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RESUMEN

En la presente tesis se ha realizado un Plan de Negocios para la apertura de
Parqueadero Publico Tarqui; la idea del negocio es brindar a la ciudadania
cuencana un parqueadero que cuenta con mas de 750 m® de terreno el cual se
distribuira en 40 espacios de parqueo que serdn puestos a disposicion de sus

clientes.

Las caracteristicas del inmueble sumado a su localidad estratégica hacen de este
un negocio atractivo, ya que se encuentra situado al borde del centro histérico de
Cuenca. Esto permitird que las personas que van al centro de la ciudad eviten los

continuos estancamientos de trafico facilitAindoles asi el ingreso y salida del mismo.



Torres Monje  xii

ABSTRACT

This thesis has developed a Business Plan for the opening of Tarqui Public Parking
Garage; the objective of which is to offer a parking lot with 750m2 of space divided
into 40 individual parking spaces to the people of Cuenca.

The characteristics of the property and its strategic location, at the end of the
downtown in Cuenca, make it attractive. This will allow people who go to the city
center avoid the continuous traffic jams and will make the access to the garage

easier.
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“Plan de Negocios para la apertura del Parqueadero Publico Tarqui”
Afo 2008

INTRODUCCION

Cuenca es una ciudad que se ha ido expandiendo con el pasar de los afos; al ser
una ciudad con un alto poder adquisitivo, se ha incrementado la tenencia de

vehiculos en la ciudad y por lo tanto el trafico vehicular a aumentado.

El tr&fico vehicular, especificamente en el centro de la ciudad no ha sido satisfecho
completamente en cuanto a plazas de parqueo, en respuesta a esta demanda
insatisfecha, se ha visto la necesidad de crear un Parqueadero en la ciudad de
Cuenca cuya localidad tiene una ventaja competitiva, pues al estar situado al borde
del centro historico se pretende que las personas que transiten en esta zona eviten
los continuos estancamientos de trafico vehicular en esta zona céntrica y se sientan

seguros al dejar su vehiculo en manos de un personal honrado y responsable.

Parqueadero Tarqui, el nombre de la empresa, se constituirA como sociedad
limitada con la asociacién de tres socios, y se basara en la prestacién de servicios
de oOptima calidad con un nivel alto de responsabilidad, honradez y ética con el fin
de que el cliente se sienta confiado al recibir el servicio y que sienta seguridad por
el valor agregado que se le darad al implementar cAmaras de seguridad en el

negocio.

En el presente trabajo de graduacion se desarrollara un Plan de Negocios para
determinar si es factible la creacion de Parqueadero Tarqui en la ciudad de Cuenca,
para ello se realizara en primer lugar un analisis del sector, en el cual se realizara
un andlisis de las situaciones internas y externas a las que se enfrentara el negocio,
ademds se hara un analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter y
finalmente, se realizara el andlisis del factor humano necesario para que funcione el
parqueadero, tomando en cuenta que este es el activo mas importante para la
prestacion de los servicios dentro del Parqueadero, dicho analisis incluye los

respectivos manuales de funciones para cada cargo.

En la segunda parte se desarrollara un estudio de mercado que permita conocer las
necesidades de los demandantes, analizar a la competencia a través del método de

cliente oculto con simulacion de compra, establecer los precios y plantear las
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estrategias de marketing adecuadas con el objetivo de establecer una
diferenciacion y posicionamiento en el segmento de mercado definido.
Finalmente, se realizard un plan financiero que permita evaluar el potencial
economico del proyecto y presentar alternativas viables de financiacion para el

mismo apoyado con un analisis de rentabilidad basado en los supuestos del VAN y
TIR
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CAPITULO 1

LA EMPRESA

INTRODUCCION.

En este primer capitulo del Plan de Negocios se proporciona la informacion sobre
la historia del proceso de generacién de la idea y del desarrollo del proyecto, tiene

como objetivo informar a los lectores todo lo referente a la empresa.

El capitulo esta dividido en dos partes: la primera trata de la descripcién del
negocio, donde se explica en detalle el servicio que se va a prestar, los objetivos
cuantitativos y cualitativos de la empresa, la mision y vision y, finalmente, se explica
la organizaciéon de la empresa apoyada por un organigrama y manual de funciones

para cada cargo con el respectivo proceso de contratacion del personal.

La segunda parte del capitulo trata del diagnostico de la empresa, donde se
realizaran dos analisis; el primero ser& del entorno en el que se va a desarrollar la
empresa mediante la aplicacion de las cinco fuerzas de Michael Porter y el
segundo es un andlisis FODA en donde se identificara las estrategias a aplicar
para el correcto funcionamiento de la empresa, lo cual servird para identificar los
factores internos y externos que ayudaran al planteamiento de estrategias

competitivas para la empresa.

1.1. Descripcion del negocio

Cuenca tiene en la actualidad parqueaderos de vehiculos, los cuales estan en el
centro de la ciudad, pero a pesar de esto no se ha podido satisfacer completamente

la demanda de plazas para este efecto.

Con esta finalidad se pretende implementar el parqueadero Tarqui que cuenta con
mas de 750 m? de terreno el cual se distribuira en 40 espacios de parqueo que

seran puestos a disposicion de sus clientes.
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Las caracteristicas del inmueble sumado a su localidad estratégica hacen de este
proyecto una inversion segura ya que se encuentra situado al borde del centro
historico de Cuenca. Esto permitird que las personas que van al centro de la ciudad
eviten los continuos estancamientos de trafico de la zona céntrica facilitandoles asi

el ingreso y salida del mismo.

Los beneficios que brinda este proyecto estan dirigidos a los clientes que puedan
utilizar este servicio, es decir, a la sociedad cuencana, quienes buscan plazas
vehiculares, que sean accesibles y que estén al alcance de sus posibilidades
econdémicas, pero que sobre todo garanticen la seguridad de sus vehiculos.
También se benefician los propietarios del negocio porque contaran con una fuente

de ingresos que permitird que la empresa crezca cada vez mas.

1.1.1. Visién

Nuestra vision es llegar a ser una empresa reconocida por la confianza que los
clientes depositen en el parqueadero Tarqui gracias al servicio de calidad y la mejor

atencion que les brindaremos.

1.1.2. Misién

Nuestra misién es poner a la disposicidon de la ciudadania no solamente espacios
de estacionamiento sino también brindar un servicio cordial, confiable y seguro para

nuestros clientes y sus vehiculos.

1.1.3. Cultura Corporativa

La empresa, sustenta un conjunto de valores éticos los cuales son el pilar
fundamental para la prestacion de servicios; la responsabilidad, honestidad y
honradez haran de Parqueadero Tarqui una empresa confiable y seria en la
prestacion de servicios porque deseamos reflejar que somos una empresa seria

que cumple a cabalidad con los requerimientos del cliente.

1.2. Objetivos

e La empresa Tarqui tiene como principal objetivo brindar el servicio de parqueo

vehicular para aquellas personas que vayan al centro de la ciudad de Cuenca,
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busquen seguridad para sus vehiculos y ademas que no deseen involucrarse
con el congestionado trafico que dia a dia se vive en dicha ciudad, brindandoles
asi una oportunidad para optimizar su tiempo y su vehiculo quedara bajo la
responsabilidad de las personas que laboraran en el parqueadero Tarqui.

* En términos cuantitativos y a corto plazo se pretende lograr obtener utilidades
para los accionistas y rentabilizar la empresa

e Entregar valor agregado al servicio con ello captar la confianza de los clientes,

lograr fidelizar su demanda e incrementar las ventas.

1.3. Organizacion

“El criterio y el trabajo mancomunado del equipo de Parqueadero Tarqui sera la
base para el éxito de la organizacion”. El factor humano para la empresa es
considerado como una inversién, mas no como un costo, pues este factor es de
suma importancia y es el enlace para el desarrollo de estrategias y el lazo mas

importante para la comunicacion con el cliente.

1.3.1. Recurso Humano

Un tema muy importante dentro de toda empresa moderna es realizar una buena
gestién administrativa, con el principal elemento de toda organizacién, que es el
recurso humano. La calidad y productividad de los bienes y servicios que ofrecen
las empresas a sus clientes en el mercado se lo logra con personas, no solamente
con maquinas y equipos de Uultima generacibn o una buena imagen. En la
actualidad no son los recursos financieros, tecnolégicos o econoémicos, los que
Unicamente distinguen entre si a las empresas, dia a dia se va afianzando la
concepcion de que la mejor ventaja competitiva de cualquier organizaciéon frente a

sus similares esta en su elemento humano.

Bajo esta perspectiva, es de vital importancia que Parqueadero Tarqui tenga dicha
visibn moderna y no oriente sus objetivos solo a inversion financiera, de imagen,
decoracion o publicidad, mas bien debe invertir en diferentes herramientas de
gestiéon de recursos humanos como capacitacion, motivacién y comunicacion entre
los empleados. Crear un ambiente amigable de trabajo, donde el empleado trabaje
con dedicacion como si se tratara de su negocio propio. Finalmente, Parqueadero

Tarqui con el afan de que el trabajo se vuelva una actividad arménica conjugara
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tanto los intereses individuales del empleado con los intereses de la empresa bajo

un marco de servicio y calidad.

Los socios propietarios del inmueble donde funcionara la empresa que estaran al
frente de la misma son: Oliver Rodrigo, Elizabeth Fernanda y César Damian Torres,
los mismos que estdn comprometidos, a diferente titulo, en la actividad delegada,
sin dejar a lado los parametros éticos y sociales. Los socios han visto necesario la
creacion de un area de servicio, en la que encontramos a dos personas para la
atencion al publico, quienes laboraran en dos turnos; el primero de 6h50 a 15h00, y
el segundo turno laborara de 14h00 a 22h00, ellos tienen una hora en comuin en la

cual se realizaran los pagos de luz, agua u otros tramites necesarios.

Los socios con el afan de brindar un mejor servicio y conocedores de un mercado
tan cambiante, invertirA en capacitacién, comunicacion y motivacién del personal,
pues se sabe que se esta agregando valor en la prestacion del servicio y con ello
se estaran logrando resultados positivos. Para llegar a estos resultados se necesita
de un equipo comprometido que cuente con las competencias y capacidades

requeridas para el puesto.

“Nuestra principal motivacion es tener un negocio propio con el fin de convertirnos
en personas independientes y capaces de emprender una actividad comercial.
Ademas generar fuentes de trabajo y brindar un servicio a la comunidad Cuencana,
aprovechando la gran oportunidad de contar con el lugar en donde llevaremos a

cabo nuestro propdsito de tener nuestra empresa.”

1.3.2. Estructura organizacional del Parqueadero Ta  rqui.

Entre otros elementos la estructura de la empresa debe presentar informacion
sobre el rol que desempefiara el personal dentro del negocio.

Las relaciones entre el personal del trabajo son muy importantes para el
funcionamiento de una empresa ya que cada uno debe saber el rol que
desempefian sus compafieros para que ninguno de los aspectos de trabajo estén
descuidados y se cumplan los objetivos de la empresa y las expectativas de los
clientes.

Para esto es necesario delegar las funciones a cada trabajador, tomando en cuenta

gue todas las actividades estan relacionadas entre si.
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Adrministr ador Contador Jefe de Marketing

Servcio al diente

Servcio al diente

Figura 1.1. Organigrama Empresarial de Parqueadero Tarqui

1.3.2.1 Manual de funciones

Los tres socios de la empresa tendran los cargos de administrador, contador y jefe
de marketing. La relacién sera horizontal, pues cada decision antes de ser tomada

sera comunicada entre si.

El administrador vera por la empresa para que todo funcione correctamente dentro
del negocio, estaran a su cargo el personal de atencion al cliente. Este
conjuntamente con los empleados elaboraran las estrategias necesarias para atraer
a mas clientes y para lograr un buen posicionamiento en el mercado cuencano.
Tendra a su responsabilidad el manejo de la base de datos de clientes y se
ocupard de contratar al personal que laborara en el parqueadero, siguiendo con un
estricto control de seleccion con el fin de que los puestos de trabajo queden

cubiertos con personas que den el cien por cien a su trabajo.

El contador o la persona encargada de las finanzas de la empresa llevara la
contabilidad de la misma, realizara todos los balances estados y demas cuentas
financieras. También se encargard de hacer las respectivas declaraciones de
impuestos al servicio de rentas internas, pagos al seguro social de los empleados,
de hacer la nomina de sueldos y emitir los pagos a los empleados.

La persona encargada del marketing y de las estrategias de venta estard muy

ligada a los clientes ya que debe elaborar los planes necesarios para posicionarse
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en el mercado y de esta manera atraer a mas clientes. La informacion que se
obtendra en la investigacion de mercado ayudara para saber que estrategias se
deben aplicar para los posibles clientes. Ademas esta persona ofrecerd a los
propietarios de los vehiculos planes de arrendamiento y elaborara encuestas de

satisfaccion para los clientes.

En el area de servicio al cliente en un principio estardn dos personas que cobraran
y controlaran la entrada y salida de los vehiculos al mismo tiempo que estara bajo
su responsabilidad las camaras de vigilancia que se colocaran en el parqueadero.
Ademas se receptardn opiniones y sugerencias por parte de los usuarios del
parqueadero; también sus funciones son de brindar informacion al cliente de
nuevos planes diarios y mensuales, responder todas las inquietudes de los clientes
personalmente o por teléfono, realizar y recopilar encuestas de satisfaccién al
cliente para luego enviarlas al jefe de marketing para su evaluacion, finalmente
tendran la responsabilidad de realizar los diferentes pagos y diligencias necesarias

y encomendadas por el administrador.

1.3.3. Contratacion del personal

e La primera consiste en el reclutamiento, para esto se buscara a las personas
con las competencias mas idéneas para ocupar el cargo dentro de Parqueadero
Tarqui, ello se llevara a cabo por fuentes externas, utilizando anuncios en el

periédico con las especificaciones y requisitos para cada cargo.

e La segunda etapa corresponde a la seleccién del personal, esta se realizara de
acuerdo a los requisitos especificos de cada cargo, de acuerdo al curriculum
del postulante y por el resultado que obtengan en las diferentes pruebas de
seleccion y entrevista. Se seguira el siguiente proceso: la entrevista, la cual se
desarrollara en un ambiente amigable y de confianza, en ella se verificara los
datos de la hoja de vida en forma de conversacién; y a través de pruebas, una
prueba de conocimiento donde se realizara una practica de conduccion, ya que
es necesario para que la persona de atencion al cliente pueda movilizar los

vehiculos si se necesitase.

» El siguiente paso corresponde a la induccion, donde se le har4 conocer a la
persona ya seleccionada las instalaciones del negocio, asi como la

presentacion formal a los socios y comparfieros dentro de la misma
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* En la etapa de ambientacion el nuevo trabajador trata de conseguir un equilibrio
y estabilidad dentro de su nueva area de trabajo; tratando de armonizar sus

necesidades con sus limitaciones

* Finalmente, la etapa de capacitacién esta totalmente a cargo de la empresa, y
es la clave para Parqueadero Tarqui. La empresa esta orientada a proporcionar
nuevos conocimientos a los empleados, con el fin de perfeccionar aptitudes y
desarrollar destrezas especificas dentro de la organizacién. Se realizaran
capacitaciones de atencion al cliente y relaciones humanas (ética), asi como la

utilizacion de software para la persona de administracion.

También hay que tener en cuenta ciertos temas de interés para la empresa en

cuanto al personal:

e Sueldos y salarios

En una empresa, un punto basico a considerar es el aspecto econdémico, un
sistema de recompensas por parte de la organizacibn mantiene de hecho
satisfechos a sus miembros. El dinero puede ser un gran estimulo para una
mayor productividad siempre que el empleado perciba que el aumento de su
esfuerzo lleva una recompensa monetaria. El nivel de salarios en relacion a la
produccion es elemento esencial tanto en la competencia de la organizacion en
el mercado de trabajo como en las relaciones de la organizacibn con sus
propios empleados. En sintesis, el manejo del area salarial trata de retribuir al
personal en un periodo de tiempo determinado de acuerdo con los méritos y

eficacia de cada uno de ellos.

e Valoracion de puestos de trabajo

Es un é&rea de estudio importante, que permite dentro de la organizacion
determinar con objetividad el valor de cada puesto en funcion de los demas, en
base a un estudio de las actividades y tareas que se realizan en cada uno de
ellos, jerarquizandolos dentro de la organizacion en base a elementos o factores
comunes de analisis, los que en cierta medida permiten poder desarrollar una
estructura equitativa de salarios, estableciendo maximos y minimos para cada
grupo de trabajo. También elimina el perjuicio de calificar a un trabajo superior a
otro y permite controlar con mayor precisidn los costos del personal de la

empresa.
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* Relaciones laborales

Agrupa todas las actividades referentes a situaciones contractuales en la
empresa tales como la contratacién individual y colectiva, establecimiento de
mecanismos de funcionamiento (normatividad, reglamentos, seguridad, e
higiene industrial), actividades de estudios socioeconémicos de los empleados
de la empresa (bienestar social), actividades operativas como pagos diversos y

estadisticas varias, bases de datos de los empleados, etc.

Como conclusion se puede indicar que una adecuada aplicacion de estas
herramientas técnicas de gestion de recursos humanos, no solamente permite el
desarrollo y mantenimiento de un buen ambiente o clima organizacional, sino que
consolida valores y actitudes positivas de la empresa, propias de una cultura

organizacional bien cimentada.

Las empresas e instituciones las hacen las personas, por ello el nuevo enfoque es
desarrollar el factor humano, reconociendo que éste tiene y genera un conocimiento
gue da poder. Antes se consideraba que el cliente siempre tenia la razén, ahora se
expresa que el empleado es lo primero. Si la empresa desarrolla a su recurso
humano y le otorga posibilidades de mejorar su calidad de vida, de hecho va a
mejorar su desempefio y consecuentemente la calidad del servicio. Por ello el
cliente interno (el personal de la empresa) es importante, aunque el enfoque siga

siendo hacia el cliente externo (los consumidores).

1.3.3.1. Seleccién y contratacion por competencias

Para seleccionar adecuadamente al personal, para formarlo, evaluarlo v,
l6gicamente para remunerarlo adecuadamente como lo indica la ley, nuestras
politicas plantean que debemos actuar con relaciéon al puesto de trabajo que va a

desempeniar, aqui se llevard a cabo tres etapas:

Atraccion

Al referirnos a Atraccién, la junta directiva quienes son los tomadores de decisiones,
buscardn las estrategias mas idoneas para atraer el mejor TOC (Talento
Organizacional Competitivo), pensando en ideas innovadoras e inteligentes que

permitan estructurar correctamente el equipo de trabajo de Parqueadero Tarqui..
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Atraccioén interna

Como se conoce, la atraccion interna se refiere a lo que sucede dentro de la misma
empresa, es decir, las formas de atraer a trabajadores de la misma empresa para

cubrir puestos vacantes, esto a través de reubicaciones, promociones y ascensos.

Parqueadero Tarqui pensara en estas posibilidades con sus mejores competencias
en el sentido de que dentro de la misma empresa se puede contar con el mejor
personal y capacitado para realizar dichas tareas y responsabilidades, todo sera
cuestion de descubrir ese personal ocioso y explotarlo al méximo para obtener

mejores beneficios.

Atraccion externa

La atraccion externa sera la primera opcion para atraer al personal en la empresa,
este proceso se lo hard por medio de un anuncio en el periddico en el que debera
estar planteando claramente lo que Parqueadero Tarqui requiere, respetando sus

cinco espacios importantes que son:

Definicion de la empresa,
Descripcion de la posicion,
Competencias requeridas para el puesto,

Frase gancho,

O O O o o

A donde escribir o presentarse.

