s

3. Coordinar
Maatenimie
nto de
Equipos

Computador,
Equipo de
Archivo

1. Profesional en

Tecnología
Electrénica

2. Experiencia
en el manejo
de audio de 2

años mínimo
3. Conocimiento

en manejo de

utilitarios

3210 por
mes

EDCOM-FEN Págino # i5
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EIABORACIóNDE WPLAN DE NEGOCIOS PAKA WAMICRO EMPRESA

DE SISTEMAS DEA UDIO PARAEWNTOS

o

DEDICADAAL

DESCKIPCIÓN

YMANEJO

DE CARGOS rÉcutcos

Herrxnisntas
hásicas de

elecfónica de

audio analógico
y digital

Computador"
Equipo de

A¡chivo

Nombrc
del

cargo

Asesor
Tecnico

Contador

Secret¡ria

1. Manejo de

equipos de

audio
analógico Y
digital

2. Inst¿lación de

sistemas de

audio
3. Ecu¿lización

de s¿las

4. Dominio en el

uso de RTA
5. Buen estado

fisico, para

cargar los
equipos y
entregarloJins
talarlos

6. Mantenimient
odePCsY
equipos de

audio

Funciones

1. Manejo
Contable de la
smpresa.

2. Analíza¡
oportunidades
de créditos

i. Recepcionista
2- Asistencia a

todos los
c¿¡rgos

Costos

s 210
por mes

$200

s200

Herramientas Reqnkitos

l. Profesiooil
Tecnologia
Eleckónica con

conocimicntos de

Audi,o aralégico
y digital

2. Conocimientos
en rnanejo de

rltilitarios

l. Contador Público
AutoriEdo

2. Experiencia de al

menos 2 años

L Minimo
Bacbiller en

Secreü¡iado

gerenciales

Bodeguero l Disposición Y
manejo de

equiPos
2. Actualizacióa

de inventarios

l. E4erielcia de al

menos I año en

manejo de

Bodegas

DescriPción de cargos téctrico§

s200
Equipo tle
Archivo
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DEDICADA AL ALQUILER YMANETO DE SISTEMAS DEAUDIO PARA EVENTAS

Deacuerdoaloestablecidoporlal.ey,seestableceráDcontratosdetrabajoconcada

rmo de los empleados, los cuales estar:án aprobados por Inspectoria de Trabajo' Cada

rmo de las persoras contará con el sueldo y los beneficios de Ley establecidos por e1

Código de Trab{o.

4.2 ANÁLISIS LEGAL

. LEGISLACIÓN RELACTONADA CON L4S MICROEMPRESAS

Untemarecurretrtee1Icruntoalalegislaciónsobrelamicroernpresaeselaltonivelde

informalidad de las mismas- Generalmente, las microempresas no cuentan con las

licencias municipales requeridas, no registran a sus empleados en la seguridad social' ni

reportán sus dveles de ventas a la arforidad impositiva'

El empleo de la microempresa se relaciona por definición como empleo en el sector

informal, porque ia mayoria de las veces los empleados de la microempresa no se

encuen¡'an anotados en los regis¡os oficiales del ministerio de trabajo, ni registrados en

la seguridad social, ni tampoco en el Servicio de Renfas Inte¡nas (SRI)' Esto se debe en

parte a que los costos asociados a regi§trarse (pago de impuesto, inscripciones' tasas'

etc.) son muy altos y también porque el proceso es complicado y tedioso'

Según el Banco Mrmdial, iniciar un negocio en Ecuador requiere cumplir con tnimites'

que iocluyen:

1. Certificado de depósitos en ei banco

2. Registros en la Superinfendencia de Compañías

3. SRI

4. Crimara de Comercio

5. Registro Mercantil

6. Seguridad Social

7. Ministerio de Tra@io Y

8. Municipio, entre otros-

t-\

BIBLIOTI.](]A

CAMPI]S
PEÑA
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EIABORACIÓN DE W PI.AN DE NEGOCIOS PARA UNA MICRO EMPRESA

DEDICADAALALS UILER Y MANE.TO DE SISTEMAS DE ATIDIO PARA EWNTOS

para realizar estos trámites un empresario se demo¡a en promedio 69 dias hábiles, y el

costo asciende a US$ 2.200.2

Cuarenta y seis fuentes locales indica¡ que los procesos de constitución de empresas en

!,6rrad¡¡ han mejorado consistentemente' "El tiempo promedio para constituir tura

empresa a través de los mecanismos de Ventanilla Única (VU) d" las Cámara de

Comercio de Quito y tle Guayaquii y del Centro de Atención al Usuario de la

Superintendencia de Compañias (SC), es de 30 üas como m¿íximo y 15 en promedio' El

modelo de VU prcvé la prestación conjrurta de servicios de varias instituciones públicas

como la SC, el IESS, municipios e instituciones privadas como las Crir¡aras de

Comercio. [¡s Centros de Atención al Usua¡io son iniciativas de la SC donde la

prestación de los servicios se reúliza en menor tiempo gracias aI uso de inforrnación en

linea Estos pilotos se concentra¡ en las grandes ciudades como Quito y Guayaquil"'

Ecuador se ubica entre los paises de América t¿tina con la mayor proporción de empleo

no agricola informal (57,6%),luego de Paraguay (62,9o/d), Colombia (59'9%) y Peru

(587o), segúul datos de la Oficina Intemacional del Trabajo (OIT)' Esta clasificación

divide al empleo no-agrícola en formal e informai; el primer grupo incluye a los

empleados de1 sector público y de las empresas privadas con más de seis empleados'

mienlras que el empleo i¡foÍnal está compuesto por los trabajadores independientes

(excepto los administrativos, profesionales y técnicos), empleados domésticos y

microemp,resarios(hastacon5empleados)-S€griinlasestadísfrcasdisponiblesdelaOlT'

en los ultimos años el empleo informal muestra una tendencia creciente en Ecuador

IÁS EMPRESAS SEG(N SU ESCAIA

¡ íqD

2 Banco Mrmdial, Corporación Financiera lntemacional, www'doingbusiness'org'

i www.comrmidadmdfu a.org
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Empresas de hecho: son aquellas que se constituyen sin necesidad de cumplir ninguna

soler¡nida4 puesto que no existe ley que determine algún tipo de obligación para su

constitución. También conocidas como microemPresa'

Existen varias instancias a traves de las cuales el microempresario podía formalizarse,

entre ellas:

Registro en el Servicio de Rentas Intemas (SRI), licencias y permisos municipales' y }a

Inscripción en la seguridad social.

a

CONSTITUCION

Tabta ,t-3: Requisito* Pare la constitEción d€ [na

Ninguno

. Toda actividad económica

puede desarrollar su

actividad como EmPresa

Civil, paa lo cual

necesitamos llenar el

estatr¡to de constitución Y

reconocetlo ante un juez de

1o civil.

. Escritur¿ pública de

la compañía;

. Aprobación en ta Superintendencia

de Comlañías;

. Depósito de un monto de dinero en

una cuenta Bancari4

. Inscripción en el Registro

Mercantil ;

. Los tipos de sociedades

mercantiies son: nombre colecüvo,

comandita simple, responsabilidad

limitad4 mónima Y economía

mirta.

constitución de

EDCOM-FEN Pdgina # 39
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FUNCIONAMIENTO

Tabla ,l-4: R€quisito§ de funciotramieEto de una emprtsa segin §lt tipo

Para obtener el RUC se requiere:

. Cedula de identidad;

. Recibo de agua, luz o teléfono;

. Llenar formulario

,'Es rm instrumento que tiene por función registrar e identifica¡ a los contribuyentes con

fines imposiüvos y como objetivos proporcion'r infonnación a la administración

tributa¡ia"

Esfán obügados a i¡scribirse todas las persoras naturales y jurídicas' nacionales y

extrar{eros, que inicien o realicefi actiüdades económicas en forma permanerite u

ocasional o que sean titr¡lares de bienes o de¡echos que geDeren u obtengan ganancias'

beneficios, remuneraciones, honomrios y otras r€Útas sujetas a tribtrtacién en el

Ecuador

Et plazo para inscribirse es de TREINTA DIAS contados a partir de la constitución o

iniciación de las actividades económicas.

. Registro Único de

Contribuyentes;

. Patente;

l' Oepenai"nao a" la

actividad, requiere del

permiso sanitario Y

otros.

. RUC Y Patente Para

empresas Permanentes.

