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RESUMEN EJECUTIVO

Considerando la crisis actual que atraviesa el Ecuador, la falta de fuentes de empleo,
se ha implementado el siguiente proyecto que pretende aportar al desarrollo
econdmico y social del pais, especialmente del sector servicios dentro del cual se

encuentra iNMerso.

La escuela “EDUKAN” presenta un enfoque empresarial basado en el desarrollo de
un plan estratégico, procesos, marketing, plan financiero, los mismos que persiguen
cumplir con las metas y objetivos de la empresa, superando a la competencia quienes

se manejan de manera independiente.

El proyecto de implementacion de una escuela para canes sea crea con la finalidad de
brindar una atractiva alternativa al mercado, a los hogares que tras la adquisicion de
un can enfrentan un sin nimero de problemas (desobediencia), ofertando de este
modo una posible solucién al problema logrando la obediencia por medio se la

educacion.

Por lo tanto el presente trabajo se encuentra estructurado de la siguiente manera:

CAPITULO 1

Se presenta el planteamiento del problema, objetivos, justificacién del tema, marco
de referencia y conceptual, hipdtesis, la mima que serd validada al concluir la

investigacion.

CAPITULO 2

Se realiza un diagnoéstico empresarial en el ambi¥
pais considerando variables politicas, econo
enfocado al sector al que pertenece el proyecto
que mayor aporte genera al PIB, y en el analisi

la herramienta Porter.
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También se establece un breve estudio del servicio y las alternativas de

adiestramiento existentes, sus métodos e implementos.

CAPITULO 3

Se efectua el estudio de mercado, basado en la investigacion de campo, se fija la
muestra, estratificacion, formato de encuesta, andlisis la oferta, demanda, precio,
establecimiento de las “4 P del marketing”, estrategias de marketing, disefio del
servicio, determinacion de las alternativas de servicio (adiestramiento obediencia,

guarda defensa, show canino), elaboracion de tablas de procesos, y del servicio.
CAPITULO 4

Una investigacion concisa de la situacion legal al que debe regirse el proyecto
(ordenanza municipal 128, reglamento municipal), conformacion del tipo de
compafia.

CAPITULO 5

Establecimiento de la localizacion del proyecto, fijacion de los requerimientos

(terreno, maquinaria, activos, etc.).

CAPITULO 6

o
cual se lleg6 a determinar la Tasa Interna de Retorng eg ﬁ"y%nanm a TR

) éi(chiero VANE Y VAIG%‘S‘/
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CAPITULO 7

Se establece un plan estratégico para el proyecto planteando de este modo una
filosofia empresarial a través de la formulacion de la mision, vision, objetivos,
politicas y estrategias disefiadas para la correcta gestion de la empresa a corto

mediano y largo plazo.

También se determina la cultura corporativa por medio de una matriz axiologia la
cual representa los valores y principios de la institucion, se establece las funciones de
cada area, la estructura empresarial estada dada por el organigrama estructural, se

define el tipo de comunicacidn que guiara a la empresa.

CAPITULO 8

Contiene un breve analisis del impacto ambiental que provocaria el proyecto, en este

caso no existe dafio al ecosistema.

CAPITULO 9

Se presentan las conclusiones y recomendaciones palpadas en la realizacion del

estudio del proyecto.

%
¢
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1. PLAN DE TESIS

1.1 DEFINICION DEL TEMA

Estructuracion del proyecto para la implementacion de una escuela de canes en la

ciudad de Quito.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Brindar al mercado un servicio de calidad en cuanto a la educacion de sus mascotas
(canes), contando con varias alternativas, de tal manera que  satisfaga sus

necesidades.

1.2.1 ANTECEDENTES:

En el Ecuador no existe un 6rgano que regule a las empresas que tienen como
actividad economica el adiestramiento de canes, pues no existe registro de ninguna
en la Superintendencia de Compaiiias, lo cual indica que no estan constituidas
legalmente y mas bien operan de modo independiente, simplemente existen pocas
personas que de manera individual y empirica ofrecen sus servicios, pero
lastimosamente muchos clientes quedan insatisfechos debido a que los adiestradores
no cumplen con el objetivo pactado, es decir el can no aprende todo lo que su amo
acordd en un inicio, y por otra parte se incumple con el tiempo establecido puesto

que se demoran varios meses en adiestrar al animal, lo cual repggsentaaun mayor

desembolso de dinero por parte del cliente ya que cancglan QiliEYfutleiemels

con el paso del tiempo resultar ser un gran gasto lo_cu2ll¥o @"5 ?lﬁtlEséRs

los perros lo cual provoca desinterés en las que lamentablemente ha

asimismo en varios de estos centros de adiestra %:) Wﬁt?_gﬁlﬁirqn n‘;ie s
O 1o
4 <o

tenido algun inconveniente.
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1.2.2 PROGNOSIS

Al no existir una empresa que le haya dado la importancia que se merece una de las
mascotas mas queridas del hogar, se habla de un mercado insatisfecho que brinda
una gran oportunidad. Si no se actuaria en este ambito se continuaria otorgando un
servicio de baja calidad por las pocas personas que ofrecen este tipo de servicio,
ademas nunca se conocerd el potencial de aprendizaje que pueden tener estas
mascotas, ademas al educar a un can puede existir la posibilidad de brindarle la
oportunidad de mantenerse en su hogar, pues muchos de ellos son abandonados o
regalados a personas que no los cuidan bien ,debido a que son demasiado inquietos,
también se brindaria a los nifios la oportunidad de ser felices pues tener un can como
mascota les llena de emocidon y muchos de sus padres evitan regalarles mascotas para
evitar problemas en casa, pero si se logra educar a un perro se lo mas probable es
que los padres se convenzan debido a que un can educado representa menores
problemas para ellos y una gran alegria para sus nifios, en otro punto se estaria
contribuyendo con los nifios especiales o con algun tipo de trastorno ya que estos

animales les ayuda a ser mas independientes.

1.2.3  INTENCION

Estructurar el mecanismo a través del cual se pueda brindar al mercado un servicio
de calidad en cuanto a la educacion de los Canes, proporcionando al cliente algunas
opciones para que el pueda elegir en base a su requerimiento, superando de este

modo la oferta actual que existe en el mercado que es simplemente el adiestramiento

otorgado.

1.3 FORMULACION Y SISTEMA¢i

opciones.
Sujeto: Poblacion de la Ciudad de Quito.

Medio: Educacion de los canes
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+ (Existe la demanda suficiente del servicio de adiestramiento canino que

permitan asegurar que el producto puede ser comercializado exitosamente?

+ (En qué medida contribuye la localizacion de la empresa al éxito del

proyecto y al desarrollo del lugar donde se ubica?

+ ;Desde el punto de vista legal, existen obstaculos que impidan la

creacion de empresas dedicadas a la formacion canina?

+ ;Cuales son las ventajas y desventajas en cuanto al impacto ambiental

que genera el proyecto?

+ Por qué el can es una de las mascotas mas importantes para una

familia?

# Desde el punto de vista legal, ;cual seria la estructura mas adecuada para

la empresa y por qué?

4 ;Cuales son las técnicas de adiestramiento canino y cuales son las mas

adecuadas en la formacion de los canes?

+ ;Qué tan necesario resulta que el compafiero mas fiel del hombre tenga

un nivel de educacion basico?

o{g%nes en la formacién?@\/
Q
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los nifios?
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1.4 PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Estructurar el mecanismo que garantice la prestacion de un servicio de calidad en la

educacion de canes.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar las caracteristicas adecuadas que garanticen la estructuracion de un

servicio de calidad en la educacion de canes.

2. Determinar las condiciones de la oferta, demanda y de las expectativas de los

posibles usuarios.

3. Estructurar el mecanismo base a través del cual se puede fortalecer los procesos

de adiestramiento canino.

4. Operativizar el mecanismo mediante el cual se garantice la calidad del servicio.

1.5 JUSTIFICACION

La relacion existente entre el hombre y el can es sumamente afectiva, para la gran

mayoria de seres humanos esta mascota forma parte de sus vidas, el apego que le

ser separados, es por ello que mediante este alk ﬁ

S NG ™

muchas mascotas pierdan su hogar y sean alejadOfde gus amos, regalados a personas

WATERMARK £
ﬁé %an abandonados enéacs’

rint-dr$

nifios pero si educamos a estos animales podemos eyt
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calles o regalados ya que si se logra su obediencia el panorama sera positivo tanto
para la mascota como para su duefio debido a que existird un alto grado de disciplina

y este cumplird con las ordenes provenientes de sus amos.

También es necesario tomar en cuenta que [el can ayuda al desarrollo de los nifios
que tienen algun tipo de trastornos ayudandoles a ser mas dependientes,

. r . 1
incrementando la confianza en si mismos]".

Es necesario realizar el estudio, ya que mediante este podriamos saber a ciencia
cierta qué porcentaje del mercado requiere este servicio, ademas mediante este se
puede estructurar el servicio en base a las opciones mas demandadas, aprovechando

esta gran oportunidad.

1.6 MARCO REFERENCIAL

1.6.1 MARCO TEORICO

1.6.1.1 PRIMERA TEORIA: PSICOLOGIA CANINA

La principal teoria a aplicarse en este proyecto es la psicologia canina esta ciencia
estudia el comportamiento del perro, elemento sobre el cual se va a trabajar y
potencializar para su correcta formacidn, para ello es necesario describir los

elementos basicos de esta teoria:

ELEMENTOS BASICOS DE LA PSICOLOGIA CANIN;

NECESIDAD: & &
§ REGISTERED %

ADDS NO

La necesidad crea un desequilibrio en el sistema ry%) del can lo cual lo lleva a

RMARK OS

realizar una accidén dinamica.
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TIPOS DE NECESIDAD

+ Fisica
*+ Fisiologica

+ Psicologica
NECESIDADES BASICAS
= Aire
+ Agua

+ Comida
* Sexo

INSTINTO:

Actos de conducta de la especie en si no del individuo, se define como “pautas de

comportamiento innatas a estimulos especificos”.

Los instintos van encaminados a un solo objetivo: Satisfacer la necesidad del animal.

Los instintos son ejecutados por los impulsos, pueden ser engrandecidos o

. P . 2
disminuidos por entrenamiento.

En el instinto el estimulo provoca una respuesta voluntaria por parte del can, ademas

responde el perro en su totalidad méas no una parte de €l, es deci inicia la

accion.

CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LOS

<§§ﬂwos

< REGISTERED © 2
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4 Los instintos no se aprenden.

%+ El instinto no se crea ni se elimina.

' El Comercio entrevista Psicologa Adriana Daviala
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+ El instinto es adaptativo permitiendo satisfacer la necesidad del can y por lo

tanto domesticarlo.

TIPOS DE INSTINTOS:

% Sexual

Enfocado al acto reproductivo y la conservacion de la especie y la posibilidad de

tener descendencia propia.

% Caza

Su objetivo principal es dar alcance a una presa, se desencadena por el hambre.

% Presa

Desarrollado posteriormente al instinto de caza es un instinto salvaje encaminado a

la obtencion de comida.

+ Bisqueda

Su objetivo es la localizacion de un objeto (presa).

+ Manada

un estatus.

4+ Conservacion o supervivencia

§Q’ REGISTERED O
VERSION
ADDS NO

2, WATERMARK &£

> Manual de adiestramiento de la Centro de Adiestramictyty
Especiales.

Compuesto por dos factores:

@‘i}lo y Grupo de Operaciongy

*

Xrint-drivg
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> Instinto de Huida

Se activa con el fin de eludir una situacion peligrosa y asi garantizar su

supervivencia.
» Instinto de Defensa

Es un instinto pasivo que se activa cuando el can se ve obligado a reaccionar frente a

una agresion para mantenerse vivo, defender su territorio, etc.

IMPULSO

[Es un estado del organismo producido por una necesidad biologica y /o psicologica

que empuja al animal incitandolo a actuar, produciendo motivacién.]’
El impulso puede ser aprendido, ademas este reacciona al estimulo.
TIPOS DE IMPULSOS

+ Alimentacion

#+ Reproduccion

+ Huida

+ Agresion

ESTIMULO

[Es una sefial de cualquier naturaleza capaz de prod

VERSION
ADDS NO

o 30, Editorial Diaz de Santos. {y
aran @%diton’al Diaz de Sant&( .

ZInt-driV

? Psicologia del aprendizaje y adiestramiento del perro, Antoni)
* Psicologia del aprendizaje y adiestramiento del perro, Anton/{}i




Elizabeth Méndez 17

TIPOS DE ESTIMULOS

% Estimulos Incondicionados

Aquellos capaces de provocar una respuesta por si mismos, la reaccion a estos es

innata, se produce de forma instintiva.

4+ Estimulos Condicionados

[Son aprendidos por asociacion, antes de la asociacion el estimulo no tiene ningun
significado concreto, es decir es un estimulo neutro, pero después de que la
asociacion se haya producido, actian como sefial para la realizacion de una

conducta].’

Estos son los mas utilizados en el adiestramiento ya que la intencion primordial es

condicionar una conducta mediante la utilizacidén de un estimulo.

En el adiestramiento el estimulo condicionado es la orden y la respuesta, la
realizacion de la conducta deseada, el can lo percibe por medio de los estimulos y si
aprende la correlacion existente con la conducta, luego de varias repeticiones en la
que se refuerza la realizacion de la conducta se producira una representacion interna

en la mente del perro.

La sefial condicionada es la recompensa en si misma, es decir la orden es la

recompensa.

% Estimulos Puente

significado. VERSION

ADDS NO
> Psicologia del aprendizaje y adiestramiento del perro, A i Ingoﬁ-@ﬁﬁﬂﬁll@K S
(o]
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El can efectia una asociacion entre la sefial y la recompensa, en estos el perro realiza
la conducta deseada y se le comunica la satisfaccion (halago) posteriormente se le

ofrece una recompensa (juguete).

En los estimulos puente la sefial actia como predictora de la llegada de una

recompensa que puede ser la comida o el juguete.
REFLEJOS
Es una respuesta innata, involuntaria e invariable ante un estimulo determinado.

En el reflejo el estimulo provoca la respuesta de una sola parte del cuerpo de can,

ademas la respuesta es involuntaria.

Una vez determinados los elementos basicos de la psicologia canina se procede a
establecer el mecanismo de la psicologia que conlleva al can a actuar, bajo el cual se

trabajara.

&
REGISTERED %
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MECANISMO DE LA PSICOLOGIA CANINA

T —————a)
Interna

Externa

NECESIDAD

Provoca

Fisica

Fisiologica

Psicologica

)

%,

;"

203

Y

IMPULSO I Produce
MOTIVACION O
ESTIMULACION

INTERNA

Satisface

19
ls?
O
Q
s . ACCION
esencadena INSTINTIVA

ESTIMULACION

EXTERNA




Elizabeth Méndez 20

1.6.1.2 SEGUNDA TEORIA: APRENDIZAJE

Consiste en procesar, extraer y almacenar informacion proveniente del medio

ambiente que le permitira al can anticipar hechos futuros.

El aprendizaje esta basado en un cambio interno que es la consecuencia de la
adquisicion de expectativas que sirve para establecer una nueva capacidad de
respuesta y que se refleja en una nueva actuacion conductual que no existia antes del
aprendizaje

El aprendizaje en los canes esta influido por:

HERENCIA:

Capacidades determinadas genéticamente que se transmiten de generacion en

generacion y establecen predisposicion a realizar ciertas conductas.

CAPACIDAD DE APRENDIZAJE E INICIATIVA:

Determinada por la raza, existen razas con mayor capacidad de aprendizaje que otras.

FASES DEL APRENDIZAJE

En el aprendizaje del can existen 3 fases:

+ PRIMERA FASE

Adquisicion de la informacidon bésica necesaria ;.aQa{(;frender la tarea, el perr&S}

L REGISTERED, O)
VERSION
ADDS NO

deberda comprender en qué consiste cada tarea Yl

realizarla.
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Es aqui donde se produce el mayor grado de asociacion debido a que la

incertidumbre reina el animal y el nivel de atencion que se presta es muy elevado.

4+ SEGUNDA FASE

El can reconoce la tarea y la ejecuta una vez dada la orden, pero el grado de
ejecucion es bajo y comete muchos errores, es necesario que siga aprendiendo los
por menores de la tarea y lo mas importante seguir practicando para que el can

comprenda el contenido y significado de la totalidad de la tarea.

+ TERCERA FASE

El perro sabe exactamente qué es lo que se espera de €l y es el momento de refinar la

ejecucion de las tareas, es la practica perfecta la que llevara a lograr la ejecucion

perfecta.

ASOCIACION

Capacidad del can para detectar cual es la relacidon entre los estimulos o eventos.

La asociacion permitira el procesamiento de la informacion.

Estimulo Respuesta Consecuencia

FACTORES DE LA ASOCIACION

La fuerza de la asociacion depende fundamental

VERSION
ADDS NO

%+ Intensidad del estimulo
+ Contingencia

+ Relevancia



Elizabeth Méndez 22

La actuacion del can es la consecuencia de la transformacion de la conducta
potencial en accion, derivada de los procesos asociativos del can o de sus pautas de
comportamiento instintivas.

MEMORIA

Facultad de retener y evocar experiencias pasadas, dicho de otro modo es la

capacidad de recordar.

ELEMENTOS BASICOS DE LA MEMORIA

+ Adquisicion

Consiste en analizar y procesar la informacion que el can recibe, a través de los

sentidos, de una nueva situacion, y que el guarda en su memoria.

+ Retencion

El almacenamiento de la informacién o impresion que los datos causen en el can

y que produzcan cambios en su cerebro.

#+ Reconocimiento y recuerdo

Cuando ante una nueva situacion el can busca en su memoria la informacion til,

la compara con situaciones pasadas, y reacciona ante ella.

NIVELES DE MEMORIA

+ A CORTO PLAZO

La informacion se retiene durante un tiempg
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+ MEDIANO PLAZO

Permanece la informacion durante el tiempo que mantiene su relevancia, a medida

que pierde su importancia es sustituido por otras informaciones.

+ LARGO PLAZO

La informacion se retiene permanentemente, los datos almacenados son vitales para
la supervivencia del can y este actuara en base a la informacion recuperada en este

nivel.

1.6.1.3 TERCERA TEORIA: CONDICIONAMIENTO

Es el establecimiento de una respuesta concreta ante un estimulo determinado.

CONDICIONAMIENTO CLASICO

Referente a los estudios realizados por Ivan Pavlov (1849 - 1936), donde se establece
que la respuesta del can es refleja(innata) ya que el can no tiene ningun tipo de
control sobre ellas, en este tipo de condicionamiento las respuestas son viscerales
tales como: salivacion, aumento del ritmo cardiaco, aumento en la produccion de

adrenalina, mas no son respuestas conductuales.

Este tipo de respuestas del condicionamiento clasico se producen cuando tras repetir

varias veces la asociacion del estimulo neutro con el incondiciopado, gl estimulo

condicionado.

& »
El condicionamiento clasico no produce adquisicis S% nu&ﬁ@@&-ag&&&s %

bien una respuesta de tipo incondicionado ya exgjtsnte. VE RS ION

ADDS NO

Este condicionamiento sirve para condicionar Jges

estimulo condicionado.
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Se utiliza este tipo de condicionamiento en el adiestramiento basico de obediencia ya
que se pone bajo control actuaciones naturales del can las mismas que forman parte
de su repertorio conductual, en este caso no se ensefia al can nuevas conductas, sino
que el papel del adiestrador se limita a conseguir que el animal establezca la
asociacion existente entre cada una de las conductas y la orden elegida, de este modo

se lo esta condicionando.

Dentro de este grupo de conductas naturales se encuentra los ejercicios basicos tales
como: sentarse, echarse, caminar hacia atras utilizando sus cuatro extremidades,

ladrar, arrastrarse, etc.

CONDICIONAMIENTO INSTRUMENTAL U OPERANTE

Referente a los estudios realizados por Thorndike, sin embargo se le atribuye a
Skinner, la misma que sustenta lo siguiente: [El animal aprende que si realiza una
conducta determinada en una situacion concreta (estimulos), conseguird una

recompensa (refuerzo).]®

Este es el método que se utiliza en el adiestramiento para ensefiar nuevos ejercicios a

los canes.

En este tipo de condicionamiento el papel fundamental del guia es controlar los

estimulos, las respuestas, y los refuerzos.

La Ley del Efecto de Thornike sustenta que las respuestas individya.

son hechas de forma arbitraria, pero se hacen selectivas de aMIUSTIIRERNS I cS
decir con la consecuencia de las respuestas del perro. Ml ég%’e‘n%ncm e@ p%@.

existira un incremento en la realizacion de la condugss é% es negativo tendera af@/
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son totalmente ajena, aqui ademds de establecer la asociacion entre la orden y la

conducta, debemos ensefiar al can a adoptarla.

1.6.1.4 CUARTA TEORIiA: CALIDAD TOTAL

Mantiene un autocontrol en todas las etapas de la empresa, la calidad debe
extenderse a todas las actividades de la empresa, ademas se orienta la gestion hacia la
satisfaccion al cliente tanto interno como externo, no existe posibilidades de error en
ninguna actividad se hacen bien las cosas desde la primera vez y cada persona es
responsable de sus actos, ademas la calidad del producto debe preveerse y no solo
controlarse debe aplicarse la mejora continua como herramienta para eliminar el

despilfarro.

La calidad se define como total por suponer la plena implicacion de todos los
miembros de la empresa y de todos los aspectos relacionados con la organizacion de
¢ésta. Esto incluye la implicacion de todos los miembros de la empresa en mejorar la
calidad continuamente, por lo que la calidad se intenta obtener en todo lo relacionado

a la organizacion, no exclusivamente en el producto o servicio.

A lo que la mercadotecnia se refiere, la calidad esta directamente relacionada con la
satisfaccion del cliente, asi es que se dice que a mayor satisfaccion del cliente, el

producto o servicio prestado adquiere mayor grado de calidad.

La Calidad Total es el estadio mas evolucionado dentro de las sucesivas

transformaciones que ha sufrido el término Calidad a lo largo del tiempo.

Finalmente se conoce como Calidad Total, un sist

intimamente relacionado con el concepto de Mejor:M@bordiida y que incluye las 55»%5\
fases anteriores. Los principios fundamentales @IS s@qglﬁ@@ﬁgﬂﬁﬁﬁﬁ}s

t ¢
siguientes: VERSION

% Consecucion de la plena satisfaccion de ces1da54s y expectativas del

WATERMARK G
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Cliente interno: Son los departamentos de la empresa que solicitan un producto o

servicio a otro departamento de la misma.

Cliente externo: Es quien compra los productos o servicios a la empresa, sin

necesariamente tener otra relacion con esta.

4 Desarrollo de un proceso de mejora en todas las actividades y procesos
llevados a cabo en la empresa (implantar la mejora continua tiene un

principio pero no un fin).

4 Total compromiso de la direccion y un liderazgo activo de todo el equipo

directivo.

+ Participacion de todos los miembros de la organizacion y fomento del trabajo

en equipo hacia una Gestion de Calidad Total.

+ Involucracion del proveedor en el sistema de Calidad Total de la empresa,
dado el fundamental papel de éste en la consecucion de la Calidad en la

empresa.

+ Identificacion y Gestion de los Procesos Clave de la organizacion, superando

las barreras departamentales y estructurales que esconden dichos procesos.

# Toma de dediciones de gestion basada en datos y hechos objetivos sobre

gestion basada en la intuicion, dominio del manejo de la infggmacign.

ETERED
igeNgto
Mejora Continua en la organizacion y la invohad®lci@n de todos sus miembroé‘?/

@)
centrandose en la satisfaccion tanto del cliente ifigsr. %corﬁ)%eg elx$er.!1-§ @%Qie “Z
G cuerpo diréég&@é! Qe’tﬁnen‘[e

%

La filosofia de la Calidad Total proporciona una cgiese bal que fomerfa:

definir esta filosofia del siguiente modo: Gestio
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PLANIFICACION ESTRATEGICA Y DESPLIEGUE DE LA CALIDAD

La Planificacion Estratégica de la Calidad es el proceso por el cual una empresa
define su razon de ser en el mercado, su estado deseado en el futuro y desarrolla los
objetivos y las acciones concretas para llegar a alcanzarlo. Se refiere, en esencia, al
proceso de preparacion necesario para alcanzar los objetivos de la calidad. Los

objetivos perseguidos con la Planificacion Estratégica de la Calidad son:

% Proporcionar un enfoque sistematico.
+ Fijar objetivos de calidad.

# Conseguir los objetivos de calidad.
# Orientar a toda la organizacion.

+ Valida para cualquier periodo de tiempo.

La Planificacion Estratégica requiere una participacion considerable del equipo
directivo, ya que son ellos quienes determinan los objetivos a incluir en el plan de
negocio y quienes los despliegan hacia niveles inferiores de la organizacidn para, en
primer lugar, identificar las acciones necesarias para lograr los objetivos; en segundo
lugar, proporcionar los recursos oportunos para esas acciones, y, en tercer lugar,
asignar responsabilidades para desarrollar dichas acciones. Los beneficios derivados

del proceso de planificacion son éstos:

#+ Alinea areas claves del negocio para conseguir aumentar: la lealtad de
clientes, el valor del accionista y la calidad, a su vez una disminucion de
los costos.

+ Fomenta la cooperacion entre departamentos.

=

Proporciona la participacion y el compromisode |SERSiIIIelary

% Construye un sistema sensible, flexible y co‘1p il ERED ,/@@

Principales elementos dentro de la planificacid i é- W@?SQWP ED >

#+ La mision, cuya declaracion clarifica el il proposito o razon§e ser lye una
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+ La vision, que describe el estado deseado por la empresa en el futuro y sirve

de linea de referencia para todas las actividades de la organizacion.

+ Las estrategias clave, principales opciones o lineas de actuacion para el futuro

que la empresa define para el logro de la vision.

DISENO Y PLANIFICACION DE LA CALIDAD

El liderazgo en calidad requiere que los bienes, servicios y procesos satisfagan a los
clientes. La planificacion de calidad es el proceso que asegura que estos bienes,

servicios y procesos internos cumplan con las expectativas de los clientes.

La planificacion de la calidad proporciona un enfoque participativo y estructurado
para planificar nuevos productos, servicios y procesos. Involucra a todos los grupos
con un papel significativo en el desarrollo y la entrega, de forma que todos participan

conjuntamente como un equipo mas no como una secuencia de expertos individuales.

La planificacion no sustituye a otras actividades criticas involucradas en la
planificacion. Representa un marco dentro del cual otras actividades pueden llegar a
ser incluso mas efectivas. El proceso de planificacion de la calidad se estructura en

seis pasos:

4 Verificacion del objetivo

Un equipo de planificacion ha de tener un objetivo, debe examinarlo y asegurarse de

que esta claramente definido.