El anuncio que Parqueadero Tarqui presentara sera ser de la siguiente manera:
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PARGQUEADERO TARGQUI

“Aqui tu vehiculo seguro”™

Recquiere contratar:

PERSONAL PARA ATENCION AL
CLIENTE

Con experiencia en:
Atencion dl cliente
Atencién a pargueadero
Requisitos:
Buena presencia
Facilidad de palabra
Don de gentes
Minimo bachiller

Licencia de conducir
iEXCELENTE REMUNERACION!

La empresa ofrece sueldo segin sus
capacidades, comiiones y

capacitaciéon continua

Interesados presertarse con
carpeta y foto actudlizada en Calle
Benhur y Odisea, segundo piso.
Telf: 2897454

Figura 1.2. Anuncio para atraccion externa del Parqueadero Tarqui

Ahora, luego de haber obtenido la Hoja de Vida de los interesados después del
anuncio, se procederd a analizar detalladamente para observar si cumple con los
requisitos necesarios para ocupar el puesto de trabajo. Para esto los directivos de
Parqueadero Tarqui deberan considerar aspectos de como probar la validez de la
Hoja de Vida, para lo cual se debera averiguar y confirmar los datos presentados, a
través de una entrevista, donde se tendra la oportunidad de conocer mejor al

aspirante.



Torres Monje 13

Posteriormente, viene el proceso de Seleccion, donde el entrevistador luego de
conocer las capacidades y destrezas del aspirante, seguira una serie de pasos con
el fin de tomar una decisién y determinar si se quedara o no a ocupar el puesto de

trabajo. El esquema a seguir ser el siguiente:

caNDIDaTos [ EBMTREVIITA — ESIDONEC [ PREUEBA TEORICA — ESIDONED | PRUEB. FRACTIC &
DESC ARTADD froo | [mo

Elaboracidn: El Autor

Figura 1.3. Pasos para reclutar el personal del Parqueadero Tarqui

1.3.4. Estructura juridica

Parqueadero Tarqui es una empresa que se constituirA como una sociedad
limitada®, pues consta de tres socios quienes responden Gnicamente por el monto
de sus aportaciones. Para poder inscribirse como sociedad es necesario que
Parqueadero Tarqui tenga un RUC? y con ello podré realizar todos los tramites

concernientes para la inscripcion.

1.3.5. Reglamentaciones para que el negocio pueda f  uncionar

Como todo negocio previo a su funcionamiento, se requiere de una serie de
permisos municipales y legales para su ejecucion.

Dentro de los permisos municipales se encuentra la obtencién de la patente
municipal®, el cual es un permiso obligatorio para el ejercicio de una actividad
economica comercial o industrial.

El Negocio al encontrarse ubicado en el Centro Historico tiene ciertas
particularidades con respecto a la obtencion de una patente para su

funcionamiento®, pues es necesario llenar un formulario de Certificado de afeccién y

! Ver Anexo 1.

% Ver Anexo 2.

% para ver informacién acerca de patentes municipales ver Anexo 3.

* Informacion proporcionada por la llustre Municipalidad de Cuenca. Departamento de Centro

Historico.
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linea de fabrica para Centro Historico y otros requisitos como: escrituras legalmente

inscritas, copia de la carta de pago del afio en curso, copia de la cédula,

levantamiento planimétrico digital, etc.

El valor de la patente varia dependiendo de la actividad de cada negocio. Para la

obtencion de este permiso, primeramente, Parqueadero Tarqui debe obtener un

permiso sanitario®, el cual es un permiso otorgado por la Municipalidad de Cuenca

y consiste en un analisis minucioso de diferentes aspectos: calidad de suelo,

seguridad, impacto ambiental e higiene del negocio, estos aspectos varian

dependiendo la actividad de cada negocio; para que este permiso sea concedido se

debe adjuntar los siguientes requisitos adicionales:

a)

b)

c)

d)

Proyecto arquitectonico legalizado que cumpla con los requisitos de
dimensién de las diferentes areas del parqueadero, distribucién de espacios

para estacionamiento, iluminacion, bafios, etc.

Convenio con la EMAC relacionado con la disposicion final de los residuos
sélidos y la clasificacion de los desechos hospitalarios considerados como
peligrosos, asi como el permiso respectivo de la UMT sobre ocupacién de la

via publica.

Permiso concedido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos del Azuay.’:
este permiso consiste en una inspeccion del lugar donde se va a emprender
el negocio, en la inspeccién se analizan los requisitos de sefializacion y
medidas preventivas en caso de incendios necesarias para el tipo de
negocio y su costo depende del area del mismo, para el caso de

Parqueadero Tarqui el costo es de aproximadamente $40.

Presentar certificacion otorgada por la Direccidon Provincial de Salud del
Azuay. Este tipo de certificado se otorga dependiendo el tipo de negocio que
sea, para el caso de parqueaderos de primera clase, caso de Parqueadero

Tarqui, el costo es aproximadamente $100.’

® Informacion proporcionada por la MUNICIPALIDAD DE CUENCA. Departamento de Higiene y

Control Sanitario.

® Informacion proporcionada por el Benemérito cuerpo de Bomberos, Ver Anexo 4.

" Informacion proporcionada por el Ministerio de Salud Publica del Azuay.
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1.3.5.1. Afiliacién de los empleados al IESS 8

Como requisito legal, la empresa afiliard a sus empleados al Seguro social con lo

cual obtendran los beneficios de:

* Enfermedad.

* Maternidad.

e Invalidez, vejez y muerte.

e Accidentes del trabajo y enfermedades profesionales.
* Cesantia.

» Los otros cuyos seguros se establecieren con financiacion propia.

Para obtener estos beneficios el trabajador debera aportar un porcentaje de su
salario al IESS, el 9.35% de su sueldo nominal mensual. Dichas aportaciones se
descuentan mensualmente de su sueldo.

Por su parte el patrono o empleador aporta al IESS con el 12.15% del sueldo
nominal mensual de sus empleados y esta obligado a efectuar el pago hasta dia 15

de cada mes, caso contrario deberé pagar adicionalmente una multa.

1.3.5.2. Afiliacion a la Camara de Comercio

La empresa también va a afiliarse a la camara de Comercio, el valor de afiliacion
varia de acuerda al capital social de la empresa. Parqueadero Tarqui tendrd un
capital de $60000 por lo que el costo de su afiliacion es de $311,4°. Al afiliarse a la

Cémara la empresa contara con los siguientes beneficios:

» Asesoria legal

* Centro de arbitraje

 Centro de capacitacion y estudios de negocios mensualmente, con
tarifas economicas.

« Area de asesoramiento para importaciones y exportaciones.

» Seguro de vida y accidentes.

* Boletines bimensuales, con toda la informacién necesaria para las

empresas.

® Ver Anexo 5. Afiliacion a los empleados al IESS. Informacion proporcionada en el IESS.

? Informacion proporcionada por la Ing. Andrea Arce. Camara de Comercio.
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* Registro de marcas y patentes.

1.4. Diagnostico actual de la empresa

1.4.1. Andlisis del sector industrial

Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

Un punto importante para tomar la decision de entrar o no al mercado de
Parqueaderos, es determinar su nivel de atractivo. Para realizar este andlisis se
utilizara el modelo de las 5 Fuerzas Competitivas de Michael Porter.

Este es un modelo propuesto por Michael Porter (1985) que perfila un esquema
simple y practico para poder formular un analisis de cada sector industrial.

A partir de este modelo la empresa puede determinar su posicién actual para
seleccionar las estrategias a seguir. Segun este enfoque seria ideal competir en un
mercado atractivo, con altas barreras de entrada, proveedores débiles, clientes

atomizados, pocos competidores y sin sustitutos importantes.

Su esquema establece las fuerzas mas poderosas, que inciden en un sector
especifico, partiendo del analisis del mismo. El modelo de Porter postula que hay
cinco fuerzas que conforman basicamente la estructura de la industria. Estas cinco
fuerzas delimitan precios, costos y requerimiento de inversién, que constituyen los
factores bésicos que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo, por lo

tanto, el atractivo de la industria.

Amenaza de
nuevos
competidoras

|

Poder de Rivalidad de los Poder de
0 competidores 0
negociacion de peti . negociacion de

los proveedores existentes los clientes

f

Amenaza de
productos
sustitutos

Elaboracion: El Autor

Figura 1.4. Cuadro de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter
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Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes, que puedan
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del

mercado.

En Cuenca no existe una barrera de entrada al mercado de los parqueaderos
de vehiculos, por el contrario cualquier persona puede abrir las puertas de un
nuevo parqueadero ya que en el centro histérico las casas son muy antiguas y
una gran mayoria poseen grandes terrenos en los cuales se puede implementar
dicho negocio, por otro lado, las reglamentaciones municipales y juridicas
tampoco son una limitante para emprender este tipo de negocio.

Por lo tanto, se puede concluir que el atractivo para la industria es bajo y la

amenaza es alta.

La rivalidad entre los competidores

Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada
a guerras de precios, camparfias publicitarias agresivas, promociones y entrada

de nuevos productos.

La competencia para este tipo de negocio se encuentra en todo el Centro
Histérico, comenzando por el Estacionamiento Tarifado que presta la
Municipalidad de Cuenca, en respuesta a esta propuesta Parqueadero Tarqui
brinda su servicio dentro de una infraestructura adecuada donde los vehiculos
tienen un cuidado 100% confiable obviando los peligros de robos, rallones y

otros que pueden ocurrir al dejar un auto en la calle.

Existen también los parqueaderos ubicados en sectores aledafios al negocio,
pero cabe recalcar que la manzana en la que se encuentra ubicado
Parqueadero Tarqui no hay un competidor sino hasta dos cuadras y media de

distancia por lo que esto representa una ventaja para el negocio.
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Finalmente la ubicacion privilegiada al estar frente a una Universidad y situada
donde existen oficinas y locales comerciales hard que la empresa tenga una

demanda satisfactoria. Por lo tanto, el atractivo para la industria es alto.

Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacién sera aln
mas complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no
tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La situacion ser4 aun mas critica

si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia delante.

En el plan de negocios del parqueadero Tarqui los proveedores con los cuales
se negociara seran quienes hagan una remodelacion del terreno y de la fachada
de la casa donde funcionard el negocio; por otro lado estan las personas o
negocios proveedores de materiales de oficina. Al existir muchos ofertantes, la
empresa tiene la posibilidad de escoger quien le ofrezca la mejor propuesta;
por lo tanto, el poder de negociacién de los proveedores es bajo y el atractivo

para la industria es alto.

Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento de mercado no sera atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto
no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A mayor organizacion
de los compradores, mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de
precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacién tendra

una disminucion en los margenes de utilidad.

En este sentido, al existir varios competidores en todo el Centro Histérico con el
servicio de parqueaderos, los compradores tienen la facilidad de escoger la
mejor propuesta que reciban en cuanto a precio y servicio.

Analizando el servicio que ofrece el Parqueo Tarifado ofrecido por el Municipio,
se puede decir que tenemos una ventaja al ofrecer un servicio personalizado y

seguro bajo una infraestructura adecuada y con un personal eficiente; por otro



Torres Monje 19

lado, la ubicacion del negocio sera privilegiada ya que en la zona misma donde
se desarrollara la actividad no existe un competidor directo por lo que los
clientes ocuparan el servicio al no tener otras alternativas cercanas, como es el
caso de profesores y estudiantes de la Universidad.

Por lo tanto el poder de negociacion de los clientes es medio y el atractivo para

la industria es medio.

* Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacibn se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los

margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

En este tipo de servicio no existe un sustituto perfecto mas que la competencia
gue no es considerado como sustituto.

Por lo tanto, el atractivo para la industria es alto ya que la amenaza es baja.

ATRACTIVO DE LA
FUERZA COMPETITIVA INDUSTRIA
BAJO | MEDIO [ ALTO

Rivalidad de competidores existentes X
Nuevos Entrantes X
Productos Sustitutos X
Poder de negociacion de los proveedores X
Poder de negociacion de los clientes X
ATRACTIVO TOTAL PARA LA INDUSTRIA X

Figura 1.5.Resumen de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

1.4.2. Andlisis F.O.D.A. del parqueadero Tarqui

El analisis F.O.D.A. (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) es un
instrumento estratégico a través de la cual se analizan los factores positivos y
negativos dentro de cualquier organizacion y sirve de apoyo para el planteamiento

de estrategias y acciones para una correcta toma de decisiones.
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Por un lado, las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos, las
Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el
entorno, las Debilidades son problemas internos y las Amenazas son situaciones

negativas, externas al programa o proyecto.

Fortalezas

* No se necesita invertir en terreno.

» Servicio que se brindard, proporcionando seguridad a los vehiculos

» Sistema de control de entrada y salida de los vehiculos

e Cémaras de vigilancia.

« Ubicacion privilegiada del parqueadero.

* Abierto las 24 horas

* Motivacion de los empleados.

¢ Uso de uniformes para los empleados.

* Publicidad para dar a conocer la apertura y beneficios del parqueadero en

oficinas y negocios cercanos.

Oportunidades

e Se destaca una gran necesidad de un parqueadero en el sector.

e Lainfraestructura se puede ampliar.

e Latecnologia dara mas seguridad a los vehiculos

e Gracias a la investigacion de mercado se obtendra la informacion sobre qué
es lo que quiere el cliente y hacia donde se debe enfocar la empresa para

crecer como tal.

Debilidades

» La falta de experiencia en como se desarrolla el mercado de parqueaderos.

Amenazas

» Aparicion de nuevos compartidores ya que el sector no tiene barreras de

entrada
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1.4.3. F.O.D.A. Cruzado del Parqueadero Tarqui

El F.O.D.A cruzado nos indica cuatro estrategias alternativas conceptualmente

distintas. En la practica, algunas de las estrategias se interceptan o pueden ser

llevadas a cabo de manera concurrente y de manera concertada. Pero para

propédsitos de discusion, el enfoque estara sobre las interacciones de los cuatro

conjuntos de variables.

Fortalezas Debilidades

B | Acualguier empresa le agradaria | Esta estrategia, dehilidades vs.
] . - ..
5 estar Slempre ol l? ;ltuaclun oportunidades, intenta minimizar
E donde pudiera maximizar tanto N o
E. LS fartalezas como sus las debilidades y maximizar las
o] aportunidades oportunidades.
" Esta estrategia se bazaenlas | El objetivo de esta estrategia es el
m
N fortalezas de la institucion que S N
g de minimizar tanto las debilidades
E pueden copar con las amenazas
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Figura 1.6. Matriz FODA del Parqueadero Tarqui

Estrategias Fortalezas-Oportunidades

Al no existir un parqueadero en el sector, se hace visible la necesidad tanto
de personas patrticulares, duefios de negocios, profesores y alumnos de la
Universidad de este tipo de negocio por lo que se emprenderd la actividad
con una publicidad dirigida a este segmento de personas.

Al poseer el terreno propio, los socios pueden invertir su capital en imagen y
publicidad.

La tecnologia serd de gran ayuda para implantar el sistema de control de
entrada y salida de vehiculos, esto hara que los clientes tengan confianza y
dejen sus vehiculos seguros en nuestras manos de tal manera que la

empresa podra tener posicionamiento dentro del mercado cuencano.

A través de un estudio de mercado se podra realizar un analisis detallado de

las necesidades de los clientes y asi emprender la actividad de acuerdo a
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factores determinantes como precio, factores mas valorados al recibir un
servicio de parqueo y competencia.

El parqueadero al encontrarse ubicado en las calles donde existe el Parqueo
Tarifado, podra tener la oportunidad de manejar propaganda y publicidad a
las personas que ocupen este servicio.

El parqueadero se encuentra ubicado en un sector en donde el parqueo en

las calles es tarifado.

Estrategias Fortalezas-Amenazas

Dar a conocer el servicio de Parqueadero Tarqui a través de una campafia
publicitaria, con material P.O.P. que sera repartido tanto a transeuntes,
locales comerciales, en la Universidad y colocado en los vehiculos que se
encuentren parqueados en el sector.

Crear una imagen positiva del negocio, transmitiendo que el servicio que se
ofrece es de buena calidad, con un personal responsable donde el vehiculo
estara 100% seguro.

Para encontrar un espacio en la competencia el cliente debe dar vueltas al
manzano buscando un espacio, eso se aprovechara para ganar mercado y
tener una mayor demanda.

El servicio que se brindara proporcionando seguridad a los vehiculos sera
una ventaja sobre la competencia.

El sistema de control de entrada y salida de los vehiculos es un sistema agil
y rapido que optimiza el tiempo de los clientes, algo que la competencia no
tiene.

La ubicacion y el horario de atencién seran dos fortalezas importantes de la
empresa porque las personas que viven en este sector por lo general han
hecho de sus garajes locales comerciales y no tienen espacio para su

vehiculo por lo que necesitan un lugar seguro para los mismos.

Estrategias Debilidades-Oportunidades

A pesar de que no existe la informacion sobre como hacer de un
parqueadero una empresa el parqueadero Tarqui lograra lo dicho a la
investigacion de mercado que proporcionara los datos necesarios sobre qué
es lo que quiere el cliente y hacia donde se debe enfocar la empresa para

crecer como tal.
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CONCLUSION

La realizacién del primer capitulo cumplié con el objetivo de dar a conocer al lector
la idea del proyecto, su estructura y organizacion.

Por un lado se tocaron aspectos importantes de la empresa como es la razén de
ser, su misién, vision, y valores corporativos. Por otro lado, se ha realizado una
descripcion de los aspectos internos y externos, asi como un diagnéstico a primera
vista de la misma; en cuanto al atractivo para la industria se pudo definir que este

tipo de negocio si tiene un amplio panorama para desarrollarse.

Se puede concluir que después de haber realizado este analisis, vemos que
Parqueadero Tarqui tiene un buen futuro, sus perspectivas de crecimiento son
amplias y el mercado al que se pertenece no ha sido explotado completamente, por
lo que este tipo de negocio representa una ventaja. Ademas la gestion de la
empresa esta en manos de un personal capacitado lo cual permitird un mejor
desarrollo de su actividad; de igual manera el ambiente familiar en el que se va a
desarrollar el giro del negocio proporciona al cliente seguridad, tranquilidad y
confianza, parametros que ayudaran a alcanzar los objetivos corto, mediano y

largo plazo.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

INTRODUCCION

El presente capitulo se lo ha dividido en dos partes, la primera parte trata del
estudio de mercado donde se estudiardn y analizaran las diferentes variables
sociales y econdmicas que permitirdn determinar la conveniencia de crear 0 no
Parqueadero Tarqui. Este capitulo, sin duda es uno de los mas importantes dentro
del plan de negocios, pues los resultados obtenidos servirdn para la culminacién

del trabajo a través del estudio financiero.

El estudio de mercado se lo dividi6 en dos analisis: uno cualitativo y otro
cuantitativo. En el primer analisis se realizara un estudio de la competencia para
determinar factores importantes para poner en marcha el servicio, estos factores
son: precio, horarios de atencion e infraestructura del local; ademas se analizara el
mercado para determinar las preferencias del consumidor. En el segundo andlisis,
el cuantitativo, se podra determinar numéricamente el mercado meta al cual

Parqueadero Tarqui debera ofrecer sus servicio y la demanda que tendra.

