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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion desarrolla un estudio de factibilidad para la creacion de
una empresa organizadora de momentos especiales y obsequios en la ciudad de Cuenca,
ya que se detectdé una demanda insatisfecha de la poblacion que tiene dificultades al
momento de adquirir un obsequio en una fecha especial. Para determinar la aceptacion o
no del proyecto se realiza un andlisis de las principales areas del estudio de factibilidad,
las mismas estdn comprendidas por estudio de mercado, estudio técnico-organizativo y
econdmico-financiero, con las cuales se concluyd la no factibilidad del mismo con la

estructura propuesta.
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ABSTRACT \

This graduation work presents a feasibility study for the creation of a company that
organizes special events and offers gifts in the city of Cuenca, since we were able to

identify the dissatisfaction of the population when purchasing a gift on a special date.

In order to determine the acceptance or rejection of the project, an analysis of the main
areas of the feasibility study is performed. These areas are made up of market research,
‘and technical-organizational and ¢conomic-financial study. It was concluded that the

project is.not feasible with the proposed structure.

gl bl

Dpto. Idiomas Lic. Lourdes Crespo
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INTRODUCCION

En la actualidad el tiempo de las personas es limitado por las diversas ocupaciones,
responsabilidades y tareas diarias lo que ha generado que con el paso de los afios ha
disminuido el tiempo destinado a actividades de ocio y relaciones interpersonales. Por lo
que se vio conveniente realizar un estudio de factibilidad de una empresa organizadora de
eventos, momentos especiales y obsequios para conocer la viabilidad de ofrecer un
servicio que se ocupe de crear el obsequio o momento ideal para una fecha especial en la
ciudad de Cuenca ya que la gente no dispone del tiempo para comprar los mismos. Al
mismo tiempo se determina la necesidad del servicio por parte de personas que podian o
no disponer de tiempo, pero tenian inconvenientes en la adquisicién del regalo ideal para

fechas importantes.

El estudio de factibilidad que se desarrolla tiene como objetivo conocer la viabilidad de
implementar el proyecto de inversion ademas de guiar a la toma de decisiones respecto al
mismo mediante un estudio de mercado, técnico, administrativo, organizacional y

econdmico. (Peralta & Salazar, 2015)

El siguiente estudio de factibilidad se analizara en cuatro partes las cuales en forma
integral permitira conocer en profundidad las oportunidades y necesidades del proyecto

en vias de desarrollo.

Para el 6ptimo desarrollo del trabajo de investigacion se vio necesario determinar y
fortalecer conceptos generales relacionados a los diversos estudios que se realizaran;
obteniendo una visién mas certera y global sobre las acciones que se deben llevar acabo
para obtener un adecuado analisis del proyecto. Adicionalmente se iniciara una
investigacion sobre la situacion actual en la cual se desenvolvera la empresa respecto a
los principales &mbitos que podrian afectarla, tales como: Politico, Econdmico, Social y
Tecnoldgico. De igual manera se examinara mediante la matriz FODA al proyecto con el
fin de determinar estrategias basandonos en las Fortaleza, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas.



Se iniciara con el estudio de mercado ya que a través de él se obtiene informacion y datos
valiosos que sirven de base para el desarrollo de las diferentes areas del proyecto. Se
Ilevara acabo las distantes etapas del estudio de mercado lo que brindaréa resultados sobre
inquietudes respecto al mercado meta. Obteniendo informacion respecto a la oferta,
demanda y del producto, con el fin de realizar un andlisis de las 4P"S, mas conocido como
mix de marketing en el que se determinara las caracteristicas y estrategias de los ejes:

Precio, Plaza, Promocion y Producto.

Apoyandose en la informacion anterior se definira las areas administrativas y técnicas del
negocio. Obteniendo la estructura con la que se gestionara la empresa, por lo que se vio
importante definir los siguientes ambitos: mision, vision, organigrama, funciones,
localizacion y alianzas estratégicas. Las cuales son los aspectos fundamentales para un

proyecto de servicio como el que se esta planteando.

Finalmente se desarrollara el estudio economico que definira la aceptacion del proyecto,
el mismo con lleva la determinacion de costos, gastos, ingresos, inversion y
financiamiento lo que permitira realizar estados financieros proyectados los cuales junto
a indicadores y ratios se analizara exhaustivamente con el fin de determinar la factibilidad
econdmica del proyecto ademas de realizar un analisis de riesgos que da como resultado
la variable de mayor sensibilidad, el mismo cémo reaccionaria frente a la variabilidad de

diversos datos.

A través del estudio integral del proyecto es posible conocer a profundidad los distintos
ambitos que lo conforman lo que permitira tomar una decision fundamentada sobre la

viabilidad o no viabilidad del mismo de los distintos escenarios.



CAPITULOI

1. MARCO TEORICO Y ANALISIS DEL ENTORNO
Para la toma de decisiones sea respecto a una empresa o para realizar una inversion es de
vital importancia analizar previamente las distintas alternativas que se cuenta, tomando en
cuenta los aspectos significativos que definen el desarrollo de un proyecto. Por lo que se
considera importante elaborar estudios de factibilidad, para conocer qué tan viable es el
gestionar un proyecto, empresas o inversion, motivo por el cual en el siguiente capitulo se

comenzara estudiando definiciones necesarias.

Se analizara la situacion actual del pais a través de la herramienta PEST (analisis politico,
econdmico, social, tecnoldgico) para entender la posicion y direccion del proyecto en el
pais, ademas de generar la matriz FODA (fortalezas. oportunidades, debilidades y
amenazas) la cual conlleva analizar factores internos y externos permitiendo generar

estrategias.

1.1. Estudio de factibilidad
Se conoce como estudio de factibilidad segun la Gestiopolis “eS un instrumento que sirve
para orientar la toma de decisiones en la evaluacion de un proyecto y corresponde a la
ultima fase de la etapa pre-operativa o de formulacion dentro del ciclo del proyecto”,
basandose en dicho criterio se podria definir al estudio de factibilidad como una brdjula
que guia la toma de decisiones a las opciones méas acertadas en base a los criterios que se
estudien. (Gestiopolis, 2001)

De igual manera se define estudio de factibilidad segin Baca Urbina (2001), el estudio

que:

“profundiza la investigacion en fuentes secundarias y primarias en investigacion
de mercados, detalla la tecnologia que se empleard, determina los costos y
rentabilidad econdmica del proyecto, y es la base en la que se apoyan los

inversionistas para tomar sus decisiones” (pag. 5)

Entonces se podria decir que el estudio de factibilidad es el analisis de distintos aspectos

qgue forman parte de un estudio integral, permitiéndonos analizar de forma global un

3



proyecto para conocer cuales seran los supuestos resultados al desarrollarlo, con el fin de
tomar las decisiones fundamentadas en un estudio, lo que te permita aprobar o rechazar el

mismo.

El estudio de factibilidad varia en su estructura segun distintos autores y las necesidades
de cada empresa. El formato generalmente utilizado est4 conformado por el estudio del
mercado, estudio técnico y estudio financiero, sin embargo, existen algunos expertos que
consideran importante realizar también estudios en el area administrativa, ambiental,
organizacional, etc. Los que te permite conocer a mayor profundidad la viabilidad al
considerar todos los aspectos que integraran el proyecto.

1.2.Estudio de mercado
El estudio de mercado es uno de los pilares basicos del estudio de factibilidad, por lo que
primero se definira lo que es un estudio de mercado y cuéles son sus principales objetivos.
Un estudio de mercado, se podria definir como “reunir, planear, estudiar e informar
sistematicamente los datos obtenidos que se creen importantes para el mercado meta que

afrontara una organizacion" (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004, pag. 98).

En concordancia con la definicion anterior para Ivan Thomposon el estudio de mercado
es "El proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del
tamano, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y
perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacién de mercado

especifica" (Thompson, 2008)

Por lo que podriamos decir que en el estudio de mercado es el punto clave, en el cual se
cuenta con la oportunidad de obtener informacién relevante para la empresa, no solo
respecto al mercado sino también sobre las caracteristicas minimas que debe cumplir los
productos y servicios que se ofreceran a su mercado meta, los medios de difusion, precios,
promocion y entre otros detalles que brindaran las pautas necesarias para el 6ptimo

desarrollo del estudio.



Segun las “Etapas del Analisis de Factibilidad” elaborado por Ramirez, Vidal y
Dominguez; el estudio de mercado se desarrolla en distintas etapas, las que estan

comprendidas en:

e Mercado objetivo
e Demanda

e Oferta

e Andlisis de precios

e Andlisis del producto (Ramirez, Vidal, & Dominguez, 2009)

En el anélisis de la demanda se espera definir y medir cuales son los aspectos que afectan
los requerimientos del mercado respecto a un producto, y determinar el posicionamiento
que se podria obtener en dicho mercado. Se conoce que la demanda estd formada por
distintos factores como precios, ingresos y necesidades de los consumidores, entre otros,

motivo por el cual es importante tomar en cuenta toda esta informacion.

Respecto a la oferta de igual manera existen factores que afectan como la competencia,
precios del mercado, leyes gubernamentales, entre mas. Por lo que se podria decir que el
principal objetivo es el determinar o medir la cantidad y las circunstancias en las cuales la

economia permite el posicionamiento de un producto

Para el analisis del precio existe un sin nimero de herramientas o0 métodos para definirlos
segun los productos y servicios tanto cualitativos analizando la competencia o cuantitativo

dependiendo en el mercado en el que se desempefie el producto.

En la etapa de analisis de producto es donde se define el producto en si, las variaciones
que este puede tener y las distintas presentaciones, los productos sustitutivos y
complementarios, clientes potenciales, sin dejar de lado el andlisis del mercado,

proveedores, distribuidores.

1.3.Estudio Técnico
El estudio tecnico es una parte importante en un proyecto de inversion debido a que en

este se definira aspectos importantes de funcionamiento y operatividad como localizacion,



tamafio de la planta, lay out de la planta; que derivan de la ingenieria de produccion y
materia prima que intervienen en el producto o servicio. Por lo que es necesario analizar
detalladamente cada elemento y definir lo mas Optimo para el proyecto tanto

econdmicamente como social.

Lopez, Gonzalez, Osombapo, Cano y Géalvez indican que en el estudio técnico se deben
tomar en cuenta los diversos elementos que forman parte de la ingenieria del proceso que
se desea implementar, para lo que se requiera de un conocimiento amplio de los pasos
necesarios para lograr el servicio o producto deseado. La finalidad es determinar la
maquinaria, mano de obra, espacios, proveedores que son necesarios para la produccion
lo que ayuda en la siguiente etapa a evaluar y determinar los costos que se realizaran

(Lépez, Gonzalez, Osobampo, Cano, & Galvez, s.f.).

Segun Baca Urbina “Presenta la determinacion del tamafio Optimo de la planta, la
determinacion de la localizacion 6ptima de la planta, la ingenieria del proyecto y el analisis
organizativo, administrativo y legal” (Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010, pag.
21). Deriva de este estudio la manera objetiva en que la produccion debera utilizar los
recursos disponibles.

La localizacion es un analisis profundo de los factores que intervienen en dicha decision,
determinando el lugar en el cual el proyecto genere mayor utilidad. La ingenieria de
produccién con lleva determinar la instalacion y el funcionamiento de la planta, ademas

de la utilizacién adecuada de los recursos (Arango, 2014).

1.4.Estudio Organizacional
Un estudio organizacional tiene como objetivo principal generar un grupo de condiciones
que apoyen a la factibilidad del proyecto, coordinando todos los departamentos hacia el

logro de los objetivos del proyecto.

El estudio organizativo es definir la estructura organizacional éptima para el proyecto
obteniendo una concordancia entre los objetivos planteados y dicha estructura; ademas

define el punto a donde la empresa desea llegar (Morales, 2010).

La estructura organizacional de un proyecto es primordial para comenzar y organizar un

negocio ya que a través del mismo se puede direccionar a la mision y vision del proyecto.

6



Segin Claudia Vasquez “es fundamental en todas las empresas, define muchas
caracteristicas de como se va a organizar, tiene la funcion principal de establecer
autoridad, jerarquia, cadena de mando, organigramas y departamentalizaciones, entre

otras.” (Vasquez, 2012, parr.1)

1.5.Estudio Econémico
El estudio econdmico es la etapa principal en donde se encuentran todos los rubros
monetarios que se invertiran para la ejecucion del proyecto, lo cual ayuda a generar
proyecciones de la rentabilidad que se iria obteniendo lo que permite determinar si un
proyecto es viable o no. Si el negocio analizado no es viable es necesario replantear la
idea y comenzar el andlisis de cada uno de los estudios necesarios para obtener el resultado

positivo.

El estudio econdémico- financiero consiste en determinar los datos numéricos necesarios
que se han definido en las otras etapas, generando cuadros analiticos que permite evaluar
econdmicamente dichos proyectos. Algunos de los calculos necesarios para determinar la
viabilidad del proyecto tienen que ver con la inversion inicial, punto de equilibrio, gastos,
etc. También se debe realizar proyecciones de los estados financieros del proyecto lo que
determinard la TIR Y el VAN lo cual generaréa una vision amplia de como iria el negocio

en cierto tiempo (Baca Urbina, 2010).

El estudio econdmico es una parte fundamental e importante de la evaluacion de un
proyecto de inversion. Se utiliza informacion de varias fuentes como por ejemplo
estimaciones de ventas, costos, inversiones a realizar, costos de financiamiento, etc.; lo
que ayudara al analisis de la capacidad de la empresa y determinar si puede ser sustentable,

viable y rentable en un horizonte de tiempo (Anzil, 2012).

1.6.Andlisis de la situacion actual

1.6.1. Analisis PEST

1.6.1.1. Politico
La situacion politica actualmente ha gozado de cierta estabilidad al tener en el poder
legislativo al Eco. Rafael Correa durante 9 afios de trabajo, el mismo que ha generado

ciertas divisiones, por lo que se ha generado una gran brecha en la poblacion entre los



seguidores del movimiento politico y los opositores, dandose un gran desgaste politico de

cada parte.

La politica ecuatoriana se ha caracterizado por la versatilidad que se sufre al crear,
modificar y establecer nuevas normas, politicas, leyes, en distintos &mbitos que regulan el
pais; lo que ha creado una inestabilidad continua para todas las personas naturales y
empresas nacionales al no contar con estabilidad legal, pero dicho problemas no afectado
solo a nivel interno, es una problematica que ha interferido en el entorno internacional, ya
que por las condiciones legislativas que vivimos no son las ideales para impulsar la
inversion extranjera. Sin ignorar que varias normativas y medidas implementadas también

han sido las causantes del escaso interés en invertir en el Ecuador.

Por las falencias anteriormente nombradas se esta intentado impulsar la inversion y
emprendimientos locales, estableciendo normativas que permitan a los empresarios e
inversionistas contar con un desarrollo méas sostenido, al crear politicas de beneficio
comun como las que estan determinadas en el cddigo de la produccion y normativas del

Sistema de Renta Interna:

e Diferimiento del pago del anticipo minimo del IR a las empresas que apliquen la
apertura de capital a sus trabajadores

e Facilidades de pago de aranceles e IVA en la importacion de bienes de capital.

e Reduccion de la tasa impositiva del IR del 25 al 22% en los préximos 3 afios

e Exoneracion de las ganancias de capital, utilidades, beneficios o rendimientos
distribuidos por los fondos de inversion, fondos de cesantia y fideicomisos
mercantiles.

e Exonerar del célculo del impuesto minimo: los gastos incrementales por nuevo
empleo 0 mejoras salariales, adquisicion de nuevos activos para mejorar de
productividad y tecnologia, produccion mas limpia.

e Para empresas nuevas: exoneracion de pago de impuesto minimo durante los 5
primeros afos. (INVEC, 2011)

Es evidente la incertidumbre legal en el Ecuador por todas las modificaciones que se dan

el poder legislativo, pero a pesar de ello, existen un sin nimero de politicas que incentivan



a la creacidn de nuevas empresas y expansion de las ya existentes, al gozar de leyes que
velan por el desarrollo sostenible y sustentable de las corporaciones, PYMES y atraccion

de inversiones para el crecimiento interno.

1.6.1.2.Econdmico
Se realizaré un analisis detallado de los factores econémicos del pais que intervendran en

el desarrollado del proyecto.
Producto Interno Bruto (PI1B):

El PIB es un indicador econdmico de gran importancia, segun Juan Ardila “El producto
interno bruto (PIB) es el valor total de la produccién corriente todos los de bienes y
servicios de un pais, durante un periodo de tiempo determinado, que por lo general de es

un trimestre o un afio” (Ardila, 2010, parr.1).

llustracién 1. Producto Interno Bruto

Producto Interno Bruto (Tasa de Variacion%)
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Fuente: Banco Central del Ecuador, INEC
Elaborado por: Autoras

En el afio 2011 como se observa en el grafico existié un incremento significativo de 7,9%
este fue el mas alto en los Gltimos afios, lo que significa que la economia del pais estaba

en crecimiento, existian nuevos inversionistas ademas los negocios generaban mayores



ventas. Sin embargo, desde el 2012 redujo su crecimiento notablemente a 5,6%,
continuando con la tendencia hasta llegar a 1,9% en el Gltimo afio debido a una crisis

econdmica en el pais por la caida del precio del petrdleo y la apreciacion del dolar.

Inflacion:

La inflacidn es el incremento de los precios de bienes o servicios de un pais, para su
calculo estadistico se utiliza el indice de precios al consumidor de la canasta bésica la cual
es definida a partir de indagaciones en los hogares. La mayoria de causas para que se dé
la inflacion nacen de decisiones que tenga que ver con la parte fiscal, politica, comercial,

monetaria, publica, etc. y tiene como principal efecto la pérdida del poder adquisitivo de
los consumidores (Barcia, 2012).

llustracién 2. Evolucién de la Inflacion Anual

Evolucion de la Inflacion Anual
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)
Elaborado por: Autoras

La inflacion en el Ecuador cerré el afio 2014 con una inflacion de 3,67% generando un

incremento debido a que en el 2013 se cerro con 2,7%. En el afio pasado la inflacion con
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la cual termino el afio es de 3,38% con una pequefia disminucion en comparacién del afio
2013. En el primer mes del nuevo afio el pais registro una inflacion anual de 3,09% siendo

menor que en enero 2015 el cual fue de 3,53.

El presidente Rafael Correa dijo que para el nuevo afio, 2016, prevé una inflacion 3,3%
(Valencia A. , 2015).

lustracion 3. Variacion inflacion mensual por ciudades

1,20% / Reg. Costa: 0,32% _\ /_ Reg. Slerra: 0,29% _\

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2016, pag. 10)

Se observa que las ciudades con mayor inflacion mensual es Esmeraldas y Manta con
1,17% y 0,58% respectivamente, sin embargo, la ciudad de Cuenca presenta 0,14% una

de las mas bajas inflaciones.
indice de confianza del consumidor (ICC):

Segun Galo Viteri el ICC “define el nivel de optimismo de los hogares respecto de sus
percepciones actuales y expectativas futuras en relacién al consumo, a la situacién
econodmica del hogar y al escenario econémico del pais , convirtiéndose en un indicador

clave del estado general de la economia...” (Viteri, 2011, pag. 198).
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Tabla 1. Indice de confianza del consumidor Cuenca

Indice de

Periodo 2015 Confianza del

Consumidor
Enero 41,6
Febrero 41,7
Marzo 39,2
Abril 39,4
Mayo 40,4
Junio 41,6
Julio 38,7
Agosto 39,5
Septiembre 39,5
Octubre 37,3
Noviembre 34,6
Diciembre 36,2

Elaborado por las autoras
Fuente: (Instituto Nacional de estadisticas y censos, 2015)

En la ciudad de Cuenca en el Gltimo afio el indice de confianza del consumidor ha tenido
variaciones, obteniendo una disminucién de 5,4 de enero a diciembre, las personas estan

preocupadas por la situacion actual del pais.
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1.6.1.3.Sociales

Nivel Socioecondmico:

llustracion 4. Piramide Socioecondmica

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010, pag. 37)
Elaborado: INEC

En el gréfico se indica que existen cinco estratos en el Ecuador el 1.9% se encuentra en el
estrato A, 11.2% en el B, 22.8% en el C+, 49.3% en el C- y 14.9% en el D. En la parte A
se encuentran las personas con instruccion superior y estudios de post grado, en la B tiene
un nivel de instruccion superior y desde el estrato C+ el nivel de instruccion secundaria
(INEC, 2010).

Falta de Tiempo:

Segun una encuesta realizada por el INEC las personas dedican una hora al dia para su
familia, la mayor parte del tiempo esta ocupado por el trabajo, el descanso y distracciones.
Debido a esto con el pasar del tiempo se ha dado una tendencia de soluciones rapidas por

ejemplo comprar comida rapida ya que no existe el tiempo para cocinar (Granda, 2014).
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Promedio de ingreso laboral de la poblacion con empleo en el Azuay:
lustracion 5. Promedio de ingreso laboral de la poblacion de Azuay
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Fuente: Encuesta Nacional de empleo, desempleo y subempleo (Instituto Nacional de

estadisticas y censos, 2015, pag. 23)
Elaborado por: INEC

El promedio de ingresos laborales tanto de hombres como mujeres ha tenido un
incrementado cada afio de manera significativa hasta llegar en el 2015 a $548,15 en los
hombres y en las mujeres se registrd $443,60. El ingreso de las mujeres como se mencion6
tuvo una tendencia creciente con el pasar de los afios, sin embargo, sigue siendo superior

comparado con los hombres.

1.6.1.4.Tecnoldgico
Ecuador es un pais con un potencial tecnoldgico alentador, por la calidad de mano de obra
que disponemos junto a las ideas innovadoras que se generan constantemente, se cuenta
con todas las herramientas para ser los préximos creadores de nuevas tecnologias,
actualmente el gobierno ecuatoriano se ha enfocado a motivar el desarrollo del area

tecnoldgica a traves de incentivos tanto legales, econdmicos, redes de trabajo, etc.

Para el emprendimiento la tecnologia sera el principal aleado, al definir a las redes sociales
como el medio de difusion de los servicios que se ofrece, presentandose cifras muy
alentadoras respecto al uso de equipos electronicos y teléfonos inteligentes; uno de ellos
es el conocer que segun la Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo —
ENEMDU (2011 — 2013) del afio 2011 al 2013 se ha dado un incremento de 8,5 puntos
en el uso de teléfonos inteligentes en la poblacion.
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llustracién 6: Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente
(SMARTPHONE) a nivel nacional

2011 2012 2013

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2011 —
2013)

Elaborado por: INEC

Adicionalmente, segun la INEC para el 2014 de la poblacion ecuatoriana el 39.6%
disponia de cuentas en redes sociales, a partir de los 15 afios en adelante; por lo que los
principales canales de difusion sera internet, al contar con un 28,3% de los hogares
ecuatorianos con acceso al mismo, de ellos el 43,7% accede a través de modem o teléfono;
el cual es utilizado por el 32,0% de las personas como fuente de informacién, de igual
manera es alentador conocer que para el 2013 la poblaciéon el 6,81% hacen uso de redes

sociales y que el 7.95% disponen de un celular Smartphone.
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Tabla 2. Porcentaje de poblacion con celular y redes sociales

Total poblacion: 15.872.755 91.56%
5 afios y més - 14.533.003

46,96%

Si tiene celular
activado

7,95%
7.453.781

Su celular es
SMARTPHONE

1.261.944

6,81%
Utiliza Redes

1.081.62@ Sociales

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU
(2013)

Por lo que se podria decir que el desarrollo de la tecnologia tanto en su uso como creacion,
sera un factor de vital apoyo para gestionar el desarrollo del servicio para la comunicacion,

marketing, comercializacion entre otras areas de la empresa.

