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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene el fin de demostrar si existe o no la posibilidad
real, para la implementacion, instalacion y formacion de una escuela de conduccion

tipo B en el cantén Cuenca, Ecuador.

Todo lo aqui manifestado guarda completa concordancia con el reglamento expuesto
en el Decreto Ejecutivo 3568, registro oficial 3, del 20 de enero de 2003, y de la
resolucion No. 002-DIR-CNTT, del dia 24 de abril de 2007, de donde se obtienen
todos los parametros legales y técnicos para la elaboracion del presente proyecto de

titulacion.

Con esta investigacion se pretende demostrar la factibilidad, aceptacion y
requerimiento del mercado objetivo, para la implementacion de una escuela de
conductores no profesionales que cumpla con todas las normativas, y que cubra parte
de la demanda por este servicio. Los elementos que componen este trabajo de

titulacion profundizan la investigacion por medio cinco capitulos.

El marco tedrico contiene todos los conceptos y literatura necesaria para el desarrollo

todos puntos comprendidos en los capitulos siguientes.

En el estudio de mercado se analiza la demanda y el potencial del mercado, que esta
escuela de conduccién puede tener, también se analiza la competencia existente. Con
los resultados de este analisis se puede decidir si existe 0 no la demanda que justifique

la implementacion del proyecto.

En el estudio técnico se demostrara la capacidad que tienen la escuela de conduccion
y la oferta que pone a disposicion de la sociedad, en concordancia con la
infraestructura que posee, teniendo por objetivo proveer informacion para cuantificar

el monto de las inversiones y costo de las operaciones.

El estudio econdmico proporcionara a través de cuadros analiticos informacion para la

evaluacion del proyecto y determinar su viabilidad, para su posterior interpretacion



con base en la disponibilidad de recursos y requerimientos que se detallaran en el
mismao.

Finalmente se desarrollan las conclusiones con base en los resultados obtenidos en los

diferentes estudios para conocer si es propicia la apertura de una nueva escuela de
conduccidn tipo B en el canton Cuenca, Ecuador.



ABSTRACT

The purpose of this degree work is to demonstrate whether or not there is a real
possibility for the implementation, installation and training of a type B driving school

in the canton of Cuenca, Ecuador.

Everything stated here is in complete agreement with the regulations set forth in
Executive Decree 3568, official record 3, January 20, 2003 and Resolution No. 002
DIR-CNTT, April 24, 2007, from which all the legal and technical parameters for the
development of this degree project are obtained.

The purpose of this research is to demonstrate the feasibility, acceptance and
requirements of the target market, for the interpretation of a school for non-
professional drivers that complies with all the regulations, and that covers part of the
demand for this service. The elements that compose this degree work deepen the

research by means of five chapters

The theoretical framework contains all the concepts and literature necessary for the

development of all the points included in the following chapters.

The market study analyzes the demand and market potential that this driving school
may have, and also analyzes the competition that exists in the market. With the results
of this analysis it can be decided whether or not there is a demand that justifies the

implementation of the project.

The technical study will demonstrate the capacity of the driving school and the offer
it makes available to society, in accordance with the infrastructure it has, with the
objective of providing information to quantify the amount of investments and the cost

of operations.

The economic study will provide, through analytical tables, information to evaluate
the project and determine its feasibility, for its later interpretation based on the
availability of resources and requirements that will be detailed in it.



Finally, conclusions are drawn based on the results obtained in the different studies to
determine whether the opening of a new type B driving school in the canton of Cuenca,

Ecuador, is propitious.
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INTRODUCCION

Analizar la factibilidad de un proyecto de inversion permite determinar si es posible o
no implementar el mismo en funcion de una serie de estudios e investigaciones, que
abarcan desde conocer si existe un mercado que adquiera el bien o servicio, pasando
por un analisis técnico de como podrian llevarse a cabo las operaciones de la empresa,
hasta conocer si econémicamente el proyecto es rentable y puede mantenerse en el

mercado en un periodo determinado de tiempo.

En los Gltimos afios se ha evidenciado el crecimiento del parque automotor en el canton
Cuenca, lo que ha dado como resultado, un notable incremento del nimero de personas
que adquieren un vehiculo y con ello el nimero de personas que requieren aprender a

conducir, conocer las leyes y normativas de transito.

Es importante recalcar que el incremento de accidentes de transito en el Ecuador,
constituye la sexta causa de muerte segin el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos. El 11 de enero de 2016 entr6 en vigencia la reforma a la ley de transito que
fue aprobada en el afio 2016, la misma establece que ya no es un requisito obligatorio
realizar el curso de conduccidn para obtener la licencia tipo B en el Ecuador. Pero
segun la Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, la
formacion, capacitacion y entrenamiento de los aspirantes a conductores no
profesionales, debe estas a cargo de las escuelas de conduccion debidamente
autorizadas por el Directorio de la Agencia Nacional de Regulaciéon y Control del
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial. Por tal motivo es indispensable que
los aspirantes a este tipo de licencia conozcan todas las normativas y reglamentos

dispuestos por la ley.