%+ Identificacion de los clientes

< S

Ademas de los clientes finales, hay otros de qU{EIES emilEeé;?frsdeE'F(GWo/()
realizado, incluyendo a muchos clientes internog, S Z
VERSION
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#+ Determinacion de las necesidades de los clientes

El equipo de planificacion de calidad tiene que ser capaz de distinguir entre las
necesidades establecidas o expresadas por los clientes y las necesidades reales, que

muchas veces no se manifiestan explicitamente.
+ Desarrollo del producto (bienes y servicios)

Basandose en una comprension clara y detallada de las necesidades de los clientes, el

equipo identifica lo que el producto requiere para satisfacerlas.
#+ Desarrollo del proceso

Un proceso capaz es aquél que satisface, préacticamente siempre, todas las

caracteristicas y objetivos del proceso y del producto.
# Transferencia a las operaciones diarias

Es un proceso ordenado y planificado que maximiza la eficacia de las operaciones y

minimiza la aparicion de problemas.

La estructura y participacion en la planificacion de la calidad puede parecer un
aumento excesivo del tiempo necesario para la planificacion pero en realidad reduce
el tiempo total necesario para llegar a la operacion completa. Una vez que la
organizacion aprende a planificar la calidad, el tiempo total transcurrido entre el

concepto inicial y las operaciones efectivas es mucho menor.

LA SATISFACCION DEL CLIENTE

{“ERED L
& %

Las caracteristicas de un producto o servicio defggitll 1 nivel de satisfaccion de%

| o WS REGISTERED
cliente. Estas caracteristicas incluyen no solo L3N (Qracterisficas de 10S bienes o ¢
Jas caracterngﬁéSng icios
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La satisfaccion de las necesidades y expectativas del cliente constituye el elemento
mas importante de la gestion de la calidad y la base del éxito de una empresa. Por
este motivo es imprescindible tener perfectamente definido para cada empresa el
concepto de satisfaccion de sus clientes desarrollando sistemas de medicion de
satisfaccion del cliente y creando modelos de respuesta inmediata ante la posible
insatisfaccion. Agregar un valor afiadido al producto adicionando caracteristicas de
servicio puede aumentar la satisfaccion y fidelizar al cliente por nuestro producto. La

gestion de las relaciones con los clientes ha experimentado la siguiente evolucion:

% Creacion de departamentos de servicio al cliente y gestion de reclamaciones,
a través del analisis de reclamaciones y quejas, primer paso para identificar

oportunidades de mejora.

%+ Involucracion del proveedor en el sistema de Calidad Total de la empresa,
dado el fundamental papel de éste en la consecucion de la Calidad en la

empresa.

+ Creacion de sistemas de medicion de la satisfaccion del cliente, con estudios
periddicos que evaluen el grado de satisfaccion del cliente, sin esperar a su

reclamacion.

% Identificacion y Gestion de los Procesos Clave de la organizacion, superando

las barreras departamentales y estructurales que esconden dichos procesos.

2 s
deslealtad mediante una metodologia de trangi® q@»?ncremente la conﬁaﬁ%‘
& v
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Esta es la evolucion que se sigue en cuanto a satisfaccion del cliente, objetivo
ineludible de toda la empresa, no como un fin en si mismo sino a través de la lealtad
de los clientes, factor que tiene una relacion directa con los resultados del negocio,
para gestionarla las empresas lideres en calidad siguen una evolucion consistente en
organizar unos sistemas de gestion de las reclamaciones, posteriormente disefiar y
administrar una serie de encuestas de satisfaccion del cliente para finalmente conocer
cudles son los factores que influyen en la lealtad y deslealtad, con objeto de adoptar

medidas sobre ellos y gestionar adecuadamente la fidelidad de los clientes.

1.6.2 MARCO CONCEPTUAL

Adiestramiento: Formacion, educacion.

Actuacion genética: Realizacion de actos dados por los genes del perro.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar

. . . o, 7
a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

Comandos de voz: Sonido, timbre, volumen, actitud y lenguaje corporal que el

instructor adopta al momento de emitir una orden.

Calidad: Satisfaccion al maximo de todas las expectativas del cliente. Superacion de

sus expectativas.

Confianza: Aceptacion de seguridad acondicionadedor@medio ambiente.

% REGISTERED © 2
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Competencia: Empresas competidoras actuales y potenciales, ventajas y desventajas

de sus productos, estrategias, calidad, etc.

Cultura Organizacional: Patron general de conducta, creencias y valores

compartidos por los miembros de una organizacion.

Demanda: Cantidad de un bien o servicio que los sujetos econdmicos estan
dispuestos y pueden adquirir en un mercado implicito a un precio dado y en un

momento determinado.

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a
la competencia, se carece de recursos, habilidades que no se poseen, actividades que
no se desarrollan positivamente, etc.

Estrategia: Determinacion del proposito (mision) y de los objetivos basicos a largo
plazo de una empresa, adopcion de cursos de accion y asignacion de los recursos
necesarios para lograr estos propositos.

Eficacia: Consecucion de los objetivos; logro de efectos deseados.

Eficiencia: Logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de

objetivos al menor costo u otras consecuencias no deseadas.

Finanzas: Gestion para proporcionar medios de pago.

controlan, capacidades y habilidades que se poseenl @’f"dades que se desarrol@@

positivamente, etc. § REGISTERED
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Instinto: Conjunto de pautas de reaccion que en los animales contribuyen a la
conservacion de la vida del individuo y de la especie, estan dados por los impulsos y

engrandecidos por las caracteristicas.

Impulso: Deseo o motivo afectivo que induce a hacer algo de manera subita.

Idiopatica: Incertidumbre hacia la reaccidn del can.

Intenciéon de compra: Predisposicion de un consumidor en un mercado determinado

8
a comprar un producto o una marca concreta.

Inversion: Todo activo o recurso tangible o intangible comprometido en un proyecto

con la expectativa de ganancia y la asuncion de riesgo economico.

Investigacion de mercados: Se puede definir como la recopilacidén y analisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizado de
forma sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing. Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la
empresa obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes politicas,
objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses. El proceso de
investigacion de mercados consta de cuatro pasos, Definicion del problema y los
objetivos de la investigacion, desarrollo del plan de investigacion para recopilar
informacion, implantacion del plan de investigacion e interpretacion e informe de los

resultados.’

Matriz FODA: “Técnica de wvaloracion de

conoce como DOFA.
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Método: Sistema que se adopta para ensefiar o educar.

Mercado: Lugar en el que se realiza los negocios de compra venta, alquiler o
trueque de bienes, servicios, efectos o capitales. El mercado no necesariamente debe
tener una localizacion geografica determinada, para que exista es suficiente que
oferentes y demandantes pueden ponerse en contacto aunque estén el lugares fisicos

diferentes y distantes.

Necesidad: Aquello de lo que es imposible sustraerse, faltar o resistir. Este es el
concepto de necesidad primaria. Por extension, y en un abanico tedrico, en el otro
extremo podria afiadirse: aquello de lo que es casi imposible sustraerse, faltar o
resistir. Dentro de este intervalo se mueven las necesidades de las personas.

Orden: Es el contenido o mensaje literal enviado a un perro por medio de la voz.
Oferta: Precio por el que una persona esta dispuesta a vender y otra a comprar.
Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que
permiten obtener ventajas competitivas.

Psicologia canina: Comportamiento del can, referente a la conducta de los animales.

Patologia: Desbalance hormonal o enfermedad del can.

determinado.

Politicas: Declaraciones generales que guia _ samient%%iﬁtgkacjwa de

decisiones; la esencia de las politicas es |:M existencia de_cierto ﬁado de

discrecionalidad para guiar la toma de decisioncs®
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Sensibilidad al estimulo: Grado de estimulo necesario para obtener una reaccion o

un impulso.

Satisfaccion: Cumplimiento de la expectativas que tiene el cliente.

Tasa Interna de Retorno: Tasa implicita que iguala el valor de los flujos de entrada
y salida de una inversidn, a la fecha inicial de la misma; es decir que es la tasa que
produce un valor actual neto igual a cero.

Técnica: Conjunto de procedimientos utilizados para la ensefianza.

Temperamento: Actitud hacia la vida.

Trailla: Herramienta utilizada por el guia para conducir al can, y proporcionar

seguridad.

Valor: Ausencia de miedo hacia objetos o situaciones (es genético), no puede ser

creado o eliminado.

Zoo terapia: Metodologia que involucra a los animales en la prevencidén y

tratamiento de patologias humanas, tanto fisicas como psiquicas.

1.7 HIPOTESIS:

1.8 METODOLOGIA:

de técnicas tales como el muestreo y la observacigje h IV; Eme ’()

base serd el cuestionario, para recopilar ® a competenc1ao

@)
_ ﬁra para determn&( by
“Int-driY

permitiéndonos conocer su situacion actual, adem:EINQ
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expectativas y necesidades de los posibles clientes, informacidon que sera considerada
en el disefio del servicio, ya que nuestra orientacion base es satisfacer sus

necesidades.

Ademas se efectuard una investigacion descriptiva utilizando técnicas de medicion
para determinar un diagnéstico general, se obtendra informacién de tal manera que
permita describir los puntos principales que se consideraran para la implementacion

de la empresa de servicio.

VERSION
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2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 ANALISIS DEL MACRO AMBIENTE

2.1.1 VARIABLES MACRO AMBIENTALES

+ Economicas
%+ Sociales
% Politicas

4+ Tecnologicas

2.1.1.1 VARIABLES ECONOMICAS

2.1.1.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

El sistema econdmico de un pais estd compuesto de tres sectores:

+ SECTOR PRIMARIO

Se ocupa de las actividades mas proximas a los recursos naturales y pertenece a las
ramas de agricultura, caza, pesca, mineria e hidrocarburos y otras actividades que no

se transforman en productos finales.

+ SECTOR SECUNDARIO

ERED
@\}?jomponen tocligéj\ &9
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+ SECTOR TERCIARIO

Se ocupa de proveer bienes no materiales, como los servicios y esta integrado por el
comercio, el transporte, la banca, los seguros, la infraestructura vial, electricidad,

entre otros.

Para el analisis de la economia del Ecuador se ha tomado en consideracion entre
otras variables el PIB generado por los 3 sectores productivos, en este caso se

considerard el analisis del periodo 2003 al 2008.

Cabe mencionar que los datos obtenidos para el analisis son tomados de los registros
oficiales de estadistica mensual de Banco Central en los cuales es necesario aclarar lo

siguiente:

4 Datos del 2003 y 2004 son reales.
+ Datos del 2005 son semidefinitivos.
# Datos del 2006, 2007 y 2008 son provisionales

Con el fin de conocer la tendencia del aparato productivo del pais, se ha tomado en

consideracion el PIB en sus variaciones.
La tabla N ° 1 muestra el comportamiento del PIB en el Ecuador en el periodo

2003 - 2008, en esta se observa una tasa de crecimiento anual como se demuestra a

continuacion.

VERSION
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TABLAN®1
Tasa de Crecimiento anual del PIB

Periodo 2003-2008

Afo Tasa
2003 3.58
2004 8
2005 6
2006 39
2007 2.65
2008 4.25

Fuente: BCE

Elaboracion: Autora de tesis

Datos 2005 semidefinitivos, 2006, 2007 y 2008 previsionales

GRAFICO N° 1

TASA DE CRECIMIENTO ANUAL PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autora de Tesis

La tasa de crecimiento de PIB, empieza a mejorar en el presente afio, esto se debe a

las politicas que ha tomado el gobierno con el fin de proteger el aparato productivo

nacional el pais mejora sus ingresos debido al incremento entNudSlERR(E§usfirel co,

economica de los habitantes del pais generando

como este.
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2.1.1.1.2 SECTOR SERVICIOS Y LA PARTICIPACION DE
OTROS SERVICIOS

En este apartado se analizara el sector al que pertenece el tema de estudio, como tal
es un servicio y se encuentra inmerso dentro del sector terciario, sin embargo se

ubica en el componente otros servicios.
TABLA N °2
Evolucion del sector terciario y la participacion de otros servicios en millones de

dolares

Periodo 2003-2008

Otros % Otros

Ano |Terciario Servicios |servicios
2003 7.900 2.737 34.65
2004 8.241 2.899 35.18
2005 8.734 3.172 36.32
2006 9.128 3.366 36.88
2007 9519 3.454 36.29
2008 9.927 3.568 35.94

Fuente: BCE.

Elaboracion: Autora de Tesis

* Datos 2005 semidefinitivos, 2006-2008 previsionales

GRAFICO N° 2

COMPORTAMIENTO DEL SECTOR TERCIARIO Y
OTROS SERVICIOS
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Fuente: Banco Central d

Elaboracion: Autora
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El sector terciario tiene una tendencia positiva, pues este es considerado como parte
principal en el aporte a la economia del pais, es el sector que mayores fuentes de
empleo genera también su crecimiento se debe a que es complementario en el
desarrollo de las actividades de los otros sectores y principalmente en el sector

industrial.

Por otro lado el componente del sector terciario, otros servicios presenta una
tendencia de crecimiento, y dentro de lo que respecta al sector tienen un aporte
significativo al PIB, este representa aproximadamente el 35% del PIB perteneciente
a los servicios tal como se indica en la tabla N ° 7, el crecimiento de este se debe al
aumento en las importaciones de bienes que ha impactado en las actividades conexas
de servicios, en consecuencia la situacion se torna alentadora para las empresas de
servicios de adiestramiento canino, objeto de estudio debido a que el sector al que

pertenece se encuentra en gran crecimiento.

2.1.1.1.3 TASA DE INFLACION

Los datos obtenidos pertenecen a la base de informacion del INEC, correspondiente a

la variacion porcentual anual del indice general nacional.

TABLAN®3
Evolucion de Ia tasa de inflaciéon anual

Periodo 2003 — 2008

Afo Tasa
2003 6.07%
2004 1.95%
2005 3.14%
2006 2.87%
2007 3.32%
2008 9.69%

Fuente: INEC VER S / ON
Elaboraciéon: Autora de Tesis ADD S N O
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GRAFICON° 3

COMPORTAMIENTO DE LA TASA DE INFLACION
ANUAL
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Fuente: INEC

Elaboracion: Autora de Tesis

La inflacién anual hasta el 2007 tiene una tendencia hacia la baja, sin embargo
debido a causas externas como es el caso de la subida exagerada de los precios del
petréleo, la crisis de la economia en los EEUU; y a causas internas como son los
fenomenos climaticos que el Ecuador ha tenido que soportar; la inflacion se ha

disparado con una tasa de crecimiento del 9.69% a Junio del 2008.

En el caso particular de los adiestradores de canes de la ciudad de Quito, los precios
que reciben por sus servicios son altos, pues en este negocio existe mucha
especulacion, dando lugar que se inflen los precios por falta de organismos que

regulen y establezcan precios oficiales en los servicios de educacion.

El precio de adiestramiento en la ciudad de Quito oscila entre los 199 a 640 USD'’
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TABLA N ° 4
Evolucion de las tasas de interés

Periodo 2003 — 2008

Afo Activa Pasiva
2003 11.19% 5.51%
2004 8.03% 3.97%
2005 8.99% 4.30%
2006 9.86% 4.87%
2007 10.70% 5.64%
2008 9.31% 5.30%

Fuente: BCE

Elaboracion: Autora de Tesis

GRAFICO N ° 4

COMPORTAMIENTO DE LAS TASAS DE INTERES

2003 2004 2005 2006 2007 2008

—o— Activa—— Pasiva

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaboracion: Autora de Tesis

- la fikija debido

Las tasas de interés tanto activas como pasivas tienen una tendenci

a las politicas de regulacion y control estatales.



Elizabeth Méndez 44

fluctuacion de las tasas de interés depende del mercado financiero y de las politicas

del gobierno en manejo de préstamos para la produccion.
2.1.1.2 VARIABLES SOCIALES

Para el analisis social se ha tomado en consideracion las variables de ocupacion,

subocupacion, desempleo, ingresos, canasta basica y migracion.
2.1.1.2.1 OCUPACI()N, SUBOCUPACION Y DESEMPLEO

Segun CEDATOS apenas el 50.83% de los ecuatorianos tienen un empleo adecuado,
por otro lado la situacion economica del Ecuador se ve afectada por una tasa de
desocupacion alta que se ubica en el 9.80% vy si a esto agregamos el 39.37% de
subocupacion, observamos que el aparato productivo no ha sido capaz de absorber la
mano de obras desocupada, esta situacion ha traido problemas sociales, reflejados en
el incremento de la delincuencia, lavado de dinero, narcotrafico, prostitucion,

migracion, etc.

Uno de los objetivos del presente proyecto es generar fuentes de empleo se pretende
con el plan generar por los menos 4 plazas de empleo en sus inicios, lo cual ayudara
al sustento de minimo 4 hogares de quito absorbiendo de este modo mano de obra

desempleada.

VERSION

ADDS NO
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2.1.1.2.2 LA CANASTA BASICA Y EL INGRESO
MENSUAL

TABLAN°S
Canasta basica familiar vs. Ingreso

Periodo 2003-2008

Ano | C. Basica | I. familiar | Restriccion
2003 378.34 253.17 33.10%
2004 394 .45 265.95 32.20%
2005 43741 280 36.00%
2006 453.26 298.67 34.10%
2007 472.74 317.34 32.90%

*2008 506.84 373.34 26.30%

Fuente: INEC

Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICO N° 5

COMPORTAMIENTO C. BASICA E 1. FAMILIAR
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O$ C. BasicaO L famﬂiaﬂ

Fuente: INEC

Elaboracion: Autora de Tesis
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2.1.1.2.3 MIGRACION

TABLA N6
Migracion de los ecuatorianos

Periodo 2003 — 2005

Afo N° Personas
2003 613106
2004 603319
2005 663601

Fuente: INEC Anuario de migracion internacional

Elaboracion: Autora de Tesis

GRAFICO N° 6

MIGRACION DE LOS ECUATORIANOS
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m_ N° Personas

Fuente: INEC Anuario de migracion internacional

Elaboracion: Autora de Tesis

El fenomeno migratorio en los ultimos afios tiene u Q? ncia al crecimiento, pueK9

la crisis economica del Ecuador obliga a las persojk %ahﬁggﬁl SJE@BE Qla

pais.
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A pesar de que el Ecuador vive un periodo de recuperacion, no es suficiente ya que
esta recuperacion es lenta, y mientras el pais supera la crisis los ecuatorianos buscan

nuevas alternativas viéndose obligados a abandonar su terrufio.

La ausencia que los padres o hijos generan en el hogar ecuatoriano es grande la

soledad obliga de cierto modo a una persona a adquirir compafiia lo cual es favorable
. . ’ 11

para el negocio, las mascotas preferidas en el pais el 70% son perros lo cual

implica una posible inversion en la educacion de los mismos.

2.1.1.3 VARIABLES POLITICAS

2.1.1.3.1 INGOBERNABILIDAD EN EL. ECUADOR

El Ecuador dentro de los tltimos afios ha sufrido una gran crisis de gobernabilidad,
pues desde el gobierno de Abdala Bucaram hasta el gobierno del Dr. Alfredo Palacio
se han sucedido 4 gobiernos interinos, si consideramos el periodo 1996 -2008 el
Ecuador ha tenido ocho mandatarios, cuatro de ellos elegidos en las urnas y cuatro

interinos consecuencia de los continuos golpes de estado.

Se estima que en Ecuador el periodo de gobierno promedio es de 2.5 afios. Este
problema hace que la inversion extranjera no muestre mucho interés en nuestro pais
y busque unicamente oportunidades puntuales, afectando a la estabilidad empresarial
pues no existe continuidad en los planes de gobierno generando gran incertidumbre

en los inversionistas.

2.1.1.4 VARIABLES TECNOLOGICAS
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Existen diferentes niveles tecnoldgicos que en todo caso han estado representados
por la poca investigacion que se realiza, es asi que con referencia al tema que nos
corresponde su aporte ha sido muy reducido, esto se debe a la poca preparacion y al

escaso personal que se dedica a estas actividades.

La solucion de estas distorsiones es corregir con tecnologia y capacitacion con el fin

de elevar la eficiencia y la eficacia especialmente en el adiestramiento de los canes.

2.2 ANALISIS MESO

2.2.1 LA INDUSTRIA DE CANES

El mercado de mascotas cambiod radicalmente en los altimos afios, ahora las mascotas

tienen una posicion privilegiada.

En el 2004 los ecuatorianos invirtieron entre $4,5 millones y $6,7 millones al mes en
la alimentacion y cuidado de sus mascotas, mientras que en los Estados Unidos,
donde hay mas animales "mimados" que gente, el gasto fue de $32 400 millones en
2004, es decir, todo lo que produjo la economia ecuatoriana en su conjunto durante el

r 12
periodo

El gasto fuerte de los duefios de las mascotas es la alimentacion, pues cada perro
come mas de $25 al mes. En la ultima década ha habido una explosion en el mercado

de concentrado para perros: en 1994 habia solo una marca de comida, actualmente

existen 20 marcas.

@@?esas de adlestramgﬁ(g%‘

canino no se tiene cifras exactas del monto d4 1nt, Pﬂ:@? gae"mE;R%'E}ls 2

i~ener una‘yﬁﬁ %b %5 asto

en el que incurren las personas en mascotas, indf#ando que existen un §ran nivel de

ADD

Debido a que no existen organismos que regulen :MER

consumo en este sector.

“Estudio diario El Hoy
° Entrevistas Bommer y Lord Guau
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Segun los duefios de los principales centros expresan que este €s un negocio muy
rentable, siempre que existan problemas de indisciplina existira  mercado,
mensualmente adiestran en promedio 15 canes como minimo, lo cual les genera un
ingreso minimo aproximado de $2400 a $3300"* mensuales, cantidad que varia segun
del precio que cobra cada centro, la comida y el transporte corre por cuenta de los

duefios de los canes.

2.3 ANALISIS DEL MICROAMBIENTE

2.3.1 ANALISIS DEL SERVICIO

NOMBRE DEL SERVICIO

El servicio a ofertar a los clientes es el adiestramiento de canes es por ello que a

continuacion se analizard a profundidad este tema.
ADIESTRAMIENTO

Es un proceso ordenado y metddico, enfocado a la ensefianza de determinados
ejercicios, con el fin de proporcionar al can una conducta de acuerdo a su edad,
tomando en cuenta los estimulos adquiridos con anterioridad en la vida del can, de
igual forma conseguir que el perro realice determinadas conductas ante Ordenes

concretas de forma rapida y precisa.

PRINCIPIOS BASICOS DEL ADIESTRAMIENTO

6’( ERED
f 1@5 tales como:
%

La eficacia del adiestramiento depende de 3 princip{{siRe

amigo.
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b) El guia debe entender que el animal tiene limitaciones en su capacidad
mental. Al principio el perro no sabe que es lo que espera de ¢él, y no

entendera completamente una orden hasta que esta sea repetida varias veces.

¢) Considerar las técnicas especificas para dar 6rdenes a los canes con el fin de

obtener que sean comprensible para los animales.

REGLAS DEL ADIESTRAMIENTO

Durante el adiestramiento se actuara sobre la mente del can y se empleara los

conocimientos adquiridos en la psicologia canina, utilizando las siguientes reglas.
+ Utilizar el sistema de repeticion para crear la asociacion entre la orden
emitida y la postura del can consiguiendo que se produzca el

condicionamiento.

+ El adiestramiento debe progresar de forma gradual, es decir avanzar

adecuadamente, se debe evitar ser muy rapidos o lentos en la ensefianza.

#+ Las clases consisten en dos partes que se suceden de forma consecutiva:

practica — juego- practica-juego.

+ Proporcionar al can la maxima informacion sobre el ejercicio, para que

adquiera una vision global de lo que se espera de €l.

ADIESTRADOR O GUIA

Es la persona encargada de la ensefianza y manejo

§ REGIS TERED 2)
REGLAS DEL GUIA VERSION

RV N . APDSNO
quirir c?s maxm‘los conocimientos pg I%SW %ﬁélﬁgj ﬁk s

comportamiento canino.
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+ Emplear el tiempo suficiente de forma regular.

4 Disfrutar del trabajo.

TEORIAS DEL ADIESTRAMIENTO

TEORIA DEL REFORZAMIENTO

Su aplicacion es reciente se la utiliza a partir de la década de los 70, esta basada en el
condicionamiento operante, el mismo que se basa en que las conductas se ven

afectadas por sus consecuencias.

Consiste en asociar un refuerzo bioldégicamente potente (comida) a un sonido, una
vez establecida la relacion, utilizar el sonido para sefialar cudl es la conducta

deseada.

Al recompensar al can cada vez que se emite el sonido, el perro tendera a repetir la

conducta para volver a conseguir la comida.

En esta aplicacion se recompensard todas las conductas correctas pero se ignoraran
las incorrectas, asumiendo que, si el adiestramiento se realiza de forma gradual, las
conductas incorrectas se extinguiran porque el can termina eligiendo la conducta que

reporta el refuerzo positivo.

ESQUEMA DE APLICACION
Orden
Q.
§ REGISTERED
No Respuesta VE R !S I dN

ADDS NO
% WA TE el e:zo ALO
t& bt

Xrint.driv

Nada
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TEORIA MOTIVACIONAL

Se aplica esta teoria con el fin de maximizar la estimulacion, la motivacion y los
refuerzos positivos y en minimizar los refuerzos negativos.
En esta teoria se utiliza la comida y la pelota para lograr inducir al can a para que

realice la conducta deseada evitando manipular al can.

La motivacion surge al recompensar las conductas correctas, mientras que se
refuerza de forma negativa las incorrectas siempre con el nivel minimo, pero

suficiente para que el can realice la conducta.

La esencia de este sistema estd en contar con la voluntad del perro y darle
responsabilidad sobres sus acciones, de forma tal que mantenga un elevado nivel de

iniciativa y autocontrol.

ESQUEMA DE APLICACION

Orden

No Respuesta Si

Refuerzo -

El adiestramiento se basa en el siguiente esquema¥ REGISTERED
VERSION
Estimulo %

‘ Refuerzo +

Ry

7/
O
7
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ETAPAS DEL ADIESTRAMIENTO

%+ Socializacion

* Adiestramiento

ETAPA DE SOCIALIZACION

Aquella etapa en la que se proporciona al can el nimero maximo de experiencias

para lograr mejorar su coordinacion muscular.

ETAPA DE ADIESTRAMIENTO

Aquella que se concentra en la ensefianza misma de los ejercicios al can.

LENGUAJE UTILIZADO

[El lenguaje mas utilizado por ser de facil comprension para el can es el aleman e

inglés]™.

A continuacioén daremos el significado a los términos mas utilizados en el proceso

de instruccidn:

+ COME: Aqui

+ SITS: Sentarse

+ PLATZ: Echarse

+ PFUY: No

+ PASS UFF: Poner atencion

+ FAST: Morder

+ AUSS: Dejar de morder

+ UP: Saltar VERSION
*

CROSS: Cruzar ADDS NO

" Manual de adiestramiento Canino GOE.
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HERRAMIENTAS

Para lograr un Optimo adiestramiento es necesario tener la herramientas necesarias
que nos ayudaran a promover el desarrollo del can, cabe mencionar que este tipo de
articulos son de facil adquisicion y elaboracion en el mercado y se encuentra una

gran variedad.