La segunda parte contempla el plan de marketing de la empresa en donde se
definird como se va a vender el servicio, se plantearan las estrategias basadas en

las cuatro variables del Marketing Mix, producto, precio, plaza y promocion.
2.1. Estudio del mercado
2.1.1. Antecedentes de la investigacion

El acceso al centro de la ciudad, implica un grave problema sobre todo para
las personas que se movilizan con sus vehiculos. Los parqueaderos que
existen en la actualidad tienen problemas de espacio, ya que la mayoria de

estos son dentro de las viviendas que se encuentran en este sector.
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Ademas cabe sefalar la existencia del parqueo ciudadano, el cual se
encuentra a cargo del municipio, para lo cual los usuarios disponen de
tarjetas en las que se registra el tiempo que el vehiculo permanece

parqueado.

Muchas personas han tenido inconvenientes al utilizar este servicio, ya que
al sobrepasar el tiempo establecido en las tarjetas, se deben cancelar
multas, que van desde los $10 hasta los $24. Estos recargos deben ser
cancelados en el municipio en un plazo de 7 dias ya que desde esta fecha

comienzan a correr los intereses respectivos.

Otro problema son las tarifas de los parqueaderos existentes en la ciudad,
ya que varian demasiado las tarifas de un parqueadero a otro. Un aspecto
gue se debe destacar es que son pocos los lugares que ofrecen el servicio
para personas que trabajan y necesitan dejar sus vehiculos, durante su

horario de trabajo.

2.1.2. Definicion del problema a investigar

El problema a investigar principalmente consiste en obtener informacion
necesaria a través de un Plan de Negocios sobre la cual se podra
determinar la viabilidad de crear un nuevo parqueadero en la ciudad de

Cuenca.

2.1.3. Objetivo general de la investigacion

Determinar si la creacién de un nuevo parqueadero en la ciudad de Cuenca
es factible, en funcion de la demanda de plazas de cuidado vehicular

existentes en el mercado.

2.1.4. Objetivos especificos de la investigacion

1. Determinar la estructura de la empresa analizando los factores externos
e internos que influyen en la misma.

2. Mediante la investigacion de mercado se pretende conocer los
potenciales clientes con el fin de enfocar hacia ellos el servicio que
brindar& la empresa.

3. Establecer los atributos que se deberian valorar en este tipo de servicio,

para garantizar la satisfaccion y fidelidad del cliente.
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4. Determinar el perfil de la competencia con respecto a precios, calidad

de servicio, horarios y atencion en general

2.1.5. Acciones posteriores

Poner en marcha las estrategias sugeridas en un plan de Marketing y de tal
manera poder brindar un mejor servicio a los usuarios de parqueaderos y

obtener éxito comercial para la empresa.

2.1.6. Metodologia de la investigacion

La investigacion se realizara en base al método inductivo y deductivo, es
decir se seleccionard una muestra y a partir de ella se tomardn los
resultados generales para la toma de decisiones. La investigacion se la ha

divido en dos estudios:

2.1.6.1. Estudio exploratorio

Se recopilara informacion primaria, a través de observacion y preguntas
concretas a la competencia con simulacion de compra, para lo cual se

emplea el método de cliente oculto.

2.1.6.2. Estudio concluyente

» Se realiz6 un estudio concluyente para obtener informacion cuantitativa y
cualitativa, para ello se realizaron encuestas personales por medio de un
cuestionario estructurado dirigido a los propietarios de vehiculos que los
dejaron estacionados en los sectores comprendidos entre las calles:
Mufioz Bernaza, Padre Aguirre, Gaspar Sangurima y Estévez de Toral,
area de interés por la ubicacion del parqueadero.

 Para determinar el ndmero de la muestra se utilizé informacion
proporcionada por el INEC con un Universo de 39.753 vehiculos cuyos
propietarios residen en el area urbana de la ciudad de Cuenca.

» El siguiente paso es la critica, codificacion y digitacién de datos.

* Finalmente para el procesamiento de los datos se utilizar4 el programa
Excel y SPSS.
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2.1.7. Segmentacion

Se sabe que un mercado no es un todo homogéneo, pues cada individuo
gue lo compone actia y piensa de manera diferente, ya sea por su
ubicacién, nivel socioecondmico, cultura, preferencias de compra, estilo,
personalidad, capacidad de compra, etc. Toda esta diversidad, hace casi
imposible orientarse a todo el mercado, por esta razén surge la necesidad
de dividir el mercado en grupos cuyos integrantes tengan ciertas
caracteristicas que los asemejen y permitan a la empresa disefiar e

implementar una mezcla de mercadotecnia para todo el grupo.

La segmentacion es el proceso de dividir al mercado potencial heterogéneo
en grupos de personas que tienden a ser homogéneos en aspectos de
interés para la empresa; asi para el “Parqueadero Tarqui”, el servicio que

ofrece va dirigido a personas que dispongan de vehiculo y:

1. Que necesiten un lugar para estacionar el vehiculo por horas o
arrendado.

2. Personas, principalmente ubicadas en el sector, que necesiten de un
parqueadero para guardar sus vehiculos debido a la falta de

estacionamiento en las viviendas o trabajo.

2.1.8. Dimensionamiento del mercado

En la actualidad, la demanda de estacionamiento en el centro de la ciudad
de Cuenca es creciente, pues la tenencia de autos en la ciudad ha ido
aumentando y con ello las exigencias de un buen servicio en cuanto a

atencion, precios, seguridad, etc.

El parque automotor en valores absolutos ha crecido, pasando de 34.326 en
1998 a 73.205 en el 2007. Ver Figura 2.1.
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Figura 2.1. Nimero de vehiculos motorizados matriculados en la Provincia del Azuay

En términos porcentuales, la tasa de crecimiento del parque automotor en la

Provincia del Azuay se presenta en la Figura 2.2. Son evidentes tres picos

de decrecimiento: Aflo 2001 dolarizacion, 2004 caida del gobierno de

Gutiérrez, 2007 posicionamiento de la asamblea constituyente, todos estos

eventos dieron lugar a una inestabilidad econémica provocando restriccion

en el gasto de la poblacién ecuatoriana.
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Figura 2.2. Porcentaje de vehiculos motorizados matriculados en la Provincia del Azuay

Con este andlisis,

y tomando en consideracion

la ubicacion del

“Parqueadero Tarqui”, se procedid a la realizacion de encuestas a las

personas que dejaban estacionados sus vehiculos en el sector.
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2.1.9. Seleccién de la muestra

Para la seleccién de la muestra trabajé con un Universo de 39.753 vehiculos
cuyos propietarios residen en el area urbana de la ciudad de Cuenca, con un

nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5.6%.

Formula para el calculo de la muestra:

B zlpgN
n= e’ (N—1)+z%pg
(1.96)2(05 « 0.5)(39753)

=301

"= 10.056)%(39753 — 1) + (1.96)%(0.5 + 0.5)

Son 301 encuestas las que se aplicaron a los propietarios de vehiculos que
los dejaron estacionados en los sectores comprendidos entre las calles:
Mufioz Bernaza, Padre Aguirre, Gaspar Sangurima y Estévez de Toral,
como se menciond anteriormente. En el siguiente croquis se puede observar

dicha area de interés para el Parqueadero Tarqui.

Figura 2.3. Mapa de ubicacion del Parqueadero Tarqui
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2.1.10. Hallazgos de la investigacion concluyente

La informacibn que a continuacion se presenta es resultado de la
investigacion de mercado realizada, y la elaboracion de los graficos son de

autoria del autor de esta tesis.

2.1.10.1. Resultados sobre los informantes

Edad
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Figura 2.4. Datos del Informante

En la figura 2.4., se observa que el 68% de los informantes fueron hombres,
es decir, 206 de los 301 informantes, y 32% mujeres. En cuanto a la edad el

70% de los informantes se encuentran entre los 18 y 42 afios de edad.

2.1.10.2. Resultados sobre Parqueaderos
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12 . Media 3,02
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' Minimo 1
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veces veces

Figura 2.5. ¢En la semana anterior cuantas veces ingreso a un parqueadero?
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Con respecto al niumero de veces que los informantes ingresaron a un

parqueadero la semana anterior tenemos que un 73% de ellos ingresaron de

una a tres veces a la semana, Ver figura 2.5. En el Cuadro adjunto se

observa que el nimero de veces mas frecuentes que se ha ingresado a un

parqueadero es de dos, el minimo de 1 vez y el maximo de 20 veces.

@47 55

WZE3 No

Figura 2.6. ¢Usted arrienda un parqueadero?

2.1.10.3. Resultados sobre el alquiler esporadico d

En esta seccion,

analizaremos

De los 301 informantes el
14%

parqueadero y el 86% no,

arrienda un

esto es 259 de los 301
informantes.
Con esta informaciéon se

observa que el segmento
fuerte en el negocio de
parqueaderos es el alquiler

por horas.

e parqueaderos

informacién concerniente a aquellos

informantes que indicaron no arrendar un parqueadero (259 encuestados).

50%

20 minutos vy
Menos

D=321 a1 hora

No.

Informantes 259
Media 68,86
Mediana 60
Moda 60
Minimo 6
Maximo 480

Figura 2.7. ¢Aproximadamente cuanto tiempo dejé su vehiculo en el parqueadero?
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En general, los encuestados alquilan un parqueadero por el lapso de una
hora, valor expresado por la mediana y la moda. El minimo de tiempo por el
gue se ha alquilado un parqueadero la semana pasada es 6 minutos y un
méximo de 8 horas. Ver Cuadro adjunto.

En la figura 2.7 se observa que el 44% de los informantes han alquilado un

parqueadero por el lapso de una hora, es decir 113 de los 259 informantes.
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Figura 2.8. En promedio ¢ Cuéanto pago por el tiempo que dejé su vehiculo en el

parqueadero?

En la figura 2.8. se observa el valor pagado por el alquiler segun el tiempo
utilizado. Quienes alquilaron menos de una hora, pagaron menos de un
ddlar, siendo el valor modal y el de la mediana de 0.50 centavos, aquellos
estacionaron sus vehiculos por el tiempo de una hora el valor a pagar fue de
1.00 ddlar (valor modal), y aquellos que estacionaron mas de una hora sus
vehiculos pagaron en promedio 2.28 dolares o 2.00 dblares segun el valor

modal.
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Figura 2.9. ¢Por qué guarda su vehiculo en un parqueadero?

La principal razén por la que los informantes guardan su vehiculo en un
parqueadero es la seguridad 75%, seguido de la comodidad 12% vy la
cercania 10%. Figura 2.9.
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Figura 2.10. ¢En qué parqueadero guarda su vehiculo?

El parqueadero al que se acuden con mayor frecuencia los informantes para
guardar sus vehiculos es el “Parqueadero Tosi” con el 24% de las
respuestas, es decir 121 respuestas de las 514, seguido de “Cuenca Park”
con el 8% y “Parqueadero Maria Auxiliadora” con el 6%. Tanto el
“Parqueadero Tosi” como “Cuenca Park” se encuentran ubicados en el area
céntrica de Cuenca, en donde se concentran gran cantidad de negocios,
resultando cercanos y cémodos para la realizacion de cualquier diligencia.

Mientras que el “Parqueadero Maria Auxiliadora” se consideraria como
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principal competidor ya que se encuentra ubicado a dos cuadras del

“Parqueadero Tarqui”. Ver Figura 2.10.
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Figura 2.11. ¢;Como calificaria el servicio del parqueadero que utiliza?

En cuanto a la satisfaccion con el servicio del “Parqueadero Tosi” el 86% de
de los informantes lo califican con muy bueno y bueno; en un porcentaje

similar lo califican Cuenca Park y Parqueadero Maria Auxiliadora.
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Figura 2.12. ¢Cdmo calificaria el precio del parqueadero que utiliza?

En la figura 2.12. se muestra la calificacién con respecto a precios en los
diferentes parqueaderos. En general se observa que la mayor parte de los

encuestados opinan que el precio que pagan es Normal, asi por ejemplo
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para parqueadero Maria Auxiliadora el 45% opina que es normal, el 28%
opina que es caro, el 24% opina que es barato y el 3% como muy caro.
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Figura 2.13. ¢En qué le gustaria que mejore el parqueadero?

En la figura 2.13. se muestra que el 23% de los encuestados desean que
mejore el servicio de parqueadero con respecto a espacio, guardiania con

un 17%, atencion con un 12% seguida de sefializacién e iluminacion.

Nohay espacios | Falta de tarjstas

Falta de seguridad
demara

No sabe cuanto 5{

Figura 2.14. ¢Por qué razdn no prefiere dejar estacionado su vehiculo en la calle?
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La mayor parte de los encuestados opinan que no prefieren dejar su
vehiculo en la calle por falta de seguridad con un 78%, el 17% opina por
falta de espacios y en 2% por falta de tarjetas y por no conocer el tiempo

gue se demorara

2.1.10.4. Resultados sobre el alquiler de parqueade ros.
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Figura 2.15. Me podria indicar ¢Qué parqueadero arrienda?

Las personas que arriendan parqueadero, la mayoria de ellas ocupan los
servicios de Parqueadero Maria Auxiliadora con un 33% es decir 14
respuestas; el 14% ocupan el servicio de Parqueadero Sucre y el 12%
ocupan los servicios del parqueadero ubicado en la Sangurima y General
Torres.

T

Solo la mafana

Lzs 24 horas Solo la noche Solo |3 tarde

Figura 2.16. Me podria indicar ¢Usted arrienda el parqueadero....?
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En la figura 2.16. se puede observar que el 45% de los encuestados que
arriendan un parqueadero lo hacen las 24 horas, solo la mafiana lo hacen 8
personas es decir el 19%, por la noche 7 personas con un 17% de
respuestas; por la tarde y mafiana y tarde arriendan 4 personas es decir el

10%.
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Figura 2.17. ¢ Qué factores le motivaron a que usted escoja este parqueadero para guardar

su vehiculo?

En figura 2.17. se puede observar que los factores que mas influyen para
guardar el vehiculo en los diferentes parqueaderos es la cercania y la
seguridad, factores que seran tomados en cuenta para el planteamiento de

estrategias.
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Figura 2.18. ¢ El servicio que recibe del parqueadero le parece?
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Con respecto a la satisfaccion por el servicio de parqueadero vemos que
para Parqueadero Maria Auxiliadora, que es el competidor directo, el 93%
de los clientes dicen que el servicio es bueno, mientras que el 7% dicen que
es muy bueno. En el parqueadero Sangurima y General Torres hay un
porcentaje del 80% que opinan que el servicio es regular. En el Parqueadero
Luis Cordero hay un porcentaje del 50% que opinan como bueno y el otro

50% como regular; todo esto se muestra en la figura 2.18.
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Figura 2.19. ¢ El precio que paga por el parqueadero le parece?

En la figura 2.19 se tiene la informacién con respecto a los precios: vemos
que los clientes de Parqueadero Maria Auxiliadora opinan en un 79% que
les parece caro, un 14% que es normal y el 7% es muy caro. El 100% de los
encuestados opinan que el servicio de Parqueadero Juan Montalvo es Caro,
mientras que de parqueadero Luis Cordero opinan el 50% como muy caro y

el otro 50% como caro.
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Figura 2.20. ¢ En qué le gustaria que mejoren los parqueaderos?

Con respecto a mejoras en el servicio, se tiene que el 18% de las personas
que arriendan un parqueadero les gustaria que mejore la guardiania, es
decir 21 personas; el 17% opina que deberia mejorar en cubiertas y

atencion, el 14% en espacios para parqueo y el 9% en el piso.

5%
1%
m - -
Fslta de seguridad | Mo hay espscios Fsltadetarjstas | Mossbe cuanto s2
demaora
40 [

Figura 2.21. ¢ Por qué motivo no dejaria estacionado su vehiculo en la calle?

De las personas que arriendan un parqueadero, el 42% no dejaria el
vehiculo en la calle por falta de seguridad, el 13% porque no hay espacios,
el 2% por falta de tarjetas y porque no sabe el tiempo que se va a demorar.
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2.1.11. Inferencia estadistica

La Inferencia estadistica persigue la obtencion de conclusiones sobre un
gran numero de datos.

Para Parqueadero Tarqui se ha tomado el nimero de personas que poseen
vehiculo cuyos propietarios residen en el area urbana de la ciudad de
Cuenca (39.573 personas); el proceso es basarse en la observacién de una
muestra obtenida de ellos (301 encuestas realizadas); también intenta medir
su significacion, es decir la confianza que nos merecen (95% de confianza).
Finalmente, el nimero de encuestas realizadas nos dird cuantos son los
posibles clientes para Parqueadero Tarqui.

Las respuestas de compra del servicio de parqueadero fueron:

28%

H1645 MSLNn WE3Nosabe

Figura 2.22. En la calle Tarqui entre Vega Mufioz y Pio Bravo, se quiere implementar un
nuevo parqueadero que brinde un buen servicio y seguridad para los propietarios de vehiculo.
¢ Usted tendria necesidad de utilizar ese parqueadero?
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INFERENCIA ESTADISTICA
SECTORES ALEDANOS A LA UBICACION DE PARQUEADERC
TARQUI
Total vehiculos en Cuenca 397453
% de trafico vehicular enla zona 18%
Muestra 301 infommante
Nivel de confianza 95%
Nivel de error a%
Potenciales clientes:
2939 3220 3501
Limite inferior Limite superior
B, +5%

Figura 2.23. Cuadro de la inferencia Estadistica

El numero de clientes potenciales que tendra parqueadero Tarqui sera en

promedio de 3220, con un minimo de 2939 y un méaximo de 3501 personas.

Si observamos los datos utilizados encontramos el porcentaje de trafico
vehicular en la zona, este dato fue obtenido a través de observacion directa
por una semana a los vehiculos que se encontraban estacionados en el

sector.

2.1.12. Descripcion del cliente

Para determinar quiénes son los clientes para el servicio que brinda
Parqueadero Tarqui, principalmente se debe responder a las siguientes

preguntas:

e ¢Qué buscan en el servicio?
* ¢ Qué esperan del servicio?
* ¢Por qué lo compran?

» ¢ Cual es el comportamiento habitual de compra?
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» ¢ Qué factores influyen en la compra?

» ¢Cbmo evallan el servicio?

El Parqueadero Tarqui al estar ubicado en el Centro Histérico, a pocos
metros de la Universidad UNITA, espera que la mayor parte de sus clientes
arrienden el parqueadero mensualmente, pues sus clientes seran
tipicamente, profesores de la Universidad y personas que tienen negocios
en el sector; se espera también que existan clientes que alquilen el

parqueadero por horas pudiendo ser estudiantes de la Universidad y otros.

Por lo tanto, los clientes de Parqueadero Tarqui son las personas que
poseen vehiculo y que transitan en el centro de la ciudad, que buscan en el
servicio seguridad, comodidad y cercania, su comportamiento habitual de
compra es arriendo mensual y alquiler por horas y que evalla el servicio a

través del precio, el servicio que reciben y el personal que los atiende.

2.2. Estudio de la competencia

Para el estudio de la competencia se realiz6 la investigacion exploratoria con
simulacion de compra. En general la competencia se encuentra ubicada en todo el
Centro Historico de la ciudad de Cuenca ya que en ella existen varios parqueaderos
donde las personas pueden dejar su vehiculo. Para efectos del estudio, la
investigacion se realizé a los parqueaderos ubicados en las calles aledafias al

sector donde se ubicara Parqueadero Tarqui.

Luego de la informacion recolectada, se puede identificar tres tipos de competencia:

¢ Competencia indirecta
e Competencia directa

« Competencia potencial

2.2.1. Competencia indirecta

En esta categoria se encuentra el servicio de Estacionamiento Tarifado que
ofrece la Municipalidad de Cuenca, a continuacion se detalla los servicios, las

ventajas y restricciones del mismo.
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> Unidad de Estacionamiento Rotativo Tarifado (SERT)  *°

e Hace que los espacios de estacionamientos sean de servicio a la
colectividad, que generen un ordenamiento vehicular y peatonal, disminuyan
la contaminacién ambiental en el Centro Historico.

