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1. INTRODUCCION

En el Ecuador se han organizado pequefias empresas distribuidoras y
comercializadoras de bienes y servicios en especial en las ciudades grandes como
Quito, Guayaquil, Cuenca, entre otras, algunas de ellas presentan una débil estructura
que no les permite desarrollarse en forma eficiente, y se han olvidado por completo
de la inversion de capitales en otras ciudades que poseen muchos factores que

beneficien al desarrollo social y cultural. Siendo una de ellas la ciudad de Loja.

Creemos que todo profesional, a mas de la obvianecesidad de adquirir
conocimientos en las distintas disciplinas del saber para las que se prepara durante
afios, deberia contar adicionalmente con la suficiente cultura general que le permita
desenvolverse con suficiente solvencia en temas distintos a los de su carrera, lo cual
a mas de ser fundamental para afrontar las exigencias que presenta la vida, constituye

una invalorable satisfaccion para el espiritu.

Por ello nuestro interés de realizar un trabajo investigativo que tiene por
objetivo analizar y evaluar la implementacion de una empresa de café galeria, como
una unidad productiva generadora empleo y rentabilidad, que en la actualidad a sido
sustituido por locales que tienen confundida la idea de café galeria, y mientras no
haya alternativas de solucion que garanticen la calidad del servicio, hemos podido

determinar un gran porcentaje de demanda insatisfecha.



En nuestra ciudad, a pesar de ser reconocida a nivel nacional por su cultura,
no existe un establecimiento con los elementos requeridos para este tipo de empresa,
donde podamos promover el arte en sus diversas manifestaciones, conocimiento del
gran talento que existe en la ciudad y las pocas oportunidades de desarrollo para los
artistas, es por esto, que nosotras como estudiantes de la Carrera de Administracion
de Empresas proponemos una solucion con la Implementacion de un Café Galeria
donde ofreceremos en un solo lugar los servicios de: cafeteria, biblioteca,
exposiciones, teatro y conferencias que nos permita dar a conocer y promover

nuestra cultura y por ende obtener una utilidad.

La implementacion de este tipo de empresa tiene como objetivos: el fortalecer
la actividad socio-cultural de la ciudad de Loja y crear fuentes de trabajo, logrando
con ello obtener una rentabilidad econémica para los inversionistas y un aporte
cultural para la sociedad. Todo este proceso contribuira a que la ciudadania de Loja
acceda a un mejor nivel de vida, a través de la inversion de capitales que poseen
muchos habitantes del sector y que no los invierten por falta de creatividad,

motivacion o desconocimiento.

En el desarrollo del proyecto destacamos el proceso que se debe seguir
para la puesta en marcha del mismo; al inicio con un estudio de mercado donde se
puede determinar la fuerza de oferta y demanda, continuamos con el estudio

técnico donde se analiza la localizacion, tamafio, distribucion e ingenieria del
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proyecto, el estudio financiero nos permitio evaluar la factibilidad del mismo y

finalmente el estudio legal, organizacional y funcional de la empresa.

Mediante este trabajo buscamos plantear una alternativa para mejorar la
situacién empresarial y cultural de la ciudad de Loja, al mismo tiempo cumplir con
lo que establece las Normas para la Graduacion a Ingenieros Comerciales en la
Universidad Nacional de Loja y plasmar nuestro objetivo de formacion profesional y
a la vez dejar un aporte bibliografico de consulta para las futuras generaciones que

deseen, desarrollar proyectos con caracteristicas similares al muestro.
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2. METODOLOGIA UTILIZADA

El presente proyecto de investigacion se ha desarrollado utilizando diferentes
métodos Yy técnicas las cuales nos han facultado recopilar informaciéon de acuerdo a

la realidad social.

Para ellos nos basamos en el método analitico sintético el mismo que se
refiere al analisis de los contenidos tedricos y la pertinencia de los mismos en el
desarrollo de este proyecto. También se ha tomado en cuenta los métodos inductivo
y deductivo, los cuales nos brindan la posibilidad de hacer deducciones de casos

particulares a los generales o viceversa.