. Ninguna para

actividades de corta

duración, como comPra

venta de 1 vehículo.

. Registro Út ico de

Contibuyentes;

. Patente;

¡ Dependiendo de la actividad

requiere del Permiso

Sanitario;

. Debe afiliarse a wra de las

ciirnaras dependiendo de la

actividad.

EDCOM_FEN Página #10
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TRÁMITES MT]NICIPALES

SOLICITLID PARA REGISTRO DE PATENTE: Personas juridicas

Requisitos generales

1. Formulario "Solicitud para Registo de Patente Personas Jmídicas"'

2'original(paraverificación)ycopiacertificadadelosEstadosFinancierosdelperiodo

inmediato anterior al año de registro de la Patente Municipal, con la fe de presentación

de la Superintendencia de Compañias o Bancos, segun el caso'

3.originalycopialegibledelacéduladeciudadaníaydelnombrarnientoactualizado

del Representante trgal.

4. Copia legible del R.U.C' achuiizado de la Compañia'

5. Copia de la Escritura de Constitución (cuando es por 1ra' vez)'

6. Copia legible del Comprobante de Pago de Patente del año anterior'

7. Original (para verificación) y copia legible de la Declaracióo y Comprobante de Pago

del Impuesto del 1.5 por mil del año correspondiente @ara renovación de Palente)'

Pasos del trámite:

1. Solicita¡ el formulario 'Registro de Patente Municipal Personas Jr¡rídicas" en las

venaniüas de Patente de la Di¡ección Financiera @loque noroeste 2, Palaeio

Municipal, planla baja). La Tasa de T¡ámite para el pago de Patente se ineluinl eo el

Comprobante de Pago de dicho impuesto.

2. Llenar la solicitud a mriquina o con letra clara

3.Adjuntaralasolicitudtodoslosrequisitosindicados,colocarlosenunacarpetay

entegarlaerrlasventanillasdePatontedelaDirepciónFinanciera(bloquenoroeste2,

PalacioMunicipal,plantabaja)dondeseleentregarálaliquidacióncorrespondiente.

(No se aceptará documentación incomFleta o ilegible)'

4. Cancelat en las ventanillas de Recaudaciones (bloque noreste 1, Palacio Municipal'

planta baja) el valor del impuesto'

Nota: [¿ ca¡rcelación del tributo se efectuará en forma i¡mediata a la presenlación de

los requisitos.

EDCOM_FEN Pdgiru # 11 ESPOL
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osTENctÓN DE TASA DE IIABu-naüÓtq: Primera vez

Obj etivo/Acerca del tnlmiter

se registraná al solicitante el tipo de establecimiento a colocar, para su respectivo cobro.

Requisitos:

1. Tasa única de tnámite.

2. Solicitud para habilitación de locales comerciales, industriales y de servicios.

3. Copia de la cedr¡la de ciudadanía

4. Copia del RUC.

5. Copia del nombramiento del representanle legal (personas jwídicas)'

6. Ca¡ta de autorización para la persona que realice el trií'mite'

7. Copia de la patente del año a tramitar.

8. Copia de predios urbams (si no tuviere copia de los predios, procedeni a entregar la

tasa de tnámite de legalización de terrenos o la hoja original del censo)'

9. Croquis bien detallado donde est i ubicado el negocio'

10. si fuere compañía, sólo agregar nombramiento del representante legal con Ia copia

de la cédula de ciudadania del mismo.

Pasos del trámite:

l. En caso de no existi¡ ningrin cambio en relación a la tasa anterior, presentar

original o copia del ultimo pago de la tasa de habilitación o registro de pateote'

er las ventanillas de recaudaciones (bloque noreste 1, Palacio Mrmicipal, planta

baja).

2. Cancelar la tasa de habilitación.

3. Visita de los fimcionarios de la Di¡ección de Vía Pública'

4. Procedimiento intemo: Ve¡ificación de documentación y anáüsis'

El solicitante deberá regresar en un plazo de 5 a 30 días laborables, dependiendo de ia

actiüdad comercial o tipo de negocio, en las ventanillre 4142 @alacio Mruricipal,

planta baja).
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Nota: Si el dueño del establecimiento cambiafe el tipo de actividad comercial, tendñi

que acercarse a la Dirección de Uso del Espacio y Vía Pública i?alacio Municipal'

Pasaje Arosemena) para §u respectiva rectiñcación.

OBTENCIÓN DE I.A TASADE SER\ICIOS DE PREVENCIÓN CONTRA

INCENDIOS

1. Si el tnimite lo realiza personalmente, adjmtar copia de la cedula de ciudadaní4

o, autorización por escrito pam la persona que realizani el tnimite adjuntado fotocopia

de las cédulas de ciudadanía de quien autoriza y del autorizado más copia del

nombramiento si es de Cia-

2. Copia completa del RUC @egistro Único de contribuyente) donde conste el

establecimiento con sr respectiva dirección y actividad

3. Original y copia de la Calificación Artesanal en caso de ser artesaDo-

4. Original y copiá tle la factlra actnhzaÁa de compra o recarga del extintor' la

capacidad del extintor va en relación con ia actividad y ritea del establecimiento

(mínimo 5 libras).

5. Para venta de Gas (traer autorización de Hidrocarburo actualizada)'

6. Para venta o reparación de a¡mas (traer autorización del Comando Conjunto)'

EDCOM-FEN Pdgina # 13 ESPOL
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43 ANALISIS SOCIAL

El proyecto conEibuini con la generación de empleo tanto directo como indirecto,

también seriá competencia de otros negocios afines lo cual conlleva al mejoramiento de

la calidad, donde el m¿iLs beneficiado será el cliente.

Contribuini con asesorías a las personas para que teogan rm evento con sonidos de alta

fidelidad sin provocar ruidos que ayuden con la polución ambiental

METODOLOGiA

Este informe fue elaborado luego de una exlensiva revisión bibliogrifica y

documentación secundaria de prlginas web, así como tambiétr la participación en foros

de discusión y reuniones sectoriales.

Se realizaron enfevistas a los diferentes actores del sector para conocer sn visón sobre

la microempres4 los desafíos, las opornrnidades y porspectivas'

4.4 ANALISISAMBMNTAL

IMA no generará un impacto simificativo en el medio ambiente, en primer lugar porque

es una microem¡xesa y en segrmdo lugar porque estar¿ ubicada en el perímetro r:rbano.

No se utiliza¡rin maquinas a base de combustible como para pensar en las medidas

preventivas del caso, por esto, no afectaní Ia flora y la faunA tampoco acarreañí o

generani re§duos tóúcos o contaminantes.

IMA, se regirá aI modelo de la t.ey de Gestión Ambiental para la Prevención y Control

de la Contaminación Ambiental [5], emitida por el Ministerio del Ambiente [6], para los

métodos y procedimientos destinados a la determinación de niveles de ruido en el

ambiente, así como disposiciones generales en lo referente a la prevención y contol de

ruidos y medición de estos niveles para la evaluación de vibraciones en edificaciones.

BIB¿IOTECA

CAMPUS
PEÑA
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. DEFINICIONN

Paraelpropósitodeestanormaseconsideranlasdefinicionesestablecidasenel

Reglamento a la Ley de Prevención y Coatrol de la ContaminaciórL y las que a

continuación se indican:

Decibel (dB)

unidad dimensional utilizada para expresaf el logaritmo de ia razón entre una cantidad

medidayunacanüdadderefereficia.Eldecibelesutilizadoparadescribirnivelesde

prcsión, de potencia o de intensidad sonora.

Fuenfe Fija

En esta noIm4 la fuente fija se considera como un elemento o un coniuoto de elementos

capaces de producir emisiones de ruido desde wr inmueble, ruido que es emitido hacia

el exterior, a traves de las colindancias del predio, por el aire yio por el suelo' La fuente

fija puede encontrarse bajo la responsabilidad de una sola persona fisica o social'

Nivel de Presión Sonora

Expresado en decibeles, es la relación entre la presión sonora siendo medida y una

presión sonora de rcferencia, matemáticamente se define:

pN1

Donde P es la presión sonocr expresada en pascales ()'l/m ) y P o : 20
m

Receptor

Persona o personas afectadas por el ruido'

Respuesta Le*a

Es la respuesta del instrumento de medición que evalúa la energía media e¡ un intervalo

de un segundo. Cuando el instrumento mide el nivel de presión sonora con respuesta

ienta, dicho nivel se denomina NPS knto. Si adem¡is se emplea el filtro de ponderación

A" el nivel obtenido se exprcsa en dB(A) t€nto.