Collar de cuero
Collar de eslabones
Trailla

Correa corta

Collar diamantes
Collar de puas
Correa de 10 metros
Bozal

Collar de ahogo
Juguetes

Comida

Muestras

Vallas

Ulas

Aro de fuego

= F F & F R E R

Fusta

METODOS DE REFORZAMIENTO Y CORRECCION

Su funcidn es informar sobre las actuaciones del can,

& v
§ REGISTERED %

VERSION

Es cualquier estimulo que contribuye a que una galilducta se repﬁ‘aD DS NO

REFUERZOS

Esta es la base de la ensefianza del can, reforzl o reali ac10nlge una Benao

conducta para incrementar su tendencia ante un cier{ejsapuf

~

! ('
rint-driv g




Elizabeth Méndez 55

En el entrenamiento el refuerzo es un medio de comunicacion que indica al can que

su conducta desarrollada es apropiada o no.
REFUERZO POSITIVO
Son estimulos placenteros que aumentan la posibilidad de repetir una conducta.

Tipos de refuerzo

+ Comida
+ Voz
*+ Juego

% Caricias
REFUERZO NEGATIVO

[Son estimulos de naturaleza aversiva que al cesar su aplicacidn aumenta la

posibilidad de que una conducta se repita.]"”

Este tipo de estimulo debe dejar de aplicarse para el can deje de realizar algo
incorrecto por lo general este tipo de refuerzo no se aplica ya que genera estrés para

el can.

Tipos de refuerzo

+ Voz
+ Gestos
+ Correa Y

+ Mano REGISTERED /QL
VERSION

ADDS NO

> Psicologia del aprendizaje y adiestramiento del perro,
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REFUERZOS CONDICIONADOS

Este tipo de refuerzos son bésicos para el entrenamiento puesto que nos sirve para
comunicar al can que lo que esta haciendo bien en un momento determinado, es decir

que la conducta que esta realizando es la que deseamos que se repita.

Estos se utilizan de forma restringida ya que si se los utiliza con demasiada

frecuencia pierden valor y no resultan tan estimulantes.

En este tipo de refuerzo no solo es necesario un elemento si no varios de tal manera
que el refuerzo resulte totalmente satisfactorio, puede ser la fusion de comida, agua

un halago y una caricia.

EDADES QUE DEBE TENER EL CAN

3 a 6 meses (Cachorro)

En esta etapa lo mas adecuado es que se adiestre al can en la ensefianza de una

disciplina minima, es la etapa en la cual se debe socializar para que en un futuro este

no sea agresivo.

Lo mas recomendable es que no se aplique el adiestramiento basico, peor aun el
avanzado o especializado, porque el cachorro no tiene su caracter formado y es muy

susceptible al temor, el minimo error causaria dafios irreparables en el, bloqueandolo

inolvidables, debido a su mala experiencia.

8 a 9 meses (Cachorro)

VERSION

Se debe ensefiar en esta etapa es el adiestramjg basico, a ﬁ@ﬁg eNpﬁo ya
RK &
(o]

<)
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12 meses (Adulto)

Considerada la etapa mas adecuada segun los expertos, el perro a esta edad ya tiene
su personalidad formada y aprovechara al maximo la ensefianza, la susceptibilidad al

temor es minima.

RAZAS

Cualquier raza se puede adiestrar, inclusive aquellos que son consideradas como

mestizos.

2.3.1.2 ALTERNATIVAS DE SERVICIO

Los tipos de adiestramiento son opciones de servicio que se pueden ofertar a la
colectividad, sin embargo es necesario analizarlos para determinar si todos ellos son

factibles de ofértalos al mercado.

TIPOS DE ADIESTRAMIENTO

Segun el Centro de Adiestramiento Canino de la Policia Nacional (CAC) Y Grupo de
Operaciones especiales (GOE) en el Ecuador existen 3 tipos de adiestramiento lo

mismos que a su vez tienen subdivisiones tal y como se expone a continuacion:

1) Adiestramiento Basico

a) Adiestramiento para la obediencia

b) Adiestramiento de guarda y defensa

2) Adiestramiento Avanzado

VERSION
ADDS NO

a) Adiestramiento show canino
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3) Adiestramiento Especializado

a) Adiestramiento area narcoticos

b) Adiestramiento area explosivos

¢) Adiestramiento busqueda de cadaveres
d) Adiestramiento busqueda de personas
e) Adiestramiento catastrofes

f) Adiestramiento papel moneda

g) Adiestramiento medio ambiente en trafico de especies en extincion

2.3.1.3 DESCRIPCION DE LAS ALTERNATIVAS DE
SERVICIO

ADIESTRAMIENTO BASICO

Este tipo de adiestramiento esta enfocado a aquellos aspectos que se relacionan con
el comportamiento del can y promueve su potencial hacia el desarrollo de su instinto
de obediencia.

ADIESTRAMIENTO PARA LA OBEDIENCIA

Consiste en dar una disciplina basica al perro, para lograr su adecuada conducta,

consta de 10 ejercicios.

ACCIONES

RE
?E E)n la ?cc!{@’v ‘

Es necesario mencionar que para que el can reaf

necesario dar una orden o Voz de mando.

VERSION
ADDS NO

4+ Ejercicio n® 1: Come (venir)
+ Ejercicio n° 2: Pfuy (dejar de hacer algg§)]

+ Ejercicio n° 3: Fuss (caminar junto)
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Ejercicio n° 4: Sit (sentarse)

Ejercicio n° S: Stay (quedarse quieto)

Ejercicio n° 6: Platz (tumbarse al suelo)
Ejercicio n° 7: Down (tumbarse hacia un costado)
Ejercicio n° 8: Hand (dar la mano)

Ejercicio n° 9: Hi (saludar)

= F F = & &+ ¥

Ejercicio n° 10: Up (saltar)

ADIESTRAMIENTO DE GUARDA Y DEFENSA O CONTROL DE
ESPECTACULOS

Es aquel entrenamiento que estd enfocado a la proteccion, obteniendo como reaccion
el ataque, el can muestra todas sus facultades, las mismas que son canalizadas y

controladas por su guia.
Se trabaja con el guia y un auxiliar que sera el figurante o dicho de otro modo la
persona que hara el papel de delincuente, es la persona que provocara la reaccion del

can.

Lo mas recomendable es utilizar sabuesos con gran estatura y temperamento fuerte

ya que su mision es brindar seguridad.

NOTA: Para proseguir con este tipo de adiestramiento es estrictamente necesario

que el can haya cumplido con el aprendizaje de obediencia.

ACCIONES

#+ Ejercicio n ° 1: Lauds (ladrar fuerte) S

+ Ejercicio n ° 2: Fass (morder a la orden) REGISTERED 6¢
4+ Ejercicio n ° 3: Auss (dejar de morder, VERSION
ADDS NO
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ADIESTRAMENTO AVANZADO

En este tipo de adiestramiento se ensefia otras acciones aparte de las basicas que son

de un nivel mas exigente que el de disciplina.

SHOW CANINO

Se ensefia al perro ejercicios condicionados, este condicionamiento se hace de
acuerdo a la capacidad de respuesta de este, su objetivo es llamar la atencion del

publico, en especial de los nifios.

Tomando en cuenta que lo més importante es lograr la distraccion de las personas y
sobre todo de los nifios, lo més comin es que se utilicen razas que representen
belleza, ademas debido a la actividades que van a cumplir es necesario que tenga una

estatura, y peso medianos.

Ejercicio n° 1: River (caminar en sus dos patas posteriores)

Ejercicio n° 2: Mano hands (caminar con la una pata delantera recogida)
Ejercicio n° 3: Holds (traer objetos en su boca)

Ejercicio n° 4: Cross (caminar en sig sag entre las piernas de su amo)
Ejercicio n° 5: Grich (reptar)

Ejercicio n° 6: Salto de ula (saltar por medio de la ula)

Ejercicio n° 7: Salto de valla (saltar sobre la valla)

Ejercicio n° 8: Salto haro de fuego (saltar por medio del haro de fuego)

=+ F F F & FF

Ejercicio n° 9: Salto sobre el guia (saltar sobre su guia o g amgy

cumplido con el aprendizaje de obediencia basica, adls Q?i(me acuerdo a su capac1da®

y creatividad del guia, se puede inventar nuevos Clagt @ REGISTERED %
VERSION

ADIESTRAMIENTO ESPECIALIZADO ADDS NO

Es un adiestramiento enfocado a una sola discip g} %zd 'ﬁvpotenEmalﬁzl!(rbq 515 S

maximo.
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ADIESTRAMIENTO AREA NARCOTICOS

La educacion se basa en el desarrollo del sentido del olfato puesto que el can puede

ser adiestrado para detectar diferentes olores tales como:

Cocaina
Heroina
Marihuana
Extasis

Anfetaminas

- F F = & ¥

Otros narcoéticos.

La ensefianza se dara en funcion a la necesidad que se quiere que cumpla el alumno,
este tipo de adiestramiento es utilizado por instituciones encargadas de salvaguardar
la seguridad de la sociedad, tales como la policia nacional, quienes ensefiar al can

esta disciplina con el objetivo de combatir el narcotrafico.

En varias ocasiones estos canes han brindado proteccion a la sociedad ya que han
detectado un sin namero de narcoticos, que han permitido la deteccion de las
personas que afectan a la sociedad., es por ello que este tipo de adiestramiento no es
de utilidad para la sociedad civil, es decir a una persona comun de nada le sirve que

su mascota sepa detectar narcoticos.

Debido al objetivo principal que cumple este tipo de adiestramiento, esta alternativa

de servicio no es viable para ofertarla en el mercado, pues para sugntrenz

utilizan narcéticos cuyo manejo estd prohibido en nuestrg pais}

NOTA: Es necesario que el can haya cumplido con [

di gﬁlphna de obediencia. S
e@ REGISTERED O

VERSION
~ADDS NO

fﬁhwﬁ

aja en funcion

ADIESTRAMIENTO AREA EXPLOSIVOS

Es una instruccidon enfocada a la deteccion '8

1
salvaguardar la seguridad de la sociedad civil&g] %5 se tra

;gs

contrarrestar los grandes males de nuestra sociedad terr i
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La formacion en el area de explosivos es totalmente distinta ya que el guia por su
seguridad se mantendra totalmente alejado de can, es decir la responsabilidad y el
peligro recae sobre el can, exige una gran preparacidon y practica, en caso de que el
can falle en una situacion real, las pérdidas tanto materiales como humanas y la
pérdida de uno de los elementos indispensables para la entidad como es el can serian

totalmente lamentables.

Se trabaja con mezclas de distintos elementos los cuales componen los explosivos
mas comunes, de acuerdo a la necesidad es indispensable el desarrollo maximo del
sentido del olfato esto le permitira ir en busqueda del explosivo encomendado por el

guia.

El tipo de respuesta que el can da es un sistema pasivo pues lo unico que hace el can

cuando detecta el explosivo o elementos del explosivo es sentarse.
Este adiestramiento no seria viable para la sociedad civil debido que no es de su
interés, sin embargo es de gran interés para entidades cuyo deber es la proteccion de

la sociedad.

NOTA: Para continuar con el adiestramiento especializado en explosivos, es

necesario que el can haya cumplido con la disciplina de caza.

MEZCLAS UTILIZADAS EN EL ENTRENAMIENTO EXPLOSIVOS:

£ 3enl
+ 8enl

SERED
\© ,/é\,?,
Estas mezclas dependen de cuantos elementos son ufliFa4$4 en un solo explosivo. (P

o
Q
§ REGISTERED 2

ADIESTRAMIENTO BUSQUEDA DE CA JERES VERSION

ADDS NO
Es un entrenamiento basado en el rastreo, enfocaldle 2 la Wﬂegg é_e cadaveres en
RMARK &
O
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La respuesta que el can da es un sistema activo ya que el can como signo de

respuesta debera raspar, ladrar, etc.

Durante el entrenamiento se trata de elevar al maximo los instintos de caza, presa,
cobro, recobro, se trabaja con muestras de cadaveres en descomposicion o muestras
de huesos.

ADIESTRAMIENTO BUSQUEDA DE PERSONAS

Es un adiestramiento selectivo cuyo objetivo es la busqueda de personas

desaparecidas o en peligro.

Guia: Guaraca Franklin Can: Oliver

Nota: El can busca y rescata a su guia atado de pies y manos rompiendo con sus

dientes las sogas con las que fue atado.

En el entrenamiento se labora con espacios cortos es decir terrenos de 20 a 50
metros, se trabajara con un auxiliar debido a que este sera la persona que

desaparecerda y el can beberd encontrarlo aplicando un sistema dg jueg como

refuerzo positivo se proporcionara al can comida siemp

mision.

rescate, la sefial que el can da como respuesta CJl W A %_Ema IW 4

proactiva ya que el can debe raspar. Queda de 12¥aleg) tura peso, instinto lo ma

<
'o"'nt driv<

importante es que al perro le interese al maximo el jEISEe)
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ADIESTRAMIENTO CATASTROFES

Es un adiestramiento combinado con el de busqueda de persona, enfocado al rastreo
y rescate de personas, con la Unica variacion que en este caso la busqueda es mas
dificil, normalmente en situaciones de riesgo donde se hayan producido desastres
naturales, tales como: derrumbes, terremotos, inundaciones, etc., donde el acceso a la
zona de busqueda sea dificultoso y el can deba desarrollar al maximo su sentido del

olfato.

Al igual que el entrenamiento de busqueda se realiza en forma de juego donde la
persona se esconde para que el can lo encuentre, cuyo premio sea la comida o una

pelota.

Es necesario desarrollar el sentido del olfato del can y su forma de ladrar, pues esta

sera la sefial que este de cuando encuentre a la persona.

ADIESTRAMIENTO PAPEL MONEDA

Se basa en la deteccion de billetes falsos, cuyo fin es combatir el lavado de dinero, se
trabaja con tinta y papel verdadero, el can al no detectar este tipo de elementos
inmediatamente reaccionara por medio de ladridos informando a su guia que son
billetes falsos, es utilizado por la policia en las fronteras o en los aeropuertos con el
fin de combatir el lavado de dinero que afecta en gran magnitud al estado y su

pueblo.

ADIESTRAMIENTO MEDIO AMBIENTE EN TR
EXTINCION

7
El perro rastreard la especie en extincion, es decinges @il¢ GISTERED: %
n en este fPi=(R SFGNJ este

ADDS NO

que salen o ingresan a zonas donde se encu@ilsg:

anuncia si la especie es transportada con ladridogg
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2.3.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

OFERTA [Es la cantidad de bienes y servicios que las compaiiias estan preparadas

. . .. . . 16
para ofrecer al mercado bajo ciertas condiciones durante un tiempo especifico] .

En el Distrito Metropolitano de Quito no existe un 6rgano que regule a la formacion
de empresas dedicadas a adiestrar canes pues ni siquiera el Municipio de Quito sabe
cuantas personas se dedican a esta actividad, es por ello que se realizo un breve
sondeo tanto a personas como a duefios de estos negocios con el fin de determinar
segun su conocimiento a las empresas mas reconocidas del mercado, dentro del cual

se establece 6 instituciones como las mas reconocidas, estas son las siguientes:

TABLA N °7

Empresas de adiestramiento mas conocidas en la ciudad de Quito
NOMBRE SERVICIO UBICACION |SECTOR
Lord Guau Obediencia basica Quito Cumbaya

Guarda Defensa

El Predicador Obediencia basica Quito Av. De los Shyris

Sr. Jorge Vilatuiia |Obediencia basica Quito Valle de los Chillos
Obediencia avanzada

Obediencia basica
CAC Guarda Defensa Quito Ponciano alto
Show Canino

Boomer Obediencia basica Quito
Obediencia avanzada

Rere
ngP\S ,/éf'%}
/< REGISTERED ©)
“VERSION
ADDS NO

Pets Plaza Obediencia basica
Obediencia avanzada

Fuente: Primaria y Secundaria

Elaboracion: Autora de Tesis

'® Economias actual de Leroy Miler Pag. 80
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Es necesario tomar en cuenta que a pesar de que la competencia se encuentra en
lugares lejanos, la distancia no es un limitante para no atender a los clientes se
atiende a todo sector por ejemplo se llevan perros de Conocoto a Puembo, de la

Carolina al Valle de los Chillos, etc.

La competencia tiene una gran cobertura pues no se enfocan solo al lugar donde se

ubican sino mas bien tratan de acaparar todos los sectores que puedan.

CANALES DE COMERCIALIZACION

4+ La mayoria de empresas dedicadas a la educacion de canes comercializan su

servicio de manera directa hacia el consumidor final.

+ Otra manera de comercializar el servicio es a través de intermediarios que en
este caso vienen a ser los médicos de las clinicas veterinarias o tiendas de

mascotas con las cuales mantienen convenios.

TRANSPORTE

#+ El transporte que se utiliza en este giro de negocio son remolques con
divisiones, remolques sin divisiones es decir una jaula grande en la que se
lleva a todos los canes y camiones dentro del cual se tiene trasportines (jaulas

individuales).

PRECIO

. . . . R
El costo de este servicio es muy variado dependiendo dsgeridz, %’1&% esEpoQ el
ﬁﬁ‘nvestigacién en cada u,?@/

de los competidores, siendo necesario menciona § pﬂﬁ@l&fﬁﬂﬁ@l Q
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TABLA N ‘8
Precios que cobran las empresas de adiestramiento mas conocidas en la ciudad

de Quito.

NOMBRE TIPO DE COSTO TIEMPO COSTO
ADIESTRAMIENTO | POR MES| APRENDIZAJE |TOTAL

Lord Guau Obediencia basica $ 150 |tres meses $ 450
Guarda Defensa $ 500

El Predicador Obediencia basica $ 180 | dos meses $ 360
Sr. Jorge Vilatuna |Obediencia basica $ 120 |dos meses $ 240
Obediencia avanzada $ 500

Obediencia basica $ 220 |un mes y medio $ 220

CAC Guarda Defensa $ 220 |un mes y medio § 220
Show Canino $ 220 |un mes y medio § 220

Boomer Obediencia basica $ 160 |unmesadosmeses | $ 240
Obediencia avanzada $ 160 |4 meses $ 640

Un mes y una

Pets Plaza Obediencia basica $ 199 |semana $ 199
Obediencia avanzada | $ 199 |Dos meses y medio | $ 398

Fuente: Primaria y Secundaria

Elaboracion: Autora de Tesis

precio total por la educacion de canes va

, |
«Q&’ los 120 a 220 USD.

< RE GIS TERED

aproximadamente mientras que el precio mensual

obligue a realizarlo.
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PROVEEDORES

Existe una gran variedad de proveedores grandes, pequefios y medianos, los
implementos utilizados en este giro de negocio son de facil adquisicion en el
mercado resultando ser un tanto costosos, son implementos comunes que se los
puede hacer de manera artesanal resultando menos costoso mandarlos a hacer como
por ejemplo las vallas y haro de fuego en talleres de cerrajeria, las traillas y fusta en
talleres de confeccion textil, la pelotas y otros implementos se los realizan
manualmente con yute, las sogas se encuentran en cualquier ferreteria, etc, la
mayoria de estos centros opta por hacerlos ellos mismos debido a que son de facil
confeccion y resulta sumamente economicos sin embargo [existen dos grandes

17 . . .
proveedores] "’ a quienes compran los implementos de manera repentina estas son

+ Servi Market ( China )

+ Iliansa ( Alemania)

&
REGISTERED %

VERSION
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" Entrevistas duefios de Centros de adiestramiento
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2.3.1 MATRIZ DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES

+ Falta de  capital para el
funcionamiento del proyecto.

+ Reglamentacion legal.

+ Dificil acceso al conocimiento para

adiestrar. 7
PROVEEDORES RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
ACTUALES
+ Existencia de varios proveedores. + Inexistencia de posicionamiento.
+ Precios altos por la gran mayoria de + Inadecuada prestacion del servicio. + Inexistencia de compradores dominantes
proveedores. + Carencia de promociones. + Exigencia por parte del cliente de un buen
+ Pocos competidores. servicio.
+ Negocios empiricos. + Cliente dispuesto a cambiarse con la empresa
+ Especulacion en precios. que le ofrezca un mejor servicio.
+ Infraestructura incorrecta. ¢
7 + Publicidad inadecuada. o f _"J
=
AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS
+ Inexistencia de servicio que sustituya
al de educacién de canes. REGIS TERED
2 Z
LY VERSION
MATRIZ N1 ADDS NO

Fuente: Primaria y Secundaria

%{_ WATERMARK S
0

Elaboracion: Autora de Tesis
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2.3.21.1 ANALISIS DE LA MATRIZ PORTER

2.3.2.1.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS BARRERAS
COMPETIDORES

Entre las principales barreras que Pueden tener los nuevos competidores para
ingresar al mercado esta la falta de capital que se requiere para la implementacion de
una nueva empresa, por lo general el monto inicial siempre se convierte en un
limitante en todo giro de negocio, asimismo las reglamentaciones legales en cuanto a
la obtencion del carnet de adiestramiento segun la nueva ordenanza municipal N° 128
la cual solicita ciertos requerimientos para emitir el carnet es una barrera, pues que
sostienen que el guia debe haber estudiado una institucion reconocida, y no todas las
personas dedicadas a este negocio estudiaron en centros especializados, por otro lado
existen pocas personas que saben adiestrar canes, este conocimiento de cierto modo
es privilegio de pocas personas pues para aprender en la mayoria de los casos es
necesario viajar al exterior o por lo menos conseguir instructores que se han
capacitado en el exterior, esto si es un limitante ya que impide la entrada de nuevos

competidores .

2.3.2.1.2 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Segun ( Hiit, 1999) indica que “La competencia entre rivales a menudo se basa en el
precio, la innovacion del producto, entre otros, los cuales se llevan a cabo para lograr

la diferenciacion del producto.

predicador, Sr. Jorge Vilatuiia, CAC, Bommer y P&l é{@?la mayoria de empre’s?@
7

0 personas trabajan por cuenta propia, pues no ‘eH E@n%ﬁ@ﬁ@@f@@@@e @)
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Si hablamos de Competencia en la zona donde estaremos ubicados tenemos como

competencia directa a Pets Plaza ubicada en el parque central de Conocoto.

No existe una empresa posicionada en la mente del consumidor se lo pudo
comprobar en el sondeo las respuestas eran muy variadas, no todas esta empresas
cuentan con instalaciones propias y adecuadas El Predicador y el Sr. Vilatufia llegan
a utilizar parques publicos como la Carolina y Santa Clara para el adiestramiento de
los sabuesos, al contrario a esto Inteligencia Canina establecera estrategias de

posicionamiento e implementara una infraestructura adecuada.

De acuerdo a la entrevistas se pudo palpar que estos negocios se han constituido
empiricamente y se manejan del mismos modo solamente el hotel 5 estrellas Lord
Guau cumple con las reglamentaciones legales debido a su gran variedad de servicios

como clinica veterinaria, peluqueria, hospedaje, etc.

La publicidad mas comin en estos centro es la publicidad boca boca, para poder
competir en este sentido se creara un plan promocional que nos permita atraer a mas

clientes ademas presentar promociones que resulten atractivas al mercado.

2.3.2.1.3 PRODUCTOS SUSTITUTOS

En si no existe un servicio que sustituya al de educacion canina, mas bien existiria
sustitucion dado por precios bajos y calidad, sin embargo esto no se da, ya que el
precio del servicio es elevado debido a que este conocimiento es privilegio de pocas

personas.

2.3.2.1.4 CLIENTE O\
@
No existe un poder de negociacion por parte dgll @ente’g%glas l;r carencElaDde “Z

compradores dominantes debido a que el mercachgllo situa el ofyﬁgy-@llwcm lo

ADDS NO

@

adquiere el consumidor final.

" Entrevistas a duefios de Centros de Adiestramiento
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Debido a la gran brecha existente entre la expectativa del cliente y la prestacion del
servicio por parte de varias firmas, [el posible cliente esta dispuesto a adquirir los

servicios de cualquier oferente que le brinde calidad, y costo adecuado]19

2.3.2.1.5 PROVEEDORES

Existe gran variedad de proveedores grandes, pequefios y medianos, no existen
proveedores que acaparan el mercado sino mas bien los implementos que se utilizan
en el servicio de adiestramiento son muy variados y se encuentra en cualquier tienda
de mascotas, lo que si sus costos son similares por lo general un tanto elevados,
muchas de estas herramientas se pueden hacer facilmente de forma manual o en
talleres artesanales, sin embargo segun los duefios de los centros fijan dos

proveedores grandes tales como:

+ Servi Market ( China )

+ Iliansa ( Alemania)

Para medir el poder de negociacién que la empresa tiene se establecio la siguiente

escala:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nulo Poder Alto poder

2.3.3 FACTORES CLAVES DE EXITO EN LA EMPRESA

Los factores claves de éxito para el proyecto €N

aprovechamiento de los errores de la competencia.

%Q- RE GIS TERED

+ Aprovechamiento del inadecuado serviglyl <2n oferta de un servicio

calidad. VER SI ON

' Sondeos consumidor final y posibles clientes.
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+ Técnicas de aprendizaje inadecuadas mejoradas por la correcta aplicacion de
la psicologia canina.

+ Implementacion de una infraestructura adecuada que le brinde al cliente
seguridad.

+ Personal idoneo y guias especializados respaldados por el correspondiste
permiso del municipio.

+ Implementacion de campafias publicitarias.

+ Aprendizaje en corto tiempo y variedad del servicio.

2.3.4 MATRIZ FODA

Se pretende realizar una sintesis de la situacidon actual tanto interna como externa
mediante la elaboracion de esta matriz para posteriormente poder establecer las

estrategias adecuadas para la empresa.

VERSION

ADDS NO
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MATRIZ N° 2 (FODA)

74

FORTALEZAS (Interno)

DEBILIDADES (Interno)

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

¢ Variedad de servicio

¢ Infraestructura adecuada

¢ Personal idoneo

¢ Calidad en ensefianza

¢ Buen trato al cliente

¢ Tiempo de ensefianza adecuado

¢ Servicio de adiestramiento a domicilio

¢ Negocio atractivo para los inversionistas
¢ Transporte adecuado

¢ Trato adecuado al can

¢ Falta de inversion
¢ Capacidad limitada
¢ Falta de capital de trabajo

OPORTUNIDADES (Externo)

Estrategias de crecimiento

Estrategias de mejoramiento

¢ Demanda interesada en adquirir el servicio

¢ Precios altos

¢ Carencia de impedimentos legales

¢ Ubicacion estratégica

¢ Poco conocimiento en el adiestramiento canino

¢ Inadecuado servicio que presta la competencia

¢ Variedad de proveedores

¢ Alto nivel de desconocimiento de empresas de adiestramiento
¢ Demanda insatisfecha

¢ Falta de infraestructura por parte de los competidores

¢ Tiempo extenso de enseflanza por parte de la competencia
¢ Mercado en crecimiento

¢ Determinacion de un precio adecuado que permita competir en el
Mercado

¢ Implementacion de planes de publicidad con el fin de dar a conocer
la empresa a la demanda.

¢ Creacion de estrategias de promocion y ventas para incrementar la
venta del servicio

¢ Fidelizar al cliente proporcionando un servicio de calidad

¢ Determinacion de tablas de procesos en la prestacion del servicio

¢ Capacitacion continua al personal

¢ Aprovechamiento la debilidades de la competencia

¢ Diseflo y elaboracién de una planta acorde a las necesidades del cliente
Potencial y secundario.

