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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo implementar el servicio casilleros de alquiler
facilitando y brindando la comodidad y seguridad al usuario al momento de realizar las
diferentes actividades cuando visiten el Malecon Simon Bolivar que se extiende: desde

la Av. Olmedo por el sur hasta la Av. 10 de Agosto por el norte, los bloques de
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casilleros estan ubicados en las calles: 1ler bloque avenida Olmedo, 2do bloque avenida

9 de octubre y el 3er bloque ubicado en la calle Loja.

Para la investigacion se utiliz6 el método descriptivo, con enfoque cualitativo y

cuantitativo, aplicando encuestas dirigidas a las personas que acuden al Malecén 2000.

El proyecto cuenta con 150 casilleros, que estardn distribuidos en 3 bloques de 50
casilleros cada uno, ubicados en las entradas principales del Malecén Simén Bolivar. El
servicio estard disponible los 365 dias del afio y contar4 con un seguro en caso de

pérdida o dafio.

El primer afio se estima tener una aceptacion del 5% para este proyecto, lo cual
generaria un ingreso mensual de $9.770 con un desembolso mensual de $8.371,75 para

capital de trabajo.

Para poner en marcha el proyecto se necesita una inversion inicial de $6.792, mas el
capital de trabajo mensual, los cuales suman el valor de $15.163,75 de inversién total,
por lo tanto se realizard un préstamo a la entidad Banco del Pacifico por la cantidad de
$20.000, con una tasa de interés del 15% a un plazo de 5 afios, la diferencia sobrante del

préstamo se destina para cualquier imprevisto.

Palabras Claves

Estudio de Mercado; Plan Estratégico, Publicidad, Plan de operacion, Diferenciacion.
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Abstract

This project aims to implement the service providing rental lockers and providing
comfort and safety to the user when performing different activities when they visit the
Malecon Simoén Bolivar extending: from Olmedo Avenue south to Avenue August 10
on the north, blocks lockers are located in the streets: 1st Ave Olmedo block, 2nd

avenue block 9 October and the 3rd street block in Loja

For the descriptive research method was used, with qualitative and quantitative

approach, using surveys to people who come to the Malecén 2000.

The project has 150 lockers, which will be divided into 3 blocks of 50 lockers each,
located at the main entrances of the Malecon Simdn Bolivar. The service will be

available 365 days a year and will have insurance in case of loss or damage.

The first year is estimated to have an acceptance of 5 % for this project, which would
generate a monthly income of $ 9,770 with a monthly payment of $ 8,371.75 for
working capital. To start the project an initial investment of $ 6,792, plus the capital
monthly duty which add the value of $ 15,163.75 total investment is needed, therefore a
loan is made to the Bank of the Pacific in the amount of $ 20,000, with an interest rate
of 15% within 5 years, the difference remaining loan is intended for the unexpected.
Keywords

Market Study, Strategic Plan, Advertising, Operating Plan, Differentiation.



INTRODUCCION

En la actualidad, por la falta de interés y atencion hacia las necesidades o servicios que
pueden ofrecerse generando oportunidades a los usuarios se ha dejado en el olvido o en
un largo periodo de receso, el tema de crear un servicio de casilleros que facilite y
brinde comodidad y seguridad al usuario para confiar sus pertenencias al momento de
realizar las diferentes actividades en el centro comercial Malecon 2000 o sus
alrededores.

Es por ello que el presente proyecto se desarrollara con la finalidad de atender y
satisfacer las necesidades latentes en el area de servicio al cliente.

e En el Capitulo 1 se presentan el planteamiento del problema, los objetivos del
proyecto y su justificacion.

e EI Capitulo 2 define las principales lineas tedricas que comprende la
investigacion realizada.

e El Capitulo 3 muestra los métodos usados, el nimero de entrevistas para obtener
la informacion requerida y el respectivo analisis de los resultados.

e EI Capitulo 4 detalla la planeacion estratégica del plan de negocio, descripcion
del servicio, estrategias de penetracion en el mercado, promocion y
comunicacion del servicio.

e En el Capitulo 5 se realiza el analisis financiero del proyecto, que incluye
factibilidad y rentabilidad del mismo. Finalmente se presentan las conclusiones y

recomendaciones del proyecto.



CAPITULO |

1.1 Planteamiento del problema

Antecedentes

El Malecon Simon Bolivar es uno de los sitios turisticos mas importantes de la ciudad
de Guayaquil, tiempo atras fue conocido como “Calle de la Orilla”, por su proximidad al
rio Guayas. Posteriormente se denominé Simon Bolivar, en honor al Libertador de
cinco naciones; sin embargo para el afio 2000, la Municipalidad de Guayaquil decidio6
reconstruirlo, adecuarlo y mejorarlo para el publico en general, con la idea de
convertirlo en un lugar turistico, desde ese momento las personas lo conocen como

“Malecon 2000”.

El Malecén 2000 es un proyecto de regeneracion urbana del antiguo Malecon Simoén
Bolivar, de 2.5 km de extension en donde se puede disfrutar de los grandes monumentos
de la historia de Guayaquil, museos, jardines, fuentes, centro comercial, restaurantes,
bares, patios de comida, el primer cine IMAX de Sudamérica, asi como muelles, desde
donde se puede abordar embarcaciones para realizar paseos diurnos y nocturnos por el

rio Guayas y miradores entre otras atracciones. *

Gabriela Navas, Flacso 2012, Malec6n 2000, http://www.flacso.org.ec/



1.2 Problema

Analizando los tipos de servicio que ofrece el Malecon Simén Bolivar se pudo observar
la falta de un sitio que brinde seguridad y comodidad para aquellos usuarios que

necesiten guardar sus pertenencias (mochilas, compras, paquetes, etc.).

De acuerdo a encuestas realizadas en el centro comercial se pudo constatar que los
usuarios sufren molestias, preocupaciones y se sienten incobmodos debido a que ellos no
cuentan con un lugar seguro y confiable para guardar momentdneamente sus

pertenencias y evitar la pérdida o robo de las mismas.

Este proyecto es creado con el fin de cubrir esta carencia poniendo a su disposiciéon los
casilleros de alquiler que permita a los visitantes disfrutar de un paseo cémodo y

placentero.

1.3 Objetivos

Objetivo general
Disefiar un plan de negocios para casilleros de alquiler a usuarios del centro comercial

Malecén 2000 en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos
e Analizar la situacién actual de la adaptacion o introduccion del proyecto casilleros

de alquiler en el Malecon Simoén Bolivar.



e Identificar ventajas del servicio casilleros de alquiler.
e Desarrollar la planeacion estratégica y operativa del proyecto.
e Realizar un estudio econdmico financiero especificando proyecciones de ingresos y

costos.

1.4 Justificacion

El Malecon Simon Bolivar es uno de los principales atractivos de la ciudad de
Guayaquil, este es muy visitado por los estudiantes que se reinen en el sitio para realizar
tareas al aire libre, los turistas que en su mayoria se trasladan con grandes mochilas
mientras recorren Las Pefias y usuarios en general pueden ser victimas de robos o la

pérdida de algun articulo.

Los visitantes del Malecon Simoén Bolivar no cuentan con un espacio fisico donde
puedan depositar sus pertenencias de forma segura y poder realizar sus actividades de
forma mas liviana, por lo tanto se desea poner en marcha esta opcién emprendedora que

beneficiara aproximadamente a 9.770 personas mensualmente.

Para cubrir esta carencia se escogeran tres puntos estratégicos para la colocacion de los
casilleros en el Malecon Simon Bolivar, estos seran ubicados en las calles: ler. bloque
Avenida Olmedo, 2do. bloque Avenida 9 de octubre y el 3er. bloque ubicado en la calle
Loja (proximidades del Imax o al inicio de las Pefias), de esta manera generar mas
comodidad y facil acceso a todos los usuarios que serdn atendidos por personal

debidamente capacitado.



1.4.1 Beneficiarios de la propuesta de intervencion.

Los beneficiarios de la propuesta de intervencion son los usuarios, visitantes y publico
en general que asiste al Malecon Simén Bolivar de la ciudad de Guayaquil, son
aproximadamente 40.000 personas diariamente las que acuden, de las cuales un

promedio de 9.770 personas serian beneficiadas mensualmente al utilizar el servicio.

1.4.2 Impacto Econémico

La propuesta es beneficiosa para el sector econdmico debido que el servicio ofertado
dara mas comodidad a los turistas al momento de transitar en el centro Comercial
Simoén Bolivar. Por lo tanto motivara que mas personas visiten este espacio turistico, y

adicionalmente generara nuevas plazas de trabajo.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Plan de negocios

El plan de negocios es un documento el cual es el resultado de un proceso de
planeacion, el mismo que esta escrito de manera clara, precisa y sencilla. Este
plan sirve de referencia o guia ya que muestra los objetivos que se desean
alcanzar y las respectivas actividades que se deben realizar para alcanzar

dichos objetivos. (Villaran, Plan de negocios, 2009)?

El plan de negocios es un proceso gue implementa una persona o empresa para lograr
sus objetivos, mediante este plan podrd obtener informacién precisa para guiar y definir

Su negocio en aspectos como:

Estructura, mercado, comercializacion y distribucion de productos.

Es decir, por medio del plan de negocios se obtiene informacion muy importante como:

2 Villaran, K. W. (s.f.).Primera edicion 2009 Plan de negocios herramienta para evaluar la viabilidad de
un negocio. http://goo.gl/n9YzYV



¢ Qué tipo de negocio vamos a hacer?

¢Quiénes y por qué realizaran el plan de negocios?

Canales de comercializacion.

Precios de distribucion.

Organigrama de la organizacion.

Fuentes de salida.

Un plan de negocios esta compuesto por dos funciones principales: como determinar
la viabilidad econémica del proyecto y hacer una hipo6tesis de la primera imagen de

la empresa ante terceras personas.

2.2 Estudios a considerar para realizar un plan de negocios

De acuerdo a (Philip Kotler, 2001)* los estudios a considerar para realizar un plan de

negocios son:

Anédlisis de investigacion y mercado: Vincular a clientes, consumidores y publico
general con el servicio, y medir su grado de aceptacion mediante analisis
estadisticos.

Analisis FODA: ldentificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
internas y externas ante los posibles competidores y entorno en que se va a

desarrollar el servicio.

3 Philip Kotler y Gary Armstrong, Marketing octava edicion,2001



e Plan de Marketing: Detalla lo que se espera obtener con el servicio a ofrecer, ademas
de relacionar los costos y recursos a utilizar en el mismo.

e Estudios de factibilidad: Permite identificar de manera detallada los resultados
financieros, econémicos y sociales de un proyecto.

e Principales Accionistas: Permite identificar los potenciales accionistas en un

proyecto, ademas de medir su grado de interes sobre el mismo.

2.2.1 Principales beneficios de un plan de negocios

e Determina cuales son las oportunidades de negocio méas prometedoras para la
empresa y permite determinar con mayor precision sus mercados de interés.

e Estimula un uso mas racional de los recursos y facilita el control y medicién de
resultados.

e Mantiene a todos los miembros de la organizacién orientados hacia la rentabilidad

(Philip Kotler, Marketing 2001)*.

Los beneficios del plan de negocios son basicamente: determinar la oportunidad del
mercado, si el negocio tendra aceptacion o no; ademas permite desarrollar el manejo y
control de los recursos para sus maximo rendimiento y establece la organizacion del

personal para el adecuado funcionamiento y logro de objetivos de le empresa.

4Philip Kotler y Gary Armstrong, Marketing octava edicion,2001



2.3 Analisis FODA

De acuerdo a la (Guia para Elaborar un Plan de Negocios, 2006)°
El anélisis FODA es el proceso de planificacion estratégica, que permite sistematizar la
informacion que posee la organizacion sobre el mercado y sus variables, mediante la

cual se definen las capacidades competitivas que existen a corto y largo plazo.

Este proceso permite representar las fortalezas, oportunidades (Internas controlables),
debilidades, amenazas (Externas no controlables) que existen en una organizacion y su

entorno.

2.3.1 Acronimo del FODA.

e Fortalezas, todas las caracteristicas y capacidades internas de la organizacion, las
cuales forman un conjunto de elementos positivos que ayudan ha alcanzar el éxito
ante la competencia.

e Oportunidades, situaciones o factores externos a la organizacion, la cual se debe
aprovechar para obtener ventajas competitivas.

e Debilidades, caracteristicas y capacidades internas, las cuales no contribuyen para
alcanzar el éxito en la organizacion, estas se pueden cambiar a fortalezas si se

gestiona de manera adecuada.

®> Guia para Elaborar un Plan de Negocios, Universidad Politécnica para el Desarrollo y la Competitividad
Empresarial, 2006.
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e Amenazas, situaciones o hechos externos a la organizacion que pueden llegar a tener

un impacto negativo para la misma.

Tabla 2. 1 Componentes de un andlisis FODA

Aspectos Positivos Negativos
Internos Fortalezas Debilidades
Factores
Externos Oportunidades Amenazas

Fuente: Marketing Estratégico
Autor: Hugo Gonzalez http://goo.gl/DGX9Yz http://goo.gl/Da58cU

2.4 Estudio de mercado

De acuerdo (Malhotal Naresh 1999)° el estudio de mercado tiene la siguiente definicion
Yy proceso:

El estudio de mercado facilita la obtencién de datos para analizarlos, procesarlos y
generar resultados mediante la estadistica, con el fin vincular a consumidores, clientes y
publico en general con el mercado. Por medio de esta informacion se puede identificar

nuevas oportunidades y posibles problemas del mercado.

Un buen estudio de mercado contribuye a disminuir el riesgo que toda decisién lleva

consigo, debido a que permite conocer mejor los antecedentes del problema.

¢ Malhotal Naresh Investigacion de Mercados Un Enfoque Practico, 1999


http://goo.gl/DGX9Yz
http://goo.gl/Da58cU
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2.4.1 Importancia de un estudio de mercado
La importancia del estudio de mercado es proveer un marco teérico que permita:
e Explicar el comportamiento de los mercados vinculados al proyecto de inversion.

e Evaluar el efecto del proyecto en el equilibrio de los mercados que afecta.

e Facilitar la valoracion de los beneficios y costos del proyecto.

2.4.2  Ambito de aplicacion de un estudio de mercado

Gracias al estudio de mercado se pueden lograr multiples objetivos, los cuales pueden

aplicarse a cuatro campos definidos como:

El consumidor

Sus motivaciones de consumo.

