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RESUMEN

La empresa a crear esta dirigida a satisfacer las necesidades de este mundo cambiante
y se especializara en ofreceré un servicio de Paisajismo de alta calidad para obtener

la aceptacion de los clientes.

Este servicio incluird: Creacion de ambientes artificiales, disefio y conservacion de
areas verdes, asesorias para el manejo estético de los jardines, etc.

Los servicios y asesorias que se ofreceran estaran acordes a las necesidades, gustos y
exigencias de los distintos clientes, para de esta manera lograr obtener satisfaccion en

los mismos.

Al ser este un servicio nuevo en la Ciudad de Quito la empresa no cuenta con una
competencia directa, lo cual es bueno, ya que ayudara a que se logre captar la mayor
cantidad de clientes en la ciudad y de esta manera lograr posicionar de mejor manera
el nombre de la empresa y el servicio de la misma en la mente del consumidor.

Se realizara una segmentacion del mercado por sectores, considerandose los mas
importantes Monteserrin, EI Condado y Quito Tenis, los cuales son el mercado
objetivo para la implementacion del servicio en base el nivel socio econémico que

presentan estos.

Para la puesta en marcha de este proyecto se realizara una inyeccién del 50% del
capital requerido con fondos propios y el restante 50% se lo realizara mediante un
crédito bancario otorgado por Banco Pichincha, puesto que aqui se presentaba la

mejor alternativa para el crédito requerido.



ABSTRACT

The company create is designed to meet the needs of the changing world and
specialize in landscaping offer a service of high quality for customer acceptance.

This service will include: Creating artificial environments, design and maintenance
of green areas for management consulting aesthetic of gardens, etc..
And consulting services to be offered will be commensurate with the needs, tastes
and demands of different customers, to thus be able to obtain satisfaction in them.

Since this is a new service in the city of Quito the company does not have direct
competition, which is good, as is achieved help capture more customers in the city
and thus achieve better positioning of the name of the company and the service it in

the consumer's mind.

There will be a market segmentation by sector, considered the most important
Monteserrin, and Quito Tenis County, which are the target market for the service

implementation based on the socio economic importance these.

For the implementation of this project will be made an injection of 50% of the
required capital with own funds and the remaining 50% would be via a bank loan

granted by Banco Pichincha, as this offered the best alternative for credit required.






INTRODUCCION

La jardineria precisa del disefio y la técnica para resultar completa. La ejecucion de
obras mondtonas y sin arte, o la redaccién de bellos proyectos sin profesionales

adecuados para ejecutar las obras dejan a éstas incompletas.

ServiJardines fusiona la tecnologia y el arte para darle un producto final
diferenciado, ademas personalizado y ajustado a las necesidades del cliente, de forma
eficaz y garantizada. EIl disefio es el aspecto mas fascinante, y exigente de la

jardineria.

Aunque en su ejecucién se dan cita el disefiador y el jardinero, el delinear un jardin

es una tarea indivisible, y su éxito obliga a integrar todos los elementos necesarios.

Es preciso combinar los elementos arquitectonicos estaticos con el dinamismo de la
estructura viva del jardin, compuesta por arboles, arbustos, borduras, plantas
herbaceas, césped, etc. Hay que tener en cuenta asimismo la armonia de formas,
colores y texturas, considerando la variacion de estos aspectos a través de las
estaciones. Por muy grande o muy pequefio que sea el jardin, no hay razén para que

no sea original o carezca de atractivo.

El principal motivo para plantear este tema es que existe un buen nimero de
propiedades en la ciudad de Quito y en sus alrededores las cuales cuentas con areas

verdes, una oportunidad para ofrecer los servicios de la nueva empresa.

La propuesta de llevar a cabo un estudio de factibilidad es con la finalidad de saber
cuan rentable resultaria la creacion de una empresa de este tipo y la aceptacion que

tendria el servicio dentro del mercado.

El estudio de factibilidad permitira identificar las necesidades de los futuros clientes,
de tal forma que el servicio se muestre flexible y pueda optimizar los espacios de



terreno o0 area a ser trabajada, al igual que los tiempos en cada trabajo a realizar y

sobre todo los recursos con los que se cuenta para ofrecer un proyecto de calidad.

El Proyecto, se constituye en el centro de una estrategia de mejoramiento continuo
para la empresa ServiJardines, puesto que se tiene que planificar, organizar, dirigir y

controlar el éxito de la empresa en todas sus unidades.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

La investigacion de mercado es un proceso sistematico de recopilacién e
interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccién de una empresa para una
toma adecuada de decisiones y para establecer asi una correcta politica de mercado.
(Fischer, 1997)

El estudio de mercado tiene como objeto indicar un mercado para un bien o servicio
especifico, es decir pretende determinar racionalmente el nimero de consumidores y
el nivel de consumo que tendra un producto o servicio presentado con ciertas

caracteristicas.

1.1 Objetivos del estudio de mercado

e ldentificar y analizar la demanda total que requiere este servicio en el

mercado.

e Cuantificar el valor de la demanda insatisfecha en el mercado actual.

e Conocer cual es la oferta existente de servicios de consultoria tributaria en el

mercado.

e Verificar el nivel aceptacion del servicio de la empresa, y las acciones y

estrategias a usar para el ingreso al mercado.

e Determinar las caracteristicas del consumidor al cual la empresa brindara sus

servicios.

e El principal objetivo del estudio de mercado es obtener informacién que

ayude a enfrentar las condiciones del mercado, tomar decisiones y anticipar la
3



evolucion del mismo. Esta informacién debe de ser lo suficientemente veraz

para poder demostrar:

v Que existe un numero suficiente de consumidores con las caracteristicas

necesarias para considerarlo como demanda del servicio que se va ofrecer.

v" Que dichos consumidores pueden ejercer una demanda real que justifique el

servicio que se piensa ofrecer.

v" Que se pueda contar con canales de comercializacion adecuados.

El logro de los objetivos mencionados solo se podra llevar a cabo a través de una
investigacion que proporcione informacién para ser utilizada como base para una

toma de decision; esta deberé ser de calidad, confiable y concreta.

e Como objetivos secundarios el estudio de mercado entregard informacion
externa acerca de competidores, proveedores y condiciones especiales del
mercado, habitos de consumo y preferencias sobre el servicio que se va a
ofrecer, asi como también informacidn interna como las especificaciones del

servicio, normas técnicas de calidad, entre otros aspectos a considerar.

1.2 Identificacién del servicio

El paisajismo es el arte de disefiar jardines y parques, también puede definirse al
paisajismo como el proceso racional por el cual el hombre utiliza la naturaleza como
herramienta para expresarse al mismo tiempo de obtener otros beneficios. Se trata de
un concepto que engloba en pequefias proporciones partes de muiltiples disciplinas
tales como agronomia, arquitectura, sociologia, ecologia, arte, etc., para de esta
manera tratar los espacios teniendo en cuenta tanto el volumen de este como el factor

clima, ya que se trabaja con seres vivos y estos tienen procesos.



El Paisajismo es una manifestacion artistica que permite poner en juego todos los
sentidos, y hace reaccionar ante perfumes, humedad, colores, texturas y sonidos.

Es por eso que cuando se transita por lo que se denomina un buen parque, lo que
queda en la memoria son las sensaciones que se percibe mas que sus formas o su

estructura.

El paisaje estd tan arraigado que forma parte de la historia y de la cultura de la
sociedad. La necesidad de las personas de volcarse a esta tendencia del paisajismo es
cada vez mayor, ya sea por controlar la contaminacion, como efecto desestresante en
contraste con las grises y aceleradas urbes, o bien para tratar de conservar la belleza
y la diversidad existentes en los diferentes espacios. Ya no se trata solo de

contemplar, sino también de experimentar y vivir en forma sana y equilibrada.

Planificacion, creatividad, organizacion, imaginacion; son los medios por los que se

manifiesta el paisajismo.

Cuando se hace paisajismo se utiliza todos los objetos naturales, estamos, creando
nuevas tendencias de ambientar espacios, usando los componentes de la naturaleza y
logrando diversos aspectos decorativos. Los componentes a los cuales se hace
referencia son: antrépicos (distribucion de suelo y su uso), abi6ticos (relieve,
condiciones atmosféricas, rocas constructivas, agua, viento, hielo) y componentes
bidticos (vegetacion: plantas, pastizal, montes y alamedas). La unién arménica de
estos elementos conduce a obtener un concepto de paisajismo, se armoniza los
ambientes acoplandolos con la naturaleza, costumbres culturales y gustos de cada
persona; establece una relacién entre el ecosistema y el hombre cuya finalidad es
fomentar el mejoramiento y la calidad de vida.

1.3 Caracteristicas del servicio.
Este estudio busca implementar una empresa de que se dedique a ofrecer la técnica

del paisajismo en la ciudad de Quito, orientada a satisfacer las necesidades de los

consumidores, bajo las siguientes caracteristicas:



v’ Especializacion en el disefio de jardines y areas verdes.
v/ Mantenimiento, prevencion y redisefio de jardines.

v’ Seriedad y puntualidad en la prestacién del servicio.

v" Manejo de desechos producidos por el trabajo realizado.

1.4 Listado de proveedores.

En este tipo de servicio no se puede determinar proveedores especificos, ya que las
herramientas, la maquinaria y los elementos necesarios para poder realizar el trabajo
se los compra una vez y se los cambia o renueva de acuerdo al uso o a la necesidad
de adquirir equipos, pero para su defecto todos lo que se necesita para equipamiento
se lo va a conseguir mediante cotizaciones de los siguientes almacenes que tiene lo
necesario para el equipo de trabajo, tales como:

- ACE.

- KIWIL.

- HYPER MARKET.

1.5 Area del mercado

La poblacién a la cual va dirigido el proyecto esta constituido por los propietarios de
instalaciones y propiedades que cuenten con jardines y &reas verdes a las cuales se
las puede dar y ofrecer los servicios de cuidado y mantenimiento del mismo, y sobre
todo lo que se intenta con la puesta en marcha del proyecto es poder licitar los
servicios al Departamento de Parques y Jardines del Ilustre Municipio De Quito.

Para localizar al segmento poblacional con las caracteristicas mencionadas, seguimos
un proceso disefiado especificamente para el proyecto. Es importante sefialar que el
proyecto tiene un enfoque competitivo, es decir, se pretende imponer en el mercado y
ser modelo a seguir por empresas existentes u otras que podrian ingresar pero sin

perder de vista a nuestro segmento de mercado Y tratar de expandirlo en el tiempo.



1.6 Investigacion de mercado

La Investigacibn de mercado es un proceso sistematico de recopilacion e
interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccién de una empresa para una
toma adecuada de decisiones y para establecer asi una correcta politica de mercado.
(Fischer, 1997)

1.6.1 Tamario del universo

El Universo constituyen todas las unidades sobre las cuales se busca informacion.
El Universo de la empresa, estd conformado por todos los predios urbanos de la
ciudad de Quito que cuenten con jardines y areas verdes, en los cuales se pueda

aplicar la técnica del paisajismo para el mejoramiento de los mismos.

Es por eso que para el estudio se ha decidido trabajar inicialmente en el norte de la
ciudad, puesto que existen mas sectores que cuentan con predios en los cuales hay

jardines y areas verdes de consideracion, como se muestra en el siguiente gréfico.



Tabla 1. Cuadro de sectores

SECTOR No. PREDIOS
MONTESERRIN 2416
QUITO TENIS 1720
CONDADO 3200
COTOLLAO 2450
LA FLORIDA 2010
PONCEANO 1902
CARCELEN 2927
KENEDY 2054
LA LUZ 1989
LA CONCEPCION 1934
QUITO NORTE 2032
EL INCA 1906
EL BATAN 1984
BELLAVISTA 1529
TOTAL 30053

Fuente: llustre Municipio de Quito, Avaltos y Catastros
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

En base a la informacién obtenida mediante una investigacién de campo realizada en
los sectores de Monteserrin, EI Condado, Quito Tenis, Ponciano Alto y Carcelén
siendo estos el principal mercado objetivo de la empresa, en los cuales se tiene un
universo de 12165 predios que cuenta con las ares verdes necesarias para poder
ofrecer el servicio y asi poder desarrollar al maximo la técnica del Paisajismo en sus

propiedades, convirtiéndose estas en el target ideal para la oferta del servicio.