EDCOM-FEN Pógina # 15 ESPOL

ELABORACION DE UN PI-AN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EM?RESA

DEDIC)DA AL ALAtnLiR y MANEto DE fiIST:EM1g DE AwIo PARA Éw\'ros

SPL - 20 LOG ;,
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Raido Estable

Es aquel ruido que presenta fluctuaciones de nivel de presión sonora' etr un ft¡ngo

inferior o igual a 5 dB(A) Lento, observado en r¡n período de tiempo igual a rm minuto'

Ruido Fluctuante

Es aquel ruido que presenta fluctuaciones de nivel de presión sonora" etr un firngo

superior a 5 dB(A) Lento, observado en un período de tiernpo igual a un minuto'

Ruido Imprevisto

Es aquel ruido fluctuante que presenta una variación de nivel de presión sonora supenor

a 5 dB(A) I-ento en un i¡tervalo no mayor a un segrmdo'

Ruido de Fondo

Es aquel ruido que prevalece en ausencia del ¡uido generado por la fuente objeto de

evaluación.

Vibración

Una oscilación en que la cantidad es un panfunetro que define el movimiento de un

sistema mec¿furico, y la cual puede ser el desplazamiento, la velocidad y la aceleración'

7.ora Hospitaknia Y Educatita

Son aquellas en que los seres humanos requieren de particularcs condiciones de

serenidad y tranquilidad, a cualquier hom en un día'

Zona Comercial

Aquella cuyos usos de suelo permitidos son de üpo comercial, es decir' áreas en que los

seres huDanos requieren conversar, y tal conversación es essncial en el pmpósito del

uso de suelo.

EDCOM-FEN Página # 16 ESPOL

Zona Residencial

Aquella cuyos usos de suelo permitidos, de acuerdo a los instrumentos de planificación

territorial, cotrespouden a residencial, en que los §eres humanos requieren descanso o

dorrnir, en que la tranquilidad y serenidad son esenciales'
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hna lndustrial

Aquella cuyos usos de suelo es eminentemente industrial' en que se requiere la

protección del ser humano contra daños o pérdida de la audición' pero en que la

rccesidad de conversación es limitada'

Zonas Mixtas

Aquellas en que coexisten varios de los usos de suelo definidos anteriormente' Zona

residencial mixla comprende mayoritariarnente uso residencial' pelo en que se presentan

actividades comerciales' 'l§na rirt,- comercial comprende utr uso de sueio

predomina[teme[te comercial, pero que se puede verificar la presencia' tímitada' de

fábricas o talleres. Zona mixt¿ industrial se refiere a una zona con uso de suelo

i¡dusfial predominante, pero en que es posible

comerciales.

encontrar sea residencias o actividades

r-$

RESUISITOS

ruido eu diferentes zouas urbanas

BITILIOTECA

CA M PTJS

PE,NA

Niveles m¡íximos permisibles de ruido

Los niveles de presión sonora equivalente' NPSeq' ex¡rresados en decibeles' en

ponderación con escala A' que se obtengan de la emisión de una fuente fija emisora de

ruido, no podnfur exceder de los siguientes valores:

EQUTVALENTENTVEL DE PRESIÓN SONORA

NPS eq [dB(AI
TIPO DE ZONA SEGúN uso DE

§UEI,O
DE zOHOO A 06H00DE O6HOO A 20H00

HORARIOS
3545

Zoua hospitalaria Y educativa
4050

Zona Resideocial
45557¡na Residencial mi¡1a
5060

Zo¡¡a Comercial
5565

Zona Comercial mixta
657fJ

Zona Indusúial

EDCOM-FEN
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Losmétodosdemedicióndelniveldepresión§onoraequivalente,ocasionadopor¡ma

fuente fij4 y de los métodos de reporte de resultados' serán aquellos fijados en esta

nof1na

para fines de verificación de los niveres de presión sonora equivalente estipurados en la

Tabla 1, emitidos desde la fuente de emisión de nridos objeto de evaluación' Ias

mediciones se ¡ealizaún, sea en ra posición fisica en que se rocalicen los receptores

extemos a la fuente evaluada, o, en el limite de propiedad donde se encuentra ubicada la

fuente de emisión de ruidos'

En caso de qr¡e una fuente de emisión de ruidos desee establecerse en rma zona en que

el nivel de ruido excede, o se encuentra csrcano de exceder los valores máximos

permisibles descritos etr es'ta norma, la fuente debeÉ proceder a las medidas de

atenuación de ruido generalmente en la práctica de ingenierí4 a fin de

alca¡zat ctrmplimiento con los valores estipulados en esta norma' Las medidas podrfur

consistir, primero, en reducii el nivel de n¡do en la fuente' y segrmdo' mediante el

control en el medio de pmpagación de los ruidos desde la fuente hacia el límite exterior

o lindmo del local en que fuacionani la fue'Íe' La aplicación de r¡na o ambas medid¿s

de reducción constani en la respectiva evaluación que efectr'rará el operador u

propietario de la nueva fuente'

Consideraciones generales:

I¿ Entidad Ambiental de Coatrol otorgani la respectiva ar¡tori zlr:ión o cúterio favorable

de ñmcionamiento para aquellos locales come¡ciales que utilicen arnpiiñcadores de

sooido y otros dispositivos que produzcan ruido en la vía pública'
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5. ANALISIS FINANCIERO

5.1. II\TVERSIOhIES EN EL PROYECTO

Al estudia¡ los diferentes aspectos del proyecto, se puede obtener información sobre las

ca¡acteristicas y el valor monetario de los distintos rubros que constituyen la inve¡sión.

El objetivo es buscar la forma de ordenarlos sistemáticamente para obtener el valo¡ de la

cuantía total de las i¡versiones. I¿s inversiones se han rcunido en tres grupos así:

Inversiones fijas, constitui¡lac por materiales, equipos y por muebles y enseres. Es

importante resalta que la empresa opera en un Iocal que se tomará en arriendo. Como

monto total de la inversión pam Equipos y Materiales se ha estimado un total de $3.908

d61arcs. Ver Anexo 6 Caadm # l. Lisudo de Eqaipos y Materfules

En lo que respecta a Muebles y Equipos de Oficina se ha calculado una inversión de $

4,915. Ver Aaexo 6 Caalro # 2 Listodo tlc Maebles y F4uipos de Aficko

Gastos pre operativos, éstos se han estimado en base a la fase de inversión.

BIB¿IOTI,]CA

Capitel de trabajo. Se muestra el crílcr¡lo del capital de trabajo. C¿be mencionar n " 
§É#§:"

han considerado 3 meses de Sueldos, así como el pago de servicios y el costo de

alquiler, adem¿is de i¡clui¡ el pago de segr.uo, el cual es a¡ual. El monto total de capital

de trabajo se ha estimado en $8.134. Ver Anero 6 Cuadro # 3 Capifal de Trabajo

Haciendo un resumen total de todos los ítems y los montos asociados a cada uno de los

mismos podemos indicar que la cantidad total requerida como inversión inicial es de

$16,957.00. Ver onso 6 Cuadro # 1 Inve¡siones en el ProyecTo
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E') COSTOS DE OPERACIÓN Y FINANCIACIÓN

Alesh¡diarlosdiferentesaspectosquecomprendeelawiilisisdeunproyecto'podemos

identificar la totaiidad de recursos humanos y materiales que exige la fase operacional

del proyecto tanto en cantidad como en valor monetario'

Gastos generales de edministración. Estlán relacionados con los suministros de

oficina, arriendo, servicios, comrmicaciones, entre otros'

Para nuestro caso se tendmn en cuent¿ el costo de servicio de agua" energía y teléfono y

ambién e1 pago del canon de arrendamiento mensual'

como Gastos Generales de Administración se ha determinado la cantidad de $402-00

mensuales. Ver Anexo 6 Cuadro # 5 Gastos Generales de Administración

Gastos generales de ventas. Se relacionan principaimente con publicidad y

propaganda, capacitación a vendedoreg viajes, etc. IMA', tiene un costo de publicidad y

propaganda equivalente a $3,970, para un año. Ver Cuadro # 6 Gastos Gene¡alcs d¿

Ventas

Hemos excluido de nuestro aniilisis el contratál la publicidad por radio, por cuanto Dos

elevmia mucho los gastos por publicidad en nuestro negocio'

Amortización de diferidos, Estos ga§tos corresponden a la amortización de gastos pIe-

operativos o inversiones amortiz¿bles. como monto de amortización se ha detemrinado

la cantidad de $8,134.00 dólares en total, teniendo una distsibución de $1.626,89 dóla¡es

por cada año de los cinco que se ha esn¡iliado como ciclo de vida inicial de la presente

idea de negocio para el manejo de auüo y üdeo- Ye¡ Anso 6 Cuadro # 7

Anortiwción de d,iferidos
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53 FINANCIACIÓNDELPROYECTO

APORTE SOCIOSa

Pa¡a el desarrollo dei proyecto se hace necesa¡io conoc€r de qué forma seni financiado'

Para esto se debe llevar a cabo rm estudio que pennita establecer de dónde vendr¿l'n los

recursos que se necesitarán para la inversión.