¢ Enseflanza rapida mediante la implementacion de la psicologia canina
¢ Implementacién de un adecuado plan estratégico

¢ Promover la inversion para el proyecto ( socios)
¢ Gestion adecuada
¢ Realizacion de un préstamo

AMENAZAS (Externo)

Estrategias de mantenimiento

¢ Falta de financiamiento al sector

¢ Precios altos de los implementos de adiestramiento.
¢ Inestabilidad politica y econémica del pais

¢ Presencia de empresas de adiestramiento extranjeras

¢ Prestacion de un servicio de calidad(enseflanza y buen trato)
¢ Mantenimiento de un precio adecuado por la prestacion del servicio

‘m%@@@nﬁwm 2
VERSION

Fuente: Primaria

Elaboracion: Autora de Tesis
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3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado debe servir para tener una nocion clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro
de un espacio definido, durante un periodo determinado y a qué precio estan
dispuestos a obtenerlo, la investigacion va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el

cliente.

Finalmente, [el estudio de mercado nos dard la informacion acerca del precio
apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien

. . .. . 20
imponer un nuevo precio por alguna razén justificada]".

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

# Determinar la necesidad que tienen los consumidores sobre el servicio de

adiestramiento en el area delimitada (Conocoto).

# Identificar a las empresas que ofertan el servicio de educacion canina y las

condiciones en que prestan sus servicios.

%+ Determinar el régimen de formacion del precio y la manera como llega el

producto de la competencia a los usuarios.

3.2 DELIMITACION

Distrito Metropolitano de Quito, para qites
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LIMITES TOPOGRAFICOS

NORTE: Provincia de Imbabura.

SUR: Cantones Rumifiahui y Mejia.

ESTE: Cantones Pedro Moncayo y Provincia de Napo.

OESTE: Cantones Pedro Vicente Maldonado, Los Bancos y la provincia de Santo

Domingo de los Tsachilas *'

POBLACION: /.397.698 habitantes segn el Gltimo censo de poblacion y vivienda
del 2001 (INEC)
El Distrito Metropolitano de Quito es toda la ciudad de Quito la misma por su gran

superficie posee 8 administraciones zonales tales como:

Zona Equinoccial La Delicia
Zona Calderon

Zona Norte Eugenio Espejo
Zona Centro Manuela Saenz
Zona Sur Eloy Alfaro

Zona Tumbaco

Zona Valle de Los chillos

-+ F F F FF

Zona Quitumbe

EL Distrito Quitefio o ciudad de Quito contienen a 32 parroquias urbanas y 33
parroquias suburbanas®, llegando a ser parte de las parroquias urbanas las

mencionadas a continuacion:

&
REGISTERED %

VERSION
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*! Mapa politico del Ecuador Ministerio de Educaci;
> DMPT — Fondo Parroquial del DMQ
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Parroquias urbanas Parroquias suburbanas
) 1. Alangasi
1. La Argelia 8ast
. 2. Amaguafia
2. Belisario Quevedo
. 3. Atahualpa
3. Carcelén ,
. 4. Calacali
4. Centro Historico ,
oy 5. Calderon
5. Chilibulo
. 6. Chavezpamba
6. Chillogallo
) 7. Checa
7. Chimbacalle
8. Conocoto
8. Cochapamba .
T 9. Cumbaya
9. Comité del Pueblo
10. Gualea
10. El Condado
. 11. Guangopolo
11. Concepcion
12. Guayllabamba
12. Cotocollao .
) 13. Llano Chico
13. La Ecuatoriana
. 14. Lloa
14. La Ferroviaria
, 15. La Merced
15. Guamani
16. Nanegal
16. El Inca .
S 17. Nanegalito
17. Ifaquito .
o 18. Nayon
18. Itchimbia .
.. 19. Nono (Quito)
19. Jipijapa
20. Pacto
20. Keneddy
. 21. Perucho
21. La Libertad )
22. Pifo
22. La Magdalena ]
. 23. Pintag
23. Mariscal Sucre )
24. Pomasqui
24. La Mena ,
25. Puéllaro
25. Ponceano
26 P ; 26. Puembo
- ruengas 27. El Quinche
27. Quitumbe .
. 28. San Antonio
28. Rumipamba . .
29. San José de Minas
29. San Juan
30. Tababela
30. San Bartolo
31. Tumbaco
31. Solanda ]
32. Turubamba 32. Yaruqui
e 33. Zambiza

Como se puede observar en la descripcion, la ciudad d& Qu'
Q"zg?cursos necesarios Pays,
REGISTERED"
tablecei}aéﬁagsilbcﬁa del

proyecto razon por la que se realizara un estudio pler conveniencia focalizado hacia el

este hac‘a Qle§rﬁQ mas

proyecto es demasiado extensa, y no se cuenta Cel

cubrir esta zona es por ello que se ha focaliZXls

7/
O
7

también se toma en cuenta el lugar donde se prqe%

Valle de los Chillos y dirigiéndonos dentre¥gele

desarrollada.
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El Valle de los Chillos comprende 6 parroquias segun datos obtenidos en la

administracion zonal del valle de los chillos y el INEC, las mismas que son:

Amaguafa
Alangasi
Conocoto
Guangopolo

La Merced

-+ £+ F #

Pintag

Para elegir la parroquia del Valle de los Chillos de mayor plusvalia se ha tomado en
consideracion el indice de pobreza y se ha elegido la que menor indice de pobreza

tiene.

TABLAN®9

Pobreza en las parroquias el Valle de los Chillos

PARROQUIAS % POBREZA
Guangopolo 39.8
Pintag 33.9
La Merced 33.8
Amaguafia 373
Alangasi 26.3
Conocoto 23.8

Fuente: Unidad de estudios e investigacion Distrito Metropolitano de Quito

Elaboracion: Autora de Tesis

En conclusion dentro de lo que comprende el Valle de {s5g@>! 2. 114S

TRERED

desarrollada que menor indice de pobreza posee es (@Gl 0@\6 Vé@@
'S REGISTERED ©)
VERSION
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3.2.1 DESCRIPCION DEL MERCADO

El mercado a cual se enfocard el proyecto es la Parroquia San Pedro de Conocoto
tiene una [superficie de 47,3 km2. y una poblacién total 40.839 hab.]*, esta

delimitada de la siguiente manera:

LIMITES

Norte: Distrito Metropolitano de Quito
Sur: Parroquia Amaguafa
Este: Canton Rumifiahui

Oeste: Distrito Metropolitano de Quito

T
a0

PARROQUIA
GUANGOPOLO

DISTRITO METROPOLITAMO
DE QUITO
L
S Guangopolo
99 99
BT o~ E7

SANGOLOUI
RUMIRAHUI

PARROQUIA
AMAGUANA 7

Poblacion de Viviendas Conoto

TABLA N ° 10

Nuamero de viviendas de la parroquia Conocoto

Parroquias | Casas | Departa-| Cuartos
Villas | mentos | Inquilinato

Conocoto | 9231 1579 715

Fuente: INEC

Elaboracion: Autora de Tesis
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3.2 SEGMENTACION DE MERCADOS

+ DEMOGRAFIA

Sexo: Masculino y Femenino
Ingresos: Sobre los 500 dolares

Edad: 18 afios en adelante
+ GEOGRAFICA
Pais: Ecuador
Ciudad: Quito
Parroquia: Conocoto
+ PSICOGRAFICA

Clase social: Clase media, media alta y alta

3.3 UNIVERSO Y MUESTRA

3.3.1 UNIVERSO:

Se ha considerado la variable viviendas o villa

poseen canes o cuantas familias de clase medi¢iBhalta existen WE@@I@W ello
que se ha tomado en cuenta la Unica informaciggidisponible, ﬂoﬁ;ﬁga Rin@aenta

%W'F ERMARK €

en la mayoria existe la prohibicion de poseer ma¥oaigas, €@n cambio las casas si tleneno

los departamentos debido a que en su mayoria nd

el espacio suficiente , también se descarta los (gl \b.

casa de inquili e@e
7Int- d\'\‘lé
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mediagua, rancho, covacha, choza y otros, descartadas por simple apreciacion, pues
la mayoria de estas personas llegan a cubrir sus necesidades tornandose imposible la

destinacion de dinero hacia proyectos como este.

3.3.2 UNIDAD DE MUESTREO:

Los encuestados seran las personas de las viviendas de la parroquia de Conocoto que

posc€an canes.

3.3.3 MARCO MUESTRAL:

Base de datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

3.3.4 METODO DE MUESTREO:

La seleccion de las unidades de muestreo sera aleatoria con el fin de obtener

representatividad, por lo tanto se utiliza el método de muestreo aleatorio simple.

3.3.5 FORMULA PARA DETERMINAR EL TAMANO DE LA
MUESTRA

El método aleatorio simple tiene varias formulas para calcular el tamafio de la

. . . 24
muestra; sin embargo la mas aconsejable ““es:

Donde,

Y
$.REGISTERED ©)

N = Pobla én VERSION
tebhd a favor ADDS NO

q = Probabiliskd en contra
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n = Tamafio de la muestra

3.3.6 TAMANO DE LA MUESTRA:

El factor costo y la falta de recursos nos conlleva a utilizar la Gnica informacion
disponible generando de cierto modo un error en el calculo de la muestra del 7%, y

un nivel de confianza del 93%.

Segun informacién obtenida por expertos estadisticos se considera que un error

tolerable esta en un rango del 5% al 10%.

B Z*N.pg.
e*(N-D+Z°pg

Z =1.81 para un nivel de confianza del 93%

N =9231
p=0,5
q=0,5
e= 0.07

. 1.81% %9231 *0.5*05
0.07°(9231 —1)+1.81>*0.5%0.5

7560 .42 7560 .42

n= = =164 //
45 .23 + 0.819025 46 .05

3.4 TIPO DE INVESTIGACION

Investigacion Exploratoria y de Campo

REGISTERED /QL
DE LA IYEREWTNON
ADDS NO
g WA TERMARKas

> Mantilla, Farid, estadistica aplicada, muestreo aleatorio sim Lf@s de clase, UPS, 2002. )

rint-drivg

3.4.1 FUENTES DE RECOLECC

Primarias:
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Estan constituidas por el usuario o consumidor del servicio.
+ Conversaciones con el usuario.
+ Entrevistas a duefios y empleados de Centros de Adiestramiento Canino

#+ Sondeos a posibles clientes.

Secundarias:

+ Reportajes y estudios realizados por periddicos locales, Internet, boletines,

revistas.

3.4.2 HERRAMIENTA DE INVESTIGACION

En el estudio de mercado para la obtencion de informacion se utilizara la siguiente

encuesta:

3.4.3 FORMATO DE ENCUESTA

La herramienta de investigacion utilizada es la encuesta, la misma que se aplicard a

las personas de la parroquia Conocoto que posean perros en su vivienda.

%
¢

REGISTERED
VERSION
ADDS NO
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
1. (Cuantos perros tiene usted?
1] 20 3 4 Mas de 4[]
2. ;Mencione la raza de su perro (s)

3. ¢(Estaria dispuesto a adquirir los servicios de una empresa de

adiestramiento canino?
st U No U

En caso de ser positiva su respuesta continué con la siguiente pregunta caso

contrario pase a la pregunta 8.

4, (Cual de las siguientes alternativas de adiestramiento estaria dispuesto a

adquirir?

[] Adiestramiento basico para la obediencia (sentarse, saludar, saltar, dar

la mano, quedarse quieto, etc.)

[] Adiestramiento basico guarda defensa (lad

caso de amenaza).
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5. ¢(Qué es lo que mas le interesaria que esta empresa brinde en su servicio?
Aprendizaje en menor tiempo [] Adiestramiento a domicilio ]
Instalaciones fisicas adecuadas [

6. ;Cuanto estaria dispuesto a cancelar por una de las alternativas de

adiestramiento anteriormente mencionadas?

De 100 a 150 dolares ] De 151 a 200 dolares ]
De 201 a 250 dolares [ Mas de 251 dolares ]

7. ¢(Conoce alguna empresa de adiestramiento canino?
s1 O No [

8. Mencione el nombre de la empresa de adiestramiento que usted conoce y

su ubicacion

9. ¢(Usted ha adquirido servicios de centros de adiestramiento canino?

st NO L

En caso de ser positiva su respuesta pase continué

g
sorg! §/chguientes preguntas c;?@/c)
§ REGISTERED 2

VERSION

10. ;Qué le ensefiaron estas empresas de gallistramiento /ﬂ\ ﬁ @Ig NO

97:. WATERMARK £

L] ‘% gstarse de lado d‘d)
Zint-dr\y

contrario se le agradece su colaboracion.

Sentarse [] Dar la mano

Quedarse Quieto [] Saludar
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Otros []
En caso de existir otras acciones enseiiadas a su can aparte de las expuestas

menciones cuales

11. ;Cual es el tiempo que duro el aprendizaje de su can?

Un mes O Dos meses O
Tres meses [ Mas de tres meses U
Cuantos.....................

12. ;Cual es el valor que usted cancelé al mes por el servicio de

adiestramiento?
De 150 a 200 dolares ] De 201 a 250 dolares ]
Mas de 251 dolares L]

13. ;Tuve algin inconveniente con la prestacion del servicio de

adiestramiento?

14. ;Qué recomendaciones daria a las empresas para que logren

proporcionar un servicio eficiente?

&
REGISTERED %

VERSION

ADDS NO
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3.5 ANALISIS DE DATOS OBTENIDOS EN EL ESTUDIO
DE MERCADO

3.5.1 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Para analizar la situacion actual de la parroquia Conocoto se ha tomado en

consideracion las siguientes preguntas establecidas en la encuesta aplicada.

.Cuantos perros tiene usted?

TABLA N° 10
1 2 3 4| Mas de 4
77 39 23 14 11

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICON°7

24%
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Mencione la raza de su perro (s)
De las personas encuestadas el 68.14% posee sabuesos de raza mientras que el

31.89% tienen canes mestizos, esto resulta favorable ya que la gente prefiere mandar

a adiestrar a los raza tal y como se palpo en el estudio.

3.5.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

DEMANDA

Cantidad de un bien o servicio que los sujetos econdmicos estan dispuestos y pueden
adquirir en un mercado implicito a un precio dado y en un momento determinado,
siempre que las demas condiciones no varien.

Para realizar el analisis se ha tomado en consideracion las siguientes preguntas:

(Estaria dispuesto a adquirir los servicios de una empresa de adiestramiento

canino?

TABLA N° 11

ST NO

102 62
Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

%
¢

REGISTERED
VERSION
ADDS NO
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GRAFICO N° 8

EMANDA DEL SERVICIO

O SI ONO

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis
De acuerdo al estudio realizado el 62% de las personas estarian dispuestas a adquirir
los servicios de adiestramiento, mientras que el 38% no estan interesados en adquirir

los servicios, esto estudio demuestra que si existe demanda del servicio.

JCual de las siguientes alternativas de adiestramiento estaria dispuesto a

adquirir?

TABLA N° 12

Obediencia |Defensa Show
50 37 15
Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICON"°9

ANDA POR ALTERNA!
’ DE SERVICIO

15%
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Elaboracion: Autora de tesis
Del total de personas que estan interesadas en adquirir el servicio el 496%, estarian
dispuestos a demandar el adiestramiento basico para la obediencia, el v 36% optaron
por la alternativa de servicio basado en el adiestramiento guarda defensa y en un
pequefio porcentaje exactamente un 15% presenta interés en la ensefianza de Show

canino.
.Qué es lo que mas le interesaria que esta empresa brinde en su servicio?
Esta pregunta a mas de ser parte de la demanda fue establecida como opciones que

nos generaran diferenciacion, y lo que se pretende determinar si estas opciones son

de acogida en el mercado.

TABLA N° 13
Aprendizaje  |Instalaciones | Servicio
Corto Tiempo |Adecuadas Domicilio
21 48 33

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICO N° 10

MANDA TOTAL DE OPCIONES
DE SERVICIO

21%
32%

Ee

47%

O Aprendizaje Corto Tiempo
O Instalaciones Adecuadas
O Servicio Domicilio

A\ é\@

Fuente: Investigacion de @) S RE GIS TERED 27
Elaboracion: Autora degeH VERSION

. DDS N 0]
ndante les interesa que la
%&Tﬁ&é’%&% £

domicilio y solamente al 21% que el aprendizaje seafSil cf’nxa tiempo.

ZInt-driV

En la grafica se observa que al 47% de los post %ia

empresa proporcione instalaciones adecuadas, a(geis

e"
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3.5.2 ESTIMACION DE LA DEMANDA

Para poder proyectar la demanda se ha tomado en consideracion la informacion
obtenida en la encuesta del % de posibles demandantes del servicio y la informacién
otorgada por los principales competidores la misma que se refleja en los siguientes

resultados:

En el afio de estudio 152 encuestados estan dispuestos a adquirir el servicio lo cual
refleja una demanda total de $22950, para el 2009 la proyeccion asciende a
27581.25, posteriormente a 33318.75, en el 20011 se tiene una demanda de 39056.25
mientras que el ultimo afio proyecta do establece una demanda de 50531.25. (Ver

cuadro de ingresos y proyecciones).

3.5.3 ANALISIS DE LA OFERTA
OFERTA

Son las diferentes cantidades que los productores estaran dispuestos y en condiciones
de ofrecer en el mercado en funcidn de los distintos niveles de precios posibles, en

determinado tiempo.

Para el analisis se ha tomado en cuenta las siguientes preguntas establecidas en la

encuesta:

&
REGISTERED %
s1 NO

= ~ VERSION
Fuente: Investigacion de Campo A DDS N O

Elaboracion: Autora de tesis

TABLA N° 14
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GRAFICON° 11

ANDA TOTAL DEL SERVICIO

48%
52%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

De acuerdo al estudio realizado el 52 % de encuestados conoce de la existencia de
empresas de adiestramiento, pero mas que empresas conocen a personas que brindan
este servicio los mismos que en su mayoria operan de manera independiente, el

48.24% no desconoce por completo su existencia.

<Mencione el nombre de la empresa de adiestramiento que usted conoce y su

ubicacion?

Entre las empresas o personas mencionadas por los encuestados se obtuvieron los

siguientes nombres y ubicaciones.

TABLA N° 15

NOMBRE UBICACION | SECTOR
CAC Quito Ponciano alto
Sr. Luis Jacome Conocoto Las Pefias
Sr. Jorge Vilatufia Sangolqui El Choclg
El Predicador Quito La Carolingl
GOE Quito

Cuartel Eplicachima Quito

Lord Guau Quito

Cuartel Yaguachi Sangolqui

Pets Plaza Quito

Criadero San Nicolas | Sangolqui

Cuartel de Inteligencia | Conocoto

Sr. Franklin Almeida | Conocoto

Fuente: Investigacion de Campo
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Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICON° 12

EMPRESA S DE ADIESTRAMIENTO CANINO

25%

@ CAC

20% - ® Sr. Luis Jacome
O Sr. Jorge Vilatuiia
O El Predicador

m GOE

@ Cuartel Eplicachima
@ Lord Guau

O Cuartel Yahuachi

W Pets Plaza

15%6

10%6

526 5% 5%

@ Criadero San Nicolas

5% O Cuartel de Inteligencia

O Sr. Franklin Almeida

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

Por medio de la investigacion realizada se ha llegado a identificar que son dos

nombres los mas conocidos por en el mercado los mismos que son:

TABLA N° 16

NOMBRE UBICACION
Sr. Luis Jacome Conocoto

Sr. Vilatufia Sangolqui

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

En el mercado al cual nos dirigimos, la persona que genera mayor competencia es el

. Usted ha adquirido servicios de centros de
TABLA N° 17

ST NO
30 134
Fuente: Investigacion de Campo
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Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICON° 13

ANDA TOTAL DEL SERVICIO

18%

Fuente: Investigacion de Campo

82%

Elaboracion: Autora de tesis

Apenas el 18% de los individuos a los que se realiz6 la encuesta han adquirido este
tipo de servicio para continuar con el analisis se trabajard unicamente con las
personas que han adquirido el servicio, con el fin de obtener datos reales, pues el
cliente es la persona mas indicada para proporcionar informacidén acerca de la

competencia.

.Qué le ensefiaron estas empresas de adiestramiento a su can?

JEn caso de existir otras acciones ensefiadas a su can aparte de las expuestas

menciones cuales?

En la tabla presentada a continuacion se resumen las dos preguntas planteadas.

TABLA N ° 18
Acostarse | Dar la Quedarse
de lado |mano |Saltar |quieto

10 12 9 12

Fuente: Investigacion de Campo

VERSION

Elaboracion: Autora de tesis

ADDS NO
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GRAFICO N°

14

EJERCICIOS ENSENADOS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

OAcostarsedelado

ODarla mano
OSaltar
OQuedarse quieto
OSaludar
Osentarse

OAseo

ODefensa

A los usuarios del servicio la competencia a proporcionado el servicio de de

obediencia basica puesto que al 17% de sus canes le han ensefiado a dar la mano, al

16% a quedarse quietos y sentarse, mientras que al 14% a saludar y acostarse de

lado, al 12% la oferta les ha ensefiado a saltar, acciones ensefiadas que pertenecen a

obediencia basica.

Entre otros ejercicios ensefiados se tiene: 7% de ellos se le ha ensefiado defensa el

mismo que pertenece al adiestramiento de guarda y defensa y un 4% el aseo, es decir

que sepan en qué lugar deben hacer sus necesidades.

.Cual es el tiempo que duro el aprendizaje de su can?

TABLA N ° 19

1 mes

2 meses

3 meses

mas de 3 meses

2

2

10

16

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

VERSION
ADDS NO
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GRAFICO N° 15

TIEMPO DE APREND

7%

7%

O1 mes 02 meges O3 mesges Omas de 3 meses

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

De las personas encuestadas que han adquirido el servicio de adiestramiento, el 50%,

aprendi6 en mas de tres meses, mientras que el 36% el aprendizaje tardé tres meses.

. Tuvo algiin inconveniente con la prestacion del servicio de adiestramiento?

En las encuestas realizadas se refleja los problemas que tuvieron los usuarios en la

adquisicion del servicio.

TABLA N° 20
Can Agresion | Solicitud de
torno entre presencia del Mucho tiempo
Ninguno | agresivo | canes amo Envenenamiento | de aprendizaje
4 6 4 2 4 10

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

VERSION

ADDS NO
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GRAFICO N° 16

ONinguno B
OCantorno agresivo

O Agresion entre canes
OSolicitud de presencia

del amo
OEnvenenamiento

OMucho tiempo de
aprendizaje

Fuente: Investigaciéon de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

El mayor inconveniente que los clientes tuvieron en la prestacion del servicio es que
las empresas existentes en el mercado se demoraron mucho tiempo en educar al perro
problema expresado por el 34% de ellos, el 20% observd que su mascota se torno
agresiva, lo cual es posible que se origine en caso de haber sufrido maltrato, el 13%
han tenido problemas tales como: Agresion entre canes, debido a la falta de
infraestructura, también los canes han sufrido envenenamiento ya que se los entrena

en parques, el 13% no tuvo problema alguno.

(Qué recomendaciones daria a las empresas para que logren proporcionar un

servicio eficiente?

TABLA N° 21

RECOMENDACION TOTAL

Transporte adecuado 6}
Reduccion del costo REGISTERED O
Buen trato ¢

Menos tiempo de aprendizaje VERSION

Buen cuidado
Instalaciones adecuadas

Instructores especializados
Fuente: Investigacion de Campo

ADDS NO
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Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICO N° 17

ARA MEJORA DEL SERv] & Transporte
adecuado

@ Reduccién dlel

costo
e O Buen trato

O Menos tiempo de
aprendizaje
@ Buen cuidado

11% 15%

@ Instalaciones
adecuadas

@ Instructores
acnarializadne

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

La mayoria de los clientes manifestaron que las empresas tengan transporte adecuado
pues el 28% de ellos expreso esta necesidad, al 17% le interesa que su mascota tenga
un buen trato, al 11% le interesa que se reduzca el costo, reduzca el tiempo que el
can tarda en aprender, ademas que este se cuidado de buena manera, y que se tenga

instructores especializados.

3.5.4 DEMANDA INSATISFECHA

Se ha determinado la demanda insatisfecha por medio del estudio realizado donde

del total de 30 personas que adquirieron el servicios 26 de ellas tuvieron algun tipo

de inconveniente lo que hace referencia al 87%.

No se establece la demanda insatisfecha por la brech¥ e te entre lo demandaﬁ%
7
ofertado ya que debido a la falta de regulacid <L PIREGHIS TR B2 [rs %

cantidades ofertadas, pues no existen regigu®d vy los ofvgﬁgv@?vieron

proporcionar este dato.
ADDS NO

G,
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3.5.5 ANALISIS DE PRECIOS

Para determinar al analisis de precios se ha procedido a tomar en consideracion la
pregunta 6 y 13 de la encuesta, sin embargo solamente se hara referencia a los dos

competidores potenciales determinados mediante el estudio.

PRECIO DETERMINADO POR LA DEMANDA

JCuanto estaria dispuesto a cancelar por una de las alternativas de

adiestramiento anteriormente mencionadas?

TABLA N° 22

De 1002150 |De 1512200 |De 201 a250 |Masde 251

52 28 18 4
Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICO N° 19

v PRECIO DEL SERVICIO

18% 0

27%

O De 201 a 250 O Mas de 251

O De 100 a 150 O De 151 a 200
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. Cual es el valor que usted cancelo al mes por el servicio de adiestramiento?

TABLA N° 23
De 1502200 |De 201 a250 |De251a300 |Masde3001
26 2 210

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Autora de tesis

GRAFICO N° 20

PRECIODEL S

- 87%
DODel1502200 ODe201a250 |

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis

Las personas que habian adquirido este servicio cancelaron en un 87% un valor de
150 a 200 délares mensuales, cabe mencionar que este valor no es el total ya que
como se habia mencionado anteriormente la cantidad esta en funcion del tiempo que
dure el perro en aprender debido a que cada centro tiene fijado una cuota mensual,

mas no total.

PRECIO DE LA COMPETENCIA POTENCIAL

TABLA N° 24

Competidor Precio mensual N\

7
Todos los perros van al cielo REGISTERED %

Sr. Luis Jacome VERSION

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Autora de tesis A DD S N O
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Los costos presentados en la tabla es referente a valor mensual que cancela el cliente
no es el valor total por el servicio de adiestramiento ya que este esta en funcién del
tiempo que tarde el can en aprender, los dos adiestradores mencionaron en la
entrevista realizada que un can se tarda minimo 2 meses en aprender el
adiestramiento basico por lo tanto se estima que el valor total esta entre 240 y 300, es
tiempo es indefinido en la mayoria de los casos por lo tanto no se puede establecer

un costo real fijo que cobra la competencia.

3.5.5 EL CLIENTE

La escuela para perros clasifica a sus clientes el siguiente grupo:

CLIENTE POTENCIAL

EDUKAN identifica como cliente potencial a la persona que decide compra y usa el
servicio (DCU) se ha llegado a establecer que el siguiente segmento es el mas

rentable.

CUADRO N° 1: Cliente potenciales (mercado objetivo).