« Proporcionan espacios de estacionamiento en el centro histérico de 134
cuadras con sefializacién horizontal y vertical.

e Operade lunes a viernes de 07h30 a 19h30 y los dias sabados de 08h00 a
14h00.

« El tiempo minimo de utilizacién del espacio de estacionamiento es de treinta
minutos (media hora) y el tiempo maximo permitido es de ciento veinte
minutos (dos horas).

» El usuario del Sistema de Estacionamiento Rotativo Tarifado tendra un
periodo adicional de diez minutos de tolerancia o gracia, después de haber
utilizado el tiempo marcado en la tarjeta prepago.

» Cobra Veinte y cinco centavos de ddlar ($0.25) por ocupacion de un espacio
de estacionamiento permitido, por cada media hora.

* La tarjeta de un dolar ($1.00), tiene cuatro espacios de media hora cada
uno, pudiendo el usuario estacionar su automotor por el tiempo de dos
horas, que es el tiempo maximo permitido de estacionamiento.

» Latarjeta de dos délares cincuenta centavos ($2.50), tiene diez espacios de
media hora cada uno, lo que le permite al usuario utilizar los
estacionamientos en forma alternativa (varios dias), hasta agotar el valor de
su tarjeta.

* La tarjeta de cinco dolares ($5.00), tiene 20 espacios de media hora cada
uno, lo que le permite al usuario utilizar los estacionamientos en forma

alternativa (varios dias), hasta agotar el valor de la tarjeta.
2.2.2. Competencia directa

Lider: Parqueadero Tosi

Retador: Parqueadero Torres (Maria Auxiliadora)

Seguidores: Parqueadero Vega Mufioz y Juan Montalvo,

% para ver articulo completo revisar Anexo 8.
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Parqueadero Lamar 11-44,

Barrera Hnos.,

Parqueadero Sucre,

Parqueadero Luis Cordero y Gran Colombia,

Parqueadero Luis Cordero entre Bolivar y Gran Colombia.

Parqueadero Tosi

Segun la investigacion de mercados, la mayoria de las personas ocupan el
servicio de Parqueadero Tosi, por lo que se lo ha considerado como el Lider
en la prestacion del servicio de Parqueo.

Se encuentra ubicado en la calle Benigno Malo entre Bolivar y Gran
Colombia, tiene una alta demanda, esto puede ser porque en el sector
existe mayor afluencia de gente, hay mayor concentracion de negocios y
oficinas.

El costo por hora es de $1,20; el costo por ocupar quince minutos es de
$0,30 de 7h00 am a 21h00 y de $0,20 de 21h00 a 7h00.

El costo por noche es de $8.

La atencion es de lunes a domingos las 24 horas.

La infraestructura del local es llamativa con seméforos para controlar el
orden, el local es amplio, con piso de cemento y cubierto; la capacidad de
parqueo es de aproximadamente 45 vehiculos con pintura divisoria para

cada uno.

Parqueadero Torres (Maria Auxiliadora)

Se encuentra ubicado frente el Parque de Maria Auxiliadora, es el
parqueadero mas cercano al Parqueadero Tarqui.

El local es amplio con una capacidad aproximada para 40 carros, cuenta
con una infraestructura de buena presencia, el piso es en cementado pero
no cuenta con pintura divisoria para cada vehiculo ni con cubierta.

Tiene buen nimero de demandantes, pues al momento que se realiz6 la

investigacion exploratoria, el lugar estaba lleno.
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El precio por hora es de $1; si se realiza un contrato mensual, se cobra
$0,80 la hora y no existen pagos semanales, el costo por noche es de $5.

G0 dalares
40 ddlares
35 dalares

25 dalares

mlas 24 horas W Solola mafana Solola tarde  ®WSolola noche

Figura 2.24. Tarifas del Parqueadero Maria Auxiliadora

Parqueadero Vega Mufioz entre Tarqui y Juan Montalvo

Tiene una capacidad aproximada para 15 vehiculos, pintados los espacios
para cada uno.

El piso es de ripio

Tiene cubierta solo para tres vehiculos, el resto es a la intemperie.

El costo es de $0,50 la hora.

Existe un descuento de $0,10 para personas que dejen el vehiculo por méas
de 5 horas.

El costo semanal es de $0,40 igualmente se le calcula por el numero de
horas que va a dejar el vehiculo.

El costo por noche es de $3 y el precio por fin de semana no varia.

Atienden hasta el domingo al medio dia.

Parqueadero Lamar 11-44

Tiene una capacidad para 16 carros, pintada y numerada para cada
vehiculo.
Posee una infraestructura amplia, en cementada y con cubierta total.

El costo por hora es de $0,70
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Si se contrata semanalmente, se hace un descuento a $0,50 la hora.
Mensualmente el arriendo es de $60 para vehiculos grandes y $45 para
vehiculos pequefios.

El costo por noche es de $2,50

Parqueadero Barrera Hnos.

Se encuentra ubicado en la Calle Luis Cordero entre Lamar y Sangurima.

El local es amplio y llamativo, pues cuenta con un semaforo para controlar el
orden de ingreso de los vehiculos; el piso es de cemento y sin cubierta;
cuenta con bafios para los clientes.

La capacidad es para 32 vehiculos, con pintura divisoria en cada puesto
para parqueo del vehiculo.

El precio por hora es de $0,80 y de $0,40 la media hora o fraccion.

El precio por dia es de $9,60 y no alquilan semanal ni mensual; el costo por

hora en la noche es de $1,50.

Parqueadero Luis Cordero y Gran Colombia

El local es amplio y llamativo, con capacidad aproximada de 25 vehiculos, el
piso es de cemento y sin cubierta, tiene pintadas lineas divisorias para cada
vehiculo.

La atencion es de lunes a viernes las 24 horas, los sabados de 3h00 a
18h00 y los domingos de 9h00 a 18h00.

El costo por hora es de $1,20 en el dia 'y por la noche $3,00

El costo mensual por la noche es de $15 y se debe dejar $15 de garantia.

Parqueadero Luis Cordero entre Bolivar y Gran Colom  bia

El negocio se desarrolla en lugar pequefio no de buena presencia, pues el
piso es de ripio, sin cubierta y con lineas divisorias.

El horario de atencién es de lunes a viernes de 8 de la mafiana a 8 de la
noche y los sdbados de 9h00 a 14h00.

El precio por hora es de $0,70, el costo mensual es de $45.
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INFRAESTRUCTURA PRECIOS
PARQUEADERO UBICACION HORARIOS ESPACIOS Por Por
Piso Cubierta | Pintura Por hora Por mes
noche semana
Benigno Malo
) ) Con Con
Tosi entre Bolivar y De lunes a domingos 45 Cemento . . $1,20 $0,80h No $70
cubierta | pintura
Gran Colombia
Frente al parque . .
i . sin Sin $0,80 por
Torres de Maria De lunes a domingos 40 Cemento . . $1 $5 toda No
B cubierta | pintura hora
Auxiliadora
Se
Vega Mufoz entre ) Se calcula
. ) De lunes a domingos N Soélo 3 Con calcula
Vega Mufioz Tarqui y Juan o 15 Ripio . $0,50 $3 toda por hora a
al medio dia carros pintura por hora
Montalvo $0,40
a $0,40
$60 carro
Lamar 1-44 entre
3 Con Con $2,50 | $0,50la | grande, $45
Lamar 1-44 General Torresy | De lunes a sabados 16 Cemento . . $0,70
. cubierta | pintura toda hora carro
Tarqui .
pequefio
Luis Cordero . ) $0,80 hora,
De lunes a domingos Sin Con ) $1,50
Barrera Hnos. entre Lamary o 32 Cemento . . $0,40 la media No No
) al medio dia cubierta | pintura y toda
Sangurima hora o fraccién.
De lunes a viernes
) ) las 24h00 y sabados ) ) Mensuales
Luis Cordero y Luis Cordero y Sin Sin $3,00
. . de 3h00 a 18h00 y 25 Cemento . . $1,20 No por noche
Gran Colombia Gran Colombia ) cubierta | pintura toda
domingos de 9h00 a $15
18h00
Luis Cordero entre Lunes a viernes de Se
. Bolivar y Gran 8h00 a 20h00 y » Sin Con calcula
Luis Cordero . 3 28 Ripio . . $0,70 No $45
Colombia sébados de 9h00 a cubierta | pintura por horas
12h00 a0,70
Figura 2.25. Cuadro comparativo de la competencia
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2. 2.3. Competencia potencial

Dentro de esta categoria se encuentra un parqueadero que se esta
construyendo en el sector, en la misma cuadra; se lo denomina potencial
porgue aun no esta en funcionamiento, pero luego cuando ya lo esté se
convertird en un competidor directo por lo mencionado anteriormente, su
ubicacion. También dentro de la competencia potencial tenemos a todas las
personas que quieran y puedan ponerse un parqueadero en el Centro Historico;
pues no existen restricciones municipales, legales y financiera para llevar a

cabo este tipo de actividad.

2.3. Plan de marketing

Una vez determinado el mercado potencial a través del estudio de mercado, se va a
utilizar el plan de marketing para establecer estrategias que den a conocer el
servicio ofrecido por Parqueadero Tarqui, con el fin de hacer que los clientes
potenciales presten interés y utilicen el servicio que se les ofrece; para ello se
utilizara el Marketing Mix, el cual comprende el andlisis de variables estratégicas del

proyecto: producto/servicio, precio, plaza y promocion.

2.3.1. Servicio

El servicio que Parqueadero Tarqui ofrecerd esta orientado a un servicio de
calidad, donde el cliente tenga la certeza que su vehiculo queda en manos

de un personal confiable que le transmita seguridad.

Por el sector donde ese encuentra ubicado, Centro Histérico, se ha visto la

necesidad de dividir al servicio en dos tipos:

* Alquiler mensual

Al encontrarse ubicado frente a la Universidad, se pretende que los
profesores utilicen este servicio mensualmente, cabe recalcar que en
este sentido los ingresos pueden variar ya que es estamos hablando de
un servicio estacional donde la mayor frecuencia de uso se da en los
meses de septiembre-julio.

Por otro lado, al encontrarse en el Centro Histérico de la ciudad habra

personas que lo alquilen mensualmente al tener negocios u oficinas en
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el sector los mismos que no disponen de un parqueadero particular, de
igual manera el servicio se lo promocionara a las personas que poseen
viviendas en el sector y que no disponen de un garaje para guardar su
vehiculo.

En conclusion, el alquiler mensual puede ser las 24 horas ya sea para
personas que viven en el sector o tienen negocios aledafios y alquiler
mensual en el dia, en la tarde o en la noche para profesores y

estudiantes de la Universidad.

e Alquiler por horas

Los demandantes en esta categoria comprenden todas las personas que
transiten en el centro de la ciudad y que quieren obviar el tréfico

vehicular por lo que utilizan un parqueadero publico.

Ademas, en esta categoria se incluyen los estudiantes de la Universidad
de quienes se espera utilicen el servicio por horas, pero de igual manera
como el caso de profesores los ingresos se vuelven estacionales puesto
gue ellos dejaran de utilizar el servicio de parqueadero en época de

vacaciones.
2.3.1.1. Atributos diferenciadores del servicio

Parqueadero Tarqui estara formado por un personal capacitado,
comunicativo, amable y responsable para la atencion al cliente. Segun la
investigacion de mercado realizada se determin6 que el factor mas
importante que el cliente valora al momento de dejar su vehiculo en un
parqueadero es la seguridad por lo que se ha determinado que las variables

diferenciadoras en el servicio son:

* Reputacion

La reputacion sera el principal activo de la empresa por lo cual Parqueadero
Tarqui se compromete a brindar un servicio confiable, seguro y de muy alta
calidad. Los clientes tendran la certeza de ser atendidos por personas
honradas con un muy alto nivel de integridad personal cuyo objetivo sera

brindar un servicio cordial y eficiente.
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« Comunicacion

Parqueadero Tarqui ha visto importante que haya una comunicacion interna
y externa en el negocio. La interna, la del equipo de trabajo, comunicara a
cada uno de los socios las acciones tomadas en cada caso (tipo de

vehiculo, tipo de alquiler) y a su vez estas seran comunicadas a los clientes.
* Responsabilidad

Lo que la empresa pretende es brindar confianza y seguridad a los clientes,
por lo que es de suma importancia, que la prestacién de los servicios esté
orientada a un servicio de calidad, donde el cliente sienta que su vehiculo lo
deja en manos de un personal capacitado y responsable que respondera

100% por la seguridad de su vehiculo.
* Amabilidad

Un personal amable que mantenga una buena relacién con sus superiores,
compafieros de trabajo y con los clientes es de mucha importancia ya que
ello refleja un buen ambiente de trabajo y un ambiente amigable y de

respeto con el cliente.
2.3.1.2. Estrategias de servicio

* Inversibn en investigacion de mercados para conocer factores
determinantes para el desarrollo del negocio.

e Inversibn en equipamiento e imagen del local, disefio de un logotipo vy
slogan llamativo que sea facilmente reconocible por el cliente final.

* Inversién en material P.O.P. con el fin de dar a conocer el negocio.

e Presentacion atractiva del personal con uniformes, personal bien
capacitado, que tengan carisma y buenas energias que sean transmitidas a
sus compaiieros y al cliente.

e Estructura de una base de datos, donde se pueda mantener control de los
clientes por nombres, teléfono y tipo de vehiculo.

* Estar en constante comunicacion con el cliente, preguntarle como se siente
con el servicio y permitirle hacer recomendaciones y sugerencias, pues lo
mas importante es que el cliente se sienta satisfecho, para ello se

implementara en el negocio un buzén de sugerencias.
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» El horario de atencién sera de lunes a sdbados de 7h00 a 22h00.
» Para alquileres mensuales se le dara una llave al cliente para que utilice el

parqueadero los fines de semana

* Se realizard el método de pre venta y se tratara de enganchar al cliente a

gque haga un alquiler y este tenga las facilidades de acceso.

2.3.2. Precio

La empresa se enfrenta al reto de fijar precios por primera vez tratando de
capturar el nivel mas alto del mercado, satisfaciendo necesidades que vayan

orientadas tanto al cliente como al negocio.

“El precio no es méas que el monto de intercambio asociado a la transaccion; en
otras palabras, el precio constituye la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio, es el Unico elemento de la mezcla de mercadotecnia que
produce ingresos, todos los demés elementos representan costos. Ademas, el
precio es uno de los elementos mas flexibles, dado que se puede modificar en

el corto plazo, a diferencia del producto y de los componentes de canalizacién”
11

2.3.2.1. Estrategia de precio

Los precios que se cobraran por el servicio se han determinado segun dos
factores, los cuales fueron: estudio exploratorio a la competencia con simulacién
de compra, los costos que debera incurrir Parqueadero Tarqui para la
prestacion de su servicio. Cabe recalcar que hay otros factores que no se
pueden dejar de lado tales como la situacion actual de la economia y renta de

la tierra.

Para poner en marcha el parqueadero, se iniciara con una estrategia de precio
denominada costos del mercado meta, para lo cual se investiga el mercado
(estudio exploratorio) y se fija un precio accesible que pueda pagar el mercado
meta, donde el cliente se sienta a gusto y satisfecho de pagar por el servicio
gue recibe, donde se ofrece un servicio con la combinaciébn adecuada de

calidad, buen servicio y un precio justo.

1 hitp:/Avww.monografias.com/trabaj os13/estrprecio/estrprecio.shtml
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En Parqueadero Tarqui se hara una mezcla de estrategia para fijar precios por
primera vez, por un lado consta una parte fija y por otra una parte variable, es
decir, los precios fijos son regidos por el mercado (la competencia), mientras
que la parte variable indica el precio que le dan los clientes es decir saber

cuanto lo valoran en general.

Segun la investigacion de mercados se determind que los encuestados pagan

por arriendo mensual en promedio $33:

No. Informantes 42
Media 33,41
Mediana 30
Moda 30

Figura 2.26. ¢ Cuanto paga mensualmente por el arriendo de un espacio de parqueadero?

Por lo tanto en base a la competencia y a los atributos valorados por el cliente

se han determinado los siguientes precios:

Horario Precio
Por Hora $0,80
Fraccion de hora $0,50
Por noche $3,00
Por mes todo el dia $50

Mensual en la $20
mafana

Mensual en la noche $30

Figura 2.27. Precios establecidos para Parqueadero Tarqui.

2.3.3. Plaza

Tiene que ver con todo lo que se refiere al posicionamiento del servicio, la
logistica 'y como manejar los recursos fisicos. Aqui se analizan temas con
respecto a los canales de distribucion, aquellos que se utilizaran para que el

servicio llegue a manos del consumidor final.
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Figura 2.28. Foto del Exterior del Parqueadero Tarqui

Ubicacion

Se encuentra ubicado en la Calle Tarqui 13-78 entre Vega Mufioz y Pio
Bravo, en un lugar estratégico, pues cuenta con un espacio amplio, con un
area aproximada de 750m? la cual se distribuira en 40 espacios de parqueo,
tanto para alquiler mensual como para alquiler por horas.

Canal de distribucion

En parqueadero Tarqui existe un solo canal directo de distribucion que es en
el mismo negocio, pues el servicio se lo realiza en el mismo local, con ello el
cliente podra tener una compra donde puede apreciar el servicio que se le
dé, comparado con el de la competencia en cuanto a precios, ubicacion,
imagen, atencién, etc. La intencién es que haya una relacién directa entre

Parqueadero Tarqui y el consumidor final.

Finalmente, se puede concluir que el canal de distribucion directo tiene el
proposito de:

* Mayor control en la calidad del servicio que se brinda

* Costos menores ( no hay agentes)

* Mayor contacto con el cliente

+ Sensibilidad instantanea a reacciones del mercado.

2.3.3.1. Estrategias de distribucién
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Parqueadero Tarqui ha optado por una distribucion exclusiva ya que va a
vender el servicio dentro de un area geogréfica en un solo punto de venta, es

decir en el mismo local.

Otra razon importante del por qué de este tipo de distribucion es que sabemos
que este es un servicio de compra reflexiva, donde el comprador realiza las
comparaciones de precios y caracteristicas del servicio como se mencioné
anteriormente. A continuacidn se mencionan algunas estrategias claves de

distribucion:

Transmitir una impecable imagen del local junto con la presencia y buen trato
por parte de los empleados crean valor a los clientes. Como se menciono
anteriormente, se les dara un uniforme a los empleados (camiseta con el
logotipo del parqueadero).

Se contratara personal de buena presencia, que tengan facilidad de palabra y
gue transmitan confianza al cliente para que este a su vez le pueda transmitir
ideas, mejoras o0 sencillamente informacion acerca del servicio que esta
recibiendo. Es cierto que lo mas importante es el conocimiento que se tenga
pero la imagen fisica de un negocio influye grandemente en la percepcion de
los clientes y, queramos o no, la imagen vende.

La imagen y disefio dentro y fuera del local seran llamativos. Pues habra un
llamativo letrero con un logotipo y slogan que transmita la idea del negocio.

En la entrada del parqueadero habra una decoracién con un seméaforo que
indique la entrada y salida de los vehiculos y con ello cuidar el orden vehicular.
Habran cdmaras de vigilancia para mayor seguridad de los vehiculos.

En el interior del local estard la oficina donde atiende el personal, sera sencilla
pero elegante donde el cliente pueda percibir el orden y la seriedad que
caracterizan al negocio.