1.6.2 Mercado del proyecto

El servicio a ofrecer esta dirigido a todas las personas e instituciones que posean
propiedades con areas verdes o jardines dentro de la ciudad de Quito, puesto que de
esta manera se trata de cubrir en buena parte las necesidades existentes, en base a la
diferenciacion del servicio que se lo presenta mediante la técnica del paisajismo.

Preferencialmente la empresa se enfocara en las personas de nivel econdmico medio
y alto ya que estas tienen un nivel cultural y capacidad adquisitiva aceptable para la
aceptacion del servicio, es por este motivo que el mercado potencial de la empresa
esta identificado en los sectores de Monteserrin, el Condado, Quito Tenis, Carcelén,
y Ponciano Alto del sector norte de Quito, puesto que en estos existen predios tanto
de viviendas como de fabricas con un areas de terreno aceptables en las cuales se

puede implementar y aplicar la técnica del paisajismo.

El proyecto también esta enfocado a trabajar con el Municipio de Quito a través del
departamento de Parques y Jardines para asi armonizar los espacios verdes publicos
de la ciudad.

Todo esto mediante niveles de calidad los cuales seran medidos en base a la
satisfaccion de los clientes ya que este pardmetro permitira un mejoramiento

continuo que satisfaga las expectativas y necesidades del mercado.

1.6.3 Tamario de la muestra

Las muestras se obtienen con la intencion de inferir propiedades de la totalidad de la
poblacion, para lo cual deben ser representativas de la misma. Para cumplir esta
caracteristica la inclusién de sujetos en la muestra debe seguir una técnica de

muestreo.



Para el célculo se tom6 una muestra no probabilistica ya que antes de identificar la
muestra se selecciond un estrato determinado de la poblacidn, este método suele ser

sencillo y facil de obtener.
Para el presente proyecto se utilizara un nivel de confianza del 95% con un error del
5%, lo que determina la probabilidad de éxito para el estudio es del 0.95 y la

proporcién de fracaso de 0.05.

La formula que se aplicara sera la siguiente:

22.N.p.(1-p)
n=
e2. N+ z2p (1-p)

Datos:

Z = Nivel de confianza (1.96)
N = Tamafio de la poblacién (12165)
p = Proporcion real estimada de éxito (0.95)
(1-p) = Proporcion real estimada de fracaso (0.05)

e = Error muestral (0.05)

(1.96)2 (12165) (0.95) (0.05)

(0.05)2 (12165) + (1.96)2(0.95) (0.05)

2219,82

30,60

n=7254

Tamano de la muestra n =73
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1.6.4 Elaboracion de la encuesta

La investigacion a realizar esta basada en un estudio descriptivo utilizando un

cuestionario que ayudara a desarrollar la misma.

Esta herramienta serd elabora de manera sencilla, con preguntas de opcion multiple y
preguntas abiertas, las que permitirdn obtener la informacion requerida para el

presente estudio.

1.6.5 Metodologia de la investigacion de campo

La encuesta es una técnica cuantitativa de recoleccion de informacion basada en la
formulacion de preguntas al entrevistado y su respuesta especifica ante dicho
cuestionamiento de manera rapida y confiable, por esa razon la técnica aplicada para

la obtencidn de la informacion ha sido a la encuesta.
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Grafico 1. Modelo de encuesta

Modelo de la Encuesta

ENCUESTA
Objetivo: Determinar el grado de aceptacion de un servicio que brinda el disefio y
mantenimiento de areas verdes mediante la aplicacion de la técnica
del paisajismo.
1. ¢Esta satisfecho con el servicio de jardineria que recibe actualmente?

Sl NO

¢Por qué?

2. ¢Con qué frecuencia realiza el mantenimiento de su jardin?

CADA 30 DIAS
CADA 45 DIAS
CADA 60 DIAS
MAS DE 60 DIAS

3. ¢Conoce usted sobre la aplicacion de la técnica del Paisajismo en areas verdes.?

Sl NO
4. ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio periodico para el disefio y la conservacion
de su jardin mediante la técnica del paisajismo?

Sl NO

5. ¢Qué le gustaria obtener al momento de contratar este servicio?

Variedad de Disefios
Mantenimiento Permanente
Personal Capacitado
Accesibilidad de Precios
Otros

¢Cuales?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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1.6.6 Tabulacion y analisis

1 ¢Esta satisfecho con el servicio de jardineria que recibe actualmente?

Tabla 2. Servicio

Opciones Fi %
NO 49 67
Sl 24 33
Total 73 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Gréafico 2. Servicio

GRAFICO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Anélisis
Se puede observar que un 69% del mercado al cual nos vamos a dirigir esta
insatisfecho con el servicio que tiene habitualmente, este es un indicador que

muestra que hay un gran porcentaje de demanda insatisfecha.
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2. ¢Con que frecuencia realiza el mantenimiento de su jardin?

Tabla 3. Frecuencia

Opciones Fi %
30 dias 24 33
45 dias 17 23
60 dias 20 28
Mas de 60 dias 12 16
Total 73 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Grafico 3. Frecuencia

25

15 +

W 30dias

W 45 dias
10

60 dias
5 | ® Mas de 60dias

30dias 45 dias 60dias Mas de 60
dias

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Analisis
Se puede observar que existe un porcentaje considerable de personas que realizan el
mantenimiento de sus jardines en forma perioddica, lo ayudaria a tener un mejor

control sobre el jardin y un cliente fijo mes a mes.
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3.- ¢Conoce usted sobre la aplicacion de la técnica del Paisajismo en &areas verdes?

Tabla 4. Conocimiento técnica aplicarse

Opciones Fi %
Si 55 75
No 18 25
Total 73 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Gréfico 4. Conocimiento técnica aplicarse

GRAFICO

o Si

H No

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Anélisis
De acuerdo a la informacion recopilada se puede observar que existe un porcentaje
alto de personas que tienen conocimiento sobre lo que es la técnica del Paisajismo,

siendo favorable este indicador para la oferta del servicio.
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4.- ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio peridédico para el disefio y la

conservacion de su jardin mediante la técnica del paisajismo?

Tabla 5. Decision del cliente

Opciones Fi %
Si 42 58
No 31 42
Total 73 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Grafico 5. Decision del cliente

GRAFICO

asi

W No

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta se puede observar que un
59% del mercado objetivo esta dispuesto a contratar periédicamente el servicio tener
un servicio, lo cual es beneficioso puesto que el cliente se muestra atraido hacia esta

nueva propuesta.
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5.- ¢Qué le gustaria obtener al momento de contratar este servicio?

Tabla 6. Gustos y preferencias

Opciones Fi %
Variedad de Disefios 12 16
Mantenimiento Permanente 17 23
Personal Capacitado 15 21
Accesibilidad de Precios 29 40
Otros 0 0
Total 73 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Graéfico 6. Gustos y preferencias

30

25

20

15

10

0 T T T T

Variedad de Mantenimiento  Personal Accesibilidad Otros
Disefios Permanente  Capacitado de Precios

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Analisis

De acuerdo a los datos arrojados en esta pregunta se nota que al 42% de los
encuestados tiende a darle una mayor importancia al precio del servicio que se le esta
ofreciendo, esto denota que se debe hacer una buena propuesta basado en el precio
principalmente ya que este va de la mano de la calidad del servicio que se va a
ofrecer de tal manera que sea atractivo para los futuros clientes. Es por eso que este
punto tiene el porcentaje mas alto sobre los anteriores ya que esta causa molestia a

los clientes.
17



1.7 Andlisis de la demanda

Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere
0 solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado. (Baca Urbina, 2001)

En base a lo citado anteriormente se considera que la demanda y el nivel de la misma
estaran dados de acuerdo a las necesidades de los futuros clientes, a los factores

externos y ambientales que pueden influir a la aceptacion y utilizacion frecuente del

servicio.

1.7.1 Factores determinantes de la demanda

Segun la teoria econdmica, la demanda estd en funcion de los precios, de una
relacion indirectamente proporcional, lo cual indica que si los precios aumentan la
demanda disminuye y por el contrario si los precios disminuyen la demanda se
incrementa.

No obstante también existen otros factores determinantes que no son el precio:

Nivel de ingresos

Gustos y preferencias del consumidor

v
v
v’ Expectativas de los precios relativos futuros
v' Precio de los productos relacionados

v

Tamafio de la poblacion

En el presente estudio la demanda del servicio a ofrecerse se veria afectada por los
siguientes factores:

18



1.7.1.1 Gustos y preferencias del consumidor

El tipo de trabajo que requiera el cliente estara enfocado de acuerdo a su gusto y a la
forma en la que prefiera sea disefiado su jardin de tal manera que se logre una total
satisfaccion de parte del mismo, esto porque se le darad un servicio personalizado en

todas las areas.

La idea principal es en que el trabajo se lo va a realizar en conjunto, esto quiere decir
que el cliente aporta con la idea de como quiere su disefio y se le ofrece la asesoria
necesaria para que este arreglo sea viable y con esto lograr captar su aceptacion para

el trabajo realizado.

1.7.2 Comportamiento histérico de la demanda

La razén principal para realiza un andlisis histérico del comportamiento de la
demanda esté en tener un panorama de cuél fue la evolucion que ha tenido a través
del tiempo, y mediante estos datos poder llegar a pronosticar su comportamiento

futuro.
Para el presente estudio, se ha tomado datos del Ilustre Municipio de Quito, del

Departamento de AvallGos y Catastros, referente al nimero de predios con areas

verdes o jardines que ha tenido la ciudad, como se demuestra en la Tabla.
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Tabla 7. Demanda historica
Numero de predios en los sectores de ElI Condado, Monteserrin, Quito Tenis,

Ponciano Alto y Carcelén.

Afo No. Predios
2007 11686
2008 11804
2009 11923
2010 12043

Fuente: llustre Municipio de Quito, Avaltos y Catastros
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

1.7.3 Demanda actual del servicio

La demanda actual del servicio corresponde a la cantidad del servicio que se requiere

en este momento por el mercado.

Segun el Municipio de Quito el nimero total de predios con areas verdes y jardines
en los sectores de El Condado, Monteserrin, Quito Tenis, durante el afio 2011 son de
12165 propiedades, como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 8. Demanda actual
Numero de predios en los sectores de ElI Condado, Monteserrin, Quito Tenis,

Ponciano Alto y Carcelén.

Afo No. Predios

2011 12165

Fuente: llustre Municipio de Quito, Avaltos y Catastros
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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1.7.4 Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se tomara en cuenta la demanda actual y se la

proyectara con el factor de crecimiento que ha tenido la demanda histérica. Mediante

la aplicacién de la siguiente formula:

(m-1) — (n-1)
\/ w1 \/ w1
TC = WA FC= VA
Doénde:
TC = Tasa de crecimiento
FC = Factor de crecimiento
UV = Valor mas cercano (12165)
VA = Valor mas antiguo (11686)
n = Numero de afios o periodos 4
1112165
11686
3
TC=41041-1
TC=0,013
TC =1,34%

Factor de crecimiento FC = 1,020
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Tabla 9. Demanda proyectada
Numero de predios en los sectores de EI Condado, Monteserrin, Quito Tenis,
Ponciano Alto y Carcelén.

Afo No. Predios
2012 12286,65
2013 12409,52
2014 12533,61
2015 12658,95
2016 12785,54

Fuente: llustre Municipio de Quito, Avaltlos y Catastros
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Se utilizaron los datos del nimero de predios registrados en el Municipio de Quito,
para el Departamento de Avallos y Catastros para de esta manera proyectar la
informacién y poder conocer cudl seria la situacion futura de la demanda para los

préximos cinco afios.

Si el nimero de empresa y personas que demandan el disefio de sus jardines y areas
verdes aumenta, la demanda estaré directamente relacionada a incrementarse, pero si
el namero de empresas o personas las cuales hacen uso del servicio disminuye,

tendra un efecto depresivo en la demanda.

1.8 Andlisis de la oferta.

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores) estd dispuesta a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado. (Baca Urbina, 2001)
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1.8.1 Factores que afectan a la oferta

De acuerdo a la teoria econdmica establece que la oferta esta determinada por los
niveles de precio, lo cual significa una relacion directamente proporcional, es decir a
precios altos existe una mayor oferta, y a un menor precio la oferta tendera a

disminuir, siempre que los demas factores permanezcan constantes.