1.7.Anélisis FODA
Fortalezas:

Los recursos humanos requeridos son minimos.

Espacio requerido e infraestructura basica.

La maquinaria es de facil adquisicion y econémica.
Personal con conocimientos basicos en el giro del negocio.
Se ofrece un servicio innovador en el mercado.

Inversion minima.

Poder de negociacion alto con los clientes al ofrecer un servicio Unico.

© N o g kM w DN PE

Segmento de mercado amplio.
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9. Servicio personalizado.
Oportunidades:

Nivel de competencia directa minima
Nivel de competencia indirecta minima
Facilidades por parte del gobierno gracias al cambio de la matriz productiva.

Presencia de la necesidad por la falta de tiempo.

o ~ w D P

Existencia de empresas de éxito con el servicio en otras ciudades.
Debilidades:

Es una empresa nueva sin experiencia.
No se cuenta con capital propio.
Falta de experiencia en otras empresas del personal (emprendedor).

Dependencia de proveedores para calidad de servicio.

o B~ w D

Falta de local propio.
Amenazas:

1. Falta de conocimiento respecto al servicio y su giro de negocio por parte del
mercado.
2. Bajo poder de negociacion con proveedores.

3. Barreras de ingresos minimas para generar un modelo de negocio similar.

1.7.1. Estrategias Foda:

Fortalezas-Oportunidades:
F7-01

Al ser una empresa nueva y Unica en el mercado cuencano se trabajard en la
creacion de la marca, a través de publicidad y marketing, para posicionarla como
la lider en la presentacion de servicios de organizacion de momentos especiales y

obsequios.
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Fortalezas-Amenazas:
F7-A5

Proteger a la empresa de nuevos competidores a través del registro de la marca del
servicio unico generando en la mente de los cuencanos con la pionera en el

mercado.
F7-A5

Generar un area de innovacion de productos para ser una marca se encuentra en la
vanguardia de servicios de obsequios y organizacién de eventos, asi dificultando

con dicha estrategia a la entrada de nuevos competidores.
Oportunidades-Debilidades:
05-D1-D3

Capacitar al personal de la organizacion con empresas de éxito de otras ciudades

para ir ganando experiencia y conocer el know how de las mismas.
05-D4

Crear una red de trabajo local de empresas dedicadas a servicios similares con el
fin de garantizar la calidad del producto fortaleciendo la relacién con los

proveedores.
Amenaza-Debilidad
A4-D4

Generar una comunidad entre proveedores y oferentes de servicio a través de
reuniones de integracion y capacitaciones para garantizar la calidad del producto

ofrecido y fortalecer las negociaciones con los proveedores.

Para garantizar el trabajo que se realizara en los siguientes capitulos se dio importancia
primero determinar de forma conceptual los distintos aspectos que conforman un estudio
de factibilidad. De igual manera para el desarrollo del estudio se realizé un analisis de los

distintos ambitos que conforman el entorno en el que se desenvolvera el proyecto,
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tomando en cuenta los aspectos politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos, donde se
pudo observar un panorama alentador con respecto a las circunstancias en las que se
iniciara la empresa. También se llevo a cabo en analisis FODA, en el que se determind los
aspectos positivos y negativos que afectarian al proyecto y de esta manera se definieron
estrategias en base a lo analizado por lo que se cred una matriz FODA, con la cual se
espera apoyar la gestion la organizacion desde sus comienzos hasta el desarrollo de la

misma.
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CAPITULO 1

2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1.Muestreo y segmentacion

2.1.1. Segmentacion
Parte esencial para el desarrollo del estudio de mercado, es efectuar una adecuada y exacta
segmentacion de mercado; motivo por el cual se iniciara indagado los aspectos escenciales

que permitaran efectuarla optimamente.

La segmentacion segiin Markides en su publicacion “En la estrategia esta el éxito” nace
como la respuesta que necesitaba el marketing para contestar una de las principales
preguntas que se a planteado, ¢Quien es mi cliente?

Paralelamente se a deficnido a la segmentacion como “ la identificacidon a través de
diversas variables de caracteristicas similares que posee un sub grupo de mercado y que

las diferencia del resto” (Ortiz Velasquez, Gonzélez Ortiz, & Giraldo Oliveros, 2014)

Para una segmentacion se requiere contar con informacién veras y precisa, motivo por el
cual definir fuentes primarias y secundarias, las cuales son la base para la segmentacion,
es de vital importacion por el rol que desempefian al momento de identificar grupos con
caracteristicas similares. Al centrarse en las fuentes secundarias, los aspectos que se
indagan con mayor frecuencia son datos demograficos, econdmicos y sociales; que se los

requiere en las etapas iniciales de la segmentacién de mercados.

Para realizar una buena segmentacion se establecera un proceso, que consiste en tres
etapas. Primero la identificacion del mercado por medio de fuentes primarias y
secundarias; como segunda etapa se determina como discriminacion, al clasificalar las
variables segln patrones o afinidades del grupo al que se espera alcanzar y finalmente la
cuantificacion que hace referencia a definir el tamafio del mercado de interés

numéricamente. (Ortiz Velasquez, Gonzélez Ortiz, & Giraldo Oliveros, 2014)

En la indagacion se tomaron algunos parametros para efectuar la segmentacion, como es
el alcance del servicio, por lo que se conciderara inicamente a la poblacién cuencana que
se encuentre dentro de la zona urbana; adicionalmente se considero importante definir

nuestro segmento por la edad y género del mercado por lo que se considero a los hombres
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y mujeres entre 15 afios hasta un maximo de 64 afios de edad; de los cuales se tomaré en

cuenta a la poblacion que se encuentra en una estratificacién socioeconémica clase Ay B,

segun la piramide definida por la INEC a nivel pais.

Tabla 3. Segmentacion

CUENCA

Poblacion total 505.585

Area Urbana 329.928

Hombres y Mujeres (15-64 | 214.882 65,13%
anos)

Estratificacion (A,B) 28.150 13,1%

TOTAL DE POBLACION | 28.150

2.1.2. Grupo Focal
Dentro de las herramientas que se ha visto pertinente implementar para obtener

Fuente: INEC

Elaborado por: Autoras

informacién mas precisa del mercado es el grupo focal. Se entiende como grupo focal

segun Abraham Korman (2003) como “Una reunién de individuos seleccionados por los

investigadores para discutir y elaborar, desde la experiencia personal, una tematica o

hecho social que es objeto de una investigacion elaborada”. Porque lo que se organizd un

grupo focal el dia 16 de marzo del 2016, con la presencia de 5 participantes:

Tabla 4. Integrantes Grupo Focal

Nombre

Edad

Ocupacion

Estado civil

Patricio Freire

56

Empleado Publico | Casado
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Hernan Coellar 25 Empresario Soltero

Luis Molineros 21 Estudiante Soltero
Maria Rojas 45 Empleada privada | Casada
Cecilia Abad 24 Profesional Soltera

Elaborado por: Autoras

Con los cuales se mantuvo una conversacion constructiva respecto al modelo de negocio
de una empresa organizadora de eventos, obsequios y momentos espaciales, se obtuvo las
siguientes conclusiones de gran aporte para el proyecto, tales como: Fuera de interés del
mercado contar con un servicio de recordatorio de fechas y ocasiones especiales como
parte del valor agregado que se brindard, y se definié que los presupuestos que se destinan
para el homenaje de una fecha importante es muy bursatil dependiendo de quién es la

persona festejada y cudl es la ocasion.

Ademas, se determind que la ocasion en la que cominmente se organizan fiestas son
netamente cumpleafios y que los productos que méas consumirian fueran arreglos florales
o frutales, que fueran adquirimos por medio del servicio de organizadora de eventos,

obsequios y momentos especiales aproximadamente dos veces por afio

Se sugiri6 retirar de los servicios prestados la “adquisicion de obsequios” ya que la
satisfaccion del cliente seria compleja de cumplirla por motivos de gustos o preferencias,
al ser sumamente complicado definir que regalo sera de gusto tanto del cliente como del

homenajeado.

De las conclusiones con mayor peso han sido la referente a determinar los precios de los
diversos servicios que brindemos mediante un porcentaje de comision respecto al valor
total del obsequio. Sin dejar de lado el integrar a los diversos productos y servicios en una
aplicacion maévil que permita al cliente gozar una experiencia amigable con el usuario, de
igual manera se manifestd dentro del grupo focal que el 80% estaria interesado en contar

con servicio de transporte para los obsequios o detalles que se adquirieron.
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2.1.3. Tamafo de la muestra
El tamafio de muestra representa una parte de la poblacion la cual es necesaria, adecuada
y vélida para realizar encuestas con el fin de obtener resultados que represente las
tendencias que toda una poblacion tendria. Para determinar dicha cantidad se aplicara la

siguiente férmula:

Ecuacién 1. Tamano de la Muestra

= (Z2xpxq=N)
((N=1e?) +(Z2xp*q)

Fuente: Gabriel Baca Urbina (2010, pag. 29)
e= Error de estimacion
N= Universo
p= Probabilidad de ocurrencia del evento
g= Probabilidad de no ocurrencia del evento
Z= Nivel de confianza (95%=1,96 desviacion estandar)
n= Tamafio de la muestra

2.1.4. Prueba Piloto
La prueba piloto se realiz6 de manera aleatoria con el objetivo de obtener informacion que

permita generar un formulario de encuesta correcta para poder aplicarla a las personas.

Se realiz6 una prueba piloto (Anexo 1) de 10 encuestas en la cual se obtuvo que el 50%
adquiriria el servicio y el 50% no lo haria, encontrando algunos errores en las preguntas
por lo que se corrigio y se realizd una segunda encuesta piloto (Anexo 2) en donde se
obtuvo un nuevo porcentaje de aceptacion debido a que se comprendid correctamente el
servicio lo que generd un nuevo resultado 70% de aceptacion que seria el valor de P en la

formula y el 30% de personas que no lo contrataria obteniendo el valor de Q=0,3.

El porcentaje de error de estimacion es el margen de error aceptable es decir es la
diferencia entre el resultado de la muestra con el resultado que se obtendria en la poblacion
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en este caso el error muestral sera de 0,05, se determind que para esta investigacion se

desea tener un nivel de confianza del 95%. (Baca Urbina, 2010).

(1,96% % 0,7 * 0,3 x 28150)
((28150 — 1)0,052) + (1,962 * 0,7 x 0,3)

n=(

n=319
Para poder realizar el estudio de mercado adecuado se debe realizar 319 encuestas.

Para el desarrollo de la encuesta se utiliz6 una herramienta llama Google Forms que
permite enviar la encuesta por distintos medios como mail y redes sociales, también es
importante recalcar que mediante este instrumento se generaban autométicamente los
graficos y tabulacion de los resultados, por lo que los gréaficos que se presentaran a

continuacion son elaborados por Google forms.

2.1.5. Anélisis de Resultados:

e Encuesta

Género

llustracion 7. Tabulacién Pregunta 1

@ Mujer
@ Hombre

De la poblacion se ha encuestado a un 50,2% de hombres y un 49,8% de mujeres, lo que

ha permitido tener un panorama claro tanto en el género masculino como femenino.
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Estado Civil

llustracion 8. Tabulacion Pregunta 2

@ Scliero

@ Casado
@ Divorciado
@ Viudo

@ Union libre

Tabla 5. Estado Civil
Soltero 55,8%
Casado 38.9%

Divorciado 4.4%

Union Libre 0.9 %

Viudo

Se ha encuestado principalmente a solteros con un 55,8% y casados 38.9% de los
encuestados, seguido de divorciados y union libre.
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Edad

llustracion 9. Tabulacion Pregunta 3

@ 15-25 afios
@ 26-35 afios

@ 36-50 afios

De la poblacién encuestada el 46,1% pertenecen al grupo de edad entre 15 a 25 afios, el
25,4% forman parte del rango de 36 a 50 afios, el 19,4% de la poblacion se encuentra entre

26-35 afios y tan solo el 9.1% pertenece al grupo de 51 a 65 afios de edad.

Ocupacion

llustracion 10: Tabulacion Pregunta 4

@ Asalariado

® Empresario

@ Estudiante

@ Actualmente desempleado
@ Jubilado

® Amadecasa
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Tabla 6: Ocupacion

Asalariado 49.5 %

Empresario 9.7%

Estudiante 34.2%

Actualmente 4.1 %

Desempleado

Jubilado 0.3%

Ama de casa 22%

En la encuesta se ha observado que la poblacion en la actualidad un porcentaje
significativo del 49.5% se encuentra en relacién de dependencia, seguido de estudiantes
con un 34, 2 % y un 9.7% son empresarios, el porcentaje restante estan representados por

actualmente desempleados, amas de casa y un jubilado.
¢ Conoce de algun servicio similar en la ciudad de Cuenca?
llustracion 11: Tabulacion Pregunta 5

® Si
& No

En la poblacion cuencana un 85, 6% conocen servicios similares y un 14.4 % no los

conocen.

Los servicios similares que conoce la poblacidn son los siguientes:
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Tabla 7: Tabulacion de servicios similares

Nombres

Gaby detalles

Andara eventos

Quinta lucrecia

Jardines de San Joaquin

Frecuencia

Rincon kiut

Locuras

Picardias

Moras

Catering service

Daniela Andrade Proposal Planning & Detalles

antonella tarjetas

Organizadora de eventos

Gominolas

La casa del arbol

senvicios de catering

No se nombre comercial

Party place

Esteban Pozo

Cecilia Calderon

Hosteria duran

Diego Torres

My Gift Center

Organizadores de matrimonios privados y
pocos grupos de profesionales que se juntan
para ofrecer un senvicio completo

Freschocas

¢Usted adquiriria los servicios de una empresa organizadora de eventos, obsequios

y momentos especiales?

llustracion 12: Tabulacion Pregunta 6

® S

@ No
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De la poblacién cuencana un 88.1% asevera tener interés en adquirir los servicios

brindados por una empresa organizadora de eventos, obsequios y momentos especiales

Al afo ¢en promedio cuantas veces necesita comprar un obsequio u organiza un

momento especial?

llustracion 13: Tabulacion Pregunta 7

® 123 veces
® 4abveces
7aBveces

. @ 10 a mas veces

Tabla 8: Frecuencia de compra
1a 3 veces 47,7%
4 a 6 veces 33,8%
7 a9 veces 13,2%

10 amas veces 5.3%

Al afio se contrataria el servicio de una empresa organizadora de eventos, obsequios y

momentos especiales de 1 a 3 veces por el 47.7% de la poblacion, de 4 a 6 veces un 33.8%,

de 7 a9 veces un 13.2 % y més de 10 veces al afio solo el 5.3% de la poblacion.
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¢Usted realiza la compra del obsequio u organiza el momento especial?

llustracion 14: Tabulacion Pregunta 8

® Si
@ No

Se podria determinar en base a la informacion obtenida de la encuesta que de la poblacion
cuencana el 79.7% realizan personalmente la adquisicion de sus obsequios y el 20.3% no

lo realizan.
Si su respuesta es no ¢a quién designa la compra?

Tabla 9: Personas encargadas de adquirir obsequios

Nombres Frecuencia

Esposa

Mama

Familia

Amigos

Alguna persona de confianza
Hijos

Hermanas

Padres

Prima

Se observa que la mayor parte de encuestados encargan a su esposa 0 mama la compra de

un obsequio para un momento especial.
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¢ Qué ocasiones principalmente le gusta celebrar? Puede seleccionar mas de una

opcion.

llustracion 15: Tabulacion Pregunta 9

Cumpleafios

262 (93,2 %)
Aniversarios 144 (51,2 %)
Dia del Padr... 181 (64,4 %)
San Valentin 109 (33,8 %)
Navidad 148 (52.7 %)

Otro T(2.5%)

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220 240 260

Del mercado se puede observar que las ocasiones que se festeja principalmente son
cumpleafios con un 93.2%, dia del padre y de la madre con un 64.4%, navidad con 52,37%
y aniversarios con 51,2% de acogida.

¢ Cual seria la/las razones principales por la que contrataria el servicio organizador

de eventos, obsequios y momentos especiales? Puede seleccionar mas de una opcion.

llustracion 16: Tabulacion Pregunta 10

Falta de Tie... 224 (79,7 %)

Problemas a... 124 (44,1 %)

Poca creativi... 104 (37 %)
Dificultad al... 23 (8,2 %)

Desinterés p... —15 (5.3 %)

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220

En los motivos por los cuales las personas contratarian el servicio predomino la falta de
tiempo que tienen las personas con un 79.7%, seguida de problemas al elegir el obsequio

con un 44.1% y poca creatividad con el 37%, dandonos datos de interés sobre el mercado.
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¢Qué productos/ servicios a usted le interesaria adquirir? Califique segun la

siguiente escala: (0 nunca, 1 rara vez, 2 ocasionalmente, 3 generalmente, 4 siempre).

llustracion 17: Tabulacion Pregunta 11

120
100
80
6
4
2

o

o O O
I
I
I
|
I
I

En el grafico se presenta que los productos con mayor aceptacion por parte de los
encuestados son los arreglos florales o frutales, tarjetas personalizadas, cenas y detalles
por lo que serian los principales en ofertar mientras que los que ocasionalmente les
gustaria adquirir son la organizacion de momentos especiales, desayunos; y los que rara
vez 0 nunca contratarian son decoracion de espacios, cajas sorpresa, organizacion de

fiestas.
¢En promedio cuanto usted gasta en un obsequio?

llustracion 18: Tabulacion Pregunta 12

@ menos de 325
® 3$25-%50

O $51-575

@ 576-3100

® 5101 o mas
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En la gréfica refleja que el 33,1% de personas en promedio estan dispuestos a gastar entre
$25 y $50 en un obsequio, seguido del 25,3% de $76 a $100 mientras con un porcentaje

de menor valor 18,9% de personas entre $51 a $75.

¢ Cuénto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de compra y disefio del

obsequio?

llustracion 19: Tabulacion Pregunta 13

® 51-35

® 3$6-310

® $11-%15
® 316-320
® 321 0mas

Del grafico se puede concluir que la mayor parte de los encuestados (34,9%) pagaria como
maximo por el servicio de compra y disefio del obsequio entre $6 y $10, seguido de un
22,8% que pagaria entre $1 a $5, con un 18,9% entre 11 a 15 dolares y con un menor

porcentaje a partir de 16 délares.

¢ Cuéanto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de organizar momentos

sorpresa (decoracién de espacios, picnic, citas romanticas)?

lustracion 20: Tabulacion Pregunta 14

@ 55-520

® 521-$35
© $36-$50
® $51 0o mas
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Se puede concluir a través del grafico que la mayor parte de los encuestados estan
dispuestos a pagar de 21 a 35 ddlares por el servicio de organizar momentos sorpresa, el
28,5% entre 5y 20 ddlares, con un 20,6% de 36 a 50 dolares y con el porcentaje mas bajo

de 51 0 mas.

¢ Cuénto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de organizar fiestas de

cumplearios sorpresa?

llustracion 21: Tabulacion Pregunta 15

® 55-520

® $21-$35
O $36-%50
® 551 omas

Y

En la gréfica se presenta que el 43,2% de los encuestados estan dispuestos a pagar por el
servicio de organizar fiestas de cumpleafios entre 36 y 50 dolares, con un porcentaje de
27,5% entre 21 y 35 dolares y le sigue con un menor porcentaje de $5 a $20.

¢Le gustaria involucrarse en la elaboracién del obsequio u organizacion del

momento especial?

llustracion 22: Tabulacion Pregunta 16

@ si
® No
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Se puede observar que el 77,6% de los encuestados tienen la necesidad de involucrarse en
la elaboracion del obsequio u organizacion del momento especial frente a un 22,4% que

no tiene interés en involucrarse.

¢Como parte del servicio, a usted le gustaria contar con un recordatorio de fechas

importantes?

lustracion 23: Tabulacion Pregunta 17

® si
® No

En la gréfica se identifica que el 77,2% de encuestados opinan que fuera importante contar
con un recordatorio de fechas importantes como parte del servicio de la empresa frente a

un 22,8% que no les interesa este servicio extra.
¢ Qué medios utiliza para informarse de un servicio? Puede elegir mas de una opcion.

llustracion 24: Tabulacion Pregunta 18

Radio 116 (41,3 %)

Television 79 (28,1 %)

Redes Sociales 233 (82,9 %)

Periédicos 53 (18.9 %)

Revistas 36 (12,8 %)

Paginas Web 91 (32,4 %)

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220
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Los principales medios por los cuales se informan los encuestados sobre un servicio son:
las redes sociales con un 82,9%, la radio con un 41,3%, paginas web con 32,4%, television

con un 28,2% Y le siguen con porcentajes mas bajos revistas y television.

¢ Cuales son las redes sociales més utilizadas por usted?

llustracion 25: Tabulacion Pregunta 19

Facebook 233 (95,5 %)

Twitter 94 (38.5 %)
Instagram 111 (45,5 %)
Snapchat 68 (27,9 %)

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220

Las redes sociales mas utilizadas por los encuestados son Facebook (98%) e Instagram
(45,5%), seguido de 38,5% Twitter y 27,9% Snapchat.

¢Con que medio se siente mas cdmodo al momento de adquirir los servicios de

organizador de eventos, obsequios y momentos especiales?

llustracion 26: Tabulacion Pregunta 20

@ Pagina Web

@ Redes Sociales

(0 Personalmente en las oficinas
@® Whatsapp

@ Via Telefonica
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Se interpreta que para adquirir el servicio los encuestados prefieren ir personalmente a las
oficinas en un 28,1%, via whatsapp un 27,4%, redes sociales un 25,3% y con un menor

porcentaje via telefonica y paginas web.

2.2.0FERTA

2.2.1. Competencia Directa

Delicious by Gaby

Es una empresa que ofrece una variedad de detalles como desayunos sorpresa, decoracion
romantica en habitaciones, servicio de Candy bar, arreglos frutales y otros méas. Este
negocio se promociona en redes sociales (Facebook, Instagram) en las cuales se suben
fotos con los productos y servicios que se ofrecen, los pedidos se hacen a través del chat
de Facebook y whatsapp. Los pedidos se deben realizar de 24 a 48 horas antes de la fecha
de entrega, adicionalmente se ofrece el servicio de entrega gratis a partir de $35. También
se puede enviar a otras ciudades del pais con un recargo adicional a la compra. En la
actualidad oferta paquetes ($175 o $200) para babyshower, cumpleafios y bautizos
(Delicious by Gaby, 2016).

2.2.2. Competencia Indirecta
Gift Center

Gift Center es una empresa que se encarga de ofertar una gama de regalos y detalles
agrupados en secciones como dulces, arreglos florales, para ellos, para ellas y extras. El
negocio se enfoca en el disefio de los obsequios para que estos sean originales y de acuerdo
a las preferencias de los compradores. La oferta y venta de los productos se realiza a través
de una pagina web que tiene un interfaz amigable con los usuarios ademas de contar con
un chat interactivo que permite pedir algin cambio o particularidad en el producto elegido
(Gift Center, 2016).

Envia-Regalos

Es unatienda virtual de regalos que tiene como misidn entregar regalos con valor agregado
con el fin de hacer llegar los sentimientos de las personas a sus seres queridos. Los regalos

estan ordenados por categorias, precios y colores. El servicio extra que ofrece es la entrega
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a domicilio después de 3 horas del pedido. Lleva en el mercado alrededor de 6 afios
creciendo cada vez mas (Envia-Regalos, 2016).