I¿s fuentes de financiación del proyecto o de montaje de IMA-, se basan

específicaüente, en los aportes de los socios, y rur présfamo bancario' Los aportes se

hmin de la siguiente fornai

El seño¡ Celso Jimenez contribuirá con un 40% de una inversión de $1000

dólares, es decir con $ 400.00

La soiora Zulema chalén A. contribül¡í con rm 300/o de de una i¡¡versión de

$1000 dóla¡es, es decir con $ 300'00.

El señor Luis Arce contribuiÉ con un 3070 de de rma inversién de $1000

dólares, es decir con: S 300.00

PRÉSTAMOS BANCARIOS

a

a

Posibles estructuras de financiación

Existen 2 tipos de aitemativas paa poder fina¡ciar Duestro proyecto, los cuales

detallamos a continuación:

CREDITO PRECISO _ BANCO DEL PICHINCHA

Característic¡s:

- El monto mínimo de crédito es de $ 1.000 y el mriximo es de S 20'000

- El plazo del crédito es de 3 hasta 24 meses, dependiendo del monto solicitado.

- La tasa de interés es reajustable cada 90 días. (Actualmente l3,31ya - DESDE

AGOSTO 2008)
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Benelicios:

- Comodidad para el pago.

- Cuotas fijas.

- Débito autom¿itico.

- Dia de pago fijo selec-cionado por el cliente'

- Recibe el monto líquido, sin deducciones fiscales, facilitando el uso del dinero

solicitado.

Requisitos:

Personas dependientes:

- Preevaluación de crédito.

- Impresión de la cotización de crédito firmada por el cliente'

- Solicitud de crédito del solicitante(s) y garante (s).

- Copias de cédulas de identidad de todos los participantes.

Para empleados de empresas privadas:

- Rol de pagos o certificado actualizado-

Para empleados de empresas públicas:

- Certificado actualizado de ingresos y rol de pagos.

+

B,BLIO,IT]( ]A
CAM Err lS
r-LLNA

Para jubilados:

- Soportes de pagos porjubilación'

En caso de declarar parrimonio, sení necesario justificación del mismo. Para el caso de

los jubilados, ei prestamo siempre debe respaldarse con patrimonio. Para ello, se

requiere adjuntar copias de respaldo patrimonial, como la copia de la matrícula del

vehículo o la copia del pago predial.
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Personas naturales independientes:

- Pre-evaiu¿ción de crédito.

- knpresión de la cotizmión de crédito firmada por el cliente.

- Solicitud de ffédito del solicitante(s) y garante (s).

- Copias de cédrfas de identidad de todos los participantes. - Fotocopia de RUC,

permiso de f,mciommiento, p¿teote munieipal, calificación a¡tesaml, o camé mmicipl

de ocupación de puesto.

- Para los transportistas se solicitaní tambien el certificado de la Cooperativa de

Transporte correspondiente.

Pensamos hacer un préstamo a nivel individual a DINERS CLUB, como segunda

opción. Se Iama PÚSTAMO PREFERENCIAL DINERS y los requisitos son los

siguientes:

El Banco Pichincha le ofrece la altemativa perfecta a través de su uf eta Diners, con un

c¡fiito a su medida que le permite financia¡'la adquisición de productos y servicios

personales.

Ceracterí¡ticas:

- El monto mínimo de credito es de $ 2.000 y el nxiximo es de $ 10.000

- El plazo es de 3 hasta 24 meses.

- La tasa es fija durante todo el período del cr#ito. (16,01 tasa efectiva anual)

- No se requiera ninguna garantía-

Beneficios:

- Ahorro de intereses, al pernoitirle pre-cancela¡ su crédito'

- Pueden acceder clientes y no clientes del Banco, pero deben ser tarjetahabientes

Diners Ciub.

- Comodi l"d al ca¡rcelar sus cuotas y oonsr¡mos en un solo débito.

- Flexibilidad al momento de solicita¡ el crédito.
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Requisitos;

- Solicitud única de crédito debidamente llenada.

- Copia de la cédula de identidad.

- Tarjeta de socio Diners principal.

lJna vez ¡ealizada la investigación en el Banco del Pichincha y Dine¡s Club, se optó por

solicitar un préstamo CREDITO PRECISO del banco del Pichincha.

El próstamo bancario se realizaria de la siguiente forma:

BANCO DEL PICHINCHA
CRÉDIO PRECISO

INTERÉS 13.31olo

VALOR § 15,957.47

AÑOS 2

PAGO ANUAL $ (9,604.82)

PAGO MENSUAL -$ 800,40

ffi
B'BUOTECA

CAMP1JS
PEÑA

Tabla 91: Condiciones de préstamo al banco del Pbhincha

Para un total de: 15,957.47 que seni financiado a través del prestamo bancario

mencionado anteriormente, sumado a esto los $1000 dólares que senán aportados por los

socios, lo que da como resultado 16,957.47 necesitado como inversión inicial para la

ejecución del preseote proyecto.

Esta forrna de fi¡ranciación permite realizar una valorización de costos que permita la

puesta en marcha del proyecto, con la que se llega a la conclusión de que los socios

poseen el capitai necesario para tal fin

5.4. PROYECCIONESFINAhICIERAS

Es necesario elabora¡ r¡n üseño detallado de la parte financiem de la empresa donde se

pueda conocer la rentabilidad y solidez del proyecto.
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Los estados financieros que se consideran son:

. Estado de pérdidas Y ganancias.

' Flqios de caja mensual Y anual'

. Balance proyectado

' lndicado¡es pa¡a los anáLlisis financieros

' Prmto de equilibrio

A continuación se muestran

estos estados financie¡os:

diferentes cuadros que permitinán Ilegar a cada rmo de

ESTADO DE RESULTADOS O ESTADO DE PÉRDIDAS Y

GANANCIAS

Para poder elaborar el estado de pérdidas y ganancias se debe tener en cuenta cierta

información que debeÉ se¡ malizada previamente'

Esta i¡formación se muestra a continuación:

Ingresos por concePto de ventas

Comprende los ingresos por la venta del servicio, objeto del proyecto'

Pa¡a tal efecto se ha realizado rm estimado de las horas por semana que se podÉ laborar

en función del número de asesores y el # de equipos con que se contará inicialmente'

teniendo como capacidad m¿ixima 192 horas semanales, lo que correspondetía a 768

horx mensuales ylo 9216 horas anuales. Ve¡ Anexn $Cmdro # E Capacidad Mtfuinto

en Prestocitia de Senicio

En este cuadro se esquematiza la capacidad m¡ixima posible de uabajo contando con 3

asesores y 3 juegos de equipos de audio, que pueden generar ingresos juntos o

separados, con los servicios ante§ mencionados'

Estamos toma¡do en cuenta que, típicamente, los miércoles en la tarde se realizan

reuniones de grupos que requieren sistema de audio, empresas como YANBAL' NSP'

dc., que son parte de nuesEo mercado objetivo' Repartimos el peso de los cotrmtos

para fiestas y eventos, los fines de semanao como es costumbre en nuestro medio'

Gastos Esüín relacionados con los costos necesarios para la operación de la empresa
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IJna yez ubieados todos los ingresos y gastos podemos obtener el Estado de Resultados

proyectado para los 5 primeros años de IMA" el mismo que muestra que pam el primer

año de prestacién del servicio se obtendrá inglesos por $ 62,175,00 dólares y generando

una utilidad neta de $1 1,957,00 dóla¡es.