Sus habitos de compra.

Sus opiniones sobre el producto y los de la competencia.

Su aceptacién de precio, preferencias, etc.

El producto

Estudios sobre los usos del producto.

Pruebas sobre su aceptacion.

Pruebas comparativas con las de la competencia.

Estudios sobre sus formas, tamafos y envases.
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El mercado

e Estudios sobre la distribucion.
e Estudios sobre cobertura de producto en tiendas.
e Aceptacion y opinion sobre productos en los canales de distribucion.

e Estudios sobre puntos de venta, etc.

La publicidad o marketing

e Pruebas pre de anuncios y campanas.
e Estudios a priori y a posteriori de la realizacion de una campafia, sobre actitudes del
consumo hacia una marca.

e Estudios sobre eficacia publicitaria, etc.

2.5 Investigacion de mercado

La investigacion de mercados hace referencia al proceso objetivo y sistematico en el que
se genera la informacién para ayudar en la toma de decisiones de mercadeo. "Se incluye
la especificacion de la informacion requerida, el disefio del método para recopilar la
informacion, la administracion y la ejecucion de la recopilacion de datos, el analisis de
los resultados y la comunicacion de sus hallazgos e implicaciones” (Malhotra Naresh.

1999)’.

" Malhotra Naresh. (1999). Investigacion de Mercados Un Enfoque Practico. http://books.google.com.ec
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Esta herramienta ayudara en la toma de decisiones de mercadeo, ya que en este proceso
se registra, procesa y analiza temas relacionados como: clientes, competidores vy

el mercado.

La investigacion de mercados ayuda a crear el plan estratégico de la empresa, preparar
el lanzamiento de un producto o facilitar el desarrollo de los productos lanzados

dependiendo del ciclo de vida.

Ademas brinda a las compafiias la posibilidad de aprender y conocer mas sobre los
actuales y potenciales clientes. La investigacion de mercados representa la voz del

consumidor al interior de la compafiia.

2.5.1 Proceso de la Investigacién de mercado

El proceso de la investigacion de mercado es un conjunto de cinco pasos sucesivos que
describen las tareas que deberan realizarse para llevar a cabo un estudio de investigacion
de mercado.

Este proceso de cinco pasos, incluye:

Definicion del problema y de los objetivos de la investigacion.

Disefio del plan de investigacion.

Recopilacion de datos.

Preparacién y analisis de datos.

Interpretacion, preparacion y presentacion del informe con los resultados.
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2.6 ldentificacion y planteamiento del problema de Investigacion

En la definicion del problema, se debera tomar en cuenta el propdsito del estudio, los
antecedentes de informacion relevante, la informacion que es necesaria y cOmo se

utilizara en la toma de decisiones.

La identificacion del problema se encuentra determinada por los objetivos que se
quieren alcanzar. Se debe responder a las preguntas: ¢;Estamos donde queremos estar?,
¢Se estdn cumpliendo los objetivos de corto, mediano o largo plazo?, al obtener
respuestas, por medio de diferentes métodos se logra una visualizacion de un problema

factible de resolver.

2.7 Estrategia de comercializacion y promocion

2.7.1 Estrategias de desarrollo y penetracion de mercado

De acuerdo a (Valifio1998)8 la estrategia de penetracion:
Esta estrategia consiste en incrementar la participacion de la empresa de distribucion
comercial en los mercados en los que opera y con los productos actuales, es decir, en el

desarrollo del negocio basico.

8 valifio, P. C. (s.f.). Estrategias de crecimiento de las empresas de distribucion comercial.
http://www.eumed.net/tesis-doctorales/2006/pcv/2d.htm.
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Esta estrategia se lleva a cabo provocando que los clientes actuales compren mas
productos por ejemplo; ampliando los horarios comerciales, atrayendo a los clientes de

la competencia, bajando precios.

2.7.2 Estrategias de diferenciacion

Las compafiias se diferencian a si mismas en los mercados competitivos mediante la
distincion de los articulos que ofrecen, haciendo que sus productos y servicios resalten
sobre los de la competencia, se puede diferenciar los productos de seis maneras

fundamentales.

De acuerdo a (Philip Kotler, 2009 )° las estrategias de diferenciacion a implementar son:

e Estrategias de diferenciacion de precios

Ofrecer a un menor precio un producto es la mejor manera de diferenciar en caso de
productos similares, con esto el consumidor podra determinar en comprar el de menor
valor. El producto sencillamente absorbe el margen de pérdida o se repone mediante

volumen de venta maés alto.

® Philip Kotler, Direccion de Marketing Tomo1, 2009



16

o Estrategias de diferenciacion de la imagen

La mercaderia es utilizada para aparentar una diferenciacion donde en realidad no la

hay, esto es crear una imagen para el producto.

e Estrategias de apoyo a la diferenciacion
Mas sustancial, aunque sin efecto en el producto mismo, es la diferenciacion sustentada
en algo que va acompafado al producto, una base de apoyo, este se puede referir a las

ventas por ejemplo: un crédito especial o la entrega del producto personalizada.

o Estrategias de diferenciacion de la calidad
La diferenciacién de la calidad tiene que ver con las caracteristicas del producto que lo

hacen mejor, no necesariamente diferente, sino mejor.

El producto se desempafia con:

a) Una confiabilidad inicial mayor.
b) Un lapso mayor de durabilidad.

c) Un desempefio superior o ambos.

e Estrategias de diferenciacion del disefio

Esta diferenciacion es sustentada en el disefio al ofrecer caracteristicas Unicas, o que

varié con el disefio ya posicionado.
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o Estrategias de no diferenciacion

Constituye una estrategia, por cierto muy comun y de hecho se puede buscar de manera
deliberada. En consecuencia, existe un espacio vacio en el circulo. Los espacios abiertos
del mercado y las administraciones sin capacidad o voluntad para diferenciar lo que

venden dan pie a imitadores.

2.8 Plan de Operacién

“El plan de operaciones, una parte fundamental del plan de empresa, comparte
muchos motivos y objetivos generales, este plan gira alrededor del ¢Cémo? Y ¢con
que? ya que de muy poco serviria identificar y definir un producto o servicio, si después
no fuésemos capaces de fabricarlo, comercializarlo y prestarlo”. (El Plan de Empresa,

1997)1°,

El plan operativo determina como se va a generar el producto o la prestacion del
servicio, cual es la funcién de produccion 6ptima para la utilizacion eficiente y eficaz
de los recursos disponibles para la produccién del bien o servicio a ofrecer, por lo

general este dura un afio.

Es por ello que los objetivos basicos de cualquier plan de operaciones son:

10 Montserrat Ollé, Marcel Planellas, Jordi Molina, Diego Torres, Joan M. Alfonso, Samuel Husenmam,
Pedro Sepulveda e Ignacio Mur, El Plan de Empresa, 1997 http://books.google.com.ec/
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e Establecer los procesos de produccién y logisticos mas adecuados para fabricar o
prestar los productos o servicios definidos.

e Definir y valorar los recursos materiales y humanos necesarios para llevar a cabo
adecuadamente los procesos anteriores.

e Valorar los pardmetros basicos (capacidades, plazos, inversiones), asociados a
los procesos y recursos de la empresa, para verificar si son coherentes o no con
los condicionamientos y limitaciones esenciales impuestos por el entorno.

e Programar el periodo de puesta en marcha.

2.9 Base Legal

De acuerdo con la Ley de Comparifas!! Art. 1(Véase anexo Il), para la constitucion de
una compafia se debe cumplir con varios requisitos legales establecidos por la misma, la
cual se detalla a continuacién con sus requisitos tanto como empresa, para el tributario
SRI*2, relaciones laborales IESS™ manejo en la ciudad (municipales), y Benemérito

Cuerpo de Bomberos.

Se detalla a continuacién los requisitos para la constitucion de una empresa segun la
Ley de Compafiias Art. 153 (Véase anexo I1):

e Personas legalmente capaces con consentimiento libre y espontaneo.

1 Superintendencia de Compafiias, http://www.supercias.gob.ec/
125 R.I. Servicio de Rentas Internas
13 1.E.S.S. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social


http://www.supercias.gob.ec/
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e USD. 800 para capital minimo requerido.

e El capital de divide en acciones, que son titulos negociables en el mercado, sin
que pueda establecerse limitacion alguna a este respecto.

e Laresponsabilidad de los accionistas es limitada.

e Actuan bajo una denominacion objetiva que constituye su propiedad.

e Se administra por mandatario, con mandato revocable en cualquier momento.

En la implementacion de este proyecto se cuenta con un capital de $800 y se realiza un
préstamo de $20.000 al Banco del Pacifico el mismo que tiene un interés del 15% a un

plazo de 5 afios plazo.

2.9.1 Requisitos para el préstamo en el Banco del Pacifico:

Documentacion requerida:

Legal
o Copiade RUC.
« Fotocopia a color de cédula de identidad y certificado de votacion del deudor y

conyuge.

Financiera
o Solicitud de crédito.
o Copia de estados de cuenta (bancarios o de tarjetas) de los Gltimos 3 meses.

o Flujo de caja proyectado por el periodo del préstamo.
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Bienes
« Respaldos patrimoniales (matriculas, impuestos prediales, etc.).

o Declaracién patrimonial actualizada.

2.9.2 Requisitos para crear una compafiia sociedad anénima en el Ecuador.

De acuerdo a la Superintendencia de Compafiias del Ecuador Art.150 (Véase anexo Il),
para constituir una empresa se requiere que sea mediante escritura publica que, previo
mandato de la Superintendencia de Compafiias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La

escritura de fundacion contendra:

e El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

e El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;

e El objeto social, debidamente concretado;

e Su denominacion y duracion;

e EIl importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre
y nacionalidad de los suscriptores del capital,

e Laindicacién de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el
valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

e El domicilio de la compafiia;
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e Laforma de administracion y las facultades de los administradores;

e Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

e La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

e Las normas de reparto de utilidades;

e La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; v,

e Laforma de proceder a la designacion de liquidadores.

2.9.3 Requisitos SRI.

De acuerdo al Reglamento para la aplicacion de la Ley de Registro Unico de
Contribuyente!*, Art. 2 (Véase anexo Il), se encuentran obligadas a inscribirse en el
RUC? (Registro Unico de Contribuyente), todas las personas naturales o juridicas que
realicen actividades econdémicas en el Ecuador o que dispongan de bienes por los cuales

deban pagar impuestos.

Conforme al Art 8 literal b, para que el servicio de rentas internas le emita RUC a una
empresa se requiere:

e Formulario 01A y 01B.

14 Servicio de Rentas Internas , http://www.sri.gob.ec
15 R.U.C. Registro Unico del Contribuyente
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Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente de

retencién.

Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante Legal o

Agente de Retencion.

Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral del

Representante Legal o Agente de Retencion.

Entregar una copia de un documento que certifique la direccién del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Requisitos IESS

De acuerdo a la Ley de Seguridad Social'® Art. 73 (Véase anexo Il), para la emision del

un namero patronal se requiere utilizar el sistema de historia laboral que contiene el

Registro Patronal, que se realiza a través de la pagina web del IESS?’ en linea.

Actualizacion de Datos del Registro Patronal.
Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Domeéstico),
Digitar el numero del RUC y

Seleccionar el tipo de empleador.

18Ley de Seguridad Social, http://www.superley.ec/
1"Registro patronal www.iess.gob.ec
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Ademas debe acercarse a las oficinas de Historia Laboral del IESS con la solicitud de
entrega de clave firmada con los siguientes documentos:

e Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

e Copiadel RUC (excepto para el empleador doméstico).

e Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en
caso de autorizar retiro de clave.

e Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones o del certificado de
abstencidn del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el retiro
de clave.

e Copia de pago de teléfono, o luz

e Calificacion artesanal si es artesano calificado

2.9.5 Permiso de funcionamiento de locales comerciales uso de suelo

Datos obtenidos de la Ley Organica de Régimen Municipal, describe las disposiciones
para permisos y patentes Municipales, Art. 2, Art. 2.12 del Registro Oficial N° 11,
Suplemento N° 91 de diciembre 21 de 1992, Guia de tramites del Municipio de
Guayaquil 28 indica los requisitos de patentes y permisos de funcionamiento (Véase
anexo I1).

e Pago de tasa de tramite.

e Presentacion de formulario en Departamento de Uso de Suelo.

18 Guia de tramites del Municipio de Guayaquil, http://alcaldiadeguayaquil.blogspot.com.
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2.9.6 Patentes Municipales

Toda persona natural o juridica que realice actividad comercial, industrial, financiera y
de servicio, que opere habitualmente en el canton Guayaquil, asi como las que ejerzan
cualquier actividad de orden econémico.

e Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de

Bomberos.

e RUC actualizado.

e Llenar formulario de Patente de comerciante de persona natural o juridica

e Copia cédulay certificado de votacion del duefio del local.

e Nombramiento del representante legal y copias de escritura de constitucion, si es

compafiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.

2.9.7 Tasa de Habilitacion de locales Comerciales, Industriales y de Servicios

Documento que autoriza el funcionamiento del local comercial, previa inspeccion por
parte del Municipio de Guayaquil.
Requisitos:
e Pago de tasa de trdmite por Tasa de Habilitacién
e Llenar formulario de Tasa de Habilitacion.
e Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, procedera a
entregar la tasa de tramite de legalizacion de terrenos o la hoja original del

Censo).
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Original y copia de la patente de comerciante del afo a tramitar.

Copia del RUC actualizado.

Copia cedula y certificado de votacion del duefio del local y de quien realiza el
tramite.

Autorizacion a favor de quien realiza el tramite.

Croquis del lugar donde esta ubicado el negocio.

Nombramiento del representante Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.

Permiso de funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos

Segln el Reglamento de Prevencion de Incendios®® Art. 319 y Art. 320 (Véase anexo

I1), todo establecimiento esta en la obligacion de obtener el permiso de funcionamiento,

para lo cual deberd adquirir un extintor o realizar la recarga anual. El tamafio y nimero

de extintores depender de las dimensiones del local, a continuacion los requisitos:

e Presentar la solicitud del permiso del municipio.
e Copia de factura de comprar de extintores o de recarga al nombre del
propietario.

e Inspeccion por este departamento de las instalaciones y de seguridad
contra incendio.

e El propietario debe cumplir las condiciones dadas por el inspector para

poder emitir el permiso de funcionamiento.