El motivo de la presente investigacion es determinar la factibilidad para la creacion de
una escuela de conduccion de choferes no profesionales en el canton Cuenca, Ecuador.
Por otra parte este trabajo de titulacion contribuira con informacion valiosa que
aportara datos referentes a la situacion actual de las escuelas de conduccion del canton
Cuenca, requerimientos de los usuarios y directrices para establecer y documentar una
serie de variables que no han sido analizadas, en lo que a escuelas de conduccién en

el canton Cuenca se refiere.
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Con este trabajo de titulacion se pretende establecer procedimientos para determinar
la factibilidad de un proyecto de inversion, teniendo como hipotesis una oportunidad
clara de negocio, y con ello determinar las variables que influyen en el analisis
economico para que un proyecto de tal magnitud sea viable y seguro, ofreciendo a los
posibles inversionistas, una oportunidad de negocio con el menor riesgo posible.

En esta propuesta de factibilidad se toma en cuenta el derecho a la optimizacion de los
servicios, por lo que amparados en el numeral 25 del Art, 66 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador, en donde, se reconoce y garantiza el derecho a acceder a bienes
y servicios publicos y privados de calidad, con eficiencia, eficacia y buen trato, asi
como a recibir informacién adecuada y veraz sobre su contenido y caracteristicas.
Teniendo en cuenta el derecho a la optimizacién de los servicios privados, se presenta
una propuesta de factibilidad para crear una escuela de conduccién en el canton

Cuenca, Ecuador.
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PROBLEMA

El incremento del nimero de vehiculos que circulan anualmente en el canton Cuenca,
es un claro indicador no solo del crecimiento del parque automotor, sino también del
crecimiento poblacional en dicho cantdn, esto a su vez refleja un incremento del
namero de personas que requieren aprender a conducir y conocer las normativas y

leyes de transito.

Es importante conocer que el incremento de accidentes de transito constituye la sexta
causa de muerte en el Ecuador, segln el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Los datos proporcionados por la Agencia Nacional de Transito indican que en el afio
2020, se registraron un total de 16,972 siniestros de transito en todo el pais con un total
de 1,591 personas fallecidas, ubicando a la provincia del Azuay como la sexta a nivel

nacional con mayor numero de siniestros de transito, segin la ANT.

Ley Orgéanica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, establece que, la
formacion, capacitacion y entrenamiento de los aspirantes a conductores no
profesionales, debe estar a cargo de las escuelas de conduccion debidamente
autorizadas por el Directorio de la Agencia Nacional de Regulacién y Control de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, por tal motivo es necesario que los
aspirantes a este tipo de licencia conozcan todas las normativas y reglamentos

dispuestos por la Ley.

ANTECEDENTES

En el Ecuador, el 20 de enero de 2003, se establece el Reglamento de Escuelas de
Capacitacion de Conductores Sportman, mediante el Decreto Ejecutivo 3568, en el
qgue se da inicio a la normativa para la creacién de escuelas de capacitacion y

conduccion.

Mediante la Resolucién No. 002-DIR-2007-CNTT, el Consejo Nacional de Transito y
Transporte Terrestre, el dia 24 de abril de 2007, promulga el instructivo que regula la
calificacion de requisitos para la aprobacién de proyectos de Escuelas de Capacitacion

de Conductores no Profesionales.
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Las escuelas de capacitacion de conductores no profesionales a lo largo de los afios
han desempefiado un papel fundamental en la formacion de los aspirantes a obtener la
licencia de conducir tipo B, ensefiando y fomentando no solo las leyes y normativas
de trénsito, sino el respeto en la via hacia los deméas conductores y peatones. De esta
forma las escuelas de capacitacion han ayudado a disminuir los accidentes de transito

en carreteras, caminos vecinales y area urbana.

IMPORTANCIA'Y ALCANCES

La importancia de esta investigacion radica en evaluar la factibilidad para la
implementacién de una nueva escuela de conduccion en el canton Cuenca, Ecuador.
Que contribuya con la correcta ensefianza de las normativas y reglamentos de transito
a todos los usuarios que requieran los servicios de una escuela de capacitacion tipo B

en el canton Cuenca.

Los datos obtenidos con esta investigacion serviran como referencia para futuros
estudios y analisis de factibilidad para la implementacion de nuevas escuelas de
conduccion, no solo en el cantén Cuenca, sino en el resto de la Republica del Ecuador.

DELIMITACION DEL PROBLEMA

Espacio

En la Republica del Ecuador, provincia del Azuay, cantén Cuenca.

Tiempo
Las fuentes de informacion para el desarrollo de la investigacion como son:
estadisticas, bases de datos, etc. Tienen un rango comprendido entre uno y diez afos,

anteriores al inicio de la misma.