Dentro de las técnicas utilizadas, tenemos: la observacion directa y
documental, la primera ha permitido ubicar al proyecto en un plano mas real y
especifico, la segunda viabiliz6 la informacidn de instituciones como: INEC, Camara
de Comercio, Casa de Cultura, Museo del Banco Central, y la revision de otros
trabajos similares elaborados por organismos publicos y privados como la UNL y La

UTPL.

Se utilizo la técnica de la encuesta para la recoleccion de datos y de esta
manera organizar, tabular, y presentar la informacion obtenida y poder asi analizar
los resultados lo cual nos ayudo al desarrollo del estudio de la oferta y demanda, del
estudio técnico en donde cuantitativamente se establece el tamafio de la empresa, se

describe la localizacion que tiene el proyecto de inversion asi mismo la ingenieria del



proyecto para referenciar el servicio, la maquinaria, la distribucion fisica y los

requerimientos técnicos.

El estudio administrativo, formula la propuesta de organizacion del sistema
administrativo lo que se hizo posible con una recoleccion adecuada de datos,
ordenacidn, presentacién y analisis de los puestos de trabajo, el ordenamiento
jerérquico a través de organigramas, también se utilizd la descripcidn, especialmente
cuando se tuvo que hacer el andlisis de puestos de trabajo y de funcionamiento de las

diferentes unidades administrativas.

En el estudio financiero se utilizd el andlisis y la descripcion de las
inversiones, el financiamiento, los presupuestos, los estados financieros y la
evaluacion del proyecto de inversion; para finalmente obtener las conclusiones y se

formularon recomendaciones.

2.1. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA POBLACION

ECONOMICAMENTE ACTIVA

Con el propdsito de conocer el tamafio de la muestra de los posibles
consumidores de tomo en cuenta al segmento de la poblacion econdmicamente
activa, tomando como referencia los datos estadisticos del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos INEC, quienes realizaron el Gltimo censo en el afio 2001 cuya
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Poblacién es de 118.532 habitantes, proyectandose hasta el afio 2010.*con una Tasa

de Crecimiento Anual del 2.08% y por ende aplicamos la siguiente formula:

Ps =P, (1+1)"

En donde: POBLACION = 118.532 Habitantes.
Ps= Poblacion del afio 2010

P, = Poblacion del afio 2001
r = Tasa de Crecimiento Anual2.08%
n = Periodos Transcurridos (9)

P; =118.532(1+0.0208) °
P = 142.660

CUADRO Nro. 1
PROYECCION DE LA POBLACION CON LA TCA DE 2.08%

ANO PROYECCION POBLACION
2001 118.532
2002 118.532(1+0.0208) * 120.997
2003 118.532(1+0.0208) 2 123.514
2004 118.532(1+0.0208) 3 126.083
2005 118.532(1+0.0208) * 128.706
2006 118.532(1+0.0208) > 131.383
2007 118.532(1+0.0208)° 134.116
2008 118.532(1+0.0208) ’ 136.905
2009 118.532(1+0.0208) 8 139.753
2010 118.532(1+0.0208) ° 142.660

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE: INEC.

PEA 2001 de 20 afios y mas = 32% de la poblacién total de la ciudad de Loja.
PEA 2001 de 20 afios y mas = 38.912

PEA =142.660 X 32% = 45.651

! INEC; Provincia de Loja; Discusién de Resultados Definitivos del VI Censo de Poblacién y
Vivienda 2001
; Enero 2005.
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En consecuencia, la poblacién de estudio para la presente investigacion sera
de 45.651habitantes de la ciudad de Loja y, como la poblacion es grande

determinamos el tamafio de la muestra, utilizando la siguiente formula:

En donde: m = Tamafio de la Muestra
P = Poblacion de estudio

e = Margen de error

45.651
M = oo
1 + 45.651 (0.05)?
45.651
M = o
115.13
m= 397

Esto significa que tuvimos que encuestar a 397 personas de 20 afios y mas de

edad, distribuidas al azar en diferentes manzanas de la ciudad.