19 Reglamento de Prevencion de Incendios, http://www.organizacionfise.com/
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

3.1 Disefio de la investigacion

e Se utiliz6 investigacion no experimental (encuestas de opinién), las mismas que se
realizaran dentro del Malecon Simén Bolivar.

e Serealiz6 una investigacion descriptiva, la cual permitio examinar las caracteristicas
del problema escogido, seleccionar o elaborar técnicas para la recoleccion de datos;
se realizaron encuestas para obtener datos precisos sobre el trabajo de investigacion

que se llevé a cabo en el Malecon Simén Bolivar.

3.2 Disefio de los instrumentos de recoleccion de informacion
El cuestionario realizado contiene preguntas abiertas y cerradas, de esta manera se
desarroll6 con mayor facilidad la tabulacion y andlisis de las conclusiones en funcion a

los objetivos planteados.

3.3 Trabajo de Campo
El tiempo programado fue de dos meses para la recoleccion de informacion, las

encuestas se realizaron de manera aleatoria dentro del Malecon Simoén Bolivar.
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3.4 Poblacion y muestra

El objetivo de este estudio se determind mediante muestreo probabilistico, la seleccion
se basa en las personas que concurren el Malecén 2000 en el centro de la Ciudad de

Guayaquil. Formato de encuesta realizada (Véase anexo IlI).

3.4.1 Férmula para calcular el tamafio de la muestra

Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse la siguiente formula:

Nogiz?
(N—l:IE:—U:E': n= 700

n:

Donde:

n = el tamafio de la muestra.

N = 40000 tamafo de la poblacion.

% = 0.5 Desviacion estandar de la poblacion

Z = se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96

e = 0.05% Limite aceptable de error muestral.

La poblacion promedio que concurre diariamente al Malecon Simon Bolivar es de
40.000 personas, datos tomados de la entrevista dirigida al gerente de operaciones del

Malecdon Simoén Bolivar, arquitecto Fernando Delgado Bahamonde, realizada por Diario
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Expreso en la fecha Mayo 2011 (Véase anexo I). El resultado obtenido para el tamafio
de la muestra fue, de 700 encuestas, las mismas que se efectuaron en el Malecdn Simén

Bolivar.

Adicionalmente se pudo verificar los datos, de la cantidad de personas que visitan este
sitio turistico de los afios; 2009, 2010, 2011 y 2012, debido a la informacion otorgada

por el Lcdo. Emanuel Yépez supervisor de imagen de Fundacién Malecon 2000.

3.5 Analisis de los resultados de la encuesta

Graéfico 3. 1 Cantidad de mujeres y hombres encuestados

Porcentaje de hombres y mujeres
encuestados

B Mujeres

O Hombre

Fuente y Elaboracion: Autoras

Analisis de los resultados

De las encuestas realizadas a las personas que concurren al Malecén Simén Bolivar se

pudo constatar que el 65% de los encuestados son mujeres y el 35% son hombres.



Graéfico 3. 2 Rango de edad de personas encuestadas

Rango de edad
8
i 400
2
P 300
o
) 200
T
e
k: 100 19%
|5 0
© 18-25 26-35 36en
adelante
| M Cantidad de encuestados 131 215 354

Fuente y Elaboracion: Autoras

Andlisis de los resultados
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De los 700 encuestados el 19% de las personas tienen entre 18 — 25 afios, 31% de 26 —

35 afos y el 51% 36 afos en adelante, datos importantes al momento de elegir el método

publicitario para dar a conocer el servicio.

Gréfico 3. 3;,Cual es el motivo de su visita al centro comercial Malecdén 2000?

2% 5%

Motivo de su wvisita al Malecén 2000

M Pasear

O Compras

B Emtretenimiento
H Turismo

[10tros

Fuente y Elaboracion: Autoras
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Anadlisis de los resultados

El 46% de las personas encuestadas indican que visitan el Malecén 2000 para pasear, el
29% para realizar compras, 18% por entretenimiento y el 2% turismo que se da por parte

de los extranjeros y locales que visitan la ciudad de Guayaquil.

Graéfico 3. 4¢,Con qué frecuencia visita el Centro Comercial Malecon 2000?

Frecuencia de wvisita al Malecdén 2000

O Diaria

B Semanal

B Mensual

@ Otros

Fuente y Elaboracion: Autoras

Analisis de los resultados

De los 700 encuestados el 56% visitan el Malecon 2000 semanalmente, el 34%
diariamente, 9% mensualmente y menos de una vez al mes el 1%, este porcentaje

desarrolla diversas actividades que no le dan tiempo para concurrir al sitio turistico.
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Gréfico 3. 5¢,Se siente satisfecho con los servicios que le brinda el Centro Comercial

Malecon 20007?

Satisfaccidén con los servicios del Malecén
2000

84%

[ Satisfechos

M Insatisfechos

Fuente y Elaboracion: Autoras

Analisis de los resultados

El 84% de las personas encuestadas se encuentran satisfechos con los servicios que

ofrece el Malecdn Simoén Bolivar, 16% de las personas que no estan satisfechas con los

servicios del Malecon indicaron, diferentes motivos entre ellos, la inseguridad que

existe dentro del centro comercial, la falta de parqueos, el no tener un lugar adecuado

donde guardar los bolsos o diferentes paquetes, para disfrutar con mayor tranquilidad y

comodidad de las actividades que se realizan en este lugar.
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Gréfico 3. 6;,Mientras realiza sus actividades en el centro comercial Malecén 2000,

es comodo para usted movilizarse con sus pertenencias?

¢Es cémodo para usted movilizarse
con sus pertenencias en el Malecén?

msi

O No

Fuente y Elaboracion: Autoras

Anélisis de los resultados

El 88% de los encuestados no disfruta cdmodamente mientras realiza sus actividades en
el Malecdén 2000 al andar con sus pertenencias, se identifica la necesidad de
implementar un servicio como el alquiler de casilleros, al 12% no le parece incomodo

realizar sus actividades con sus pertenencias.

Graéfico 3. 7¢Estaria usted de acuerdo con la implementacion de un servicio de

alquiler de casilleros para usuarios del centro comercial Malecon 2000?

Aceptacién del servicio casilleros de
alquiler

15%

BSi @No

Fuente y Elaboracién: Autoras
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Anadlisis de los resultados

El 85% de los encuestados estd de acuerdo que se implemente el servicio de casilleros
de alquiler en el Malecon Simén Bolivar, debido a la falta de seguridad y al no disfrutar
de su paseo debido a lo que conlleva cargar sus pertenencias; mientras que el 15% no

cree necesario la aplicacion servicio.

Gréfico 3. 8¢, Cual es el tiempo estimado que estara en el centro comercial Malecon

2000 en su visita de hoy?

Tiempo de visita al Malecén 2000

030 minutos - 1 hora

B 1 hora - 2horas

M 2 horas - 3 horas

@ Mas de 3 horas

Fuente y Elaboracion: Autoras

Anélisis de los resultados

El 26% de los encuestados indica que en permaneceran en el malecén entre 30 minutos
y 1 hora, el 18% estara de 2 a 3 horas, el 5% mas de 3 horas y el 51% permanecen en el
Malecon 2000 de 1 a 2 horas, con estos datos se logra estimar el tiempo promedio que

los usuarios visitan este sitio.



Graéfico 3. 9¢,Que tiempo considera adecuado para dejar sus pertenencias en los

casilleros?

|
!I .// B

Cantidad de personas
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17%

S 55%

16%

12%

Tiempo estimado para la utilizacion del servicio

Cantidad de horas

O Menos de 1 hs

Wmlhr - 2hs

M2hs -3 hs

EMas de 3hs

Fuente y Elaboracién: Autoras

Analisis de los resultados
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El 55% de los encuestados consideran que entre lhora y 2 horas es el tiempo

aproximado que dejarian sus pertenencias en los casilleros esto se relaciona con el

resultado del grafico anterior 3.8.

Grafico 3. 10¢Qué costo estaria usted dispuesto a pagar por el servicio, para

guardar sus pertenencias en casilleros?

00,75
mS$ 1,00
WS 1,50

@S 2,00

Precio que estaria dispuesto a cancelar por el
servicio

Fuente y Elaboracion: Autoras
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Anadlisis de los resultados

El 57% de las personas encuestadas estarian dispuestos a cancelar 1,00 dolar por cada
hora de alquiler de casilleros, el 18% cancelaria 0,75 centavos, 15% 1,50 dolares y el
10% hasta 2,00 dolares, por lo tanto el 82% estaria dispuesto a cancelar $1.00 o mas por

este servicio.

Graéfico 3. 11;Qué medio de transporte se utiliza para llegar al centro comercial
Malecon 20007

¢Medio de transporte que utiliza para llegar
al Malecén 20007

Fuente y Elaboracion: Autoras

Analisis de los resultados

El 47% de los encuestados utilizan transporte publico y el 34% transporte particular
(taxi), lo que da un comportamiento positivo para la implementacion del proyecto, ya
gue al no cuentan con movilizacion propia los usuarios utilizarian los casilleros para
almacenar sus pertenencias mientras transitan por el Malecén Simdn Bolivar, del 19%

restante (135 personas encuestadas), que llegan en auto particular.
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Grafico 3. 12;En caso de poseer auto propio, guardaria sus pertenencias en el

mismo?

iGuarda sus pertenencias en el auto?

msi

B No

Fuente y Elaboracién: Autoras

Analisis de los resultados

Del 19% de personas encuestadas (grafico 3.11), que llegan en auto particular el 52%
(gréfico 3.12) no deja sus pertenecias en el vehiculo, por motivos como: no hay parqueo

seguro, en otras ocasiones han escuchado de pérdida de articulos en sitios aledafios.

3.5.1 Resultados y conclusiones de la investigacion.

Para la recoleccién de informacion se utilizo investigacion no experimental (encuestas
de opinidén) las mismas que se realizaron dentro del centro comercial Malecdn Simon
Bolivar, aplicando investigacion descriptiva, esto permitié examinar las caracteristicas
del problema; a la vez se realizd un cuestionario que contiene preguntas abiertas y
cerradas, de esta manera se desarroll6 con mayor facilidad la tabulacion y andlisis de las

conclusiones.
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Analizando los resultados se pudo concluir que el 65% de los encuestados son de género
femenino, las cuales serian clientes potenciales, tomando en consideracion que son ellas

las encargadas de custodiar las pertenencias mientras transitan por algun lugar.

Referente a los precios a cancelar los resultados indican que el 57% est4 dispuesto a
cancelar el valor de $1.00 por utilizar este servicio, si adicionalmente se suma el 25% de

personas que pagaria mas de $1.00 habra un 82% del mercado.

De los encuestados el Malecdn Simdn Bolivar, el 34% representa las visitas diarias, el
56% visitas semanales y el 9% visitas mensuales, estos valores seran promediados para

el célculo de la posible demanda mensual del servicio de casilleros de alquiler.

La propuesta es beneficiosa para el sector econdmico ya que el servicio a ofrecer dara
mas comodidad a los visitantes al momento de realizar sus compras, dar un paseo, entre
otras actividades, por lo tanto motivara que mas personas Vvisiten este espacio turistico,

incentivando nuevas plazas de empleo.
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CAPITULO IV

PLANEACION ESTRATEGICA DEL PLAN DE NEGOCIO

4.1 Historia del Centro Comercial Malecon 2000

En el afio 1996-1997, el Municipio de la ciudad en la busqueda de revalorizar a
Guayaquil como ciudad principal del Ecuador y de rescatar su deteriorado centro
comercial y bancario, la Banca privada invita a la Universidad Oxford Brookes de
Inglaterra con el propdsito de participar en la elaboracion del anteproyecto urbanistico
Malecon 2000, esta propuesta es presentada y acogida por el entonces Alcalde, Ing.

Ledn Febres Cordero y en enero del afio 1997 se establece la Fundacion Malecén 2000.

Dicha entidad, de derecho privado, estd conformada por algunas de las instituciones
publicas y privadas mas representativas de la ciudad, con el objeto de planificar,
desarrollar, construir, administrar, financiar y mantener el malecon y otras areas de la
ciudad.
Malecon 2000 es un proyecto de regeneracion urbana del antiguo Malecén Simon
Bolivar, de 2.5 km de extension en donde se puede disfrutar de los grandes monumentos

de la historia de Guayaquil, museos, jardines, fuentes, centro comercial, restaurantes,

bares, patios de comida, el primer cine IMAX de Sudamérica, asi como muelles, desde
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donde se puede abordar embarcaciones para realizar paseos diurnos y nocturnos por el

rio Guayas y miradores entre otras atracciones. (Turismo Ecuador)®.

Constituye una de las mas grandes obras emprendidas por la ciudad de Guayaquil y
considerada modelo a nivel mundial, ademéas de haber sido declarado espacio publico

saludable por la OPS/OMS?,

4.2 Delimitacion

El Malecon Simon Bolivar comprende desde la calle Cuenca en el sur de la ciudad,
hasta el “Barrio las Pefias” en el norte. Ubicado frente al Rio Guayas y con una
extension de aproximadamente 2 kildbmetros y medio, encierra entretenimiento, cultura y

naturaleza.

4.3 Zona de influencia

Sector Centro

e Plaza Civica

Con una galeria que honra a los personajes méas enfatizados en la historia de Guayaquil,
ademas se puede apreciar estatuas y esculturas, cuatro de ellas que simbolizan los

elementos de la naturaleza: aire, agua, fuego y tierra.

20 Tyrismo Ecuador. (s.f.), http://toursalinerito.com.ec/ecuador-noticias-eventos-fiestas-turismo-cultura-
eventos-viajes/254-malecon-2000-guayaquil.

2L Organizacion Panamericana de la Salud/Organizacién Mundial de la Salud.
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Sector Sur

e Plaza Olmedo
Sitla la estatua al précer José Joaquin de Olmedo, siendo el primer Alcalde de la Ciudad

de Guayaquil, precursor de la Revolucion del 9 de Octubre de 1820.

e Centro Comercial

Cuenta con variedades de tiendas y un vasto patio de comidas para el deleite de los

visitantes ofreciendo variedades de platillos junto al rio Guayas,

e Mercado Sur

También Citado como el Palacio de Cristal, se ha constituido en el espacio para el arte

internacional mostrando obras de Picasso y del artista holandés Rembrandt.