En otras palabras, el Mrgen de r¡titidad neto dejado por tura empresa como la que se

presenta para ésta idea de negocio es de rm 19,23% para el pnmer año'

En lo que respecta a los años sigrientes podemos damos cuenta que la utilidad a obtener

va creciendo notablemente, teniendo de ésta manera $15,106 dólares para el segundo

año, $19,150,00 para el tercer afio, $23,505,00 pam el cuarto affo y $26,052,00 para el

qünto año.

Ver Anso 6 Cuadro # 9. Estailo de Resullados IMA

Por otra parte, se estima que de las utilidades generadas por el negocio, no se realiza¡ii

repartición de dividendos. Resumen que se muestra e¡ el Anexo 6 Cuadm # 10'

Repartición de Aflifudes IMA

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Permite e,stablec€r la planiñcación financiera del proyecto o estado de origen y

aplicación de fondos.

Se requiere:

a. Entradas de efectivo: recursos financieros, ingresos por concepfo de ventas y

valor remanente en el ütimo año, etc.,

b. salida de efectivo: costo de operación neto de depreciación y amortización de

diferidos, incremento de los activos totales, etc'

Habiendo realizado el respecüvo anrálisis podemos concluir que el proyecto genera

flujos de caja positivos durante todo el proyecto, con excepción del primer mes de

actividades, en vista del monto asignado como costo fijo al proyecto. Ver Anexo # 6

Caad¡o #11 Flajo de Caia Mensaal y Anoco # 6 Cuadm # 12 F'laio de Caia

Proyectoda a 5 años
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a PUNTO DE EQUILIBRIO

Prmio. 5

Cstdd. z {ruHIO DE EOtJfl-JffilO}
Codoc

'lt¡i*k- -
Codos
Frps

El punto de eqülibrio permite conocer en qué punto los ingresos provenientes de las

ventas son iguales a los costos de operación y de financiación.

El prurto de equilibrio, tambiÉ& se puede definir en terminos de unidades fisicas

producidas o, del nivel de utilización de la capacidad, en el cual, son iguales los

ingresos por concepto de ventas y los costos de operación y financiación.

Este aniíIisis se debe considerar sólo como una herramienta complementaria de ios

diferentes métodos que se emplear en el en¿iüsis de proyectos. Para la opotunidad de

tregocio en estudio se hace necesario el a¡uilisis del punto de eqülibrio teniendo en

cuenta las ventas necesarias requeridas para cubrir los costos.

rlaTo§ EL PUNTü rlE EQUrr.,rBRrO
P= 15 POR I1ORA

2 POR HORA

2.*16

Tabla 12: Datos p*re el c*l.x¡lo del prEto de €qr¡ilibrio

Coslo Variable

Se paganá $2/Iora a cada asesor por cada hora extrao¡dinaria o fuera de su horario

normal.

Trabajanh 4 días laborables de 8 horas.

En caso de tener que trabajar otros días, senfur con§derados como pago extraordi¡ario.

Esta empresa puede ofrecer: Asesorí4 Implantación, Servicios completos.

o Asesoria (cuando el cliente te.tga los equipos y nosotros lo asesoramos en la

instalación de sus equipos)

. knplant¿ción (cuando nosotros como empresa instalamos ylo manejamos los

equipos del cliente para el evento)

o Servicios completos (cuando nosotros coÍro empresa sumioistramos, instalamos

y manejamos los equipos necesarios para el evento)
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Es importante indicar que el c¡lfculo del punto de equilibrio est¡i hecho en base al plan

de servicios üano. Yer anuo # 6 Caad¡o # & Capacidad Mártna a producir por

hora.

PROITITDIO Df HORAS PORSMVrcIO DEAsEstriA O ALQUITER 4 HORAS

HoRAs sE nA¡ALEs M.¡iJtMAs DE s¡nvlclo

HoRAs MEnsuALEs MÁxMAs DE ssvtclo

XoRAs A¡{UALES MÁ)OMAs DE SERVICIO

Tabla 13: Máximo de horas de servicio que podemos brindar

. CÁICUI.ODELPTINTODEEQUILIBRIO

Pa¡a el c:ílculo del punto de equílibrio se tomó en cuenta el costo fijo y el costo variable,

d¡indonos un resultado de $3,336 horas al año para el primer año. Teniendo de ésta

manera que establecer que en el momento en que no se logre cumplir con mínimo ése #

de horas, el negocio puede verse afectado en el pago de sus obligaciones. Ye¡ Anexo #6

Caatuo # 14. CtíIculo del Punto de Eqailibrio

5.5 EVALUACIÓN FINAI\iCIERA DEL PROYECTO

Para la correcta evaluación financiera del proyecto se deben a¡:aliz:r los métodos que

tienen en cuenta el valor del dinero en el tiempo como son:

o Valor p¡esente neto, VPN (i)

. Tasa interna de ¡etomo, TIR

Estos suministran información mrís real y acert¿da sobre el proyecto. Para su aplicación

se hacen necesarios la tasa de interés y el flujo de efectivo neto, que muest¡a la forma

como el dinero fluye hacia el inversionista o a la inversa.

NO'HE

Atq 3ASE 1 AsE 2 AsE 3 ALQl ALQ 
'

ASE2 ASE3 ALQl arq2 AtQ3AsE 1 ASE 2 AsE 3 AIQl ATQ2 ALq 3 ASE 1

ot-uJrEs

0MARIES

2444 4 4 4MrÉRcq.E5

0JUEVES

I 4EvEn {fs 4

4 4 724 44 4 1 4 4SABADo 1 4 4 4

4 4 4 +4 1DO$lflGO 4 4

192

168

9215
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VAN s 141,761

TIR L§%
Tabla t4: YA¡l y Tm

. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

Tiene por objeto determinar la variación que se produoirían en estimaciones hechas,

como consecuencia de posibles desviaciones de los valores asignados a las variables

que intervienen en los cálcúos de los distintos índices que permiten medi¡ la bondad de

un proyecto.

Para saber Ia sensibilidad del proyecto a los cambios de ciertas variables, vamos a usar 2

metodos;

o Anii,lisis de Hertz

r Anrilisis Monte Carlo de CRYSTAI BALL

B'RLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

ANALISIS DE TMRTZ

Como rmico inconveniente ¿" 
"t¡" 

¿¡álisis, es que solo podemos simula¡ eseenarios con

2 va¡iables a la vez- Es por eso que hacernos varios anáiisis y sacamos conclusiones en

base a las siguientes vmiables: Precio, Horas contratadas de servicio y la inflación

141 761 15 14 13 12 11 10 9 PRECIO

4,115

3,705

3,.t85

3,265

3,045

2,825

HORAS
Tabla 5-5: Anátbb d€ HerE-- Hores l"s. Precio

Horas vs. Precio

Esta t¿bla nos da a entender que si nuestro precio baja de $11,oo nuestro van selil

siernpre negativo; y si baja nuestro número de horas cont¡atad¿s a 2825 o menos,

nuestro van será siempre negativo.

't41.761

117.427

94,5.43

71,O34

45,905

20,244

73,685

52,668

3A,872

4,774

-r 3,876

-36,753

-59,623

37,141

17,111

-3,146

-23,943

44,741

-65,5s8

-34.171

-56,888

-75,6t)5

-t¿4,323

-39,919

-i3,195
-89,832

-106,470

-123,108

-139,745

-7S,103

-108219

-'137,335

-151,893

-156.450

106,906

85,986

63,576

40,630

-32.924
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4 76

$94.618

$106,572

$120,332

$'134,511

$14S,120

$163,308

s178,695

s'I92,859

-$28,290

-s17,510

'$s,409

$4,786

$16,161

$27,213

$38,719

$7

-si81,665

-§175,004

-$168.144

-$161.080

-$1s3.807

-s146,320

-s138,615

-s130,686

$15 $13 $11 $5 s3 PRECTO

3"4

504

7o/o

90/o

110/.

1304

1Sn/o

170k

INFLACIÓN
Tabla f6: Arálisis de Hertz- Inlleció Ys. Precio

I¡flación vs, Precio

Esta tabla nos da a entender que si nuestro precio baja de $9,oo nuestro van será

siemp¡e negativo; y si la inflación está del lTYo en adelarte, y nuesEo precio es de S9oo

o menos, nuestro van será siempre negativo.