Universo
La presente investigacion esta orientada a la ciudadania del canton Cuenca, que
requiere de los servicios de una escuela de capacitacion para conductores no

profesionales en el canton Cuenca, Ecuador.
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OBJETIVOS

Objetivo general
Determinar la factibilidad para crear una escuela de conduccién de choferes no

profesionales en la ciudad de Cuenca, Ecuador.

Objetivos especificos

e Elaborar un marco tedrico que aporte con la informacion cientifica necesaria
para el desarrollo de la investigacion.

e Desarrollar un estudio de mercado para conocer el grado de oferta y demanda
que existe por parte de la ciudadania con respecto a la implementacion de una
nueva escuela de conduccion en el canton Cuenca.

e Elaborar un estudio técnico para establecer todos los requerimientos de
operacion y funcionamiento de la escuela de conduccién.

e Desarrollar un estudio econémico del proyecto para determinar su viabilidad
mediante el célculo de indicadores financieros.

e Evaluar la factibilidad del proyecto con base en los estudios realizados.
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CAPITULO 1
1 MARCO TEORICO

1.1 Marco legal de referencia para la creacion de escuelas de conduccion

1.1.1 Reglamento de capacitacion de conductores Sportman
El 20 de enero de 2003, durante la presidencia de Ing. Lucio Gutiérrez Borbua,
Presidente Constitucional de la Republica del Ecuador, entra en vigencia el Decreto
Ejecutivo 3568, Registro Oficial 3, donde se establece el reglamento para la creacion
de las escuelas de capacitacion de conductores no profesionales (Decreto Ejecutivo
3568, 2003).

1.1.2 Instructivo de aprobacién de escuelas de conduccion no profesionales.
Mediante Resolucion No. 002-DIR-2007-CNTT, el CONSEJO NACIONAL DE
TRANSITO Y TRANSPORTE TERRESTRE, en su cuarta Sesion Ordinaria,
celebrada el dia 24 de abril de 2007, promulga el instructivo que regula la calificacién
de requisitos para la aprobacién de proyectos de creacién de Escuelas de Capacitacion
de Conductores no Profesionales (Resolucion No. 002-DIR-2007-CNTT, 2007).

1.1.3 Reglamento ala LOTTTSV
Segun la reforma del articulo 259, del Reglamento General para la Aplicacion de la
Ley Orgéanica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, las escuelas de
conduccion, institutos técnicos de educacion superior, universidades, escuelas
politécnicas, sindicatos de choferes profesionales, SECAP y FEDESOMEC, para
poder brindar los cursos de formacion de choferes profesionales y no profesionales, y
los cursos para recuperacion de puntos en las licencias de conducir, deberan ser
previamente autorizadas por el Directorio de la Agencia Nacional de Regulacién y
Control del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, conforme al reglamento

especifico que expida.

Los institutos técnicos de educacion superior, universidades y escuelas politécnicas,
deberan, ademas, suscribir un convenio con el Director Ejecutivo de la Agencia
Nacional de Regulacién y Control del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial

para poder operar.
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Los cursos especificos que se impartan en las entidades antes mencionadas deberan
ser, a su vez, previamente autorizados por el Director Ejecutivo de la Agencia Nacional

de Regulacién y Control del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.".

1.2 Estudio de mercado

Dentro de la elaboracién y analisis de un proyecto, el estudio de mercado se considera
como uno de los pilares fundamentales para su validacion, dicho estudio condiciona
el desarrollo de estudios posteriores como son el estudio técnico y el estudio
economico. El estudio de mercado permite conocer cual sera el entorno en el que se
va a desenvolver el proyecto, pues permite recoger informacién fundamental, como la
situacion actual del mercado, area de influencia del proyecto y mercado objeto, entre

otras variables (Orejuela & Sandoval, 2002).

Segln (Orejuela & Sandoval, 2002), los objetivos del estudio de mercado estan

enfocados en los siguientes aspectos:

Examinar el mercado de insumos necesarios para prestar el servicio.

e Identificar a la competencia.

e ldentificar los factores demograficos, culturales, econémicos, ambientales,
etc., que pueden influir en el proyecto.

e Identificar cual es el mercado potencial.

o Definir el area geografica en la que se va a desarrollar el proyecto.

e Analizar la oferta y demanda del producto o servicio.

e Establecer el canal de distribucion del producto o servicio.

e Establecer la promocion y publicidad del producto o servicio.

1.2.1 Definicién del producto
El producto es cualquier cosa que se puede ofertar en un mercado con la finalidad de
satisfacer una necesidad. Los productos se pueden clasificar como: servicios, bienes,
experiencias, informacion, etc., se obtienen en un intercambio y por lo general

contienen caracteristicas tangibles e intangibles (Morales & Morales, 2009).
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1.2.2 Clasificacion de los productos

Segun (Baca, 2016), los productos se pueden clasificar de la siguiente manera:

Por su vida de almacén: se pueden clasificar en duraderos y no duraderos, se

pueden considerar productos duraderos a aparatos eléctricos o electronicos,

maquinas, mobiliario, etc., y no duraderos se refiere principalmente a

productos alimenticios.