Sector Norte

e Jardines del Malecon.-
Este Lugar es sin duda uno de los mas hermosos y coloridos del sector, se puede
conocer la variedad de mas de 350 especies vegetales nativas y otras mas que han sido

introducidas al pais.

e [IMAX
El IMAX es el primero de este tipo en América del Sur, consta de un domo con la mas
alta tecnologia en proyeccion de peliculas de gran formato, exclusiva de IMAX

Corporation.
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4.4 Planeacion estratégica del plan del negocio

4.4.1 Objetivo de proyecto

La Implementacidn del servicio casilleros de alquiler pretende satisfacer las necesidades
de los usuarios/clientes que diariamente acuden y transitan por el Malecén Simon
Bolivar, con el fin de garantizar que cuenten con un lugar adecuado, seguro y de facil
acceso para guardar sus pertenencias personales en los casilleros, sin necesidad de
preocuparse por ellas, contribuyendo para que la estadia del usuario/cliente sea mas

amena y confortable.

4.4.2 Mision

La mision del proyecto es ofrecer seguridad, comodidad, confort y satisfacer las
necesidades del cliente a través de un servicio 6ptimo donde el usuario tenga confianza
de guardar sus pertenecias, mientras disfruta de las diferentes actividades que brinda en

el centro comercial.

4.4.3 Vision

Ser reconocidos en el primer afio por la confianza, compromiso y excelente servicio que
recibe el cliente, para de esta manera incrementar afio a afio la demanda de casilleros de
alquiler no solo en el centro comercial Malecon Simén Bolivar, sino otros lugares

similares de distraccion publica.
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Graéfico 4. 1 Organigrama Jerarquico

Gerente

Supervisor

_,, “> Cajero

Fuente y elaboracion: Autoras

4.4.4 Introduccidn del nuevo servicio

La premisa de este servicio es que pretende satisfacer las necesidades que tienen los
usuarios que transitan el Malecén Simén Bolivar, incluyendo sus centros comerciales y
de recreacion, con el fin de que tengan un lugar seguro y de facil acceso para almacenar
sus pertenencias en casilleros, los cuales estaran resguardados por las seguridades
respectivas, logrando asi que el usuario disfrute de su estadia en dicho centro sin

necesidad de preocuparse por sus pertenencias.
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Analizando los principales factores que guardan relacion directa con el proyecto que se

desea implementar, se han definido las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas, las cuales se detallan a continuacion:

Tabla 4. 1 Anélisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

1. Pioneros en la
implementacion del

proyecto en las

instalaciones del Malecon

Simo6n Bolivar.

1. La capacidad fisica de
150 casilleros no
cubriria la demanda

maxima de visitantes.

1. No existe
competencia en cuanto
al tipo de servicio que
se implementara
dentro del Malecdn
Simén Bolivar.

1. Poca aceptacion del
consumidor, al tener
desconfianza en dejar
sus pertenencias

personales.

2. Estratégicamente

ubicados en las

instalaciones del Malecén

Simoén Bolivar.

3. Costo del alquiler
accesible para los

usuarios/clientes

4, Atencion al

manera personalizada.

cliente de

2. El espacio de los
casilleros no seria
suficiente para
almacenar mas de 5
paguetes con volimenes

grandes por bloque.

2. Captar mayor
demanda de usuarios
para los casilleros de

alquiler.

3. Implementar este
servicio en sitios
similares como:
Malecon del Salado,

Parque Lineal, etc.

2. Uso incorrecto de
los casilleros por

parte del consumidor.

Fuente y Elaboracion: Autoras
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Anélisis FODA de la tabla 4.1 del proyecto:

Fortaleza y oportunidad.

No hay competencia directa en el sector del Malecén Simén Bolivar, por lo tanto el
servicio puede ser utilizado por personas que visitan el Malecdn y sus alrededores, estar
estratégicamente ubicados, para que el cliente guarde sus pertenencias y tenga la
seguridad que al momento que regresen por sus objetos de valor los encontraran de la
misma manera en que fueron depositados en uno de los tres bloques de casilleros
instalados cerca de las entradas principales del sitio turistico, en un futuro la posibilidad

de extender el proyecto al Malecén del Salado.

Debilidades y amenazas.

La capacidad fisica es de 150 casilleros, pero es posible incrementar este nimero de
acuerdo al aumento de la futura demanda, como también incorporar mas casilleros de un

mayor tamafo para bolsos o paquetes mas grandes.

Una amenaza seria el uso incorrecto de los casilleros, debido a que los usuarios tendrian

la posibilidad de guardar cosas indebidas entre sus articulos.

A su vez los centros comerciales en un futuro podrian ofrecer este tipo de servicio a sus

clientes.
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Ventajas

Desventajas

0 Permitird una fécil identificacion y

ubicacion de los casilleros.

Facil acceso
La capacidad fisica de
0 Acceso de manera &gl vy ) -
150 casilleros no cubriria la
organizada. .
demanda  méxima de
0 Resguardo y vigilancia de las .
visitantes.
pertenencias.
Seguros
0 Indemnizacion en caso de pérdida
de bienes.
0 Precios accesibles para todo tipo de El  espacio de los
Alquiler . . .
qurieres cliente. casilleros no seria
Econdmicos

Mantenimiento

continuo

0 Limpieza y adecuaciéon de los

casilleros de manera permanente.

Poco espacio

fisico

suficiente para almacenar

mas de 5 paquetes con
volimenes grandes por
bloque.

Fuente y Elaboracion: Autoras

Como se puede apreciar en la Tabla 4.2 Tabla Corporativa Ventajas Vs Desventajas,

resaltan los aspectos positivos del servicio, por lo que se determina que al implementarlo

causaria una gran ayuda al usuario que transita dicho centro comercial, logrando asi una

mayor demanda o asistencia al mismo,

ademas se obtiene una ventaja estratégica

respecto a otros centros de este tipo, ya que dispondria de un servicio para salvaguardar

los bienes de los usuarios, generando un ambiente de seguridad en el sitio.
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4.4.6 Descripcion del servicio

El servicio consiste en permitir al usuario/cliente que acude al Malecon Simén Bolivar
guardar o almacenar por un tiempo sus pertenencias personales en casilleros que estan
ubicados en lugares estratégicos y que cuentan con las debidas seguridades, a cambio de
un valor monetario el cual ser& cobrado por cada hora de uso de los casilleros.

En dichos casilleros se podra almacenar: paquetes de diferentes tamafios como:

mochilas, pafialeras, ropa, zapato, y otros articulos.

Este servicio ofrece al cliente, la oportunidad de realizar un paseo mucho mas comodo y
seguro, ya que puede recorrer el Malecon Simoén Bolivar de principio a fin o subir al
barrio Las Pefias y guardar sus pertenencias en cualquiera de las tres entradas
principales del Malecon, donde estaran ubicados los casilleros, los usuarios podrén
disfrutar sin la preocupacion de llevar consigo los paquetes de las compras o en el caso
de querer subir al barrio Las Pefias, muchos turistas ya no soportaran el peso de las

grandes mochilas que usualmente cargan en sus espaldas.

Otro grupo de personas que acude con frecuencia a este lugar, son los estudiantes con
mochilas, laptops, entre otros articulos, que es preferible guardar en los casilleros para

evitar posibles robos.

Adicionalmente, estan los deportistas, que en ocasiones llevan pequefios bolsos para
refrescarse luego de la actividad fisica podran ser usuarios del servicio alquiler de

casilleros.
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Finalmente los casilleros podran ser utilizados no solo por usuarios del Malecon Simén
Bolivar, ya que, muchas personas realizan compras en el sector de la bahia y locales
comerciales aledafios para luego dirigirse a este lugar y realizar diferentes actividades

como: pasear, beber o comer algo.

Es precisamente para satisfacer esta necesidad que los casilleros de alquiler brindan este

servicio.

4.4.7 Estructura de los casilleros

La estructura de los casilleros esta distribuida por tres bloques de 50 casilleros cada uno,
los cuales estaran ubicados en lugares estratégicos del Malecdn Simon Bolivar, mismos
que han sido definidos a través de un analisis de aquellos sitios en donde existe una

mayor afluencia de usuarios/clientes.

En total se implementaran 150 casilleros distribuidos en las entradas principales del
Malecon Simén Bolivar. Las dimensiones de los casilleros es: de 1.80 metros de alto por
1 metro de frente el pequefio y 1.35 metros el grande, ambos con 0.40 centimetros de

fondo.

A continuacion se presenta una diagramacion de la estructura de los casilleros que se

implementaran para este proyecto.



Imagen 4. 1 Estructura de los casilleros
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Fuente y Elaboracion: Autoras
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Imagen 4. 2 Ubicacion de escritorio y casilleros

Fuente y Elaboracion: Autoras

4.4.8 Descripcion del espacio fisico

Los casilleros estaran ubicados en tres lugares estratégicos del Malecon Simon Bolivar

gue contaran con toda la infraestructura necesaria para que puedan estar operativos y

permitan una adecuada atencion a los clientes, los lugares escogidos son:

e Primer bloque Avenida Olmedo.

e Segundo bloque Avenida 9 de Octubre.

e Tercer bloque ubicado en los alrededores del Imax o inicio de las Pefias
correspondiente a la Calle Loja.

e Para contar con la infraestructura necesaria se requerird la adquisicion de los
siguientes implementos, los mismos que seran distribuidos equitativamente para

cada punto de atencion:
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e Muebles de Oficina.
e Equipos de Computacion.

e Suministros de Oficina.

4.4.9 Descripcion del personal requerido

Para la atencién a los usuarios/clientes que requieran el servicio de alquiler de casilleros

se ha considerado contratar a 6 trabajadores operativos y 1 trabajador bajo la jerarquia

de supervisor, el cual estard contratados bajo relacion de dependencia y cumpliendo con

todas las formalidades del caso.

Los trabajadores contratados bajo relacion de dependencia estaran distribuidos de la

siguiente manera:

e 1 operativo para el primer turno de 8n00 a 14h00, 1 por cada lugar estratégico.

e 1 operativos para el segundo turno de 14h00 a 22h00, 1 por cada lugar estratégico.

e 1 supervisor, el cual se encargara de controlar la gestién realizada por los
trabajadores operativos y de atender cualquier consulta 0 novedad que se presente

durante la jornada laboral.

4.4.10 Estrategia operativa y de control

Descripcion del proceso

El servicio de alquiler de casilleros se resume en el siguiente proceso, en donde se han
incluido actividades que permiten conocer al detalle cada uno de los pasos que se deben

seguir para la atencion a los usuarios/clientes.



Tabla 4. 3 Descripcién del Proceso

Cliente

Solicita el servicio de alquiler de 1 o varios casilleros
para guardar o almacenar sus pertenencias
personales, en caso de existan méas clientes en el
mismo tiempo deberan estar ordenados en una

columna.

Asigna el casillero al cliente y le entrega una cartilla

en donde consta el numero del casillero asignado.

Personal Operativo

k\\\\

4

Solicita al cliente que le proporcione el nombre y el
nimero de cédula para poder registrar esa
informacion en un programa en donde se llevara el
control de los casilleros asignados, se debe registrar
también el nimero del casillero asignado al cliente

detallado en la cartilla entregada.

Cliente

Solicita las pertenencias que ha dejado guardadas en
el casillero asignado previamente, entrega la cartilla

al personal operativo.




Personal Operativo

WI\IJ

Calcula el tiempo de duracion del servicio y el

valor a pagar.

Cliente

Cancela el valor correspondiente por el servicio

adquirido.

Personal Operativo

Guarda el dinero en una caja metalica la cual es
colocada en un cajon del escritorio, el cual cuenta

con las debidas seguridades.

Personal Operativo

Procede a acceder al casillero utilizando la
respectiva llave y entrega las pertenencias al

cliente.

Imprime un recibo de soporte por el pago
efectuado por el cliente, en el cual se detalla la
Fecha, Hora, Numero de Casillero, Nombre del

Cliente, NUmero de Cédula, Valor cancelado.
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Personal Operativo

Entrega el recibo de soporte al cliente y solicita

que lo firme como constancia de la entrega de sus

’\
pertenencias, custodia una copia del mismo
!, archivandola en la carpeta correspondiente.
Personal Operativo
Contando con la aprobacion del Supervisor

4
~0Y
// \ . “1'( LL
403" 4
/\ «_/
4

\

procede a realizar depoésitos parciales del dinero
recaudado en la Institucion Financiera en donde la
empresa tiene su cuenta corporativa, el supervisor
obtiene un reporte del programa en donde se
refleja el valor total que se va a depositar; la
papeleta de depoésito debe ser archivada en la
carpeta correspondiente como constancia de la

gestién efectuada.

Personal Operativo

Los trabajadores del primer y segundo turno
deberan realizar el cuadre de fin de dia en donde se
refleja el nimero de clientes atendidos y el valor
recaudado, el reporte debe ser revisado y firmado
por el Supervisor quien garantizara la veracidad de

la informacién.

Fuente y Elaboracion: Autoras
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El disefio de la cartilla que se entregard al cliente para la asignacion del respectivo
casillero que le permita guardar o almacenar sus pertenencias, consta de la siguiente
informacion basica:

e Nombre de la Empresa.

e NuUmero de RUC.

e Direccion.

e Teléfono.

e Numero de casillero.

e Leyenda describiendo que la cartilla debe ser entregada para que se proceda con la

devolucién de las pertenencias almacenadas en el casillero.

Imagen 4. 3 Cartilla asignacion de casillero

LOCKER 5.A.

NUMERO DE CASILLERO

RUC: 09988877765001

001

Avenida Estraday la quinta

Teléfono: 042556677

Para poder acceder a sus pertenencias debe entregar previamente
la cartilla.

Fuente y Elaboracion: Autoras
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Una de las ventajas del alquiler de casilleros, es ofrecer comodidad y seguridad a los
clientes, ya que al momento de ocurrir la pérdida o dafio de algun articulo que haya sido
guardado en los casilleros y luego de corroborar el motivo del dafio o pérdida del
mismo, se precederd a utilizar el seguro que cubre un valor parcial referente a la
pertenencia; el cual tendrd un monto maximo de $200 de acuerdo a los parametros

establecido por la aseguradora.