Personalizalo.net

Personalizalo.net esta presente desde el afio 2010 en el mercado prestando soluciones en
regalos personalizados y promociones con técnicas innovadoras ademas de servicio
personalizado. Actualmente con méas de 215. 000 productos entregados, 15. 000 clientes
individuales y 100 corporativos cuenta con distintos Show rooms en los principales centro
comerciales de Quito y Guayaquil, ademas de su tienda virtual en la que también se puede
adquirir sus diversos productos como almohadas personalizadas, mariachis, peluches,

flores, obsequios varios, etc. para todo tipo de ocasion y persona (Personalizalo.net, 2010).

Caricias v Detalles

Es una empresa quitefia se dedica a la elaboracion de regalos originales a domicilio y
planificacion de cenas, noches romanticas, escapadas nocturnas y méas con el fin de brindar
a sus clientes finos regalos, innovadores y totalmente personalizados en fechas especiales
como lo son ascensos, aniversarios, cumpleafios, navidad y entre otras. Los pedidos de
sus diversos productos se pueden realizar por redes sociales, teléfono, whatsapp, su pagina
web y su local (Caricias y detalles , 2008).

La Ciguefia

Mediante una entrevista realizada el 25 de abril del 2016 al economista José Freire de la
ciudad de Quito, manifestd que La Ciguefia era una empresa que prestaba un servicio que
facilitaba la compra de regalos para las personas que no se encontraba en la ciudad o que
simplemente deseaban que otras personas lo hagan. Tuvo gran éxito debido a que
realizaban todo lo que las personas deseaban y generaron una imagen de confiabilidad y

para esto tenian contactos en todas las ciudades del pais.

2.3.DEMANDA
Segun los datos obtenidos anteriormente en la encuesta que se realizd en la ciudad de

Cuenca se obtuvieron datos alentadores respecto a la demanda.
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llustracion 27. Aceptacion del Servicio

@ Si
P No

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras

Mediante la pregunta seis donde se consultd si adquiririan de organizadora de eventos,
obsequios y momentos especiales, donde se revelo que el 88.1% de la poblacién cuencana
esta interesada en adquirir los servicios y por lo contrario tan solo el 11,9% expreso

desistir de contratar estos servicios.

Por lo que se ha determinado que la demanda para empresas organizadoras de eventos,

obsequios y momentos especiales en la ciudad de Cuenca,

Mercado total: 28. 150
Aceptacion: 88,1%

Demanda: 24. 800
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2.3.1. Demanda Insatisfecha y Proyectada
La demanda insatisfecha es la parte de la demanda que excede a la oferta del mercado y
por lo tanto que no se encuentra atendida sus necesidades por ningin negocio existente
(Valencia W. , 2011).

En este estudio se encontrd que en la ciudad de Cuenca existe una oferta similar a la que

se pretende ofrecer y se obtuvo:

A través de una entrevista realizada el 4 de abril del 2016 a Gabriela Perlyz (Delicious by
Gaby) propietaria de una tienda virtual de regalos, la Unica en la ciudad de Cuenca, dio a
conocer que en promedio en el 2015 tuvo alrededor de 2160 pedidos al afio, especificando

que los dias de mayor demanda fue dia de la madre y san Valentin.

Tabla 10. Demanda del Proyecto

Demanda 24800

Oferta 2160

Demanda
Insatisfecha 22640

Demanda
del Proyecto 1920

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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Tabla 11. Demanda Proyectada

5000

4500

4000

3500

3000

2500

2000

1500

Afo Demanda

Participacion

del en el mercado
Proyecto

1 1920 8%

2 2880 12%

3 4320 17%

4 4320 17%

5 4320 17%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

llustracion 28. Proyeccidn de la Demannda

Demanda del Proyecto

y = 140x* - 1720%> ¥ 7060x% - 10280x + 6720

1 2

Afo Demanda del Proyecto

R2=1

3 4 5

Polinémica (Demanda del Proyecto)

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

La demanda del proyecto sera analizada en un horizonte de tiempo de 5 afios, iniciando el

primer afio con el 8% de participacion de mercado tomando en cuenta la cantidad de
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personas que pueden atender con el personal con el que se va a comenzar. Se ira
incrementando dicha participacion de mercado el segundo y tercer afio en base a la
contratacion de un vendedor cada afio haciendo que la capacidad aumente y de manera
proporcional se podra atender a un mayor numero de demanda, teniendo en cuenta que el

costo de mano de obra es una de las mas significativa en una empresa de servicios.

2.4.0Dbjetivos del Marketing

e Poder acaparar una parte del mercado insatisfecho de la ciudad de Cuenca, con el
fin de cumplir las ventas proyectadas para el proyecto.

e Posicionar la marca como un servicio unico y diferente en la ciudad de Cuenca.

o Fidelizar a los clientes a través de un servicio personalizado y que satisfaga todas

sus expectativas.

2.5.Propuesta de Valor

La empresa se dedicard a la organizacion de momentos especiales y detalles
personalizados a domicilio para las personas sin distincion de género entre 15 a 85 afios
de clase media- alta que tienen dificultad al momento de adquirir un regalo u organizar un
momento especial ya sea por falta de tiempo, creatividad o simplemente por no saber cuél
es el regalo perfecto para las distintas fechas especiales tales como: San Valentin,
aniversarios, dia del padre, dia de la madre entre otros. Dentro de las preferencias del
segmento analizado es contar con un sistema de recordatorio de fechas importantes para
el cliente, las mismas que sera ingresadas a través de una cuenta personal que se generara
por la aplicacion o pagina web para que se genere una alerta con anterioridad a la fecha
ingresada.

Para la comercializacién del servicio se vio necesario gestionar dos medios de distribucién
como es un local comercial que se encontrard en un lugar estratégico en la ciudad y
mediante e-commerce al disponer un portal de compras electronico en la pagina web,
redes sociales y aplicacién movil. Siguiendo la linea de comercio se implementara un
botdn de pago electronico con el fin de facilitar la adquisicién del servicio generando una

experiencia amigable y confiable con el cliente.
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Posicionamiento

Su objetivo es introducirse en la mente de los consumidores como un servicio
especializado y Unico en la ciudad de Cuenca, para lo mismo se empleara la estrategia “en
base a los beneficios” destacando el servicio como diferente enfocado a que sus clientes
tengan el obsequio ideal en el momento correcto con las féciles tanto de pago como de

entrega.

Para la consecucion de este objetivo es necesario determinar estrategias comerciales que
ayuden a posicionar la empresa nueva, detallar un plan estratégico a seguir y seleccionar

la vision y mision de este negocio (se desarrollara en el capitulo tres).

2.6.Mix de marketing

2.6.1. Productos
Dentro de la empresa de servicios de organizadora de eventos, obsequios y momentos
especiales se definird un catalogo de productos y servicios los cuales se ofertaran. Varios
de ellos seran adquiridos en otras empresas con altos estandares de calidad permitiendo

cumplir las expectativas de los clientes.

Para definir los productos que ofrecerd se realiz6 una pregunta en la encuesta la cual
revelaba la preferencia del mercado, permitiendo definir cuales serian los productos o
servicios con mayor aceptacion y de igual manera determinar cuales son los productos

que no deberian constar dentro del catadlogo de la empresa.

Se desarrollara estrategia de crecimiento ya que se ofrecerd diversos productos que

generaran un valor agregado al mercado actual (Armstrong & Kotler, 2008).

2.6.1.1.Cartera de Productos

Tarjetas personalizadas

Para la elaboracion de tarjetas personalizadas se tomard contacto con una persona
especializada la cual debe tener en cuenta algunos factores para su creacion, entre los
elementos mas relevantes para su confeccion es la ocasion a celebrar, disefio selecto,
tamario, gama de colores, entre otros detalles que permiten fabricar un tarjeta
personalizada; ademas de los materiales que se pueden utilizar como son fotos, stickers,

brillantinas, todo tipo de papel, cartony cartulina lo que brinda la posibilidad que el disefio
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para cada cliente sea unico y personificado; sin dejar de lado la oportunidad de completar
con sus propias palabras en la tarjeta o se puede sencillamente dar a conocer las palabras

o frases que desea el cliente que conste en la misma.

Realizado por autoras

Arreglos flores

En los arreglos florales se contard con proveedores previamente seleccionados, con los
que ya se tendréa definido un convenio para formar parte de la red de trabajo de nuestra
empresa. A las floristerias con las cuales se tenga alianza se le solicitara brindar un
catalogo base de sus productos estrella para formar parte de los arreglos florales que
podran adquiriran en la empresa; los mismo que podrian tener modificaciones segin lo
solicitado por el cliente al cancelar valores extras, en caso de ser necesario, los que seran

definidos directamente por cada floristeria.

Fuente: (Quiru, 2011)
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Arreglos Frutales

Para los arreglos frutales se establecera el mismo sistema de adquisicion de productos,
que consiste en tener proveedores previamente seleccionados con los cuales se trabajar
continuamente con los pedidos de la empresa, por medio de una lista de productos, la cual
cada empresa facilitara para formar parte del catalogo de servicios y bienes ofertados en
nuestra organizacion. De igual manera los productos bases se le podran realizar
modificaciones segun las preferencias y gustos de cada cliente por un valor adicional en

caso de ser necesario.

Fuente: (Envia-Regalos, 2016)

Desayunos

Para la adquisicion de desayunos se trabajard con la misma persona que se encarga de
elaborar los regalos personalizados, al encontrarse dentro de los servicios que oferta la
elaboracion de desayunos. Para la creacidn de este producto en el catalogo se contara con
una lista de distintos menus de desayunos con diversos alimentos, detalles y envolturas de
acuerdo a la ocasion que se esté festejando. Es posible adicionar productos o elementos
espaciales al desayuno inicial de acuerdo a los requisitos del cliente.
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Fuente: (Quiru, 2011)

Cenas romanticas

Respecto a la organizacion de cenas romanticas se contard con un lista de restaurantes
primium y gold con los que se tendrd un convenio de trabajo para el momento de hacer
reservaciones conseguir promociones, lugares preferenciales y acceso a las instalaciones
para decorar espacios; cada restaurante facilitara los menus para en caso que los clientes
deseen realizar su orden con anterioridad. De esta manera se podra seleccionar ese mismo
momento el restaurante donde quisiera la cenar, los platos que se desean ordenar, la
decoracion que fuera acorde al espacio y los detalles que haran de la cena un momento

Unico.

Fuente: (Caricias y detalles , 2008)
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Respecto al empaque, los productos siempre contaran con envolturas o detalles atractivos
para personalizar alin mas los obsequios. Motivo por el cual se utilizaran papeles, listones
y sellos de la marca, con el fin de posicionar en la mente de los clientes la marca como un

valor agregado y Unico al momento de dar un obsequio.

2.6.1.2.Marca
Nombre
Sorpresas & Detalles
Logo
llustracion 29. Logo
sorpresus\‘ée’ralles
Slogan

Regala lo mejor de ti.

2.6.2. Precio
Por medio de la informacion que se ha recolectado mediante la encuesta ha permitido
determinar los productos con mayor aceptacion y los precios que el mercado estaria
dispuesto a pagar por ciertos servicios, estos datos en conjunto con la informacién
obtenida sobre empresas similares y competencia directa ha hecho posible definir precios
a cada producto que se ofertara; también se ha visto conveniente realizar clasificaciones

dependiendo del producto, creando categorias Titanium o Premium, diferenciandose por
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la calidad los productos o la dificultad de elaborarlos, de igual manera se clasificaron

algunos productos segun su tamafio motivo por el cual variaria el precio.

Dentro del andlisis de precios desarrollado se vio pertinente se incluya el costo del

obsequio que se adquirird y el de la empresa por brindar el servicio en un precio unificado

al pablico.
Tabla 12. Precios

CLASIFICACION | PRECIO
Tarjetas Titanium $7
Personalizadas |Premium $11

Pequefio $29
Arreglo :

Mediano $ 38
Florales

Grande $53

Pequefio $23
Arreglo :

Mediano $31
Frutales

Grande $45

Titanium $28
Desayunos i

Premium $ 38
Cenas Titanium $ 88
Romanticas Premium $ 108

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autores
2.6.3. Plaza

La plaza o distribucidn tiene el objetivo de determinar como llegaré el producto al cliente.
La distribucién del servicio se dara de dos formas: Canal directo debido a que se ofrecera
la venta y la entrega directamente en las oficinas del negocio. Venta online mediante
pagina web, aplicacion maévil y redes sociales ya que el servicio también se comercializara
mediante e-commerce (comercio electrénico) ofreciendo cada uno de los bienes y
servicios que cuenta la empresa ademas ofertando la entrega a domicilio. (Armstrong &
Kotler, 2013)
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2.6.4. Promocién
La promocion es de suma importancia para que los clientes quieran consumir el servicio
a través de la exaltacion de las caracteristicas del mismo. Tiene como objetivo principal

acaparar el interés de los consumidores y atraer mas consumidores (Acufia, 2013).

Para la promocién del servicio se aprovechard la nueva forma de publicidad creando
perfiles de la empresa en las principales redes sociales Instagram y Facebook que por
medio de la encuesta son las mas utilizadas para conocer sobre un servicio en las cuales
se expondra el catdlogo de productos que se ofertan. Ademas, se realizara la publicidad
en una de las principales radios de Cuenca.

2.7.Estrategias comerciales y de negocio
Las estrategias que se desarrollaran estardn basadas en conceptos de estrategias de
marketing de servicios ya que esta tiene como un fin principal el garantizar la satisfaccion
del cliente al brindar un servicio de alta calidad donde se tome en cuenta el criterio del
mercado prestando mayor atencién al marketing interactivo entre los empleados y cliente.
De igual forma se implementard lo que se conoce estrategia de diferenciacion debido a
que se quiere ofrecer un servicio con un valor agregado que no se ha visto antes en la
ciudad. Se utilizard una estrategia de fijacion de precios mediante margenes debido a que
se agregard una cantidad adicional al costo de los productos ofrecidos por el servicio

prestado (Armstrong & Kotler, Fudamentos de Marketing, 2013) .

2.7.1. Estrategias para el Producto

e Las personas al momento de pedir una asesoria para organizar un momento
especial o adquirir un obsequio generalmente se encuentra con un problema, que
no concuerdan con las ideas o requiere la opinién de diferentes personas, por lo
que se tendra en el departamento creativo dos personas una mujer y un hombre
que les podran ayudar de mejor manera.

e La aplicacion ademéas de permitir vivir una experiencia de compra en linea
amigable con el cliente, dispondra de una opcion en la que el cliente se cree una
cuenta personal y pueda ingresar fechas importantes con el fin que la aplicacion
con un dia de anterioridad genere el recordatorio del evento u ocasion que el cliente

quiera tener presente, de esta manera se genera una base de datos de clientes
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potenciales en determinadas fechas ademas que se genera valor agregado al
servicio.

Al conocer que una los principales motivos por los cuales el mercado adquirira el
servicio es la falta de tiempo, se ve conveniente desarrollar una pagina web donde
el cliente encuentre toda la informacion necesaria respecto a la empresa,
productos, formas de pagos, contactos y obviamente que sirva como un portal de
compras en linea; donde se cuente con un catalogo de los productos en el que
conste las descripciones y fotografias de los obsequios que se puede adquirir, de
igual manera se podra realizar el pago en linea por medio de los distintos botones
de pago.

Se generaran sellos en donde este el logo de la marca con el fin de ir posicionando
en la ciudad la marca, los mismos que se adicionard al producto despachado.

Se creara alianzas estratégicas con las empresas que proveeran los servicios
ofertados con el objetivo de brindar al consumidor un servicio garantizado y a

tiempo.

2.7.2. Estrategias para el Precio

Parte de las estrategias que se han planteado es ofrecer financiamiento a los
clientes para la adquisicion de obsequios, ya que, si uno de los clientes frecuentes
requeriria adquirir un obsequio, pero se le complica cancelar el monto a pagar, la
empresa de igual manera brinda el servicio sin problemas; con el fin de afianzar la
relacién con nuestros clientes y mantener la cartera que se ha creado.

Las facilidades de pago es una gran ventaja que se puede obtener en el mercado si
se cuenta con los instrumentos necesarios, por 1o que se ve necesario brindar las
distintas formas de pago, tales como: efectivo, cheques, transferencia bancaria,

depdsito en ventanilla, tarjeta de crédito, Payphone.

2.7.3. Estrategias para la Plaza
Dentro de las principales estrategias estara desarrollar una aplicacion movil que
permita al cliente realizar compras de forma interactiva al contar con un catalogo

de los distintos productos que se ofertaran en la aplicacion, de esta forma podrian
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estar en cualquier lugar y adquirir el obsequio que quisieran, es importante recalcar
que para la viabilidad de la aplicacion la misma contard con un botén de pagos en
linea, al aliarnos con Payphone.

El negocio ofrecera el servicio a domicilio pretendiendo facilitar a las personas
que no cuentan con el suficiente tiempo de ir al local, si esta entrega se da de la
manera correcta y en el tiempo acordado aumentara la satisfaccion de los clientes.
Se subcontratard una empresa de entregas a domicilio con un gran prestigio en la

ciudad de Cuenca para tener un adecuado despacho.

2.7.4. Estrategia de Promocion

Parte del servicio que se brindar al cliente, consta la el servicio post-venta a travées
de una encuesta, en el cual se verificara que los productos y servicio final haya
cumplido las expectativas o requisitos que se hayan solicitado, con el proposito de
garantizar un servicio de alta calidad, oportuno y una experiencia Unica ademas de
personalizada para cada cliente.

En la actualidad una adecuada administracion de redes sociales forma parte
indispensable de la empresa, ya que son una de las principales herramientas para
realizar marketing digital. Por lo que se ve de vital importancia dar una optima
gestién tanto de la cuenta de Facebook e Instagram, direccionando los recursos
requeridos para obtener resultados.

Al momento de la inauguracion del local y marca se invitara a personas influyentes
del mercado meta determinado anteriormente de la ciudad de Cuenca para que a
través de dichas personas se pueda generar una promocion directa sobre el servicio
que se esta ofertando.

Las redes sociales son un medio masivo por la cual se hara promocion del servicio
como se dijo anteriormente, sin embargo, no se debe dejar olvidado los medios de
comunicacion tradicionales como la radio, en la cual se difundira y se hara
publicidad mediante cufias comerciales el negocio acaparando mayor nimero de

personas que conocen del servicio ofertado.
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Mediante la fan page de Facebook se realizara sorteos para obtener descuentos
atractivos al compartir o dar like a flyers de la empresa.

Como estrategia se generardn promociones en fechas de mayor demanda del
servicio como son fechas festivas tales como dia de la madre, dia del padre, San

Valentin.
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Tabla 13. Plan Estrategico

2.7.5. Plan estratégico

Objetivos Estrategias Tacticas Plazo Metricas
En la inauguracion del local y
marca se invitara a personas
influentes del mercado meta de|Organizar los  detalles
) _ . 5 enero del
Cuenca para que a través de dichas | logisticos del evento, tales 2017
personas se pueda generar una|como: invitaciones, catering,
promocion directa sobre el |menaje, relaciones publicas,
Poder acaparar una .
servicio. entre otras.
parte del mercado i _
o Para las personas que requieran|Se  contratara  personal
insatisfecho de la ] ) )
) asesoria para organizar un|capacitado, tanto a un Alcanzar 63.398
ciudad de Cuenca, ) o ) )
_ _ | momento especial o adquirir un|{hombre como a una mujer dolares de ventas al
con el fin de cumplir _ o enero a
obsequio  contaran en el|lque tengan conocimiento| afio.
las ventas _ ] ) diciembre
departamento creativo y ventas |sobre el giro del negocio.
proyectadas para el ) 2017
dos personas una mujer y un
proyecto. )
hombre que les podran ayudar de
mejor manera.
Se ve necesario brindar las
o _ L enero a
distintas formas de pago, tales|Gestionar la adquisicion del |
) diciembre
como: efectivo, cheques, | datafast -
2017

transferencia bancaria, deposito

Gestionar para ser un punto
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en ventanilla, tarjeta de crédito,
Payphone.

de cobro Payphone

-Crear con cuenta bancaria.

Parte de las estrategias que se han
planteado es ofrecer
financiamiento a los clientes para

la adquisicién de obsequios, ya

que si uno de los clientes junio a
permanentes “Clientes Estrella” |Contar con el  capital | diciembre
requeriria adquirir un obsequio, | necesario  para  brindar [ 2017
pero se le complica cancelar el |financiamiento
monto a pagar, laempresa de igual | -Generar un lista de clientes
manera brinda el servicio sin|frecuentes a los que se
problemas. brindara el financiamiento
Desarrollar una aplicacion movil
que permita al cliente realizar
compras de forma interactiva a

7 7 - -7 7 - enero a
través de un catalogo de los|Generar la aplicacion movil |
o i _ diciembre
distintos productos, es importante (que sea amigable con el 2017

recalcar que para la viabilidad de
la aplicacion la misma contara con

un bot6n de pagos en linea.

usuario y atractiva
- Activar el boton de pagos

Payphone
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Mediante la fan page de Facebook

Publicar en la fans page de

_ facebook febrero a
se realizara sorteos para obtener ] ) o
_ | -Determinar ~ promociones | diciembre
descuentos atractivos al compartir _
_ que se realizaran por redes|2017
o dar like a flyers de la empresa. _
sociales
Se generardn promociones en|Definir las fechas que se|Febrero,
fechas de mayor demanda del |brindaran promociones | marzo,
servicio como son fechas festivas | -Determinar las promociones | mayo, junio
tales como dia de la madre, dia del | que se ofreceran en las fechas | y diciembre
padre, San Valentin. anteriormente definidas. 2017 Posicionar la marca
Se generaran sellos en donde este de la empresa en la
enero a
Posicionar la marca|el logo de la marca, los mismos o mente de los clientes
o . ] ) ) diciembre )
como un servicio|que se adicionard al producto|Realizar el pedido en la 2017 como la primera
Unico y diferente en | despachado. imprenta de los sellos. empresa
la ciudad de Cuenca. |En la actualidad una adecuada organizadoras de
administracién de redes sociales momentos especiales
forma parte indispensable de la|Crear y administrar las|febrero  a|y obsequios
empresa, por lo que se ve de vital | cuentas las redes sociales: | diciembre
importancia dar una Optima | Facebok e Instagram 2017

gestion tanto de la cuenta de
Facebook e Instagram.
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En la radio se difundird y se hara

publicidad  mediante  cufias

comerciales el negocio
acaparando mayor numero de
personas que conocen del servicio

ofertado.

Determinar la cufia

publicitaria que se
transmitira

-Contrato de espacio radial

enero
diciembre
2017

a

Fidelizar a  los
clientes a través de un
servicio

personalizado y que
satisfaga todas sus

expectativas.

Se creard alianzas estratégicas con
las empresas que proveeran los
servicios ofertados con el objetivo
de brindar al consumidor un

servicio garantizado y a tiempo.