CUADRO Nro. 2
DISTRIBUCION DE LA MUESTRA

DISTRITOS BARRIOS PORCENTAJE N° ENCUEST

Pradera
Yaguarcuna

18 de Noviembre
Punzara

DIST: | Zamora Huayco 22.98% 91 Encuestas
Orillas del Zamora
24 de Mayo

San Sebastian
Central

Juan de Salinas
El valle

Perpetuo Socorro
Miraflores

San Pedro
Ramén Pinto
Pedestal

San Vicente
Manuel Carrién
DIST: 1l Gran Colombia 33.59% 133 Encuestas
Clodoveo Jaramillo
Belén

Menfis

Chontacruz
Bolonia

Obrapia

La Alborada

El Plateado

San Cayetano
Jipiro

Nueva Granada
Turunuma

Las Pitas

DIST: Il La Banda 25% 99 Encuestas
Motupe
Amable Maria
Sauces Norte
Carigan

Salapa
La Paz

La Argelia
San Isidro
Punzara
Tebaida
DIST: IV Daniel Alvarez 18.43% 73 Encuestas
Isidro Ayora
Capuli

Colinas Lojanas
Tierras Coloradas

TOTAL 100% 396 Encuestas

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: INEC.
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Las encuestas se distribuyeron tomando en consideracién los cuatro distritos

de la ciudad de Loja, entre los cuales se determind que en el distrito 1 se encuentra
concentrada el 22.98% de la poblacién, en el distrito 2, el 33.59%, en el 3, el 25% y
en el 4 el 18,43%, por cuanto al numero total de encuestas lo distribuimos tomando

en cuenta los mismos porcentajes.

Una vez obtenida la informacion se tabul6 las encuestas, las mismas que nos
sirvio para efectuar el andlisis y discusion de resultados; y, asi poder realizar el

analisis del estudio del mercado.

Luego, procedimos a realizar el estudio técnico, determinando el tamafio la
localizacion, el disefio de la planta asi como la ingenieria del proyecto; ademas, se
realizé el estudio financiero, para determinar la inversion y financiamiento, luego se
hace la respectiva evaluacion utilizando los indices de evaluacién financiera: Valor
Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Relacion Beneficio Costo, Periodo de
Recuperacion de Capital y el Analisis de Sensibilidad, posteriormente se planificé la

estructura Juridica y Administrativa con la que contara la empresa.

Finalmente se comprobd la hipétesis en relacion a los resultados de la
evaluacion financiera y de esta manera se planted las conclusiones y se formularon

nuestras recomendaciones.
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3. RESULTADOS

3.1. ANTECEDENTES

En nuestro pais existen una gran cantidad de micro-empresas de servicios

como: tours de transporte, salud, alimenticias entre otras.

Es el caso especifico de las micro-empresas de servicios alimenticios se
puede decir que hay un gran mercado copado por las mismas pero estas no brindan el
servicio eficiente y eficaz que merecen los clientes, incluso dejan de lado nuestras
propias culturas y costumbres alimenticias para ofrecer productos o platillos foraneos
como es el caso del café colado por el capuchino o del tamal lojano por una
hamburguesa o hot-dog menospreciando de esta manera nuestra riqueza cultural y
alimenticia, frente a esta realidad no ha existido proyectos de inversion que ayuden a

impulsar y mantener vivas nuestras culturas y costumbres.

Por lo tanto se ha considerado factible la implementacion de un café-galeria
que, a méas de brindar un servicio de alimentacion también aportara a evidenciar la

importancia de nuestro arte.

En la ciudad de Loja no ha existido antecedentes sobre este tipo de servicios
que se proyecta crear muy al contrario de lo que sucede en grandes ciudades como:
Quito, Guayaquil y Cuenca, en donde hay una gran proliferacion de este tipo de

negocios que han visto en la alimentacion y en la cultura una fuente potencial de
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ingresos para los mismos impulsando a la vez el desarrollo sustentable y sostenible

de sus culturas y costumbres.