Los principales factores a parte del precio son:
v’ Costos de produccién
v' Tecnologia
v Impuestos y subsidios
v Expectativas de los precios relativos futuros del punto de vista del productor
v/ Numero de empresas competidoras en el mercado

En el presente estudio la oferta del servicio se veria afectada por los siguientes

factores:

1.8.1.1 Impuestos y subsidios

Este factor influye en oferta del servicio de la empresa, ya que si el gobierno aplica
mas impuestos al servicio de la empresa, la oferta disminuye debido a que el precio
se veria incrementado, pero si en lugar de aquello da un subsidio, esto seria un acto

motivador que permita ofertar mayor cantidad del servicio.
Principalmente la oferta del servicios se veria afectada si se incrementa el precio de

los combustibles, puesto que las maquinas que se utiliza para brindar el servicio son

a gasolina y utilizan a demas aceites.
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1.8.1.2 Numero de empresas competidoras en el mercado

El nimero de empresas competidoras dentro de la industria afecta la oferta, ya que si
existen menos empresas la oferta aumentara, pero si aumenta el nimero de empresas
que se dedican a brindar el mismo servicio de la nueva empresa su oferta se vera
disminuida, ya que la demanda insatisfecha también serd captada en alguna
proporcion por la empresas competidoras.

1.8.2 Comportamiento histérico de la oferta

Para establecer la oferta historica del servicio, se ha tomado en cuenta el nimero de
personas y empresas que han abierto el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y el
Régimen Interno Simplificado (RISE), con actividades CIIU de mantenimiento de

jardines en genera.

Con base a esta informacion se ha podido establecer cual ha sido el comportamiento

de la oferta durante los cuatro ultimos afios, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 10. Oferta histérica

Numero de personas y empresas competidoras en el mercado

Afo No. Predios
2007 120
2008 135
2009 143
2010 149

Fuente: Servicio de Rentas Internas, Gestion Tributaria, Planificacion
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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1.8.3 Oferta actual

La oferta actual del servicio corresponde a la cantidad de personas u empresas que
han aperturado su Registro Unico de Contribuyentes (RUC) o su Régimen Interno.
La oferta actual del proyecto es de 167 competidores hasta noviembre del afio 2011.

Tabla 11. Oferta actual

NUmero de personas y empresas competidoras en el mercado

Afo No. Predios

2011 167

Fuente: Servicio de Rentas Internas, Gestion Tributaria, Planificacion
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

1.8.4 Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la Oferta se utilizd el mismo método que para calcular la
demanda, con la misma formula que se aplicd para esta, puesto que de esta manera se

trabajara con los datos de crecimiento de lo oferta historica.

Tabla 12. Oferta proyectada

Numero de personas y empresas competidoras en el mercado

Afo No. Predios
2012 180,36
2013 194,79
2014 210,37
2015 227,20
2016 245,38

Fuente: Servicio de Rentas Internas, Gestion Tributaria, Planificacion
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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1.9 Estimacion de la demanda insatisfecha

“Demanda Insatisfecha es en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los
requerimientos del mercado”. (Baca Urbina, 2001)

Al comparar la demanda y oferta actual, se estable que para el afio 2011 existe una
demanda insatisfecha de 11998 predios, y de acuerdo a las caracteristicas y
capacidad de la nueva empresa se estima que se llegara a cubrir un 10% que
representa 1199,8 que para términos mas reales sera de 1200 predios por ofrecer los
servicios de paisajismo, durante el primer afio de operaciones, con la expectativa de

incrementar la participacion de mercado en los préximos afios.

Tabla 13. Demanda insatisfecha
Numero de predios en los sectores de ElI Condado, Monteserrin, Quito Tenis,

Ponciano alto y Carcelén.

DEMANDA
ANO DEMANDA | OFERTA | INSATISFECHA
2011 12165 167 11998
2012 12287 180 12106
2013 12410 195 12215
2014 12534 210 12323
2015 12659 227 12432
2016 12786 245 12540

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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1.10 Estrategias de comercializacion

La comercializacion es el movimiento de bienes y servicios entre productores y

usuarios.

Una estrategia de comercializacion adecuada debe comprender los siguientes
aspectos del mercado:

Fijacion de precios, medidas de promocién, incluida organizacion de ventas, canales
de distribucién, comisiones y descuentos, asi como el costo de la distribucion.
(Villasefior & Salguero, 1997)

1.10.1 Estrategia de precio

“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En
términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores dan a
cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”. (Kotler &
Armstrong, 2003)

En cuestion del precio no se puede establecer un valor fijo por el trabajo a realizar,
ya que este dependera de las exigencias del cliente, de los requerimientos del mismo
y de las necesidades de mejoras que pueden presentar los diferentes jardines, de
acuerdo a la investigacion de campo el precio promedio establecido sera de $4.00 por
metro cuadrado en el disefio de jardines, teniendo en cuenta que este puede variar de
acuerdo a la complejidad de los diversos disefios, y que para fines de la empresa no

se trabajara en un area menor a 10 metros cuadrados.

Este precio se lo determino en base al estudio de la competencia que ofrece servicios
similares tomando en cuenta que para el disefio de un jardin, en la misma &rea cobra
$ 5.00 por metro cuadrado, lo que equivale al futuro cliente el ahorro de $1.00 ddlar,

lo cual har4 mas atractiva la propuesta de contratar el servicio ofertado.

Por lo mencionado anteriormente se considera factible trabajar mediante cotizaciones
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ya que de esta manera se cumplird con los requerimientos de los diferentes clientes,

llegando a un acuerdo mutuo sobre el precio del trabajo total que se va a realizar.

Para esto se debe tener a consideracién que cada elemento del trabajo tiene un costo
por separado, ya que inicialmente se trabajara con proveedores que proporcionan la
mayor cantidad de elementos necesarios para el disefio de jardines como lo son las
plantas, jarrones, piletas, etc.

1.10.2 Estrategia de promocion

La promocion estara dada por una campafia de publicidad que permita dar a conocer
la nueva empresa y el servicio a ser ofrecido, de tal manera que se logre el
posicionamiento en la mente de los consumidores, para lo que se utilizara volantes y
publicidad radial, ademas de una buena presentacion de nuestras instalaciones y
empleados, las cuales serd nuestra carta de presentacion para todos los clientes de la

empresa.

1.10.3 Estrategia de plaza

La estrategia referente a la plaza sera la de dedicarse exclusivamente a los predios
del sector norte de Quito, ya que al enfocarse la empresa en este sector en particular,
podrd posteriormente tener la posibilidad de expandir de manera rapida a los
diferentes sectores de la ciudad, puesto que al abrir primero el mercado en el norte,
ya posicionada la nueva empresa resultara mas facil hacerlo en el resto de la ciudad.

1.10.4 Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucién a utilizar sera el uso de un canal directo con el
consumidor, es decir se tratara directamente con la empresas 0 persona natural que

deseen utilizar el servicio que ofrece la nueva empresa, de esta manera se podra tener
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un contacto directo con el cliente. La atencion también se realizara en las
instalaciones de la empresa, con el fin de que los usuarios del servicio puedan

direccionarse al mismo cuando lo necesiten.
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CAPITULO II

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de un proyecto a manera general tiene como objetivo determinar
las funciones y procedimientos que se deben llevar a cabo para obtener un producto
final (bien o servicio), con el uso eficiente de los recursos con los que se cuenta.
Financieramente, un estudio técnico se realiza con el fin de determinar los costos,
inversiones y beneficios derivados de los aspectos técnicos o de la ingenieria del
proyecto. (Sapag Chain, 2003)

El estudio técnico debe responder a las inquietudes de ¢(Como producir lo que el
mercado demanda?, ;Cuél debe ser la combinacion de factores productivos?, ;Ddonde
producir?, ¢Qué materias primas e insumos se requieren?, ;Qué equipos e
instalaciones fisicas se necesitan?, ;Cuanto y cuando producir? , por esto el estudio
técnico de un proyecto debe especificar las etapas del proceso de produccion, asi
como la solucién mas viable, ademas de justificar la alternativa técnica que mejor se
ajuste a la realidad del proyecto. Asi se establece el comportamiento de los costos del
proyecto y de la vinculacion orgéanica de este analisis con el estudio financiero.
(Canelos Salazar, 2003)

En el presente capitulo realizaremos el estudio técnico operativo del proyecto, en el
cual se buscara determinar la funcion de produccion éptima para la utilizacion

eficiente de los recursos de los que disponemos.

El principal objetivo de este estudio es establecer las necesidades de infraestructura,
equipos y recursos humanos, que requiere el proyecto asi como los costos en los que
deberda incurrir para el proceso de produccién, para que esta informacion a la vez

sirva para el estudio econémico.

Para el desarrollo del estudio técnico operativo, se deben primero determinar las
condiciones del proceso operativo, es decir; los factores que pueden influir en el

normal funcionamiento de las operaciones de la empresa.
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Dentro de la estructura organizacional se tomaran en cuenta tanto los aspectos
legales, es decir, la manera en la que se constituird la empresa, como los recursos
humanos necesarios para el desarrollo de las actividades de la misma.
Complementario a lo anterior, se definiran los recursos materiales asi como las

instalaciones necesarias para llevar a cabo el proceso productivo.

Habiendo establecido los medios materiales y humanos con los que dispone la
empresa, se podria hacer una descripcién de los procesos a seguir, buscando
optimalizar estos recursos de los que disponemos. En este proyecto en particular el
proceso de produccion detalla los pasos necesarios para la edicion y publicacion de la

revista hasta llegar a su comercializacion.

2.1 Capacidad del proyecto

2.1.1 Factores que condicionan el tamafio del proyecto.

Mediante este estudio se intenta identificar factores de analisis para elaborar un plan

contingente para poder afrontarlos en el momento que se presenten.

Entre estos factores pueden estar:

2.1.1.1 Aumento en los precios de los combustibles: Se considera principalmente
este aspecto ya que se trabaja con maquinas las cuales funcionan con gasolina y
aceite y al momento de existir un aumento en los derivados del petrdleo existird un
problema ya que el gasto en el rubro de combustibles se elevaria y por ende se
crearia necesidad de compensar este gasto y afectaria de forma directa al servicio que
se esta ofreciendo.

2.1.1.2 Variaciones climaticas: El clima es otro factor impredecible e incontrolable

al que debe enfrentarse, puesto que en los Gltimos tiempos este se ha mostrado muy
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cambiante, y de esta manera se ha vuelto un poco complicado establecer con
exactitud el tiempo de llegada de las dos estaciones climatoldgicas (Invierno y

Verano).

2.2 Localizacién

2.2.1 Proximidad y disponibilidad del mercado

La ubicacién sera en la Mafiosca entre Av. América y Republica, puesto que se
cuenta con una casa de dos pisos con un area de 112 m? y una bodega en la parte
posterior, se considera que estas instalaciones son adecuadas puesto que este sector
es relativamente céntrico para los lugares a los cuales se pretende acceder y por ende

se crea una mayor accesibilidad hacia los clientes.

Basados en el principio de “nosotros vamos al cliente y no el cliente a nosotros”, la
movilizacion del personal operativo, herramientas necesarias y la maquinaria se lo
hara mediante los vehiculos propios de la organizacion para llegar a los lugares de

destino.

2.2.2 Proximidad y disponibilidad de materias primas

De acuerdo a la ubicacion de la empresa resulta de facil acceso el obtener la materia
prima necesaria para brindar el servicio necesario, tomado en cuenta que las
herramientas para realizar el trabajo, se las adquiere en cualquier centro comercial, y
dada la ubicacion céntrica estan cerca de centros comerciales como el CCl, el Jardin,

el Bosque, Megamaxi y Quicentro Shopping.
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2.2.3 Medios de transporte

Por encontrarse en un lugar céntrico de la ciudad, la facilidad de tener medios de
transporte es una ventaja ya que abarata costos por la facilidad de llegar al mercado
de le empres y de igual manera que los clientes lleguen a las oficinas de la misma.