4.5  Estrategias de desarrollo y penetracion de mercado del plan de negocios

“Casilleros para el Malecon 2000”

4.5.1 Diferenciacion

El plan de negocios para casilleros es un servicio innovador en el Malecon 2000, debido
a que las personas que frecuentan este lugar cuentan solo con la seguridad que brindan
los locales comerciales dentro del establecimiento, por ello se llevd a cabo este proyecto
para brindar la seguridad y comodidad que necesitan los futuros clientes al confiar sus

pertenencias mientras disfrutan de paseo y actividades que ofrece el Malecon.

4.5.2 Penetracion

La primera semana de iniciado este proyecto en el Malecon 2000, se dara a conocer esta
idea emprendedora, ofertando de manera gratuita el alquiler de casilleros que cuenta con
el resguardo de sus pertenencias y un seguro por dafio o pérdida del articulo, para que
asi los visitantes puedan disfrutar del sinnimero de actividades que ofrece el Malecon

Simén Bolivar.
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4.5.3 Promocion

Alianza con diferentes comensales que estan situados en el patio de comida, informando
que por la compra de productos seleccionados en determinado local, se haran acreedores
de cupones de una hora del servicio alquiler de casilleros sin algun costo, mientras
exhibimos su publicidad en los casilleros.

Si los clientes alquilan los casilleros por un tiempo de 3 horas, solo pagaran por 2 horas.

4.5.4 Comunicacion

e Marketing de boca en boca con la finalidad de que se enteren del nuevo servicio que
se est4 ofreciendo para el beneficio de los que concurren el Malecon.
e Repartir volantes ofertando la razon del proyecto.

e Vallas publicitarias en puntos estratégicos del Malecén.

4.6 Propuesta de plan estratégico de marketing

De acuerdo a (Francisco Abascal Rojas, 2004)? define el Plan de Marketing de la

siguiente manera:

22 Francisco Abascal Rojas, 2004 Como se hace un Plan Estratégico: La teoria del
Marketing Estratégico.
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Para la implementacion del plan se debe conocer en qué consiste y para qué sirve un

plan de marketing.

Es una herramienta que sirve de primera fase para los otros planes de la empresa como
pueden ser: el plan de produccion, plan financiero, plan de distribucién o de apoyo para

contar con el desarrollo de plan estratégico y/o plan corporativo.

Ayuda a definir los escenarios de trabajo en los que se va a desarrollar el negocio o

empresa y sus objetivos especificos.

4.6.1 Resumen del mercado

Se entiende por objetivos del estudio de mercado los siguientes:

e Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, en este caso
para la realizacion de este proyecto seria en el Malecdn 2000 de la ciudad de
Guayaquil.

e Determinar la posibilidad de ofrecer un servicio de resguardo de pertenencias en
casilleros para las personas que visitan dicho lugar.

e Determinar la cantidad de casilleros a utilizar.

e El precio estdndar que los visitantes del Malecdn 2000 estarian dispuestas a
pagar, por el resguardo de sus pertenencias.

e Promocionar el servicio de tal manera que permita captar la atencion de las

personas que asisten al lugar.
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e Proporcionar una idea al inversionista del riesgo que corre el proyecto de no ser
aceptado en el mercado, por lo tanto se debe tener en cuenta que una demanda

insatisfecha no siempre indica que sea facil penetrar en un mercado.

4.6.2 Definicion del servicio

Alquiler de casilleros en el Malecon Simon Bolivar.
El resultado del analisis realizado en el Malecén, fue la carencia de un sitio que brinde

seguridad y comodidad para aquellos usuarios que necesiten guardar sus pertenencias.

De esta necesidad nace el proyecto para implementar el alquiler de casilleros que
permita a los visitantes disfrutar de un paseo comodamente y sobre todo brindar

seguridad.

4.6.3 Andlisis de Competencia

Una de las fortalezas del proyecto “Locker” es que no tiene una competencia directa en
el mercado. Una vez implementado el servicio puede llegar a ser un servicio lider del

pais.

Por otro lado como competencia general estan los hipermercados y supermercados que
brindan el servicio de casilleros para guardar las pertenencias de los usuarios y hagan

sus compras con mas tranquilidad, entre ellos estan “Supermaxi” “Comisariato” “Coral
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Hipermercado” “Gran AKI”. El punto a favor de todos ellos es que son completamente

gratis en el momento que ingresan a realizar sus compras y con vigilancia permanente.

4.6.4 Posicionamiento

El grupo objetivo son hombres y mujeres de nivel socioecondmico bajo, medio bajo y
medio. Principalmente son visitantes y publico en general que asiste al Malecon Simoén
Bolivar de la ciudad de Guayaquil, son aproximadamente 40.000 personas diariamente

las que acuden, de las cuales un promedio mensual de 9.770 seran los beneficiarios.

El Malecdn 2000 es uno de los lugares mas visitados en Guayaquil ya sea por personas
locales o extranjeros y hace que este servicio sea del uso de propios y extrafios, para

dejar algunas de sus compras o bolsos en los casilleros y disfrutar de su paseo.

4.7  Estrategia de Comunicacion

Lineamientos generales de los mensajes en funcion al grupo objetivo.
Se quiere llegar al publico objetivo con mensajes de seguridad al utilizar los casilleros.
El objetivo es: Informar, persuadir y recordar los beneficios o caracteristicas del servicio

que se ofrece.

Los medios que se emplearan para la comunicacién de los mensajes seran: Redes

sociales, medios impresos y cufias radiales.
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La estrategia de redes sociales esta dirigida para el target de 26 a 35 afios de edad. Son
personas econémicamente independientes que estan activos en redes sociales y cuentan
con Smartphones los que les permite acceder a internet y estar constantemente

informados.

La estrategia de medios esta dirigida al target de 36 afios en adelante. Este target es de
adultos maduros que no tienen apego a la tecnologia y su recepcion de publicidad es de

manera escrita y en el mismo lugar de visita (Malecon 2000).

4.7.1 Realizacion

Radio
Es un medio con mayor alcance. Gracias a las emisoras se capta un publico

seleccionado. Se puede escuchar y realizar otras actividades.

Descripcion de la pauta comercial en Radio Coldn a continuacion:
e Valor real de cufia individual: $12

Cunfas en horario rotativo

e Periodo: 1 mes
e cufas diarias de lunes a viernes de 30°
Total: 110 cufias

e Valor: $1.400
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Vallas Publicitarias
Permanencia y recordacion del mensaje.
Se utilizara a la agencia publicitaria VIA.COM, se alquilaran 2 vallas a un costo de $700

por cada valla publicitaria tipo A de 1.20 ancho y 1.80 de alto.

Flyer
Se lee més detenidamente, su mensaje es conciso y claro.

El valor de las volantes $100 por una cantidad de 1.500 flyer.

Internet (Redes Sociales)
El uso de nuevas tecnologias permite una expansion de los mensajes al target mas joven

y dia a dia el marketing viral es uno de los mas importantes hoy en dia.

4.8 Estrategias de Lanzamiento

Tabla 4. 4 1ra. Fase: Camparfia de expectativa en redes sociales

Objetivos en Facebook: Objetivos en Twitter:
e  Ganar Reputacion e Difusién de contenidos
e Captar clientes e Anuncio de promociones y ofertas
e Conseguir alianzas y colaboradores especiales
e Interaccion con los usuarios e  Obtener Feedback de usuarios
e Los usuarios creen su propio contenido. e Incrementar usuarios

o Lideres de opinion remienden el

servicio.

Elaborado por: Autoras



Imagen 4. 4 Portal Web

£ | Locker Biografia ™ Recente ™
()| LOCKER
ALQUILER SEBURC OE CASILLEROS

CUANDO LA SEGURIDAD
ES
DMESA!

Elaborado por: Autoras

Imagen 4. 5 Portal Twitter

Unrversal Pctures

W Seguir

Elaborado por: Autoras

Panel de administracion

ALQUILER DE CAS'LLEROS [

PROTEGE TUS PERTENENCIAS

ALGUILER EN

$1.00

Actualizar b informacion de ta pagina [ > Me gusta

Alquiler casilleros
@Locker EC
Zectn Smon Bolvar

¢

Editar pedfil

W B w = =5
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Tabla 4. 5 Ads en Facebook

facebook

Social Ads

Sponsored Ads

Page Post Ads y

Offers

Elaborado por: Autoras

Los “anuncios sociales” son el formato mas clasico de
Facebook, cuya ubicacion puede ser tanto en Newsfeed
(seccion de noticias) como en el lateral derecho del

Timeline.

Con este método, es mas facil crecer en el nimero de
seguidores. Basicamente, se les muestra una resefia
publicitaria a los amigos de un usuario que ya es
actualmente seguidor de la pagina del anunciante en

Facebook.

Tanto los Anuncios de post de pagina como el formato
Ofertas se nutren del contenido del fanpage y permiten
impactar tanto a los seguidores de nuestra pagina, como a
los que todavia no son fans. Su objetivo final es la
generacion de interacciones con el contenido por parte del

usuario.
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Imagen 4. 6 Anuncios Sociales
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Elaborado por: Autoras

Imagen 4. 7 Pagina del anunciante
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Elaborado por: Autoras



Imagen 4. 8 Pagina d
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Elaborado por: Autoras

Tabla 4. 6 Ads en Twitter

Cwitter P

Tweets

Promocionados

Se muestra una publicacion (tweet) del anunciante en el
timeline de los usuarios o en la seccién de buscador,
independientemente de que estos sigan 0 no a la marca que

se esta promocionando.

Tendencias

Promocionadas

Consiste en hacer que el servicio se difunda, figure entre los
trending topics de Twitter. Se diferencia del resto de
tendencias porque se ubica en primer orden y va
acompafiado de un indicativo de “promoted trend” o

“Tendencia promocionada”.

Cuentas

Promocionadas

Son cuentas destacadas de wusuarios de Twitter
(habitualmente empresas), que se destacan en el “A quién
seguir”’ y que permiten aumentar el nimero de seguidores de

una determinada cuenta.

Elaborado por: Autoras
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Imagen 4. 9 Cuentas promocionadas en Twitter

Jaihe Ganta Mara Tweets
s Ay et sage
| Forecast -l
€514 208 240.2K A Al heFinence P TRATS Yue, you cant pan your nSanity momens
S o but we can ot when hey'll happen! -
0 Rt Erone
A TACOBELL 7 -7
Gueas WHAT W found at he and of tha rainbow?
Tweet il P AMBRLCOMUIPAS DN
Pl'UﬂOG'OﬂGdO Who 1o follow - Refioats - Visw M & Yo pr0ro
R Universitys®hoenis & 10 MIT Sloan 107 il
— 1B oot | il “Sockty b a troop of thinkers ard the best heads among ther 28
Cuenta Dost placess.” hiojirm e srhvembe O aslememncn SOk
P . | RewRun @ Fm i B Proanits by AT S
Vi )y NS . <ponit
i P [diithew Shactiolt o
[\ | unosey Lotan & " { You'l just have 1o use yoor magnaton RT UMattiowak |
}i‘_  Benomcbd = ‘Corcorn Group I'm waimng for you to Stort taveang with
Lol accent.
Tondencia | Unied Staies vends - renie Flica Barkar: S NMAPO AR
- Absecromae £ Momom D0 Y00 have an in v f0r your persomal gings? Thy
mu‘ada ThaThefum BECOMAS N DISIS 10 BUPPAN YOUT INSLEENCa: Claim, tit [y H|
LLLTLBESS B p il Db o
AHam T TrengesGen
b Fotoen - dimeph oo |
ate oo 1882 ol 1 chocioed in at Gitt Bell's (2020 Fark Ave) an +¥alp ae. i
‘Auatn Fowes
Orguitagings
Bt Cayita O, Janaifor Howard o (1«
11 EANES 3 ThOUSANG YOCes 10 161l @ SNge SIory. - THoe Unk

Elaborado por: Autoras

Imagen 4. 10 Pagina Web (logotipo).

ACERCA DE
PROMOCIONES
CONTACTANOS

Elaborado por: Autoras
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Tabla 4. 7 Segunda Fase: Medios impresos en el Malecén.
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Estrategia de Medios

Estaran  situadas en el
Vallas

Malecon Simén Bolivar para

ublicitarias .,
P mayor recordacion.

Seran entregadas dentro del

Malecon Simén Bolivar a

todo publico.

Bolso
Obsequio que se entregara a

(obsequio)

las personas que den uso del
servicio, como estrategia de

lanzamiento.

Pins Obsequio al publico que haga

uso de los casilleros de

(@IEEEaD) alquiler.

Elaborado por: Autoras



Imagen 4. 11 Slogan Pagina Web

) LOCKER|
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Elaborado por: Autoras

5

IMOCIONE

PROD

CONTACTANOS
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CAPITULO IV

PLAN FINANCIERO

51 Objetivo

En este capitulo se desarrolla el estudio financiero necesario para llevar a cabo el
proyecto: Plan de negocios para casilleros de alquiler a usuarios del centro comercial
Malecdn 2000, el estudio efectuado permite determinar el valor de la inversion y realizar
los andlisis de los ingresos y egresos proyectados ademas de los calculos para obtener

laTIR y el VAN, variables importantes para concluir si el proyecto es o no rentable.

5.2  Inversion Requerida

La inversion esta definida como el monto de los recursos necesarios para la ejecucion
del proyecto, los cuales comprenden: activos fijos, gastos de constitucion y capital de

trabajo.

Al determinarse la inversion que se requiere para ejecutar o llevar a cabo el proyecto
planteado, se tiene un punto de partida importante para la toma efectiva de decisiones.
Se establece una inversion total de $15.163,75 para la implementacion del proyecto, en

la (tabla 5.1) se muestra a continuacion el detalle de cada rubro que se ha tomado en
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consideracién para obtener la inversion total, los mismos que fueron analizados y

calculados tomando como referencia el alcance del proyecto.

Tabla 5. 1 Inversion Total Requerida

INVERSION TOTAL REQUERIDA

Capital de trabajo ($8.371,75)
Inversioén en activos fijos ($ 5.205,00)
Gastos de constitucion ($977,00)
Gastos de estudio ($ 200,00)
Capacitacién y uniforme ($ 410,00)

Total de inversion

($ 15.163,75)

Elaboracién: Autoras

5.3  Activos fijos

La inversion en activos fijos que se realizara para este proyecto son: los mobiliarios,

equipos de coémputo y las herramientas, en la tabla (5.2) se describe su respectiva

depreciacion. Debido a que la vida til de los equipos de computo es de solo tres afios;

se hard el reemplazo de estos activos en el afio 2016 por un valor estimado de $2.250 en

total.