Generar una buena relacion

con los proveedores
-Definir los beneficios que se
podran obtener

bilateralmente

enero
diciembre
2017

a

La aplicacion ademaés de permitir
e comprar en linea, dispondra de
una opcién en la que el cliente se
cree una cuenta personal y pueda
ingresar fechas importantes con el
fin que la aplicacion con un dia de

anterioridad genere el recordatorio

Contratar a profesionales
para crear la aplicacion movil
que sea amigable con el
usuario, y en ella un servicio
de

-Al generarse el recordatorio,

recordatorio.

sugerir obsequios para la

ocasion

enero
diciembre
2017

a

Se ve conveniente desarrollar una

pagina web donde el cliente

encuentre toda la informacion

Contratar a profesionales
para crear la pagina web

donde contenga la principal

enero
diciembre
2017

a

De

clientes

la cartera de
obtenida
durante afo, obtener
la fidelizacion con un
10%

frecuentes.

de clientes
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necesaria respecto a la empresa,
productos, formas de pagos,
contactos y obviamente que sirva
como un portal de compras en

linea.

informacion de la empresa y

la opcién de compra online

El negocio ofrecera el servicio a
domicilio pretendiendo facilitar a
las personas que no cuentan con el
suficiente tiempo de ir al local, si
esta entrega se da de la manera
correcta y en el tiempo acordado
aumentara la satisfaccion de los

clientes.

Subcontratar un servicio de
transporte que realice el
servicio a domicilio
-Coordinar logistica interna
para brindar un servicio a

domicilio oportuno

enero
diciembre
2017

a

Se brindard al cliente servicio
post-venta a través de una
encuesta, en el cual se verificara
que los productos y servicio final
hayan cumplido las expectativas o

requisitos.

Definir los recursos humanos
y materiales necesarios para

brindar el servicio post-venta

enero
diciembre
2017

a

Elaborado por autoras
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En el presente capitulo se obtuvo informacion invaluable, ya que al realizar un estudio de
mercadeo se logro conocer rasgos de vital importancia del mercado meta, pero sobre todo
se verifico la existencia de una demanda insatisfecha en la ciudad de cuenca en la industria
de organizacion de momentos especiales y obsequios. Lo que nos dio paso a determinar
la oferta que se realizara, como primer dato valioso se definio la competencia, aunque en
este caso solo se cuenta con “Delicious by Gaby” como competidor directo fue interesante
indagar sobre el funcionamiento de empresas con servicios similares ubicadas en la ciudad
de Quito. Con la informacidn obtenida a través de la investigacion, la encuesta y grupo
focal se definid las caracteristicas de los productos y del catalogo para cumplir con las
expectativas del cliente; se fijaron los precios de cada producto segln su clasificacion ya
que para cada producto se vio conveniente ofrecer una linea Premiun y Titanium con el
fin de brindar mayor diversidad en tamafios y precios a los consumidores, con la misma
informacion se determind que el mercado estd interesado en un servicio que brinde
comodidad al momento de adquirir sus obsequios y momentos especiales, por lo que se
consideraron como los principales medios de distribucion una aplicacion mévil en la que
se disponga del catadlogo y un boton de pagos para realizar la compra desde cualquier lugar
en tiempo real, con el mismo concepto se planted una pagina web que permita realizar
comprar on-line y finalmente se vio que para el consumidor cuencano es valioso contar
con un local comercial en el que también se podria adquirir el servicio; referente a la
promocion se utilizaran como herramientas claves las redes sociales principalmente
Facebook e Instagram, ademas de usar medio de difusion tradicionales como es la radio.
Con toda la informacién anteriormente definida se definieron estrategias y técticas de

forma oportuna con el fin de cumplir con los objetivos de mercadeo planteados.
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CAPITULO 111

3. ESTUDIO TECNICO-ORGANIZACIONAL

3.1.Descripcion de la empresa
Es una empresa cuencana que ofrece un servicio para facilitar la compra de un obsequio
u la organizacion de eventos y momentos especiales, enfocado a un target que por falta de
tiempo o falta de creatividad no adquiere el obsequio adecuado. Las ventas se haran a
través de un catalogo en donde se encuentra los servicios ofertados los cuales se obtendran
mediante alianzas estratégicas con proveedores. La recepcion de los pedidos se podra
realizar de tres maneras: en el local, pagina web o aplicacion mavil; ofertando la entrega
a domicilio. Como un servicio adicional se contard con un recordatorio de fechas

especiales a las personas que ingresen en la pagina dichas fechas.

3.2.Mision
Somos una empresa que brinda un servicio personalizado y comprometida a satisfacer las
expectativas de nuestros clientes al momento de escoger el obsequio ideal u organizando

el momento perfecto para un ser querido.

3.3.Vision
Ser la empresa organizadora de momentos especiales y obsequios con mayor
reconocimiento, como una empresa innovadora en servicios que brinda obsequios

especiales y personalizados.
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3.4. Organigrama

Gerente Administrativo

Director creativo

Vendedor 1

Elaborado por autoras

3.4.1. Tercearizacion de servicios
Al ser una empresa nueva se ha considerado como una opcion viable para el proyecto el
tercearizar algunos servicios que se requieren, y posteriormente con el desarrollo del
negocio contratar de planta los servicios que se necesiten con mayor frecuencia; dicha
decision se tomo con el fin de disminuir los costos de la empresa en primera instancia al
evitar el pago de beneficios sociales a empleados y generar una estructura organizacional

muy robusta para el negocio.

Dentro de las areas tercearizadas se encuentra los servicios de transporte, limpieza,
contable; que seran contratados en agencias o0 empresas reconocidas en la ciudad por la
calidad de su trabajo. Para el servicio de transporte se ha mantenido conversaciones con
“Tu Moto”, una empresa dedicada a realizar encargos, entregas y tramites. Para el servicio
de limpieza se tiene en cuenta a La asociacion de mujeres de Ricaurte, son un grupo de
mujeres que se han unido para brindar servicio de limpieza de forma independiente a un
precio accesible. Respecto al 4rea de contabilidad se ha considerado trabajar con “KVD”,
conformado por tres contadoras dedicadas a brindar servicios contables a empresas y

personas natu rales.
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3.4.2. Funciones
Tabla 14. Funciones

Identificacion

Cargo: Gerente Administrativa

Perfil

Area: Administrativa
Edad: 30-55

Género: Hombre/ Mujer
Estado Civil: Indistinto

Nivel académico: tercer o cuarto nivel

Conocimiento

Administracion
Finanzas basicas
Contabilidad
Juridico

Recursos humanos

Inglés (nivel medio-avanzado)

Propdsito principal

Administrar eficientemente los recursos de la empresa, planear y dirigir la gestion
operativa de las mismas, el desarrollo de la organizacion en cada una de sus areas, para
cumplir los objetivos establecidos a través de decisiones y acciones tomadas. Ademas

trazar las pautas y normas que contribuyan a la eficiencia y calidad de los servicio.

61



Descripcion de funciones

Supervisar el 6ptimo funcionamiento de las distintas &reas que conforman la

empresa.

— Planificar, dirigir, organizar, coordinar y supervisar el trabajo desarrollado por
el personal

— Controlar la satisfaccion de los clientes.

— Es el responsable méaximo de las areas tanto de administracion de la empresa.

— Brindar pertinentemente los recursos necesarios para cumplir las funciones de
cada departamento.

— Determinar objetivos, estrategias, politicas, manuales o acciones para mejorar
procesos.

— Verificar contratos y convenios con otras personas u organizaciones.

— Asistir a las reuniones a las que sea convocado.

— Gestidn de documentacidn legal, contable, etc.

— Firmar contratos, negociaciones y poderes.

— Control y Seguimiento a tramites legales de la compafiia

— Apoyar, cuando se requiera, en actividades o procesos de distintas areas.

— Gestidn de los permisos necesarios para el funcionamiento de la empresa.

— Garantizar un ambiente laboral adecuado.

Identificacion

Cargo: Vendedor

Perfil

Area: Comercial
Edad: 20 - 45

Género: Hombre
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Estado Civil: Casados/Solteros

Nivel académico: Tercer nivel

Conocimiento

Ventas
Marketing
Comunicacion

Ingle (nivel medio-avanzado)

Propdsito principal

Generar ingresos a traves de una gestion eficaz y eficiente del departamento de ventas,
de acuerdo a los distintos productos y servicios que ofrece la empresa, trazando metas

y objetivos alcanzables en un periodo de tiempo determinado.

Descripcion de funciones

— Preparar planes semanales de ventas.

— Generar informes semanales de ejecucion.

— Determinar estrategias de ventas.

— Gestionar ventas a través de distintas herramientas de ventas.
— Generar nuevos clientes.

— Realizar visitas a los clientes.

— Definir citas para proceso creativo.

— Promocionar los servicios que se ofrecen a empresas.

— Planificar, dirigir, coordinar y supervisar nuevos contratos que se generen.
— Control de calidad de los servicios brindados.

— Asistir a las reuniones a las que sea convocado.

— Planificar, desarrollar y dar seguimiento a negociaciones con grupos de interés.
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— Definir una cartera de clientes potenciales
— Adquirir la mercaderia necesaria para organizar momentos especiales o

obsequios.

Cargo: Director creativo

Perfil

Area: Ventas e Innovacion
Edad: 20 - 55

Género: Mujer

Estado Civil: Indistinto

Nivel académico: Tercer nivel

Conocimiento

Disefio
Manualidades

Organizacién de eventos

Propdsito principal

Planificar, realizar y dar seguimiento a los detalles, obsequios y eventos que sean
solicitados por parte del cliente, garantizando la calidad del servicio y producto

entregado, y que sea de forma oportuna.
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Descripcion de funciones

Determinar propuestas de obsequios o eventos.

— Realizar detalles que requieran de habilidades manuales.

— Dar seguimiento personalizado a los clientes con los que se esta trabajando.

— Asistir a reuniones con clientes, en caso de ser necesario.

— Garantizar la calidad del servicio y los productos que se entregaran.

— Garantizar la entrega oportuna segun lo establecido previamente con el cliente.

— Generar nuevas ideas de obsequios, detalles o eventos que se pueden ofertar.

— Coordinar con proveedores la garantia de un servicio oportuno y adecuado.

— Negociar con proveedores, para términos de compras, descuentos especiales,
formas de pago y créditos.

— Planificar, dirigir, coordinar y supervisar nuevos contratos que se generen.

— Asistir a las reuniones a las que sea convocado.

— Generar informes de lo elaborado durante la semana.

— Oirientar a los vendedores.

Elaborado por autoras

3.5.Localizacion 6ptima del proyecto
La ubicaciéon de las oficinas es de vital importancia ya que uno de los propositos
principales como empresa es facilitar la adquisicion de obsequios o la organizacion de
eventos y momentos especiales, motivo por el cual se considera importante cumplir con
ciertas exigencias de nuestros clientes como contar con estacionamiento, localizarse en
zonas céntricas con facil acceso, entre otras caracteristicas que garanticen al cliente la

mayor comodidad posible.

3.5.1. Macro localizacion
El proyecto de una empresa organizadora de eventos y momentos especiales se ha
establecido en la provincia del Azuay, exactamente en la ciudad de Cuenca, ya que es el
principal mercado en el que se desea abarcar y por motivos logisticos se desea inicialmente

trabajar solamente con las personas que habiten Cuenca.
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3.5.2. Micro localizacion

Para andlisis de la micro localizacién del local comercial se utilizara el Método Cualitativo

por puntos, el mismo que consiste en determinar los factores fundamentales para el

proyecto respecto a la ubicacion, los mismo estaran definidos por un peso de acuerdo con

su importancia, sobre la base de una sumatoria de 1 0 100%.

A continuacion, a cada alternativa se le define una calificacion del 1 al 10 a cada factor y

se calcula la calificacion ponderada, calculo que se realiza multiplicando el peso asignado

y la calificacion; de esta forma se repetirian los pasos para las diversas alternativas. La

decision esta definida por la alternativa que obtenga la mayor puntuacion en la sumatoria

alcanzada en la calificacion ponderada. (Arrieta, 2014)

Tabla 15. Método por Puntos

Método por puntos

5 CENTRO YANUNCAY TOTORACOCHA
eso
Factor _— ~_calificacion| _ [calificacion| [ Calificacion
asignado | calificacion Calificacion Calificacion
Ponderada Ponderada Ponderada
Parqueo 0,25 2 0,5 7 1,75 7 1,75
Valor
_ 0,15 8 1,2 7 1,05 6
alquiler 0,9
zona
0,30 9 2,7 9 2,7 5
central 15
Circulacion
0,20 10 2 9 1,8 6
de personas 1,2
Seguridad 0,10 8 0,8 8 0,8 4 0,4
1 7,2 8,1 5,75

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Basandose en la informacion anteriormente obtenida mediante el método por puntos, se

determind que la alternativa mas atractiva es en el sector de Yanuncay en la avenida
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Ricardo Mufioz y Diez de agosto, al obtener la mayor calificacién ponderada considerando
los distintos factores importantes al momento de elegir la ubicacion del local comercial.

3.6.Alianzas estratéegicas
Como parte de las fortalezas que se desea tener, es el contar con una relacion dptima con
las distintas organizaciones y personas naturales que conformen la red de trabajo interna,
al ofrecer beneficios por formar parte de los colaboradores de la empresa, generando una
relacién de valor de forma bilateral; ya que al crear alianzas estables que permitan obtener

incremento en el poder de negociacion y alcanzar mayores beneficios asi el negocio.
Persa Flor

Persa flor es una empresa dedicada a los arreglos florales localizada en la ciudad de
Cuenca en la direccion Av. Remigio Crespo y Solano cuyo duefio es Amir Amini de Iran.
La cual ofrece una gama de flores y detalles para diferentes ocasiones como matrimonios,
quince afos, bautizos, eventos especiales, nacimientos, cumpleafios, etc. Ademas ofrece
el servicio de decoracion de lugares contando con la opinidn y sugerencias de un disefiador

experto en decoracion (Persa Flor, 2013).

Quirl Creacién

Quird floristeria es una organizacion cuencana creada por Lourdes Piedra y Maria Elisa
Saltos, comenzo el negocio en San Valentin de 1999 vendiendo 30 arreglos florales. Con
el tiempo su negocio ha ido creciendo ofertando arreglos florales exclusivos para todo tipo
de evento y fecha con el servicio de envi6 a domicilio, ademas se dedican a la organizacion
y decoracidn de eventos tanto sociales como empresariales. En la actualidad se encuentran

ubicado en Federico Proafio y Honorato Loyola (Quiru, 2011).

Catering Quinta Lucrecia

Quinta Lucrecia brinda un servicio de recepciones y catering para todo tipo de evento.
Catering a domicilio, organizacion de eventos empresariales y eventos sociales son los
servicios de organizacion de eventos que se ofrece tomando en cuenta cada detalle para
que sea perfecto. Ademas cuenta con dos salones exclusivos de recepciones llamados
Quinta Lucrecia y Casa&Rio. Como un servicio adicional que ofrece es el alquiler
unicamente de sillas, carpas y mesas (Quinta Lucrecia, s.f.).
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Jardines de San Joaquin

Jardines de San Joaquin es una empresa que brinda servicios de recepciones para diversas
ocasiones, eventos corporativos, lunas de miel, manteleria, guarderia, valet parking,
guarda ropa, menaje y catering; cuentan con dos salas de recepciones, el Salén El Jardin
y La fuentes que se encuentran rodeadas de hermosos jardines y acogedoras instalaciones,
junto al completo grupo de trabajo conformado por grandes profesionales como el chef
ejecutivo, camareros, maiteres y la amplia variedad gastronomica; ha caracterizado a
Jardines de San Joaquin por brindar un servicio de alta calidad a sus clientes (Jardines de

San Joaquin, s.f.).
Fruit & Choco

Fruit & Choco se dedica a la elaboracion de arreglos florales, frutales y detalles para
fechas importantes como el dia de las madres, San Valentin, dia de la mujer, aniversarios,
especializdndose en la elaboraciéon de arreglos con frutas y chocolates con distintos

disefios o tamarios, cuentan con un local ubicado en las calles Jijon y Caamafio 1-49.
Enfrutados

Es una empresa que se dedica a la creacion de distintos obsequios o detalles tales como
arreglos florales, cupcakes, chocolates con variedad de disefios y rellenos, decoracién de
habitaciones, globos de helio, tazas y almohadas personalizadas; pero su producto estrella,
como su nombre lo dice, es la elaboracion de arreglos frutales para diversas ocasiones,
adicionalmente realizan entregas a domicilio y cuentan con dos locales en la calle Juan

Montalvo 1157 o en la calle Lamar y Sangurima.
Crafts

Es un emprendimiento que se dedica a disefiar y elaborar tarjetas personalizadas para
diversas ocasiones segun lo que requiera el cliente; las tarjetas pueden variar en colores,
materiales, disefios novedosos y tamarios, las mismas son elaboradas de forma manual lo

que permite que se personalizada. Actualmente no disponen de un local comercial, los
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pedidos generalmente son recibidos a través de redes sociales como Facebook o
WhatsApp.

Villarosa

Villarosa es un restaurante cuencano que se encuentra ubicado en el centro historico (Gran
Colombiay Tarqui) su horario de atencion es de 12:30 am a 22:00. Ofrece un ment amplio
con las ultimas tendencias mediterraneas y francesas, ademas cuenta con una variedad de
licores. Tiene un ambiente moderno que cautiva a los clientes es un espacio ideal para

cenas romanticas (El Tiempo, 2014).

La esquina

La esquina es un restaurante auténtico que ofrece gastronomia argentina, en la ciudad de
Cuenca existe dos locales en el centro y en el Milenium Plaza. Cada semana tienen
promociones exclusivas con variedades de comida y vinos, ademas existe menus
exclusivos para momentos especiales su horario de atencion es de 10:00 a 24:00. (El
Comercio, 2012)

3.7.Talento humano
Para la empresa la calidad tiene que ver con el elemento humano ya que el mercado de
servicios depende mucho de la interaccion del recurso humano con el cliente. La empresa
no contard con un departamento de talento humano porque la cantidad de personas que
trabajaran en el negocio es minima, el encargado de motivar y generar un ambiente de
trabajo Optimo serd el administrador. Las funciones importantes en el area serd como
primer paso seleccionar al personal adecuado para el inicio de la empresa, capacitacion
previa en el cual se informarad los ejes principales, una motivacién constante a los

empleados logrando que se sientan comprometidos a la empresa y a su evolucion.

En el capitulo técnico-organizacional se determind la estructura 6ptima para la empresa,
determinando que es necesario tener 3 cargos los cuales son: gerente administrativo,
director creativo y vendedor; ademas se vio necesario tercerizar servicios de limpieza,
transporte y contabilidad generando una reduccion significativa en la parte de sueldos. Se
determind que el sector con mayor acceso para las personas es entre la Av. 10 de Agosto

y Ricardo Mufioz.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO
Escenario Moderado

4.1.Plan de Inversiones

Tabla 16. Plan de Inversion

Precio
Cantidad |Precio Total

$ 6.784,88
ACTIVO FIJO $ 6.784,88
Equipo de Computacion
Laptop 2 $ 650,00 $ 1.300,00
Impresora 1 $ 362,000 $ 362,00
Modem WIFI 1 $ 4188|$ 4188
Router 1 $ 40,00 $ 40,00
Total $ 1.743,88
Muebles y Enseres
Escritorios 2 $ 150,00| $ 300,00
Sillas 3 $ 3500 $ 105,00
Archivador 1 $ 170,00| $ 170,00
Total $ 575,00
Equipo de Oficina
Teléfonos 1 $ 3900|$ 39,00
Extintor 1 $ 7000 $ 70,00
Total $ 109,00
Otros
Escoba 1 $ 2,00 $ 2,00
Recogedor 1 $ 3,00 $ 3,00
Toallas 1 $ 500 $ 5,00
Basurero 2 $ 18,00 $ 36,00




Total $ 46,00
Gastos de Organizacion

Permiso de funcionamiento (Bomberos y Municipal) $ 30,00
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Patente de la marca $ 656,00
Total $ 1.686,00
Software

Pagina Web $ 400,00
App $ 900,00
Total $ 1.300,00
Mejoras a propiedad ajena

Letrero $ 240,00
Adecuaciones $ 400,00
Otros $ 8500
Total $ 725,00
Gastos Preoperativos

Capacitacion al personal 300,00
Camparia Publicitaria (Inauguracion) 300,00
Total 600,00

Elaborado por: Las autoras

4.1.1. Activo Fijo
Tabla 17. Activo Fijo

ACTIVOS FIJOS-OTROS

Descripcion Valor

Activo Fijo
Equipo de Computacion $1.743,88
Muebles y Enseres $575,00
Equipo de Oficina $109,00
Otros $46,00
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Gastos de Organizacion $1.686
Software $1.300
Mejoras a propiedad ajena $725
Gastos Preoperativos $600
Total Activos Fijos $6.784,88

Elaborado por: Las autoras

4.1.2. Capital de trabajo
Tabla 18. Factor Caja

FACTOR CAJA
Factor Caja 15
Crédito a clientes 30

Crédito de proveedores |15

Factor Caja (ciclo de caja) DIAS

15

VALOR
uUsh

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

Costos directos $40.975
Costos indirectos $1.800
SUBTOTAL $42.775
Requerimiento diario $119
Requerimiento ciclo de caja $1.782
Inventario inicial $14.258
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO $16.040
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS

Gastos administrativos y de ventas que representan desembolso $29.699
SUBTOTAL $29.699
Requerimiento diario $82
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS $1.237

CAPITAL DE TRABAJO $17.278
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CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Valor
Total Capital de Trabajo $17.278
Elaborado por: Las autoras
TOTAL INVERSION $24.063
Activos Fijos $6.785
Capital de Trabajo $17.278
4.2.Cuadro de depreciaciones y amortizaciones
4.2.1. Depreciaciones
Tabla 19. Depreciaciones
Edificios 5%
Maquinarias y Equipos 10%
Muebles y Enseres 10%
Herramientas 10%
Vehiculos 20%
Computadoras 33%
ACTIVOS COSTO (% DEPREC. | TOTAL ANUAL
DEPRECIACION
Equipo de Computacion $1.744 33,0% $575
Muebles y Enseres $575 10,0% $58
Equipo de Oficina $109 10,0% $11
Otros $46 10,0% $5
Mejoras a propiedad ajena $725 10,0% $73
Elaborado por: Las autoras
4.2.2. Amortizaciones
Tabla 20. Amortizacién
AMORTIZACION Total Anual
Gastos de Organizacion $1.686| $ 337,20
Software $ 1.300,00 | $ 433,33

Elaborado por: Las autoras

4.3.Fuentes de financiamiento

Inversion Total $24.063
Activos Fijos $6.785
Capital de Trabajo $17.278
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Inversion Total $24.063 100%
Financiamiento $2.500 10%
Aporte Propio $21.563 90%

Costo Promedio Ponderado de Capital
Costo Proporcion Costos Ponderad
Deuda 15,0% 10% 1,56%
Capital 13,9% 90% 12,43%
100,0% 13,99%

Costo de la deuda:

El costo de la deuda para el préstamo de 2500 se determin0 a través de la tasa nominal

del banco de fomento. Anexo 4

TMAR:
TMAR = Costo de Oportunidad + Inflacién + Prima de Riesgo
Costo de Inflacion | Prima de TMAR
Oportunidad Riesgo
8,05% 2,32% 3,50% 13,9%

Para conocer detalladamente los datos que se utilizé en la formula se describira en el