Se comprard el periodico todos los dias, esta es una manera de que el cliente
tenga una relacién un tanto mas estrecha con el parqueadero.

Actualmente el terreno es de tierra, y a la intemperie; pues se invertira para en
cementar el lugar y a futuro invertir en cubierta para la proteccién y cuidado de
los vehiculos y con ello que el cliente sienta que lo deja dentro de una
infraestructura adecuada en la que el automotor no correra riesgo de ningun
tipo; con ello se busca fidelizar al cliente, que compre el servicio, que lo deleite y

que lo vuelva a comprar.
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* En el interior del parqueadero se construirdn dos bafios uno para damas y otro

para caballeros y con ello mejorar la calidad y confort de los clientes.

2.3.4. Promocion

El propésito de esta variable de Marketing es comunicar, pues la comunicacion
comprende el conjunto de actividades que se desarrollan con el propdsito de
informar y persuadir, en un determinado sentido, a las personas que conforman los
mercados objetivos de la empresa, a sus distintos canales de comercializacién y al
publico en general, es decir quienes vayan a ocupar los servicios de Parqueadero

Tarqui.

Muchos emprendedores piensan que el producto o servicio y el precio que ofrecen
es todo lo que importa, pero es necesario establecer un vinculo con el consumidor
para hacer conocer lo que se ofrece, motivar la adquisicion del producto e incentivar
la reiteracion de la compra, por esta razén se va a analizar los diferentes medios
que pueden llegar a persuadir al cliente para que compre los servicios ofrecidos por

el parqueadero.

2.3.4.1. Comunicacion

Parqueadero Tarqui para darse a conocer a su mercado, emplearq varias
herramientas comunicacionales enfocandose en su marca con el proposito que el

cliente conozca el servicio, lo compre y lo recompre.

En lo referente a los canales de comunicacion, utilizard& medios masivos o
impersonales, los cuales son medios publicitarios que serdn desglosados mas

adelante.

a) La marca

La marca de la empresa, representard el activo mas importante dentro del
negocio, pues se espera un reconocimiento y posicionamiento en la mente del

consumidor.

Cabe sefialar que el proposito de una marca es el de informar al cliente la razén de
ser de la empresa. Parqueadero Tarqui es un nombre que fue escogido por los

socios propietarios, quienes han buscado que esta se identifique con el servicio,
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pues tiene todas las caracteristicas que debe tener una marca: es facil de recordar,
el nombre va acorde al servicio que presta y ademas identifica al negocio por la

ubicacion que tendra.

b) EI Logotipo

La empresa ha visto necesario la creacion de un logotipo que refleje la intencion

misma del negocio, un parqueadero que brinda seguridad a sus clientes.

El disefio del logotipo de Parqueadero Tarqui serd llamativo, pues encontramos a
un automdvil resguardado por un guardia fuerte y musculoso quien cuida del
vehiculo, lo cual refleja un servicio de parqueadero con un personal que transmite

seguridad, responsabilidad y confianza.

c) El Slogan

Un slogan es una frase corta y concisa que apoya y refuerza una marca,

generalmente resaltando alguna caracteristica o valor de la misma.

El proceso de Investigacion de mercados ha sido de gran ayuda para conocer las
necesidades del cliente y los factores que mas valora; con ello se puede escoger un
slogan correcto para Parqueadero Tarqui. Los factores que se tomaron en cuenta

para determinarlo fueron:

* Los beneficios principales del servicio para el comprador o cliente potencial.
« Una declaracion simple, concisa, tajante, directa y apropiada.

¢ Unaimpresién creible de la marca o producto.

* Que el consumidor se sienta bien.

¢ Que consumidor sienta un deseo o una necesidad

+ Es dificil de olvidar, se adhiere a la memoria del consumidor.
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s
Al tu vehiculo sczuro

Figura 2.29. Logotipo del Parqueadero Tarqui.

d) Estrategias de comunicacion con el cliente

* Explicar al cliente cada una de las acciones y decisiones que toma con su
vehiculo

» Elaborar una encuesta y hacerla llenar por sus clientes, lo cual ayudara a
percibir el grado de satisfaccion que tiene el cliente ante los servicios que
recibe, precios y otros aspectos.

« Implementacion de un buzén de sugerencias dentro del establecimiento.

e Llamadas para recordarle el pago de mensualidades, esto se realizard en un

ambiente amigable y se tocaran temas de satisfaccion con el servicio.

2.3.4.2. Publicidad

La publicidad que se haga para dar a conocer la apertura de Parqueadero Tarqui es
de vital importancia para el éxito del negocio; lo que se pretende es cubrir la mayor
parte del mercado al que se pertenece a través de herramientas promocionales que
hagan del Parqueadero un negocio rentable y viable gracias la demanda que se

obtenga.

Una de las principales estrategias para promocionar el negocio y lograr un
posicionamiento es el cliente, pues lo que se pretende es que el consumidor
promocione el servicio recibido al percibir la calidad, amabilidad, buen trato y

honradez de los empleados que laboran, esta sera la principal herramienta
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promocional al dejar un cliente satisfecho y que a su vez este haga propaganda y

promocione el servicio a sus conocidos o a personas de su medio.

Como se mencioné en parrafos anteriores, se promocionara a Parqueadero Tarqui
a través de material P.OP. el cual sera repartido en lugares estratégicos como La
Universidad, en negocios, en viviendas, en oficinas y en vehiculos que se

encuentren estacionados en el sector.

2.3.4.3. Las relaciones publicas

Las Relaciones Publicas son un conjunto de acciones de comunicacion estratégica
coordinadas y sostenidas a lo largo del tiempo, que tienen como principal objetivo
fortalecer los vinculos con los distintos publicos, escuchandolos, informandolos vy
persuadiéndolos para lograr consenso, fidelidad y apoyo de los mismos en acciones

presentes y/o futuras.

“Las Relaciones Publicas implementan técnicas de negociacion, marketing,
publicidad y administracion para complementar y reforzar su desempefio en el
marco de un entorno social particular y Unico que debe ser estudiado con méaximo
esmero para que esas acciones puedan ser bien interpretadas y aceptadas por los
distintos publicos a quiénes se dirige.”?

Con respecto a las relaciones publicas dentro de Parqueadero Tarqui, se van a
utilizar diferentes medios publicitarios directos para dar a conocer el servicio de
parqueadero, para ello se va a manejar lo que se llama Merchandising, que es una

técnica publicitaria para dar a conocer un producto o servicio al mercado:

e Autoadhesivos

e Banners que se colocaran en lugares visibles de negocios ubicados en el
centro historico.

« Hojas volantes que se repartiran en la calle

» Calendarios

» Take one; en cafeterias, café net y en locales de centros comerciales

» Tripticos que daran a conocer las caracteristicas del negocio, su ubicacion y

el servicio que ofrece.

2 http://www.rrppnet.com.ar/defrrpp.htm
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2.3.4.4. Promocién de ventas

Las promociones de ventas son el medio de enganche para que el cliente compre

un servicio y conozca el concepto de lo que se le esta vendiendo.

Parqueadero Tarqui al iniciarse en esta actividad, debe tener en cuenta que para
ingresar al mercado nunca debe hacer una promocioén grande ya que esto es muy
peligroso porque el cliente se puede acostumbrar a ese tipo de cosas y se estara

jugando con un arma de doble filo.

Mediante la promocién lo que se quiere hacer es incentivar al cliente para que
compre el servicio. Las estrategias de promocion que Parqueadero Tarqui empleara

seran:

e Tener una base de datos de sus clientes principales (los que siempre ocupan el
servicio), a quienes se les premiara por su fidelidad con descuentos en
parqueos mensuales.

» Los clientes que hagan un contrato por tres meses recibiran una lavada de auto
gratis.

e Si el cliente promociona el servicio y trae a un cliente se le hara el 10% de

descuentos en el arrendamiento mensual del parqueadero.

2.3.5. Otras estrategias del Parqueadero Tarqui

Estrategia genérica

« Sin duda la estrategia genérica es la diferenciacion. Parqueadero Tarqui se
diferenciard de sus competidores ya que tendrd un servicio de vigilancia
mediante camaras de seguridad.

» Lo més importante es aprovechar la ubicacion del parqueadero por lo que la
empresa tratard de hacer un convenio con la Universidad para que ocupen el

servicio de Parqueadero el personal y estudiantes de la Universidad

CONCLUSION

Al finalizar este capitulo de Estudio de Mercado, se han planteado las pautas

necesarias para la realizacién final del plan de negocios, la parte financiera, y con
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ello poder determinar cuantitativamente la factibilidad de crear o no Parqueadero

Tarqui.

Después de haber realizado la investigacion de mercado, se consiguio establecer el
perfil del cliente y de esta manera se conocié cuales son los gustos y preferencias
respecto al servicio que se va a ofrecer con el fin de satisfacer todas las
expectativas de los potenciales clientes. Por otro lado, este estudio dio las bases
necesarias en cuanto se refiere a la determinacién de precios, la prestacién del
servicio que se va a dar y en general las ventajas y desventajas en relacion con la

competencia.

Finalmente, la parte Marquetera ha ayudado al planteamiento de estrategias segun
las cuatro P’S, producto, precio, plaza y promocion, enfocdndose en los factores
méas importantes que valoran las personas al recibir un servicio de parqueo:

seguridad, comodidad y cercania.

Finalmente, se puede decir que este capitulo ayudard grandemente a la correcta
toma de decisiones recordando siempre que lo que se va a vender es lo que el
mercado objetivo quiere comprar, ademas servir4 de apoyo para el estudio técnico

y financiero.
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CAPITULO 3

ESTUDIO FINANCIERO

INTRODUCCION

Para finalizar la evaluacion de un proyecto, el paso final es la realizacion de un plan
financiero; mediante este estudio se evalla el potencial econémico y financiero de
un proyecto y las diferentes vias de financiaciéon del mismo. Este representa un
proceso de seleccion, relacion y evaluacion de la informacién financiera compuesto
por diversas téchicas y herramientas contables cuyo objetivo es proporcionar

sélidas bases de conocimiento para tomar decisiones en el mundo de los negocios.

En el presente capitulo se realizard un estudio financiero para determinar la
factibilidad financiera de crear Parqueadero Tarqui en la ciudad de Cuenca, para
ello se realizara la proyeccion de estados financieros a cinco afios basada en
datos de costos y gastos reales.

En primer lugar se har4 una evaluacion de las inversiones necesarias para
emprender el negocio, seguida de un analisis de las fuentes de financiamiento,
detalle de gastos y, finalmente todo el proceso financiero culmina con el andlisis de
rentabilidad donde se estudiard el método del valor presente neto, mediante el cual
se puede conocer si el proyecto debe 0 no debe ser puesto en marcha, junto este

analisis de la tasa interna de retorno.

3.1. Plan de inversion

La inversion se refiere a todo desembolso de recursos financieros para adquirir
ciertos bienes de capital como terrenos, bienes de equipo, vehiculos, etc. y que
seran utilizados por la empresa como instrumentos de produccién durante varios
afios para cumplir su objeto social.

Antes de comenzar este analisis cabe hacer una pausa para determinar el horizonte
del proyecto. El horizonte del proyecto tiene tres etapas: ejecucion, operacion y
liquidacion. La primera, la de ejecucion, hace referencia a la instalacion de la

actividad o negocio, en esta etapa se hace la mayor parte de las inversiones; la
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segunda etapa es la de operacion o de funcionamiento, es en la cual se generan los
costos y se producen los ingresos propios por la venta del servicio; y la tercera
etapa, la de liquidacion, supone que el proyecto termina su actividad regular al no
alcanzar a generar los beneficios econdémicos esperados y se procede a su
liquidacion.

La duracion de las etapas depende de cada proyecto, por ejemplo para
Parqueadero Tarqui la etapa de instalacion o ejecucion dura pocos meses, en

cambio para una refineria de petréleo puede durar varios afios.

Parqueadero Tarqui se encuentra en la etapa de ejecucion donde es necesario
recolectar toda la documentacion e informacién necesaria para la inversién inicial,
se necesita dimensionar todas las inversiones fijas, diferidas y de capital de trabajo

necesarias para emprender el negocio.

<@ HORIZONTE -

ESTUDIO DE EJECUCIDN OPERACION LIQUIDACION
PREINVERSION

Elaboracian: El Autor

Figura 3.1 Horizonte del proyecto

La caracteristica principal de esta primera etapa es la erogacion o salida de dinero
por las inversiones que se van a realizar; posteriormente se evaluard si dicha
inversion se ve justificada o no por los ingresos que reciba por el servicio de

parqueadero.

En el desarrollo de este trabajo de tesis se haran los dos tipos de evaluaciones, en
la etapa de ejecucion (estudio de inversion inicial) y en la etapa de operacion
(proyectando las ventas para 5 afios).

3.1.1. Inversion inicial en activos fijos
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“Los activos fijos son aquellos que estan representados por las propiedades de la
empresa fisicamente tangibles que han de usarse durante mas de un afo y que por
lo general no se convierten facilmente en efectivo, se utilizan para garantizar la
operacion del proyecto y no son objeto de comercializacion por parte de la empresa

y se adquieren para utilizarse durante su vida Gtil.”*?,

Por lo tanto, para Parqueadero Tarqui se han considerado como inversiones fijas a

todos los bienes muebles y equipos; las construcciones y obras civiles.

En los siguientes cuadros se encuentran detallados los precios de dichas
inversiones cuyos precios fueron tomados de los que estan establecidos en el
mercado Cuencano.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS COSTO EN DOLARES
Inversion en muebles y equipos 1.911,56
Inversién en construcciones y obras civiles 29.700,00
TOTAL 31.611,56

Figura 3.2. Inversién en activos fijos

BTomado del libro GESTION DE PROYECTOS. Identificaciéon, formulacién y evaluacion financiera
econdmica social y ambienta de José Miranda Miranda Cuarta edicién. Capitulo 8, pg. 185.
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INVERSIONES FIJAS EN MUEBLES Y EQUIPOS

MUEBLES Y EQUIPOS DESCRIPCION CANTIDAD UNI'Il'DARIO To:AL
Escritorio Escritorio metalicos 38cm x 25cm 1 85,00 85,00
Teléfono Teléfono Panasonic inalambrico 1 40,00 90,00
Basureros Basureros metalicos 3 20,00 60,00
Sillas de espera de recepcién Sillas metalicas 5 25,00 125,00
Caja registradora Caja registradora Samsung Sams 4s Er340Qii 1 430,00 430,00
Computador Procesador Core Duo de 2.0 GHz + Monitor LCD de 17 p. Diggio 1 621,56 621,56
Céamaras de vigilancia Para controlar la entrada y salida de vehiculos 2 250,00 500,00
TOTAL 1.911,56

Figura 3.3. Inversiones fijas en muebles y equipos

En la figura 3.3. se muestran las diferentes inversiones fijas en muebles y equipos en los cuales incurrird parqueadero Tarqui

inicialmente.

INVERSIONES FIJAS EN CONSTRUCCIONES Y OBRAS CIVILES



Torres Monje 65

INVERSION EN CONSTRUCCIONES

GRS EVILES DESCRIPCION CANTIDAD | P. UNITARIO | P. TOTAL
Remodelacion de la casa donde funcionara el negocio, incluye
derribar cuartos para despejar el area de ingreso de vehiculos,
Adecuacion del Parqueadero fundicién de espacio abierto para privacidad del departamento de la 1 17.350,00 17.350,00
planta alta, puerta del departamento y colocar puerta de madera
principal del parqueadero
Construccion de sanitario Construccion de un bafio segun las reglamentaciones municipales 1 350,00 350,00
En cementar Colocar cemento en el area donde funcionara el parqueadero 1 12.000,00 12.000,00
TOTAL 29.700,00

Figura 3.4. Inversiones fijas en construcciones y obras civiles
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Con respecto a la depreciacion se utilizard el método de depreciacion lineal el cual
consiste en depreciar un monto anualmente durante los afios de vida (til del activo.
Los muebles y equipos se depreciardn cada 5 afios, los vehiculos cada 5 afios, los
terrenos e inversiones en construcciones y obras civiles en 10 afios.
En la siguiente tabla se muestra el valor de cada una de las inversiones, su vida util,
su depreciacion y el valor residual que no es mas que el valor en el que se podrian
vender los diferentes activos (inversiones) una vez transcurrida su vida Util.

TABLA DE DEPRECIACION

5 VIDA 5 VALOR
INVERSION COSTO DEPRECIACION
UTIL RESIDUAL
Inversion en muebles y equipos 1.911,56 5 382,31 500,00
Inversién en terreno 300.000,00 10 30.000,00 250.000,00
Inversién en construcciones y
o 29.700,00 10 2.970,00 20.000,00
obras civiles
DEPRECIACION ACUMULADA 33.352,31 270.500,00

Figura 3.5. Tabla de depreciacion.

Cabe recalcar que la inversion en terrenos no fue una erogacién de dinero, pues
esta es propiedad de los socios, pero es un activo fijo que también debera ser
depreciado para conocer el valor residual en caso de que se quiera vender la

propiedad en un futuro.
3.1.2. Inversion inicial en diferidos
Las inversiones diferidas se refieren a la compra de servicios o derechos que son

necesarios para la puesta en marcha de un negocio y que seran utilizados durante

su vida util. Para Parqueadero Tarqui serdn necesarias las siguientes inversiones:

INVERSIONES DIFERIDAS COSTO EN DOLARES
Gastos de organizacion 800,00
Estudios econdmicos y ambientales 1.721,60
Gastos de patente Municipal 150,00
TOTAL 2.671,60

Figura 3.6. Inversiones diferidas
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INVERSIONES DIFERIDAS EN GASTOS DE ORGANIZACION.

GASTOS DE ORGANIZACION DESCRIPCION P. P.
CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL

_ o ) Constitucion de extracto y gastos
Escritura publica de sociedad ) 1 200,00 | 200,00
notariales

Determinacion de area del proyecto con
Proyecto Arquitectonico su respectiva distribucion de cuartos y 1 300,00 | 300,00

espacios.

Redaccion de la constitucion, tramitaciéon
Costo de abogado L o 1 200,00 | 200,00
de la publicacién e inscripcion

Licencia Unica anual de funcionamiento Permiso anual 1 100,00 100,00

TOTAL 800,00

Figura 3.7. Inversiones diferidas en gastos de organizacién

INVERSIONES DIFERIDAS EN ESTUDIOS ECONOMICOS Y AMBIENTALES.
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. P.
ESTUDIOS ECONOMICOS Y AMBIENTALES DESCRIPCION CANTIDAD P.
UNITARIO
TOTAL
) Para conocer la aceptacion de Parqueadero
Estudio de mercado ] 1 1.200,00 1.200,00
Tarqui
Permiso sanitario Normativas de higiene y control sanitario 1 60,00 60,00
Permiso de declaracion ambiental inicial para actividades o .
Solicitud y formulario 1 50,00 50,00

gue estan por instalarse

. . . . Conservacion del medio ambiente vy
Licencia de impacto ambiental N . 1 100,00 100,00
prevencion de su deterioro.

Permiso del Benemérito Cuerpo de Bomberos Permisos y condiciones dadas 1 50,00 50,00
Permiso de funcionamiento del Ministerio Provincial de .

Para poner en marcha cementerio. 1 261,6 261,60
Salud
TOTAL 1.721,60

Figura 3.8. Inversiones diferidas en estudios econémicos y ambientales.

INVERSIONES DIFERIDAS EN GASTOS DE PATENTES Y LICEN CIAS.