Tabla 5. 2 Depreciacion de activos fijos
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Precio %
Descripcion Unitario Vida util | depreciacion Valor
Cantidad (USD) Total (USD) (afios) (anual) depreciacion

Herramientas y Equipos
Casilleros 3 500,00 | $ 1.500,00 10 10% S 150,00
Muebles y Enseres
Detector de armas 3 50,00 | S 150,00 10 10% S 15,00
Caja fuerte 1 150,00 | $ 150,00 10 10% S 15,00
Sillas 3 3500| $ 105,00 10 10% S 10,50
Escritorios 3 350,00 $ 1.050,00 10 10% S 105,00
Equipos de Computacion
Computadoras 3 500,00 | $ 1.500,00 3 33,33% S 499,95
Impresoras 3 250,00 | S 750,00 3 33,33% S 249,98

Total Activos Fijos $  5.205,00 $  1.045,43

Elaboracion: Autoras

5.4

Capital de trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos que seran

necesarios, para la operacion normal del proyecto durante el

mismo.

ciclo productivo del

Se ha elaborado la tabla 5.3 donde se detallan los valores de capital de trabajo en que se

debe incurrir anualmente.




Tabla 5. 3 Capital de trabajo estimado
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Descripcién

Valor Mensual

Valor anual

Sueldos y Salarios ($3.311,89) ($39.742,64)
Publicidad ($ 200,00) ($ 2.400,00)
Suministros de Oficina ($ 73,20) ($ 878,40)
Servicios Basicos ($ 270,00) ($ 3.240,00)
Pago de seguro ($16,67) ($ 200,00)
Alquiler ($ 4.500,00) ($ 54.000,00)

Capital de Trabajo ($8.371,75) ($100.461,04)

Elaboracién: Autoras

55  Cronograma de inversiones

Se describe a continuacion el cronograma de inversiones, que se realizara para el primer

afio de funcionamiento del negocio, en el cual se detallan los valores de:

Activos fijos.

e (Gastos administrativos.

e Capacitacion para el personal.
e Capital de trabajo.

e Inversion total.



Tabla 5. 4 Cronograma de inversiones
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Descripcion Inversion
Activos Fijos

Caja fuerte $ 150,00
Detector de armas $ 150,00
Casilleros $ 1.500,00
Sillas $ 105,00
Escritorios $1.050,00
Computadoras $ 1.500,00
Impresoras $ 750,00
Suman $ 5.205,00
Gastos administrativos

Gastos de constitucion $977,00
Gastos de Estudio $ 300,00
Gastos de Capacitacion $ 310,00
Suman $ 1.587,00
Capital de Trabajo

Suman $8.731,75
TOTAL INVERSION $15.163,75

Elaborado por las autoras

5.6 Préstamo

Para la implementacion del proyecto, se realizara un préstamo de $20.000 para cubrir

los costos de la inversion inicial requerida, la deuda se adquiere con la entidad Banco

del Pacifico, el mismo tendrd una tasa del 15% anual y un plazo de 5 afios.

Adicionalmente el propietario realiza un aporte de $800 para el capital social.



Tabla 5. 5 Estructura financiera

Estructura financiera

Capital propio ( socio)

Crédito (Banco Pacifico)

TOTAL

Elaboracién: Autoras

Tabla 5. 6 Deuda Bancaria

Anos
0

2013
2014
2015
2016
2017

Elaboracion: Autoras

5.7  Célculo de la posible demanda.

Cuotas

$5.966,31
$5.966,31
$5.966,31
$5.966,31
$5.966,31

Porcentaje

4%
96%

100%

Intereses

$3.000,00
$ 2.555,05
$2.043,37
$1.454,92
$778,22

Valor

Capital

$2.966,31
$3.411,26
$3.922,94
$4.511,39
$5.188,10
$20.000,00

$ 800,00

$20.000,00

$20.800,00

Saldo
$20.000,00

$17.033,69
$13.622,43
$9.699,49
$5.188,10
$0,00
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El presupuesto de ingresos, se obtiene de acuerdo al precio establecido para el servicio

alquiler de casilleros y la demanda promedio del servicio, los mismos son el resultado

del estudio de mercado efectuado anteriormente.
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Mediante los célculos realizados y obtenidos de las encuestas, se estima que el servicio
de casilleros cubriria un total de 45.000 horas de uso mensual, tomando en
consideracién que se cuenta, con 150 casilleros y 10 horas diarias de trabajo durante
todo el mes, esto resultaria el 100% de la oferta méxima mensual a continuacion se

realiza el calculo:

150 casilleros X 10 horas diarias de servicio = 1.500 horas de uso méaxima diarias.

1.500 X 30 dias al mes promedio = 45.000 horas de uso mensual.

Como se observa, en la tabla 5.7, los resultados de la encuesta indican que el 57% de los
usuarios, que visitan el Malecon Simdn Bolivar, estarian dispuestas a cancelar $1 por
este servicio, por lo tanto si se agrega el 25% de usuarios restante que indicaron pagar

mas de $1 la hora, se obtiene una demanda posible del 83% para este servicio.

Tabla 5. 7 Resultado de la encuesta pregunta 9

Precio que estaria dispuesto a cancelar por el servicio

alquiler de casilleros

Precio Resultados %
$0,75 129 18%
$1,00 402 57%
$1,50 97 15%
$ 2,00 72 10%
Total de encuestados 700 100%

Elaboracion: Autoras
Fuente: Encuesta realizada a usuarios del Malecén Simoén Bolivar



Tabla 5. 8 Resultado de la encuesta pregunta 3

Con gue frecuencia visita el Malecén Simén Bolivar

Visita

Diaria

Semanal

Mensual

Menos a una ves al mes

Total de encuestados

Elaboracion: Autoras.

Resultados

235

395

62

8

700

Fuente: Encuesta realizada a usuarios del Malecén Simén Bolivar

%

34%

56%

9%

1%

100%
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Del 100% de las personas encuestadas, el 99% visita el sitio diario, semanal y

mensualmente, (ver tabla 5.8) de acuerdo a estos resultados se establece una cantidad

promedio de 261.567,11 usuarios mensuales.

Con los resultados obtenidos anteriormente se calcula el porcentaje de la posible

demanda para este proyecto es la siguiente tabla:
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Tabla 5. 9 Calculo de la posible demanda

Poblacion total mensual 261.567,11
Poblacion de personas guardan pertenencias su 10%
auto.

Poblacion potencial para utilizar el servicio 235.410,40
Un porcentaje del 82% de personas que estarian

dispuestas a pagar $1.00 o mas por el alquiler 195.390,63
Captacion tentativa de mercado del 5% (Segun 9.770
Porter)

La cantidad de 9.770 usuarios representa el 21.71%

21.71% de la capacidad maxima de los casilleros
ofertados.

Elaboracion: Autoras.

5.8  Presupuestos de posibles ingresos

La poblacion total mensual 261.567,11 de usuarios los cuales aceptaron pagar por el

servicio, a este valor se disminuye el 10% de usuarios que no guardarian sus
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pertenencias en los casilleros, ya que tienen transporte propio, a su vez se calculd la
cantidad correspondiente el 82% de usuarios que pagarian $1 o mas por alquilar un

casillero por una hora.

Posteriormente con el criterio de Porter, el cual afirma que “un producto nuevo en el
mercado puede ingresar captando a lo sumo un 5% del mismo”, muestra la cantidad de

9.770 usuarios mensuales.

Esta cantidad de usuarios mensuales corresponde al 21.71%, de la oferta méxima

mensual de casilleros. Esta cantidad de 9.770 personas representa un total de 117.234

clientes anuales.

Tabla 5. 10 Célculo de ingresos anuales

Maximo de
Uso de horas Ingreso Casilleros
Ingreso Anual
casilleros en ofertadas Precio por mensual anual
porcentaje | mensualmente hora ofertados
100% 45.000 $ 1,00 $ 45.000,00 |$540.000,00| 540.000
21,71% 9.770 $ 1,00 $9.770 $117.234 117.234

Elaboracion: Autoras.

Fuente: Encuesta realizada a usuarios del Malecon Simoén Bolivar

Con el resultado de las encuestas, se establece el precio de $1.00 por el servicio de

alquiler de casilleros.
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El Malecon Simoén Bolivar, cuenta con un promedio del 4.25% de visitas anualmente,
este porcentaje se obtuvo de los datos proporcionados por el Lcdo. Emanuel Yépez
supervisor de imagen de Fundacion Malecdn 2000 (tabla 5.11), quien maneja las cifras

de visitantes que recibe el Malecon 2000 y Malecon del Salado anualmente.

Tabla 5. 11 Crecimiento anual de usuarios en Malecén Simén Bolivar

Anos 2009 2010 2011 2012 Porcentaje
Cantidad de promedio
usuarios 16.706.183 | 18.163.549 17.659.839 | 18.858.984 | de crecimiento
Porcentaje de
8,72% -2,77% 6,79% 4,25%

crecimiento de

visitantes

Elaboracion: Autores.

Fuente: Lcdo. Emanuel Yépez supervisor de imagen de Fundacién Malecon 2000.

Por lo tanto se observa un incremento promedio del 4.25% en la demanda anual en la

cantidad de visitantes de que asisten al Malecon Simén Bolivar.

A continuacion se detalla el crecimiento anual en ventas estimado para los primeros 5
anos del proyecto, calculados con una demanda promedio del 5% de este servicio, al

inicio del negocio, se obtendran los siguientes ingresos:



Tabla 5. 12 Crecimiento anual en ventas
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Anos

2013

2014

2015

2016

2017

Venta Anual

$117.234,38

$122.213,15

$127.403,37

$132.814,00

$138.454,41

Elaboracion: Autoras.

Fuente: Investigacion de mercado

Se calcula un crecimiento anual promedio en ventas del 4.25% en la demanda, tabla

5.12, con relacion a la tabla 5.11 que se refiere al incremento usuarios que visitan

Malecdn Simén Bolivar.

5.9 Presupuesto de egresos

Elaborado con los diversos gastos que asumird la empresa para el correcto

funcionamiento del proyecto, se detallan a continuacion los gastos operativos,

administrativos, de ventas y financieros, se observa entre los gastos administrativos mas

altos, el pago de arriendo y sueldos y salarios, los cuales estan proyectados para los

proximos 5 afios, tomando en consideracion las posibles variaciones en la inflacion con

relacion a estos valores,



Tabla 5. 13 Presupuesto de egresos anuales

EGRESOS

GASTOS OPERATIVOS

Mano de obra (instalacion)
Mantenimiento activos fivos
Sueldos y Salarios

Suman

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de constitucion
Gastos de estudio de mercado
Gastos de capacitacion
Gastos de arranque

Pago de pdliza de seguros
Arriendo de locales
Servicios hasicos
Suministros de oficina
Depreciacion activos fijos
Suman

GASTOS DE VENTAS
Publicidad

Suman

GASTOS FINANCIEROS
Intereses del Credito
Suman
TOTALEGRESOS

Elaboracion: Autoras.
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AfioS
2013 2014 2015 2016 2007

($1.380,00)

($28000)  (529204)|  (530606)  ($31775)|  ($329%)
($39.771,54)| (S4L48LTY)| (54347283)| ($45.133,50)( (546.866,62)
($41.43150) (S4L77375)| ($43.778,89)| ($45.451,25)( ($47.196,57)

($680,00)

($200,00)

($410,00)

($29700) (530977 (532464 (533704  ($34999)

(§$20000)  (520000)]  (520000)| (200,00  ($200,00)
(§54.00000)| (556.322,00)| (659.025,46)| ($61.280,23)| (563.63339)
($1.080,00) (S1.12684) (5118051)| (5122560 (51272,67)

(Sad5,70) (546487 (548719 (550579  ($525,21)
($1.04550)|  (S1.04550) (S1.04550) (SL.04550)] ($1.045,50)
($58.358,20)| ($59.468,58)| ($62.263,28)| ($64.594,16)| ($67.026,75)
(§3600,00)|  (5375480) (53.935,03) ($4.085,35) ($4.24073)
($3600,00)| ($3.75480) ($3.935,03) ($4.085,35) ($4.242.23)
($3.00000)| ($2555,05) (5204337) ($145492)  (5778.22)
($3.000,00)| ($2.555,05) ($2.04337)| ($1.45492)  ($778.22)
($106.389,74)| ($107.552,18)| ($112.020,57)| ($115.585,68)| ($119.243,77)
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5.10 Punto de equilibrio
A continuacion se especifican los puntos de equilibro en unidades y en ddlares,

cantidades requeridas para este proyecto, con estos valores se establece el monto

minimo que se debe alcanzar en ventas para cumplir con las obligaciones.

Férmulas

Punto de equilibrio en délares

PE ($) = Costos fijos

(1-( Cvu/precio de venta u))

Referencia: Heizer, Jay y Render, Barry, Principios de administracién, http://books.google.com.ec

Punto de equilibrio en unidades

PE (u) = Costos fijos

Contribucién marginal

Referencia: Heizer, Jay y Render, Barry, Principios de administracion, http://books.google.com.ec


http://books.google.com.ec/
http://books.google.com.ec/

Tabla 5. 14 Punto de equilibrio anual
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ANO 2013 2014 2015 2016 2017

COSTOS FIJOS $64.958,20 | $65.778,43 | $68.241,68| $70.134,43| $72.047,19
COSTOS VARIABLES $41.431,54 | $41.773,75| $43.778,89| $45.451,25| $47.196,57
VENTAS $117.234,38 | $122.213,15| $127.403,37 | $132.814,00| $138.454,41
PUNTO DE EQUILIBRIO ($) | $100.462,38 | $99.938,45 | $103.967,41 | $106.622,49 | $109.308,44
PUNTO DE EQUILIBRIO

(Unid.) 100.462 unids | 99.938 unids | 103.967 unids | 106.622 unids | 109.308 unids
Cvu. $0,35 $0,34 $0,34 $0,34 $0,34
Precio $1,00 $1,00 $1,00 $1,00 $1,00
Contribucién Marginal $ 0,65 $ 0,66 $0,66 $0,66 $ 0,66

Elaboracion: Autoras.

5.11 Estado de resultado

En el estado de resultado se observa una utilidad favorable para este proyecto durante

todo el periodo del flujo, lo cual muestra que se cubrira las obligaciones, costo y gastos.