Anexo 4

4.4.Costos de Ventas

4.4.1. Costos directos
Tabla 21: Costos Directos

PRODUCTOS UNIDADES COSTO TOTAL
ANUALES |[UNITARIO | ANUAL
Tarjetas Personalizadas
(Titanium) 355 $4,55 $1.615
Tarjetas Personalizadas
(Premium) 355 $7,27 $2.583
Arreglo Floral (pequefio) 96 $19,09 $1.833
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Arreglo Floral (mediano) 96 $27,27 $2.618
Arreglo Floral (grande) 96 $40,91 $3.927
Arreglo Frutales (pequefio) 96 $13,64 $1.309
Arreglo Frutales (mediano) 96 $20,91 $2.007
Arreglo Frutales (grande) 96 $33,64 $3.229
Desayunos (Titanium) 230 $18,18 $4.189
Desayunos (Premium) 230 $27,27 $6.284
Cenas Romanticas
(Titanium) 86 $54,55 $4.713
Cenas Romanticas
(Premium) 86 $72,73 $6.284
TOTALES 1.920 $40.591
INSUMOS DIRECTOS
UNIDADES [UNIDADES| COSTO |TOTAL
PRODUCTOS
MENSUALES | ANUALES |[UNITARIO | ANUAL
Sellos 160 1.920 $0,06 $115
Papel celofan 160 1.920 $0,07 $134
Cinta 160 1.920 $0,07 $134
TOTALES $384
RESUMEN TOTALES
Mercaderia $40.591
Insumos Directos $384
TOTAL COSTOS DIRECTOS $40.975
Elaborado por: Las autoras
4.4.2. Costos indirectos
COSTOS INDIRECTOS
DESCRIPCION | CANTIDAD | INGRESO MENSUAL | TOTAL ANUAL
Transporte 1 $150 $1.800
TOTALES $1.800
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4.5.Gastos
4.5.1. Gastos administrativos y de ventas

Tabla 22: Gastos administrativos y de ventas

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS

DESCRIPCION VALOR MENSUAL TOTAL
SC CIO O SU ANUAL
Arriendo $ 300 $ 3.600

Tarjetas presentacion $4,00 $48
Hojas de papel bon $0,93 $11
Esferos $0,90 $11
Resaltador $1,90 $23
Engrapadora $0,38 $5
Perforadora $0,38 $5
Clips $0,30 $4
Grapas $1,00 $12
Facturas $20,00 $240
Block de retenciones $10,00 $120
Carpetas $0,80 $10
Folder $9,00 $108
Tinta $6,67 $80
Suministros de oficina $675
Limpiador de pisos $1,77 $21
Cloro $0,58 $7
Desinfectante $1,89 $23
Papel higiénico $2,25 $27
Limpiador de vidrios $1,88 $23
Insumos de limpieza $100

Luz $20,00 $240
Agua $10,00 $120
Internet $30,00 $360
Teléfono $20,00 $240
Servicios Basicos $960
Dominio $3,33 $40
Fee de servidor $40,00 $480
Otros servicios $520
Catélogos $15,00 $180
Flyers $25 $300
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Radio $170 $2.040
Marketing y Publicidad $2.520
SUBTOTAL GAST ADM. Y VENT $8.375
Sueldos
Gerente Administrativo $ 590,33 $7.084
Coordinador creativo y de ventas $534,34 $6.412
Vendedor 1 $ 440,29 $5.284
Servicio de limpieza $100 $1.200
Servicios de contabilidad $112 $1.344
SUBTOTAL GAST SUELDOS $21.324
TOTALES $29.699

Elaborado por: Las autoras

RESUMEN

TOTALES

SUBTOTAL GAST ADM. Y VENT $8.375

SUBTOTAL GAST SUELDOS

$21.324

TOTAL GASTOS ADM. Y VENTAS $29.699
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4.5.1.1. Sueldos administrativos y de ventas

Tabla 23: Sueldos administrativos y de ventas

Liquido

Sueldo a pagar LIl X1 XIV | Vacacion| Aporte Total Total
CARGO IESS a pagar
mensual (mensua sueldo | sueldo es Patronal | Anual Mensual
) (anual)
Gerente
Administrat | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ivo 500,00 |47,25 452,75 |5.433,00 |452,75 |366,00 |226,38 |605,78 |7.083,90 |590,33
Coordinado
rcreativoy | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
deventas 450,00 |42,53 407,48 |4.889,70 (407,48 |366,00 [203,74 |54520 [6.412,11 |534,34
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Vendedor 1 | 366,00 |34,59 331,41 |3.976,96 |331,41 |[366,00 |165,71 |443,43 |5.283,51 |440,29
$ $
18.779,52 |1.564,96
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Gerente
Administra | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
tivo 500,00 |47,25 452,75 |5.433,00 (452,75 |366,00 |226,38 |605,78 |452,57 7.536,47 |628,04
Coordinad
or creativo | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
y de ventas | 450,00 |42,53 407,48 |4.889,70|407,48 |366,00 |203,74 |545,20 |407,31 6.819,43 [568,29
Vendedor | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1 366,00 |34,59 331,41 |3.976,96 |331,41 |366,00 |165,71 |443,43 |331,28 5.614,79 [467,90
$
19.9706 | $
9 1.664,22

Elaborado por: Las autoras
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45.2. Gastos financieros

Tabla 24: Tabla de amortizacion de deuda

TABLA DE AMORTIZACION

Capital $2.500

Tasa de interés anual 15,00%

Plazo en afios 5

Forma de Pago MENSUAL

Total Periodos 60

Periodos de Gracia 0

Periodos Normales 60

Valor Dividendo 59,47
No. de | Valor de | Amortizacion Valor del Saldo de
Dividendo | Intereses | de Capital Dividendo Capital
0 $2.500
1 $31,25 $28,22 $59,47|$2.471,78
2 $30,90 $28,58 $59,47 | $2.443,20
3 $30,54 $28,93 $59,47 | $2.414,26
4 $30,18 $29,30 $59,47 1 $2.384,97
5 $29,81 $29,66 $59,47 | $2.355,30
6 $29,44 $30,03 $59,47 [ $2.325,27
7 $29,07 $30,41 $59,47 | $2.294,86
8 $28,69 $30,79 $59,47 | $2.264,07
9 $28,30 $31,17 $59,471%$2.232,90
10 $27,91 $31,56 $59,47|%$2.201,33
11 $27,52 $31,96 $59,47|$2.169,38
12 $27,12 $32,36 $59,471$2.137,02
13 $26,71 $32,76 $59,47|$2.104,26
14 $26,30 $33,17 $59,471%$2.071,08
15 $25,89 $33,59 $59,47|$2.037,50
16 $25,47 $34,01 $59,47|$2.003,49
17 $25,04 $34,43 $59,47 | $1.969,06
18 $24,61 $34,86 $59,47|$1.934,20
19 $24,18 $35,30 $59,47|$1.898,90
20 $23,74 $35,74 $59,47 ($1.863,16
21 $23,29 $36,19 $59,47 | $1.826,98
22 $22,84 $36,64 $59,47$1.790,34
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23 $22,38 $37,10 $59,47 ($1.753,25
24 $21,92 $37,56 $59,47($1.715,69
25 $21,45 $38,03 $59,47 | $1.677,66
26 $20,97 $38,50 $59,471$1.639,15
27 $20,49 $38,99 $59,47 [ $1.600,17
28 $20,00 $39,47 $59,471$1.560,70
29 $19,51 $39,97 $59,47 [$1.520,73
30 $19,01 $40,47 $59,47 [ $1.480,26
31 $18,50 $40,97 $59,471$1.439,29
32 $17,99 $41,48 $59,47($1.397,81
33 $17,47 $42,00 $59,47 1 $1.355,81
34 $16,95 $42,53 $59,471$1.313,28
35 $16,42 $43,06 $59,47 ($1.270,22
36 $15,88 $43,60 $59,47 1 $1.226,62
37 $15,33 $44,14 $59,47($1.182,48
38 $14,78 $44,69 $59,47 [$1.137,79
39 $14,22 $45,25 $59,471$1.092,53
40 $13,66 $45,82 $59,47 [$1.046,72
41 $13,08 $46,39 $59,471$1.000,33
42 $12,50 $46,97 $59,47| $953,35
43 $11,92 $47,56 $59,47| $905,80
44 $11,32 $48,15 $59,47| $857,64
45 $10,72 $48,75 $59,47| $808,89
46 $10,11 $49,36 $59,47| $759,53
a7 $9,49 $49,98 $59,47| $709,55
48 $8,87 $50,61 $59,47| $658,94
49 $8,24 $51,24 $59,47| $607,70
50 $7,60 $51,88 $59,47| $555,82
51 $6,95 $52,53 $59,47| $503,30
52 $6,29 $53,18 $59,47( $450,11
53 $5,63 $53,85 $59,47| $396,26
54 $4,95 $54,52 $59,47| $341,74
55 $4,27 $55,20 $59,47| $286,54
56 $3,58 $55,89 $59,47| $230,65
57 $2,88 $56,59 $59,47| $174,06
58 $2,18 $57,30 $59,47| $116,76
59 $1,46 $58,02 $59,47 $58,74
60 $0,73 $58,74 $59,47 $0,00
Totales |$1.068,49 $2.500 $3.568

Elaborado por: Las Autoras
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4.6.1ngresos del Proyecto

Tabla 25: Ingresos del proyecto

| Unidades mensuales | 96 | 187|187 | 115 187|187 | 134] 160 | 160] 160 | 160 187 |

82

% de la demanda 6 7 8| 8
total (mensual) 1920| 5% 10% | 10% | % | 10% | 10%| %| 8% | 8% | %| %| 10%

ST UNIDADES| PRECIO | VENTAS
ANUALES |DE VENTA| ANUALES
Tarjetas Personalizadas (Titanium) 355 $7,00 $2.486
Tarjetas Personalizadas (Premium) 355 $11,00 $3.907
Arreglo Floral (pequefio) 96 $29,00 $2.784
Arreglo Floral (mediano) 96 $38,00 $3.648
Arreglo Floral (grande) 96 $53,00 $5.088
Arreglo Frutales (pequefio) 96 $23,00 $2.208
Arreglo Frutales (mediano) 96 $31,00 $2.976
Arreglo Frutales (grande) 96 $45,00 $4.320
Desayunos (Titanium) 230 $28,00 $6.451
Desayunos (Premium) 230 $38,00 $8.755
Cenas Roménticas (Titanium) 86 $88,00 $7.603
Cenas Romanticas (Premium) 86 $108,00 $9.331
Transporte 1.536 $2,50 $3.840
TOTALES 3.456 $63.398

Elaborado por: Las Autoras
4.7.Estado de Resultados proyectado
Tabla 26: Estado de Resultados proyectado

Descripcion Anol | Afo2 | Afio3 Afo 4 Afo 5
Ventas $63.398 | $97.304 | $149.342 | $152.807 | $156.352
(Costo de Ventas) $42.775 | $65.650 | $100.760 | $103.098 | $105.490
Utilidad Bruta $20.624 [ $31.653 | $48.582| $49.709| $50.862
Gastos de Administracion y Ventas $8.375| $9.942( $11.545| $11.813( $12.087
Gastos de Administracion y Ventas (sueldos) | $21.324 [ $25.254 ( $30.869| $31.200( $31.200
Depreciaciones y amortizaciones $1.492| $1.492| $1.492( $1.058| $1.058




Utilidad Operativa -$9.075 | -$3.543| $6.168| $6.696| $7.575

Gastos Financieros $351( $292 $225 $146 $55

Utilidad antes de Beneficios -$10.917 | -$5.327 | $4.452| $5.492| $6.462

159% Utilidades trabajadores $0 $0 $668 $824 $969

Utilidad antes de impuestos -$10.917 | -$5.327| $3.784| $4.668| $5.493

25 % impuesto a la renta $0 $0 $946| $1.167( $1.373
Utilidad Neta -$10.917 | -$5.327 | $2.838 | $3.501 | $4.120

Elaborado por: Las Autoras
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4.7.1. Estado de Resultados mensual

Tabla 27. Estado de Resultados mensual (1afio)

Descripcion Afol | Mes 1 Mes2 [Mes3 |Mes4 |Mes5 [Mes6 |Mes7 |[Mes8 |[Mes9 |Mes10 | Mes 11 | Mes 12
Ventas $63.398 | $3.170| $6.175| $6.175| $3.797| $6.175| $6.175| $4.425| $5.283| $5.283| $5.283| $5.283| $6.175
(Costo de Ventas) $42.775| $2.139| $4.166| $4.166| $2.562| $4.166| $4.166| $2.985| $3.565| $3.565| $3.565| $3.565| $4.166

Utilidad Bruta $20.624|  $1.031| $2.009| $2.009| $1.235| $2.009| $2.009| $1.439| $1.719| $1.719| $1.719| $1.719| $2.009
Gastos de $8.375

Administracion y Ventas ' $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698| $698
Gastos de

Administracién y Ventas $21.324

(sueldos) $1.777| $1.777| $1.777| $1.777| $1.777| $1L.777| $1L.777| $L.777| $1.777| $L.777| $L.777| $L.777
Depreciaciones y $1.492

amortizaciones ' $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124 $124
Utilidad Operativa -$9.075| -$1.568| -$591| -$591|-$1.364| -$591| -$591|-$1.160| -$881| -$881| -$881| -$881| -$591
Gastos Financieros $351 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29 $29
Utilidad antes de -$10.917

Beneficios : -$1.507 | -$620| -$620|-$1.393| -$620| -$620|-$1.189| -$910| -$910| -$910| -$910| -$620
15% Utilidades $0

trabajadores 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad antes de -$10.917

impuestos : -$1.507 | -$620| -$620|-$1.393| -$620| -$620|-$1.189| -$910| -$910| -$910| -$910| -$620
25 % impuesto a la renta $0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Utilidad Neta -$10.917 | -$1.597| -$620| -$620|-$1.393| -$620| -$620|-$1.189| -$910| -$910| -$910| -$910| -$620

Elaborado por

: Las Autoras
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4.8. Flujo de caja

Tabla 28: Flujo de Caja Proyectado

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $63.398| $97.304 $149.342 | $152.807| $156.352
(Costos de Ventas) $42.775 $65.650 $100.760 | $103.098| $105.490

Jastos de Administracion y $8.375| $9.942|  $11.545| $11.813| $12.087
Gastos de Administracion y
Ventas (sueldos) $21.324 $25.254 $30.869 $31.200 $31.200
Flujo Operativo -$9.075| -$3.543 $6.168 $6.696 $7.575
Ingresos no operativos $24.063 $1.744
Crédito $2.500 $0
Aporte Propio $21.563 $1.744
Egresos no operativos $714 $714 $4.071 $2.704 $3.056
Inversiones $24.063 $1.744
Activos Fijos $6.785 $1.744
Capital de Trabajo| $17.278
Pago de dividendos $363 $421 $489 $568 $659
Gastos Financieros $351 $292 $225 $146 $55
Impuestos $0 $0 $1.614 $1.991 $2.342
Flujo No Operativo $17.278 -$714 -$714 -$2.327| -$2.704 -$3.056
FLUJO NETO $17.278 | $7.489( $3.233 $3.840| $3.991| $4.519
Flujo Acumulado $17.278 $7.489 $3.233 $7.074| $11.065| $15.584
Flujo para VAN -$9.075( -$3.964| $5.679| $6.128| $6.916
Flujo para VAN 2 -$9.426 | -$3.835 $4.329| $4.559| $5.178

Elaborado por: Las Autoras
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4.9.Balance Proyectado

Tabla 29: Balance Proyectado

Descripcion Afio 1 Afo2 | Afo3 Afio 4 Afio 5
Activos Corrientes $7.489 | $3.233| $7.074| $11.065| $15.584
Caja - Bancos $7.489| $3.233( $7.074| $11.065| $15.584
Inventarios $0 $0 $0 $0 $0
Ctas por cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Activos Fijos Netos $5.293( $3.802| $2.310| $1.252 $194
Activos Fijos $6.785| $6.785| $6.785 $6.785 $6.785
(Depreciacion acumulada) -$1.492( -$2.983( -$4.475| -$5.533| -$6.591
TOTAL ACTIVOS $12.783| $7.035| $9.384 ($12.317 | $15.778
Préstamos Inst. Financieras $2.137( $1.716| $1.227 $659 $0
Cuentas por pagar $0 $0 $0 $0 $0
Pasivo $2.137| $1.716| $1.227 $659 $0
Patrimonio $10.646 | $5.319| $8.157| $11.658| $15.778
Aporte Futura Capitalizacion $21.563 | $21.563 | $21.563| $21.563| $21.563
Utilidad del Ejercicio -$10.917( -$5.327| $2.838 $3.501 $4.120
Utilidades Retenidas $0|-$10.917 [ -$16.244 | -$13.406| -$9.905
PASIVO + PATRIMONIO | $12.783 | $7.035| $9.384 | $12.317 [ $15.778

Elaborado por:

4.10. Evaluacion del proyecto

4.10.1. Estado de resultados Proyectado
Tabla 30. Analisis Vertical ( Estado de Resultados)

Las Autoras

Descripcion Afio 1 Andlisis1 | Afo2 |Anélisis2| Afo3 | Analisis3

Ventas $63.398 100,00% | $97.304 | 100,00% | $149.342| 100,00%
(Costo de Ventas) $42.775 67,47% | $65.650 67,47% | $100.760 67,47%
Utilidad Bruta $20.624 32,53% | $31.653 32,53% | $48.582| 32,53%

y \?ea:ttg’ss de Administracion $8.375|  1321%| $9.942| 1022%| $11.545| 7,73%
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, \?earftt;’: (‘i‘a Qgg’s‘;”'s”ac'on $21.324|  3363%| $25.254| 25.95%| $30.869| 20.67%
amDofgiz‘é'iicn':S”es y $1.492 235%| $1.492| 153%| $1.492|  1,00%
Utilidad Operativa -$9.075| -1431%| -$3.543| -3,64%| $6.168|  4,13%
Gastos Financieros $351 0,55% $292 0,30% $225 0,15%
Utilidad antes de Beneficios | -$10.917 -17,22% | -$5.327 -5,47% $4.452 2,98%
—
tratl)gjfdlg:;';dades $0 0,00% $0|  0,00% $668|  0,45%
Utilidad antes de impuestos | -$10.917 -17,22% | -$5.327| -547% $3.784 2,53%
25 % impuesto a la renta $0 0,00% $0 0,00% $946 0,63%
Utilidad Neta $10.917 | -17,22% | -$5.327 | -5.47% | $2.838 1,90%

Andlisis Vertical

Elaborado por: Las autoras

En el estado de resultados se puede observar que el 67.47% de las ventas esta destinado a

los costos de ventas siendo un porcentaje elevado que se direcciona solamente a este rubro,

otro monto que afecta directamente a la utilidad antes de beneficios son los gastos

administrativos y ventas referente a los sueldos de los trabajadores que representa un

33.63% de las ventas. En los siguientes afios se puede apreciar que el porcentaje de costos

de ventas se mantiene por lo que es directamente proporcional a las ventas ademas se

puede observar que el porcentaje sueldos administrativos y de ventas disminuye al paso

de los afios con respecto a las ventas. La utilidad neta en el tercer afio comienza a tener

ndmeros positivos y representa 1,9% de las ventas.

Tabla 31. Analisis Horizontal ( Estado de Resultado)

Descripcion Afio 1 Andlisis 1 Afio 2 Anélisis 2 Afio 3 Anélisis 3 Afio 4
y 2 y 3 y4
Ventas $63.398 53,48% | $97.304 53,48% | $149.342 2,32% | $152.807
(Costo de Ventas) $42.775 53,48% | $65.650 53,48% | $100.760 2,32% | $103.098
Utilidad Bruta $20.624  53,48% | $31.653| 53,48% | $48.582 2,32% $49.709

Gastos de
Administracion y $8.375 18,71% | $9.942 16,12% | $11.545 2,32% $11.813
Ventas

Gastos de
Administracion y $21.324 18,43% | $25.254 22,23% | $30.869 1,07% $31.200
Ventas (sueldos)

Depreciaciones y $1.492  000%| $1.492| 000%| $1.492| -29,05%|  $1.058
amortizaciones
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Utilidad Operativa | -$9.075| -60,96% | -$3.543] -274,100%| s$6.168] 8569 |  $6.696
Gastos Financieros $351| -16,64% $292| -23,17% $225| -35,00% $146
Utilidad antesde | 10917 512106 -$5.327| -18358%0 | $4.452| 23.36%|  $5.492

Beneficios
15% Utilidades o
rabajadores $0 $0 $668| 23.36% $824
Utilidad antesde | 1917 512106 -$5.327| -171,04% | $3.784| 23.36%|  $4.668
Impuestos
L
25 % impuesto a la $0 $0 $946| 2336%|  $1.167
renta
Utilidad Neta -$10917 | -51.219%| -85.327 | -1532806 | $2.838 | 23.3696| $3.501

Andlisis Horizontal

Elaborado por: Las autoras

En el andlisis horizontal se presenta que tanto las ventas y costos de ventas incrementan

en un 53,48% del afio 1 al 2, ademas se incrementan los gastos administrativos y ventas

en 18,71% el segundo afio y con el paso de los afios en menor cantidad; los sueldos

incrementan, pero en un porcentaje de 18,43%. Los gastos financieros van disminuyendo

el segundo en 16,64% y el tercero en 23,17%, la utilidad neta presenta nimeros negativos

cada vez de menor cantidad Ilegando al afio 3 con un valor positivo de $2838.

4.10.2. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 32. Analisis Vertical (Flujo de Caja)

Descripcion Afo 0 Afio 1 Andlisis 1 Afo2 | Analisis2 | Afo3 Anaéllsm
Ventas $63.308| 10000%| $97.304| 10000%| $14937 | 100.90
$100.76
(Costos de Ventas) $42.775 67,47% | $65.650 67,47% 0 67,47%
Gastos de
Administracion y $8.375 13,21% $9.942 10,22% | $11.545| 7,73%
Ventas
Gastos de
Administraciéon y $21.324 33,63% | $25.254 25,95% | $30.869| 20,67%
Ventas (sueldos)
Flujo Operativo -$9.075( -14,31% -$3.543 -3,64% | $6.168| 4,13%
Ingresos no operativos | $24.063 $1.744 $0,01
Crédito $2.500 $0
Aporte Propio $21.563 $1.744
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Andlisis Vertical

Elaborado por: Las autoras

Egresos no operativos $714 1,13% $714 0,73% | $4.071( 2,73%
Inversiones $24.063 $1.744| 1,17%
Activos Fijos $6.785 $1.744
Capital de Trabajo| $17.278

Pago de dividendos $363 0,57% $421 0,43% $489| 0,33%
Gastos Financieros $351 0,55% $292 0,45% $225| 0,15%
Impuestos $0 $0 $1.614| 1,08%
Flujo No Operativo $17.278 -$714 -1,13% -$714 -0,73% | -$2.327| -1,56%
FLUJONETO |$17.278 $7.489 17,51% | $3.233| 3,32%| $3.840| 2,57%
Flujo Acumulado $17.278 $7.489 89,42% $3.233 3,32% | $7.074| 4,74%
Flujo para VAN -$9.075| -14,31% | -$3.964| -4,07% | $5.679| 3,80%
Flujo para VAN 2 -$9.426| -14,87%| -$3.835| -3,94% | $4.329| 2,90%

De la misma manera se puede observar que los rubros més fuertes son los relacionado con

costo de ventas y sueldos, lo que da como resultado un flujo operativo de 14.31% de

pérdida con respecto a ventas; el flujo neto igualmente representa un 17.51% de las ventas,

decreciendo porcentualmente durante el siguiente afio. También se puede observar un

porcentaje negativo en relacion al flujo de Valor Actual Neto del proyecto al tener un -

14.31% esto quiere decir 9075 ddlares de pérdida.