$32,697

$44,375

s55,1S0

$67,288

$79,293

$91,941

$105,452

$118,132

-s110.211

-$101.647

-$92.827

-583.745

-$74,3S3

-s64,767

-$54.860

'$41.666

-$253.119

-s24A,362

,$243,461

-s233,416

-$227,873

-$2??.369

-$216,705

-§324,573

-5321,719

-s318.779

-s315,751

-s312,634

-s309,425

-$306,123

-§302,725

141,761 145 3 715 3 945 145 1 745 HORAS

1.4

304

70Á

90h

11nA

13%

1504

INFLAgÓ}¡
Table 57: Análisis de HerE-- Inflació'n vs' Ilorás

Iloras vs. Inflación

Esta tabla nos da a entender que si nuestras horas contratadas baja de 2545, nuestro van

será siempre negativo; y si la i¡flacién est¡l del f/o en adelarfie. y nuestras hofi§

contratadas son de 2545 o menos, nuestro v¿tri será negativo.

Este tipo de anii[isis nos permite tener una variable de decisión, una variable de

asrmción y uD objetivo de entomo. Es así como hacemos el anrílisis tenjendo al precio

$81,855

$94,618

s106.572

s120,332

$134,5't'l

$ 1,19,120

$rm,308

$178,695

$45,64S

$57,336

$67,997

$80,139

$92,591

$105,418

$1'19,064

$131,548

$4.663

$15,8,r5

$27,363

$38,245

$49,501

s60,705

s72,7

$84,132

-$38.153
,s28,309

-§ 18,166

-§7,723

$13,580

$24,238

$34,886

-§80,969

-s72462

§63.6e8
-554.673

-$,15,378

-§35.809

-s25,959

-§16.053

-s123.786

-$116.615

-$101,S22

-$s3,788

-s85,723

-§77,421

-s68.r/6

-$16§,602

-$160,769

-5154,760

-$148.571

-$142,1S8

-5135.637

-s128,883

-s121,932

EDCOM_FEN Pdgina # 62 ESPOL

ANÁLISIS MONTE CARLO DE CRYSTAI BAIL



ELABORACIóN DE W PI*AN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPRESA
DEDICADAALALS.T]ILER Y MANEJO DE SISTEMAS DE AWTO PARA EWNTOS

como variable de decisión de $10 a $20, la in{lación como va¡iable de asrmción y el

VAN como objetivo simulado en 1000 ambientes o combinaciones diferentes.

Tomando en cuenta nuestro precio de venta en una variación de $10 a $20, una inflación

de l(f/o con una desviación est¿inda¡ de 20á, tenemos wa cefteza del 99,72 % q:e

nuestro Van será positivo. Tenernos la misma certeza de que nuestro van será de

$125.423¡n a $ i60.481,oo.

Figura 5-l: Aráüsk CRY§TAL BALL- Anb¡ente optimbta

AMBM.NTE NORMAL E§PERADO

Tomando en cuenta nuestro precio de venta en tma variación de $10 a $20, una inflación

de 107o con rrna desviación estándar de 2%\ tenemos una certeza del 52,72o/o de qwe

nuestro van sera de $141.761 (como tenemos en nuestra proyección) a $ 160.481,oo.

93-72 slgi,¿¿1E=
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#i e'tr Fúe:r
tfXX¡ fr*t SeCDÉ#Ed

5L- s1 46.{*t

Figura 5-2: Análisis CRYSTAL BALL- Anbient€ trormal csperado

AMBIENTE PESIMISTA

Tomando en cuentá nuestro precio de venta en r¡ria varíación de $10 a $20, u¡a inflación

de I P/o con rma desüación estándar de 2olo, tenemos wta certe:a de solo un 0,10olo que

nuesEo m salga menor o iguai a $Qoo

Figura 5-3: Análisis CRY§TAL BALL.- Ambiente Pesimist,

rl ¡4rAr l

EDCOM-FEN Página # 64 ESPOL

VAiI

tr
Sr2asdo st44.fiq $el.ffi)

I.{EG fltds 9SHéyEd
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DEDICA,DA AL ALSUILER Y LLANETO DE SISTEMAS DE AT]DIO PARA EVENTOS

En conclusión, en miás del 90% de ios casos, el valor presente neto es positivo; es decir,

el proyecto se justifica desde el punto de vista financiero, definiéndose de esa

manera la zona de aceptación del proyecto.

Tasa interna de retorno. t a tasa intema de retorno de un proyecto es la tasa de interes

que hace que el valor presente neto del Proyecto sea igual a cero (0), se considera la

medida m¿is adecuada de la rentabilidad de un proyecto'

Para e1 caso en estudio la TIR es igual a 738o/o, se concluye entonces que el proyecto es

factible desde el punto de üsta financiero.

5.6. RE,CT]PERACIÓN DE LA II{VER§IÓN

En este cuadro se muestra el proceso de recuperación de la inversión que se realizara

pam la puesta en marcha del proyecto.

A continuación podremos darnos cuenta de que cerca de finalizar el segundo año, se

habni recrryerado el 100% de la inversién, lo que indica la excelente rentabilidad que

proporciona la presente idea de negocio. Ver Anexo # 6 Caadro # 16 Recup*ación de

b Inwrcün IMA
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ELABORACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PAR/I UNA MICRO EMPRESA

DEDICADAALALQ ATLER Y MANEJO DE SISTEM4S DE AUDIO PARA EVENTOS

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

Después de haber elaborado el proyecto para la empresa IMA., se puede concluir que:

1. A través del presente proyecto se puede ofrecer lm servicio de alta calidad al

mercado guayaqüleño a un precio relativamente bajo en comparación con los

servicios ernpíricos ofiecidos por personas y eñpresas que actualmente labora¡ en

el medio.

2- Dado que se matrtuvo una posición un tanto conservadora en la realización de las

proyecciones de los estados financieros, se puede dar el caso de esperar retornos

supriores a los calculados en este proyecto.

3. De acuerdo al estudio de mercado realizado, la aceptación de1 servicio ofrscido es

alta en el mercado guayaquileño, rm 84 % indicatr que es importalte la asesoria en el

manejo del audio para eventos y la disposición de pago mostrada en el mismo,

muestra que es rentable el establecimiento del presente p¡oyecto'

4. En cuanto a Ia viabilidad del proyecto, podemos concluir que éste es

económicamente viable, ya que mues@ un VAN de $ 141,761 y una TIR de 138%.

5. De acuerdo al anriiisis de Hertz y realizando simulaciones con las variables horas de

trabajo vs precig nos podemos da¡ cuenta que si el precio baja de I I dólares y si el

nrimero de ho¡as contratadas ]rrrja de 2825 horas, el VAN se transforma en negativo,

haciendo el proyecto no rentable.
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6.2. RECOMENDACIONES.

I . En vista de que el Proyecto se muestra muy sensible a una disminucién en el volumen

de ventas, se recomienda que de presentarse la mencio¡ada situación se opte de

manera inmediata por una estrategia de marketing que permita mejorar el nivel de

conocimientos del servicio a prest¿r por parte del mercado guayaquileño.

2. Durante el primer año es de ütal importancia lograr el posicionamiento del servicio y

una excelente imagen de la empres4 razón por la cual se recomienda que durante éste

periodo se invierta en estrategias destinadas a establecer tma relación muy cerca¡a con

el cliente, de tal manera que se convierta en dwadera y que el mismo se interese por el

servicio. Es vital hacerle notar la importffcia de zu opinión para la mejora del servicio

ofrecido.

rr$

BItsLIOTECA

CAMPUS
PEÑA
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ANEXO l SEGMENTACION DE MERCADO

Figura 1. Población de la Provincia del Guayas

Fuente INEC; Elaborado por los autores

Figun 2 Población de Guayaquil

Fuente INECI Elaborado por los autores
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Población de Guayas comprendida enre 2O - 69 años
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3

Figura 3. Población de la Provincia det Guayas comprendida entre 20 - 69

años

Fuente INEC; Elahorado por los autores

Figun 1. Poblac'¡on de Guayaquil comprcndida enfre 2A - 69 años

Fuente INEC; Elaborado por los autores

+

BIELIOl'DCA

CAMPUS
PEÑA

Población comprend¡da entre 20 - 69

años en la Provincia del GuaYas

r Resto de Ia Provinc¡a t Guayaquil
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Frgun 5. Pobtación de clase medlia y baia de Guayaquil comprcnüúa entre 20 y

69 años

Fuente INEC; Elaborado por los autores

Población de clase media y baja de Guayaquil comprendida entre

2O Y 59 años

r Clase media alta, media y media baia r C¡ase alta y baja
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Lldña, Prblicd
y vet*