Productos de consumo: este tipo de productos pueden ser de caracter

intermediario o final ya su vez se clasifican de la siguiente forma:

De conveniencia: estos pueden ser basicos y de conveniencia por
impulso, los basicos son aquellos en los cuales se planea su compra
como alimentos, los de conveniencia por impulso no tienen una compra
planificada previamente, estos Ultimos pueden ser productos en oferta,
novedades, etc.

Productos que se adquieren por comparacion: este tipo de productos
pueden ser de dos clases, homogéneos Yy heterogéneos.

Productos que se adquieren por especialidad: la caracteristica de
este tipo de productos es que si el consumidor queda satisfecho lo
adquiere nuevamente (servicio de mantenimiento de automoviles,
servicios médicos, etc.)

Productos no buscados: el potencial consumidor de este tipo de
productos o servicios jamas quiere tener relacion con ellos, pero los
necesitara en algin momento (servicios funerarios, servicios médicos,

etc.)

1.2.3 El cliente

(Cordoba , 2011), define al cliente como, “El componente fundamental del mercado.

Se le denomina mercado meta, ya que sera el consumidor del producto o servicio que

se ofrecera con el proyecto, constituyéndose en su razon de ser .

1.2.4 Perfil del consumidor

(Cordoba , 2011), clasifica al consumidor dentro de cuatro grandes grupos.
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a) Consumidor individual: se puede captar directamente a este tipo de
consumidor mediante la cadena de distribuciédn, existen dos formas de captar

la demanda de este tipo de consumidor.

* Producto no diferenciado: la igualdad o similitud de este tipo de
productos genera las condiciones para un mercado ya establecido,
considerando siempre que no se traten de productos novedosos.

» Producto diferenciado: este tipo de productos requiere un analisis
profundo del perfil del consumidor, el disefio y caracteristicas que
hacen diferente a este tipo de producto pueden afectar la decision final

del consumidor.

b) Consumidores industriales: este consumidor se divide en dos grupos,
consumidores netamente industriales y productores de servicios, ambos
grupos adquieren productos para afiadirlos a sus procesos productivos.

c) Cadena de comercializacidon: los consumidores de cadenas de distribucion o
comercializacion con el paso del tiempo han adquirido la peculiaridad de ser
muy parecidos a los consumidores industriales, exigiendo cada vez mayor
calidad.

d) Consumidor institucional: este tipo de consumidor tiene la singularidad de
adquirir productos en volimenes muy grandes, pueden ser personas naturales,

instituciones publicas o privadas.

1.2.5 Segmentacion del mercado
(Miranda, Cortez, & Silva, 2007), establecen que, para conocer con exactitud cuales
son las expectativas del consumidor sobre un producto o marca se debe realizar una

segmentacion del mercado.

Para la segmentacion del mercado, (Lucio, 2011), define cinco variables, que son las

siguientes:

e Variable geografica: el mercado esta formado por variables como, region,
tamario de la ciudad, clima, etc.
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e Variables demogréficas: aqui se clasifica al mercado en grupos como, edad,
sexo, estado civil, etc.

e Variable psicografica: es muy relevante en dictamen de compra del
consumidor, es dificil de identificar y cuantificar.

o Estilo de vida: en esta variable se considera los gustos, intereses, afinidades
del consumidor, etc.

e Variables de posicion del usuario: se refiere a la posicidn que toma el usuario

ante una posible compra.

(Kohler, 2014), propone los siguientes pasos para realizar la segmentacion del

mercado.

1. Segmentar el mercado total: como primer paso para la segmentacion del
mercado, hay que identificar todo el universo en el que se puede comercializar
el producto o servicio y dividirlo en grupos de consumidores que tienen
caracteristicas parecidas. Para realizar esta segmentacion se considera las

siguientes variables.

e Ubicacion (Ciudad, sector).
e Edades (nifios, jovenes, adultos, ancianos).
e Género (hombres, mujeres).

e Nivel de educacién (primaria, secundaria, superior).

2. Seleccionar el mercado objetivo: con todos los grupos de consumidores o
submercados que forman parte del universo identificados, hay que definir cudl
de todos es el mas idoneo para comercializar el producto o servicio, y el
seleccionado se convertira en el mercado meta.

3. Definir el perfil del consumidor: con el mercado meta identificado es mucho
mas facil definir el perfil o las caracteristicas del consumidor, cuéles son sus
habitos, preferencias, costumbres, etc. Toda la informacion recopilada sera de
gran ayuda para establecer la estrategia comercial.

4. Disefar estrategias de marketing: el perfil del consumidor es clave para

disefiar las estrategias de marketing. El disefio de estas estrategias permiten
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satisfacer las necesidades del consumidor en funcién de sus preferencias,
también permite establecer los canales de distribucion para comercializar el
producto o servicio.