2.2.4 Disponibilidad de servicios publicos

La ubicacion seleccionada cuenta con todos los servicios publicos.

Es asi que a un poco mas de 100 metros esta la parada del Metro bus, a 50 metros
diferentes lineas de buses que pasan por la Av. Republica, se cuenta con servicio de
agua, teléfono, luz, alumbrado publico, policia, bomberos, hospitales, etc.

2.2.5 Factores determinantes de la localizacion

Se analizan como factores criticos para determinar la localizacion optima los

siguientes:

e Cercania a los sectores: se necesita tener una cercania para poder movilizarse
de mejor manera hacia los distintos puntos de la ciudad en donde se va a

ofrecer el servicio y abaratar costos de transporte.

e  Servicios Basicos: porque es necesario tener todos los servicios a disposicion

para poder determinar una logistica ideal para ofrecer un servicio de calidad.
e Disponibilidad de insumos: es muy importante este punto ya que se necesita

lugares cercanos para el abastecimiento de insumos requeridos para el

servicio.
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v' Matriz de localizacion

Se utilizara el método cualitativo por puntos, mismo que consiste en asignar factores
cuantitativos a una serie de factores que se consideran relevantes para la localizacién
y permite realizar una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. (Baca Urbina,
2001)

Mediante este cuadro se observar que el lugar més adecuado para la instalacion y
funcionamiento de la empresa es el centro norte de la ciudad de Quito porque tiene

un peso mas grande (7.9) que las otras alternativas.

Tabla 14. Matriz locacional

CALIFICACION PONDERACION
FACTORES FESO CENTRO CENTRO
% | NORTE CENTRO | NORTE CENTRO
NORTE NORTE
1. Cercania a los
sectores. 45 8 7 8 3.6 3.15 3.6
2. Servicios Bésicos. | 35 3 9 4 1.0 3.15 1.4
3. Disponibilidad de

insumos. 20 7 8 3 1.4 1.6 0.6
Total 100 - - - 6.0 7.9 5.6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

2.2.6 Macro localizacion

Es el estudio que tiene por objeto determinar la regién o territorio en la que el
proyecto tendrd influencia con el medio. Describe sus caracteristicas y establece
ventajas y desventajas que se pueden comparar en lugares alternativos para la
ubicacién de la planta. La region a seleccionar puede abarcar el ambito internacional,
nacional o territorial, sin que cambie la esencia del problema; s6lo se requiere
analizar los factores de localizacion de acuerdo a su alcance geogréfico. (Monks,
1994)
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De esta manera el campo de accién de la empresa sera en la Ciudad de Quito, ya que
dentro de esta se encuentra un gran mercado al cual se ofrecera los servicios

de paisajismo.

Gréafico 7. Macro localizacién
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Fuente: Google Maps.
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

2.2.7 Micro localizacién

La existencia de una gran cantidad de factores que influyen en la determinacion de la
localizacion, origina que varien su importancia de una industria a otra y de cada
region. Para cada empresa en particular, en funcion de sus estrategias y objetivos, se
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deben determinar los factores que tendran que ser tomados en cuenta en cada nivel

de analisis. (Monks, Administracion de operaciones, 1991)

Cercania de los sectores: aun son consideradas importantes, pero para efectos de
calculo tienen un porcentaje menor, debido a que los tres sitios tienen caracteristicas
similares de localizacion, pero la Mafiosa y Republica a efectos de logistica es la

mas propicia.

El transporte cumple un papel fundamental para la transportacion de mano de obra, e

insumos para la prestacion del servicio.

Se utilizara el método cualitativo por puntos, mismo que consiste en asignar factores
cuantitativos a una serie de factores que se consideran relevantes para la localizacién
y permite realizar una comparacion cuantitativa de diferentes sitios.

Para calificar a los factores objeto de analisis, se aplicara una escala de 1 a 10, donde
10 representa el mayor peso y 1 el menor. (Monks, Administracion de operaciones,
1991)

Tabla 15. Matriz de localizacién

PESO

CALIFICACION

PONDERACION

FACTORES o VANCOUVER | MARNOSCA VANCOUVER | MANOSCA
0
TY Y VERACRUZ Y TY Y VERACRUZ Y
ALEMANIA | REPUBLICA | CARONDELET | ALEMANIA | REPUBLICA | CARONDELET

1. Cercania a
los sectores

20

1.6

14

1.6

2, Servicios
Bésicos.

45

4.0

1.8

3,
Disponibilidad
de insumos.

35

2.45

2.8

1.0

Total

100

5.4

8.2

4.4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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De acuerdo al andlisis realizado, la ubicacion idonea es la de Mafiosca y Av.
Republica puesto que esta tiene todas las vias de acceso necesarias para llegar a

nuestros clientes a los insumos utilizados para la prestacion del servicio.

Grafico 8. Micro localizacion

Fuente: Google Maps.
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

2.3 Ingenieria del proyecto

2.3.1 Descripcion técnica del servicio.

El paisajismo es el arte de decorar parques y jardines, esta es una definicion bastante
sencilla y préctica para establecer las caracteristicas del paisajismo, aunque es cierto
que béasicamente dicha actividad tiene ese fin, se puede asegurar que al mismo

tiempo engloba muchas otras cosas.
La técnica del paisajismo abarca multiples disciplinas tales como la arquitectura, la

sociologia, ecologia, agronomia y fundamentalmente el arte. (Jardines y plantas),
todas ellas tiene como finalidad trabajar la decoracion por medio de la naturaleza
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conservando el medio ambiente y creando un estilo de vida mucho mas sano y

equilibrado.

2.3.2 ldentificacion y seleccion de procesos

El proceso de la prestacion del servicio consta de los siguientes pasos:

<

Establecer clientes potenciales.

Realizar visitas a los clientes potenciales.

Elaborar un cronograma para el seguimiento de los clientes interesados en
nuestro servicio.

Acordar una fecha para efectuar el trabajo.

Elaborar un cronograma de visitas para designar los respectivos jardineros y
destinar el respectivo material que sea necesario para realizar el trabajo.
Elaborar un cronograma de visitas para el asesor, de acuerdo al tiempo
disponible del cliente.

Se realiza el trabajo en la fecha acordada.

Facturacion al cliente por el servicio recibido.

Una vez que el jardinero ha realizado su trabajo se le pagara $ 10 diarios

independientemente del tiempo que le lleve concluir con la obra.

Al personal administrativo y al asesor se les pagara un sueldo mensual con todos los

beneficios de ley.

Supervisar el trabajo de los jardineros.

Servicios post venta para medir la satisfaccion del cliente en forma trimestral.

Método de trabajo:

Atencion muy personalizada
Entrega de un estudio del jardin

Seguimiento posterior de las obras realizadas
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Podas:
e Profesionales calificados

e Técnicas de trepa no agresivas

e Podas especiales de alta dificultad.

e Trabajos bajo prescripcion técnica.

2.3.2.1 Flujograma del servicio.
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Tabla 16. Proceso de produccion
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

40



2.3.3 Especificaciones técnicas de maquinaria, equipo, recurso humano y

servicios

2.3.3.1 Listado de equipos.

A continuacién se detallan los materiales y equipos necesarios para llevar a cabo la
puesta en marcha y poder desarrollar el servicio a ofrecer, para esto se lo ha en dos

grupos, los cuales se explican a continuacion:

e Tecnologia

En cuanto a tecnologia para este tipo de servicio no necesariamente debe ser de
punta, ya que en general son herramientas y materiales que se utilizan en el campo;
Como son:
» Machetes
Palas
Rastrillos
Escobas de paja
Saquillos
Carretillas

YV V V V V V

Tijeras para podar, grandes y pequefas.

e Maquinaria
En cuanto a la maquinaria més sofisticada que se utilizara se tiene:
» Podadoras de césped de 4 llantas
Podadoras — aspiradoras
Desbrozadoras
Tractor de 5 velocidades
Podadoras de tres llantas

YV V V VYV VY

Computadores (laptops y de escritorio)
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2.3.3.2 Distribucion espacial de planta y equipos.

Con respecto a la infraestructura se requiere de una bodega para guardar los
materiales y la maquinaria, y una oficina en la cual se realizard las operaciones y
logistica del negocio.

La bodega debe medir aproximadamente 4 x 4 mts.

El area para oficinas debe tener aproximadamente 4 x 5 mts. como maximo.

Graéfico 9. Distribucion planta y equipo
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I 1 Sala de
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MMaguuas Herranunetas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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2.3.3.3 Requerimiento de recursos humanos.

Para iniciar las operaciones del negocio se requiere del siguiente personal:

- Gerente:

El administrador debe ser una persona con capacidad de liderazgo, creativo,
eficiente, confiable, organizado, con conocimientos de contabilidad, manejo de
Office, que domine el idioma inglés minimo, que tenga una edad de 26 afios en
adelante.

- Secretaria:
Titulo de Secretaria Ejecutiva, preferiblemente bilinglie de 20 a 30 afios, buen
manejo de Office, proactiva, capacidad para trabajar bajo presidn, excelente

presencia.

- Vendedores:
Se requiere 4 vendedores con facilidad de palabra, poder de convencimiento,
creativa, ingeniosa, colaboradora, buena presencia, hombres o mujeres de 20 a 35
afios de edad.

- Jardineros:
Hombres de 23 afios que sepan del manejo y uso de los materiales para el

mantenimiento de jardines.

El personal que se necesita en las distintas areas es:
Gerente General

Un vendedor

Asistente Secretaria
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Tabla 17. Recurso humano

Gerente General 1 550 550 318 275 61 611 8.479
Asistente Secretaria 1 318 318 318 159 35 353 5.036
Vendedor 1 318 318 318 159 35 353 5.036

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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2.3.3.4 Requerimiento de equipo y maquinaria.

El requerimiento de los equipos y maquinaria para el servicio de jardineria se lo hara
de acuerdo a las necesidades del proyecto y al crecimiento del mismo, enfocado en la
demanda del servicio, esto estd pensado de tal manera que se puede satisfacer la

demanda y evitar el gasto innecesario.

2.3.4 Valoracién econdmica de las variables técnicas.

2.3.4.1 Inversion en equipo
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Tabla 18. Insumos y equipos

COSTO | costo
CANT. DESCRIPCION UNITARIO [ TOTAL
®) ®)
2972,74
1 Corta cesped poulan 20” 148cc new 234,54 234,54
1 Motoguadana truper des25 25cc c/trymmi 137,74 137,74
3 Rastrillo 12 dientes bellota 3,35 10,05
1 Tractor poulan 14.5hp 42”new 1683,04 1683,04
1 Azada bellota 2-a 8,51 8,51
1 Zapapico 51b herragro s/mgo 8,1 8,1
4 Casco truper blanco 6,31 25,24
4 Orejera truper nrr25db 5,04 20,16
5 Gafas de proteccién trans/ajusttruper 201 14,55
3 Machete bellota rula 24” c/roja 3,33 9,99
3 Pala cuadrada herragero 9,38 28,14
3 Tijera 2 manos p/podar 64-70-042 stanley 6,95 20,85
4 Guante de jardineria sz9 azul 0,41 1,64
4 Bota negra goliat s/p n40 6,63 26,52
4 Delantal industrial “I”” “c14 invernar 5,79 23.16
4 Mandil de trabajo indigo “m” 33,29 133,16
1 Carretilla truper 220kg tomate r/neumat 79,64 79,64
1 Bomba p/fumigar t/mochila 20lt solo alem 105 105
1 Jgo 30 pz herramientas p/mecanica 44,63 44,63
1 Tijera 1 mano p/podar pretul 452 452
1 Corta cesped poulan 21” 198cc r/a c/r 353,56 353,56
SUBTOTAL DE INSUMOS 2972,74
IVA 340,46
TOTAL DE INVERSION DE EQUIPOS 33132

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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2.3.4.2 Inversion en personal.

Tabla 19. Personal

Gerente general

Asistente secretaria
Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

2.3.4.3 Inversién de servicios

Tabla 20. Servicios publicos y otros servicios

Energia
Eléctrica 21 252
Servicio
Telefonico 50 600
Agua
potable 7 84
Internet 57 679

!