3.1.1. HISTORIA SOBRE CULTURAS LOJANAS

La provincia de Loja cuenta con instituciones culturales de diferentes niveles,

gracias al teson y esfuerzo de muchos lojanos que han incentivado la creacion de

grupos socioculturales y deportivos, muchos de ellos de larga trayectoria

institucional dedicados a promocionar los mas diversos campos del saber y la

practica de varias disciplinas deportivas y artisticas entre estas tenemos:

La academia Santa Cecilia creada en 1937 y dedicada a muchas actividades
como danza, ballet, arte dramético, solfeo, etc.

La Alianza Francesa de Loja es otro de los institutos de estudio que también
fomenta actividades culturales y artisticas franco-ecuatorianas, cuenta ademas
con centros de ensefianza de idioma francés y de artes plasticas.

El CUDIC Centro Universitario de Difusion Cultural, adscrito a la
Universidad Nacional de Loja difunde también en forma relevante la cultura
de Loja y su provincia a través de sus grupos de musica, danza teatro y artes
plasticas.

La Universidad Técnica Particular de Loja, a través del sistema de gestion
productiva, realiza una permanente actividad cultural, para cuyo objetivo
dispone de una importante infraestructura y de conjuntos artisticos como

danza y rondalla.
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e Mozarte, es una institucion particular de arte creada recientemente y que
abarca las &reas de artes plasticas y danza.

e El Centro de Cultura Nacional Pio Jaramillo Alvarado, que integra en un solo
espacio las antiguas casonas de la cultura lojana, como es la antigua
Universidad, el edificio del Colegio San Bernardo. Este centro cultural cuenta
con el teatro Bolivar recientemente restaurado, la biblioteca general de Loja,
el Museo de Historia Natural, salas de conferencias, de concierto, salas para

exposiciones, centros de convenciones.

3.1.2. LETRAS

Loja, dentro del contexto de la nacion ha sido el lugar que, con seguridad, ha
aportado a la cultura en mayor proporcion. Este pequefio territorio ha dado un
nutrido ndmero de intelectuales a lo largo de su historia, quienes se han destacado en
los diferentes géneros de la Literatura, investigacion y ensayo, narrativa novela y

cuento, poesia y finalmente teatro.

3.1.3. INVESTIGACION Y ENSAYO

Dentro de este género y como verdadero innovador y promotor de las
culturas, artes y letras americanas, citaremos a Benjamin Carrion, junto a otros
ensayistas notables. Pio Jaramillo Alvarado, Hernan Gallardo Moscoso, Manuel

Agustin Aguirre, Alfonso Anda Aguirre y Jorge Hugo Rengel.
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3.1.4. NOVELA

Hablar de novela lojana, es hablar de una institucién madura y especialmente
solida, no solamente porque en estas tierras tuvo nacimiento la primera novela
ecuatoriana: “La Emancipada” de Miguel Riofrio sino porque sus cultores han
logrado transponer con sus obras las fronteras patrias. Entre los principales novelistas
tenemos: Pablo Palacio, Benjamin Carrion, Angel F. Rojas, Manuel Enrique Rengel,
Carlos Carrion Figueroa, Alejandro Carrion A, José Alejo Palacios, Eduardo Carrion

Gonzélez, entre otros.

3.1.5. RELATO

A lo largo de la historia Loja se ha destacado en las letras por la calidad y
claridad de innovadores de este género literario: el cuento, asi tenemos a Pablo
Palacio, Angel F. Rojas, Alejandro Carrion, Augusto Mario Ayora, Carlos Carrion
Figueroa, Stalin Alvear, Ruth Patricia Rodriguez, Mario Jaramillo Andrade, Eduardo

Carrion Gonzalez, Teresa Mora Jaramillo.