5. Seleccionar nuevos mercados: cuando se inicia el proyecto de inversion lo
més recomendable es enfocarse en mercados especificos, pero a medida que
avanza el proyecto se puede realizar una nueva segmentacion de mercado y

expandir los horizontes de la empresa.

1.2.6 Mercado potencial
Se considera mercado potencial al grupo de individuos que podrian adquirir un
producto o servicio, si se genera un ambiente propicio para ello dentro de un lapso de

tiempo definido.

Para establecer concretamente cudl seria el mercado real se debe considerar que el
grupo de individuos que conforman el mercado potencial dependen de
comportamientos y caracteristicas especificas para convertirse en el mercado real
(Pérez & Pérez, 2006).

1.2.7 Tamafio de la muestra
En muchos tipos de investigacion es necesario tomar una muestra del universo que se
pretende analizar, la utilidad de tomar una muestra radica en la optimizacion de tiempo
y recursos al momento de realizar la investigacion. La muestra es una porcién definida
del universo a estudiar, el objetivo es levantar informacion de esta porcion del universo
y generar una base de datos que permita generalizar la informacion con respecto al

universo de interés (Hernandez, Méndez, & Mendoza, 2017).

1.2.8 Calculo de la muestra
Suérez (Suarez, 2004), establece que, la muestra es un subconjunto de la poblacién y

sus caracteristicas son:

e Representativa: esta caracteristica hace referencia a que todos los elementos
de la poblacion estan en igualdad de oportunidades para ser considerados y

formar parte de la muestra.
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e Adecuaday valida: la muestra se debe extraer mediante calculos matematicos

para asi garantizar que el error sea nulo.

1.2.9 Férmula para calcular el tamafio de la muestra

(Suarez, 2004), establece la siguiente formula para calcular el tamafio de la muestra:

No?Z?
(N —1)e%+ 0272
Ecuacidn 1. Férmula para calcular el tamafio de la muestra.

Fuente: (Suarez, 2004)

n

» n =tamafio de la muestra.

» o =desviacion estandar de la poblacion, generalmente cuando se carece de este
valor se puede utilizar la constante de 0,5.

» Z=seobtiene mediante niveles de confianza. Es una constante que, si se carece
de este valor, se puede tomar considerar que el 95% de confianza es
equivalente a 1,96 o también se puede considerar que el 99% de confianza es
equivalente a 2,58, este Gltimo valor es netamente criterio del investigador.

» e =esel limite aceptable de error muestral que, si se carece de este valor, puede
utilizar un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), este valor queda a

criterio del investigador.

1.2.10 Clasificacion de la competencia
Una vez definido cual es el mercado potencial, se tiene que identificar cuales son las
estrategias que utiliza la competencia para atraer y llegar a los consumidores, esto con
el fin tener un panorama claro de la situacion actual, para poder generar estrategias

gue sean de beneficio para el proyecto (Quintana, s.f.).

(Socatelli, 2016), establece que, para clasificar a la competencia se debe considerar los

siguientes parametros.

e Identificar a los competidores.
= ;Quiénes son los competidores y quienes no?.

= ;Quiénes podrian llegar a ser competidores?.
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e Determinar los aspectos criticos de la competencia.
= ;Cuales son los factores de exito de la competencia?.
= ;Qué caracteristicas distinguen a cada competidor?.
= A qué segmento (s) estan dirigidos?.
¢ Identificar productos y servicios sustitutos actuales o potenciales.
= ;Qué productos — servicios alternos podrian ser mas interesantes para

los clientes actuales o potenciales?.

1.2.11 Tipos de competencia
Segun (Quintana, s.f.), la competencia puede ser de dos tipos y se la puede categorizar

en cuatro niveles.

e Directa: se considera competencia directa a la que ofrece productos que tienen
usos y caracteristicas muy parecidas.
e Indirecta: competencia indirecta es aquella que oferta productos sustitutos

dentro del mercado.

Los cuatro tipos de competencia en funcién del grado de detalle de la necesidad son:

e Competencia de deseo: hace referencia al universo de alternativas que tiene
el consumidor para satisfacer una necesidad. Por ejemplo, un usuario puede
decidir viajar de una ciudad a otra ya sea transporte publico o privado.

e Competencia genérica: se refiere al conjunto de formas disponibles para
satisfacer la necesidad, en funcion del ejemplo anterior si el usuario elige el
transporte privado podria escoger un automovil, motocicleta, etc.

e Competencia de forma: es la forma especifica para satisfacer la necesidad del
usuario. Por ejemplo si un usuario desea comprar un celular debera elegir el
tipo, resolucion, memoria, etc.

e Competencia de marca: son todas las marcas que existen disponibles en el
mercado, basandose en el ejemplo anterior el usuario que ya decidio el tipo de

celular que necesita ahora debera decidir la marca del mismo.
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1.2.12 Anélisis de la demanda
Morales & Morales (2009), definen a la demanda como, la cantidad de productos
(bienes y servicios), que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio

determinado con la finalidad de satisfacer una necesidad.