I

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz



2.3.4.4 Seleccion de equipos.

La seleccion de los equipos necesarios para la prestacion del servicio se los realizara
de acuerdo al trabajo que se vaya a realizar y a la complejidad del mismo, puesto que
de esto depende la seleccion de los equipos necesarios para llevar a cabo el trabajo.

2.4 Estructura organizacional y administracion

El objetivo de este capitulo es presentar los criterios analiticos que permitan analizar
los aspectos organizacionales del proyecto, los procedimientos administrativos y sus
consecuencias econdmicas en los resultados de evaluacién. (Sapag Chain, 2003)

2.4.1 Marco legal

La Empresa a crearse se denominard “SERVIJARDINES CIA. LTDA.”; cuyo

nombre se deriva del servicios que la nueva empresa brindara.

Una sociedad o compafiia es un contrato en que dos 0 mas personas estipulan poner

algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios que de ellos provengan.

Esta sociedad forma una persona juridica, distinta de los socios individualmente
considerados. (Garcia, 1999)

La forma de constitucion de la empresa serd la de responsabilidad limitada, las
caracteristicas segun la Superintendencia de Compafiias es:

2.4.1.1 Compafiia de responsabilidad limitada

e Requisitos:
v El nombre.- En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social, una

denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General
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de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria
General de la Intendencia de Compafiias de Guayaquil, o por el funcionario que para
el efecto fuere designado en las intendencias de compafiias de Cuenca, Ambato,
Machala y Portoviejo (Art. 92 de la Ley de Compafilas y Resolucion N°.
01.Q.DSC.007 (R.O. 364 de 9 de julio del 2001) y su reforma constante en la
Resolucion No. 02.Q.DSC.006 (R.O. 566 de 30 de abril del 2002).

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, el
titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales que
constatare que la Superintendencia de Compafiias hubiere aprobado uno o mas
nombres de las sociedades bajo su control que incluyan signos idénticos a dichas
marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales, podré solicitar al Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual -IEPI-, a través de los recursos
correspondientes, la suspension del uso de la referida denominacion o razén social

para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacion indebida del signo protegido.

v" Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compaiiias o a su
delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a
las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del
contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).

v/ NUmeros minimo y maximo de socios.- La compafiia se constituird con dos
socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de
Compafiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero
del 2006, o con un mé&ximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare a
exceder este nimero deberd transformarse en otra clase de compafiia o disolverse
(Art. 95 de la Ley de Compafiias).

v" Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse

integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participacion.
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Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes)

muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez.

En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades que
integren el objeto de la compafiia (Arts. 102 y 104 de la Ley de Compafiias). Si como
especie inmueble se aportare a la constitucibn de una compafiia un piso,
departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera necesario que se
inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto de la correspondiente
declaracién municipal de propiedad horizontal cuanto del reglamento de copropiedad

del inmueble al que perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen.

Tal dispone el Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal. Asimismo, para que pueda
realizarse la transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento o local,
sera requisito indispensable que el respectivo propietario pruebe estar al dia en el
pago de las expensas o cuotas de administracion, conservacion y reparacion, asi
como el seguro. Al efecto, el notario autorizante exigira como documento habilitante
la certificacion otorgada por el administrador, sin la cual no podré celebrarse ninguna
escritura. Asi prescribe el Art. 9 del Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal,
publicado en el R.O. 159 de 9 de febrero de 1961.

El aporte de intangibles, se fundamenta en el Articulo Primero, inciso tercero de la
Decision 291 de la Comision del Acuerdo de Cartagena y Articulos 12 y 14 de la Ley

de Promocién y Garantia de las Inversiones.

En esta clase de compafiias no es procedente establecer el capital autorizado.
Conforme a lo dispuesto en el articulo 105 de la Ley de la materia, esta compafiia

tampoco puede constituirse mediante suscripcion publica.

e Elobjeto social:
v" Informe previo:
Del Consejo Nacional de Transito -.- Si la compafiia va a dedicarse al transporte

terrestre de personas o bienes, de conformidad con lo dispuesto en el Art. 145 de la
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Ley de Transito y Transportes Terrestres, es indispensable que se obtenga el informe
favorable previo del Consejo Nacional de Transito. El documento que lo contenga se
incorporard como habilitante de la respectiva escritura publica de constitucién de la

compafiia.

Si la compafiia va a dedicarse al transporte terrestre dentro del ambito exclusivo de la
jurisdiccion territorial del Distrito Metropolitano de Quito, el informe favorable
citado en el parrafo precedente le correspondera emitirlo al Distrito Metropolitano de
Quito, de acuerdo al Decreto Ejecutivo No. 336 de 21 de julio del 2005, publicado en
el Registro Oficial No. 71 de 29 de julio del mismo afio. El documento que contenga
el informe favorable se incorporara como habilitante de la respectiva escritura

publica de constitucion de la compafiia.

Afiliaciones (previas a la obtencién de la resolucion aprobatoria por parte de la

Superintendencia de Compaifiias):

e Cumplimiento de otros requisitos en razon del objeto social:

v Compaifiias consultoras.- Esta clase de compafiias debera adoptar, exclusivamente,
el régimen juridico de la compafiia de responsabilidad limitada o el de la compafiia
en nombre colectivo, conforme a lo dispuesto en el Art. 5 de la Ley de Consultoria,
publicada en el R.O. 136 de 24 de febrero de 1989. De acuerdo con el articulo citado,
su objeto deberd contraerse Unicamente a la actividad consultora, en cualquiera de
sus manifestaciones. Los socios de este tipo de compafiia deberan acreditar titulo
profesional conferido por un instituto de educacion superior del pais o del extranjero,
siempre que, en este Gltimo caso, haya sido revalidado en el Ecuador (Art. 6 de la
Ley de Consultoria).

v" El origen de la inversion:

Si en la constitucion de la compafiia invierten personas naturales o juridicas
extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion que realizan, esto es,
extranjera directa, subregional o nacional, en los términos de la Decisién 291 de la
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Comision del Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento del R.O. 682 de 13
de mayo de 1991

La inversion extranjera directa en laboratorios de larvas y centros de investigacion
acuicola serd autorizada por el Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero, previo
informe del Instituto Nacional de Pesca (Art. 36 de la Ley de Promocién y Garantia
de las Inversiones). (Superintendencia de Compafiias del Ecuador)

Segun la clasificacion internacional de actividades productivas CIIU, la empresa se
encuentra dentro del sector terciario o de servicios en el que estan incluidas todas
aquellas actividades que no producen una mercancia en si, pero que son necesarias

para el funcionamiento de la economia.

De manera méas especifica, la empresa se ubicada dentro del sub-sector servicios
personales, que incluyen la asistencia y asesoramiento en la implantacion de la
técnica del paisajismo, y se con figura con una empresa de capital privado debido a

gue sus socios constituyen personas naturales.

2.4.2 Cultura organizacional de la empresa

La cultura organizacional permite definir las tareas y funciones de las personas que
se encuentran involucradas en su funcionamiento y la operacion normal de la

empresa, logrando un aprovechamiento eficiente de los recursos disponibles.

2.4.2.1 Vision

La vision de una empresa consiste en una imagen a futuro que se desea para la
misma, es lo que se busca alcanzar mediante los esfuerzos y acciones de todos los

miembros de la organizacion.
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Es por tal razén que los administradores o ejecutivos de una empresa deben saber el
donde empieza las acciones y a donde pretenden llegar de esta manera se quiere tener

un horizonte de planificacion, en él un extremo estéa la mision y en el otro la vision.

"Ser en el afio una empresa con participacién y reconocimiento en el mercado,
mediante la prestacion de un servicio novedoso, el cual tenga una integracion de
nuestros clientes durante y después del trabajo realizado y asi poder satisfacer

completamente las necesidades de los mismos”.

La Filosofia de la empresa precisa en hacer sentir al cliente que su jardin sea como
una extension mas de su vivienda y que de igual manera se sienta comodo y a gusto
como si estuviera dentro de ella es por eso que el paisajismo es un estilo de vida, y de

esta manera implantar nuevos conceptos de servicio que presentan estilos propios,

modernos y exclusivos, para llegar a un liderazgo en el mercado.

2.4.2.2 Misién

La misidn se constituye en la razon de ser de la empresa, con lo que le permite lograr

rentabilidad, es decir lo que es la organizacion es en la actualidad.
“Ofrecer un servicio personalizado y de calidad para cubrir cada una de las

exigencias que demanda el mercado, mediante una asesoria profesional, de modo que

se garantice la satisfaccion de los clientes.”

2.4.2.3 Objetivos estratégicos

La actividad empresarial estard basada en los siguientes puntos:

e Imagen.- Es aquello que refleja la empresa, es decir lo primero que

permanece en la mente del consumidor para lo cual se cultivard una excelente

53



relacion cliente-empresa para obtener una imagen impecable frente al

consumidor final.

Atencion Personalizada.- La empresa brindara una atencién eficaz para la
satisfaccion del cliente, como proporcionarle informacién sobre los servicios
que se va a ofrecer, de esta manera el cliente estard seguro sobre el servicio

prestado.

Calidad.- Se brindara al usuario un servicio en excelentes condiciones de
limpieza dentro de un ambiente confortable y de alta calidad lo que dara paso
a la permanencia y el constante crecimiento de la empresa, logrando 6ptimos
niveles de eficiencia y eficacia para alcanzar altos niveles de productividad
que aseguren el desarrollo y cumplimiento de las obligaciones con el personal
y los clientes de la empresa.

Sugerencias.- El cliente se sentira con toda amplitud para dar a conocer sus
sugerencias y estas se las recibira mediante buzones de sugerencias,
comentarios, observaciones de esta forma se obtendra informacién para

comprender los cambios en el comportamiento de gustos y preferencias.

Innovacién.- Es decir estar al tanto con las nuevas tendencias de paisajismo.

Justo a Tiempo.- La empresa ofrecera su servicio de acuerdo al cronograma
establecido para las visitas a las distintas propiedades esto dara una imagen

seria ante cada uno de los clientes.

Prestigio.- Es lo que se gana con el tiempo, hasta darse a conocer, por esta
razon se estara pendiente de la buena atencion y servicio que merece y espera

recibir el cliente.

Confianza.- El cliente acudira al local con total tranquilidad, ya que se

sentird seguro que el servicio adquirido es de excelente calidad.
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Respeto.- Fluird en todos los niveles de la empresa y con cada cliente.

Trabajo en Equipo.- Este principio fundamental para un buen
funcionamiento de la organizacion, todos quienes forman parte de la
organizacion debe estar integrado a participar en la solucién de problemas
cooperando en el logro de la 6ptima prestacion de servicios.

Comunicacion.- La comunicacion es la clave para poder lograr los objetivos
planteados, es importante ya que con este principio se podré realizar de mejor
manera los procesos empleados como persona a quien se respeta su dignidad,

estimula su iniciativa y creatividad y se reconocen los méritos y aportes.

2.4.2.4 Metas

v" Mejorar notablemente la imagen corporativa tanto del nombre como de la

caracteristica, para aumentar la credibilidad de la empresa.

v" Lograr un posicionamiento a mediano plazo en la mente del consumidor.

v Implementar politicas internas en todas las areas, con respecto al manejo de

sus actividades dentro de la empresa, lo cual mejorard el ambiente

organizacional de la misma.

v Obtener reconocimiento en el marcado siendo la primera empresa que ofrece

el servicio de paisajismo en el ciudad de Quito.

2.4.2.5 Politicas

v Gustos por satisfacer.- Tener una gran variedad de alternativas de disefio y

asesoramiento para los distintos tipos de jardines con la finalidad de presentar
un servicio flexible en todas las areas y para todos los gustos.
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v Inventarios.- Es importante tener stock necesario de maquinaria para ser
previsivos en el momento de requerir trabajos mas de los establecidos o
también para crear un plan de contingencia ante siniestros, como pueden ser
los dafios de maquinaria e implementos necesarios para poder ofrecer el

servicio.

v Entrenamiento de vendedores.- Esto se llevara a cabo mediante una
capacitacion a los vendedores ya que estos seran la imagen principal de la
empresa y del servicio tomando en cuenta que de ellos depende casi en la

totalidad que el cliente se sienta atraido hacia el servicio.