FAX

ANEXO 3 COTIZACION DIARIO EL UNIVERSO

EEL-UJ§YENSO

COTIZAC¡OiIES AVISOS DESTACADOS POR CATEGORIAS

PARA:
EI{PFESA:
FECHA:
]ELEFONO
AGENTE:
rlTULO:
Nob:

Andrea V¡llao

12Jo3l2OOg o:o3

carfo6 Roldán

OBSERVACIONES;
LAS PUBLEACPNES OE AV¡SOS DESTACADOS PARA EL OOIñINGO' COH ITATERIAL'
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. § la p*áalísúf# ü{tEtcirs crx*ia d rEbv§ daÉd' Einsid€r-"o§ con¡o Éüi'o eI aEti'§ dgH

' ús cúrrefiior6 de fe*g. grspúÉorreG' cÚrecdqtes de fedra y ecoqt * reg¡z3rán con ¿18 h(ras de

at{kipacn:a
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'ertiñcadé 
a r}qrtse @ C A El L'¡|i\áso
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] ___ 19'u"$ 6.23$ 28,7s
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si;áóos Y Dotrtns63 (E+100 - 17H')0
;¿rr: z¡gO-OOO éxt e¡r l# t2a -#F=\LF"2

Érn¡it: cglrco¿s''taalcE{Dlrrrtirqso'ca¡

OErBacrót{{ElrRoÍ¡OFARtO O,E 2ttl3!o8F¡irÚ
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ANEXO 4 EQUIPOS DE ESTUDIO TECNICO

Figura I
Caja acrústicr del tipo BASS REFLEX

Figaru 2

Ampti$.eador 1o0 WRMS - MONO' PIIONIC PAVERPOD 414

I]IBLIOTECA
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Figura 3

Micrófono marca PIYOX

Figura 4

Multhnctro
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Figara 5

Amplificador 200 ¡fiRMS - MONA PHONIC POWERPOD 620 PLAS

Figura 6

Analizador de tiempo ¡eal de aadio RTA PHONIC PAA3

.!:

E*'T
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ELABORACION DE W PL/IN DE NEGOCIOS PARA UNA MICRO EMPRESA
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ANEXO 5 ORGANTGRAMA

Directiva

SECRETARIA

EFE TÉCNICO
- ASESOR

BODEGUERO

A.SESOR 1 COiüTADCR
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ANEXO 6 ESTUDIO FINANCIERO

CUADRO#I
LrsTA[e Df, EQIirpO§ Y IatrrüIllrl,f,§

Elaborado por los autores

CUADRO#2

LISTADO DE MI]EBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

El¡borado por los autores

BItsLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

75s 450$
CANT.

6 unid. Cia Acúst¡ca de ef. 40O 1. Bass Relex
200$2 Amdifcdor 1m WRIrS - ¡rOt¿O 100$

200$200§1 Amplmcador 200 WRMS - Mot,O

50$ 50$,1 mls
Rollo de eable #12 de 1m m. para parlantes
(audio)

5$ 10s2

852 un¡d. Regleta con tomeoflieotes 4$

$15$4 un¡d. Pedestel para m¡qofuno con Boom
20$ 1m$6 unid. Micú{ono Pi\ox (sh.¡rE)

5$ 20$4 unid. Soporte pa€ pa¡rá.{e

50$1 Cable coñ conectoÍes 50$

30$1 Caja con herEmier¡t6 30$

10$1 Multimdro 10I
400$ 1.M$3 RTA PAA3

1.500$ f.500$1 unid Acondicionador de aire üpo Split. 24000 Btrrh

$ 3,9qSTOTAL

GANT.

6 unid Escritorb u 100 ü 600

2 unid Mueble para sala de espera U 100 $ 200

1 un id
Utiles de ofic¡na (grapadoras,
perforadoras, etc) $ 200 200

3 unid Portáil HP 6730s s 965 $ 2,895

2 unid
PC escritorio DUAL CORE, 2.5chz,
2 GB rnemoria ram, 500Gb

b 440 $ 880

unid Archúador 4 gavetás $ 70 $ 140

TOTAL $ 4,915
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CUADRO#3

CAPITAL DE TRABAJO

L¡§T:IDO DE PE¡t!l'§-AI,
MES 1

CANT.
1

..PAGO ,-
mensu¿ Jefe Administrdiw

. vALUK '.
$ 210 $ 210

1 $ 210 210

1 mensual Jefe Técn¡co $ 210 $ 210

2 mensual Asesor Técñico $ 2-10 $ 420

1 mensual Bodeguero. $ 200 $ 200

1 mensual Secletaria - Ecepciooista $ 200 $ 200

1 mensual Coñtador $ 2@ $ 200

1 mensual ESS(r1,f 5%) - |ECE(0,5%) - SECAP(0,5o,6) $ 2m

TOTAL

LI§'T.{DO I'D §f, TI-ICI'§

1005100$1 mensual
Senicios Básicos {éñergíá ehctlica, agua,

tdétono)
45s$1 mensual Intemet. TVCAELE BANDA ANCttA 500 KBPS

s22$Hular - PORTA - 220 minutos3

$331$1 PLb{icidad
TOTAL

207$Anual Seguro (SEGUROS BOLIVAR)

$ 8,134

Elaborado por los autores
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Elaborado por los autores

CUADRO # 5

GASTOS GENERALES DE AI}MI¡ISTRACIÓN
1 m$sual Alorils- de h,rl. $ L.t) 250 s $ 3.0s

Seflcios Báicos iencsh el¿ctdc€, 4üq
ldébrc)

§ 1m t 100 1tr $ l?tr

mensual lnlenet $ 3r $ 30 s 30 s 360

3 mensual Celuld - PoRTA 2i0 minúlos s n s E6 5 m § 792

Elabo¡:¡do por los autores

CUADRO # 6 GASTOS GEA'ERALES DE VENTAS

GASTOS GENERALES DE YENTAS
PI]BLICIDAD

CANT DESCRIPCION VALOR UNIÍARIO VAIOR TOTAL

un¡d. Prensa escritá. EL UNIVERSO $ 5

100 unid Trípticos entregados en local, tiendas $ 0,04 $ 4

TOTAL fSENSUAL $ 331

Elaborado por los eutúres

CUADRO#7

AMORTIZACTÓN NE NNUNTNOS

Elabor*do por los rutores

Y HERRAM¡EN
EQUIPOS ( MUEBLES $ 8,8?3

TOTAL $ 16,957

soctos

s I,000 $ 15,957

PRESTAMO

RUBROS , -ANO 2 Año4 I ,Año s

Capital de Trabajo 4,134.47 20"/" 1,626.89 1.626.89 1,626.89 1,626.89
L

1,626.89 8,134.47

1.626.89
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CUADRO#4

INVERSIONES EN EL PROYECTO

I

1

VALOR

TorAL AMoRTrzAcróN 1 626 8S 8.134.41
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DEDICADAAL

CUADRO#8

,IASE: ASESORLA *ALQ:ALQUILER

Elaborado por los autores

Y MANEJO DE SISTEMAS DE AADIO PARA EVENTOS

ffi.s
Il|1,,r,!, o

( a^/- \

NOO.r€

Da Hoaas ¡o* s*!n@ o€ Asoda o alatI-B

CON 3 ASESORE5 Y 3 SISTEMAS DE AUDIO
cAPActDAD MÁxlMA EN PRESTACIóI{ oE sERvloos

HoRAs§a¡s A¡Eú¡E¡ §rsm,Én
FORAS f,E{sTIAlEs MÁil$AS D€ s€RVIOO

Hox¡s 
^¡urEs 

Mág/r¡s E SER!¡ED
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CUADRO#9

ESTADO DE RESULTADO IMA

Vent¿ s Brutas

Ventas Netas

Costo de Ventas

,AIo I
62.777

62.17s

a.290

Año ?..., .