1.2.13 Determinantes de la demanda
Segun (Morales & Morales, 2009), los consumidores finales se estandarizan

considerando los siguientes criterios:

e Tamafo y crecimiento de la poblacion.

e Habitos de consumo.

e Gustos y preferencias.

¢ Niveles de ingreso y gasto de la poblacion.
e Precios de otros bienes.

e Expectativas del consumidor.

e Promocion.

1.2.14 Proyeccion de la demanda
Determinar la proyeccion de la demanda es de vital importancia dentro del estudio de
mercado de un proyecto de inversion, el principal objetivo de estimar cuél sera el
posible volumen de ventas en un periodo determinado de tiempo, este dato es
fundamental, ya que permitird hacer una aproximacion de los ingresos que se espera
percibir (Morales & Morales, 2009).

Segun (Morales & Morales, 2009), para realizar dicha proyeccion se tiene que

considerar algunos factores como:

e Analizar crecimiento historico del bien o servicio
e Emplear métodos estadisticos para calcular la proyeccion de la demanda
e Coeficientes técnicos

e Hacer un andlisis de todos los factores que pueden influir en la demanda del

bien o servicio
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1.2.15 Metodologias de proyeccion
Las metodologias de proyeccion tienen como finalidad ayudar al investigador a
realizar una estimacién del comportamiento de las variables involucradas en la
investigacion, es indispensable que en este andlisis se incorpore todos los elementos
que influyen en el comportamiento de las variables, para realizar una correcta

proyeccion se debe considerar los siguientes aspectos (Morales & Morales, 2009).

Validez de los resultados: la validez de los resultados se ven afectados por el porcentaje

de error de los datos de referencia.

e Fuentes de informacion: la fuente siempre tiene que ser confiable.
e Eleccion del método: la eleccion del método se ve limitada por el tiempo
disponible y la posibilidad de acceder a la informacién.
e Sensibilidad: mientras la variable a analizar dependa de més factores, se vera
afectada en un grado mayor.
e Objetividad: los resultados tienen que ser presentados sin opcion a malas
interpretaciones.
1.2.16 Métodos de proyeccion
Se puede decir que los métodos de proyeccion son, la serie de metodologias que seran
aplicadas para estimar una variable determinada. Existe una serie de métodos de
proyeccion que permiten hacer una estimacion del volumen de productos que son
requeridos en un mercado en particular (Morales & Morales, 2009), entre los cuales

se encuentran los siguientes:

e Composicion de las fuerzas de ventas: el proveedor hace una proyeccion de
ventas en su plaza en un lapso de tiempo determinado.

e Juicio administrativo: es el criterio emitido por los expertos en ventas.

e Encuestas a clientes: permite conocer a detalle la opinion del consumidor.

e Prueba de mercado: consiste en probar muestras del producto directamente

en el mercado.
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1.2.17 Plan de marketing
Un plan de marketing establece la forma en la que se comercializara un bien o servicio
dentro de un mercado. Para desarrollar un plan de marketing efectivo, es importante
analizar todos los datos obtenidos en el analisis del mercado, dicho plan tiene que ser
expuesto en un documento detallado y claro que permita su correcta interpretacion
(Proafio & Luna, 2015).

Segun (Proafio & Luna, 2015), entre los beneficios del plan de marketing se encuentran

los siguientes:

e Orienta a la correcta toma de decisiones: los aciertos en las ventas de una
empresa se veran impulsados por un plan de marketing de calidad.

e Asignacion correcta de personal: permite optimizar los puestos de trabajo al
maximo.

¢ Minimiza los costos publicitarios: corrige y optimiza el capital destinado a
publicidad para obtener un mejor rendimiento del presupuesto destinado a esta

accion.

1.2.18 Estrategia de marketing
Las estrategias de marketing tienen que estar ligadas con los objetivos del proyecto de
inversion, estas estrategias se plantean dependiendo la situacion actual del mercado y
se pueden combinar para obtener mejores resultados, se puede considerar cuatro
estrategias primordiales: incremento de clientes, desarrollo de la oferta de servicios,

aumento de la percepcidn y gestion de calidad (Corea & Gémez, 2014).

Dependiendo de la evolucién del mercado, las estrategias de marketing pueden
actualizarse como respuesta a dicha evolucion, el encargado de la mercadotecnia de
un proyecto de inversion tiene que considerar las cuatro “P” (producto, precio, plaza,

promocion), (Corea & Gomez, 2014).

1.2.19 Promocién
Dentro del marketing la promocion es la actividad encargada de dar a conocer los
bienes o servicios que oferta una empresa dentro de un mercado determinado, a través

de este medio el consumidor puede conocer las caracteristicas del producto,
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convirtiéendose en el canal de comunicacion entre la empresa y el usuario (Jarrin &
Aguirre, 2012).