SEGMENTO CARACTERISTICAS

- De 18 afios en adelante
- Residentes en la parroquia de Conocoto
- Ingresos superiores a 500.

Elaboracion y fuente: Autora de Tesis

CLIENTE SECUNDARIO

éscgl reflejo de la adecua’@@

prestacion de servicio y la garantia ante el cliefNg @ﬁ*{g‘mﬁﬁ@lﬁmﬂ@s ¢

son los consentidos de la familia por lo que & erecen carlvﬁf% Wﬂi)n de

ADDS NO

Para la escuela el cliente secundario viene a ser el pggy

calidad y buen trato.
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3.6 PLAN DE MARKETING

3.6.1 ESTRATEGIAS DE MERCADO

3.61.1  PRODUCTO (SERVICIO)

DEFINICION DEL SERVICIO

El servicio que se ofertara al mercado es el adiestramiento de canes, con calidad en

educacién y buen trato.
DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio estd basado en la educacion de canes, la aplicacion adecuada de la
psicologia canina, teorias motivacionales, de adiestramiento y condicionamiento,

permitiran mejorar el comportamiento e inclusive adquirir nuevos conocimientos.

3.6.1.1.2  VARIEDAD DE SERVICIO

Las alternativas que se ofreceran en la escuela seran los que mayor acogida tuvieron

en el estudio, los mismos que son:

+ ADIESTRAMIENTO PARA LA OBEDIENCIA

_ %;( ERED
Enfocado a aquellos clientes que desean que su peis Q/@ erta en un elefHN

disciplinado.

§Q' REGISTERED
VERSION
ADDS NO

Consta de 10 ejercicios tales como:
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4+ EJERCICION°1: COME

ACCION: El sabueso debe acudir al llamado del amo de forma inmediata.

Guia: Marco SuquilloCan: Jack

4+ EJERCICIO N°2: PFUY

ACCION: Dejar de de hacer algo que esta mal.

4+ EJERCICIO N°3: FUSS

ACCION: Caminar al lado izquierdo del amo.
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Guia: Marco SuquilloCan: Jack

% EJERCICIO N ° 4: SIT

ACCION: El pero se sentara al frente o al lado izquierdo

Guia: Marco SuquilloCan: Jack

% EJERCICIO N ° 5: STAY

ACCION: Quedarse quieto y parado en sus 4 extremidades.

VERSION

. ADDS NO
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Guia: Marco SuquilloCan: Jack

% EJERCICIO N ° 6: PLATZ

ACCION: El can se echa en el piso con las manos extendidas.

Guia: Marco SuquilloCan: Jack

4+ EJERCICIO N ° 7: DOWN

ACCION: Acostarse al lado izquierdo o derecho.

VERSION
ADDS NO
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Can: Oliver

4 EJERCICIO N ° 8: HANDS

ACCION: Extender su mano izquierda o derecha una vez dada la orden.

e e e

Guia: Marco SuquilloCan: Oliver

% EJERCICIO N ° 9: HI

ACCION: El perro debe saludar sentado con las magosJEP8r

@%ERED ,/@
@&S‘

REGISTERED /QL
VERSION
ADDS NO
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Guia: Marco SuquilloCan: Oliver

+ EJERCICIO N ° 10: UP

ACCION: Saltar un obstaculo una vez emanada orden.

Guia: Marco SuquilloCan: Jack

%+ ADIESTRAMIENTO DE GUARDA DEFENSA

obediencia mas los 3 siguientes: VERSION

ADDS NO

# Lauds (Ladrar)
%+ Fast (Morder)
4 Auss (Dejar de morder)
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+ ADIESTRAMIENTO DE SHOW CANINO

Dirigido a clientes que prefieren que su can les brinde entretenimiento y realice

acciones fuera de lo comun.

Comprende 19 ejercicios 10 de ellos pertenecientes al adiestramiento para la

obediencia mas los siguientes:

+ EJERCICIO N ° 1: RIVER

ACCION: Caminar parado en sus dos extremidades posteriores.

Guia: Marco Suquillo Can: Franz

#+ EJERCICIO N ° 2: MANO HANDS

ACCION: El can recoger4 su mano acude hacia su

VERSION
ADDS NO
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Can: Golfan

#+ EJERCICIO N ° 3: HOLDS

ACCION: Traer un objeto indicado.

Can: Danna

%+ EJERCICIO N ° 4: CROSS

ACCION:  Caminar

piernas del amo.

" VERSION
'ADDS NO
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Guia: Marco SuquilloCan: Jack
+ EJERCICIO N ° 5: GRICH

ACCION: El can debe reptar.

+ EJERCICIO N ° 6: SALTO DE ULA

ACCION: Saltar por laula. VERS / ON

ADDS NO




Elizabeth Méndez 111

Guia: Marco SuquilloCan: Jack
%+ EJERCICIO N ° 7: SALTO DE VALLA

ACCION: El can saltara una o varias vallas.

l

Guia: Marco SuquilloCan: Ray

© )
REGISTERED %
VERSION

ADDS NO

+ EJERCICIO N ° 8: SALTO HARO D 0

ACCION: Saltar por medio del haro de fuego.
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Guia: Guaraca Franklin Can: Oliver

# EJERCICIO N ° 9: SALTO SOBRE EL GUIA

ACCION: El can saltara sobre la pierna del guia.

Guia: Suquillo Marc@@@n: Jack  \VERSION
ADDS NO

3.6.1.1.3 OBJETIVO DEL SERVICIQ]
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Satisfacer las necesidades de los clientes.

3.6.1.1.4 META DEL SERVICIO

Superar las expectativas del cliente.

3.6.1.1.5 DISENO DEL SERVICIO

# La escuela para perros disefia su servicio de la siguiente manera.

VERSION

ADDS NO
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3.6.1.1.6

TABLAS DE PROCESOS

3.6.1.1.6.1 TABLA DEL PROCESO DE SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE POTENCIAL

TABLA N° 70
PROCESO: Servicio de atencion al cliente potencial
SUBPROCESO ACTIVIDADES TIEMPO RESPONSABLE INDICADOR
1. Realizar la entrega de volantes 5 seg GERENTE/ VENDEDOR
{ 1) Comunicacién J 2. Poner en marcha las vallas humanas 1 min GERENTE/ VENDEDOR
externa 3. Realizacion de visitas 15min | GERENTE/ VENDEDOR
4. Presentaciones en instituciones educativas, estadios deportivos,
conjuntos, etc. 30 min GERENTE/ ADIESTRADOR
5. Establecimiento de relaciones publicas 10 min GERENTE Numero de personas interesadas en
adquirir el servicio
1. Saludar al posible cliente S5 seg GERENTE/ VENDEDOR
2) Interaccién 2. Invitarlo a visitar las instalaciones S seg GERENTE/ VENDEDOR
con el posible 3. Informacion breve si asi lo solicita el cliente 5 min GERENTE/ VENDEDOR
cliente 4. Invitarlo a pasar a las oficinas S seg GERENTE
5. Invitarlo a tomar asiento 5 seg GERENTE
6. Saludo de bienvenida S seg GERENTE O\
7. Solicitar informacion sobre sus canes 2 min GERENTE :/
8. Proporcionar informacién de las alternativas de servicio 5 min GERENTE
9. Acordar con el cliente si este adquiere o no el servicio. 2 min GERENTE N@'é(@eél&ég i
10. Agradecerle su visita 5 se GERENTE la enyprgs
11. Agompaﬁarlo hacia la salida 1 mli GERENTE Nﬁm& Eﬁs&@e&icitﬂ

el seryiei

Fuente y elaboracién: Autora de tesis
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3.6.1.1.6.2 TABLA DEL PROCESO DE SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE SECUNDARIO EN LAS
INSTALACIONES

TABLA N° 71
PROCESO: Servicio de atencion al cliente secundario
SUBPROCESO ACTIVIDADES TIEMPO RESPONSABLE INDICADOR
~ 1. Saludo al duefio de casa 5 seg ADIESTRADOR
1) Retiro del can |5 formar que se le va a retirar al can 5 seg ADIESTRADOR
de su hogar 3. Mostrar su carné de identificacion 5 seg ADIESTRADOR
4. Retirar al can de su casa S seg ADIESTRADOR Numero de gratificaciones por parte
5. Subir al perro al transporte S seg ADIESTRADOR del cliente.
6. Despedirse del duefio del can S seg ADIESTRADOR Numero de quejas del cliente
4,\ 1. Transportar al can hacia las instalaciones de la escuela 30 min ADIESTRADOR
i;l%legada del 2. Bajar al can del transporte S seg ADIESTRADOR
] 3. Dirigirlo hacia el canil S seg ADIESTRADOR
g 1. Sacar al can del canil S seg ADIESTRADOR
2. Soltarlo para que se desestrese 5 min ADIESTRADOR
3) Dictar 3. Preparar los materiales 5 min ADIESTRADOR
la clase 4. Dictamen de la clase 20 min ADIESTRADOR ,S ER E D
5. Aplicacion de los refuerzos al can 4 min ADIESTRADOR i O G 6@%‘6 cicios
6. Dirigir al perro al canil para que descanse S seg ADIESTRADOR i wug/fela en aprender
7. Alimentarlo y dar de beber al can 2 min ADIESTRADOR ¢
1. Sacar al can del canil S seg ADIESTRADOR
2. Subirlo al transporte S seg ADIESTRADOR
m’\ 3. Dirigirlo a su hogar 30min | ADIESTRADOR
alumno a casa 4. Saludar a su duefio 5 seg ADIESTRADOR
—\/ 5. Entregar al can 5 seg ADIESTRADOR
6. Despedirse del duefio del can y realizar encuesta post- venta S seg ADIESTRADOR

Fuente y elaboracién: Autora de tesis
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3.6.1.1.6.3 TABLA

DEL PROCESO DE SERVICIO

116

DE ATENCION AL CLIENTE SECUNDARIO A

DOMICILIO
TABLA N° 72
PROCESO: Servicio de atencion al cliente secundario a domicilio
SUBPROCESO ACTIVIDADES TIEMPO RESPONSABLE INDICADOR
{ 1) Llegada del guia al ] 1. Saludo al duefio de casa 5 seg ADIESTRADOR
hogar del alumno 2. Informar que se va a adiestrar al can 5 seg ADIESTRADOR
3. Mostrar su carné de identificacion S seg ADIESTRADOR
4. Ingresar al lugar donde va a trabajar S seg ADIESTRADOR Numero de gratificaciones por parte
1. Sacar al can de su casa S seg ADIESTRADOR
2) Dictar 2. Soltarlo para que se desestrese 5 min ADIESTRADOR
la clase 3. Preparar los materiales 5 min ADIESTRADOR
4. Invitar al duefio a participar en el adiestramiento S seg ADIESTRADOR
5 Dictamen de la clase 20 min | ADIESTRADOR
6 Aplicacion de los refuerzos al can S seg ADIESTRADOR
8 Dirigir al perro al canil o casa para que descanse 2 min ADIESTRADOR
9 Alimentarlo y dar de beber al can S seg ADIESTRADOR
[ 3) Comunicacion y ] 1. Informar al duefio que culming la clase 5 seg ADIESTRAD
retiro del guia 2. Informar al duefio los avances logrados por el can Smin ADIESTRADOY
4. Despedirse del duefio del can y realizar encuesta post- venta S seg ADIESTRA 8013

Fuente y elaboracién: Autora de tesis

ADDS NO

%{_ WATERMARK S
0
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3.6.1.1.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

POSICIONAMIENTO
Es el lugar o producto que ocupa un producto o servicio en la mente de consumidor.

Posicionar en la mente del individuo la diferencia nos hace competitivos para ello es

necesario establecer estrategias de diferenciacion que nos hagan especiales.

DIFERENCIACION

[ Simplemente, se trata de buscar o crear, lo que hace o hara diferente a un negocio,

N . : : : 125
sea cual sea, tenga el tamafio que tenga, y esté en la industria o pais que esté]“”.

Las estrategias que se utilizaran para diferenciarse del resto de empresas son las

siguientes:

Disefio de la marca, logo y eslogan.
Educacion con paciencia y carifio.
Instalaciones amplias y acogedoras.
Trato cordial al cliente y al alumno.
Personal especializado.
Aprendizaje en corto tiempo.
Transporte adecuado.

Atencidén a domicilio.

-+ F F o F

Nuevas alternativas de adiestramiento.

&
REGISTERED %

VERSION
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* http://wowwwmarketing. wordpress.com/2007/03/13/diferengiti$io Zaposicionamiento/
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3.7 MIX DE MERCADEO

3.7.1 NOMBRE DE MARCA

EDUKAN

Se ha elegido este nombre para la empresa ya que abarca el objetivo que es la
educacidon de canes ademas permite dar un mensaje claro ya que al escuchar este
nombre inmediatamente se asimila en la mente de las personas dando la idea de

educacion canina.

3.7.2 LOGOTIPO

EDUN

COLORES INSTITUCIONALES:

NEGRO: [Trazados de recorrido]?®

prestigio y la seriedad. VERSION

ADDS NO

*° Disefiar para los ojos JOAN COSTA Pag. 76
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DORADO: Es un color raro en la naturaleza, simboliza la perfeccion, produce
sensacion de prestigio significa sabiduria, claridad de ideas y riqueza, con frecuencia

representa alta calidad.

Los misticos de todos los tiempos en esos estados alterados de conciencia, que se
conoce como iluminacion, hablan de una gran luz dorada que no tiene equivalente en

el mundo fisico.

Estos dos colores elegidos se enfocan a la calidad y fortaleza de la escuela canina.

El perro mirando hacia representa que este esta prestando atencion a su entrenador.

3.7.3 SLOGAN

“El lider del buen comportamiento ~

3.7.4 PRECIO

OBJETIVOS DE PRECIO

%+ Obtener rentabilidad.

#+ Recuperar el costo de inversion.

ESTRATEGIA DEL PRECIO
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TABLA N° 25

SERVICIO PRECIO
Adiestramiento para la Obediencia 225.00
Adiestramiento Guarda defensa 275.00
Adiestramiento Show Canino 275.00

Fuente y elaboracién: Autora de Tesis
Cabe mencionar que este precio es fijo y se cobra por cada alternativa de servicio,
mas no es un precio mensual como lo es el de la competencia el mismo que como

esta en funcion del tiempo se va convirtiendo en un precio muy elevado.

El precio se ha precisado en funcion de los precios existentes del mercado.

3.7.5 BRIEF PUBLICITARIO

El briefing es un documento basico de trabajo que realiza el director del
departamento de marketing, en el que quedan reflejados por escrito aquellos
elementos del plan de marketing que se consideran necesarios para llevar a cabo la

campafia, documento que posteriormente se entrega a la agencia.

ANALISIS DEL SERVICIO

Adiestramiento de canes en obediencia basica, guarda defensa y show canino.

FORTALEZAS

+ Se ha convertido en un servicio necesario (indiscJine

{ERED |V
| IO
+ Representa un negocio rentable Ky

4 Variedad en el servicio

REGISTERED /QL
VERSION
ADDS NO

%+ Servicio de calidad

+ Competencia con desarrollo empirico
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DEBILIDADES

4 Situacidén econdmica

COMPETENCIA

+ Sr. Jorge Vilatufia “Todos los perros van al cielo”

% Sr. Luis Jacome

PUNTOS DE DIFERENCIA

# Servicio de calidad y variedad del mismo.

+ Servicio a domicilio.

+ Instalaciones adecuadas muy acogedoras.

4 Precio establecido no esta en funcion del tiempo.

# Trato carifioso y paciencioso con el perro.

OBJETIVOS MERCADOLOGICOS

+ Acaparar el mercado

ANALISIS DEL CONSUMIDOR

+ Clase social:.Clase media, media alta y alta

+ FEdad: 18 afios en adelante

+ Residentes : Parroquia de Conocoto

OPORTUNIDAD DEL SERVICIO

% Servicio con varias alternativas de educ{fStes.

VERSION
ADDS NO

% Servicio de calidad
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ESTRATEGIA PUBLICITARIA

La escuela a diferencia de la competencia ofrece 3 tipos de servicios de
adiestramiento ademas atiende a domicilio, la atencion esta enfocada a la total

satisfaccion de las necesidades del cliente y la superacion de sus expectativas.

3.7.6 PROMOCION

OBJETIVOS DE PROMOCION

+ Obtener la mayor cantidad de clientes.
+ Dar a conocer la empresa

# Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa.
3.7.6.1 MIX PROMOCIONAL
ALCANCE PUBLICITARIO
Legar principalmente a los posibles clientes de la parroquia Conocoto.
FRECUENCIA
Se enunciara semanalmente el mensaje publicitario.
SELECCION DE MEDIOS

Para publicitar la escuela para canes se ha considerado necesario realizar las

siguientes publicidades:

HOJAS VOLANTES

Se empleard a varias personas facultadas para re

lugares de mayor concurrencia de la parroquia @ : VERSION

ADDS NO
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HOMBRES VALLA

Publicidad que se realizara los fines de semana en el parque central de Conocoto y el
conocido parque la Moya sector de gran concurrencia en especial por familias de alto

nivel econdémico.

Se contratara personal directo sin intermediacion de agencias publicitarias los
mismos que deben mostrar el mensaje al publico, este va complementado con la
reparticion de volantes.

FUERZA DE VENTAS

Promocionar el proyecto en centros veterinarios y condominios.

Con este tipo de publicidad se pretende logar que tanto los médicos como los
dirigentes de los condominios promuevan el adiestramiento puesto que recibiran el

beneficio de que recomendemos a nuestros clientes su centro.

Se trabajara con un vendedor el mismo que abarcara todo el mercado.

PUBLICIDAD DE BOCA EN BOCA

Referido a la informacion que es transmitida a través de las personas que ya han

adquirido los servicios y satisficieron sus necesidades de la mejor manera y

recomiendan a la agencia a otros personas como amigos, vecinos o familiages.

PAPELERIA

& v
§ REGISTERED %

VERSION

d 1(10 co‘n t?igo?ag;ﬁ§SD

2 WA TERMARK £
% O

EMPRESA: NEON PUBLICIDAD

Facturas A4, papel quimico, tiro numerado. Cantk

Tarjetas de presentacion, marfil lisa 9x5 full coloryss
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RELACIONES PUBLICAS

Se realizara convenios gratuitos con instituciones educativas, estadios deportivos,

fiestas de sectores en los cuales se generen eventos festivos.

Se pretende brindar un nimero llamativo y de gran acogida por las personas como
son las exhibiciones de canes amaestrados, que seran de gran ayuda en el evento sin
costo alguno ya que se intercambia beneficios, los organizadores de los eventos
presentarian un acto de gran acogida al publico y a cambio la empresa se da a
conocer al mercado, sin embargo se estimard un pequefio costo por situaciones de

logistica.

&
REGISTERED %

VERSION

ADDS NO
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PLAN DE RELACIONES PUBLICAS
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INSTITUCION

EVENTO

COORDINADOR

ACTIVIDADES A REALIZARSE

FECHA

Liga Barrial Conocoto

Inauguracion del campeonato

Presidente de la liga barrial

Exhibicién Canina
Reparticion de volantes
Presentacion al publico de la empresa

15 de Agosto

Liga Barrial Conocoto Clausura del campeonato Presidente de la liga barrial | Exhibicidon Canina 30 de Abril
Reparticion de volantes
Presentacion al publico de la empresa

Junta parroquial Fiestas parroquiales Directivos de la junta Exhibicién Canina 28 de Junio

Reparticion de volantes

Colegio San Vicente de Paul

Fiestas patronales

Autoridades de la mstitucion

Exhibicién Canina
Reparticion de volantes
Presentacion al publico de la empresa

20 de Septiembre

Colegio San Jos¢ la Salle

Fiestas patronales

Autoridades de la mstitucion

Exhibicién Canina
Reparticion de volantes
Presentacion al publico de la empresa

Nota: Los costos estimados de este plan se reflejan el presupuesto publicitario.

. <
'o" int-driN

10 de Mayo

REGISTERED © )
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PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

EMPRESA DESCRIPCION NUMERO | PRECIO |TOTAL
NEON Publicidad |Hojas Volantes 1000 120 120
Hombres Valla anual 2 80 c/u 960
Rotulos Bravo Elaboracion Valla 3m 1 12 m 36
NEON Publicidad | Facturas 100 50 50
NEON Publicidad | Tarjetas de presentacion 1000 60 60
Relaciones Publicas anual 12*20 240
TOTAL 1466
3.8 PLAZA

La escuela para canes se encuentra ubicada en una de las principales vias que conecta
a Conocoto con el Canton Rumifiahui, esta ubicada exactamente en la salida de esta

parroquia:

Provincia: Pichincha

Canton: Rumifiahui

Parroquia: Sangolqui

Ubicacion: Sur de la parroquia de Conocoto

Sector: Capelo

GRAFICO N° 21

VERSION
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3.9 PROPUESTA UNICA DE VENTAS

Se construye identificando un beneficio o una caracteristica clave un producto o

servicio que la competencia no tenga o no promueva. Es decir, que sea Unica.

Se promueve esta Propuesta Unica hasta lograr construir la posicion en la mente de

tus clientes potenciales.

Buen comportamiento de canes en corto tiempo con paciencia y cariiio.

VERSION

ADDS NO
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4. ANALISIS DE LAS LEYES EXISTENTES

4.1 ANALISIS DEL MARCO LEGAL EMPRESARIAL

Una vez analizadas las condiciones que establece la superintendencia de compaiiias
en cada una de los tipos de sociedades, se ha decido conformar la empresa como una
compafiia de Nombre Colectivo debido a su minimo capital de constitucion y

considerando que sus socios son personas naturales.

4.1.1 CONSTITUCION Y RAZON SOCIAL

Art. 36.- La compafiia en nombre colectivo se contrae entre dos o mas personas que

hacen el comercio bajo una razén social.

La razon social es la formula enunciativa de los nombres de todos los socios, o de

algunos de ellos, con la agregacion de las palabras "y compafia".

[Solo los nombres de los socios pueden formar parte de la razén social].

Tomando en consideracion el presente articulo se ha establecido que el nombre de la

Compaiia en Nombre Colectivo sea el siguiente:

“MENDEZ & SUQUILLO CIA”

4.1.2 ESCRITURA PUBLICA

1) El nombre, nacionalidad y domicilio de los siJs

e lo forman;

§ REGISTERED
ﬂ VERSION
DS NO

Domicilio: Valle de los Chillos sector r¥llardo Calle Quitus y Concepcion.

Nombre: Carmen Elizabeth Méndez@Giinb agg WA TE R M A R K Os
rint-driNG

Nombre: Luis Marco Suquillo Gu

Nacionalidad: Ecuatoriano

Nacionalidad: Ecuatoriano
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Domicilio: Valle de los Chillos sector Capelo Av. Mariana de Jesus y

Casimiro Nieto Lote 1.

2) La razon social, objeto y domicilio de la compaiiia;

Razon Social

MENDEZ & SUQUILLO CIA

Objeto

Adiestramiento de Canes

Domicilio

Canton Rumifiahui, Parroquia Capelo Av. Mariana de Jests y Romeros.

3) El nombre de los socios autorizados para obrar, administrar y firmar por

ella: Carmen Elizabeth Méndez Simbafia

4) La suma de los aportes entregados, o por entregarse, para la constitucion

de la compaiiia: 400 USD

5) El tiempo de duracién de ésta: La duracion de la empresa esta estimada entre

10 anos.

4.1.3 CAPITAL

uno de los socios y el patrimonio es de 400

Compaifiias por la Superintendencia de compafiig
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Tomando como referente la ley se iniciara con el 50% de capital social lo cual quiere
decir un valor de 200 USD y el resto maximo a un afio plazo es decir el 50% restante

correspondiente a los 200 USD restantes.

4.1.4 DE LOS SOCIOS

Los socios con los cuales se inicia la compaifiia en Nombre Colectivo seran:

%+ Carmen Elizabeth Méndez Simbaifia

# Luis Marco Suquillo Gualotufia

4.1.5 PARTICIPACION DE UTILIDADES

Los beneficios obtenidos deberan repartirse entre los integrantes de la compaifiia de la

siguiente manera:

Dependiendo el porcentaje de acciones o participaciones de los socios

En nuestro caso se dividira el monto de la utilidad para el porcentaje de

participacion.

4.1.6  ADMINISTRACION

GERENCIA DE LA COMPANIA EN NOMBRE COLECHEEZS

[GERENCIA SOCIAL: Obligatoriamente uno de o8 &@Cs?ocios ha de ser gereﬁ?@

de la CIA]?Y § REGISTERED /O¢

_ VERSION
pr acuerdo lﬁ\‘iboﬁ §erﬁllbsoc1a

En este caso la responsabilidad se ha asignado ]

Elizabeth Méndez.
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4.2 ANALISIS DE LEYES EXISTENTES EN EL PAIS QUE
AFECTEN O IMPULSEN EL PROYECTO

Cabe mencionar que no existen leyes que impidan el adiestramiento de canes sin
embargo existen una Ordenanza Municipal emitida por el Ilustre Municipio del
Distrito Metropolitano, dirigida a la proteccion y tenencia de los canes la mismas que
impulsan el proyecto, a continuacion se resalta los articulos més criticos que estan
relacionados con el proyecto en lo que se refiere a la parroquia Conocoto

perteneciente al Distrito Metropolitano de Quito
4.2.1 DESCRIPCION DE LA ORDENANZA MUNICIPAL

La ordenanza N° 128 fue emitida por la Comisaria Metropolitana de Aseo del
Distrito Metropolitano de Quito segun registro Oficial 444 del 18 de Octubre del
2004, la cual determina las condiciones en las que se debe mantener a los perros y
otros animales domésticos, tales como: registro, cuidado, pruebas de temperamento,
de los canes otorgar el permiso de tenencia, ademas multas por agresion, la cual de
cierto modo promueve el adiestramiento, ademas rige para la administracion centro
(Quito), Administraciones zonales tales como: Valle de los Chillos, Valle de

Tumbaco y sector la Delicia (Cotocollao).
4.2.1.1 OBJETIVO DE LA ORDENANZA MUNICIPAL

Art. 1.- Esta ordenanza Metropolitana establece las condiciones en las que los

N
y obligaciones que deben cumplir los propietarios y\Wegetgsaoles de su cuidado,§'ﬁ%‘

de evitar accidentes por mordeduras y la transn%sotg %ﬁg@lc}xE . eil}es/()
. . . 7
humanos, y establece las sanciones por su incunyghmiento.
VERSION
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Art. 2.- RESPONSABLES DE SU APLICACION

La municipalidad del Distrito Metropolitano de Quito, es la encargada por medio de
las Administraciones Zonales, Comisarios Metropolitanos, la Policia Metropolitana,
asi como también los Veedores Civicos Ad - Honorem, del cumplimiento fiel de esta

normativa.

Art. 4.- PELIGROSIDAD DE LOS ANIMALES DOMESTICOS

Los animales domésticos que hayan causado lesiones a personas o a otros animales,
asi como todos aquellos sospechosos de sufrir rabia o que padezcan otras
enfermedades transmisibles al hombre, seran sometidos inmediatamente a

reconocimiento sanitario, a costa del duefio poseedor del animal.