GASTOS DE PATENTES Y DESCRIPCION CANTIDAD P. P. TOTAL
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LICENCIAS

UNITARIO

Patente Comercial Municipal

Derecho de patente para Parqueadero

150

150,00

TOTAL

Figura 3.9. Inversiones diferidas en gastos de patentes y licencias.

150,00
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3.1.3. Inversion inicial en capital de trabajo

El capital de trabajo corresponde al gasto inicial en aquellos recursos necesarios
para la operacion normal del proyecto y finaliza el dia que se obtenga el primer
dolar por la venta de los productos terminados. En el siguiente cuadro se muestra

las inversiones en Capital de Trabajo para Parqueadero Tarqui.

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

INVERSION CANTIDAD | P. UNITARIO | P. TOTAL
Salario personal de administracién y .
o ] 5 Diferentes 1.210,00
servicio al cliente
Inversion en imagen de los empleados:
. 2 30,00 60,00
uniformes y carnets
Materia prima : materiales de oficina
2 15,00 30,00
para un mes
Insumos de limpieza 1 15,00 15,00
Publicidad y promocién 1 100,00 100,00
Disefio de Slogan y Letreros 1 200,00 200,00
Decoracion del Parqueadero 1 200,00 200,00
Seguridad y alarmas 1 315,00 315,00
TOTAL 2.130,00

Figura 3.10. Inversiones en capital de trabajo

En la figura 3.11. se muestra el total de la inversion inicial para el parqueadero.

P B .,
Iy ™

~ g i
Vi [ Inversion
fija

Iezrsion
ife-ida

\ I =-sion

\\ | ercapial
\ cefrabaja |

INVERSION TOTAL
36413.18

Figura 3.11. Inversion inicial total del Parqueadero Tarqui
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3.2. Plan de financiamiento

El plan de financiacion se basa fundamentalmente en los gastos financieros, es
decir los egresos en los que la empresa incurre por el uso de fondos externos los
cuales son utilizados para financiar sus activos. En estos gastos se incluyen las

tasas de interés, las comisiones, la emision de obligaciones, etc.

La inversién para emprender el negocio de Parqueadero Tarqui no es elevada y
menos aun al considerar que la empresa esta conformada por tres socios, por lo

tanto la financiacion sera el 100% del aporte de los socios.

Conformacion del Capital

Aportacién socios 36.413,16 12.137,72 cada socio 100%

Capital Total 100%

Figura 3.12. Conformacién del capital

3.3. Andlisis de costos

Los gastos son aquellos egresos ocasionados por las funciones de compras, ventas
y administracion del negocio. Parqueadero Tarqui ha proyectado a cinco afios los

siguientes costos los cuales se los ha dividido en tres categorias:

GASTOS COSTO EN DOLARES
Gastos de Administracion 9.240,00
Gasto de Ventas 5.280,00
Gastos Operacionales 1.080,00
TOTAL 15.600,00

Figura 3.13. Cuadro del andlisis de costos
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necesite.

GASTO COSTO MENSUAL [ COSTO ANUAL
Sueldo Administracién (accionista) 270 3.240,00
Sueldo Contador (accionista) 250 3.000,00
Sueldo Jefe de Marketing 250 3.000,00
(accionista)
TOTAL 9.240,00
Figura 3.14. Gastos de administracion
GASTOS DE VENTAS
GASTO COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
Sueldo Atencion al cliente 220 2.640,00
Sueldo Atencién al cliente 220 2.640,00
TOTAL 5.280,00
Figura 3.15. Gastos de ventas
GASTOS DE OPERACION
GASTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Gatos de transporte 15,00 180,00
Suministros y materiales 10,00 120,00
Instrumentos de limpieza 15,00 trimestral 60,00
Pago de servicios basicos 60,00 720,00
TOTAL 1.080,00

Figura 3.16. Gastos de operacién

Estos gastos han sido calculados anualmente; las erogaciones de efectivo pueden
variar dependiendo de diversos factores como es la situacion actual del pais donde
podran variar los costos de de insumos y materiales o pago de servicios basicos,

cabe recalcar que la compra de suministros de oficina se adquirirdn conforme se los
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A continuacion se realizard4 una proyeccion de ventas previo a la presentacion del
estado de resultados con el que se podra determinar la obtencion de utilidades para
los accionistas en cada periodo. En el estado de resultados se desglosaran todos
los ingresos y gastos que debe incurrir la empresa para finalmente determinar
dichas utilidades.

Cabe hacer una reflexion sobre la evaluacién del proyecto antes de iniciar el
analisis de estados financieros: los resultados que se produciran simplemente son
estimaciones aproximadas tomadas de los resultados obtenidos de los estudios de
mercado, arquitectonicos o ambientales los cuales determinaran la viabilidad de la
creacion del negocio. De todos modos hay una cierta incertidumbre en cuanto a
ingresos y egresos involucrados, significa que toda decision supone la existencia en
mayor 0 menor grado de un riesgo, cuya magnitud dependera del comportamiento
de las variables internas o externas mas relacionadas con el proyecto, en el caso
de Parqueadero Tarqui la cantidad demandada que este pueda tener, por esta
razon se vio la necesidad de mostrar los estados desde el punto de vista de los tres

escenarios: optimista, pesimista y normal.
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PARQUEADERO TARQUI ARO 2010

ESCENARIO OPTIMISTA OCUPANDO EL 100% DE SU CAPACIDA D INSTALADA
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Capacidad instalada 40
Horas de funcionamiento diario del parqueadero 15
Total de horas diarias disponibles para parqueo 600
. horas
AU ocupadas Total de
Tipo de servicio Precio el diariamente horas [iJ=50 L= [=50
clientes d diario mensual anual
diarios por ocupadas
vehiculo

Alquiler por mas de una hora 1,3 4 15 60 78 1.560 18.720
Alquiler por hora 0,8 13 15 195 160 3.200 38.400
Alquiler por fraccion de hora 0,5 3 15 45 20 400 4.800
Alquiler mensual dia 20 20 6 120 3,33 400 4.800
Alquiler mensual en la noche 30 20 9 180 3,33 600 7.200
Totales 60 60 600 264,67 6.160
PROYECCION DE VENTAS ANO 2010 73.920

Figura 3.17. Proyeccioén de ventas del Parqueadero Tarqui. Escenario Optimista
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Primeramente, encontramos que la capacidad instalada del parqueadero es de 40
puestos de estacionamiento. El parqueadero laborara de 7h00 hasta las 22h00, de
esta manera el parqueadero funcionard aproximadamente 15 horas al dia v,
multiplicando la capacidad instalada por las horas que laborara diariamente nos da
un total de 600 horas diarias disponibles para alquiler. Esta explicacion es la misma

para los tres escenarios.

Explicacion escenario optimista:

« El cuadro de proyeccion representa las ventas que se esperan tener durante
el primer afio de funcionamiento con un escenario optimista donde se
pretende utilizar el 100% de la capacidad instalada del Parqueadero.

e Se espera tener 20 clientes de alquiler mensual por el dia y 20 para alquiler
mensual por la noche.

» El alquiler mensual por el dia es de 6 horas (6horas x 20 clientes = 120
horas ocupadas); y el parqueo mensual por la noche es de 9 horas (9horas
X 20 clientes = 180 horas ocupadas), por lo tanto de las 600 horas
disponibles nos quedan 300.

* Las 300 horas disponibles se las ha dividido para los 20 puestos que
guedan libres tanto en la mafiana como en la noche, obteniendo que cada
puesto tiene 15 horas para alquilar ya sea en alquiler por hora, fraccion de
hora o por mas de una hora.

« Finalmente, para obtener el ingreso diario multiplicamos el niumero de horas
diarias ocupadas (600 en total) por el precio de cada uno de los servicios
(alquiler mensual de dia, por la noche, por hora, fraccién de hora o por mas
de una hora).

* Los resultados obtenidos son fascinantes, pues se espera un ingreso diario
de $264,67 y un ingreso mensual de $6.160 ocupando el 100% de la

capacidad instalada.
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PARQUEADERO TARQUI
ESTADO DE RESULTADOS

ESCENARIO OPTIMISTA OCUPANDO EL 100% DE SU CAPACIDA D
INSTALADA

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas 73920,00 76137,60 78421,73 80774,38 83197,61
Costo de Ventas

Utilidad Bruta en Ventas 73920,00 76137,60 78421,73 80774,38 83197,61
Gastos Operativos 1080,00 1080,00 1080,00 1080,00 1080,00
Gatos de transporte 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Suministros y materiales 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Instrumentos de limpieza 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Pago de servicios basicos 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Gastos de

Administracién 9240,00 9240,00 9240,00 9240,00 9240,00
Sueldo Administracion 3240,00 3240,00 3240,00 3240,00 3240,00
Sueldo Contador 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Sueldo Jefe de Marketing 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Gastos en Ventas 5280,00 5280,00 5280,00 5280,00 5280,00
Sueldo Atencién al cliente 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
Sueldo Atencién al cliente 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
EBITDA 58320,00 60537,60 62821,73 65174,38 67597,61
Depreciaciones 382,31 382,31 382,31 382,31 382,31
EBIT 57937,69 60155,29 62439,42 64792,07 67215,30
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBT 57937,69 60155,29 62439,42 64792,07 67215,30
Impuesto a la Renta 14484,42 15038,82 15609,85 16198,02 16803,83
BDT 43453,27 45116,47 46829,56 48594,05 50411,48

15% Utilidad
Trabajadores 6517,99 6767,47 7024,43 7289,11  7561,72

Beneficio neto 36935,28 38349,00 39805,13 41304,94 42849,75

Figura 3.18. Estado de resultados. Escenario Optimista

Las ventas proyectadas aumentan en un 3% cada afio



PROYECCION DE VENTAS
PARQUEADERO TARQUI ARO 2010

ESCENARIO NORMAL OCUPANDO EL 65% DE SU CAPACIDAD IN STALADA
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Capacidad instalada 40
Horas de funcionamiento diario del
pargueadero 15
Total de horas diarias disponibles para parqueo 600
Numero TS
ocupadas Total de
. .. . de - Ingreso Ingreso Ingreso
Tipo de servicio Precio . diariamente horas g
clientes diario mensual anual
diarios por ocupadas
vehiculo
Alquiler por mas de una hora 1,3 3 4 12 15,6 312 3.744
Alquiler por hora 0,8 10 7 70 56 1.120 13.440
Alquiler por fraccion de hora 0,5 2 3 6 3 60 720
Alquiler mensual dia 20 20 6 120 3,33 400 4.800
Alguiler mensual en la noche 30 20 9 180 3,33 600 7.200
Totales 55 29 388 81,27 2.492
PROYECCION DE VENTAS ANO 2010 29.904

Figura 3.19. Proyeccion de ventas del Parqueadero Tarqui. Escenario Normal
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Explicacién escenario normal:

» El cuadro de proyeccién representa las ventas que se esperan tener durante
el primer afio de funcionamiento con un escenario normal, donde se
pretende utilizar el 65% de la capacidad instalada del Parqueadero, es decir
388 horas diarias ocupadas.

e El nimero de clientes para alquiler mensual diurno y nocturno no cambia,
pues se espera tener 20 clientes de alquiler mensual por el dia y 20 para
alquiler mensual por la noche.

e De igual manera el alquiler mensual por el dia es de 6 horas (6horas x 20
clientes = 120 horas ocupadas); y el parqueo mensual por la noche es de 9
horas (9horas x 20 clientes = 180 horas ocupadas), por lo tanto de las 388
horas disponibles nos quedan 88.

» Las 88 horas disponibles se las ha dividido para los 20 puestos que quedan
libres tanto en la mafiana como en la noche.

» Finalmente, para obtener el ingreso diario multiplicamos el nimero de horas
diarias ocupadas (388 en total) por el precio de cada uno de los servicios,
(alquiler mensual de dia, por la noche, por hora, fraccién de hora o por mas
de una hora), cabe recalcar que los precios de ellos no varian en ningun
escenario.

* Los resultados obtenidos son comprensibles, pues se espera un ingreso
diario de $81,27 y un ingreso mensual de $2.492 ocupando el 65% de la

capacidad instalada.
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PARQUEADERO TARQUI
ESTADO DE RESULTADOS

ESCENARIO NORMAL OCUPANDO EL 65% DE SU CAPACIDAD

Ventas
Costo de Ventas

Utilidad Bruta en Ventas

Gastos Operativos

Gatos de transporte
Suministros y materiales

Instrumentos de limpieza
Pago de servicios basicos

Gastos de Administracién
Sueldo Administracion

Sueldo Contador
Sueldo Jefe de Marketing

Gastos en Ventas
Sueldo Atencién al cliente

Sueldo Atencién al cliente

EBITDA

Depreciaciones

EBIT

Gastos financieros

EBT

Impuesto a la Renta

BDT

15% Utilidad Trabajadores

Beneficio neto

INSTALADA

2011 2012 2013 2014 2015

29904,00 30801,12 3172515 32676,91 33657,22

29904,00 30801,12 3172515 32676,91 33657,22

1080,00 1080,00 1080,00 1080,00 1080,00

180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00

60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
720,00 720,00 720,00 720,00 720,00

9240,00 9240,00 9240,00 9240,00 9240,00

3240,00 3240,00 3240,00 3240,00 3240,00
3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00

5280,00 5280,00 5280,00 5280,00 5280,00

2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00

14304,00 15201,12 16125,15 17076,91 18057,22

382,31 382,31 382,31 382,31 382,31

13921,69 14818,81 15742,84 16694,60 1767491

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

13921,69 14818,81 15742,84 16694,60 17674,91

3480,42 3704,70 3935,71 4173,65 4418,73

10441,27 11114,11 11807,13 12520,95 13256,18

1566,19 1667,12 1771,07 1878,14 1988,43

8875,08 9446,99 10036,06 10642,81 11267,75

Figura 3.20. Estado de resultados. Escenario Normal

Las ventas proyectadas aumentan en un 3% cada afio



PROYECCION DE VENTAS
PARQUEADERO TARQUI ARO 2010

ESCENARIO PESIMISTA OCUPANDO EL 40% DE SU CAPACIDAD INSTALADA
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Capacidad instalada 40
Horas de funcionamiento diario del
pargueadero 15
Total de horas diarias disponibles para parqueo 600
. horas
ML= ocupadas Total de
. .. . de o Ingreso Ingreso Ingreso
Tipo de servicio Precio : diariamente horas =
clientes diario mensual anual
diarios por ocupadas
vehiculo

Alquiler por mas de una hora 1,3 4 4 16 20,8 416 4.992
Alquiler por hora 0,8 8 7 56 44,8 896 10.752
Alquiler por fraccion de hora 0,5 4 4 16 8 160 1.920
Alquiler mensual dia 20 10 6 60 3,33 200 2.400
Alguiler mensual en la noche 30 10 9 90 3,33 300 3.600
Totales 36 30 238 80,27 1.972
PROYECCION DE VENTAS ANO 2010 23.664

Figura 3.21. Proyeccion de ventas del Parqueadero Tarqui. Escenario Pesimista




Torres Monje 81

Explicacion escenario pesimista:

» El cuadro de proyeccion representa las ventas que se esperan tener durante el
primer afio de funcionamiento con un escenario pesimista, donde se pretende
utilizar el 40% de la capacidad instalada del Parqueadero, es decir 238 horas
diarias ocupadas.

» El nimero de clientes para alquiler mensual diurno y nocturno han cambiado,
ahora tenemos 10 para cada caso, de igual manera el nimero de clientes para
alquiler por hora, mas de una hora o fraccién de hora han disminuido como se
puede observar.

e De igual manera el alquiler mensual por el dia es de 6 horas (6horas x 10
clientes = 60 horas ocupadas); y el parqueo mensual por la noche es de 9 horas
(9horas x 10 clientes = 90 horas ocupadas), por lo tanto de las 238 horas
disponibles nos quedan 88.

e Las 88 horas disponibles se las ha dividido para los 30 puestos que quedan
libres tanto en la mafiana como en la noche.

* Finalmente, para obtener el ingreso diario multiplicamos el nUmero de horas
diarias ocupadas (238 en total) por el precio de cada uno de los servicios,
(alquiler mensual de dia, por la noche, por hora, fraccién de hora o por mas de
una hora), cabe recalcar que los precios de ellos no varian en ningun escenario.

» Los resultados obtenidos son comprensibles, pues se espera un ingreso diario
de $80,27 y un ingreso mensual de $1.972 ocupando el 40% de la capacidad
instalada.
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PARQUEADERO TARQUI
ESTADO DE RESULTADOS

ESCENARIO PESIMISTA OCUPANDO EL 40% DE SU CAPACIDAD
INSTADA

2010 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas 23664,00 24373,92 25105,14 25858,29 26634,04
Costo de Ventas

Utilidad Bruta en Ventas 23664,00 24373,92 25105,14 25858,29 26634,04
Gastos Operativos 1080,00 1080,00 1080,00 1080,00 1080,00
Gatos de transporte 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Suministros y materiales 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Instrumentos de limpieza 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Pago de servicios béasicos 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Gastos de Administracién 9240,00 9240,00 9240,00 9240,00 9240,00
Sueldo Administracion 3240,00 3240,00 3240,00 3240,00 3240,00
Sueldo Contador 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Sueldo Jefe de Marketing 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Gastos en Ventas 5280,00 5280,00 5280,00 5280,00 5280,00
Sueldo Atencién al cliente 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
Sueldo Atencién al cliente 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
EBITDA 8064,00 8773,92 9505,14 10258,29 11034,04
Depreciaciones 382,31 382,31 382,31 382,31 382,31
EBIT 7681,69 8391,61 9122,83 9875,98 10651,73
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBT 7681,69 8391,61 9122,83 9875,98 10651,73
Impuesto a la Renta 1920,42 2097,90 2280,71 2469,00 2662,93
BDT 5761,27 6293,71 6842,12 7406,99 7988,80
15% Utilidad Trabajadores 864,19 944,06 1026,32 1111,05 1198,32
Beneficio neto 4897,08 5349,65 5815,80 6295,94 6790,48

Figura 3.22. Estado de resultados. Escenario Pesimista

Las ventas proyectadas aumentan en un 3% cada afio
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3.4. Evaluacion financiera

En este sentido cabe dar un paso para atras y hacer una reflexién sobre el flujo de
inversion, pues la evaluacion financiera de un proyecto consiste en determinar hasta
qué punto se justifica el sacrificio de inversion con los beneficios econémicos que se
esperan obtener, esto significa finalmente que la evaluacién se orienta a determinar la
rentabilidad de la inversion.

En el siguiente cuadro se observa el proceso del flujo de inversion; este proceso es en
el que debe sustentarse Parqueadero Tarqui para evaluar si la rentabilidad justifica o

no la inversion inicial que realizo.

FLUJO DE LA INVERSION

INGRESOS

Terrenos
ACCIONES Magquinaria y BIENES

Y equipo Y/O
APORTES — Muebles — SERVICIOS
Vehiculo
Construcciones

UTILIDADES

Elaboracian: El Autor

Figura 3.23.Flujo de la inversion

Para comprender mejor este proceso, proceso en el que incurre Parqueadero Tarqui y
cualquier tipo de negocio antes de iniciarse, se hara un seguimiento por las diferentes
etapas.

En primer lugar, los recursos monetarios de los socios ya sean por aportaciones de
capital (como es el caso de Parqueadero Tarqui) o por acciones se convierten en
activos (comprando terrenos, maquinaria, equipos o invirtiendo en construcciones u
obras civiles); estos activos a través del proceso productivo y combinados con mano de
obra, materiales y otros procesos se convierten en bienes o servicios, que al ser
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vendidos generan ingresos. Ahora bien, esos ingresos deben ser comparados con la

inversion para ver si se ha generado o no rentabilidad en el proyecto.