(Jarrin & Aguirre, 2012), mencionan los siguientes elementos como formas de

promocion:

e Publicidad: folletos: anuncios, folletos, etc.
e Promocioén de ventas: ferias, muestras, etc.
e Relaciones publicas: reuniones, seminarios, eventos, etc.

e Fuerza de ventas: disertacion de ventas, reuniones de ventas, etc.

1.3 Estudio técnico

Dentro de un proyecto de inversion el estudio técnico se constituye como la segunda
etapa, en esta seccidn del proyecto se exponen los argumentos operativos y técnicos
necesarios para la produccion del bien o servicio, estd conformado por parametros
como, tamafio del proyecto, localizacion, infraestructura, organizacion de la empresa,
entre otros. El estudio técnico es de vital importancia dado que en el desarrollo del
mismo se detallan los costos requeridos para el proceso productivo, todos los detalles
econdmicos que brinda este estudio son de gran relevancia para el desarrollo del

estudio econdémico (Goémez, 2001).

(Gomez, 2001), plantea los siguientes objetivos del estudio técnico.

e Identificar la localizacién mas idonea del proyecto.

e Exponer las caracteristicas de la zona en la que se llevara a cabo el proyecto.
e Establecer el tamafio y capacidad que tendréa el proyecto.

o Detallar el presupuesto disponible para poner en marcha el proyecto.

e Exponer un cronograma de inversion para el desarrollo del proyecto.

1.3.1 Tamano del proyecto
Determinar el tamafio del proyecto permite realizar una aproximacion de los costos
necesarios para llevar a cabo el proyecto, dichos costos se veran reflejados en la

capacidad de produccién que plantea tener la empresa a futuro, por lo que se podria
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decir que el tamario del proyecto es directamente proporcional a la demanda y oferta
del bien o servicio (Hernandez, Gonzéles, & Hernandez , 2013).

1.3.2 Capacidad
Segun (Montafés & Villaluenga, 2011 ), la capacidad de un proyecto se puede analizar

desde tres tipos de percepciones.

e Capacidad tedrica: hace referencia al volumen de produccién que permitira a
la empresa operar al minimo costo unitario.

e Capacidad méaxima: busca tener el maximo volumen de produccion sin
importar el costo.

e Capacidad norma: se define previamente el volumen de produccion y se

opera al minimo costo unitario.

1.3.3 Factores que determinan el tamafio del proyecto
Para, (Arenas, 2004), estos factores revelan las razones por las cuales una empresa no

puede ofrecer al mercado un mayor nimero de productos o servicios.

e Tamafo del mercado.

e Capacidad financiera.

e Disponibilidad de insumos, materiales y recursos humanos.
e Problemas de transporte Problemas institucionales.

e Capacidad administrativa.

e Proceso tecnologico.

1.3.4 Optimizacién del tamafio
La optimizacién del tamafio del proyecto tiene como finalidad analizar los costos y
ventajas de cada una de las opciones disponibles para arrancar el proyecto, también
tiene como objetivo determinar el VAN (valor actual neto) para de esta manera poder
estimar cuando podria maximizarse el tamafio del mismo, el estudio de mercado es el
que brinda la informacion necesaria para tomar las decisiones de optimizacion en el

futuro (Sapag, Sapag, & Sapag, 2014).
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De acuerdo con (Sapag, Sapag, & Sapag, 2014), para determinar el tamafio 6ptimo se
consideran dos aspectos que estan ligados directamente con la economia del proyecto,

que son los siguientes:

e Relacion precio-volumen: por consecuencia de la elasticidad del la demanda.
e Relacion costo-volumen: vinculado a la economia en escala, resultado de un

proceso productivo.

El analisis de la relacion precio-volumen y relacion costo-volumen, tiene la finalidad
de estimar la relacién costo beneficio que generan todas las alternativas de
implementar el proyecto de inversion. EI VAN es un indicador clave para la
optimizacion del tamafio, este indicador no solo da a conocer la viabilidad del
proyecto, sino también define el precio de venta para obtener ganancias (Sapag,
Sapag, & Sapag, 2014).

La informacidén recopilada en el estudio de mercado permite establecer el tamafio
optimo del proyecto, como la relacion precio-demanda. Con la capacidad productiva
de la empresa identificada, se puede estimar cual seria la mejor alternativa para
desarrollar el proceso productivo y dar abasto a la demanda esperada. Si algun sector
del proceso productivo tiene zonas ociosas 0 poco eficientes, siempre se puede generar
estrategias para optimizar al maximo el proyecto en general (Sapag, Sapag, & Sapag,
2014).

1.3.5 Localizacion del proyecto
La localizacion de un proyecto de inversion tiene como finalidad evaluar todas las
alternativas posibles de ubicacion del proyecto, el lugar seleccionado para el inicio de
operaciones del proyecto debe responder a los objetivos de la empresa, entre ellos
obtener la maxima ganancia posible al menor costo operativo. Para realizar el analisis
de localizacién del proyecto existen dos factores clave a analizar, la macro y micro

localizacion (Corillo & Gutiérres, 2016).