2.4.3 Organigrama estructural

GERENCIA GENERAL

SECRETARIA

v \ 4

JARDINERIA VENTAS
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2.4.4 Manual de funciones

e  Area administrativa

Estan definidas por los niveles de manejo de personal y coordinacién de actividades
a realizarse para la obtencion de resultados financieros e interpretacion de los
mismos. Esta area emitira manuales organicos funcionales, los cuales son inducidos
al recurso humano para que se orienten y cumplan con sus obligaciones y
responsabilidades.

Contara con las siguientes areas:

v’ Gerencia general o administradora

Esta tendra la funcién de controlar que los procesos establecidos por la empresa se
cumplan a cabalidad, asi como también el servicio al cliente y deberd ser de

excelente calidad ya que esta seré nuestra ventaja competitiva.

Funciones

e Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compafiia.

e Administrar los recursos para el funcionamiento de la empresa.

e Aprobar planes, programas y determinar las mejores alternativas de inversion.

e Facilitar el desarrollo de un ambiente de trabajo agradable de colaboracién y
responsabilidad.

e Disefiar objetivos y directrices que orientan las actividades dentro de la
empresa.

e Supervisar todas las actividades desarrolladas en la organizacion

Perfil del cargo
e Titulo a nivel superior en Ing. Comercial o afines
e Manejo de sistemas de administracion de personal
e Meétodos de motivacion y desarrollo profesional

e Manejo de sistemas de computacion
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Experiencia minima de dos afios en manejo de personal

v’ Secretaria

Asistencia al Gerente General en las funciones administrativas.

Funciones

Registro de datos de los clientes actuales y potenciales y asignacion de
personal y materiales necesarios

Proporcionar informacion sobre los servicios ofertados por la empresa
Registro de quejas y problemas reportados y resolver las solicitudes de los
clientes.

Manejo, control y gestion de los suministros.

Requisitos minimos

Experiencia minima de 1 afio con una funcion similar
Un mes de capacitacion

Buena presencia

Pro-actividad y deseo de aprender.

Cooperacion para el crecimiento de la empresa.

El &rea operativa contara con las siguientes areas y personal:

v’ Jardineros

Funciones
Manejo de las herramientas basicas de jardineria.

Conocimientos basicos sobre plantas.

Perfil del cargo

Es importante que los jardineros sepan del uso de cada una de las
herramientas de jardineria y sobre todo que tengan un conocimiento del
cuidado y prevencion de suelos y plantas, puesto que de esta manera se hara

mas facil la prestacion del servicio.

v" Ventas

Funciones
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e Manejar todos los servicios que ofrece le empresa.

e Ser los captadores de clientes.

e Manejar cartera de clientes.

e Elaborar informes de potenciales clientes y horarios de atencion de acuerdo a
las necesidades de los mismos.

e Esta area esta encargada de la comercializacion del servicio, es decir dar a

conocer que se va a ofrecer a los futuros clientes.

Perfil del cargo.
e Persona con facilidad de palabra.
e Tener buena presencia.
e Aptitud para el aprendizaje
e Proactivo y colaborador.

e Facilidad para relacionarse.
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CAPITULO Il

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero constituye la sistematizacion contable y financiera de los
estudios de mercado y técnico, que permite verificar los resultados que genera el
proyecto; al igual que la liquidez que representa para cumplir con, obligaciones
operacionales y no operacionales y, finalmente la estructura expresada por el balance
general proyectado. (Meneses, 2001)

Partiendo del estudio de mercado, considerado anteriormente y en el cual existe una
demanda insatisfecha y ademas se dispone de un mercado potencial al cual ofrecer
los servicios de la nueva empresa, el estudio financiero determina tanto el monto de
los recursos econdmicos necesarios para la implementacion de la empresa, como el
costo total de operacion y la identificacion de los indicadores que serviran de base

para la evaluacidn financiera del estudio.

3.1 Presupuestos

Un presupuesto es un plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista, expresada
en valores y términos financieros, que debe cumplir en un determinado tiempo y bajo
ciertas condiciones; este concepto se aplica a cada area de responsabilidad de la

organizacion.

3.1.1 Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion, esta integrado por el conjunto de contingentes que es
necesario realizar para conformar la infraestructura fisica e intangible, que le

permitird a la empresa generar el servicio.
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3.1.1.1 Activos fijos

Inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes tangibles
que se utilizardn en la transformacion de los insumos o que sirvan de apoyo a la

operacién normal del proyecto. (Sapag Chain, 2003)

Los activos fijos son todos aquellos bienes propiedad de la empresa, como terreno,
edificios, maquinaria, equipo, muebles y otros, que la empresa no puede
desprenderse facilmente de él sin que ello ocasione inconvenientes a sus actividades

productivas, los cuales son indispensables para su funcionamiento.
Los activos indicados anteriormente segin ley deben sujetarse a una depreciacion, la
cual debe ser tomada en consideracion al momento de realizar la evaluacion del

estudio, pero sin tomar en cuenta los terrenos.

A continuacion se detalla el valor de la inversion en activos fijos:
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Tabla 21. Inversion activos fijos

REQUERIMIENTOS DE ACTIVOS FIJOS

COSTO | COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO| TOTAL
EQUIPOS DE OFICINA 361
2 Calculadora casio 45 90
2 Teléfonos normales 31 62
1 Telefax 159 159
1 Teléfono completo 50 50
MUEBLES DE OFICINA 2.915
1 Silla para oficina con brazo 97 97
2 Centros de trabajo 149 298
2 Sillas triples de descanso 140 280
3 Escritorios medianos 98 294
4 Archivadores 4 gavetas 140 560
4 Sillas tipo secretaria 37 147
3 Papeleras 2 compartimentos 15 45
5 Basureros metalicos 9 44
4 Mesas de apoyo 70 280
1 Archivador grande puertas y seguros | 180 180
1 Mesa de centro 55 55
4 Ventiladores 30 120
1 Archivador aéreo 70 70
1 Mesa ovalada para 4 personas 100 100
4 Sillas tipo grafiti con brazos 77 310
1 Pizarra para tiza liquida 36 36
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.339
1 Computador laptop (gerencia) 889 889
3 Computadores de escritorio 558 1.674
1 Imp_resoras laser  multifuncion - 595 595
copiadora -scanner
1 Impresora matricial 249 249
1 Cable USB 2 2
EQUIPO DE JARDINERIA 0 2.065
1 Corta césped poulan 20" 148cc new | 235 235
Motoguadana truper des25 25cc
1 c/trymmi 138 138
3 Rastrillo 12 dientes bellota 3 10
1 Tractor poulan 14.5hp 42" new 1.683 1.683
TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.680

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por:

Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.1.1.2 Activos intangibles

Se definen los activos Intangibles como el conjunto de bienes inmateriales,
representados en derechos, privilegios o ventajas de competencia que son valiosos
porque contribuyen a un aumento en ingresos o utilidades por medio de su empleo en
el ente econdmico; estos derechos se compran o se desarrollan en el curso normal de

los negocios. (Zapata, 1996)

Los activos intangibles consisten en el conjunto de bienes propiedad de las empresas
necesarias para su funcionamiento y que incluyen: patentes, gastos de instalacion y

puesta en marcha, estudios administrativos o de ingenieria, estudios de evaluacion.
Los activos intangibles se amortizan en el tiempo, a diferencia de los activos fijos,
que se los debe depreciar, es decir que estos gastos se pueden recuperar, una vez que
la empresa ya este implementada en el mercado.

Para el presente estudio la inversion en activos intangibles se detalla a continuacion:

Tabla 22. Inversion gastos de constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION

Escritura Publica de Constitucion 800
Desarrollo del Estudio 350
Gastos de adecuacion 500
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 1650

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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Tabla 23. Gasto de ventas

Tripticos 40 480 480 480 480 480
Disefio pagina web 100 1.200 | 1.200 | 1.200 1.200 1.200
Hojas volantes 30 360 360 360 360 360

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.1.1.3 Capital de trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corriente, para la operacion normal del proyecto durante el ciclo

productivo, para una capacidad y tamafio determinados. (Sapag Chain, 2003)

El capital de trabajo estd representado por los recursos monetarios adicionales con
los que debe contar la empresa antes de empezar su gestion, esto es antes de recibir
ingresos por la generacion del servicio, ya que se debe comprar materiales, pagar
mano de obra directa, en definitiva es el capital con que hay que contar para empezar

a operar.

El capital de trabajo es disponer con recursos para cubrir costos operacionales del
primer mes que permitan el adecuado desarrollo de las actividades de la empresa, de
esta manera el rubro de capital de trabajo esta conformado de la siguiente manera:

 Materiales y suministros: Todas aquellos materiales necesarios para la generacion
como hojas de papel bond, esferograficos, lapices y demas materiales necesarios para

el funcionamiento de la empresa.
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* Servicios: los cuales son conceptos de servicios basicos como energia eléctrica,
agua potable, teléfono, Internet, arriendo y mantenimiento y limpieza de la oficina.

* Sueldos: El costo que representa el salario de un empleado para la empresa.

* Otros gastos o imprevistos que se puedan presentar como publicidad, combustibles,

etc.

Tabla 24. Inversion de capital de trabajo

VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL TOTAL
Materiales y suministros 36 109
Sueldos 1.318 3.955
Servicios Basicos 135 404
Otros gastos 0 imprevistos 200 600
TOTAL DE CAPITAL DE
TRABAJO 1.689 5.068

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.2 Cronograma de inversiones

Ademas de las inversiones previas a la puesta en marcha y en capital de trabajo, es
importante proyectar las reinversiones de reemplazo asi como también las nuevas

inversiones a ser consideradas por la ampliacion de la capacidad productiva.

El calendario de inversiones de reemplazo estara definido en funcion de la
estimacion de la vida Util de cada activo, tal como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 25. Cronograma de inversiones

ANOS
INVERSIONES ANOO0 |ANO1 |ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANO5 |ANO6 |ANO7 |ANO8 |ANO9 |ANO 10
a. INVERSIONES ACTIVOS FIJOS 8.680 0 0 3.339 0 0 0 0 0 0 5.341
ACTIVOS FIJOS 8.680 0 0 3.339 0 0 0 0 0 0 5.341
Equipos de Oficina 361 361
Muebles de Oficina 2.915 2.915
Equipos de Computacién 3.339 3.339
Equipo de Jardineria 2.065 2.065
b. INVERSIONES DIFERIDAS 1.650 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
GASTOS DE CONSTITUCION 1.650 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Escritura PUbica de Constitucion 800
Desarrollo del Estudio 350
Gastos de adecuacion 500
GASTO DE VENTAS 2.040
Tripticos 480
Disefio pagina web 1.200
Hojas volantes 360
c. CAPITAL DE TRABAJO 5.068 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Materiales y Suministros 109
Sueldos 3.955
Servicios Basicos 404
Otros gastos o imprevistos 600
TOTAL INVERSIONES 17438 |0 0 3.339 0 0 0 0 0 0 5.341

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.3 Presupuesto de operacién

El presupuesto de operacion se forma a partir de los ingresos y egresos de operacion

y tiene como objeto pronosticar un estimado de las entradas y salidas monetarias de

la empresa, durante uno o varios periodos.

3.3.1 Presupuesto de ingresos

Los ingresos del proyecto son las entradas de dinero que genera la empresa por los

servicios prestados a las distintas empresas y personas.

En el caso del presente estudio, los ingresos estan dados por la prestacion del servicio

de paisajismo en las areas verdes del norte de la ciudad de Quito.

Tabla 26. Presupuesto de ingresos

VALOR
UNITARIO | VALOR
CONCEPTO | ANOS | CANTIDAD (%) TOTAL ($)
DISENO DE
JARDINES 1 1200 42 50.402
2 1224 43 52.436
3 1248 44 54.535
4 1273 45 56.739
5 1200 44 59.052

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.3.2 Presupuesto de egresos

Los presupuestos de egresos para el presente estudio estan integrados
fundamentalmente por los costos de produccidn, gastos de administracion, gastos de
ventas y gastos financieros.

3.3.2.1 Depreciaciones

La depreciacion se aplica para los activos fijos, debido a la pérdida de valor que
sufren debido al desgaste ocasionado por el uso normal o extraordinario durante los
periodos que presten servicios.