3.4.1 Flujo de caja

El andlisis del flujo de caja corresponde al detalle de ingresos y egresos en el momento
en el que ocurren, es decir en cada periodo. La idea es que el proyecto resulta viable
cuando los ingresos superan los costos y que a su vez estos proporcionen la
informacién para medir la conveniencia o no de las Inversiones.

Para el flujo de fondos de Parqueadero Tarqui se han tomado en cuenta los siguientes
elementos involucrados en dicho andlisis:

» Todas las erogaciones correspondientes en la inversion que se realizd en la
etapa de ejecucién y puesta en marcha del negocio (fijas, diferidas y de capital
de trabajo).

 Los costos que se causan y se pagan en el periodo de funcionamiento del
proyecto. (costos de operacién, administracién y ventas)

» Los ingresos recibidos por el servicio de Parqueadero.

» Los ingresos no operacionales recibidos por el alquiler de departamento y
tienda.

» El valor residual de la depreciacion.

En conclusion todo esto se traduce en comparar los costos pertinentes del proyecto
con sus respectivos ingresos; el flujo de caja no es otra cosa que la estimacion futura
de desembolsos y recibos en el momento en el que se espera salgan o entren a caja,
este representa el paso final que recoge todos los esfuerzos de mercadotecnia,
demanda, competencia, estructura y forma de comercializacion, por lo que vale decir
gue este es el elemento fundamental para evaluar la rentabilidad de un proyecto y por
lo tanto la toma racional de decisiones.

A continuacion se muestran los flujos de caja netos proyectados; este estado esta
simplificado ya que se han tomado los valores netos del estado de resultados en el que
se detall6 todos los ingresos y egresos, de igual manera se presentan los resultados

segun los tres escenarios propuestos.
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PARQUEADERO TARQUI
FLUJO DE CAJA PURO DEL PROYECTO
ESCENARIO OPTMISTA

2010 2011 2012 2013 2014 2015
EBIT 57.937,69 60.155,29 62.439,42 64.792,07 67.215,30
Intereses 0 0 0 0 0
EBT 57.937,69 60.155,29 62.439,42 64.792,07 67.215,30
Impuestos 14.484,42 15.038,82 15.609,85 16.198,02 16.803,83
BDT 43.453,27 45.116,47 46.829,56 48.594,05 50.411,48
Depreciacion 382,31 382,31 382,31 382,31 382,31
Pago principal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor residual 500,00

FLUJO CAJA -36.413,16 43.835,58 45.498,78 47.211,87 48.976,36 51.293,79

Figura 3.24.Flujo de caja puro del proyecto. Escenario Optimista

REFLEXION:

Este escenario muestra los ingresos cuando se ocupa el 100% de la capacidad
instalada del parqueadero, vemos que para el primer afio la inversion se recupera en

un 112% aproximadamente.

Este escenario es atipico, pues se sabe que el Parqueadero dificilmente por no decir
imposible lograra que esté lleno todo el tiempo y mas aun cuando la mayoria de sus
clientes son profesores y estudiantes de la universidad, lo que hace de este un negocio
estacional en el sentido de que la mayor demanda se dard en época escolar y
disminuira en época de vacaciones, por otro lado al encontrarse en el limite del Centro

Histérico debe enfocar sus esfuerzos de promocionar el negocio lo maximo que pueda.
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PARQUEADERO TARQUI
FLUJO DE CAJA PURO DEL PROYECTO
ESCENARIO PESIMISTA

2010 2011 2012 2013 2014 2015
EBIT 7.681,69 8.391,61 9.122,83 9.875,98 10.651,73
Intereses 0 0 0 0 0
EBT 7.681,69 8.391,61 9.122,83 9.875,98 10.651,73
Impuestos 1.920,42 2.097,90 2.280,71 2.469,00 2.662,93
BDT 5.761,27 6.293,71 6.842,12 7.406,99 7.988,80
Depreciacion 382,31 382,31 382,31 382,31 382,31
Pago principal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor residual 500,00

FLUJO CAJA  -36.413,16 6.143,58 6.676,02 7.224,43 7.789,30 8.871,11

Figura 3.25.Flujo de caja puro del proyecto. Escenario Pesimista

REFLEXION:

En este escenario refleja que las ventas del servicio se reducen a un 40%.

Vemos que los flujos son menores y que la inversién no se recupera ni hasta el quinto
afio, para que ello no suceda la empresa debe promocionarse principalmente en la
Universidad o hacer un convenio con ellos para que su demanda aumente y no tener
capacidad ociosa (puestos vacios). En este escenario a la empresa no le conviene

invertir.



Torres Monje 87

PARQUEADERO TARQUI
FLUJO DE CAJA PURO DEL PROYECTO
ESCENARIO NORMAL

2010 2011 2012 2013 2014 2015
EBIT 13.921,69 14.818,81 15.742,84 16.694,60 17.674,91
Intereses 0 0 0 0 0
EBT 13.921,69 14.818,81 15.742,84 16.694,60 17.674,91
Impuestos 3.480,42 3.704,70 3.935,71 4.173,65 4.418,73
BDT 10.441,27 11.114,21 11.807,13 12.520,95 13.256,18
Depreciacion 382,31 382,31 382,31 382,31 382,31
Pago principal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor residual 500,00

FLUJO CAJA -36.413,16 10.823,58 11.496,42 12.189.44 12.903,26 14.138.49

Figura 3.26.Flujo de caja puro del proyecto. Escenario Normal
REFLEXION:

Este escenario es con el que la empresa pretende trabajar, pues no es exagerado al
pretender utilizar el 65% de su capacidad (sabiendo que el negocio es estacional), pero
tampoco es pesimista ya que se va a trabajar en publicidad y promocion para tener
unas ventas estables y justificadas. En este escenario la empresa espera ocupar el
65% de su capacidad instalada y los ingresos por su actividad son razonables pues

justifican la inversion y los costos.

Vemos que los flujos de caja representan valores significativos y al observar el estado
de resultados anterior, las utilidades para los accionistas son razonables y cada afio la
empresa puede seguir invirtiendo para generar mayores beneficios.

3.4.2. Andlisis de rentabilidad

Para el andlisis de Rentabilidad se van a realizar dos andlisis del VAN (valor actual

neto) y la TIR (tasa interna de retorno).
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El criterio del VAN corresponde al valor presente de los flujos futuros de efectivo de
una inversién, descontados al costo del capital y restandoles el desembolso por la
inversion inicial. Para evaluar el proyecto se debe tomar en cuenta los siguientes
criterios del VAN:

» Si VAN > 0; Proyecto conveniente
» Si VAN =0; Proyecto Indiferente

» Si VAN <0; Proyecto no conveniente

La tasa interna de retorno corresponde a la tasa de descuento que hace al VAN=0. Es
decir busca que la totalidad de los ingresos sean igual a la totalidad de los egresos. Su
criterio dice que es conveniente el proyecto cuando la tasa de descuento es menor a la

tasa interna de retorno (TIR)

e Si TIR> 0; Proyecto conveniente
» Si TIR =0; Proyecto Indiferente.

» Si TIR<0; Proyecto no conveniente.

ANALISIS DE RENTABILIDAD

ESCENARIO ESCENARIO
OPTIMISTA PESIMISTA ESCENARIO NORMAL
Ao 0 -36,413.16 Afio 0 -36,413.16 Afio 0 -36,413.16
Afio 1 43,835.58 Afo 1 6,143.58 Afo 1 10,823.58
Afio 2 45,498.78 Afo 2 6,676.02 Afo 2 11,496.42
Afio 3 47,211.87 Afo 3 7,224.43 Afo 3 12,189.44
Afio 4 48,976.36 Afo 4 7,789.30 Afio 4 12,903.26
Afo 5 51,293.79 Afo 5 8,871.11 Afio 5 14,138.49
Tasa 15% Tasa 15% Tasa 15%
TIR 121% TIR 0% TIR 19%
VAN 120,655 VAN -12,408.64 VAN 4,113

Figura 3.27.Cuadro de los andlisis de rentabilidad.
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Vemos que a la empresa le conviene invertir (escenario normal) pues la tasa de retorno
es mayor a la tasa del mercado y que los ingresos justifican a los costos y gastos,

ademas, os socios obtendran beneficios en cada periodo.

3.4.3. Razones financieras

Luego de haber elaborado los Estados Financieros, es necesario evaluar si
Parqueadero Tarqui debe emprender o no el negocio, para ello se utilizara los ratios
financieros.

Las razones financieras son una herramienta de gran utilidad para analizar la situacion
financiera de una empresa, a través de ellas se puede medir en un alto grado la
eficacia y comportamiento de la empresa. Estas presentan una perspectiva amplia de
la situacion financiera, puede precisar el grado de liquidez, de rentabilidad, el
apalancamiento financiero, la cobertura y todo lo que tenga que ver con su actividad.

Parqueadero Tarqui ha visto la necesidad de evaluar las razones de rentabilidad.

3.4.3.1. Ratios de rentabilidad

Los ratios de rentabilidad miden la capacidad de generacién de utilidad por parte de la
empresa. Tienen por objetivo apreciar el resultado neto obtenido a partir de ciertas
decisiones de los fondos de la empresa, es decir evallan los resultados econémicos de
la actividad empresarial.

Ademas estos ratios expresan el rendimiento de la empresa en relaciéon con sus
ventas, activos o capital. Es importante conocer estas cifras, ya que la empresa
necesita producir utilidad para poder existir. Relacionan directamente la capacidad de
generar fondos en operaciones de corto plazo.

A continuaciéon se muestran los principales indicadores de rentabilidad que se han
determinado para Parqueadero Tarqui utilizando el estado de resultados del escenario
normal detallado en la Figura 3.20. y el balance general que se presenta a continuacion

para el afio 2010.
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PARQUEADERO TARQUI
BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente Capital Social
Caja-Bancos 4.801,60 Aporte de los socios 36.413,16
Activos Fijos Patrimonio 300.000,00
Muebles y equipos 1.911,56
Construcciones y obras civiles 29.700,00
Terrenos 300.000,00
336.413,16 336.413,16

Figura 3.28. Balance General

» Rendimiento sobre el patrimonio

Esta razén lo obtenemos dividiendo la utilidad neta entre el patrimonio neto de la

empresa. Mide la rentabilidad de los fondos aportados por el inversionista.

Rendimiento sobre _ Utilidad Neta 8.875,08

el patrimonio . ) ) = = 2,96%
P Capital o Patrimonio 300.000,00

Esto significa que por cada Ddlar que los accionistas mantienen en el 2011 genera
un rendimiento del 2,96% sobre el patrimonio. Es decir, mide la capacidad de la

empresa para generar utilidad a favor de los propietarios.

« Rendimiento sobre la inversion

Se lo obtiene dividiendo la utilidad neta entre los activos totales de la empresa, para
establecer la efectividad total de la administracion y producir utilidades sobre los
activos totales disponibles. Es una medida de la rentabilidad del negocio como

proyecto independiente de los accionistas.

Rendimiento sobre  _ Utilidad Neta _ 8.875,08 = 2,64%

la inversion Activo Total 336.413,16
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Quiere decir, que por cada ddlar invertido en los activos produjo un rendimiento de

2,64% sobre la inversion.

« Utilidad Activo

Este ratio indica la eficiencia en el uso de los activos del parqueadero, lo
calculamos dividiendo las utilidades antes de intereses e impuestos por el

monto de activos totales.

Utilidad Activo _ Utilidad ant.es de int. e imp. _ 14.304,00 = 4.25%
Activo Total 336.413,16

Indica que el Parqueadero produce una utilidad del 4,25% sin contar los intereses
0 impuestos, cabe recalcar que como no se tiene préstamo bancario o de otro

tipo no se tienen intereses solo por impuestos.

« Utilidad Ventas

Este ratio expresa la utilidad obtenida por la empresa, por cada délar de ventas. Lo
obtenemos dividiendo la utilidad entes de intereses e impuestos por el valor de

activos.

Utilidad Ventas = Utilidad antes de int. e imp. _ 14.304,00 = 47.83%
Ventas 29.904,00

Por cada doélar vendido en el 2011, se ha obtenido el 47,83% de utilidad.

+ Margen Neto

Relaciona la utilidad liquida con el nivel de las ventas netas. Mide el porcentaje de
cada délar de ventas que queda después de que todos los gastos, incluyendo los
impuestos, han sido deducidos. Cuanto mas grande sea el margen neto de la
empresa tanto mejor.

Margen Neto _ Utilidad Neta _ 8.875,08 = 29.68%
Ventas Netas 29.904,00
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Esto quiere decir que por cada ddlar de ventas, la empresa obtuvo un 29,68% de
utilidad. Este ratio permite evaluar si el esfuerzo hecho en la operacion durante el
periodo de analisis. Por lo tanto para Parqueadero Tarqui se puede decir que el

margen gue esta obteniendo en su primer afio de funcionamiento es muy atractivo.

3.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio no es otra cosa que conocer el punto muerto de rentabilidad,
aquella cifra de ventas en que la empresa ni pierde, ni gana; es decir, cuando la

empresa cubre Gnicamente todos sus gastos.

El punto de equilibrio para una empresa de servicios corresponde a la ecuacion

siguiente:
Ventas (CF+CV)=0

Luego de haber realizado los estados de resultados y proyeccion de ventas, ya se tiene
el primer dato de ventas; para completar el calculo del punto de equilibrio es necesario
distinguir los dos tipos de costos en los que incurre Parqueadero Tarqui: fijos y
variables.

» Costos fijos

Son aquellos que tendra la empresa independientemente de que
venda o no venda el servicio, entre ellos: Sueldos, pago de servicios basicos,

gastos de transporte, costos de depreciacion.

Costos Fijos Valor
Sueldos de un afo 14.520,00
Pago de servicios basicos de una afio 720,00
Gastos de transporte 180,00
Depreciacion fija para 5 afios 382,31
Total costos fijos 15.802,31

Figura 3.29. Costos fijos
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» Costos variables
Son aquellos que estan en funcién de las ventas: Para Parqueadero Tarqui son
los gastos operacionales que incluyen suministros de oficina, materiales de
limpieza. Lo ideal es que el costo variable sea el 30% de las ventas, pero como
estamos hablando de un servicio de parqueadero, donde los costos variables
no van mas alld que insumos de limpieza y suministros de oficina, estos

representan tan solo $180,00 o el 0,011% de la ventas.

Desarrollando la formula del punto de equilibrio tenemos:

P.E = Ventas X (CF+CV) = 0
P.E = Ventas x (CF +0.01126*Ventas) = 0
P.E = Ventas = 15.982,31

Figura 3.30. Punto de Equilibrio del Parqueadero Tarqui.

Esto quiere decir que Parqueadero Tarqui en el 2010 debe vender $ 15.982,31 si no
guiere ni perder ni ganar dinero; este valor de ventas puede darse por alquiler mensual

por el dia, en la noche, alquiler por horas o fraccion de horas.

CONCLUSION

Del andlisis del estudio financiero se concluye que el proyecto es viable
financieramente, pues la tasa de retorno obtenida en cada escenario representa un
rubro atractivo en mayor o menor grado en cada uno de ellos.

Tomando como base el escenario normal, que es el que se espera que Parqueadero
Tarqui llegue a desenvolverse, vemos que la tasa de retorno de la inversién es del 17%
y es mayor a la tasa exigida del mercado (15%), por otro lado, los criterios del VAN

también se cumplen.
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Para la realizacion de este proyecto no se necesita de una fuerte inversion inicial ya
gue tenemos la ventaja de contar con del terreno que constituye el patrimonio de los
socios, por lo que la recuperacion de la inversion inicial se espera obtenerla al afio y
medio de su operacion.

Los ingresos generados por sus ventas (proyectadas a 5 afios) responden
favorablemente para cubrir los costos y gastos por impuestos; ademas las utilidades
gue se obtienen en cada periodo pueden ser invertidas en equipamiento del local lo
que ayudara a lograr que se cumplan los objetivos planteados (aumentar la demanda

en un 3% cada afo).

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al finalizar el Plan de Negocios para la creacion del Parqueadero Publico Tarqui se
puede concluir que la apertura del negocio en la ciudad de Cuenca es viable para su

creacion.

En el desarrollo de esta tesis se han puesto en practica los conocimientos tedéricos y
practicos obtenidos durante la carrera universitaria; por un lado el andlisis interno y
externo en el que se desarrollara el negocio permitié establecer las politicas con las
gue se regira el mismo. Por otro lado, al analizar las necesidades del cliente se ha
planteado que el servicio esté basado en la responsabilidad, honradez y ética
profesional, los cuales constituyen factores claves de interés para el cliente, para ello
la empresa concluyé que el personal, uno de sus activos mas importantes, sean
personas de carisma, honrados y responsables en la prestacion de su servicios.

La Investigacion exploratoria y concluyente permitié estudiar a la competencia con ello
plantearse las estrategias diferenciadoras que agreguen valor al cliente; se pretende
lograr los objetivos cuantitativos y cualitativos con la prestacion de un servicio
personalizado aprovechando se ubicacién estratégica con el fin que el cliente
reconozca, identifique, compre y recomiende el servicio; se concluyd que el cliente sera
el medio publicitario mas fuerte para la empresa, es decir al vender un servicio de
buena calidad con excelente atencion se pretende que este lo recomiende a sus

conocidos obteniendo asi la fidelidad del mismo.
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Finalmente, el estudio cuantitativo financiero concluyé que el negocio es viable
econémicamente; al plantearse los tres escenarios optimista, normal y pesimista se
obtuvo un panorama realista del futuro del negocio. Los resultados obtenidos en cada
periodo son favorables, pues se hicieron proyecciones a cinco afos, los cuales
muestran que la inversion inicial estd justificada por las ventas y ellas a su vez
responden a gastos y costos, obteniendo beneficios para los socios en cada periodo.

Al observar los estados financieros se ve que la empresa si es rentable, pues el VAN
es mayor a cero y la TIR es mayor que la tasa de descuento (15%) y que los objetivos

planteados son tangibles.
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ANEXO 1

EMPRESAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA.

La companiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre personas naturales
gue solamente responden por las obligaciones sociales hasta monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacién
objetiva, a la que se afadiran, en todo caso, las palabras "Compariia Limitada" o su
correspondiente abreviatura.

Este tipo de compafiia es siempre mercantil, pero sus integrantes, por el hecho de
constituirla, no adquieren la calidad de comerciantes. Podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio operaciones mercantiles
permitidas por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco, seguro,

capitalizacién y ahorro.

La compafiia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si sus socios
exceden del niumero de quince: si excediere de este maximo debera transformarse en
otra clase de compafiia o liquidarse. Para efectos fiscales tributarios éste tipo de
compafiia es considerado como sociedad de capital.

El capital de esta compafiia estara formado por las aportaciones de los socios no sera
inferior a US 400 (cuatrocientos ddlares de Norte América). Esta dividido en
participaciones de US 1 (un délar) o mdltiplos de mil.

Al constituirse la compafiia, el capital estard integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacién. Las aportaciones pueden ser
en numerario o en especie. El saldo del capital debera integrarse un plazo no mayor de
12 meses, a contarse de la fecha de constitucion de la compafiia. Los aportes en
numerario se depositaran en una cuenta especial "Integracion de Capital', que sera
abierta en un banco a nombre de la compafiia en formacion.