Tabla 33. Andlisis Horizontal (Flujo de Caja)

Descripcion Afio 0 Afio 1 ATELLETS L Afo 2 AELIEE 2 Afo 3 ATETSE Afio 4
y2 y3 3y4

Ventas $63.398| 5348%| $97.304| 53.48% $149'33 2.32% $152'82

(Costos de 0 o | $100.76 0. | $103.09
Ventas) $42.775 53,48% | $65.650 53,48% 0 2,32% 8

Gastos de
Administracion y $8.375 18,71% | $9.942 16,12% | $11.545 2,32% | $11.813
Ventas

Gastos de
Administracion y $21.324 18,43% | $25.254 22,23% | $30.869| 1,07%| $31.200
Ventas (sueldos)

Flujo Operativo -$9.075| -60,96% | -$3.543| -274,10% | $6.168| 8,56% | $6.696
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Ingresos no

operativos $24.063 $1.744
Crédito $2.500 $0
Aporte Propio $21.563 $1.744
Balese o $714 0%| $714|  470%| $4.071| -34%| $2.704
operatlvos
Inversiones $24.063 $1.744
Activos Fijos $6.785 $1.744
Capital de Trabajo| $17.278
Pago de
dividendos $363| 16,08% $421| 16,08% $489| 16,08% $568
Gastos
Financieros $351| -16,64% $292| -23,17% $225 | -35,00% $146
Impuestos $0 $0 $1.614| 23,36% | $1.991
Flujo No
Operativo $17.278 -$714 0,00% | -$714| 226,09% | -$2.327| 16,20% | -$2.704
FLUJO NETO | $17.278 | $7.489| -56,83% | $3.233| 18,79% | $3.840| 3,93% | $3.991
Flujo Acumulado | $17.278 | $7.489| -56,83% | $3.233| 118,79% | $7.074| 56,43% | $11.065
Flujo para - -
-56,32% -243,26% .67 7,91% A2
VAN $9.075 °| $3.964 6| $5.679 | $6.128
Flujo para - -
-59,31% -212,89% 5,30%
VAN 2 $9.426 °| $3.835 °| $4.329 °| $4.559

Andlisis Horizontal

Elaborado por: Las autoras

En el flujo operativo se puede observar que las cuentas que forman parten de los ingresos

del mismo incrementan constantemente en un 53,48% excepto gastos de administracion y

ventas que incrementan en un 18,71% y sueldos en un 18,43% el primer afio. Los egresos

no operativos se mantienen los cuales estan representados por un incremento de 16,08%

en los pagos de dividendos y una disminucion con el paso de los afios en los gastos

financieros se da por el pago de la deuda. En los resultados del flujo neto se puede ver que

del afio 1 al 2 disminuye en 56.32%, sin embargo, en el afio 3 esta incrementa llegando a

3840 délares.
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4.10.3. Balance General Proyectado

Tabla 34. Andlisis Vertical (Balance General)

Descripcion Afol |[Analisisl1| Afo2 |[Analisis2| Afio3 |Analisis 3
Activos Corrientes $7.489| 5859% | $3.233| 4596% | $7.074| 75,38%
Caja — Bancos $7.489 $3.233 $7.074
Inventarios $0 $0 $0
Ctas por cobrar $0 $0 $0
Activos Fijos Netos $5.293| 41,41% | $3.802| 54,04% | $2.310| 24,62%
Activos Fijos $6.785 $6.785 $6.785
(Depreciacion acumulada) -$1.492 -$2.983 -$4.475
TOTAL ACTIVOS $12.783 $7.035 $9.384
Préstamos Inst. Financieras $2.137 $1.716 $1.227
Cuentas por pagar $0 $0 $0
Pasivo $2.137| 16,72% | $1.716| 24,39% | $1.227| 13,07%
Patrimonio $10.646 83,28% | $5.319| 75,61% | $8.157| 86,93%
Aporte Futura Capitalizacion $21.563 $21.563 $21.563
Utilidad del Ejercicio -$10.917 -$5.327 $2.838
Utilidades Retenidas $0 -$10.917 -$16.244
PASIVO + PATRIMONIO | $12.783 $7.035 $9.384

Andlisis vertical

Elaborado por: Las autoras

En el Balance proyectado se refleja que con respecto a los activos el que mayor representa

son los activos corrientes con el 58.59% de los activos totales seguido con un menor

porcentaje 41.41% el activo fijo neto. En la parte de patrimonio y pasivo es que mas peso

tiene es el patrimonio con el 83.28% y con un porcentaje menor el pasivo con 16.72%
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Tabla 35. Analisis Horizontal ( Balance General)

Descripcion Afo 1 Anélizsis -] Afo 2 Ané;/li;is e Afio 3 Anéliiis &y Afio 4
Activos Corrientes $7.489 -56,83% | $3.233| 118,79% | $7.074 56,43%  $11.065
Caja — Bancos $7.489 -56,83% | $3.233 118,79% $7.074 56,43% $11.065
Inventarios $0 $0 $0 $0
Ctas por cobrar $0 $0 $0 $0
Activos Fijos Netos $5.293 -28,18% | $3.802 -39,23% | $2.310 -45,80% $1.252
Activos Fijos $6.785 0,00%| $6.785 0,00% | $6.785 0,00% $6.785

(Depreciacion $1.492| 100,00% | -$2.983|  50,00%| -$4.475 23,65% | -$5.533

acumulada)
A-E:(')I'-:-OICSS $12.783| -44.97%| $7.035| 33,39% | $9.384| 31.26% | $12.317
. Préstamos Inst. $2137|  -1972%| s$1.716| -2851%| $1.227|  -46.28% $659
Inancieras
Cuentas por pagar $0 $0 $0 $0
Pasivo $2137| -1072%| $1.716| -2851%| $1.227| -46.28% $659
Patrimonio $10.646| -50,03%| $5319| 5335%| $8.157| 42.9206| $11.658
Aporte Futura
Cophalizacion $21.563 0,00% | $21.563 0,00%| $21.563 0,00%| $21.563
Utilidad del Ejercicio | -$10.917 -51,21% | -$5.327| -153,28% | $2.838 23,36% $3.501
Utilidades Retenidas $0 $10.917|  4879%| -$16.244|  -17.47%| -$13.406
PASIVO + ) ) )
PATRIMONIO $12.783| -4497% | $7.035| 33,39% | $9.384| 31,26% | $12.317

Andlisis Horizontal

En el analisis horizontal del balance general proyectado se observa que el pasivo y
patrimonio del primer afio al segundo tiene una disminucion de 44,97%, generados por
la utilidad del ejercicio negativa, en los siguientes afio fue incrementando
proporcionalmente tanto activo como pasivo y patrimonio. En el activo se puede ver que
tanto los activos corrientes y fijos disminuyen el segundo afio sin embargo en los

siguientes afios los mismos incrementan considerablemente.
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4.10.4. Indicadores
4.10.4.1. Indicadores de Evaluacién

Valor actual neto (VAN):

Tabla 36. Valor Actual Neto

Valor Actual Neto (VAN) proyecto

-$31.241

Elaborado: por autoras

Con el valor actual neto del proyecto obtenido a través de los datos proyectados se

determind que segun esta ratio no se deberia aceptar el proyecto, debido a que se cuenta

con un van negativo de $31241 ya que es menor a cero.

indice de Rentabilidad:

Tabla 37. indice de Rentabilidad

Indice de Rentabilidad (IR)

-0,30

Elaborado: por autoras

El indice de rentabilidad generado del proyecto analizado tuvo un valor de -0,30; lo que

demuestra que el valor obtenido como utilidad de cada dolar invertido no se logré

recuperar al tener IR menor a uno.

Rendimiento Real:

Tabla 38. Rendimiento Real

Rendimiento Real (RR)

-130%

Elaborado: por autoras

A través del rendimiento real se puede observar que el capital no contara con ganancia,

ya que esta es menor a la tasa de descuento al tener un RR de -130%
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Tasa Interna de Retorno:

Tabla 39. Tasa Interna de Retorno

Tasa Interna de Retorno (Tir) -17,20%

Elaborado: por autoras

La tasa interna de retorno del proyecto es del -17,20% por lo que se determina que dicho
negocio no es aceptable por esta ratio, ya que la tasa interna de retorno no es mayor a su
tasa de descuento 14,34%.

Tasa de Descuento:

Tabla 40. Tasa de Descuento

Tasa de Descuento 13,99%

Elaborado: por autoras

La tasa de descuento del negocio es de 13,99%, es la cual permite realizar un ajuste
respecto al valor actual del dinero futuro.

Payback:
Tabla 41. Payback
Payback (Recuperacién de la Inversién) (Menor al plazo)
Afo de Recuperacion de la Inversion Afo 2
Diferencia con Inversién Inicial $24.063 -$13.039 | $37.102
Flujo Mensual Promedio Afio Siguiente $5.679 12 $473
NUmero de Meses $37.102 $473| 78,40
PAYBACK 2 Afio (s) 78 Mes(es)

Elaborado: por autoras
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A través de los valores obtenidos anteriormente con la férmula del tiempo de recuperacién
del negocio se puede observar que el proyecto no es viable ya que en un largo periodo de

tiempo no se recuperara la inversion.

4.10.4.2. Otros indicadores

Punto de Equilibrio:

Tabla 42. Punto de Equilibrio

$2.481

Punto de Equilibri
unto de Equilibrio 204

Elaborado: por autoras

El requerimiento para cubrir el punto de equilibrio de la empresa es de $2481
adicionalmente se conoce que para cubrir el punto de equilibrio el porcentaje debera ser
menor al 50%, en este caso su porcentaje es de 2% lo que significa que se encuentra en el
PE.

4.10.5. Anélisis de Escenarios
4.10.5.1. Escenario Optimista
En el escenario optimista planteada se incrementara un 15% en las ventas con respecto al
escenario moderado, ademas se adicionara un vendedor mas para poder cubrir la demanda

proyectada y disminuyendo el capital de trabajo.

Estado de Resultados Proyectado

Tabla 43. Estado de Resultados (optimista)

Descripcion Afiol | Afio2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $72.908 [ $111.899 | $171.743 | $175.728 | $179.805
(Costo de Ventas) $48.921( $75.084|$115.238|$117.912 [ $120.647
Utilidad Bruta $23.987  $36.816| $56.505| $57.816( $59.157
Gastos de Administracion y Ventas $8.375| $9.942( $11.545| $11.813| $12.087
Gastos de Administracion y Ventas (sueldos) | $21.324 | $25.254| $30.869( $31.200| $31.200
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Depreciaciones y amortizaciones $1.492| $1.492( $1.492| $1.058( $1.058
Utilidad Operativa -$5.711| $1.620( $14.091| $14.803| $15.870
Gastos Financieros $351 $292 $225 $146 $55
Utilidad antes de Beneficios -$7.554 -$164 | $12.375| $13.599| $14.757
159% Utilidades trabajadores $0 $0| $1.856| $2.040( $2.214
Utilidad antes de impuestos -$7.554 -$164| $10.519| $11.559| $12.544
25 % impuesto a la renta $0 $0| $2.630( $2.890( $3.136
Utilidad Neta -$7.554 [ -$164 $7.889 | $8.669 | $9.408
Elaborado por: Las autoras
Flujo de Caja Proyectado
Tabla 44. Flujo de Caja (optimista)
Descripcion Afo0 | Aol | Afo2 | Afio3 | Afo4 | Afob
Ventas $72.908 $111.83 $171.7;1 $175.7§ $179.8g
(Costos de Ventas) $48.921 | $75.084 $115'2;’ $ll7'9; $120'6‘7"
Gastos de Administracion y Ventas $8.375( $9.942| $11.545| $11.813| $12.087
Gastos de Administracion y Ventas $21.324 | $25.254 | $30.869 | $31.200 | $31.200
(sueldos)
Flujo Operativo -$5.711| $1.620| $14.091 | $14.803 | $15.870
Ingresos no operativos $18.214 $1.744
Crédito $2.500 $0
Aporte Propio $15.714 $1.744
Egresos no operativos $714 $714| $6.943| $5.643( $6.063
Inversiones $18.214 $1.744
Activos Fijos| $6.785 $1.744
Capital de Trabajo | $11.429
Pago de dividendos $363 $421 $489 $568 $659
Gastos Financieros $351 $292 $225 $146 $55
Impuestos $0 $0| $4.486| $4.930( $5.349
Flujo No Operativo $11.429 -$714 -$714 -$5.200| -$5.643| -$6.063
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FLUJO NETO $1:;42 $5.004| $906| $8.891| $9.160| $9.807
Flujo Acumulado $11.429 | $5.004 | $5.910| $14.802 | $23.961 | $33.768
. = $13.60| $14.23| $15.21
Flujo para VAN $5.711 $1.198 5 5 1
- $10.46
Flujo para VAN 2 $6.062 | $1.327 | $9.381 | $9.727 6
Elaborado por: Las autoras
Balance General Proyectado
Tabla 45. Balance General (optimista)
Descripcion Afol | Afo2 | Afo3 Afo 4 Afo 5
Activos Corrientes $5.004 | $5.910( $14.802( $23.961| $33.768
Caja — Bancos $5.004 | $5.910( $14.802( $23.961( $33.768
Inventarios $0 $0 $0 $0 $0
Ctas por cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Activos Fijos Netos $5.293| $3.802( $2.310( $1.252 $194
Activos Fijos $6.785| $6.785 $6.785 $6.785 $6.785
(Depreciacion acumulada) -$1.492 | -$2.983| -$4.475| -$5.533| -$6.591
TOTAL ACTIVOS $10.298($9.712$17.112|$25.214 | $33.962
Préstamos Inst. Financieras $2.137| $1.716| $1.227 $659 $0
Cuentas por pagar $0 $0 $0 $0 $0
Pasivo $2.137| $1.716 $1.227 $659 $0
Patrimonio $8.161| $7.997 | $15.886( $24.555( $33.962
Aporte Futura Capitalizacion $15.714 | $15.714 $15.714( $15.714( $15.714
Utilidad del Ejercicio -$7.554 | -$164 $7.889 $8.669 $9.408
Utilidades Retenidas $0| -$7.554 -$7.718 $171| $8.841
PASIVO + PATRIMONIO | $10.298 | $9.712 | $17.112 | $25.214 | $33.962

Elaborado por

4.10.5.2. Escenario Pesimista

: Las autoras

Para poder desarrollar un escenario pesimista proyectado se disminuira las ventas del

negocio en un 10% de las ventas del escenario moderado.
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Estado de Resultado Proyectado

Tabla 46. Estado de Resultado (pesimista)

Descripcion Anol | Afo2 | Afio3 Afo 4 Afo 5
Ventas $57.635 [ $88.458 | $135.765 | $138.915 | $142.138
(Costo de Ventas) $39.050 [ $59.933 | $91.986| $94.120( $96.303
Utilidad Bruta $18.585 [ $28.525 | $43.780| $44.795| $45.835
Gastos de Administracién y Ventas $8.375| $9.942| $11.545( $11.813| $12.087
Gastos de Administracion y Ventas (sueldos) | $21.324 [ $25.254 | $30.869| $31.200( $31.200
Depreciaciones y amortizaciones $1.492| $1.492| $1.492( $1.058| $1.058
Utilidad Operativa -$11.113| -$6.671| $1.366| $1.782| $2.548
Gastos Financieros $275 $226 $172 $110 $41
Utilidad antes de Beneficios -$12.880 | -$8.389 -$297 $614| $1.449
15% Utilidades trabajadores $0 $0 $0 $92 $217
Utilidad antes de impuestos -$12.880 | -$8.389 -$297 $522| $1.231
25 % impuesto a la renta $0 $0 $0 $131 $308
Utilidad Neta -$12.880 | -$8.389 | -$297 $392 $924
Elaborado por: Las autoras
Flujo de Caja Proyectado
Tabla 47. Flujo de Caja (pesimista)
Descripcion Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $57.635 $88.458 | $135.765 | $138.915| $142.138
(Costos de Ventas) $39.050( $59.933| $91.986| $94.120| $96.303
Veﬁf‘asgos de Administracion y $8.375|  $9.942| $11.545| $11.813| $12.087
Gastos de Administracion y
Ventas (sueldos) $21.324 $25.254 $30.869( $31.200( $31.200
Flujo Operativo -$11.113| -$6.671| $1.366| $1.782 $2.548
Ingresos no operativos $25.920 $1.744
Crédito $2.500 $0
Aporte Propio $23.420 $1.744
Egresos no operativos $665 $665( $2.409 $887 $1.190
Inversiones $25.920 $1.744
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Elaborado por: Las autoras

Activos Fijos $6.785 $1.744
Capital de Trabajo $19.135
Pago de dividendos $390 $438 $493 $555 $624
Gastos Financieros $275 $226 $172 $110 $41
Impuestos $0 $0 $0 $223 $525
Flujo No Operativo $19.135 -$665 -$665 -$665 -$887 -$1.190
FLUJO NETO $19.135 $7.357 $21 $701 $895( $1.358
Flujo Acumulado $19.135 $7.357 $21 $722| $1.617 $2.975
Flujo para VAN -$11.113| -$7.110| $873| $1.228| $1.924
Flujo para VAN 2 -$11.388| -$6.898| $1.194| $1.450| $1.982
Elaborado por: Las autoras
Balance General Proyectado
Tabla 48. Balance General (pesimista)
Descripcion Afo 1 Ano2 | Afo3 | Afio4 | Afo5

Activos Corrientes $7.357 $21 $722| $1.617| $2.975

Caja — Bancos $7.357 $21 $722| $1.617| $2.975

Inventarios $0 $0 $0 $0 $0

Ctas por cobrar $0 $0 $0 $0 $0

Activos Fijos Netos $5.293| $3.802| $2.310( $1.252 $194

Activos Fijos $6.785( $6.785| $6.785| $6.785| $6.785

(Depreciacion acumulada) -$1.492 -$2.983| -$4.475| -$5.533| -$6.591

TOTAL ACTIVOS $12.650 | $3.823| $3.032| $2.869| $3.169

Préstamos Inst. Financieras $2.110| $1.672| $1.179 $624 $0

Cuentas por pagar $0 $0 $0 $0 $0

Pasivo $2.110| $1.672| $1.179 $624 $0

Patrimonio $10.540 $2.151| $1.853| $2.245| $3.169

Aporte Futura Capitalizacion $23.420 | $23.420( $23.420| $23.420| $23.420

Utilidad del Ejercicio -$12.880( -$8.389 -$297 $392 $924

Utilidades Retenidas $0[-$12.880 [ -$21.269 | -$21.567 | -$21.175

PASIVO + PATRIMONIO [$12.650 | $3.823| $3.032| $2.869| $3.169
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4.10.5.3.

Escenario con estructura minima

En este escenario se analizd la empresa de manera que tiene una inversién minima,

eliminando el arriendo y variables que tienen que ver con el mismo; ademas de

disminuir gastos de papeleria ademas de disminuir el capital de trabajo.

Estado de Resultado Proyectado

Tabla 49. Estado de Resultado (estructura minima)

Descripcion Afol | Afo2 | Afio3 Afo 4 Afo 5
Ventas $63.398 | $97.304 | $149.342 | $152.807 | $156.352
(Costo de Ventas) $42.775 | $65.650 | $100.760 | $103.098 | $105.490
Utilidad Bruta $20.624 [ $31.653 | $48.582| $49.709 | $50.862
Gastos de Administracion y Ventas $3.811| $5.057| $6.331| $6.478| $6.628
Gastos de Administracion y Ventas (sueldos) | $20.124 | $25.254 | $30.869| $31.200| $31.200
Depreciaciones y amortizaciones $1.109| $1.109( $1.109 $675 $675
Utilidad Operativa -$3.311( $1.342| $11.382| $12.031| $13.033
Gastos Financieros $351( $292 $225 $146 $55
Utilidad antes de Beneficios -$4.770 -$59 ( $10.048| $11.209( $12.303
159% Utilidades trabajadores $0 $0( $1.507| $1.681( $1.846
Utilidad antes de impuestos -$4.770 -$59( $8.541| $9.528( $10.458
25 % impuesto a la renta $0 $0( $2.135| $2.382( $2.614
Utilidad Neta -$4.770 | -$59 $6.406 | $7.146 | $7.843
Elaborado por: Las autoras
Flujo de Caja Proyectado
Descripcion Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $63.398 | $97.304 | $149.342| $152.807| $156.352
(Costos de Ventas) $42.775( $65.650| $100.760( $103.098| $105.490
Ad%?;ir‘;ii 6ny Ventas $3.811| $5057| $6.331| $6.478| $6.628
Gastos de
Administracién y Ventas $20.124 | $25.254 | $30.869| $31.200( $31.200
(sueldos)
Flujo Operativo -$3.311( $1.342| $11.382| $12.031| $13.033
Ingresos no operativos $10.949 $975
Crédito $2.500 $0
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Aporte Propio $8.449 $975
Egresos no operativos $714 $714 $5.331 $4.777 $5.174

Inversiones $10.949 $975

Activos Fijos $4.605 $975

Capital de Trabajo $6.344 $0
Pago de dividendos $363 $421 $489 $568 $659
Gastos Financieros $351 $292 $225 $146 $55
Impuestos $0 $0 $3.642 $4.063 $4.460
Flujo No Operativo $6.344 -$714 -$714 -$4.356 -$4.777 -$5.174
FLUJO NETO $6.344 $2.319 $629| $7.025| $7.253| $7.860
Flujo Acumulado $6.344 $2.319| $2.948 $9.974| $17.227 $25.087
Flujo para VAN -$3.311| $921| $10.893| $11.463| $12.375
Flujo para VAN 2 -$3.662 | $1.050| $7.514| $7.821| $8.519

Elaborado por: Las autoras

Balance General Proyectado

Tabla 50. Balance General (estructura minima)

Descripcion Afol | Aflo2 | Afio3 Afo 4 Afo 5
Activos Corrientes $2.319( $2.948| $9.974| $17.227| $25.087
Caja — Bancos $2.319| $2.948| $9.974| $17.227| $25.087
Inventarios $0 $0 $0 $0 $0
Ctas por cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Activos Fijos Netos $3.496 | $2.388| $1.279 $604 -$72
Activos Fijos $4.605| $4.605| $4.605| $4.605| $4.605
(Depreciacion acumulada) -$1.109 | -$2.217| -$3.326( -$4.001( -$4.677

TOTAL ACTIVOS $5.816 | $5.336 [ $11.253 | $17.831 | $25.015

Préstamos Inst. Financieras $2.137| $1.716 $1.227 $659 $0
Cuentas por pagar $0 $0 $0 $0 $0
Pasivo $2.137| $1.716 $1.227 $659 $0
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Patrimonio $3.679| $3.620| $10.026| $17.172| $25.015
Aporte Futura Capitalizacién $8.449( $8.449| $8.449| $8.449| $8.449
Utilidad del Ejercicio -$4.770|  -$59| $6.406| $7.146| $7.843
Utilidades Retenidas $0| -$4.770 -$4.829( $1.577( $8.723
PASIVO + PATRIMONIO | $5.816 | $5.336 | $11.253 | $17.831 | $25.015
Elaborado por: Las autoras
Anélisis de los Escenarios
Tabla 51. Escenarios
Escenarios
Indicadores Optimista Moderado Pesimista Con
estructura
minima
$ $
Inversion Inicial $(18.214,14) | $(24.062,78) | (25.920,05) (10.949,10)
Payback No se No se No se recupera la | No se recupera
recupera la recupera la inversion en el la inversion en
inversién en |inversién en |tiempo analizado |el tiempo
el tiempo el tiempo analizado (3
analizado (3 |analizado afios 3 meses)
afios 8 meses)
$ $
Valor actual neto $ 3.186,22 | $(31.240,62) | (38.856,06) 7.331,87
Tasa interna de
retorno 18,11% -17,20% -48,00% 28,24%

Elaborado por: Las autoras

En el analisis de los escenarios se puede observar que tanto como en el escenario

moderado y pesimista da como resultado el valor actual neto negativo, el TIR menor que

la tasa de descuento y en los afios analizados no se recuper6 la inversién por lo que no es

aceptable el proyecto en dichos escenarios. En el escenario optimista se obtuvo todo lo

contrario un valor actual neto positivo de $3186,22 y un porcentaje de 18,11% mayor a la

tasa de descuento el proyecto estaria viable sin embargo la probabilidad que suceda dicho

escenario es muy baja. Analizando el escenario con estructura minima se presenta un valor

neto de 7331,87 y una TIR 28,24% sin embargo dicho escenario no contiene la estructura

analizada en los escenarios anteriores, se la realizd con el fin de determinar la factibilidad

de implementarse la empresa con el minimo viable de recursos.
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4.11. Anélisis de sensibilidad

Se utilizo6 la herramienta de anélisis @RISK, haciendo uso del método Montecarlo, en el
cual se realiza 5000 mil escenarios en los cuales se modifican las variables mas
representativas del proyecto, obteniendo como resultado distintos indicadores respecto a

estas variables en los distintos escenarios planteados.