La depreciacion de los activos ha sido calculada a través del Método de depreciacion

lineal, de acuerdo a la Ley, como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 27. Depreciaciones

DEPRECIACIONES

ANOS

VALOR DE |VIDA| VALOR
ACTIVOS FIJOS | ADQUISICION | UTIL | RESIDUAL |1 2 3 4 |5 |TOTAL
Equipos de oficina 361 10 36 32 32 32 32 |32 |162
Muebles de oficina | 2.915 10 292 262 | 262 | 262 |262|262]1.312
Equipos de
computacion 3.339 3 1.113 742 | 742 | 742 2.226
Equipo de jardineria | 2.065 10 207 186 |186 | 186 | 186186929
TOTAL
DEPRECIACIONES 1.223 | 1.223 | 1.223 | 481 | 481 | 4.630

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.3.2.2 Amortizaciones

Los gastos de constitucion, desarrollo y adecuacion segin NIIFS no se amortizan
sino que directamente se carga al gasto en el primer ejercicio, a pesar que la
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administracion tributaria (SRI) considera la amortizacion en 5 afios, para nuestro
caso se va observar el establecido por la Superintendencia de Compafiias en cuanto a
las NIIFS. (Zapata J. , 2011)

3.3.2.3 Mantenimiento

Con el fin de mantener un servicio eficiente a los clientes, y cuidar el buen estado de
los activos fijos de la empresa, se destina un valor del 1% fijo de su valor de compra

al afo para destinarlo al mantenimiento de cada activo de la empresa.

Tabla 28. Mantenimiento

Equipos de oficina 361 0,01 4
Muebles de oficina 2.915 0,01 29
Equipos de computacion 3.339 0,01 33
Equipo de jardineria 2.065 0,01 21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.3.2.4 Gastos administrativos y costo del servicio

Los costos fijos no varian con la produccion y corresponden a la depreciacion de
equipos, mano de obra, mantenimiento de la maquinaria. A continuacion de se

detallan los costos fijos:
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Tabla 29. Gastos administrativos

Equipos de oficina 361

Muebles de oficina 2.915

Equipos de computacion 3.339

Equipo de jardineria 2.065

Gastos sueldos 13.515 |13.786 |14.061|14.343 |14.629
Gastos servicios basicos 1.615 |[1.615 |1.615 |1.615 |1.615
Gastos de constitucion 1.650

Gastos de suministros 437 446 455 |464 474
Mantenimiento de activos fijos 87 87 87 87 87
Depreciaciones 1.223 |1.223 |1.223 |481 481

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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Tabla 30. Costos del servicio

COSTOS DEL SERVICIO

CANTIDAD ANO
DE
SERVICIOS Y CONCERTO COSTO
RECURSOS UNITARIO 1 2 3 4 5
1.200 Hora hombre 12 14.400 | 14.688 | 14.982 | 15.281 | 15.587
1.200 Combustible 3 3.600 | 3.672 | 3.745 | 3.820 | 3.897
1.200 Abonos 2 2400 | 2.448 | 2.497 | 2,547 | 2.598
1 Azada bellota 2-a 9 9
1 Zapapico 5Ib herragro s/mgo 8 8
4 Casco truper blanco 6 25
4 Orejera truper nrr25db 5 20
5 Gafas de proteccion trans/ajusttruper 3 15
3 Machete bellota rula 24" c/roja 3 10
3 Pala cuadrada herragro 9 28
3 Tijera 2 manos p/podar 64-70-042 stanley 7 21
4 Guante de jardineria sz9 azul 0 2
4 Bota negra goliat s/p n40 7 27
4 Delantal industrial "I'" "c14 invernar 6 23
4 Mandil de trabajo indigo "m" 33 133
1 Carretilla truper 220kg tomate r/neumat 80 80
1 Bomba p/fumigar t/mochila 20lt solo alem 105 105
1 Jgo 30 pz herramientas p/mecéanica 45 45
1 Tijera 1 mano p/podar pretul 5 5
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 20.954 |20.808 |21.224 |21.649 |22.082

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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El presupuesto de egresos, para la nueva empresa esta estructurado de la siguiente

manera:

Tabla 31. Egresos

Gastos administrativos 18.528 |17.157 |17.441 16.990 17.286
Costos del servicio 20.954 [20.808 |[21.224 21.649 22.082

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.3.3 Estado de origen y aplicacién de recursos

La financiacion de la empresa consiste una parte fundamental, la cual debe estar
estructurada de forma clara y precisa; es asi como, el cuadro de origen y aplicacion
de recursos muestra la manera como originan los recursos para cada una de las

inversiones a ser realizadas.

En la siguiente tabla se desglosa cada uno de los valores que se va a aportar, esto
mediante recursos personales y del socio accionista.
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Tabla 32. Estado de origen y aplicacion de recursos

FUENTES DE
FINANCIAMIENTO
USOS DE |RECURSOS| APORTES
DETALLE FONDOS | PROPIOS | EXTERNOS
1 1

ACTIVOS FIJOS
Equipos de oficina 361 180 180
Muebles de oficina 2.915 1.458 1.458
Equipos de computacion 3.339 1.670 1.670
Equipo de jardineria 2.065 1.033 1.033
TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.680 4.340 4.340
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE CONSTITUCION
Escritura publica de constitucion 800 400 400
Desarrollo del estudio 350 175 175
Gastos de adecuacion 500 250 250
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 1.650 825 825
PUBLICIDAD
Tripticos 480 240 240
Disefio pagina web 1.200 600 600
Hojas volantes 360 180 180
TOTAL PUBLICIDAD 2.040 1.020 1.020
CAPITAL DE TRABAJO
Materiales y suministros 109 55 55
Sueldos 3.955 1.977 1.977
Servicios bésicos 404 202 202
Otros gastos imprevistos 600 300 300
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 5.068 2.534 2.534
TOTAL INVERSIONES 17.438 8.719 8.719

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.3.4 Estructura de financiamiento

La estructura financiera del estudio establece la manera como va a financiar la
inversién total, es decir qué porcentajes corresponden respectivamente al capital
propio y cual sera financiado por capital externo.

Tabla 33. Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
VALOR DE LA %
FUENTE INVERSION | FINANCIAMIENTO
Capital propio 8.719 0,50
Financiamiento externo 8.719 0,50
TOTAL INVERSION 17.438 1,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

La inversion total para la implementacion del estudio es de $ 17438 de los cuales el
50% pertenece a fuentes propias que representan $ 8719 vy el financiamiento para

fuentes externas sera del 50% por un valor de $8719.
Para la obtencion de los recursos para financiar la implementacion de la empresa, se
procedera a solicitar un préstamo a Banco Pichincha, a una tasa interés del 15.20% a

un plazo de 4 afos.

A continuacién, se presenta una tabla de amortizacion del préstamo, en la que se

detalla la forma de pago del crédito.
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Tabla 34. Tabla de amortizacién

PLAZO
MONTO INTERES |ANOS
8.719 15,20% 4
~ SALDO

ANOS INTERES |CAPITAL |CUOTA DEUDOR
0 8.719
1 1.325 2.180 3.505 6.539
2 994 2.180 3.174 4.360
3 663 2.180 2.842 2.180
4 331 2.180 2.511 0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.4 Estados financieros

Los estados financieros proforma tienen como objetivo pronosticar un panorama
futuro del proyecto y se los elabora en base a los presupuestos estimados de cada uno
de los rubros que intervienen desde la ejecucion del proyecto hasta su operacion.
(Guia para la formulacion y evaluacion de proyectos de inversion)

3.4.1 Estado de resultados

El estado de resultados muestra los efectos de las operaciones de una empresa y su
resultado final, ya sea de ganancia o pérdida. Muestra también un resumen de los
hechos significativos que originaron un aumento o disminucién en el patrimonio de

la entidad durante un periodo determinado. (Zapata J. , 2011)

75



Tabla 35. Estado de resultados

DETALLE Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS 50.402 52.436 54.555 56.759 59.052
Servicios de Paisajismo 50.402 52.436 54.555 56.759 59.052
(-)Costo de servicios 20.954 20.808 21.224 21.649 22.082
Utilidad bruta en ventas 29.448 31.628 33.330 35.110 36.970
(-)GASTOS OPERACIONALES 25.604 24.334 24.721 24.374 24.777
Gastos de Administracion 18.528 17.157 17.441 16.990 17.286
Gastos de Ventas 7.076 7.177 7.280 7.385 7.492
Utilidad operacional 3.844 7.294 8.609 10.736 12.193
(-) GASTOS NO OPERACIONALES 1.312 984 656 328 0
Gastos financieros 1.312 984 656 328 0
Utilidad(perdida) contable 2.532 6.310 7.953 10.408 12.193
(-) PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 0 947 1193 1561 1829
Base imponible 0 5.364 6.760 8.846 10.364
22% impuesto a la renta 0 1180 1487 1946 2280
Base reserva legal 0 4.184 5.273 6.900 8.084
Reserva legal 5% 0 209 264 345 404
UTILDAD A DISPOSICION DE LOS SOCIOS 0 3.974 5.009 6.555 7.680

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.4.2 Flujo neto de fondos

El flujo de fondos constituye uno de los elementos més importantes del estudio del
proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados que en él
se determine. (Sapag Chain, 2003)

El flujo neto de fondos del proyecto permite medir la rentabilidad de la actividad

econOmica de la empresa.
Ademas sirve para poder medir los ingresos y egresos que tendra la empresa en un

periodo determinado, permitiendo asi la toma de decision es la implementacion de la

misma, y ver si el estudio es viable o no.
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Tabla 36. Flujo de caja

DETALLE Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
INGRESOS 0 50.402 52.436 54.555 56.759 59.052
Servicios de Paisajismo 0 50.402 52.436 54.555 56.759 59.052
(-)COSTO DE SERVICIOS 0 20.954 20.808 21.224 21.649 22.082
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 0 29.448 31.628 33.330 35.110 36.970
(-)GASTOS OPERACIONALES 0 25.604 24.334 24.721 24.374 24.777
Gastos de Administracion 0 18.528 17.157 17.441 16.990 17.286
Gastos de Ventas 0 7.076 7.177 7.280 7.385 7.492
UTILIDAD OPERACIONAL 0 3.844 7.294 8.609 10.736 12.193
(-) GASTOS NO OPERACIONALES 0 1.312 984 656 328 0
Gastos Financieros 0 1.312 984 656 328 0
UTILIDAD(PERDIDA) CONTABLE 0 2.532 6.310 7.953 10.408 12.193
(-) PARTICIPACION TRABAJADORES 0 0 947 1193 1561 1829
BASE IMPONIBLE 0 0 5.364 6.760 8.846 10.364
22% IMPUESTO A LA RENTA 0 0 1180 1487 1946 2280
BASE RESERVA LEGAL 0 0 4.184 5.273 6.900 8.084
RESERVA LEGAL 5% 0 0 209 264 345 404
UTILDAD A DISPOSICION DE LOS SOCIOS 0 0 3.974 5.009 6.555 7.680
Prestamos 8719 0 0 0 0 0
Inversion Inicial 10330 0 0 0 0 0
Reinversién 0 0 0 3339 0 0
Inversion Capital de Trabajo 5068 0 0 0 0 0

(=) FLUJO DE CAJA PROYECTADO -6679 ,0 3974 1670 6555 7680

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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3.5 Evaluacién del proyecto

La evaluacion financiera es la parte final del estudio, esta evaluacion constituye una
herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones por parte de los
administradores financieros, ya que un analisis que se anticipe al futuro puede evitar
posibles desviaciones y problemas en el largo plazo, y decidir si se debe implementar

0 no la empresa.

3.5.1 Costo promedio ponderado del capital

La tasa de descuento para el inversionista se denomina también costo ponderado de
capital, el cual depende de la estructura de financiamiento del proyecto. Antes de
invertir una persona siempre tiene en mente una tasa minima de ganancia sobre la

inversion propuesta, llamada tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

En la siguiente tabla se muestra la estructura para la definicion del valor de la TMAR
para el presente estudio, considerando un costo de oportunidad a la tasa pasiva de
3.75% que paga el banco en una poliza de acumulacion a plazo fijo y un 1% por
concepto de riesgo.
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Tabla 37. Costo promedio ponderado TMAR
TMAR

Costo  ponderado  del|Capital propio x Costo de

Capital= oportunidad
50% x 4.75%
2,38%
Credito x tasa de Interés
50% x 16%
8,00%
Costo  ponderado  del
Capital= 10,38%
Costo ponderado del capital +
TMAR= Inflacién
11.5%%*(1-0.3625) + 4.19%
TMAR= 10,80%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

3.5.2 Criterios de evaluacion

Los criterios de evaluacion determinan la factibilidad del proyecto y evita que el

inversionista incurra en pérdidas si el proyecto no fuera rentable.