Cuando un animal despierte sospechas de agresividad, el Comisario podrd ordenar

que se realice la prueba de temperamento y peligrosidad, a costa del propietario.

Art. 5.- Los perros que sean de temperamento agresivo e imprescindible
comportamiento, capaces de provocar en las personas lesiones sumamente graves,
deben mantenerse dentro del domicilio, en condiciones muy seguras. Cuando estos,
deban salir de sus domicilios, lo hardn en compaiiia de sus duefios con cadena y

bozal. Por ningtin concepto podran deambular sueltos en la calle.

Art. 15.- ACCIONES COORDINADAS

El municipio del Distrito Metropolitano de Quito, realizgra |zRRIgwlewn cesaria s a
S 08 prot@ct& Y
animales el fiel cumplimiento de esta Ordenanza ;Y éf{fromocién de la tenen'c?f@/

§ REGISTERED %
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fin de coordinar con la direccioén Provincial de Salud.y

responsable de mascotas.
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4.2.2 REGLAMENTO MUNICIPAL

Ante la emision de esta ordenanza también se estructurd el reglamento que la rige el

mismo que expresa lo siguiente:

4.2.2.1 OBJETIVO DEL REGLAMENTO MUNICIPAL

Art. 1.- Este reglamento establece las funciones y responsabilidades especificas para
la aplicacion de la Ordenanza N° 0128 en todo el territorio del Distrito Metropolitano
de Quito asi como los mecanismos y procedimientos que deben ser realizados para

garantizar su cabal ejecucion.

TENENCIA, DEFENSA Y PROTECCION CONTRA EL MALTRATO

Art. 4.- De conformidad a lo establecido en el numeral 1 del Art. 3 de la Ordenanza
0128, los duefios o en poder de quien se encuentren los perros y otros animales
domésticos, son los responsables de mantenerlos en buenas condiciones por lo tanto

se les prohibe:
a) Abandonarlos.
b) Maltratarlos, no alimentarlos o mantenerlos en lugares cerrados, encadenados

0 en jaulas muy pequefias para su tamafio, o en la intemperie y sin proteccion

frente a inclemencias del clima.

Q.

S

REGISTER dE
StancCias que €S produ can
VERSION
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d) Suministrarles medicamentos que conteng&i I

dafio o sufrimiento innecesario.

e) Envenenarlos individual o masivamente, yzie
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CONTROL Y REQUISITOS PARA LA TENENCIA DE PERROS Y OTROS
ANIMALES DOMESTICOS

Art. 7.- Las Administraciones Zonales, con el apoyo de las personas naturales o
juridicas de apoyo ciudadano, autoridades, controlardn dentro de sus respectivas
jurisdicciones, la tenencia responsable de perros y otros animales domésticos, para la
cual emitiran los permisos correspondientes, previo cumplimiento de los requisitos

que a continuacion se detallan:

a) Copia de la Cédula de Ciudadania o pasaporte. En caso de ser persona

juridica, nimero de RUC.

b) Direccion exacta del lugar donde se mantiene a los ejemplares. (adjunto copia

del recibo de pago luz, agua o teléfono del lugar de residencia).

c) Copia del certificado vigente revacuna antirrabica, emitido por una unidad del

Ministerio de Salud Publica o por un veterinario registrado.

d) Cada administracion Zonal debera entregar el listado de los autorizados para

otorgar los respectivos permisos (Nombres, apellidos, direccion).

PROCEDIMIENTO QUE SEGUIRAN LAS ADMNISTRACIONES ZONALES
PREVIO A LA ENTREGA DE LOS PERMISOS DE TENENCIA DE PERROS

Art. 8.- Para la entrega de los permisos para la tenencia de perros, ggan egtos de raza

&
8.1 Proveeran informacion escrita a los propietaNfel @n@éﬁd&%—(ﬁﬁl@s

CONCUITIT.
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8.2 Calificaran e inscribiran a los “Autorizados a otorgar permisos” de sus
respectivas jurisdicciones. Para ello convocaran a las personas naturales o juridicas
de apoyo ciudadano, que voluntariamente deseen asumir la responsabilidad de emitir
los permisos de tenencia, previo el cumplimiento de los requisitos sefialados en este
Reglamento, responsabilizdndose de mantener los registros respectivos e informar

permanentemente a la administracion zonal correspondiente.

8.3 Emitiran como especie valorada a un costo de dos délares (USD 2.00) los
permisos de tenencia de perros y otros animales domésticos, los que contendran un
codigo con numeracion secuencial. Las Administraciones Zonales, proveeran estas
especies valoradas, unicamente a los “Autorizados a otorgar permisos” a un costo de
un dolar con cincuenta centavos (USD 1.50) a fin de que estos obtengan cincuenta

centavos de dolar (USD 0.50) por cada valoracion del temperamento.

8.4. Los permisos tendran el disefio de un formulario con una seccion superior en
original y copia y una seccion inferior, la cual estard a su vez dividida en tres

segmentos desprendibles de color verde, amarillo y rojo.

8.5. En cada uno de los segmentos desprendibles que conforman la seccion inferior
del formulario constara el mismo c6digo, numeracion y costo que estan impresos en
la seccidén superior. El “Autorizado a otorgar permisos”, deberd consignar, en el
segmento del color que corresponda al resultado de la prueba de temperamento, los

siguientes datos:

a) ldentificacion del perro con la descripcion que incluya comg minj

b) Copia del certificado de vigente de vacuncils

d) Nombre, firma y sello del autorizado a otord
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LOS COLORES QUE SE INCLUYAN EN LOS PERMISOS INDICARAN LO
SIGUIENTE:

a) El color verde indica que, de acuerdo a la prueba de temperamento efectuada,

el perro es sociable.

b) El color amarillo es temporal, pues el pero no fue sociable en la prueba y por
lo tanto se establecio un plazo (la fecha de vencimiento constard en el
permiso) para que el propietario o tenedor lo entrene y socialice, luego de lo

cual se realizard una nueva evaluacion de temperamento.

c) Si en la nueva prueba el perro se mantiene sociable se emitira el permiso

definitivo de color verde.

d) Si en la nueva prueba el perro se mantiene no sociable se emitird el permiso
definitivo de color rojo, lo cual esta indicando que es potencialmente

peligroso.

En el caso de los perros cuyo color definitivo sea el rojo, el expedidor “Autorizado a
otorgar permisos’, esta en la obligacion de informar inmediatamente sobre este
particular a la Administracion Zonal correspondiente, a fin de que adopte las medidas
de seguridad necesarias, e instruird al propietario o tenedor de ese perro sobre sus

obligaciones, de conformidad con lo establecido en el Art. 5 de la Ordenanza 0128.

ENTREGA DE PERMISOS DE TENENCIA

Art. 9.- El permiso de tenencia debera obtenerse a Igs sal

R
; ﬂh@@?
los dieciocho meses @

sera valido hasta los dieciocho meses de edad. A gl 22_%

@r REGISTERED © 2
VERSION
ADDS NO

edad del perro, se renovara el permiso, que serd veill
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Art. 10.- Las jefaturas de salud de la zona correspondiente, entregaran al propietario
o tenedor el permiso de tenencia con el color que corresponda. Cada vez que los
propietarios, tenedores o guias de adiestramiento transiten con uno 0 mas perros por
los espacios publicos, deberan colocar a los perros una placa con el color que
corresponda, en un lugar visible del collar, y los propietarios deberan portar el

permiso a que se hace referencia este articulo.

DEL ADIESTRAMIENTO DE PERROS

Art. 24.- Conforme lo establece la letra f del art. 11 de la Ordenanza 0128, las
administraciones zonales, previo informe del Comité Técnico, destinaran dentro de
sus respectivas jurisdicciones, espacios para la realizacion de actividades de
adiestramiento, paseo y socializacion de los perros con sus duefios o guias, las que
podran establecer acuerdos o convenios con Asociaciones caninas y otras entidades
sin fines de lucro, a fin de garantizar el mantenimiento de estos espacios en

condiciones adecuadas de higiene, seguridad y ornato.

Previa autorizacion de a la administracion zonal que corresponda, cualquier persona
natural o juridica podrd acondicionar, por su cuenta y riesgo, espacios privados
para socializar, pasear, exhibir y realizar otras actividades recreativas para los

perros y otros animales domésticos.

Art. 25.- Toda actividad de adiestramiento, incluida la guarda, defensa deportiva y/o
socializacion, asistencia a discapacitados (perros lazarillos) deberd ser impartida

por adiestradores que acrediten capacitacion por parte de entidcy ecializadas

S esp)

y legalmente reconocidas.

TERED
\O ,/6\
Las Administraciones Zonales emitiran la licencilllyy Qﬁ@dencial del adieslmd%

o
§ REGISTERED %
VERSION

RUC.
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¢) Certificado de experiencia de aprobacion de un curso de adiestramiento de

animales otorgado por una entidad especializada.

d) Compromiso de no maltratar o castigar fisicamente o sicoldégicamente, por

ningin motivo, a los ejemplares en su proceso de adiestramiento.

e) Compromiso de comunicar de inmediato a la Administracion Zonal que

corresponda sobre la existencia de perros potencialmente peligrosos.

f) Certificado de idoneidad, otorgado por el Comité Técnico.

Art. 26.- Esta prohibido el adiestramiento de perros dirigido exclusivamente a
incentivar y reforzar su agresividad para las peleas o ataque indiscriminado a
personas y animales. La ciudadania en general podra denunciar de tales actos a las
administraciones zonales, comisarias o policia metropolitana. En los casos,
debidamente comprobados se suspendera de inmediato la licencia al adiestrador y se

impondra la multa que establece el Art. 14 de la Ordenanza 0128.

La ordenanza y el reglamento emitidos por el distrito metropolitano es de cierto
modo una oportunidad ya que como lo sefiala en el Art. 8 del reglamento en la
prueba de temperamento en la cual se determina al can con el color amarillo existe de
cierto modo una tentativa para que el can sea adiestrado, ademas se rige en el
reglamento los requisitos correspondientes para solicitar los permisos
correspondientes para el establecimiento de centros de adiestramiento, a la cual

debemos regirnos.

vﬁ&%ﬁp%e@ cclfﬁ{@
&plazo para que el can Q@/

§pﬁ&n@k§e R Gl %

animal estara bajo custodia del personal.
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En cuanto al art. 4 de la Ordenanza es beneficiosos puesto que la agresividad del can
es una de las causas principales para que este sea adiestrado y se logre reducir la

intensidad de sus impulsos.

5.1 DETERMINACION DE LA LOCALIZACION DEL
PROYECTO
MACRO LOCALIZACION

Se pretende implementar la infraestructura del proyecto, es decir la escuela para

canes en la ubicacion geografica mencionada a continuacion.

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Canton: Rumifiahui

Parroquia urbana: Sangolqui
MICRO LOCALIZACION

El lugar estratégico que ha sido escogido para la implementacion de la Escuela para

canes es el sector Capelo.

Se ha elegido el sector debido a que este es un lugar tranquilo que cuenta con un

amplio espacio verde el mismo que es necesario para el desarrollo de una ensefianza

@e Conocoto s)or lo_tanto lﬁs\/

A a d’e%gus y gomeros
VERSION

ADDS NO
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GRAFICO N° 22

Fuente Guia V1a1 del Ecuador

5.2 DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS DE
PROYECTO

5.2.1 TERRENO PARA LA PLANTA

5.2.1.1 AREA DE CONSTRUCCION

Para el proyecto la empresa necesita adquirir un terreno amplio, en este caso sera un

terreno de 680m* distribuido de la siguiente manera:

. . 2 . .
Para la las oficinas se requiere 50 m~ de la base del terreno sin embargo el area de

., 2 . , .
construccion son 68 m~ porque se implementara un segundo piso.

El 4rea para los caniles comprende 18 m *

En vista de que se necesita para el desarrollo del proyeisgis ”‘a %R" [S4T

ocupa mucha area en construccion simplemente 1o@REES

%/@,\con el fin de dej&y

& REGISTERED
VERSION
ADDS NO

espacio extenso de césped para el entrenamientogds
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5.2.1.2 OBRAS CIVILES

El area destinada para las oficinas estara distribuida por 3 areas.
& Area administrativa
+ Sala de de reuniones y recepcion para clientes
£ Area para los adiestradores
El area de los caniles estara destinada para 12 de ellos.
AREA ADMINISTRATIVA
Sera ocupada por el gerente.
SALA DE DE REUNIONES Y RECEPCION PARA CLIENTES
Destinada para la atencion al cliente tanto interno como externo.

AREA PARA LOS ADIESTRADORES

Se la utilizard para guardar tanto los implementos como los uniformes de los

adiestradores.

El 4rea destinada para los caniles esta distribuida de la siguiente manera:

Se construira 8 caniles cada uno de 1.5m por 1.5m, de

#as y el terreno se muestréS}

REGISTERED %
VERSION
ADDS NO

En cuanto a los costos que representa cada una de egdeRo

S

la siguiente tabla:
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TABLA N° 26
INFRAESTRUCTURA
Recursos Precio unitario §  Precio $
Terreno 680 m2 arriendo 50 600
Disefio de planos 50 100
Construccion 58 m2 150 m 8700
SUBTOTAL 9400

Fuente: Estudio de Mercado
Elaboracion: Autora de tesis
La inversion en las obras civiles se estima el requerimiento de un valor de 9400
ddlares, la misma que se pretende implementar por medio de la consecucion del

financiamiento.

Los valores determinados en la construccion hacen referencia al conocimiento de un
Ingeniero Civil el mismo que una vez evaluada la propuesta de proyecto determiné

Sus costos.

Para mejor comprension de como estara el terreno y sus obras civiles se muestran los

siguientes planos:

&
REGISTERED %

VERSION
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VISTA PANORAMICA

Lote

Calle los Romeros

Elaboracion planos: Ing. Flavio Méndez VERSION
ADDS NO
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VISTA FRONTAL

heth Mérndez

e, |

'2~~W«WM“mqwm1Tm___[_
L

Elaboracion planos: Ing. Flavio Méndez

VERSION
ADDS NO
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5.2.2 MANO DE OBRA

Tomando en consideracion que la empresa es pequefia, recién se inicia y no cuenta
con mucho capital, se adjunto funciones de otros areas en una persona es decir un
trabajador cumplira varios roles, pues como es una empresa pequefia el trabajo no
sera arduo y mas bien se aprovechara el recursos humano para que desarrolle varias
funciones que devenguen el sueldo que se estima en la siguiente tabla.

TABLA N° 27

MANO DE OBRA
Recursos MENSUAL $ Precio $ anual
Gerente $ 320.00 3350.23
Adiestrador $ 285.00 3020.3
Total $ 6,370.53

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autora de tesis

Los trabajadores tanto administrativos como técnicos se regiran al codigo de trabajo
existente en el pais, por ningiin motivo de pretenderd ir en contra de sus derechos, de

igual forma deberan cumplir con sus deberes.
Los sueldos expuestos estan basados en el salario basico establecido por el gobierno

para el 2008 cuyo valor es de $200, sin embargo la empresa por el trabajo que

efectuaran considera necesario superar el salario base.

5.2.3 EQUIPOS DE COMPUTACION Y TECNOLOGICOS

En vista del tamafio de la empresa se pretende adquiriggy

cuanto a equipos de oficina evitando gastos inneceszig

VERSION
ADDS NO
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TABLA N° 28
EQUIPOS DE COMPUTACION Y TECNOLOGICOS
Recursos Cantidad  Precio unitario $ Precio $
Computador 1 600 600
Impresora 1 150 150
Total 2 750

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autora de tesis

El valor de los equipos esta dado bajo cotizacion de “CMsistemas” (Anexo 4)

5.2.4 MUEBLES DE OFICINA

La empresa realizara la adquisicion de los materiales necesarios para poder laborar.

TABLA N° 29
MUEBLES Y ENCERES
Recursos Cantidad Precio unitario $ Precio $
Sillas de escritorio 2 55 110
Silla normal 6 18 108
Mesa de centro pequefia 1 50 50
Escritorio 2 100 200
Basureros pequefios 3 2 6
Basureros grandes 1 6 6
Total 10 480

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autora de tesis

almacenes Rose seccion Hogar.

VERSION

ADDS NO
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5.2.5 SUMINISTROS DE OFICINA

TABLA N° 30

SUMINISTROS DE OFICINA
Recursos Unidades  Precio unitario $ Precio $
Resma de hojas 2 4 8
Grapadora 1 2 2
Goma 1 0.5 0.5
Cartuchos impresora 2 30 60
Esferos (caja) 1 4 4
Carpetas * 24 1 2.4 2.4
Borradores de goma 2 0.5 1
Total 10 77.9

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autora de tesis

5.2.6 HERRAMIENTAS

Los precios mostrados en la tabla se obtuvieron mediante consulta telefénica con

ILTANSA, en cuanto se refiere a las herramientas utilizadas en ataque (manga, fusta),

el resto de herramientas se obtuvo los precios visitando varios distribuidores en

Sangolqui tales como Dr. Guau, Centro agricola Rumifiahui.

TABLA N° 31
HERRAMIENTAS DE ADIESTRAMIENTO
Recursos Unidades  Precio unitario $ Precio $
Vallas 5 3 15
Haro de fuego 1
Pelotas 2
Ulas 3
Collar de ahogo 4
Traillas 4
Manga de ataque 1
Fusta 1
Recipientes ( agua) 4
Chorizo yute 1
Trasportines 8
Total 34

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autora de tesis
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5.2.7 CONSUMO SERVICIOS BASICOS

Tomando en consideracion que los valores cobrados por servicios basicos es bajo
para la zona donde se desarrollara el proyecto se estima un costo minimo, ademas el

proyecto no requiere de un gran consumo de agua y luz.

TABLA N° 32

Costo mensual
Materiales Unidades b
Agua 1 8
Luz 1 8
Teléfono 1 15
TOTAL 31

5.2.8 VEHICULOS

TABLA N° 33

Precio unitario
Recursos Unidades 3 Precio $
Vehiculo 1 6000 6000
TOTAL 1 6000 6000

Es necesaria la adquisicion de un vehiculo para la transportacion de los alumnos, el
mismo que tiene una estructura distinta al que utiliza la competencia con el fin de
proporcionar un apropiado transporte al alumno, es vehiculo contendra trasportines
qran seg

en su parte trasera y cada uno de ellos ocupara uno de estos asi viaj uros y sin

riesgos de peleas, ni expuestos a las inclemencias del clima.

VERSION
ADDS NO
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6. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se pretende determinar si el proyecto es rentable o no, la inversion
que requiere el proyecto, el periodo de retorno del capital, es por ello que se a toma
en consideracion los ingresos y lo gastos que generara el proyecto para de esta

manera lograr determinar su rentabilidad.

6.1 DETERMINACION DEL PRESUPUESTO DE INVERSION

El proyecto procura iniciarse como una pequefia empresa por lo cual no necesita de
gran infraestructura ni activos fijos, pero si requiere del recurso humano, no exige
tecnologia de punta, por que no se requiere de maquinaria sino mas bien del
conocimiento y la paciencia del adiestrador, es por ello que a continuacion se fija los

requerimientos para la puesta en marcha del proyecto.

TABLA N° 34
ESCUELA EDUKAN
PRESUPUESTO DE INVERSION
COSTO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL
MUEBLES Y ENCERES
Sillas de escritorio 2 55 110
Silla normal 6 18 108
Mesa de centro pequefia 1 50 50
Escritorio 2 100 200
Basureros pequefios 3 2 6
Basureros grandes 1 6 6
SUBTOTAL

SUMINISTROS DE OFICINA

Resma de hojas

2

Grapadora

Goma

Cartuchos impresora

Esferos (caja)

Carpetas * 24

Borradores de goma

1
1
2
1
1
2

SUBTOTAL
EQUIPOS DE COMPUTACION Y TEOWOAO0GICO
Computador 1 600 '
Impresora 1 158 150
SUBTOTAL 4. 750 A

N ’nt-driy
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VEHICULOS
Vehiculo 1 6000 6000
SUBTOTAL 6000
HERRAMIENTAS DE ADIESTRAMIENTO
Vallas 5 3 15
Haro de fuego 1 5 5
Pelotas 2 5 10
Ulas 3 3 9
Collar de ahogo 4 3 12
Traillas 4 10 40
Manga de ataque 1 400 400
Fusta 1 35 35
Recipientes ( agua) 4 3 12
Chorizo yute 1 50 50
Transportines 8 40 320
SUBTOTAL 908
INSUMOS MEDICOS
Botiquin 1 20 20
SUBTOTAL 20
UNIFORMES
Overol 2 12 24
SUBTOTAL 24
INFRAESTRUCTURA
Terreno 680 m2 arriendo 50 600
Disefio de planos 50 100
Construccion 58 m2 150 m 8700
SUBTOTAL 9400
PROMOCION
Hojas Volantes 1000 120
Hombres Valla 2 960
Elaboracion Valla 3m 12 m 36
Facturas 100x50 50
Tarjetas de presentacion 1000 x 60 60
Relaciones Publicas 12#20 240
SUBTOTAL 1466
GASTOS DE CONSTITUCION a A J
Capital social 400 4 =
Gastos RUC 50 1 =D %
Patente Municipal 70 60 6@
Registros y licencias de & 6}
funcionamiento 1 § REGISTERED %
SUBTOTAL 5
TOTAL V%ﬂmﬁl
ADDS NO
Fuente: Investigacion propia
SRR P %{_ WATERMARK &
Elaboraciéon: Autora de Tesis (o)
©
L g e(

Qrint.driy
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6.2 FINANCIAMIENTO

El proyecto de implementacion de la escuela para canes no requiere de una gran
inversion por lo cual se ha investigado varias fuentes de financiamiento tales como
bancos y cooperativas, Corporacion financiera nacional (CFN), eligiendo de este

modo el de menor interés y mayor plazo en el pago.

Una de las alternativas adecuadas debido al bajo interés es el Banco de Fomento y la
CFN sin embargo se ha decidido acceder al préstamo de inversion del Banco
Nacional de Fomento financiamiento que otorga la institucidon mediante las

siguientes condiciones:

LINEAS DE FINANCIAMIENTO
Los sectores productivos susceptibles de financiamiento seran:

Agricola
Pecuario

Pequefia Industria
Artesania

Pesca Artesanal
Servicio

Comercio

- & £ & F £ & &

Turismo

La empresa de canes consta en la linea de servicios por lo tan

crédito.

MONTO DEL FINANCIAMIENTO

%+ Hasta 20000 délares

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO DK

#+ Hasta el 90%
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GARANTIA

# Créditos superiores a 7000 se exigira garantia hipotecaria.
TASA DE INTERES

+ 11.71%
PLAZO

% Maximo 5 afios

6.2.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos que se indica a continuacion se elabord en base a:

#+ Analisis de datos obtenidos en el estudio de mercado, con ello se estimo la
demanda.

#+ En cuanto al precio se tomd como referencia el que situaba el mercado de
prestacion de servicios de adiestramiento de canes.

#+ Las ventas estimadas son proyectadas y estan basadas en la entrevista

realizada a la competencia potencial y la informacion obtenida en la encuesta.

TABLA N° 35

2009 2010
CANTIDAD 123 148
PRECIO 225 225
INGRESOS 27581.25 33318.75

Fuente: Datos de la propia tesis

Elaboracion: Autora de Tesis

VERSION
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Cabe mencionar que este presupuesto de ingresos esta dado por la determinacién del
precio minimo del servicio considerando el mas econdémico que corresponde al
adiestramiento de obediencia, pues el adiestramiento de guarda defensa y show
canino tiene un costo mayor de 275 dolares, esto debido a que para dar continuacion
a estas alternativas de educacion necesariamente se debe cumplir con el bésico de

obediencia.

6.3 DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

Es la inversion de dinero que realiza la empresa o negocio para llevar a efectos su
gestion economica y financiera a corto plazo, entiéndase por corto plazo periodos de

tiempo no mayores de un afio.

Esta compuesto de Materia prima, mano de obra, gastos de fabricacion,

administracion.

TABLA N° 36

CAPITAL DE TRABAJO MENSUAL

VALOR
RUBRO TOTAL

Sueldos
Gerente $ 320.00
Mano de Obra
Adiestrador $ 285.00
Gastos generales
Agua

Teléfono

Luz
Suministros de transporte Y

(gasolina) > REGISTERED /QL

Materia Prima

Herramientas de adiestramiento VE R S I ON

ADDS NO

Fuente: Investigacion propia

Elaboracion: Autora de Tesis
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6.4 ESTADO DE FLUJO DEL EFECTIVO

El flujo de caja o Cash Flow es un programa de ingresos y egreso de efectivo

esperados en un periodo determinado permitiendo su proyeccion.

Su finalidad es presentar en forma considerada y comprensible el manejo del efectivo
ademas permite mostrar una sintesis de los cambios ocurridos en la situacion
financiera para que los socios de la Escuela puedan conocer y evaluar la solvencia

del proyecto.