(Corillo & Gutiérres, 2016), definen la macro y micro localizacion bajo los siguientes

criterios:
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e Macro localizacion: basicamente consiste en analizar el sitio que tienen las

condiciones mas iddneas para el desarrollo del proyecto.

o Ubicacion de los usuarios.

o Cercania de los insumos.

o Vias de acceso.

o Acceso a los servicios basicos.
o Planificacién urbanistica.

o Condiciones climaticas.

o Regulaciones municipales.

o Caracteristicas fisicas

e Micro localizacion: determina el punto especifico de construcciéon de la

empresa, en esta localizacion se hard la distribucion de planta.

o Disponibilidad materia prima y mano de obra.
o Cercania de la competencia, dificultad de acceso a determinadas
tecnologias.

o Costos de trasporte de insumos y materia prima.

1.3.6 Métodos de evaluacién para seleccionar la localizacion
Para decidir la localizacion mas idonea de un proyecto de inversion, existe una serie
de métodos de evaluacién que facilitan la toma de decisiones con respecto a cuél seria
la mejor ubicacion para desarrollar el proyecto, debido a la gran cantidad de variables
que existen en torno a esta interrogante la localizacion del proyecto tiene que estar

fundamentada técnicamente (UPV, s.f.).
e Factores ponderados: este método consiste en comparar cada una de las
alternativas disponibles y asignarles valores cuantitativos, de esta forma se
obtiene como resultado una calificacion que refleja la mejor alternativa, la

aplicacion de este método se realiza de la siguiente manera (UPV, s.f.).

= Identificar los factores de relevancia para tomar la decision.
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= Asignar una ponderacion a cada factor para indicar su importancia
relativa.

= Asignar una escala comun a cada factor.

= Calificar cada lugar potencial de acuerdo con la escala disefiada y
multiplicar las calificaciones por las ponderaciones.

= Sumar los puntos de cada ubicacion y escoger la ubicacion que tenga

mas puntos.

e Meétodo de Brown y Gibson: Basicamente es una modificacion del método de
factores ponderados, este método es la combinacion de factores subjetivos
como los servicios basicos, con factores faciles de identificar y cuantificar
como transportacion, insumos, etc. A cada uno de estos factores se le asigna

un valor ponderado (Coronel, 2005).

e Meétodo cuantitativo de Vogel: es un método muy importante porque su base
es el analisis de costos del transporte y materia prima, el principal obstaculo
de este método es que trata de limitar los costos que tienen como destino saciar
los requerimientos del proyecto (Correa, 2016).

1.3.7 Ingenieria del proyecto
De acuerdo con (Soto, 2007), la ingenieria del proyecto es un conjunto de
conocimientos de caracter cientifico o técnico, que permite determinar el proceso

productivo para la utilizacién adecuada de los recursos disponibles.

1.3.8 Distribucion de planta
Es la distribucion y organizacion fisica de la empresa, su principal objetivo es brindar
la mayor eficiencia posible entre mano de obra y maquinaria, la distribucion de planta
debe responder a cuatro interrogantes, ¢Qué centros de trabajo deberan incluirse en la
distribucion?, ¢ Cuanto espacio y capacidad necesita cada centro de trabajo?, ; COmo
se debe configurar el espacio de cada centro de trabajo?, ; Donde debe localizarse cada
centro de trabajo? (UPV, s.f.).
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1.3.9 Principios basicos de la distribucion de planta

(Mufoz, 2004), define seis principios fundamentales que se deben considerar para la

distribucion de planta de un centro de actividad economica.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Principio de la integracion de conjunto: la mejor distribucion es aquella que
incorpora a la mano de obra, materia prima y maquinaria de la forma mas
optima posible.

Principio de la minima distancia recorrida: es mejor aquella distribucion en
la que el material recorre la menor distancia posible.

Principio de la circulacién: es mejor aquella distribucion que contempla el
orden de cada una de las areas de trabajo en funcion de las fases de
transformacion de la materia prima.

Principio de espacio cubico: la distribucién que haga uso de espacios
verticales y horizontales es la més econémica.

Principio de satisfaccion y seguridad: la mejor distribucion es la que brinda
seguridad y satisfaccién a los trabajadores

Principio de flexibilidad: finalmente, la distribucion méas dptima es aquella

que genera el minimo de inconvenientes y opera con el menor costo posible.

1.3.10 Tipos de distribucion de planta

(Mufoz, 2004), menciona los tipos de distribucion de planta para un centro de

actividad econdmica.

Distribucion por posicion fija: la materia prima siempre se mantiene en una

posicion fija, la maquinaria y la mano de obra fluyen hacia él.

a -

Operario
Figura 1. Distribucion por posicion fija.

Fuente: (Rojas, 2005)
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