Los gastos mas altos son los administrativos, ya que aqui se encuentran sueldos y

arriendos.



Tabla 5. 15 Estado de resultado
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CONCEPTO ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
Ingresos

(+)Ventas $117.234,38 | $122.213,15 | $127.403,37 | $132.814,00 | $138.454,41
(-) Costo de ventas (541.431,54) | (541.773,75) | (543.778,89) | (545.451,25) | (547.196,57)
(=) Utilidad Bruta $75.802,84 | $80.439,40 | $83.624,47 | $87.362,75 | $91.257,84
(-) Gastos administrativos ($58.358,20) | (559.468,58) | (562.263,28) | (564.594,16) | (567.026,75)
(-) Gastos de ventas ($3.600,00) | ($3.754,80) | ($3.935,03)| (S4.085,35) | (S4.242,23)
Utilidad Operativa $13.844,65 | $17.216,02 | $17.426,16 | $18.683,24 | $19.988,86
(-) Gastos financieros ($3.000,00) | ($2.555,05)| ($2.043,37)| (S 1.454,92) ($778,22)
(=) Utilidad antes de

participacion $10.844,65 | $14.660,97 | $15.382,79 | $17.228,32 | $19.210,65
(-) 15% Trabajadores ($1.626,70) | ($2.199,15)| ($2.307,42)| ($2.584,25)| (S 2.881,60)
(=) Utilidad antes impuesto

alarenta $9.217,95 | $12.461,83 | $13.075,38 | $14.644,07 | $16.329,05
(-) 22% Impuesto renta ($2.027,95) | ($2.741,60) | ($2.876,58) | ($3.221,70) | (S 3.592,39)
UTILIDAD NETA $7.190,00 | $9.720,22 | $10.198,79 | $11.422,38 | $12.736,66

Elaboracion: Autoras.

5.12 Flujo de fondos libres

En la tabla (5.16) se observa que, en el transcurso del periodo 2013 al 2017 se tienen

valores favorables en el flujo, estas cantidades ayudaran en la determinacion del VAN y

TIR los mismos que sirven para evaluar si el proyecto es o no factible.



Tabla 5. 16 Flujo de fondos libres
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Elaboracion: Autoras.

513 TIRy VAN

VAN $25868,14

CONCEPTO INICALANO{ ANO2013 | ANO2014 | ANO2015 | ANO2016 | ANO2017
DESEMBOLSO INICIAL
Inversion Inicial ($6.792,00)
(-} Inversion de reemplazo en equipo de computo ($2.250,00)
Capital de trabajo ($8371,75)
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO
(+)Ventas $11723438| $122.213,15| $127.40337| $132814,00| $138.454,41
(-) Costo de ventas (64143154)| ($41.77375)| (§43.77889)| ($45.451,25)| ($47.196,57)
(=) Utilidad Bruta $7580284|  $80.43940 $8362447| $87.362,75 $91.25784
(-) Gastos administrativos ($58.358,20)| ($59.468,58)| ($62.263,28)| ($64.594,16)| ($67.026,75)
(-) Gastos de ventas ($360000)| ($375480)| ($393503)| ($4.08535) ($4.242.23)
Utilidad Operativa $13844,65( $1721602| $1742616] $18.683.24| $19.988386
(-) Gastos financieros ($300000)] ($2555,05)| ($2.04337) ($145492)| ($77822)
(=) Utilidad antes de participacion $1084465| $14.66097 | $15382,79| $17.22832 | $19.21065
(-) 15% Trabajadores (61626,70) ($2199.15) ($230742) ($2584,25)| (5288160
(=) Utilidad antes impuesto ala renta $9217.95| $12461,83 | $1307538 | $14.64407 | $16.329,05
(-) 22% Impuesto renta (6202795) ($274160) (5287658) ($3221,70)| ($3592,39)
UTILIDAD NETA $7.190,00 $9.72022 | $10.19879 | $1142238 | $12.736,66
(4) Depreciaciones $1.045,50 $1.04550 | $1.04550 | $1.04550 | $1.04550
TOTAL DE FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO $823550 | $10.765,72 | $1124429| $12.46787 | $13.782,16
Recuperacion de capital de trabajo $8371,75
(+)Valoren libros $2.97750
FLUJO NETO DE EFECTIVO ($15.16375)| $8.23550( $10.76572| $1124429] $1021787| $25.13141
TR 63,74%

Se muestran los resultados obtenidos del VAN con un valor de $25.868,14 y una TIR

del 63,74% que es mayor a la tasa del préstamo (15%) lo que significa que este proyecto

de alquiler de casilleros, es totalmente factible rentable.
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5.14 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion para este negocio muestra que se recupera el total de la

inversion en 1 afio, 3 meses y 3 dias.

Tabla 5. 17 Célculo del periodo de recuperacion

Tasa del préstamo 15%

0 1 2 3 4 5
($15.163,75) $8.235,50 $10.765,72 | $11.244,29 | $10.217,87 | $25.131,41
$7.161,30 $8.140,43 $7.393,30 $5.842,10 | $12.494,75
($15.163,75) | (S 8.002,45) $ 137,98 $7.531,29 | $13.373,39 | $25.868,14
Elaboracién: Autoras
5.14.1 Resultado en meses y dias
1 + -8002,45 0,26 afios
10765,72
(0,26 - 0) 0,26 (0,26 * 12) 3,12 meses
(3,12-3) 0,12 (0,12 * 30) 3,60 dias
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5.15 Balance general

En el andlisis que se realiza al balance general del afio 2013 se observa, que el
porcentaje més alto se encuentra en los activos circulantes, con un 85% del total de
activos, lo que significa que el proyecto maneja alto movimiento en la cuenta caja-

bancos.

El activo no corriente o también conocido como activos fijos, tiene un porcentaje del
15% con relacion al total de activos, es comun en una empresa de servicios no tener un

porcentaje representativo en activos fijos.

El 18% del total de pasivos esta representado por los pasivos corrientes, en el cual se

incluyen utilidades e impuesto a la renta.

En pasivos no corrientes se muestra un 82% correspondiente a la obligacion bancaria

por el préstamo adquirido, este porcentaje es mas de la mitad del total de pasivos.

El patrimonio esta distribuido de la siguiente manera: el 90% muestra utilidad en el

primer afio de actividades y el 10% del capital para constitucion de la empresa.

De acuerdo al balance general proyectado, se observa que el valor de los activos tiene
un incremento en consideracion al primer afio de actividad, en tanto que los pasivos van

disminuyendo.



Tabla 5. 18 Balance General

Balance general del 1 enero al 31 de diciembre 2013

ACTIVO

Corriente

Caja - bancos $24.518,84 100%

Total activo corriente $24.518,84 100% 85%

Activo no corriente

Equipos de computo $2.250,00 54%

Muebles y enseres $1.455,00 35%
Herramientas y equipos $1.500,00 36%
Depreciaciones ($1.045,50) -25%

Total activo no corriente $4.159,50 100% 15%

TOTAL ACTIVOS $28.678,34 100%
PASIVO

Pasivo corriente

Utilidades 15% $1.626,70

Impuesto a la renta 22% $2.027,95

Total pasivo corriente $ 3.654,65 18%
Pasivo no corriente

Obligaciones bancarias $17.033,69

Total pasivo no corriente $17.033,69 82%
TOTAL PASIVOS $20.688,34 100%
Patrimonio

Capital S 800,00 10%
Utilidad neta del ejercicio $7.190,00 90%
Total patrimonio $ 7.990,00 100%
Pasivo+patrimonio $ 28.678,34

Elaboracion: Autoras.



Tabla 5. 19 Balance general proyectado
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2013 2014 2015 2016 2017

Activo corriente
Caja - bancos $24.518,84 $33.159,40 $40.724,01 $47.052,44 $56.314,54
Total activo corriente $24.518,84 $33.159,40 $40.724,01 $47.052,44 $56.314,54
Activo no corriente
Muebles y enseres $1.455,00 $1.455,00 $1.455,00 $1.455,00 S 1.455,00
Herramientas $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $ 1.500,00
Equipos de computo  $2.250,00  $2.250,00 $2.250,00 $2.250,00 $ 2.250,00
Depreciacion (51.045,50) ($2.091,00) ($3.136,50) ($1.932,00) (S$2.977,50)
Total activo no
corriente $4.159,50 $3.114,00 $2.068,50 $3.273,00 $2.227,50
Total activos $28.678,34 $36.273,41 $42.792,51 $50.325,44 $58.542,04
Pasivo
Pasivo no corriente
Obligacion bancaria $17.033,69 $13.622,43 $9.699,49 $5.188,10 $0,00
Utilidad 15% $1.626,70 $2.199,15 $2.307,42 $2.584,25 $2.881,60
Impuesto 22% $2.027,95 $2.741,60 $2.876,58 §$3.221,70 $3.592,39
Total pasivos $20.688,34 $18.563,18 $14.883,49 $10.994,05 $6.473,99
Patrimonio
Capital 800  $7.990,00 $17.710,22 $27.909,02  $39.331,39
Utilidad neta del
ejercicio $7.190,00 $9.720,22 $10.198,79 S$11.422,38 $12.736,66
Total patrimonio $7.990,00 $17.710,22 $27.909,02 $39.331,39 $52.068,05
Pasivo+patrimonio $28.678,34 $36.273,40 $42.792,51 $50.325,44 $58.542,04

$0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Elaboracion: Autoras.
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CONCLUSIONES

Al realizar la evaluacion total de los calculos financieros efectuados anteriormente a este
proyecto, se establece que el servicio casilleros de alquiler a usuarios del Centro
Comercial Malecdn 2000 tiene altas posibilidades de desarrollo y crecimiento, lo cual se
observa en los niveles de ventas proyectados, de acuerdo con el incremento anual de

visitantes que tiene el Malecon Simon Bolivar.

Posteriormente en el analisis efectuado al VAN de $25.868,14 y la TIR de 63,64% se
determina recuperacion de la inversion. Debido a estos resultados se concluye que es
factible y rentable la implementacion del negocio en el Malecon 2000, el mismo que

cuenta con una gran afluencia de usuarios.

Analizando el mercado se puede concluir que este proyecto, no tiene competencia
directa, en este sector no hay un servicio igual y la tendencia sobre la idea es innovadora
y contribuira positivamente en la estadia que tengan los usuarios/clientes del Malecon

Simon Bolivar.

Las estrategias de marketing estan dirigidas totalmente a la captacién de clientes
mediante los diferentes medios de comunicacion, con la publicidad no solo en el sector
del Malecon 2000, sino también a través de las redes sociales existentes como:
Facebook y Twitter. Las promociones estaran en constante apogeo desde el inicio del

proyecto para dar a conocer el servicio alquiler de casilleros e ir creando mercado.
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RECOMENDACIONES

Dar constantes capacitaciones a los trabajadores de la empresa, le va a permitir
brindar un servicio de calidad con una buena atencion al cliente, manteniendo un

crecimiento significativo y generando un valor agregado al beneficiario del servicio.

Se recomienda la creacion de una pagina web, ya que facilita a la empresa ser
conocida en el mercado, mantener una mejor comunicacién con sus clientes y a su

vez captar clientes nuevos.

Es recomendable ademas, aprovechar eficazmente los recursos con los que cuenta la

empresa para alcanzar los objetivos establecidos.

Debido a la aceptacion del proyecto se sugiere el servicio en otros mercados
objetivos para generar mayor crecimiento como el Malecon del Salado, el mismo
gue cuenta con gran afluencia de usuarios por su cercania a con la Universidad de

Guayaquil.
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Anexo |

Extracto de la entrevista dirigida al gerente de operaciones del Malecdon Simén Bolivar,
arquitecto Fernando Delgado Bahamonde, realizada por Diario Expreso en la fecha

Mayo 2011.%

40 mil visitantes recibe a diario el Malecon 2000

El arquitecto cuencano Fernando Delgado Bahamonde, quien sentd sus raices en
Guayaquil, cumplié 13 afios como gerente de Operaciones de los malecones: Simén
Bolivar y del Salado. Ingres6 a Malecon 2000 de la mano de Pedro Gémez C. y Gustavo

Jacobs.

¢En una semana ordinaria, de lunes a domingo, cuantos visitantes reciben?
A diario vienen un promedio de 40.000 personas y durante los fines de semana fluctGa

entre 80.000 a 90.000 los sébados, y a veces llegan a 100.000 los domingos.

¢En quincena hay mas gente?
Si, el comercio se mueve mucho mas... Llegamos, especialmente los fines de semana, a
bordear los 120.000 visitantes. Porque hay mas venta, hay mas comercio, basura,

manchas en los pisos.

23 Diario Expreso http://expreso.ec/expreso/plantillas/nota.
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¢ Se registran robos dentro del Malecén Simon Bolivar?
Maés que robos hay pérdidas por descuido. No pasa que te arranchen (una cartera o
bolso) y salen corriendo. Si estas comiendo y dejas en la silla de al lado el bolso, hay

ocasiones en que se lo llevan.

De que entran asaltantes o malandrines a negociar la venta de un blue jean, marean a la

chica y se llevan dos, pagando uno, eso se ha dado.

También dejan a personas, bajo el efecto de la escopolamina, sentadas en las bancas.
Cuando los guardias se dan cuenta les damos los primeros auxilios y en algo

colaboramos con las cAmaras para tratar de ayudar.

¢ Cuél es el subsector que maés le preocupa en cuanto a seguridad?

El centro comercial, ahi ponemos més atencion.

-¢ Hasta cuéntas personas llegan a recibir en un feriado?
jHuy! Hemos recibido hasta 800.000 personas un 25 de julio. En este mes mucha gente

viene después del Dia de los Difuntos, pero otros viajan.
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Anexo |1

Articulos de la Ley de Compainiias para la creacién de una empresa en el Ecuador

Art. 1.- Contrato de compafia es aquél por el cual dos o mé&s personas unen sus
capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus

utilidades.

Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Cédigo de Comercio,

por los convenios de las partes y por las disposiciones del Codigo Civil.

Nota: Incluido Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial. No. 326 de 25 de noviembre

de 1999.