* El nombre:
En esta especie de compafias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria



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

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

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

Solicitud de aprobacién:

La presentacion al Superintendente de Compafiias o a su delegado de tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la companiia, a las que se adjuntara la
solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacién del contrato constitutivo
(Art. 136 de la Ley de Compaifiias).

e NUmeros minimo y maximo de socios:

La compafiia se constituira con dos socios, como minimo, segun el primer inciso
del Articulo 92 de la Ley de Compafiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro
Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de quince, y si durante
su existencia juridica llegare a exceder este nimero debera transformarse en otra

clase de compariia o disolverse.

Capital minimo:

El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es de cuatrocientos

dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse



integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada
participacion. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y
especies a la vez. En cualquier caso las especies deben corresponder a la
actividad o actividades que integren el objeto de la compafia. Si como especie
inmueble se aportare a la constitucion de una compaiiia un piso, departamento o
local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera necesario que se inserte en la
escritura respectiva copia auténtica tanto de la correspondiente declaracion
municipal de propiedad horizontal cuanto del reglamento de copropiedad del
inmueble al que perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen. Tal
dispone el Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal. Asimismo, para que pueda
realizarse la transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento o local,
sera requisito indispensable que el respectivo propietario pruebe estar al dia en el
pago de las expensas o cuotas de administracion, conservacion y reparacion, asi
como el seguro. Al efecto, el notario autorizante exigira como documento habilitante
la certificacion otorgada por el administrador, sin la cual no podra celebrarse

ninguna escritura.

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

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

Si cumple con las disposiciones de la ley se procede a emitir la resolucion de
aprobacion y extracto correspondiente.

Se publica en el diario de mayor circulacién en el domicilio de la compafiia el
extracto respectivo.

Se margina la resolucién aprobatoria en la notaria.

Se dfilia la compafiia a una de las camaras de la produccién (si la compafiia debe
afiliarse a la camara de industrias o pequefia industria, construccion, agricultura,
minera o acuacultura).

Se inscribe la escritura de constitucion en el registro mercantil.



e Se emiten los nombramientos de administradores y se los inscriben en el registro
mercantil.

* Remitir a la superintendencia de compaiiias la siguiente documentacion:

Publicacién por la prensa
Un ejemplar de la escritura y la resolucién ya marginada e inscrita

Copia del formulario 01-A RUC que el SRI emite para el efecto

o O O o

Nombramiento e administradores

» La superintendencia de compafiias emite una hoja de datos generales, para que el

interesado pueda obtener el RUC en el SRI.

Requisitos de Inscripcién para Sociedades bajo cont rol de la Superintendencia

de Compafiias

Para la inscripcion del Representante Legal y Gerente General de una empresa

deberan presentar los siguientes requisitos:

» Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad o de ciudadania
o del pasaporte con hojas de identificacion y tipo de visa vigente (extranjeros
residentes Visa 10 y No residentes Visa 12).

e Los ecuatorianos, presentaran el original del certificado de votacion del ultimo
proceso electoral, hasta un afo posterior a su emisién por parte del Tribunal
Supremo Electoral (TSE).Para la inscripcién de la organizacién, deberan presentar

los siguientes requisitos:

* Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constituciéon o
domiciliacién inscrita en el Registro Mercantil

» Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

» Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la Superintencia de

Compaiiias



Adicionalmente se debera adjuntar Carta suscrita por el contador del sujeto pasivo
(con copia de cédula de identidad adjunta), certificando su relacion laboral o
contractual con el contribuyente. Para la verificacion del domicilio y de los
establecimientos donde realiza su actividad econdémica, presentaran el original y
entregaran una copia de cualquiera de los siguientes documentos que se

encuentren a nombre del sujeto pasivo:

Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua potable, de
uno de los ultimos tres (3) meses anteriores a la fecha de inscripcion; o,

Contrato de arrendamiento vigente a la fecha de inscripcion, legalizado o con el
sello del juzgado de inquilinato; o,

Pago del impuesto predial, puede corresponder al afio actual o al anterior a la fecha
de inscripcion.

Cuando no sea posible entregar cualquiera de los documentos antes sefialados a

nombre del sujeto pasivo, se debera presentar una comunicacion al SRI.



ANEXO 2

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el sistema de identificacion por el que se
asigna un nimero a las personas naturales y sociedades que realizan actividades

econdmicas, que generan obligaciones tributarias.

En el RUC se registra un cumulo de informacion relativa al contribuyente, entre la que
se destaca: su identificacion, sus caracteristicas fundamentales, la direccion y
ubicacién de los establecimientos donde realiza su actividad econdmica, la descripcion
de las actividades econdmicas que lleva a cabo y las obligaciones tributarias que se

derivan de aquellas.

Deben inscribirse todas las personas naturales, las instituciones publicas, las
organizaciones sin fines de lucro y demas sociedades, nacionales y extranjeras, dentro
de los treinta primeros dias de haber iniciado sus actividades econdmicas en el pais en
forma permanente u ocasional y que dispongan de bienes por los cuales deban pagar
impuestos.

Se puede obtener el RUC en cualquier oficina del Servicio de Rentas Internas a nivel

nacional.

Infracciones y Sanciones:

» Seran sancionadas con multa las siguientes infracciones:
* Por no inscribirse en el RUC: 50 centavos de dolar,

» Por no actualizar los datos del RUC: 50 centavos de ddlar,
* Por no cancelar oportunamente el RUC: 30 délares,

» Por ocultar la existencia de sucursales: 60 dolares,

e Por utilizar un nimero no autorizado: 500 délares,

e Por seguir utilizando un numero cancelado: 500 délares.



Actualizacion del RUC:

Las sociedades que deseen actualizar la informacion de identificacién, ubicacion,

actividad economica o de cualquier tipo que conste en el RUC, deberan presentar los

siguientes requisitos:

e Original de la cédula de identidad o ciudadania o pasaporte del Representante
Legal.

e Original del certificado de votacion hasta un afio posterior a los comicios
electorales.

» Original y entregar una copia del documento que respalde el cambio de informacion
gue va a realizar el contribuyente, guardando relacion con los requisitos de

inscripcion.

Si la actualizacién es posterior a los 30 dias de producido el cambio, debera presentar:

» Copia del formulario 106 en el que conste el pago de la multa respectiva, con el

cédigo 8075 correspondiente a Multas RUC.



ANEXO 3.

PATENTE MINICIPAL

La patente municipal es el permiso municipal obligatorio para el ejercicio de una
actividad econémica habitual (comercial o industrial) en la ciudad de Cuenca.

Para su obtencién, quienes ejerzan actividades econémicas se deben inscribir en el
Municipio de Cuenca y cancelar el impuesto de patente anual para la inscripcion y, de

patente mensual, para el ejercicio.

La Patente Anual: se debe obtener dentro de los 30 dias siguientes al dia final del mes
en que se inician las actividades y a partir del 2 enero de cada afo. El monto anual del
impuesto de patentes para el aflo 2001 no sera mayor a US 1.200 dodlares, cifra que se
incrementard anualmente en el porcentaje de incremento patrimonial que tenga una

empresa, que pague dicho monto.

La Patente Mensual: por el ejercicio de actividades se pagara un impuesto mensual,
cuya cuantia esta determinada en proporcién a la naturaleza, volumen y ubicacién del
negocio. Para nuevas empresas es necesario llevar al Municipio los siguientes

documentos:

» Copia de la escritura de constitucion de la empresa.
e Copia de la resolucién de la Superintendencia de Comparfiias de aprobacion de
constitucion de la empresa.

» Copia de la cédula de identidad del representante legal.



ANEXO 4.

PERMISO DEL BENEMERITO CUERPO DE BOMBEROS

Copia de la factura de la compra o recarga de extintores a nombre del propietario.
Inspeccidon de este departamento de las instalaciones y de seguridad contra
incendios.

El propietario debe cumplir con las condiciones dadas por el inspector para poder
emitir el permiso de funcionamiento.

Se debe cancelar el valor que corresponda designado por el cuerpo de bomberos

anualmente.



ANEXO 5

AFILIACION DE EMPLEADOS AL IESS.

En el Ecuador, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) se encarga de
prestar los servicios a personas con muerte prematura, pérdida de la salud y
dependencia de edad.

En cuanto a las prestaciones, este cuerpo legal sefiala que el IESS protegera a

trabajadores contra los siguientes riesgos:

* Enfermedad.

* Maternidad.

» Invalidez, vejez y muerte.

» Accidentes del trabajo y enfermedades profesionales.
e Cesantia.

» Los otros cuyos seguros se establecieren con financiacién propia.

Una de las disposiciones generales de esta Ley expresa que los patronos obligados a
inscribir a sus trabajadores en el IESS desde el primer dia de labor y a dar aviso de las
salidas, de las modificaciones de sueldos y salarios, de accidentes de trabajo, de las
enfermedades profesionales y de las demas condiciones de trabajo de los asegurados,

de acuerdo con el estatuto y reglamentos del IESS.

En nuestro pais el trabajador esta obligado a aportar al IESS el 9.35% de su sueldo
nominal mensual, lamentablemente sin poder escoger a la empresa administradora de
fondos que el prefiera o seleccione. Las aportaciones que realizan los trabajadores son
descontadas mensualmente de su sueldo y pagadas al IESS, institucion que deposita
estos recursos en un gran fondo comun que se utiliza para el pago de los jubilados, en
salud y atencién médica y en la seguridad social campesina.

Por su parte el patrono o empleador aporta al IESS con el 12.15% del sueldo nominal
mensual de sus empleados y esta obligado a efectuar el pago hasta dia 15 de cada
mes, caso contrario debera pagar adicionalmente una multa. Ademas, el patrono, a

partir del segundo afio de trabajo del empleado debe pagar al IESS un sueldo nominal



al afio para fondos de reserva, hasta el 30 de septiembre de cada afio. El afiliado
puede retirar estos fondos a partir del cuarto afio de trabajo la primera vez y después,

cada tres anos.

Previamente a este procedimiento, el empleador debe sacar su cédula de inscripcion
patronal en el IESS, para lo cual debe llenar el respectivo formulario a fin de que
obtenga su nimero patronal identificativo de sus relaciones con el IESS.

Para formalizar el ingreso de sus trabajadores a la seguridad social, el empleado debe
llenar el formulario de aviso de entrada, con los datos del nuevo afiliado y de la
empresa, debidamente firmados y adjuntando los documentos de identidad.



ANEXO 6.

DISENO DE ENCUESTA

Buenos diasftardes. soy estudiante de la Universidad del Azuay. de la Esculea de Administracidn de empresas y estoy realizando una
investigacion sobre la aceptacidn de un nuevo parqueadero para el estacionamiento de vehiculos en el centro histdrico.
Le solicito dedicar unos minutos de su tiempo para llenar la siguiente encuesta.

A Mombre de la Gasolinera
B Direccidn/Sectar
SOBRE PARQUEADEROS
1. En la semana anterior ;Cuantas veces ingresd a un parqueadero pablico?
l:l:l:INn, De Veces Mo ingresd l:IBB Agraderca y termine
Anotar en hoja de control
2. iUsted arrienda el parqueadera?

si[___|Pase P11 Mo [ |Pase P3

BLOQUE: ALQUILER ESPORADICO DE PARQUEADEROS

3.

10.

Aproximadamente ;Cuanto tiempo dejd su vehiculo en el parqueadero? (en promedio si ingresd mas de una vez)
tiempo

En promedio. ;Cuanto pagd por el tiempo que dejd su vehiculo en el parqueadero? :l:l:l:lUSD

;Por qué guarda su wehiculo en un parqueadero?

Comodidad| 1. Seguridad 4, Otro
Tiempo z Precio 5 (Especifigue)

Cercania 3.

Enumere en orden de importancia tres de los parqueaderos en los que guarda su vehiculo {Recalcar la imporfancia)
ATENCION ENCUESTADOR: COLOCAR SEGUN MENCION

1. [ ] 2, 1
[ 1

3.

£ Cémao calificaria el servicio del parqueadero_.. VER P10 numeral 1. ?:  LEER OPCIONES

Muy buen0|:|1. Buenao |:|2. Regular I:|3. ME|D|:|4. Muy Malo l:lE.

2 Cdmo calificaria el precio que pagd por el senvicio del parqueadero.... VER P10 numeral 1......7 LEER OPCIONES

Muy caro |:|1. Caro |:|2. Marmal |:|3- Elaratol:|4. MWuy Elaratol:ls.

&En qué le gustaria que mejore el parqueadero... WVER P10 numeral 1...? Por favor, digamelos en orden de importancia

ATENCION ENCUESTADOR: COLOCAR NUMERACION

Sefializacion Camaras Guardiania
Fiso Cubierta Atencidn
Espacio vehiculo S5HH

Sistema de cobro lluminacidn Otro

(Especifigue)
&Por qué razdn, prefiere no dejar su vehiculo estacionado en la calle?

Falta de seguridad 1. Falta de tarjetas 3. Otro
Mo hay espacios 2. Mo sabe cuanto 4. (Especifigus)

se demaora

TERMINADA ESTA SECCION PASE A P26

BLOQUE: ARRIENDO DE PARQUEADEROS

11.

12.

Me podria indicar ; Qué parqueadero es el que arrienda?

;Cuantos carros guarda en ese parqueadero?

Uno E|1. Tres El& Mas 5.

Dos 2. Cuatro 4,
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

& Usted arrienda el parqueadero... -7 LEER OPCIONES

Las 24 horas 1. Solo la tarde 3. Otro
Solo la mafana 2. Solo la noche 4, (Especifigue)

& Qué factores le motivaron a que usted escoga el parqueadero...VER P15... para guardar su vehicula?

Cercania 1. Precio 3. Otro
Seguridad 2. Local cémodo 4 (Especifigue)
amplio

¢ Cuanto paga mensualmente por el arriendo de un espacio del parqueadera? :I:I:lUSD

El senicio que recibe del parqueaders ... VER P15 ... le parece: LEER OPCIONES

Muy buen0|:|1. Bueno |:|2. Reqular |:|3. Mal0|:|4. Muy Malo |:|E-.

El precio que paga en el parqueadero.... VER P15... ... le parece: LEER OPCIONES

Muy caro |:|1. Carol:lz. Normal |:|3- Elaratol:|4. I‘u"IuyEIaratol:ls.

£En qué le gustaria que mejore el parqueadero... VER P15...% Por favor, digamelos en orden de importancia

ATENCION ENCUESTADOR: COLOCAR NUMERACION

Sefializacidn Camaras Guardiania
Piso Cubierta Atencidn
Espacio vehiculo SSHH

Sistema de cobro lluminacidn Otro

(Ezpecifigue)

&Por qué motivo no dejaria su vehiculo estacionado en la calle?

Falta de seguridad 1. Falta de tarjetas 3. Otro
MNo hay espacios 2. MNo sabe cuanto 4 (Especifigue)
se demora

Enumere en orden de importancia tres de los parqueaderos en los que guarda su vehiculo con mayor frecuencia sin contar
con el parqueadero_....._...... VER P20....7

. . . (Recalcar la importancia)
ATENCION ENCUESTADOR: COLOCAR SEGUN MENCION

1. 2.

3

TERMINADA ESTA SECCION PASE A P26

BLOQUE: INFORMACION ADICIONAL

21.

22.

24.

En la Calle Tarqui entre Vega Mufioz y Pio Bravo (Sector Ex CEDEI). se quiere implementar un nuevo parqueadero,
que brinde un buen senicio y seguridad para los propietarios de los vehiculos.
iUsted tendria necesidad de utilizar ese parqueaden?

Si |:|1. Mo |:|2. Eventualmente |:|3.

i Por que?

Geénero: Masculino 1. 23. Edad I:l:l

Fermenino 2.

El vehiculo es: MARCAR SEGUN OBSERVACION, EN CASO DE DUDA PREGUNTAR

AumI:|1. Todo:lz. Camioneta:ls. Otro

Terreno (Especifigue)




ANEXO 7.

OTROS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION CONCLUYENTE

Pregunta No. 18: ¢ En qué le gustaria que mejore el

parqueadero?

23

Otros -'K. 7%  22% 9°% 22%

Luis Codero

40%
Sangurimay P. Aguirre 33% 33%

Jua Mortalvo _ 17% 50%
0% 20%
oaau

Sanguirmay M. Velez _20% 20% 20%

Sangurimay G Tares  AM2T%IN3%T% 20% H3%A3%

Sucre _ AT% 11% 7%  22% 6% 17%

42118|15|/5 |3 |5 |6

M aria Auxiliadora

mGuardiana

Cuhiertas

MW 21%  21% 76%14% 17%

Atencitn

Pregunta No. 20: ¢En qué parqueaderos suele guardar

frecuencia sin contar el parqueadero que actualment

su vehiculo con mayor

e arrienda?

39%

g%

=]

5%

5%

Tosi | Sucrey | Otros Luis Sa1 | Cuenca| Luis Citros

Borero Cordero| Blans Park |Cordero

yH.

Wiguel

Pregunta No. 24: ;Su vehiculo es:....?
4%
23% 18%
Auto Todoterreno Camioneta




ANEXO 8

UNIDAD DE ESTACIONAMIENTO ROTATIVO TARIFADO (SERT)

El Sert hace que los espacios de estacionamientos sean de servicio a la colectividad,
gue generen un ordenamiento vehicular y peatonal, disminuyan la contaminaciéon
ambiental en el Centro Histérico y los lugares destinados para este fin, para que la
ciudadania cumpla sus actividades y labores dentro del menor tiempo posible.

Ademas, convierte en la mejor solucion para el desarrollo de la ciudad, siendo parte
fundamental de una sociedad mas humana, solidaria y ordenada, entregando servicio
de calidad y la mejor atencion al usuario en todas las plazas de estacionamientos.

Servicios:

1. Linea blanca entrecortada representa los espacios de Estacionamiento Rotativo
Tarifado, lugar permitido para que el usuario estacione su automotor, por un tiempo
maximo de dos horas, lo que permite mantener el des congestionamiento vehicular,
evitando de esta manera que los usuarios estacionen sus vehiculos en forma
permanente.

2. Linea amarilla, representa estacionamiento prohibido; esto quiere decir que el
usuario no tiene que estacionar su auto motor, caso contrario es infraccionado por
incumplimiento.

3. Linea amarilla, roja entrecortada y alternada, representa estacionamientos de uso
institucional, que se denominan espacios reservados, permitido su
estacionamiento para la institucién autorizada.

4. Linea amarilla, blanca entrecortada y alternada, representa espacios de
estacionamiento momentaneo para instituciones educativas.

5. Linea amarilla entrecortada, representa estacionamiento exclusivo para taxis.

Sanciones:

Cuando el usuario no cumple los reglamentos del Estacionamiento Rotativa Tarifado,

es infraccionado con las siguientes sanciones:



Por excederse del tiempo establecido en la tarjeta prepago y hasta completar el
tiempo adicional de diez minutos de gracia, se infraccionara con una multa de diez
délares.

Por ausencia, alteracion o mal uso de la tarjeta prepago sera sancionado con una
multa de diez dolares.

Por estacionar el vehiculo en un espacio publico no permitido como: rampas para
minusvalidos, espacios donde existan hidrantes, linea amarilla, sobre aceras y
otros espacios prohibidos por la Ley de Transito y Transporte Terrestre, Ley de
Régimen Municipal y sus Ordenanzas, sera sancionado con una multa de veinte y

cuatro dolares.

Las oficinas estan ubicadas, en la calle Sucre entre Benigno Malo y Luis Cordero,

en la planta baja del Municipio de Cuenca.

El usuario notificado con una infraccidon podra presentar por escrito su reclamo,
ante el Jefe de la Unidad de Estacionamiento Rotativo Tarifado en el plazo de tres
dias a partir de la fecha de dicha notificacion. Este reclamo no interrumpe ni libera

al notificado la obligacion del pago.