92.1s1 --§,
6e 12r. ".5
9.306 5

28.31e 5

78.349 s

70.447 5

AÑO 4

,87.951
a7.957
7a.72 /

9A.7 30

2_8 J 30

13-164

s

s

s

AÑA oAÑO O

5

s
s

i
s

5

UTILIDAD BRUTA S 53.88s § 50.'189 $ 67.902 $ 76.224 $ 85.565

G49rgs
Gastor Administrac¡ón

Gastos Generales

6astos de Public¡dad

Peamisos

Depreci_ación

Arnortizacióh

5

5

§
5

s

5

s

s

s

s

s

7,560

20-205

3.9'70

300

2_773

8.316

22.126

3.970

300

7.627

9.148 5
24.238 5

3.970 . s

10q s

2,L1? - s

r.627 s

19.992 s

26-s62 s

3:970 s

lqq s

l..qq s

1-627 5

11,-o,q9

29.779
3.g'to

300

t-+79
1.62-l7.627 5

i
5

TOTAL GASTOS OPERA CION{ALB 5 35.776 5 3A.452 5 473e7 s 43-691 s 47-254

uIllr_9AD oPEE4cloflAL
6astos F¡ñanciero5

1E_109

1.124

2?-O3 ¡ $§

s

$ 26.506 $ 32.533 $ 3A.312

UTILIDAD A T6 DETRABAJAMFE $ 15.985 $ 20.908 s 26.506 $ 32.533 $ 3A.312

PARÍICIPACIÓN A TRABAJADORB $ 2.398 $ 3,136 $ 3.976 $ 4.880 $ 5.747

UTILIDAD ANT6 DE IMPI.,EfO A L, $
TMPuESTo Á I-r nexil 'S

1 3- 588

1-631

2.5?:?
3.379

27.653
4.144

32,?99
'$

17 -772 $

2.666''$
$ $

S

UTILIDAD NETA t '11.957 $ 15.106 $ 19-l5O s 23.505 $ 26'os2

Margen de Uü lidad Bruto a6,67% &6,67% 86,57 a6,67% ,67%

Margen de Lttilidád Neto L9,23% 2L,64% 24A4% 26,7a% 26.3904

Elaborado por Ios autores

CUADRO # 1A

REPARTrc¡ÓN DE UTIL¡DADES IMA

Añ¡O 2 At{o 3 ANO 4

100%Po.certaje de Lffdad Reteflila 1000Á 100% 100% 1ñ"Á 1000/6

Llñdad det ejercicio $ $ 11.957 $ 15.106 $ r9. f50 $ 23.505 s 26.052

ClviJendos $ $ $ $ $

Elaborado por Ios autores

EDCOM_FEN Púgina # 85 ESPOL
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ELABOR{CION DE AN PLAN DE NEGOCIOS PARA WA MICRO EMPRESA
DEDICADA AL ALQUILER Y MANE.IO DE SISTEMAS DE AWIO PAR"4 EVENTOS

RAZONES FINANCIERAS IMA

Razones de Liqu¡dez

Circulante

Razones de Apalancamierito

Deuda a Capltal Contable

Deuda a Actilos fotales

Margen de Operac¡ón

Elaborado por los autores

CUADRO # 15

CALCULO DEL PU]{TO DE
EQUlLIBRIO

Elabomdo por los autores

AC/PC

PT/C

PT/AT

3,04

96,5L%

49,r7v"

19,2304

§,6;7yo

29,13%

46!%y.

92,2§Á

4,20 6,64 8,51 8,88

Razones de Produclividad

Retomo sobre Ventas

Tasa de Utilidad Bflrta

UN^/entas

UBA/entas

UOA/entas

29,9b_ 15,s8%

17,13% LZAAA

12,7104

lt,32%

2p]_73v.

,67%

21,64%

§,6T4
3Ls7/o

44,61%

53,83%

24,44%

86,6ry

33,83%

L2,61%

17,24%

26,3v4

86,67%

38,80%

Razones de Re ab¡l¡dad

Rend¡miento sobre Acti\os

Rendim¡ento sobre lr¡\ersión

UN/AT

UN/C

36,gva

¡!,ql , E,!%
 0,sg% 33,24%

8,V:
26,92%

Año 1 Año 2 Año 3 Año4 Año s

Gosto variable

Costo ñjo rnensual

Costo f¡jo anual

PAGO DE PRÉSTAMO

PVP

Punto de equil¡brio horasrmes

o.)

$ 2,846

$ 34,149

$ 9,605

$ 15

280

$2
$ 3,m9

$ 36,825

$ 9,605

$17

271

$2

$ 3,314

$ 39,770

$18

211

$3

$ s,505

$ 42,065

$20

203

$3

$ s,802

$ 45,627

$22

200

Punto de equ¡librio horas/año 3,366 3,247 2,528 2,431 2,397

EDCOM_FEN higina # 89 ESPOL

CUADRO # 14

FÓRflULA AT{o r AT{O 2 ÑO 3 AÑO 4 AÑO 5



ELABORACIÓN DE W PLAN DE NEGOCIOS PAR,4 UNA MICRO EMPRESA
DEDICADAALALS UILER Y MANEJO DE SISTEMAS DE AADIO PARA EWNTAS

CUADRO#16

REcUPERAcTóN DE LA tNVERStóru lrun

ANO

1

AÑo Año
3

ANO

I
AÑo

5

Utilidad Neta $11.957 $r 5.106 $f9.150 $23.505 $26.052
Más : Depreciación $2.1 1s $2.1 13 $2.1 13 $l .170 $1 .170

Total $14.070 $17.220 $21.2M $24.675 $27.222
lnversiones Netas -$16.957
Flujo de Caja Neto -$2.887 $17.220 $21 .2U $24.675 $27.222

Balance del Proyecto -$2.887 $14.333 $35.596 $60.271 $87.493

Perbdo de Recuperación 0,00 1,83 0,00 0.00 0,00

EDCOM-FEN Página # 90 ESPOL

Elaborado por los autores
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EL BORACION DE UN PL4N DE NEGOCIOS PARA UNA MICRO EMPRESA
DEDICADA AL ALSUILER Y MANEJO DE SISTE]W4S DE AUDIO PAK4 EWNTOS

ANEXO # 7 DEFINICION DE TERMINOS RELACIONADCIS COhI

DISTORCIONES DE AUDIO

AITA FIDELIDAD

La Alta Fidelidad (frecuentemente abreviada en ingles "Hi-Fi') es una norma de calidad

que significa que la reproducción del sonido o imágenes es muy fiel al original. La alta

fidelidad pretende que los ruidos y la distorsión sean mínimos.

SISEO

Siseo es la pronunciación repeüdamente del sonido inarticulado de S y Ch. Quien

escucha esta imperfección experimenta una desagradable sensación de que le estuvietan

silbando aI oído.

SESEO

Seseo (hiss) sucede cuando utilizamos consonantes como la c, s, o z. De igual maner4

puede ser altamente atenuado cambiando el ángulo de incidencia (ángulo del

micrófono).

POPEO

Se le ll"ma popeo al sonido indeseado que se escucha cuando pronunciamos

consonantes fuertes (especialmente la'p' o 'b') y el diafragura del micrófono recibe un¿

fuerte presión de aire indeseada. Usualmente se utiliza u¡ra malla para atenuar/disipar

esta corriente de ai¡e. Funciona tarnbién colocar Ia fuente de lado al micrófono de modo

que la incidencia de la fuente no sea directa.

EDCOM-FEN Página # 9I ESPOL



ELABORACION DE UN PL4N DE NEGOCIOS PA.RA UNA MICRO EMPRESA

DEDICADA AL ALQUILER Y M4NEJO DE SIST:EMAS DE AWIO PARA EWNTOS

ESTALLTDO

Golpe de sonido producido por la conmutación de botones y perillas de un sistema de

audio, muchas veces por suciedad en los mismos o por falta de un circuito de

atenuación en el equipo de audio.

RETROALIMENTACIÓN 6EEDBACIq

l,a mayoría de las veces cuando hablamos de retroalimentación o 'feedback' en un

sistema de sonido, nos referimos a ese ruido indeseable que se crea cuando acercamos

r¡n micrófono a rma bocina. La retfoalimentación es la respuesta del sistema al intentar

de amplificar infinitmente una frecuencia dada, y la misma puede ocurir en cualquier

parte del espectro Q020kJlz).

EI]MM

Sonido constante de frecuencia media o baja en los altavoces de un sistema de audio,

producido frecuentemente por malas conexiones electricas del equipo de sonido o por

fallas en el filtrado de la fuente de poder del mismo.

ECO

Repeticiones de sonido en volumen descendente, producidas por un compresor de audio

o procesador rtigital de sonido. También puede ser producido por el rebote de sonido en

rm recinto con paredes, piso o tumbado no preParados pma evitar el eco. Puede ser

deseado o indeseado.

EDCOM-FEN Página # 92 ESPOL