Para el analisis realizado en el negocio se tomaron como variables principales a los valores
de ventas y costos de los cinco afios de vida del proyecto, dicho andlisis se baso en la

informacion obtenida del escenario moderado.

llustracién 30. VAN

Estadistica
VAN '
&0
Celda Riesgos!C24
[ 37,9% =
3,0 1 Minimo -$51.121,84
Maximo $59.396, 14
2,5 4 Media $4.652,99
e Moda $13.947,97
f:-, 2,0 - Mediana $4.751,84
e Desv Est $15.122,67
SRR Asimetria 0,0156
3 Curtosis 3,0288
1.0 |
= Valores 5000
Errores 0
0,5 1 >
Filtrados 0
0.0 Izquierda X s0
" a o o o = & o [Tzquierda P 37,9%
o o o - o o o
S =} = S 2 2 Derecha X +00
o o o o o o
2 > & & > 2 DerechaP 100,0%
Nif X +00

Elaborado por: Las autoras

En el siguiente grafico se puede observar que se cuenta con una probabilidad que el valor
actual neto sea mayor a cero del 37,9%, por lo que no se acepta el proyecto debido a que

el porcentaje aceptable deberia oscilar de 8 a 10 %, superando el porcentaje sugerido.

En el capitulo se determind varios escenarios (optimista, moderado, pesimista y con
minima estructura) los cuales se compararon a través de ratios e indicadores, en el

escenario moderado el cual se analizd profundamente se obtuvo una inversion inicial de
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$24062,78 financiado el 10% por crédito y un 90% a través de los duefios del proyecto,
en el cual abarco el mercado insatisfecho un 8%, se detall6 tanto gastos administrativos y
de ventas necesarios generando informacion éptima para realizar los diferentes estados
proforma. Se obtuvo un VAN menor a 0 y una TIR menor a la tasa de descuento,
generando ademas la probabilidad de que el VAN sea mayor a 0 de 62,1% siendo

demasiado baja para ser aceptable.
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CONCLUSION

El estudio de factibilidad se inici6 con una indagacion a profundidad de los temas que se
desarrollaria en el transcurso del trabajo de titulacion, determinando conceptos y
caracteristicas basicas de cada estudio para la 6ptima elaboracion y analisis. También se
comenz0 analizando la situacion actual del pais en sus distintos @ambitos que la conforman

y determinando caracteristicas internas y externas que afectan al negocio.

Para un analisis validado, se realizo un estudio de mercado, en el cual se determiné la
existencia de la demanda insatisfecha en la ciudad de Cuenca respecto a un servicio para
organizar momentos especiales y obsequios, de igual manera se lleg6 a conocer nuevas
necesidades referentes a la comodidad de los clientes en la adquisicion y entrega de un
producto, por lo que se decidié establecer estrategias y servicios adicionales para
satisfacer dichas exigencias; adicionalmente se llegd a conocer que se cuenta con un Unico
competidor directo, llamado “Delicious by Gaby”. Se definid el mix de marketing al
detallar el catalogo de los productos, precios competitivos, distribucion y promociones
que se efectuarian con el fin de atraer al mercado meta, para cumplir los objetivos de
marketing se disefiaron estrategias basadas en las 4P’s y se plantearon las tacticas

requeridas.

En el area técnico-organizacional se ha establecio la estructura orgéanica de la empresa
planteando mision, vision, organigrama y funciones de los cargos que se requeriran en la
empresa, ademas se decidio tercearizar algunos servicios con el fin de reducir a los costos
de mano de obra. Dentro de la informacion obtenida en el estudio de mercado se dio a
conocer la importancia para los clientes de contar con un local comercial, por lo que se
establecio la ubicacion idonea del mismo a través del Método de Puntos, lanzandonos
como localizacion sugerida la Av. 10 de agosto y Ricardo Mufioz o calles aledafias. Con
el desarrollo de los estudios se vio la oportunidad de formar alianzas estratégicas con los
principales proveedores de los productos ofertados, motivo por el cual se decidid
establecer los primeros contactos con los locales para conocer su aceptacion para formar

parte del servicio.
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Al final, pero sin menos importancia se desarroll6 el estudio econémico en el cual se
definio las ventas, costos, gastos e inversion que requiere el proyecto para su creacion y
funcionamiento; generando los estados financieros, ratios e indicadores necesarios para el
analisis financiero adecuado. Para completar dicho analisis se vio importante el realizar
dos escenarios adicionales, con una perspectiva optimista y pesimista, modificando
variables y rubros que afectan directamente al negocio, obteniendo cifras negativas en
varios de los escenarios planteados debido a que los costos y gastos, principalmente
sueldos, eran altos respecto a los ingresos que se podia percibir con los precios y demanda
obtenida en el estudio de mercado. Se decidio desarrollar un escenario adicional en el cual
el proyecto se desvolveria con los recursos minimos requeridos, dandonos como resultado
valores mas alentadores respecto a los anteriormente obtenidos, al disminuir cuentas como

inversion, gastos administrativos y de ventas, entre otros.

Finalmente con los antecedentes obtenidos en los diversos estudios se puede concluir que
una empresa organizadora de momentos especiales y obsequios en la ciudad de Cuenca,
no es factible econdmicamente con la estructura planteada en los 3 primeros escenarios
ya que el valor actual neto y la tasa de retorno son valores bajos como para aceptar el
proyecto, aunque en el escenario optimista se cuenta con cifras méas atractivas, se
considera poco probable que los ingresos se den de dicha forma, al tener como resultado
en el analisis de riesgo un probabilidad de 37% que el VAN sea mayor a cero. Pero se ve
importante recalcar que, segun el estudio de mercado realizado, existente la necesidad
insatisfecha en el mercado cuencano de un servicio con las caracteristicas planteadas. A

pesar de esto, el analisis financiero hace evidente la no aceptacion del proyecto.
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RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta la existencia de la demanda del servicio, en caso de querer llevar
acabo el negocio se recomienda, desarrollar el proyecto con una estructura menor a la
planteada inicialmente ya que como se puedo observar anteriormente contar con una
estructura minima hace posible la viabilidad de dicho proyecto, al disminuir rubros
relacionados con el local comercial e inversiones relacionadas con el mismo y algunos

valores innecesarios para el nuevo modelo de negocio.

Adicionalmente se recomendaria afianzar la relacién con los proveedores, asi generando
con el paso del tiempo mejores precios y beneficios que permita la disminucion de los

costos, a que estos también representaban el 67, 47% respecto a los ingresos.
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ANEXOS
Anexo 1: Encuesta piloto

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ENCUESTA

Buenos dias/ tardes la presente encuesta se esté realizando con el objetivo de obtener datos
importantes para el estudio de factibilidad de una empresa de asesoria de obsequios y
organizadora de momentos especiales, por lo que solicitamos nos ayude contestando las
siguientes preguntas.

1) EDAD:
15-25 afios
26-35 afos
36-50 afios
51-65 afos

2) Género:
Hombre
Mujer

3) Estado Civil:
Soltero
Casado
Divorciado
Viudo
Union libre

4) Ocupacion:
Trabajo Remunerado
Ama de Casa

Estudiante

112



Actualmente desempleado
Jubilado

5) ¢Cuéndo fue la Gltima vez que usted adquirié un obsequio u organizo un
momento especial?

6) ¢A quien usted designa la compra del obsequio u organiza el momento especial?

7) ¢Conoce de algun servicio similar en la ciudad de Cuenca?
Si

No

Si su respuesta es Si. ¢Cual?

8) ¢Usted contrataria los servicios de una empresa organizadora de eventos,
obsequios y momentos especiales?

Si
No

Si su respuesta es no. Muchas Gracias por su colaboracion.
9) ¢Qué ocasiones le gusta celebrar?

Cumpleafios

Aniversarios

Dia del padre/madre

San Valentin

Navidad

Otros

10) ¢ Cual seria la/las razones principales por la que contraria el servicio organizador
de eventos, obsequios y momentos especiales? Puede seleccionar mas de una

opcion.
Falta de tiempo. [ ]
Problemas al elegir un obsequio. [ ]
Poca creatividad. [ ]
Dificultad al recordar fechas. [ ]
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Desinterés por adquirir obsequios. [ ]

11) ¢ Le gustaria involucrarse en la elaboracion del obsequio u organizacién del
momento especial contratado?

Si
No

12) ; Qué medios utiliza para informarse de un servicio? Puede elegir mas de una
opcion

Radio

Television

Redes Sociales

Periddicos

Revistas

Paginas Web

Si usted no selecciono redes sociales por favor seguir a la pregunta 13.
13) ¢ Cuales son las redes sociales mas utiliza?

Facebook

Twitter

Instagram

Snapchat

14) ¢ Con que medio se siente mas comodo al momento de adquirir los servicios de
organizador de eventos, obsequios y momentos especiales?

Pagina web
Redes Sociales
Personalmente en las oficinas
Whatsapp
Via telefonica
15) ¢ Qué productos/ servicios a usted le interesaria adquirir?

Elaboracion de tarjetas personalizadas
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Desayunos

Cenas

Sesion de fotos

Arreglos (frutales o florales)

Cajas sorpresas

Viajes nacionales e internacionales
Decoracion de espacios
Organizacion de fiestas
Organizacion de momentos sorpresas

Otro jcudl? ..................

16) ¢ Usted preferentemente que cantidad de personas le gusta invitar a sus momentos
especiales?

17) ¢Cuanto seria lo maximo que usted estaria dispuesto a pagar por un servicio que
le asesore en el regalo 0 momento idead?

$1-$20
$21-$40
$41-$60
$61-$80
$81 0 mas

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2: Encuesta definitiva

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
ENCUESTA

Buenos dias/ tardes. Somos alumnas de la Universidad del Azuay estamos realizando la
presente encuesta con el objetivo de obtener informacion importante para el estudio de
factibilidad de una empresa de asesoria y compra de obsequios y organizadora de
momentos importantes (cumpleafios, aniversarios, compromiso de matrimonio, San
Valentin, Navidad, dia del padre y madre, dia de la mujer), por lo que agradeceriamos que
nos colabore contestando las siguientes preguntas.

1) EDAD:
15-25 afios
26-35 afos
36-50 afios
51-65 afios

good

2) Género:
Hombre ]
Mujer 1

3) Estado Civil:
Soltero
Casado
Divorciado

Viudo

1NN

Union libre
4) Ocupacion:
Asalariado L1
Empresario ]
Amade Casa  [_]

L1

Estudiante
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Jubilado ]

5) ¢Conoce de algun servicio similar en la ciudad de Cuenca?
Si (.
No [

Si su respuesta es Si. ¢Cual?

6) ¢Usted adquiria los servicios de una empresa organizadora de eventos, obsequios
y momentos especiales?

Si (.
No L[]
Si su respuesta es no. Muchas Gracias por su colaboracion.

7) Al afio ¢cuantas veces necesita comprar un obsequio u organizo un momento

especial?
1 a 3 veces ]
4 a 6 veces 1
7 a9 veces 1]
10 a méas veces ]

8) ¢Usted realiza la compra del obsequio u organiza el momento especial?
Si L]
No ]

Si su respuesta es NO. ¢ A quién designa la compra?

9) ¢Qué ocasiones principalmente le gusta celebrar? Puede seleccionar mas de una
opcion.

Cumplearios
Aniversarios
Dia del padre/madre
San Valentin

Navidad

qooon
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Otros

10) ¢ Cual seria la/las razones principales por la que contrataria el servicio
organizador de eventos, obsequios y momentos especiales? Puede seleccionar

mas de una opcion.
Falta de tiempo.
Problemas al elegir un obsequio.
Poca creatividad.
Dificultad al recordar fechas.

Desinterés por adquirir obsequios.

11) ¢ Qué productos/ servicios a usted le interesaria adquirir? Califique segln la
siguiente escala: (0 nunca, 1 casi nunca, 2 ocasionalmente, 3 casi siempre, 4

siempre)

Tarjetas personalizadas
Desayunos

Cenas

Arreglos (frutales o florales)
Cajas sorpresas

Detalles (regalos
personalizados)

Decoracién de espacios
Organizacion de fiestas

Organizacion de momentos
especiales

12) ¢ En promedio cuénto usted gasta en un obsequio?

Menos de $25 [ ]
$25-$50 [ ]
$51-$75 [ ]
$76-$100 [ ]
$101 0 més [ ]

]

]
[ ]
[ ]
[ ]
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13) ¢ Cuanto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de compra y disefio del

obsequﬁ

$1-$5

$6-$10 [ ]
$11$15 |
$16-$20 [ |
$21omas [ ]

14) ¢ Cuénto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de organizar momentos
sorpresa (decoracion de espacios, picnic, citas roméanticas)?

$5-$20 ]
$21-$35 [ ]
$36-$50 [ ]
$51 0 mas [ ]

15) ¢ Cuénto seria lo maximo que pagaria por el SERVICIO de organizar fiestas de
cumpleafios sorpresa?

$5-$20 [ ]
$21-$35 [
$36-$50 |

$510mas [ |

16) ¢ Le gustaria involucrarse en la elaboracion del obsequio u organizacion del
momento especial contratado?

Si [ ]
No D

17) (Como parte del servicio, a usted le gustaria contar con un recordatorio de fechas
importantes?

Si [ ]
No E

18) ¢ Qué medios utiliza para informarse de un servicio? Puede elegir mas de una
opcion

Radio D
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Television
Redes Sociales
Periodicos

Revistas

ooy

Paginas Web

Si usted no selecciono redes sociales por favor seguir a la pregunta 13.

19) ¢ Cuales son las redes sociales mas utiliza?

Facebook [ |
Twitter D
Instagram [ ]
Snapchat ]

20) ¢Con que medio se siente mas comodo al momento de adquirir los servicios de
organizador de eventos, obsequios y momentos especiales?

Pagina web [ ]

Redes Sociales [ ]
Personalmente en las oficinas []
Whatsapp [ ]
Via telefonica ]

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3: Proformas

Reqistro de dominio

REGISTRO DE DOMINIOS .com .or:s

(JrecisTRO DE DOMIMIOS
Registro de Dominios: .com .net .org $12.00 anual

Registro de Dominios: .ec .com.ec .org.ec .edu.ec $45.00 anual (incluye tramites)

Ordenador

J O i toicomes G

€)@ hitps//mwnovicompu.com/5-toshibe#/page-2 X || Q Buscar %A 9

TOSHIBA CORE I3 4TA GEN+ 750GB 6GB+ DVD+TEC NUMERICO+W8
Referencia TOSHIBA L55 - B5267

Condicién: Renovado

Sistema Operativo Windows 8.1 (Pre Instalado)
Procesador Intel Core i3-4025U 1.9GHz
Memoria Ram 6GB - DDR3

Disco Duro 750 GB - S400RPM

Pantalla LED 15.6" (1366 x 768)
Tarjeta Grafica Intel HD Graphics 4400

m

$648,00....... S
CANTIDAD 1

25 articulos
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Impresora
' (_ Impresoras - Novicompu % | + ‘

€ ) ) @ https//www.novicompu.com/110

IMPRESORA EPSON L365 MULTIFUNCION HP WIFI
Referencia Epson L365

Condicién: Nuevo producto

ine la economia en las familias activas de hoy. Unica con

MAS DETALLES

EcoTank, el sistema de Tangi de Epson

$362,00

CANTIDAD 1

13 articulos

Servicios contables

Costo Total Mensual ($100)
Mensual
Asesoria Tributaria

- Preparacion de Formulario 104 (IVA)
- Preparacion de Formulario 103 (Retenciones)
- Preparacion de ATS (Anexo Transaccional Simplificado)

Asesoria Contable

- Preparacion de Reporte de Ingresos y Egresos
- Preparacion de Conciliacion Bancaria
- Preparacion de Rol de Pagos

Otros

- Generacion de Planillas y tramites correspondientes en el IESS
- Tramites en el MRL

Anual
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- Preparacion de Formulario 101 (Impuesto a la Renta)
- Preparacion de Estados Financieros
- Preparacion de APS (Anexo de Participacion de Socios)

Nota:

Nuestros precios no incluyen IVA.

CONTACTOS

Si tiene alguna consulta sobre nuestros servicios, no dude en contactarnos al correo
electronico kdvasesoria@gmail.com o a los teléfonos:

Ing. Valeria Lima 0995070848
Ing. Karina Romero 0998542020
Ing. Dayana Guillen 0999753365
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Reqistro de marca

Ave. Francisco de Orellana Edificio Blue Towers - Marriott Courtyard, piso 12, oficina 1205

ADRA]

www.a.msememhnbmayawmdm.mm
Arosemena Burbano & Asociados

Especialidad. Eficiencia. Etica. Equipo.

Requisitos para registro de marca, nombre comercial, o lema comercial

a) Nombre completo de quien sera el duefio de la marca, nombre comercial, o lema comercial. Si desea que el propietario sea persona natural
necesitamos copia de su cédula; de ser persona juridica, copia del nombramiento y de la cedula del representante legal;

b) Direccion y telefono de quien sera el dueiio de la marca, nombre comercial, o lema comercial;
c) Logo (de ser el caso), en formato pdf o word en dimensiones 5x5cm (si desea nos lo puede enviar por correo electronico);

d) Descripcion de los productos que van a comercializar con el nombre escogido (inchuir todos los servicios para reconfirmar que basta con el
registro en una clase);

) De ser un lema comercial, confirmar qué marca seré publicitada con el lema;
f) $400 + IVA por concepto de honorarios por cada registro en una clase;

) $208 para cubrir L tasa del IEPL. De ser persona juridica adicionar I cantidad de §2 para legalizar el nombramiento del representante legal. ,

h) La informacién de |a persona natural o juridica a la que debemos emitir I factura. El pago es al inicio debido a que con Ia sola presentacién
adecuada de las solicitudes se ganan los derechos de Prioridad y Preferencia frente a terceros. Cabe destacar que el valor incluye Ia vigilancia del

registro en el [EP, desde la solitud y durante todo su periodo de vigencia, para avisarle al cliente si alguien esta intentando registrar algo igual o
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Flyers

luan Jose Guitierres

Reciban un cordial saludo por parte del equipo de Shock BTL, a continuacién la proforma solicitada.

17/05/2016

CANTIDAD /
HORAS PRECIO TOTAL
Flyers AS Fiyers A5 en couche 150gr full color doble lado 1000 75,00
|Fh-ers A5 Flyers AS en couche 300gr full color doble lado 1000 85,00
|n|pt|im; Ad abierto couche 150gr 1000 134,00
|':""ﬂ°°‘ AS abierto couche 150gr 1000 95,00

*Estos precios no incluyen iva

Saludos cordiales
Luli Renddn
GERENTE

SHOCK BTL

07 2818500
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Carpetas y tarjeta de presentacion

FECHA 20/04/2016

CLIENTE GABRIELA ABAD
SERVICIO IMPRESION

Senores
COWORKING ONE

Reciba un cordial saludo por parte de la agencia de publicidad dirigida y alternativa Shock

BTL, a continuacion el detalle de la cotiazacion requerida:

IMPRESION

100 104,00
CARPETAS FULL COLOR UN LADO 300 126,00
500 148,00
CARPETAR FULL COLOR UN LADO CON BOLSILLO l, 127.90
ESTANDAR TROQUUEL EXISTENTE 300 166,00
500 180,00
300 38,00

TARJETAS DE PRESENTACION FULL COLOR DOS
LADOS, UN SOLO MODELD 500 40,00
1000 45,00

* Estos precios no incluyen iva

Quedamos atentas a sus comentarios, estamos a las drdenes para cualquier cosa.

Saludos

Ma. Lourdes Rendan
SHOCK BTL

07 2818300
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Anexo 4: Tasas

Tasa de interes nominal

CREDITO DE CONSUMO

CONSUMO PRIORITARIO

MICROCREDITOS

MICROCREDITO MINORISTA

COMERCIO Y SERVICIO

11%
DE PRODUCCION

(Banco Nacional de Fomento, 2016)
Elaborado por: Banco Nacional de Fomento

Tasa de interés pasivas

15.2%
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2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS P

ROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referencinles % anual Tasas Referenciales % anual
Depourcs a plazo 5.47 Depositos 58 Ahaorro 122
Deposites monetarios 0.68 Depdsites de Tarjstahabisntas 121
Opsrac ongs ¢¢ 3eporto 210
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Relerenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Piazo 30-60 4.11 Plazo 121-180 b.36
Piaza 61-50 5.2 Plazc 151-360 5 95
Plazo 51-120 580 Plazo 361y mis 8.05
4. TASAS BE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
(segun regulacion No. 009-2010)
5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
a5z a5 va Referent al 547 “asa _egal 585
Tasa Activa Referencia B89 Task Maxia Convenciona 933

(Banco Nacional de Fomento, 2016)

Elaborado por: Banco Nacional de Fomento
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Anexo 5: Desglosé de inversion

Precio
Cantidad | Precio |Total
$ 6.784,88
ACTIVO FIJO $ 6.784,88
Equipo de Computacion
Laptop 2 $ 650,00| $ 1.300,00
Impresora 1 $ 362,000 $ 362,00
Modem WIFI 1 $ 4188| % 41,88
Router 1 $ 40,00]$ 40,00
Total $ 1.743,88
Muebles y Enseres
Escritorios 2 $ 150,00] $ 300,00
Sillas 3 $ 35000 % 105,00
Archivador 1 $ 170,00] $ 170,00
Total $ 575,00
Equipo de Oficina
Telefénos 1 $ 39,000 $ 39,00
Extintor 1 $ 70,000 $ 70,00
Total $ 109,00
Otros
Escoba 1 $ 200| $ 2,00
Recogedor 1 $ 3,00| $ 3,00
Toallas 1 $ 500| $ 5,00
Basurero 2 $ 18,00]$ 36,00
Total $ 46,00
Gastos de Organizacion
Permiso de funcionamiento (Bomberos y Municipal) $ 30,00
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Patente de la marca $ 656,00
Total $ 1.686,00
Software
Péagina Web $ 400,00
App $ 900,00
Total $ 1.300,00
Mejoras a propiedad ajena
Letrero \ $ 240,00
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Adecuaciones $ 400,00

Otros $ 85,00

Total $ 725,00
Gastos Preoperativos

Capacitacion al personal $ 300,00

Campafia Publicitaria (Inauguracion) $ 300,00

Total $ 600,00
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay.

CERTIFICA:.