Como instrumentos de analisis financiero se utilizan, entre otros:
v Valor actual neto VAN.
v’ Tasa interna de retorno TIR.
v" Relacion beneficio / costo.

v’ Periodo de recuperacion de la inversién
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3.5.2.1 Valor actual neto (VAN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial. (Baca Urbina, 2001)

La férmula para calcular el Valor Actual Neto esta dada por la siguiente expresion

matematica:

En donde,

lo = Inversion Inicial
FNC = Flujo Neto de Caja
I = Tasa de Descuento

VAN = —6679+0(1+0,1080)—1 + 3974(1+ 0,1080)—* + 1670(1

+0,1080)—*+ 6555(1+ 0,1080)—* + 7680(1 + 0,1080)—°
VAN = —6670 + 0+ 3237 + 1228 + 4349 + 4599

VAN = 6743

Para el presente estudio el VAN esta dado de conformidad al siguiente detalle:
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Tabla 38. Valor actual neto VAN

0 -6.679 -6.679
1 0 1,1080 0

2 3.974 1,2277 3.237
3 1.670 1,3603 1.228
4 6.555 1,5072 4.349
5 7.680 1,6699 4.599

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Este criterio plantea que el estudio debe aceptarse si su Valor Actual Neto es igual o
superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos

expresados en moneda actual, como se muestra en la tabla:

Indicador Aceptacion Rechazo

VAN >=0 <0

Como se puede observar en la tabla anterior, el valor del VAN es positivo, con un
valor de $6743 lo que significa que el proyecto se paga a si mismo, proporcionando
el pago a la Tasa de Descuento como costo del capital y, ademés, generando el
dinero adicional traido a valores actuales.
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3.5.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento por la cual el valor presente neto es
igual a cero, o dicho de otro modo, es la tasa que iguala la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial. (Baca Urbina, 2001)

Dicho de otra forma, se define como la tasa de descuento hace que el valor presente
neto sea cero; lo que significa, que el valor presente de los flujos de caja que genere

el proyecto sea exactamente igual a la inversion neta realizada.

Los criterios de aceptacion o rechazo de la Tasa Interna de Retorno se puede apreciar

en la siguiente tabla:

Indicador Aceptacion Rechazo

TIR >= TMAR < TMAR

En el presente estudio se calculé la TIR utilizando un sistema de aproximaciones
sucesivas, partiendo de una tasa de descuento inicial que se establece en forma
subjetiva, misma que se va ajustando hasta obtener dos tasas consecutivas que den
como resultado un VAN positivo y otro negativo y luego por interpolacion se calcula

la TIR del proyecto. Para el célculo de la TIR se aplica la siguiente formula:

VAN
TIR = TDi + (TDs — TDi)—— o
VANs — VANi

En donde,
TDi = Tasa de Descuento Inferior
TDs = Tasa de Descuento Superior
VAN = Valor Actual Neto Inferior
VANSs = Valor Actual Neto Superior
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Para la cual se debe determinar la VANI que es el valor que se acercaa 0 y la VANS
que es el valor que es menor a 0, dados por su respectivas TDi y por la TDs

explicadas anteriormente.

Tabla 39. VAN

0 -6.679 -6.679
1 3.182 2 2.014
2 5.239 2 2.099
3 2.950 4 748

4 6.640 6 1.066
5 7.780 10 790

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

En donde la tasa TDi es de 58% y su factor de actualizacion es de 1+58% es decir
140,58, que da como resultado 1,58 al cual se le aplica la misma férmula con la cual

se calculo el Valor Actual Neto.
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Tabla 40. VANSs

VALOR ACTUAL NETO (VANs)
| FLUJODE FACTOR FLUJO NETO

ANO | FONDOS | ACTUALIZACION | ACTUALIZADO
0 -6.679 -6.679

1 3.182 2 2.001

2 5.239 3 2.072

3 2.950 4 734

4 6.640 6 1.039

5 7.780 10 766

VALOR ACTUAL NETO (VAN) -67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

En donde la tasa TDi es de 59% y su factor de actualizacion es de 1+59% es decir
1+0,59, que da como resultado 1,59 al cual se le aplica la misma formula con la cual
se calculé el Valor Actual Neto.

Con los datos obtenidos se aplicara la formula para le calculo de la TIR

—&7

TIR = 58% + (59% — 58%)

—&7—37

_ —67
TIR = 0,58 + (0,59 — 0,58) ———
- ) 67— 37

TIR =0,60

TIR = 60%
Con los resultados obtenidos se puede realizar la siguiente tabla detallando de mejor
manera cada uno de los datos obtenidos y del resultado de la aplicacion de la

formula.
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Tabla 41. Tasa interna de retorno

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
TDi 58%

TDs 59%

VANI 37

VANS -67

TIR 58,35%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

La tasa interna de rendimiento que arrojan los flujos del estudio es del 45,80%o, que
es superior a la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR 10,80%), por lo que el
proyecto es factible en su realizacion, considerando por consiguiente como la tasa de
rentabilidad exacta del estudio.

3.6 Relacion beneficio costo (R B/C)

Este indicador expresa el rendimiento en términos de valor actual neto, que genera el
proyecto por unidad monetaria invertida. La relacion Beneficio / Costo se obtiene
dividiendo el valor actualizado del flujo de ingresos, por el valor actualizado del
flujo de egresos, para la factibilidad de un negocio esta relacion tiene que ser mayor

que la unidad.

Para el presente estudio la relacidn costo beneficio se expresa en la siguiente

formula:

RELACION B/C= VAN INGRESOS
VAN EGRESOS
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Tabla 42. Relacion beneficio costo

RELACION BENEFICIO COSTO B/C

ANO INGRESOS |EGRESOS
1 45.489 44.683

2 42.712 39.356

3 40.106 35.867

4 37.659 32.695

5 35.362 28.505
TOTAL 201.329 181.105
RELACION BENEFICIO

COSTO

RELACION B/C 1,11

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

La relacion beneficio costo para el inversionista refleja que por cada dolar invertido
en la empresa se obtienen $ 0.11 de rentabilidad. Como se va a recuperar la inversion
sin que el dinero haya perdido su valor adquisitivo y con un valor adicional de
utilidad, el proyecto es rentable.

3.7 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion del capital se lo define como el espacio de tiempo
necesario para que el flujo de recibos en efectivo, producidos por una inversion
iguale al desembolso de efectivo originalmente requerido para la misma inversion.
(Caldas Molina, 1995)

Para determinar el tiempo en que se recupera el dinero invertido, se realiza una regla
de tres de las sumatorias de los flujos netos de fondos y el periodo en el cual se

iguala a la inversion inicial, como se indica en la tabla siguiente:
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Tabla 43. Periodo de recuperacién

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
ANOS INVERSION FLUJOS |FLUJOS ACUMULADOS
0 -6.679
1 0 0
2 3.237 3.237
3 1.228 4.465
4 4.349 8.815
5 4.599 13.413
ANO -1,50 1
MESES |-17,95 18
DIAS 25,50 25

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Este es un criterio de liquidez que representa el tiempo en el que la inversion es
recuperada; y sea considerado viable el estudio, el tiempo de recuperacion de la
inversién debe ser menor al tiempo de vida del estudio, en este caso la inversion se
recupera en 1 afio 11 meses y 25 dias, siendo un tiempo corto de recuperacion dada
la rentabilidad que la empresa mantiene.

3.8 Punto de equilibrio

Es el punto donde los ingresos totales son iguales a los costos totales; es decir, el
volumen de ventas con cuyos ingresos se igualan a los costos totales y la empresa no

reporta utilidad pero tampoco pérdida. (Garcia Colin, 2008)

Para el célculo del punto de equilibrio, expresado en unidades monetarias, se utilizé
la formula siguiente:

En donde,

PE = Punto de Equilibrio
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CF = Costos Fijos
CV = Costos Variables

| = Ingresos

25604
| _ 20400
50402

PE =

PE = 43014

Para el presente estudio se calculdé unicamente el valor monetario del punto de

equilibrio, debido a que el estudio obtiene sus ingresos mediante el cobro del

servicio.

Tabla 44. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Concepto Valor ($)
Ingresos Totales 50.402
Costos Fijos Totales 25.604
Costos Variables | 20.400
Totales
Precio Venta unitario (42
Costo unitario variable |17
Punto de Equilibrio|1.024
unidades
Punto de Equilibrio|43.014
ventas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz

Esto significa que los ingresos anuales por ventas deben ser por lo menos de $43014

43014 para cubrir los costos en que incurre la empresa para su operacion, para no

tener perdida en el ejercicio.
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Gréfico 10. Punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Daniel Jhonatan Ruales Ubilluz
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CONCLUSIONES

La investigacion realizada a través de los diferentes capitulos, demuestra la

viabilidad de ejecucion de la nueva empresa.

Mediante el estudio de mercado se demostrd que existe una demanda insatisfecha
importante, que puede ser captada por la nueva empresa en un nivel acorde con

su capacidad.

La estructura organizacional de la nueva empresa corresponde a las necesidades
de funcionamiento que requiere la prestacion del servicio de manera adecuada,

cubriendo las expectativas de los clientes.

Con el Anélisis del VAN (Valor Actual Neto) se obtuvo un resultado de $6734,
siendo este valor mayor a cero, lo que indica que el proyecto es totalmente viable
y rentable, esto indica que descontando la inversion inicial nos va a quedar un

rentabilidad considerable para ser un servicio relativamente nuevo en el mercado.

Mediante el célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) se puede concluir que
los rendimientos futuros esperados del proyecto pueden dar la oportunidad de
tener una reinversion ya que esta arrojo un porcentaje de 58,35% lo cual indica
que el costo de oportunidad de invertir en el proyecto no tiene riesgo alguno.

Adicionalmente a esto se puede observar que la Relacién Costo Beneficio es
aceptable para ser un servicio nuevo ya que mediante el calculo de esta indicador
se pudo observar que por cada dolar invertido se tiene una ganancia de 11
centavos, lo cual ira creciendo a medida de que se posicione la empresa en el

mercado Y este tiene tendencia a crecer.

Al ser un servicio nuevo de poca inversion y de una rentabilidad aceptable se
concluye que el total de la inversion inicial se la recuperara en el perdié de un
afio, once meses y veinte y cinco dias.
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RECOMENDACIONES

Con base a los resultados obtenidos en los estudios de mercado; técnico y

financiero, se recomienda la implementacién de la nueva empresa.

Se requiere realizar estudios de mercado continuos a efectos de evaluar el
comportamiento de la demanda insatisfecha y realizar los ajustes que
correspondan para continuar captando un nicho apropiado de mercado.

Capacitar permanentemente al recurso humano que forma parte de la empresa, de
modo que el servicio que ofrecen al cliente esté debidamente garantizado y se

revierta en beneficio de la empresa.

Aplicar la estrategia empresarial de competencia para posicionar el servicio en el
mercado, alcanzando los objetivos definidos en el estudio.

Tener en cuenta la sensibilidad del proyecto, para planificar acciones y
estrategias que permitan enfrentar dichos escenarios de riesgo, mediante la

correcta toma de decisiones.

En base a lo expuesto en el Estudio de Mercado se recomiendo ampliar
paulatinamente su target, puesto que mediante esto se puede captar mayores
clientes potenciales, lo cual le permitiria a la empresa obtener mas ingresos y asi

crecer mas rapidamente dentro del mercado.

Se Recomienda realizar periédicamente encuestas sobre la calidad del servicio
para asi de esta manera poder medir la satisfaccion del cliente.

Se recomienda elaborar una estrategia de venta mas agresiva para captar de mejor
manera la atencién de los futuros cliente, lo cual ayudara de mejor manera a la

empresa a s recuperar su inversion.
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