VERSION

ADDS NO
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TABLA N° 37
FLUJO DE CAJA

ANO 0 ANO 2009 ANO 22010 ANO 32011 ANO 42012 | ANO 52013
FL.UJO DE BENEFICIOS FLUJO BENEFICIOS
Ventas $27,581.25 $33,318.75 $39,056.25 $44,793.75 $50,531.25
TOTAL INGRESOS $27,581.25 $ 33,318.75 $ 39,056.25 $ 44,793.75 $ 50,531.25
FLUJO DE COSTOS FLUJO DE COSTOS ()
- COSTOS OPERATIVOS COSTOS OPERATIVOS
Agua $96.00 $104.30 $113.33 $123.13 $133.78
Teléfono $180.00 $195.57 $212.49 $230.87 $250.84
Luz $96.00 $104.30 $113.33 $123.13 $133.78
Arriendo terreno (planta) $ 600.00 $651.90 $ 708.29 $769.56 $836.12
Suministros de transporte (gasolina) $ 600.00 $651.90 $ 708.29 $769.56 $836.12

GASTOS

- GASTOS ADMINISTRATIVOS OPERATIVOS (-)
Gerente $3,350.23 $3,813.86 $4,143.76 $4,502.20 $4.891.64
Adiestrador $3,020.53 $3,436.63 $3,733.90 $4,056.88 $4,407.8¢
Adiestrador $3,436.63 $3,733.90 $4,056.88 v 4,407°80
Fondos de Reserva $ 483.49 $525.31 $ 570.7%
- GASTOS GENERALES
Uniformes $24.00 $24.00
[nsumos médicos $20.00 $21.73 $23.61
Mantenimiento instalaciones $ 400.00 $ 434.60 $472.19
- GASTOS DE VENTAS
Promocion $1,466.00 $1,592.81 $1,730.59 $2,
INVENTARIO ACTIVOS FLJOS
Muebles y Enceres $ 480.00
Suministros de oficina $79.90 $ 86.81 $94.32 $102.48 $120.97
Equipos de computacion y tecnoldgicos $690.00
Vehiculos $ 6,000.00
Herramientas de adiestramiento $908.00 $78.54 $78.54 $78.54
Infraestructura $ 8,800.00 $761.20 $761.20 $761.20

CRED L
%
)

°
ISTERED G,

RSION
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CAPITAL DE TRABAJO $1,594.00

TOTAL FLUJO DE COSTOS () $ 18,551.90 $10,779.31 $ 15,861.80) $17,185.21 $18,573.02]  $20,106.94

= FLUJO ECONOMICO (UTILIDAD EJERCICIO) -$ 18,551.90 $ 16,801.94 $ 17,456.95 $21,871.04 $26,220.73  $30,424.31

15% Participacion trabajadores (-) $2,520.29 $2,618.54 $3,280.66 $3,933.11]  $4.563.65

25% Impuesto a la renta (-) $ 4,200.48 $ 4,364.24 $ 5,467.76 $6,555.18]  $7,606.08

—UTILIDAD NETA -$ 18,551.90 $ 10,081.16 $ 10,474.17 $13,122.62 $15,732.44)  $18,254.58

DEPRECIACIONES (+) DEPRECIACIONES(+)

Infraestructura $ 440.00 $ 440.00 $ 440.00 $ 440.00 $ 440.00

Muebles y enseres $ 48.00 $48.00 $ 48.00 $ 48.00 $ 48.00

Equipo de computacion y tecnoldgicos $229.77 $229.77 $229.77

Vehiculos $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $1,200.00]  $1,200.00

Herramientas de adiestramiento $90.80 $90.80 $90.80 $90.80 $90.80

TOTAL DEPRECIACIONES $ 2,008.57 $ 2,008.57 $ 2,008.57 $1,778.80]  $1,778.80

AMORTIZACIONES(+) AMORTIZACIONES(+

Constitucion empresa $ 560.00 $112.00 $112.00 $112.00 $112.00

TOTAL AMORTIZACIONES -$ 560.00 $ 112.00 $ 112.00 $ 112.00 $ 112.00

FLUJO DE FONDO NO FINANCIADO( ECONOMICO) -$ 19,111.90 $12,201.73 $ 12,594.74 $ 15,243.19 $17,623.24)  $20,033.38

Financiamiento de terceros (Préstamo) $ 14,000.00

Amortizacion de la deuda $2,800.00 $2,800.00 $2,800.00 $2,800.00  $2,800.00

FLUJO DE FONDO FINANCIADO (FINANCIERO) -$ 33,111.90 $9,401.73 $9,794.74 $ 12,443.19 $ 14,823.24| $17,233.38

Fuente: Investigacion propia

Elaboracion: Autora de Tesis
DEPRECIACIONES Anual Afios R E G IS TE R E D
Equipo de computacion y software 33.33% 3 $
Inmuebles(no perrenos), naves, acronaves, barqazas y similares 5% 20 VE R S IO N
Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero mévil 20% 5
Magquinaria, instalaciones, equipos, muebles 10% 10
AMORTIZACIONES | Anual ADDS NO
Deudas 20%
Gastos de Constituciéon | 20% % WA TE R M A R K S

Fuente: Contabilidad general Mercedes Bravo

. <
'o" int-driN

0
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La determinacién de los sueldos segun ley esta establecida en el ANEXO Rol de

pagos.

De igual manera las amortizaciones y depreciaciones estan basadas en los principios

que la contabilidad general exige y determina.

ANALISIS DEL FLUJO DE CAJA

Segun el flujo de caja realizado la empresa en su primer afio inicia con una utilidad
de 9401.73 la misma que haciende paulatinamente asumiendo el valor de lo
adquirido que en los afios posteriores ya no son de gran magnitud permitiendo

mantener ganancias elevadas.

6.5 DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL NETO
(VAN)

El VAN o valor presente neto permite determinar el beneficio total neto actualizado
del proyecto, encontrando la diferencia entre la corriente de beneficios y la corriente

de costos actualizados a una tasa de descuento (k) determinada.
Este se determina a través de tres pasos esenciales:
4+ Determinacion de la tasa de descuento (k)

# Determinacion del fuljo neto de fondo actualizado ( mediante la tasa )

% Determinacion del VAN,

FORMULA DEL VAN

VERSION

lo = Inversion inicial A DDS N O

T = Numero de periodos
FFP = Flujos de fondos del proyecto

K = Tasa de descuento
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TASA DE DESCUENTO

Es aquella que descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en el

presente y a los flujos traidos al tiempo cero se los denomina fondos descontados.

La tasa de descuento es igual al costo del capital expresado como tasa promedio
ponderado del costo del capital de da una de las fuente de financiamiento de la

inversion total requerida.

En el caso del proyecto se ha determinado una tasa del 12%, la fuente de
financiamiento es el Banco Nacional del Fomento quien cubre la totalidad de la
inversion no existen otros financiamientos por lo cual no se pondera la tasa sino mas

bien se toma como referencia a la establecida mas bien aproximandola al 12%.

Una vez calculado el VAN este nos proporcionara informacion de si se debe o no
poner en marcha el proyecto, si este es negativo no se debera realizar el proyecto y si
este es positivo se deberd aplicar el proyecto, por que trae al valor presente los flujos

de caja futuros descontados.

FACTOR SIMPLE DE ACTUALIZACION (FSA)

Permite actualizar los flujos netos, este factor representa el valor actual de la unidad

monetaria, que se encuentra en un futuro determinado “n”, descontando a una tasa k

por aflo también determinada.

FORMULA DEL FAS 1/(1+4k) "

El valor actual de cada flujo de fondos se encuentg Q&fﬁplicado por el valor :1?:@/

FSA. § REGISTERED %
VERSION

actualizados.
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Existe dos tipos de VAN:

VALOR ACTUAL ECONOMICO

Es el beneficio total neto actualizado mediante el no uso del financiamiento.

TABLA N° 38
VALOR ACTUAL NETO (VANE)
ANOS FLUJO FAS FLUJO NETO
NETO ACTUALIZADO
0 -19111.9 -19111.9
1 12201.732 0.89 10894.404
2 12594.74 0.80 10040.449
3 15243.19 0.42 6419.809
4 17623.24 0.64 11199.888
5 20033.38 0.57 11367.480
VAN 30810.13
DETERMINACION FAS
Tasa de descuento (K) 0.12

Formula Matematicas FAS

/(1+lon

) g 089
(1+0.12)0 112

| I 080
(170.12)

1.25

) o o
1/(1+0.12)0 237

) o 064
/(1+0.12) 157352

) o 057
U(170.12)  1.76234 VERSION

ADDS NO




Elizabeth Méndez 160

VALOR ACTUAL FINANCIERO

Es el beneficio total neto actualizado mediante el uso del financiamiento.

TABLA N° 39
VALOR ACTUAL NETO (VAN)
ANOS FLUJO FAS FLUJO NETO
NETO ACTUALIZADO
0 -33111.9 -33111.9
1 9401.73 0.89 8394.40
2 979474 0.80 7808.31
3 12443.19 0.42 5240.56
4 14823 .24 0.64 9420.44
5 17233.38 0.57 9778.68
VAN 4064240

DETERMINACION FAS

Tasa de descuento

(K) 0.12

Formula Matematicas FAS

[1on ]
v _ 1 _ 0.89
(1+0.12)] 1.12
v _ 1 _ 0.80
1/(140.12)
1.25
1 _ 1 _ 0.42
1/(1+0.12)01 2.37
N S 1 _
1/(1+0.12) 1.57
N S 1 _
1/(1+0.12) 1.76
El VANF para este proyecto es de 40642.40. VERSION

ADDS NO
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Tanto el VANE como VANF son positivos esto indica que las ganancias han
compensado a la inversion que les dio origen y ha ganado una cantidad adicional en
términos del valor del dinero del afio cero, por lo tanto el proyecto es factible de

realizarse.

6.6 DETERMINACION DE LA TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR)

Conocida también como Tasa interna de rendimiento o eficiencia marginal del

capital.

Es aquella tasa de descuento que logra igualar el valor actual de la corriente de
beneficios netos, con el valor actual neto de los costos, dicho de otro modo es aquella

tasa que logra que el VAN del proyecto sea cero.

El TIR es la maxima tasa de interés a la cual el inversionista deberia tomar dinero
prestado para financiar la totalidad del proyecto repagando con su produccion la

totalidad del capital y de sus intereses sin perder ni un centavo.

FORMULA TIR
(FNE), + (FNE), + (FNE),

TIR = 2

(1+D)" (1+D)? + (1+D)"

A continuacion se determina el TIR con el uso del flujo de fondos aglicando la

formula establecida por medio del computador.

Existen dos tipos de TIR

4 TIR Econémico (sin financiamiento) VERSION
ADDS NO
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TABLA N° 40

ANOS FLUJO
NETO

0 -19111.9

1 12201.73

2 12594.74

3 15243.19

4 17623.24

5 20033.38

66%

+ TIR Financiero (con financiamiento)

TABLA N° 41

ANOS FLUJO
NETO
-33111.9

9401.73

9794.74

12443.19

14823.24

W= W |—=O

17233.38
23%

Tanto en el TIRF (23%) y TIRE (66%) son inferiores a uno lo cual indica que la

inversion es aceptable y se la puede financiar hasta estas tasas de interés.

VERSION

ADDS NO
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6.7 CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE
LA INVERSION (PRI)

Es el tiempo necesario para lograr recupera la inversion neta mediante los flujos

netos de caja.

FORMULA PRI “n” hasta que ) (fne) = inversion
TABLA N° 42
] > FNE
ANOS | FNE (FLUJO (FLUJO
NETO) NETO)
1 12201.732 12201.732
2 12594.74 24796.47
3 15243.19 40039.67
4 17623.24 57662.91
5 20033.38 77696.29

De acuerdo al flujo neto de efectivo se puede observar que la inversion inicial se
encuentra en el intervalo del segundo lo cual significa que el tiempo exacto de

recuperacion esta entre el afio 2010.

6.8 ANALISIS DE COSTOS

COSTO

§ REGISTERED G

VERSION
ADDS NO

* Contabilidad de Costos, Ortega Pérez de Leon
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COSTOS FIJOS

[ Son periodicos y se incurre en ellos por el simple transcurrir del tiempo]zg. Por

ejemplo:

Alquiler del local

+

+« Salarios
+ Gastos de mantenimiento
+

Depreciaciones y amortizaciones

Cualquiera sea el volumen de produccion que se pretenda lograr no se pueden evitar

estos costos. Son independientes del nivel de produccion.
COSTOS VARIABLES

Son aquellos que estan directamente involucrados con la produccion y venta de los

articulos, por lo que tienden a variar con el volumen de la produccion. Por ejemplo:

4 Las materias primas.

# Salarios a destajo o por servicios auxiliares en la produccion

+ Servicios auxiliares, tales como agua, energia eléctrica, lubricantes,
refrigeracion, combustible, etc.

4+ Comisiones sobre ventas.

COSTOS TOTALES

Es la suma total de los costos fijos mas lo variables.

A continuacién se detallan todos los costos generados pkig {@ﬁ)@ﬁ%o i el

Q/O

REGISTERE
VERSION
ADDS NO

empresa y su posterior funcionamiento.

(//V A
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TABLA N° 43

CONCEPTO COSTOS | COSTOS

FIJOS |VARIABLES

Arriendo terreno

(planta) 600

Gerente 3350.23

Adiestrador 3020.53

Infraestructura 440

Muebles y enseres 48

Vehiculos 1200

Agua 96
Teléfono 180
Luz 96
TOTAL 9,939.33 1,880.00 (11819.33

Los costos totales en los que se incurrird durante el primer afio es de 11819.33

dolares.

6.9 CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

[Es el punto en que los ingresos igualan a los costos]30, punto en el cual la empresa

no gana ni pierde.

FORMULA PE
PE $= Costos Fijos

1- Costos Variables

Ingreso Total

VERSION

ADDS NO

» Contabilidad de Costos Mercedes Bravo Almeida
3 Contabilidad de Costos, Mercedes Bravo Almeida
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PE= 9,939.33

1- 1,880.00
27,581.25

PE= 9,939.33
0.93

PE= 10,666.37

P.E.U= Costos fijos * Unidades producidas

Ventas totales - Costos variables

P.E U= 1,222,537.59
25,701.25
P.E U= 4756724245

Se debe vender 10666.37 dolares en el primer afio para que la empresa no pierda ni

gane logrando recuperar sus costos.

El punto de equilibrio en unidades es de 48, es decir se debe adiestrar a 48 canes para

no ganar ni perder.

VERSION

ADDS NO
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7. PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO

Una vez que se ha determinado en el estudio de mercado la necesidad de establecer
una empresa de servicio al mercado en adiestramiento de canes, en este capitulo se
desarrollara una propuesta de organizacion del negocio con el proposito de optimizar

el manejo de sus recursos.

7.1 DEFINICION

[Es una herramienta por excelencia de la Gerencia Estratégica, consiste en la
busqueda de una o mas ventajas competitivas de la organizacion y la formulacion y
puesta en marcha de estrategias permitiendo crear o preservar sus ventajas, todo esto
en funcion de la Mision y de sus objetivos, del medio ambiente, sus presiones y de

. . 31
los recursos disponibles]

[Es un proceso mediante el cual una organizacion precisa su vision de largo plazo y
las estrategias para alcanzarla a partir del analisis de sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Supone la participacion activa de los actores
organizacionales, la obtencion permanente de informacion sobre los factores clave de

éxito]*?

7.2 IMPORTANCIA

La planeacion estratégica permite direccionar la empresa proyectdndola hacia un

futuro prometedor, coadyuva a la racionalizacion de I¢

Es adecuada puesto que permite modelar y rents

empresa, de manera que se combinen para g

1 Apuntes de planeacion estratégica UPS 6 ° Nivel
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satisfactorios, tomando el camino mas adecuado, en base a sus metas planteadas

encaminandose en ellos generando resultados optimos.

Asimismo la planificacion sirve como punto de partida en la toma de decisiones
considerando la situacion actual y los recursos que tiene la empresa (econdmica,
material, humana y tecnoldgica), permite reducir la incertidumbre y el riesgo

reforzando los principios adquiridos en la mision vision y estrategias.

7.3 APLICACION

La aplicacion es en todos los ambitos de la organizacion sean estos del sector publico

o privado.

7.3.1 CULTURA CORPORATIVA

[Cada organizacion tiene su propia cultura distinta a los demas, lo que le da su propia
identidad. La cultura de una institucion incluye los valores, creencias vy
comportamientos que se consolidan y comparten durante la vida de la empresa. El
estudio de liderazgo en el ambito de la alta gerencia, las normas, los procedimientos
de la Empresa completan la combinacion de elementos que forman la cultura

. 33
corporativa].

Es el conjunto de normas, habitos y valores, que practican los individuos de una

Ny . 34
organizacion, y que hacen de esta su forma de comportamiento.

A continuacion se disefiard un modelo de cultura corporativa la misma que se

pretende implantar en la Escuela EDUKAN.

7.3.1.1 PRINCIPIOS )

Q{o

< REGISTERED /QL

Los principios corporativos de gestion gerengiall {p@tenden definir el marco de

referencia sobre el cual se va a accionar rige paizRtodo el personaﬁ, es§os S%&’n ser:

ADDS NO
. WATERMARK OS

cs S.A. 2 ED. 1994 P87

@&S‘

practicos, adecuados, eficaces y flexibles.

> SERNA, Humberto , Planeacion y Gestion Estratégica, Ne8H
** hitp://copsa.cop.es/congresoiberoa/base/trabajo/orgr38.htm
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La Escuela para perros basa sus principios en las filosofias de Calidad Total y

Administracion, estableciendo de este modo los siguientes principios:

+ Liderazgo

Se pretende establecer el liderazgo en el mercado, mediante la otorgacién de un
optimo servicio, se identifica lo que representa valor para el cliente y se ofrece
alternativas, ademds la adecuada Planeacion Estratégica nos permitira el

establecimiento del liderazgo.

#+ Calidad del servicio

El servicio que proyecta otorgar al cliente la escuela serd de la mas alta calidad
basado en la satisfaccion de las necesidades tanto del cliente interno como externo, la
misma que tiene como base la adecuada ensefianza y el trato adecuado al alumno y al
cliente, reforzandolo por medio de las evaluaciones luego de haberse proporcionado

el servicio.

+ Trabajo en equipo

Se lograra mejores resultados si los empleados trabajan en conjunto de manera que se

genere un buen clima organizacional.

4+ Rentabilidad

Se propendera a una maxima rentabilidad mediante el
y mediante la adecuada implantacion del Plan Egtrafe

mantenga la tranquilidad de los socios.

VERSION
ADDS NO

WATERMARK &
c"O

hd

rint-dri’
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#+ Seguridad

Proporcionar seguridad al cliente mediante lo oferta de guias especializados, ademas
la infraestructura adecuada permitird que el cliente sienta que su can esta en las

mejores manos.
%+ Diversidad de servicio

Se pretender ofertar las alternativas de mayor aceptacion en el mercado, brindando
de este modo tres alternativas de servicio tales como adiestramiento basico, guarda
defensa, show canino llegando a ofrecer otras alternativas diferentes a las de los

actuales oferentes.
+ Imagen

El servicio de calidad que se proporcionara al cliente originando de este modo una

imagen solida.

#+ Competitividad

La competitividad estara basada en el adecuado desempefio del recurso humano de la

empresa.

4+ Compromiso con el Cliente

interno como externo a proporcionarles las mefy %@nes acorde

<
requerimientos y necesidades para la satisfaccios e’\)i.'dl modo %e se lo%e SISS}

< REGISTER
VERSION
ADDS NO

fidelizacion.
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+ Responsabilidad

Todos los empleados asumiran el cumplimiento de sus deberes u obligaciones de

acuerdo con las 6rdenes dadas o las promesas hechas.

7.3.1.2 VALORES

Es indispensable que los miembros de nuestra empresa tengan valores morales que

nos permitan ser €ticos.

Es adecuado en una empresa tener como empleados y directivos a personas correctas

es por ello que consideramos necesarios los siguientes seis valores:

+ Honradez
# Lealtad

+ Honestidad
4 Solidaridad
#+ Equidad

% Vocacion de servicio

%
¢

REGISTERED
VERSION
ADDS NO
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7.3.1.3 MATRIZ AXIOLOGICA

REFERENCIA
PRINCIPIOS Y R
VALORES Gerencia | Administrativo | Financiero | Humanos | Marketing
Liderazgo * * * ¢ *
Calidad del servicio * * *
Trabajo en equipo * * * * *
Rentabilidad * * *
Seguridad *
Diversidad del
servicio * * s
Imagen * ¢ *
Competitividad * * * s *
Compromiso cliente * * *
Responsabilidad * * & ¢ *
Honradez * * * * *
Lealtad * * * * s
Honestidad * * * * *
Solidaridad * * * ¢ *
Equidad * * * * *
Vocacion de
Servicio * * s

7.3.1.4  MISION

La escuela “EDUKAN” es una institucion orientada a brindar el servicio de
adiestramiento para perros educandolos para lograr buen comportamiento mediante
la implementacion de métodos adecuados de ensefianza brindando de este modo

calidad en educacion y servicio llegando a superar las expectativas de los ¢lientes.

7.3.1.5  VISION

&
La escuela “EDUKAN” en el 2013 pretende ll¢§ po@%@!ése:[glgmﬁ%o



Elizabeth Méndez 173

7.3.1.6  OBJETIVO GENERAL

Brindar al mercado calidad en educacion de los canes y excelencia en el  servicio

logrando de este modo captar el 40% del mercado, contribuyendo con el desarrollo

de la zona del Valle de los Chillos.

7.3.1.7 OBJETIVOS ESPECIFICOS

s

*

Ofertar al mercado un servicio variado y de calidad.

Perfeccionar el servicio mediante retroalimentacion (apreciaciones del

cliente).

Trabajar en funcion de la retencion de nuestros clientes.

Incrementar alternativas de servicio en funcion de las necesidades del

mercado.

Implantar mecanismos Optimos de ensefianza.

Reclutar personal idoneo.

Superar las expectativas de los clientes ofreciéndoles productos de alta

calidad acompafiados de una esmerada atenciéon para lograr un buen

comportamiento de compra y lealtad.

Recuperar la inversion el menor tiempo posigisa

Q.
Send?

Mejorar el nivel de ingresos mediante el iflarejyen

o
EGISTERED %

€ ventas.

VERSION
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+ Implementar estrategias publicitarias adecuadas.

4+ Generar fuentes de empleo.

% Contribuir al desarrollo del valle de los chillos.

+ Implementar estrategias publicitarias adecuadas.

% Contribuir al desarrollo del Valle de los Chillos.

7.3.1.8  ESTRATEGIAS

[Conjunto de decisiones fijadas en un determinado contexto o plano, que proceden
del proceso organizacional y que integra mision, objetivos y secuencia de acciones

administrativas en un todo independiente]. >

GERENCIALES

Tomando en consideracion que la empresa es pequefia y no cuenta con mucho capital
para operar se ve obligada a escatimar gastos el gerente se encargard aparte de la
gerencia del area de recurso humanos, marketing y financiero debiendo cumplir con

las estrategias de estas areas.

GERENCIALES

+ Diseflar un plan estratégico, con el fin de te:

desarrollo de las actividades.

& v
5. REGISTERED. &
VERSION

ADDS NO

+ Gestionard e implementara los procesos deh

los objetivos.

> Fred R. David, "La Gerencia Estratégica".
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+ Tomar dediciones en conjunto para de este modo mantener el bienestar se la

empresa.

ADMINISTRATIVAS

La persona encargada del area Administrativa también sera el encargado del area

financiera de la empresa.

+ Difundir y elaborar planes, programas, politicas y objetivos de la empresa.

%+ FElaborar el manual de funciones mediante el cual se determinara

responsabilidades.

%+ Establecer un sistema de control del uso adecuado de los recursos.

FINANCIERO

#+ Estructuracion de balances e indices financieros.

#+ Implantar un sistema contable a fin de contar con informacién clara y precisa

del uso del dinero.

%+ Canalizar los ahorros hacia alternativas de inversidn rentables.

+ Mantener registros diarios de autocontrol financiero.

RECURSOS HUMANOS

Q& $
+ Se realizara métodos de evaluacion del e§eﬁ@R{E @IS Iugﬁﬁ&s %

ADDS NO
%ZZTW,?{’ TERMARK £
OO

i % ersonas mas idé@aﬁse

ZInt-driV
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+ Establecer un proceso de formacion y crecimiento organizacional.

4+ Se programara actividades de induccion y capacitacion para actualizar y
potencializar las habilidades y destrezas de los funcionarios y asi asegurar su

competitividad.

MARKETING

+ Elaborar un plan de marketing optimo para la empresa basado en las 4 P's.
+ Establecer estrategias de diferenciacion.

4+ Mantener el liderazgo en precios.

+ Publicitar a la empresa utilizando medios masivos.

+ Realizar periddicamente investigaciones del comportamiento del mercado.

TECNICA

+ Aplicacion adecuada de la psicologia canina.

+ Utilizacion de los métodos de reforzamiento positivo.

7.3.1.9.1 POLITICAS

GERENCIALES

+ Proponer ideas creativas e innovadoras.

4+ Promovera en los colaboradores la participaciggy, 1

reuniones semanales.

S
%+ Para la toma de decisiones se tomara en ¢ Lerv C&QQJ&I@%@QS %
VERSION

ADDS NO

socios como de los empleados.
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+ Informar a todo el personal la ideologia de la empresa tal como: mision,
vision y objetivos que tiene en la empresa para que de este modo todos

trabajen en funcion de sus logros.

+ El dinero recaudado por medio de multas o sanciones se registraran en el
manejo de una cuenta denominada donaciones, y al finalizar cada afio se
donara a fundaciones protectoras de animales o con enfoque social.

ADMINISTRATIVAS
4 Difundir planes, programas, politicas, y objetivos de la empresa.

# Al finalizar cada mes emitir un informe sobre los ingresos y egresos de la

empresa.

FINANCIERAS

+ Establecer un adecuado disefio del servicio a través de programas de

capacitacion de servicio al cliente.

4 Realizar la compra de implementos para la empresa.

+ Desembolsara dinero de acuerdo a los requerimientos primordiales de la

empresa.

+ Resultados expresados en términos financieros para dar un golidggrespaldo a

su accion profesional.

SERED
\© ,/é\,?,
+ Toda obligacion contraida por la empresa Jgreaézara mediante cheques i)

§ REGISTERED
VERSION
da fin de mﬁDDS NO

WO,

efectivo.

+ Los pagos a los proveedores se realizarapgd

+ Es responsable del cobro del servicio a lo™aienté




Elizabeth Méndez 178

+ Se realizara informes mensuales de las labores financieras y contables de la

empresa.

RECURSOS HUMANOS

+ El trabajo que realice el area sera a nivel interdisciplinario, buscando una

mayor retroalimentacion y garantizando idoneidad a las decisiones.

+ Reforzamiento de la cultura organizacional de la empresa.

4+ Todos los empleados son ejes fundamentales para el desarrollo de la empresa,

por lo tanto tienen todo el derecho para aportar con ideas a la empresa.

+ Generara espacios creativos que faciliten el desarrollo humano.

#+ Los trabajadores deben ser netamente personas responsables, honradas y

honestas.

TECNICO (ADIESTRADORES)

%+ FEl sueldo del adiestrador se mensualmente.

+ El tiempo minimo de duracion de adiestramiento sera un mes y el tiempo

maximo de duracion del adiestramiento de un can sera 2 meses.

&
+ El can es responsabilidad directa del guia§y § tafREEES Mﬁo

y entrenarlo de la mejor manera posible VE RS I ON

e g ADDS NO
tiempo minimo de adiestramiento diario %WAe é)éM A RKos
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COMERCIALIZACION / MARKETING

% Se trabajara en funcion de la superacion de las expectativas del cliente.

+ El aporte de ideas, sugerencias, inconvenientes por parte del cliente y

empleado seran prioridad en la empresa.

POLITICAS ESPECIALES PARA LOS CLIENTES

La seguridad en nuestro pais lamentablemente es un tema que dia a dia se encuentra
afectado por la delincuencia la misma que ha alcanzado altos niveles de desempefio,
es por ello que el adiestramiento de guarda defensa puede convertirse en una arma de
doble filo, por una lado encontramos el lado positivo que la personas con un can
adiestrado en este ambito va a obtener seguridad ya que este va a proteger a su amo o
al hogar que lo acoge pero por otro lado nuestro servicio puede caer en manos de
delincuentes quienes den mal uso del can adiestrado convirtiéndolo en un

instrumento de ataque.

Por las razones anteriormente expuestas y sobretodo tomando en cuenta que la
empresa busca contribuir al desarrollo de pais mas no afectar a la sociedad, se ha
considerado necesario buscar un respaldo para que se pueda proporcionar este

servicio.

#+ Los clientes que deseen adiestrar a su canes en la opcion de servicio “guarda

y defensa” deberan presenta el record policial y upg cerfificado de
honorabilidad.

©) ,/47?
# En caso de ser empresas de seguridad es Jecesé#io que se entregue a f@/
empresa la autorizacion de funcionamientolfel emﬂ@GlS TERED %
VERSION

ADDS NO
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7.3.1.10 NORMAS Y REGLAMENTOS

Las normas y reglamentos son necesarias para de cierto modo establecer un control
en la empresa, es por ello que todos los miembros deben acatar las normas expuestas

anteriormente en la politicas tanto perales como especiales.

+ El horario de ingreso de los empleados sera de 8 a.m. todos los dias hasta las

4 pm.