Que, ¢l Consejo de Facultad en sesion del 17 de febrero de 2016, conocid la peticién de las
estudiantes MARIA- GRABRIELA: ABAD ROJAS con codigo 63967 y ANDREA:
CAROLINA FREIRE ZURITA con c6digo 62756, registradas en la Unidad de Titulacion
que denuncian su trabajo de titulacién: “Estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa organizadora de eventos, obsequios y momentos especiales en la cindad de
Cuenca”, preséntado como requisito previo a la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial. El- Consejo de Facultad acoge el informe de la Junta  Académica y resuelve
aprobar la denuncia. Designa como Director al economista Fabian Carvallo Coellar y
como miembro del Tribunal Examinador al economista Jos¢ Vera Reino e ingeniero Marco
Piedra Aguilera. De acuerdo al cronograma de la Unidad de Titulacion, las peticionarias
para desarrollar y presentar su trabajo de titulacién tiene un plazo hasta et 28 de junio de
de 2016, debiendo realizar dos sustentaciones parciales del trabajo en las semanas del 24
Al 31 demarzo de 2016 y del 23 al 27 de mayo de 2016.

Cuenca, marzo 08 de 2016
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SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: ABAD ROJAS MARIA GABRIELA Y FREIRE ZURITA
- ANDREA CAROLINA

Codigo: 63967 y 62756 respectivamente
- 1.2 Director sugerido: Econ. Fabian Carvallo
1.3 Codirector {opcional):
1.4 Ttibunal: Econ. José Vera e Ing. Marco Piedra

1.5 Titulo propuesto: “Modelo de negocio de una empresa asesora de obsequios en la cludad de
Cuenca”.

1.6 Resolucién:

1.6.1  Aceptado sin modificaciones

1.6.2  Aceptado con las siguientes modificaciones:
/(/c'/ﬁ-éif o\\t,i'gf’ {P(_VHC‘C‘— "")("s/-’v J;"f"'

3 (Mwe ﬁ’lr*u\w‘/{aﬁ/krd{, P’V’HZ uo:r-t”\.
- v‘urht C-'\ \“ﬂc
(/é C”S{'(m'f\(cﬁ - ?n" “"“' /(:m.\e/

l/”")mos

1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones:
1.6.4  No aceptado

¢ Justificacion:

|os Coello
Secretaria de Facultad

Dra. Jnny

Fecha de sustentacidn;: Viernes, 05 de febrero de 2016 a las 08:00.



pa—

L UXIVERSIBAIDEL
A-‘, y

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

=l

1.1 Nombre del estudiante: ABAD ROJAS MARIA GABRIELA Y FREIRE ZURITA ANDREA

CAROLINA

Cédigo 63967y 62756 respectivamente
1,2 Director sugerido: Econ. Fabian Carvallo

1.3 Codirector {opcional):

1.4 Titulo propuesto: “Modelo de negocio de una empresa asesora de ohsequios en la

ciudad de Cuenca”

1.5 Revisores {tribunal): Econ. José Vera e Ing. Marco Piedra
1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple
totalmente

Cumple
parcialmente-

No

cumple -

Observaciones

(*)

Linea de investigacion

1. ¢El contenido se enmarca en la linea
de investigacidn seleccionada?

L

Titulo Propuesto

2. ¢Esinformativo? i
3. éEsconciso? 1
Estado del arte

4. ¢ldentifica claramente el contexto
histdrico, cientifico, global y regional
del tema del trabajo?

5. ¢Describe 1a teoria en la que se
enmarca el trabajo

NN\

6. éDescribe los trabajos relacionados
mas relevantes?

7. JUtiliza citas bibliograficas?

N

Problemdtica y/o pregunta de
investigacidn

8. ¢Presenta una descripcion precisa y
clara?’

9. ¢Tiene relevancia profesional y
social?

NN

Hipétesis {opcional}

o
-10.¢Se expresa de forma clara? A
11,¢Es factible de verificacidén? T

Objetivo general

12.éConcuerda con el problema
formulado?

13.45¢e encuentra redactado-en tiempo
verbal infinitiva?

Objetivos especificos
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Econ, Fabian Carvatlo -
— M_A__..-»’
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de Administracién de Empresas, se convoca a
los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del Trabajo de
Titulacion: “Medelo de negocio de una empresa asesora de obsequios en la ciudad de
Cuenca”, presentado por las estudiantes MARIA GABRIELA ABAD ROJAS, con
cédigo 63967 y ANDREA CAROLINA FREIRE ZURITA con codigo 62756, previa a

la obtencidn del grado de Ingenieras Comerciales, para.el Viernes, 05 de febrero de
2016 a las 08h00.

Cuenca, 03 de febrero de 2016

Dra. Jenny Rios Coello
Secretaria de ia Facultad

. Econ. Fabian Carvallo

Econ. José Vera L

Ing. Marco Piedra R
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1: DATOS GENERALES

~.Director-sugerido: Eabisn Patricio.Carvallo.Coellar. ...

AP

&

T D

~
t

..J:l. Nombre de las estudiantes: Abad Rojas Maria Gabriela , Freire Zurita Andrea

MLCegeewsTerss
112C(mtact0
MarlaGabrleIaAbadRo_ias
Te]éfonocgnvencmnal2883919
 Telfonocelar: 0984358107
T —
A6 CALO I F IS At renrrre e e e
Tdéfonocomvenciomali 281472

Te]efonocelular0984019769 .

_.Xel¢fono convencional:
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1.3.1 Contacto

g R B

-1 7.Linea de investigacion. de Ja Carreras ...,
171Cod1goUNESCOS31197

Ty b1t LT T ——

MeddodeNeseslo
I8 Aradostudiv royestes

LY Titiilo propiiesto: Estudic de factibilidad para Taereacion de ung enpress organizadora

deeventos,obsequlosymomentosespeCLalesenlaCIudaddeCuenca

Ill}Subtltulo

e L LLEstado. del proyecfor NIEVO ettt et
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:
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2 CONTENIDOS
2 Motivo de la Investigacion: e -
"En la poblacién cuencana ha sido evidente la falta de tiempo para cumplir todas las
actmdadestantOProfeswnalescomOPersonalesporloquesehawswpertmeme
--desarrollar-una empresa que brinde un-servicio-de asesoria-de-0bsequios, GVENLOS Yo
OISO Sspeciales para Teehas THportattes; permiticnds & 148 persotias contar con mayer
disponibilidad de tiempo para sus ocupaciones diarias y estar seguro de regalarun
..presente Unico. El servicio se encargaria de planificar, disefiar, desarrollar y entregarel

--obsequio-o-el-momente-tdeal-para-celebrar-eventos-especiales como cumpleafios; dia-de-dg oo

—Fl-metive por-el-cual-se-llevars-a-caboe-la investigacidn-es para determinar la-pesibilidad oo
""'Eji'i'é"é'é"&ié'ééﬁffél[é"i?i'éﬁiéfﬁ"éﬁfé"ﬁﬁ"ééﬁiéiﬁ"d'é"ééé's"dfi’é"iié"655661"1'1'{6"3'"j%"é{féﬁii'c')'é"é'ﬁ"Cﬁéﬂé’é"éi'"""'"'"""""""
través del estudio de distintas 4reas que influirdn en la evolucién de la empresa.
----La--implementacién..de-una-empresa..que.bri-nd.a.un..sewicio..de-asesoria-en..euentos............................................
TEIgNTRCAtIVOS paia T Cigito giipo de personas, nacio al observar Tag dificnltades gue
“presentaba la poblacién cuencana al momento de adquirir un obsequio o regalar un detallea
_sus seres queridos, sea por los escasos_conocimientos sobre cudl es ol presente ideal para
o @88-fecha tan-importante; 0-como-en-otros-casos por-la-falta- de tiempe que tiene los-clientes v
“"potenciales por Tas distintas responsabilidades y tareas que produce una vida acelerada, T
“ademés se definié que el servicio fuera adecuado para las personas que no prestan mucha

..atencion a fechas significativas; asi la empresa como parte del servicio se recordaral

0731550

IR AT Y
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cliente Ia proximidad de la fecha, con el fin de ofrecer la elaboracién del regalo ideal para

.....2...3..P.r.eg.unta..de.in.ves,t.igaeié:n.: ........................................................................................................................ e

s Es faciible Ta implementacion de una smpresa organizadora dé eventos, obsequios ™
ymomentosespecmiesenlacmdaddeCuenca'? S
e BB RESUINEINS st
En la ciudad de Cuenca no existe actualmente una empresa que ofrezca un servicio para
.. facilitar la claboracion y adquisicion de obsequios y eventos en fechas especiales paraun
—grupo-de personas-que se'les-dificultad-obtener el regalo-ideal; motivo-por el cual- el trabajo- -
"de investigacion se basard en el desarrolio de una empresa que genere dicho servicio. Par ™
lnrscion e amismacs necssroreaar s detalledo de o osvles fcores
.....qu.e._in.tﬁmcn.dria,u..en..e.l.;.ép.tim.c;:.d@satr.gllg..del.mgggiq.prgpuﬁsig.ggn. ¢l fin de determinarsi

..2:5 Estado del Artey mareo te0rieos. ...
Para entender de mejor manera ¢l tema a tratarse es necesario conocer los conceptos
. dmportantes para ¢LAesarrollos e
- “Un proyecto es la biisqueda de una solucién inteligente a un problema, la cual tiende a
..Fesolver una necesidad humanidad.” (Urbing, 2010, pag. 16). ...
" “Se entiende por factibilidad la posibilidades que tiene de lograrse un determinado
..proyecto.” (Mendez, 2013). Para poder determinar si un proyecto es viableono,es

~-neeesario analizar-la-factibilidad-del mismo-en sus diferentes-dreasy existen Varias e
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herramientas para definir la aprobacién o rechazo de un proyecto como es el estudio de

P

"""""" Segim] ua‘_n"José-M-iranda(QOO-‘j)-es-un&-herramienta-q'ae-permi-te-a--través-de-su-desar-rol-l0--y-'~~--.-------~------
“analisis disminuir la incertidumbre al momento de tomar Ta decision de implementar o e~
...ehales.se.realizada un.sstudio. de. factibilidad son: decidir si se implementa o se eligeotro
""""" negocio; definir el producto-adecuado para el -mercado meta; aprovechar tos reeursos s
"'"Ei'éﬁaﬁiB'iéé:'Eéﬁéf'{i'i{éi"%}i'éi'é'ﬁ'HﬁéﬁEi’éﬁé{"15}63}_55%5&5,'"&{6'."'{ﬁﬁf&ﬁ"éf“@ﬁ"z’fﬁé’iﬁ',’"2'6"1'"2")"'""""'"'""""'“'""""“" '

Segln-Tania Santos(2008) existen tres principalesestudios para Hevar acabo el estudio-de-mmmm-

B

e Batudio-de-Mercador tiene como-objetiveprincipal-determinar-la- existeneta-de-ana e
“demanda potencial hacia el producto o servicio propuesto, ademés de deferminar ™

_ estmegies de mercadeo que permian s compeiivon el merade.
..s....Bstudio. Téenico: en.esta etapa. se.determinard todos. los.aspectos. importantes sobre.................
infraestriictlitg y tecnologla necesaria-para-atetider al mercado objetivor (Ramirez;
V1da1,&Dommguez,2009)

-~ monetarios-lo-gue-permite-definir-la rentabilidad-del Proyectom

.. Para algunos autores el estudio administrativo es.de suma importancia ya que en este se

define “funciones-y-respensabilidades.sustentandolas-en-un-organigrama.donde.se.adopte. ¥

~se describa Ta cultura organizacional d€ v eripresa”. (Jaraniillo, 2004y
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Por todo lo mencionado anteriormente se cree que antes de la implementacién de un
negocio es necesario desarrollar un estudio de factibilidad que dISmmuya laincertidumbre™

y el 1iesgo al momento de tomar la demsmn de poner en marcha el proyecto obtemendo

R B L

.....2.-.7:.Ohjretiv.o..generﬂ-l:...-...............................‘..................................................................................................-.............“.................. .

. Elaborar un estudio de factibilidad mediante el desarrollo y analisis del drea organizacional,
~-finaneiera; téenica-y-de-mereade; para-evaluar la-viabilidad-de-erear una-empresa

o B A DO VO @S PO DS v s
o TAtIZ FODA-CIUZAA0 3 PES T sttt s sttt

T2 Deteriinar 18 eXistenicia de demanda potencial; el miercado objetivie al cuatgg e
'"é'i}'iéi}'é"éi'ééﬁ&’iéil&"é%}é&ié&5}"é‘éi}éé{é&;{iéééﬁé'}Hé{iéééi'ﬁg'&éi"}ﬁ{éﬁ?{éﬂ""'"""""""""'"'""'"'"'""'"'"""""'
3ProponerunestudworgamzatwoestuleStecmcosyﬁnanclerosPaladetemmarla

~yiabilidad -del proyeeto Pars S J@CUEHGI i s st bt s
2o Metodologia:
Fn la elaboracién del estudib de factlbllldadconelcualsetlenecomoobjetlvoconocerla
..viabilidad de la empresa encargada de asesoria de eventos, obsequios y momentos.

—especiales en-laciudad de.Cuenca, se llevard. a cabo.una.investigacion.aplicada.al.basarnos. ...
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en informacién obtenida de libros, paginas académicas, tesis entre otras fuentes de

wmformamén para un posterior andlisis. Se utilizard una investigacién de campo para obtener
datosa través de dl.stlntas herraml-e;;;;;"c;;rﬁ;lgon“encuestas a d1ferentes grupos de mteres
..en.el. mercado.de. Cuenca, siendo necesario la, claboracion de encuestas . adicionalmente .
'""ﬁﬁt‘ﬁ"&l“déﬁﬁffﬁl‘l'cj"dé‘l"e"studi'c)"S&"reali‘zaré‘emrevistas"a“pe‘rsonaS'fcon"amp-li'os-conocimi-en-tos ---------------------

msobre aspectos 1mp0rtantes para la empresa como nuestros prmc1pales competidores y
___empresarios, sin dejar a un lado lamvestlgamonque se reallzaraparaencontrar1nforma010n
.-'--valiosa-en-d-isti-ntos-l-ibros,..pégi.nas.web,..nevistas,.peric’)dicos.entr.e..atms.{.A,.continuacién.sa .......................
'"'"}S'r"(')'é'édéfé"ébﬁ"l‘é"géﬁtifiﬁ"Taé-'l'a"iﬁfém‘"'a‘ci't‘)'ﬁ"'é‘(‘j"ﬂ'm'ﬁsf’ﬁda'dé"t‘&bl‘a‘s'qUE'S'E"eia'b'craran"en """""""""""""""""

‘.Mlcrosoft Excel , con las cuales se tabularan los datos para obtener graﬁcos que permltan

_tener una vision mas mtegral de lo mdagado tomando demsmnes respecto a la v1ab111dad de

..2.10 Alcances y resultados esperados:

“Porn medm de la indagacién que se lievard a cabo se obtendré informacién dela
competcncla -llégando a; c'(;no;;.;:"i:"tllnc;lgz'r‘l.;;‘l';t;.";;Oblematlcas y deblhdades De 1gua1
..manera.se espera.conseguir..informacion.sobre.el. mercado.en.que. se.estd incursionande, los ...
"'"iil'ié'r‘iféﬁ"‘fﬁéfﬁ'éﬁl"iiﬁé"'s"é"t:l'i‘ﬁgé"él‘@éfvi‘c‘i‘d‘,"éi"pﬁfc‘iéﬁtﬁjé"qw'se'abarcaré';"necesidades‘de"10'5""'"""""""""'
fpos:bles chentes potenclales y leGI’SOS datos que permltan comprender més al mercadc), sin
__dejar de lado el drea administrativa donde se establecela las bases";st;étég.;;; dela
-,---;:empr-esa-.---T-amb-ién-se--anali-zaré--t@dos-105-aspeotos-.fi-nancieros---que..se..gener.aran..con.el.................................
""desarrolio dé 1a compatiid déjands ¢oiio Tesultads Ta viabilidad econoniiea. Ly ififormiacion

" que se analizaré de éstas distintas Areas se representaré por medio de tabias y graficos para

Lunameijor comprension. i,




2.11 Supuestos y riesgos:
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LI Yoo IR ER N0 pd T (e vtz Lo T

« Disponibilidad de tiermpo:-

e B L2 PEESUPIIESEOR ... e ses sttt er ettt ettt st st

&

.80,00........

Transporte necesario para realizar encuestas'y

entrevistas. dentro.de laciuvdad. ..o

ek JOLETTIEL o,

0500

Realizar investigaciones necesarias para el proyecto.

Impresiones

70,00

Impresion de encuestas, avances y tesis.

A Vtilesde.Qficina_ |

I Trstratnientos necesarjos para realizar actividades
| necesarias para la investigacion.

“I'Equipo-de-Computacion "

D1g1tahzamon de la tesis y para busquedas en el

-internet;

LA

100,00

w|os|en

925,00

..ara el desarrollo de la tesis los recursos necesarios van a ser cubiertos por financiamiento

.....prep-.ie:.-....-......................“....................................................._...............................................,..........,..............A.................................................................

A U eI YO

Cﬁpifu[oI:MARCG TE()RICOY ANA’_IJISISDEL ENTORNO ............................................................................

OO I S RTG O W [ EF=Tot kL3 1 114 1= 1e SO

...7..1..‘.2.Egtﬁdi.ﬁ...dé...Mé.r.cad.o................................................................................‘.....................‘...............................................................
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1.6 Analisis de Ia situacidn actual
o SLAWSSPEST
L AS2hadFODA
R
e GAPIERIO T BETUDLO-DEMERCAIIO, ottt
................................................ 211Resultadosyanallsls
X & O
L AMdeMaketoe
"2 5 Estrategias Comercialés'y dé Negaeio ™™
............. Capitule HI: ESTUBIO TECNICO ~ ORGANIZACIONAL vt
_aAMse
e R 4 —

SUURROG YO T8 W 2131 (Tt )4 =1 S

| 34Ana;11515de}acapamdad
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3.4.1 Localizacidn éptima del proyecto.

...3:4.2 Proximidad de clientes potenciales
L MSTemeBumano e
e G TV T ESTUDTO ECONOMICO FINANCIERQy
B
L AMAdvoRio
T T T
S
.42 Cuadro de depreciaciones ¥ AMOMZACIONES . .........ooooooooooeeoes e
A3Fuenesde fnanciamiento,
R B GGG
O W N Y LT T s e T W
o AAAMmodeObm
0
e LY e
45,1 Gastos de ARG,

s Gastes deventas e O SN

.000 cjemplares -
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4.5.3 Gastos Financieros
A6 TowesosdelProvesto
47Punt0deEqu1hbr10
T L
B
A0BsadodeRestadosproyeciado,
411Eva]uac10ndelproyecto
e B A AT S A GEILGTIIEAE v vt
 CONCLUSIONESYRECOMENDACIONES

05 - 0001 17 S

_ Objetivo Especifico _Actividad Resultado Tiempo ?

Esperado e

et eeemee s e e b e s e SETNANAS. L
Determinar el marco ~ | Investigar y  definir  los Conceptosy 2

“ItedHcy ecssaioT T aspectos que conformian un Tdefiniviones claras: vy sensanas
Aplandenegocios, |

—_

...Elaborat.un.analisis....- |.Analizar el entorno.a través... .. Conocer.Jos.factores... [ 2 ..
de la situacién actual | de las herramientas PEST Yy ique afectan
e et 3 fraves dE T T FODA cHizads: ot SN, S
L 1as herramientas. ..o do e STOPIESR Y -
matrlz FODA cruzado estrateglas PO FA
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1 ofrecida.”

i Determinar la
existencia de la

|'demanda y el mercado™

+-objetivo.al.cual se.........

dirigira el serv1c:10

Realizar el disefio de la
encuesta y aplicarla,

Tamafio de muestra,
tabulaciones Y
analisis de

o xesnltados. . d

semanas

Investigar el mercado al

i Oferta y Demanda

AT S QU A
slaofertayvdemanda, ...

I.Analizar v definir producto,

plaza, precio y promocién.

| Mix de Marketing,

Estrategias

negocio.

Proponer un estudio

-Qrganizativo; -estudios -6

J.wviabilidad.del.....coc..

proyecto para su

Anélisis de la ubicacion
optima-para-el proyeete. -

técnicos y financieros | :
para determinar la~

Telientes.”

 Definir la
-localizacién-
prox1m1dad a

-Analizar y.determinarel......
talento humano requerido
pa.‘fa..e.‘i.p.fﬁyéb\t.ﬁn‘nnuuu....uu.uu..-..----

-.;.Talento. Humano

1.Refinir la razdon de ser.de la.

organizacidbn y a donde

Tqueremos Tegar.

la vision de la
}E---empresa-:""-"-"“"""--'""-"""

Obtener lamisiony. | .

2 semana

el proyecto.

~Determinat-la estructura -
orgamzac1ona1 optlma para

-+ Conseguir-el.-
orgamgrama de la

T CoRpARA Y
3 nCiones... o

i inversiones necesariaspara ;0 SeN
la empresa.

: Calcular las amortlzaciones
y depreciaciones de Ja~
0 1 )T O O T

T Depreciaciones.”

Amortizaciones y

1 semana

TThvestigar v analizar el tema
J.de financiamiento.. ...

Financiaimento del v
L PrOYeStO.

L SCIANas...

. ...comemia:ies..y..de .............

R

.I.n.versi.on.es..».......u.............. s
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' Estados financieros | 3
| y evaluacion de semanas

proyectos !

Proyectar tanto los gastos,
costos, 1ngresos que se
obtendrian con el servicio

i

}

i
-+-Determinar-a-través.del T1R. i Obtencidn-del- B
y VAN escenarios parael | andlisis de semanas
h
v

“analisis de sensibilidad.” ‘sénsibilidad.” Trmpmm— gy

.. AMERICAN PSYCHOLOGICAL ASSOCIATION ..

Duran, A., & Guzman, J. (2012) Estudio de fact:bzlrdad para la creacion y desarrollo de

_un nievo proa’ucto Recuperado el 30 de Enero de ?016 de

-.hitp:/ldspace ncuenca.edu.ec/bitstream/123456789/1054/1tad 1054.pA1

Jaramillo, E. (25 de Octubre de 2004). Estudio de factibilidad para la creacion de

..establecimientos prestadores.de. sexvicios. de. telefonia e.internel en BogI .. ..o

http//_}averlanaeduco/blbloslteSIS/mgenlerlaft631s63pdf

~Mendez, R (2013): Estudio de-Factibitidad. Recuperado-el 9-de febrero-de 2016, de s

https//premcom/baye_;618gdv/23-estudio-de-factlblhdad/

~Niirarda; T T (2005Y: Gestion deProyectos:Recuperado el 31-de Enero-de 201 6, -demommescsne

T httpe/fwww. gestiopolis.com/que-es-el-estudio-de-factibilidad-en-un-proyecto/

- Ramirez; By Vidal; Ax-& Dominguez, Y--(Marzo-de-2009):- EUMED: Recuperado-l-2-de-rm---

. '”l""l..?Eg;é};a..aé".'znﬁ'i‘a;"aé’jﬁii{é‘i]};ll".“"""':éﬁﬁ:{éa‘:ﬁé{};&é]i669‘5‘/‘55{;:5’{&'”l.."‘"..“.'“”".”.”"““l“"..“'"-"-"""“""'""““‘

I
0721550 |
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Urbina, G. B. (2010). Evaluacién de Proyectos. México: Editorial Mexicana .
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