Art. 150.- La escritura de fundacion contendra:

1. El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;

3. El objeto social, debidamente concretado;

4. Su denominacion y duracion;

5. El importe del capital social, con la expresién del nimero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y

nacionalidad de los suscriptores del capital,
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6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el
valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

7. El domicilio de la compafiia;

8. La forma de administracion y las facultades de los administradores;

9. La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

11. Las normas de reparto de utilidades;

12. La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; v,

13. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Art. 151.- Otorgada la escritura de constitucion de la compafiia, se presentara al
Superintendente de Compafiias tres copias notariales solicitdndole, con firma de
abogado, la aprobacion de la constitucién. La Superintendencia la aprobara, si se
hubieren cumplido todos los requisitos legales y dispondra su inscripcion en el Registro
Mercantil y la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura y de la razon

de su aprobacion.

La resolucion en que se niegue la aprobacion para la constitucion de una compafiia
anonima debe ser motivada y de ella se podra recurrir ante el respectivo Tribunal
Distrital de lo Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitira los

antecedentes para que resuelva en definitiva.
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Art. 153.- Para la constitucion de la compafiia andnima por suscripcion publica, sus
promotores elevaran a escritura pablica el convenio de llevar adelante la promocion vy el
estatuto que ha de regir la compafiia a constituirse. La escritura contendra, ademas:
a) El nombre, apellido, nacionalidad y domicilio de los promotores;
b) La denominacion, objeto y capital social;
¢) Los derechos y ventajas particulares reservados a los promotores;
d) El nimero de acciones en que el capital estuviere dividido, la clase y valor
nominal de cada accidn, su categoria y series.
e) El plazo y condicion de suscripcion de las acciones;
f) EI nombre de la institucion bancaria o financiera depositaria de las cantidades a
pagarse en concepto de la suscripcion;
g) El plazo dentro del cual se otorgara la escritura de fundacién; vy,

h) EI domicilio de la compafiia.

REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA LEY DE REGISTRO UNICO

DE CONTRIBUYENTES, RUC:

Art. 2.- De los sujetos de inscripcion.- Se encuentran obligados a inscribirse por una
sola vez en el Registro Unico de Contribuyentes, todas las personas naturales y las
sociedades que realicen actividades economicas en el Ecuador o que dispongan de
bienes por los cuales deban pagar impuestos, conforme lo dispuesto en el Art. 3y en los
casos detallados en el Art. 10 de la Ley del Registro Unico de Contribuyentes

codificada.



98

Art. 3.- De la estructura del niamero de registro.- El nimero de registro estara

compuesto por trece digitos, sin letras o caracteres especiales.

Los dos primeros digitos registrardn la provincia donde: se obtuvo la cédula de
ciudadania o identidad, el ecuatoriano o extranjero residente, o se inscribid el extranjero
no residente, o en la cual se inscribi6 la sociedad. Los tres ultimos digitos seran cero

cero uno (001) para todos los contribuyentes.

Para las personas naturales, nacionales y extranjeros residentes, el nimero de registro
correspondera a los diez digitos de su cédula de identidad o ciudadania, seguidos de cero

cero uno (001).

Para las personas naturales extranjeras sin cédula de identidad, asi como para todo tipo
de sociedad, el SRI asignara un nimero de registro, asegurando los mecanismos de

control respectivos.

Art. 8 literal b).- De los requisitos para la inscripcion.- Los obligados a inscribirse
de acuerdo al articulo 3 de la Ley del Registro Unico de Contribuyentes y al articulo 2

de este Reglamento.

LEY DE SEGURIDAD SOCIAL
Art. 73.- Inscripcion del afiliado y pago de aportes.- El empleador esta obligado, bajo su

responsabilidad y sin necesidad de reconvencion, a inscribir al trabajador o servidor
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como afiliado del Seguro General Obligatorio desde el primer dia de labor, y a remitir al
IESS el aviso de entrada dentro de los primeros quince (15) dias. ElI empleador dara
aviso al IESS de la modificacion del sueldo o salario, la enfermedad, la separacion del
trabajador, u otra novedad relevante para la historia laboral del asegurado, dentro del

término de tres (3) dias posteriores a la ocurrencia del hecho.

LEY ORGANICA DE REGIMEN MUNICIPAL

Art. 1.- En todas las ordenanzas, acuerdos y resoluciones en las que para la aplicacion
del calculo y pago de tasas, multas u otros conceptos, se toma como base el salario
minimo vital, se indexaré dicha base mediante la variacion anual que determine el indice
Nacional General que elabora el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos —INEC-, y

acorde a lo previsto en el articulo 3 de esta Ordenanza.

Art. 2.- Conforme lo determinado en el articulo anterior, reformese en lo pertinente a la
Valorizaciéon de las Tasa, Contribuciones Especiales, Multas u otros conceptos, las

siguientes Ordenanzas:

2.12.- Ordenanza que establece los Requisitos Municipales para Ejercer Actos de
Comercio dentro del canton, y para el funcionamiento de locales destinados para
desarrollar actividades comerciales, industriales, financieras, que regula la cuantia del

pago del Impuesto Mensual de Patentes, y que crean la Tasa de Habilitacion y Control
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de los Establecimientos Comerciales, aprobada en noviembre 26 de 1992, Registro

Oficial N° 11, Suplemento N° 91 de diciembre 21 de 1992.

REGLAMENTO DE PREVENCION DE INCENDIOS

Permiso de funcionamiento:

Art. 319.-Permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos
emite a todo local en funcionamiento que se enmarca dentro de la siguiente
categorizacion:

Comercio

Industria y fabriles

Concentracion de publico

Almacenamiento

Art. 320.-El propietario del local a la persona interesada por obtener el permiso de
funcionamiento debera presentar al Departamento de Prevencién y Control de Incendios
del Cuerpo de Bomberos la siguiente documentacion:

Solicitud de permiso de funcionamiento en el informe respectivo.

Ficha técnica del registro del local del Cuerpo de Bomberos.
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Anexo 111

AL A UNIVERSIDAD POLITECNICA
' ‘é SALESIANA
UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA SEDE GUAYAQUIL

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema: Plan de negocios para casilleros de alquiler a usuarios de centro comercial

Malecdn 2000 en la ciudad de Guayaquil.

Autoras: Ericka Gisella Bravo Silva y Chyntia del Jesis Hidalgo Miranda

Tutor: Ing. Francisco Herrera Avellan

Objetivo general: Determinar el nivel de aceptacién del servicio alquiler de casilleros

para usuarios del Centro Comercial Malecén 2000.

Nombre:

Instrucciones: Marcar con una X la opcidn que crea conveniente
Encuesta:

1.- Edad Genero M F



102

2.- ¢Cual es el motivo de su visita en el Malecén 2000?

Pasear Compras Turismo

Entretenimiento Otros

3.- ¢Con que frecuencia visita el centro comercial Malecon 2000?

Diaria Semanal Mensual Otros

4.- ¢Se siente satisfecho con los servicios que le brinda el centro comercial Malecon

20007?, si su respuesta es no, justifique

Si No

5.- ¢Mientras realiza sus actividades en el centro comercial Malecén 2000, es comodo

para usted movilizarse con sus pertenencias?

Si No
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6.- ¢Estaria usted de acuerdo con la implementacién de un servicio de alquiler de

casilleros para usuarios del centro comercial Malecon 2000?

Si No

7.- ¢Cual es el tiempo estimado que estara en el Malecon 2000 en su visita de hoy?

30 min. - 1 hora

1h - 2h
2h - 3h
3h - omaés

8.- ¢ Qué tiempo considera adecuado para dejar sus pertenencias en los casilleros?

30 min. - 1hora
L 1h - 2h
2h - 3h

3h - omaés
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9.- ¢Que cantidad estaria usted dispuesto a pagar por el servicio para guardar sus

pertenencias en casilleros?

___$0,75 __$1,00

_ $150 _$2.00

10.- ; Qué medio de transporte se utiliza para llegar al Malecon 2000?

Transporte transporte Auto particular
Publico (bus) de alquiler (taxi)

11.- (En caso de poseer auto propio, guardaria sus pertenencias en el mismo?

Si No



Anexo 1V

Gastos de constitucion

Descripcion
Total (USD)
Gastos de Arranque $977,00
Gastos de Estudio $ 200,00
Gastos de Capacitacion $410,00
Total de Gastos $1.587,00
Elaborado por: Las autoras
Gastos de instalacion
Concepto Valor unitario Cantidad Total
Instalacién casilleros S 40,00 3 $ 120,00
Instalacidn escritorios $ 20,00 3 $ 60,00
Materiales e instalacién de techo S 400,00 3 $ 1.200,00
Total $1.380,00
Elaborado por: Las autoras
Gastos por mantenimiento
Concepto Valor unitario Veces al afio | Valor Anual
Casilleros $ 50,00 2 $ 100,00
Computadores $ 50,00 2 $ 100,00
Impresoras $ 10,00 2 $ 20,00
Mantenimiento de techo $ 30,00 2 S 60,00
Totales $ 140,00 $ 280,00

Elaborado por: Las autoras
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Publicidad Costo unitario Cantidad Costo total
Bolsos $ 10,00 60 $ 600,00
Botones $ 0,50 300 $ 150,00
Vallas publicitarias $ 700,00 2 S 1.400,00
Volares $0,07 1500 $ 100,00
Radio $1.310,00 1 $1.310,00
Total $2.020,57 $3.560,00
Elaborado por: Las autoras
Depreciacion de activos fijos
Descripcion Periodo (afios) % Valor Depreciacion Val?r .. Depreciacion
actual depreciacion | acumulada
2013 $1.500,00
2014 10,00% $150,00 $1.350,00 $150,00
Herramientas 2015 10,00% $150,00 $1.200,00 $300,00
y 2016 10,00% $150,00 $1.050,00 $450,00
Equipos 2017 10,00% $150,00 $900,00 $600,00
2018 10,00% $150,00 $750,00 $750,00
2019 10,00% $150,00 $600,00 $900,00
2020 10,00% $150,00 $450,00 $1.050,00
2021 10,00% $150,00 $300,00 $1.200,00
2022 10,00% $150,00 $150,00 $1.350,00
2023 10,00% $150,00 $0,00 $1.500,00

Elaborado por: Las autoras
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Depreciacion de muebles y enseres

.., , o Valor . Valor Depreciacion
Descripcion Periodo (afios) % Depreciacion . L .
actual depreciacion | acumulada

2013 $1.455,00
2014 10,00% $145,50 $1.309,50 $145,50
2015 10,00% $145,50 $1.164,00 $291,00
Muebles 2016 10,00% $145,50 $1.018,50 $436,50
y 2017 10,00% $145,50 $873,00 $582,00
Enseres 2018 10,00% $145,50 $727,50 $727,50
2019 10,00% $145,50 $582,00 $873,00
2020 10,00% $145,50 $436,50 $1.018,50
2021 10,00% $145,50 $291,00 $1.164,00
2022 10,00% $145,50 $145,50 $1.309,50
2023 10,00% $145,50 $0,00 $1.455,00

Elaborado por: Las autoras

Depreciacion de equipos de computo

s , o Valor . L Valor Depreciacion
Descripcion Periodo (afos) % Depreciacion .., o
actual depreciacion | acumulada

2013 $2.250,00
2014 33,33% $750,00 | $1.500,00 | $750,00
Equipos 2015 33,33% $750,00 $750,00 $1.500,00
de 2016 33,33% $750,00 $0,00 $2.250,00
Computacién 2017 33,33% | $2.250,00 | $750,00 | $1.500,00 | $750,00
2018 33,33% $750,00 $750,00 | $1.500,00
2019 33,33% $750,00 $0,00 $2.250,00

Elaborado por: Las autoras
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Total
N. de Aporte Aporte gastos
Sueldo personal | patronal | DECIMO | DECIMO | Sueldoy
Empleados | CARGO anual 9,45% 12,15% TERCER | CUARTO | salarios
1 Supervisor $ 6.000,00 $ 567,00 $ 729,00 $500,00| $318,00| S 8.114,00
2 Cajero $3.816,00 $ 360,61 S 463,64 $318,00| $318,00| S 5.276,26
3 Cajero $3.816,00 $ 360,61 S 463,64 $ 318,00 $318,00| $ 5.276,26
4 Cajero $3.816,00 $360,61 $ 463,64 $ 318,00 $318,00 | S 5.276,26
5 Cajero $3.816,00 $360,61 $ 463,64 $ 318,00 $318,00 | $ 5.276,26
6 Cajero $3.816,00 $360,61 $ 463,64 $318,00| $318,00| $5.276,26
7 Cajero $3.816,00 $360,61 $ 463,64 $318,00| $318,00| $5.276,26
TOTALES | $28.896,00 | $2.730,67 | $3.510,86 | $2.408,00 | $2.226,00 | $39.771,54
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&L UNIVERSIDAD POLITECNICA

" SALESIANA

SEDE GUAYAQUIL

Tema de tesis
Plan de Negocios para casilleros de alquiler a usuarios de Centro Comercial Malecn

2000 en la ciudad de Guayaquil

Autores: Ericka Gisella Bravo Silva y Chyntia del Jesus Hidalgo Miranda

Objetivos Generales

Disefiar un plan de negocios para casilleros de alquiler a usuarios del centro comercial

Malecdn 2000 en la ciudad de Guayaquil.

Obijetivos especificos

Analizar la situacion actual de la adaptacion o introduccién del proyecto casilleros
de alquiler en el Malecon Simén Bolivar.

e Analizar ventajas del servicio casilleros de alquiler.

e Desarrollar la planeacion estratégica y operativa del proyecto.

e Realizar un estudio econdémico financiero especificando proyecciones de ingresos y

costos.
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Registro de validacion de los instrumentos para la recoleccion de datos

Tema de tesis. Plan de Negocios para casilleros de alquiler a usuarios de Centro

Comercial Malecon 2000 en la ciudad de Guayaquil.

Autores: Ericka Gisella Bravo Silva y Chyntia del Jesus Hidalgo Miranda

Tm- -

A)
Correspondencia
de las preguntas
con los objetivos,
variables e
indicadores
P=Pertinente
NP= No
Pertinente

B)Calidad
0=Optima
B=Buena
R=Regular
D=Deficiente

Técnica

Representativa

C) Lenguaje
A=Apropiado
I1= Inapropiado

P[] NP

OBSERVACIONES

OO NOO|OTBWIN|F
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DATOS
EVALU

DEL
ADOR

Nombre:

C.L

Profesion:

Cargo:

Fecha:

Firma
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