+ En caso de existir inconvenientes se comunicara inmediatamente a gerencia.

+ El trato entre todos los mandos sera de mutuo respeto sin discriminaciones.

4+ Los pagos se realizaran mensualmente a todo el personal con excepcion de

los adiestradores.

+ Cada area tendra un representante quien velara por los derechos de todo el

grupo mas no por su individualidad.

+ Se debe acatar todas las politicas establecidas por la empresa, en caso de

faltar a una de ellas se sancionara al empleado econdmicamente.

# Se prohibe a los empleados trabajar en estado etilico o bajo el efecto de

sustancias alucinogenas.

4 Evitar al maximo el nepotismo.

4
O
+ En caso de ausencia del trabajador se su'@i%s sanciones a las leyeKsS}

§ REGISTERED %
VERSION

ERED ,/é\

laborales establecidas en nuestro pais.
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+ En caso de retrasos reiterativos se sancionara al empleado con la mitad de su

sueldo por dia de trabajo y se enviara adjunto un memo.

+ En caso de atrasos consecutivos que superen el numero de diez al mes se

despedira al trabajador.
% Se prohibe el maltrato al can por parte del guia.
4 Se prohibe adiestrar canes por cuenta propia del adiestrador con clientes de la

empresa que signifiquen deslealtad, en caso de hacerlo se descontara al

trabajador la mitad de su sueldo actual.

7.3.1.11 CREENCIAS

La empresa tiene como creencia la SUPERACION.

Se operard en funcion de motivar a los empleados de tal modo que estos crean en
ellos mismos, en que son capaces de dar lo mejor de si para su beneficio propio y el
de la empresa, creer que son indispensables y que su aporte es importante para dia a

dia llevar adelante a la empresa y que se puede mejorar.

VERSION

ADDS NO




Elizabeth Méndez 182

7.3.1.12 MAPA
ESTRATEGICO

f MISION \ VISION
La escuela para perros “EDUKAN” es una institucion orientada a brindar el servicio La escuela para perros “EDUKAN” en el 2013 pretende
de adiestramiento para perros formando canes disciplinados mediante la llegar a posicionarse en el mercado como una empresa lider
implementacion de métodos adecuados de ensefianza brindando de este modo en adiestramiento canino, brindando excelencia en
calidad en educacion y servicio llegando a superar las expectativas de los clientes educacion, servicio y costo justo, contribuyendo con la
generando un margen de utilidad alto para satisfacer a los accionistas. proteccion de los canes y aportando al desarrollo del pais
mediante la creacion de fuentes de empleo.
7

PRINCIPIOS Y VALORES

Liderazgo Calidad del servicio
Trabajo en equipo Rentabilidad
Seguridad Diversidad del servicio

Imagen Competitividad Compromiso cliente

Responsabilidad Honradez
Lealtad Honestidad
Solidaridad Equidad g
wED
Vocacién de servicio R@G I S TE R E D

Brindar al mercagly es d en educacion de los

modo captar el g0 Aﬁﬁ?o N N
con el desarrolfe¥el=ga zona del Valie 0S Chitlos.
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2009
74 N
[Ofertar al mercado un servicio variado y de\
calidad.

Implantar mecanismos 6ptimos de enseflanza.
Determinar  costos adecuados para ofertar al

\mercado.

\ Y

ESTRATEGIAS

Proporcionar personal especializado.
Determinacion del costo beneficio.

Politicas
Todo el personal recibira capacitacion cada vez que

se lo requiera.

[ OBIJETIVOS especificos ]

Z010)

Superar las expectativas de los clientes ofreciéndoles
productos de alta calidad acompaiiados de una esmerada
atencion para lograr lealtad.

Recuperar la inversion el menor tiempo posible

ESTRATEGIAS

Estudio de las expectativas del cliente.
Promocion de la empresa.

Politicas
El cliente siempre tendra la razon.

Mejorar el nivel de ingresos mediante el

incremento de ventas.
mediante

Perfeccionar el Servicio

retroalimentacion anreciaciones del cliente).

J

Trabajar en funcién de la retencion de nuestros
clientes.

Incrementar alternativas de servicio en funcion de las
necesidades del mercado.

/

Lograr expansion mediante lagmplemegatacion de

ESTRATEGIAS

Crear sistemas que midan el servicio otorgado al
cliente.

Politicas
Mantener buenas relaciones con el cliente, tratando
de brindar una imagen de amistad.

ESTRATEGIAS
Estudiar el comportamiento del mercado.

Politicas
Superar dia a dia el servicio otorgado.
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7.4 DETERMINACION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
7.4.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL ESCUELA “EDUKAN?”

[Es la ilustracion de todas las areas o unidades funcionales de la empresa con sus respectivas funciones u obligaciones con las cuales tiene que

. r 36
cumplir cada una de las areas]™.

—

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS '
(—

GERENCIA GENERAL

AREA ADMINISTRATIVA- FINACIERA AREA DE ADIESTRAMIENTO

————

GRAFICO N° 22

ADDS NO

%{_ WATERMARK OG
% ¢

- (‘
Q. int-driNg

Elaboracion: Autora de Tesis

*® Archivos de exposicion Reingenieria de procesos estructura funcional 7° nivel
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7.4.2 ELEMENTOS ORGANIZACIONALES

+ Gerencia general
# Administracion - Financiero

% Técnico

7.4.3 NIVELES JERARQUICOS DE LA ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

JERARQUIZACION

Se agrupa de acuerdo con el grado de autoridad y responsabilidad que posean,

independientemente de la funcion que realicen.
NIVEL SUPERIOR

Aqui se encuentran la principal autoridad de la empresa: el gerente general, mismo
que asume la responsabilidad maxima de direccion, quien debe planificar, dirigir,

supervisar las acciones y tomar decisiones que afectaran a la entidad en su conjunto.
NIVEL MANDO MEDIO

Conformado por el area administrativa, financiera y comercial que se encargan de
velar por la aplicacion de politicas y de la toma de decisiones de acuerdo a

lineamientos definidos por el nivel superior.

NIVEL TECNICO OPERATIVO

< REGISTERED

Lo conforma el area de recursos humanos de la g @a objeto del estudio donde se

encuentran nuestros adiestradores quienes desarrallaran conocir‘r(igtlcg§!glla\!iones
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7.4.3.1 NIVELES JERARQUICOS ESCUELA CANINA

|

GERENTE

mh

JEFES DE AREA

CAN (Alumno)

7.4.4 ESTRUCTURA FUNCIONAL ESCUELA “EDUKAN?”

7.4.4.1 OBJETIVOS DE LAS AREAS

JUNTA GENERAL

Encargado de la representacion de los socios, tiene la facultad de elegir a las

personas aptas para ocupar loa altos mandos dentro de la organizacion.
GERENCIA GENERAL

Area encargada de llevar a la empresa el éxito mediante la gestion adecuada de los

recursos.

RECURSOS HUMANOS

Se encarga de la provision del recurso humano y{EH r' k %@ TEREDY O
el trabajador. VERSION
ADDS NO
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MARKETING

Determina mecanismos adecuados de intercambio, y verifica si las necesidades estan

siendo satisfechas.
ADMINISTRACION

Area encargada de planificar, dirigir, controlar, organizar las actividades en pos de

conseguir los objetivos de la empresa, optimizando los recursos disponibles.
FINANCIERO

Manejar el recurso financiero de manera adecuada.

VERSION

ADDS NO
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7.4.4.2 ORGANIGRAMA FUCIONAL

FUNCIONES

* Nombrar al gerente de la empresa
* Discutir y aprobar politicas y nombras de procedimiento.

* Aprobacion de balances

FUNCIONES

* Representar legal, judicial y extrajudicialmente a la empresa.

* Gestionar adecuadamente los recursos.

* Disefiar, formular las politicas, planes y objetivos de la
Entidad y someterlos a consideracion de los socios. —
* Apoyar la generacion de nuevas lineas de servicio.

* Propender a elevar el nivel de desarrollo de la entidad en

todo ambito; técnico, econdémico, comercial y humano.

* Aprobar de nuevas politicas empresariales.

T—
AREA ADMINISTRATIVA FINANCIERA

‘.!-----!?-'

JUNTA GENERAL

xﬂ‘--m--'

FUNCIONES
FUNCIONES

* Disefiar, formular las politicas. * Manejar una adecuada politica

Planes y objetivos de la Entidad y financiera que garantice los recursos
someterlos a consideracion de la econdémicos necesarios para la

gerencia. continuidad de sus operaciones.

* Elaboracion mensual de Balances.

188

FUNCIONES
* Aprobacion del flujo financiero
* Controlar el equitativo reparto de utilidades

* Tomar decisiones trascendentales para la empresa.

* Presentar al hasta el 31 de Enero de cada afio, un informe
de labores en el que se incluya la situacion técnica,

econdmica y financiera de la empresa.

* Evaluar los métodos de ensefianza.

- GERENCIA GENERAL —P[ * Negociar con los proveedores.

_‘ * Cumplir con las obligaciones legales y tributarias

existentes.
*Analizar los informes mensuales de los balances presentados

* Asistir a las reuniones con los socios, empleados, etc.

AREA DE RECURSOS I
HUMANOS

‘I-F--'

FUNCIONES

* Controlar el desempeild

b Brindw'@i@ @erio a

los potenciales clientes.

ADDS NO

* Mantener una imagen impecable

el AT ESRNEARKE

recurso humano.

* Reclutar, seleccionar el pesSeEll
idoneo.

* Fijar escalas de incentivos.
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* Informar a gerencia sobre el

avance del plan operativo.

* Colaborar con la gerencia general,
y demas unidades.

* Coordinar actividades de otras
areas.

* Elaborar planes operativos.

* Planificacion anual.

* Controlar el uso adecuado de los
TeCursos.

* Asistir a las sesiones ordinarias o
extraordinarias  convocadas  por

gerencia.

*  Presentacién de resultados

anuales.

* Comprar materiales y suministros

de oficinas.
* Pago a proveedores

* Compra de material e implementos

necesarios para el adiestramiento.
* Pago sueldos y salarios.

* Velar por el adecuado uso del

recurso financiero.

* Implementacion de sistemas de

control financieros.

* Manejo adecuado de los ingresos y

€gresos.

* Realizacion y analisis de indices

financieros.

* Contratar del personal idoneo.

* Evaluar el desempefio de los
subordinados.

* Rotar y auditar al personal.
*Hstablecer programas
motivacionales.

* Capacitar al personal.

* Dar a conocer los objetivos de la
empresa a las demas areas.

* Controlar la asistencia de los
empleados.

* Inducir y capacitar al personal.

AREA TECNICA

EE——

FUNCIONES

* Controlar el desempeiio del alumno.
* Preparar la clase.

* Premiar o corregir al alumno.

* Aplicar las teorias de adiestramiento.

* Alimentar y dar de beber al can.
* Retirar y devolver al can a su hogar

* Repetir los ejercicios continuamente?

*  Solucionar rapidamente las

inconformidades de los clientes.

* Establecer canales de informacion
mediante los cuales se pueda
escuchar quejas y sugerencias del
cliente y trabajar en post de

soluciones.

* Establecer estrategias publicitarias
y de ventas.

* Promocionar tanto la empresa
COMO SUS Servicios.

* Prepara una informacioén sobre las
ventas del servicio.

* Localizacion de requerimientos

del cliente.

Qﬁijacién de la tendencia deld

REGISTERED

* Informacion sobre la competencia
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7.4.5 CLIMA ORGANIZACIONAL

Es un fendmeno interviniente que media entre los factores del sistema organizacional
y las tendencias motivacionales que se traducen en un comportamiento que tiene

consecuencias sobre la organizacion (productividad, satisfaccion, rotacion, etc.).

Hemos considerado necesario describir los componentes del clima y cultura

organizacional y acoplarlos hacia nuestra empresa.

Litwin y Stinger postulan la existencia de nueve dimensiones que explicarian el
clima existente en una determinada empresa. Cada una de estas dimensiones se

relaciona con ciertas propiedades de la organizacion, tales como:

RESPONSABILIDAD

Cada uno de los empleados debera cumplir con las funciones asignadas y se debe

respetar su autonomia en la toma de decisiones relacionadas a su trabajo.

Cada uno tendra la responsabilidad sobre lo que hace y debe hacerlo de la mejor
manera de este modo la supervision que recibiran sera de tipo general y no estrecha,

es decir, el sentimiento de ser su propio jefe y no tener doble chequeo en el trabajo.

Proporcionar al trabajador cierto tipo de confianza para que trabaje de corazéon por
que le gusta mas no por qué debe hacerlo y alguien lo estd inspeccionando a cada
momento lo cual generar un ambiente incomodo impidiendo al empleado ser

productivo.

RECOMPENSA

Motivar el desempefio de los trabajadores por ¢l é_@ﬁo bien hecho medla;?@
incentivos o premio segun sea el criterio de su jeXealr @11&@ EGISTEREL. O

el caso lo amerite.
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Se tratara de valorar el desempefio del empleado y que este sienta que su trabajo

correcto es reconocido por sus compaifieros de trabajo.

DESAFIO

Tanto la empresa como los empleados dia a dia se enfrentaran a situaciones nuevas
pero ante tal circunstancia debe primar la tranquilidad, el razonamiento para que
puedan dar una pronta y adecuada respuesta que enfrente y acepte riesgos calculados

a fin de lograr los objetivos propuestos.

RELACIONES

El trato entre todos los empleados debe ser el mismo conservando siempre el respeto
de tal manera que se genere un ambiente de trabajo grato y de buenas relaciones

sociales tanto entre jefes y subordinados.

COOPERACION

Los miembros deben poseer un espiritu de ayuda de parte de los directivos, y de
otros empleados del grupo, se pondra énfasis en el apoyo mutuo, entre todos los

niveles.

ESTANDARES

La percepcion de los miembros acerca del énfasis que
las normas de rendimiento, se debera trabajar en bags

de mantener disciplina en la empresa.

VERSION
ADDS NO
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CONFLICTOS

Todos los miembros de la empresa, aceptaran las opiniones discrepantes y no
temeran de ningin modo enfrentar y solucionar los problemas tan pronto surjan,

evitando que la situacion se torne inmanejable.

IDENTIDAD

Serd el sentimiento de pertenencia a la empresa y que se es un elemento importante y
valioso dentro del grupo de trabajo, que solo lo lograremos con el buen trato al
empleado para que este se sienta identificado con la empresa que se sienta parte

importante de ella.

7.4.6 MODELO DE CULTURA ORGANIZATIVA

En la empresa se tomara como referencia uno de los modelos definidos por Roger

Harrison (Harvard Business Review), el que hemos considerado adecuado.

ORGANIZACIONES ORIENTADAS A RESULTADOS

Identificadas con los objetivos de eficacia y optimizacion de recursos. La estructura
de la empresa, las funciones y actividades se valoran todas en términos de su

contribucién al objetivo.

Es decir en nuestra empresa se trabajara o existira siempig

cumplimiento de los objetivos fijados en un inicio tratZiGERes mE@%E @a e [as
&}ogara el ob]etlvo§/@®
% REGIS TERED

VERSION
ADDS NO

cosas que hagamos se hara con la finalidad u orieriglgte

este modo los resultados adecuados.
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COMUNICACION

La comunicacion dentro de una empresa es de suma importancia para logra una
efectiva toma de decisiones, es por ello que se ha tomado en consideracion los

siguientes sistemas de informacion.

7.4.7 TIPO DE COMUNICACION IMPLEMENTARSE EN
LA EMPRESA

COMUNICACION HORIZONTAL

La comunicacioén en la empresa consistird en un intercambio lateral de mensajes
entre miembros de un mismo nivel jerarquico, el poder queda fuera de la estructura
lineal, por lo que se convierte en comunicacion informal, sin embargo también

supone la existencia de comunicacion formal situado fuera de la estructura lineal.
Esta comunicacion se mantendra en la empresa pero esto no quiere decir que no
exista respeto, ademas se utilizara las dos comunicaciones ya que son necesarias en

la empresa por un lado para mantener el orden y por el otro para dar cierto tipo de

libertad al personal.

7.4.8 COMUNICACION EN LA ORGANIZACION

COMUNICACION FORMAL

VERSION

ADDS NO
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7.4.9 CANALES DE LA COMUNCACION FORMAL

# Comunicacion verbal

Se utiliza aqui los denominados filtros formales es decir cuando los empleados
deseen hablar con sus jefes deberan comunicarlos primeros a sus asistentes para que

estas les anuncien.

4+ Comunicacion escrita

Cuando la informacidén a emitirse sea necesaria un respaldo escrito aqui utilizaremos
los denominados memos si la informacidn es breve y concisa y por lo general es el
enlace es de area a drea y las cartas se emitirdn cuando se necesite emitir mensajes
al entorno es decir a oteas organizaciones con las cuales necesitaremos

comunicarnos.

% Actas e informes

Los mismos se utilizaran para resumir la informacion tratada en las reuniones, como
son un respaldo de lo tratado en dicha reunion deben contener la firma de los

presentes.

+ Expedientes

Ese canal se utilizara cuando se vaya adicionado informacion acerca de un tema que

lo amerite, del cual se necesitara el consentimiento u opinidn de todas las areas. Cada

decision final.

Q.
§ REGISTERED %

VERSION

Se establecera esta comunicacion dentro de nuesfigl empresa en torno a las relaciones

Fnpleados SA QnD $eclys dad de

@ﬂwﬁ TERMARK, £
MmN e{z,e de trabajo no sera mLSﬁ'
Xring. d\'\‘le

7.4.10 COMUNICACION INFORMEY

sociales de los miembros, y surgiran cuando I8

comunicarse sin que exista ningun canal formal

comunicacion entre los miembros de este modo el
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tenso y se desenvolvera en una ambiente de camaraderia, pero esto quiere decir que
se deje de lado las responsabilidades y tampoco se pierda el respeto entre los

miembros de la empresa.

7.4.11 CANALES DE LA COMUNICACION INFORMAL

+ Cara acara

Se daré en la relacion interpersonal entre personas pertenecientes a la misma, que

tienen una relacion fuera.

% FEl rumor

Aquella informacion que se pasa de boca en boca entre el personal, pero quedara en

manos del jefe comprobarlo, o pasarlo por alto.

4+ Boletines o revistas

En ellos se emitird informacion sobre historias de empleados citados por su buen
servicio o por un rendimiento laboral sobresaliente, anuncios sobre las funciones
sociales de la empresa, preguntas y respuestas acerca de temas laborales, informacién

sobre actividades informales de los empleados etc.

Este canal permitirda motivar al empleado para que se sienta parte importante de la

empresa tal y como deberia ser.

VERSION

ADDS NO
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7.4.12 FLUJO DE LA COMUNICACION
DESCENTRALIZADA

Estableceremos este flujo de comunicacion con el fin de evitar la concentracion del
poder en un solo punto sino mas bien la informacidén se reparta entre varios
individuos para de este modo permitir que la informacién fluya efectivamente y sea
util para nuestra empresa ademas el objetivo de manjar este flujo es para poder

permitir una mayor reaccion ante el ambiente y es un estimulo de motivacion.

&
REGISTERED %

VERSION

ADDS NO
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FLUJO DE LA COMUNICACION

GERENCIA GENERAL

b

JUNTA DE
‘ ACCIONISTAS

AREA ADMINISTRATIVA- FINANCIERA AREA DE ADIESTRAMIENTO

NV 4

SVERED
Q/O\ QS)@
Q.
§ REGISTERED © 2
VERSION
ADDS NO

GRAFICO N° 23

Elaboracion: Autora de Tesis



Elizabeth Méndez 198

8. ANALISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL DEL PROYECTO

En el presente proyecto de implementacion de una escuela para canes no se maneja
ningun tipo de quimico que afecte al medio ambiente sino mas bien se trabaja con
elementos mismos de la naturaleza como son los canes, tratando de potencializar sus

capacidades, basandonos en su propia psicologia con el objetivo de educarlo.

En si el objetivo de nuestro proyecto es “estructurar el mecanismo que garantice la
prestacion de un servicio de calidad en la educacion de canes” por lo tanto se trabaja
simplemente en el aprendizaje del can lo cual no provoca ningiin impacto sobre el

medio ambiente.

Al no existir utilizacion de quimicos, tampoco existe eliminacion de desechos
contaminantes sino mas bien los unicos desechos que existirian al momento de poner
en practica el proyecto es la eliminacion de desechos organicos del perro, los cuales

con el paso del tiempo se desintegran llegando a convertirse en abono para el suelo.

&
REGISTERED %

VERSION

ADDS NO
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9.1 VALIDACION DE LA HIPOTESIS

La hipétesis expresa que “el sostenimiento del proyecto esta en funcion de una gran
demanda insatisfecha en cuanto al servicio de educacion de canes” ha sido validad
mediante el estudio de mercado, donde se llego a determinar que el 87% de las
personas que han adquirido el servicio han tenido problemas de una u otra naturaleza
cuando enviaron a adiestrar a su can, tomando en consideracion los problemas
expresados se ha aprovechado los errores de la competencia para establecer un
servicio mejorado enfocado a la satisfaccion tanto del cliente potencial como
secundario, es por ello que se plantea la instalacion de una empresa de servicios
legalmente constituida, con infraestructura propia, excelente trato al alumno y al

cliente, precio conveniente, personal especializado, transporte apropiado ,etc.

Ademas en el sondeo realizado se palpo que la gente tiene muchas quejas del
servicio también aducen que no se da la importancia que se merecen los canes, lo

cual reflejaba su insatisfaccion.
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9.2

CONCLUSIONES

El sector servicios al que pertenece el proyecto es el de mayor desarrollo en
el pais, en razén de que su participacion en el PIB es bastante alto con

relacidn a los otros sectores.

La parroquia San Pedro de Conocoto es la zona de mayor desarrollo
econdmico con el indice de pobreza mas bajo de las parroquias del Valle de

Los Chillos, lo cual permite la rentabilidad del proyecto.

La localizacién estratégica del proyecto esta dada en funcidn de la cercania y

facil acceso la zona Conocoto.

Los servicios que mayor acogida en el estudio son: Servicio de

adiestramiento basico, guarda defensa y show canino.

La variedad de los servicios y acciones a ensefiar al can en cada alternativa de
servicio superan la ensefiada por la competencia, son mas completas y

pretenden superar las expectativas del cliente.

La competencia trabaja de manera independiente, ademas no tiene la

infraestructura adecuada para brindar seguridad en la oferta del servicio.

No existe mucha competencia en este servicio en la localidad; sin embargo,

en el estudio se destacan 2 grandes competidores tales 'odos los

El mejor mecanismo de ensefianza es la an ion de la Teoria de %S‘

. REGISTERER. Q)
VERSION

ADDS NO
S%Wﬂ Ti E‘ﬁ?ﬁ?ﬁkﬁ OS

perros van al cielo” y “Sr. Luis Jacome”.

Psicologia Canina, enfocandose hacia 1o}

acertadas.

Del estudio de mercado realizado en los Jibo

existencia de empresas de adiestramiento
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+ Existe una gran demanda en el mercado, pues el 62% esta interesado en

adquirir el servicio.

# Debido a la carencia de informacién acerca del adiestramiento de canes no
existen guias especializados, lo que representa menor competencia para el
proyecto, pues para adquirir los conocimientos adecuados es necesario

especializarse en el exterior.

+ La competencia no es justa con el cliente, pues fija un precio mensual, el
mismo que debe ser cancelado en funcion del tiempo de adiestramiento, esto

ocasiona que el precio sea levado.

+ Ninguna de las personas o empresas no constituidas legalmente rinden
cuentas al Estado por lo que tampoco existe informacion sobre estas y sobre

sus ingresos.

+ Las empresas de adiestramiento se manejan empiricamente, enfoque
totalmente distinto al de la empresa objeto de estudio que pretende establecer

una serie de herramientas de gestion a seguir.

+ Se ha disefiado la construccion de la infraestructura del proyecto en funcion

de la demanda.

+ El proyecto no genera desechos téxicos por lo tanto no existe impacto

negativo ambiental.

*+ Se requiere un inversion inicial de aproximadaigiSe 61‘%%,1@,5@

’@COH recursos proplc§

%Q- REGISTERED %
#+ Mediante el proyecto se demuestra qugggll i%lementirieEﬁ§76Wia en

una empresa generadora de fuentes de tragfjo y que contribuiria al desarrollo
de la economia ecuatoriana, al sector SCRgl&ios v tamb%qglr!g@de la

zona donde se ubica.
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+ El VANF es de 40642.4 y el VANE es 30810.13, los dos valores son

positivos lo cual indica que el proyecto es viable.

4+ El TIRF es de 22% y el TIRE de 36% esto demuestra que estas deben ser las

tasas maximas de interés a la cual se puede adquirir un financiamiento.
4 Segun el PRI el proyecto recupera su inversion inicial en el afio 2010.

+ El proyecto en su inicia con réditos los mismos que mejoran en el plazo de 5

afios donde existe una correcta recuperacion del capital.

#+ La empresa enfoca todos sus esfuerzos, estrategias, politicas y servicio en la
total satisfaccion y superacion de las expectativas del cliente, para de este

modo crear clientes fieles que permitan generar utilidades.

#+ El adiestramiento de canes en la zona (obediencia, seguridad) no llena las

expectativas del cliente pues existe un mercado muy insatisfecho.
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9.3 RECOMENDACIONES

#+ Se recomienda poner en marcha el proyecto ya que este seria generador de
fuentes de empleo contribuyendo de esta manera al desarrollo econémico del

pais.

4+ Para obtener mayor rentabilidad es necesario incrementar la venta del

servicio, pues de este modo los ingresos superaran los costos.

& Trabajar con una adecuada publicidad desarrollando lo establecido en uno de
los elementos del marketing (Promocion) ya que el incremento de las ventas

son fundamentales para que el proyecto sea mas rentable.

# Es recomendable poner en practica el plan estratégico para lograr cumplir

con los objetivos afio a afio.

% Se debe realizar una apertura a la integracion de nuevos socios con el fin de
evitar el endeudamiento, de este modo se fortalecera la infraestructura y

capacidad de la empresa.

"5 Cumplir con la normativa legal y tributaria con el fin de evitar problemas con

el Estado.

# Establecer correctas relaciones publicas con otras organmacigaes con la

finalidad de dar a conocer al mercado la escuela
su calidad y sobre todo atraer clientes usandg

muy rentable.

%+ Es necesario el continuo control del per
afan de garantizar la calidad en 1§

cumplimiento de sus funciones.
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% Para logar que el personal sea mas productivo debe generarse un buen clima

de trabajo en un ambiente de camaraderias sin dejar de lado el respeto.

% Llevar un adecuado sistema de control contable permitira el aprovechamiento

optimo de los recursos economicos.

% Poner énfasis en el trato personalizado hacia el cliente esto permitira lograr su

lealtad

% Monitorear y hacer cumplir las normas y politicas establecidas por la empresa

con el fin de mantener la vision establecida desde sus inicios.

% El Gerente de la empresa sera poli funcional debido a que el gasto en sueldos
puede ser demasiado alto, pero dependera de la estabilidad de la empresa y

del incremento en las ventas para que se contrate asistentes.
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ANEXOS
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