3.1.6. POESIA

Bien podemos afirmar que de cada lojano esperamos a que sea poeta o0 que
Ileve una guitarra bajo el brazo, asi, dentro de la Campifia comarcana han tenido voz
y asidero la inspiracién y la fuerza tétrica de Benjamin Carrion, Alejandro Carrion

Aguirre, Carlos Eduardo Jaramillo, Manuel Agustin Aguirre.
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3.1.7. TEATRO

Contados son Las Autoras en este género de la literatura, sin embargo cuando
sus obras han sido representadas han tenido en su calurosa aceptacion, sus cultores
son: Carlos Eduardo Jaramillo, Emiliano Ortega Espinoza, Leonardo Costa, Juan de

Dios Salinas y William Brayanes.

3.1.8 MUSICA

La provincia de Loja se ha distinguido en todos los tiempos por clara y
definida vocacion por la musica y por controlar el género entre Hombres y mujeres
de toso los estratos sociales. De esta manera podemos concluir que la musica para el
lojano, un lenguaje, una forma de expresion natural, profundamente ligada a su

existencia.

En Loja, al igual que en todos los pueblos de origen hispanico, se puede
determinar que las primeras aglomeraciones urbanas se produjeron entorno a los
templos o iglesias. En la mayoria de los pueblos, fueron los propios pérrocos los que
se encargaron de iniciar e incentivar a alguno de los vecinos en el arte del canto,
llano, para el acompafiamiento de las misas. Asi el cantor llegaba a ser no solo el
acompafiante indispensable del péarroco, sino también una especie de lider
comunitario. En muchos casos, una misma persona reunia las condiciones para ser

teniente politico, peluquero, zapatero, tendedero y cantor.
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Los primeros conjuntos de mdsica joven apreciaron también tempranamente

en Loja con la conformacion de conjuntos y orquestas. Estas agrupaciones tuvieron
su brillante actuacién pero fueron de una vida efimera. “Destaco el grupo de los
delfines, conformado por los jovenes estudiantes del Colegio Bernardo Valdivieso y
dirigido por el notable compositor Segundo Puertas Moreno a este grupo pertenecid

el ahora consagrado artista Edgar Palacios™.

El Conservatorio Nacional de Musica Salvador Bustamante Celi de Loja, fue
creado en 1968 como una dependencia de la Universidad Nacional de Lojay en 1970

paso a ser institucion autbnoma.

3.1.9. COMIDAS TIPICAS

Entre los platos tipicos que prevalecen a través de generacion en generacion

estan:

e Cecina, que es una carne asada al carbén y se sirve con mote y yuca.

e Fritada, es la costilla de cerdo picada y cocinada a fuego lento con sus
propios jugos se sirve con mote, platanos fritos, yuca y ensalada.

e Arveja con guineo, es una sopa que tiene ingredientes como el guineo, arveja
cocinada, quesillo, alifios y cilantro que se sirve con aguacate.

¢ Chanfaina: es una preparacion tipica con arroz, papas cocinadas y menudo de

cerdo, se sirve con perejil y cebolla perla picada.

2 Tomado de la Guia Turistica de la Regién Sur del Ecuador P4g. 97-103 afio 2003
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Tamal lojano, es una preparacion hecha de maiz con relleno de carne de
cerdo y verduras que se envuelve en una hoja de achira para su coccion, se
sirve con café colado bien caliente.
Repe, una sopa preparada con guineo, quesillo y leche se sirve con aguacate.
Humitas, esta es una preparacion de choclo con quesillo, cebolla, huevos,
mantequilla y polvo de hornear, se envuelve en hojas de choclo para su
coccion y se sirve con queso Yy con café colado.
Cuy asado, este plato se prepara con el cuy previamente alifiado y cocido a la
brasa se sirve con mote, papas alifiadas, lechuga y aji de pepa.
Molloco, es una mezcla de guineo platano verde y yuca, con mani tostado y
molido con cebolla perla, con esta masa se hace bolitas y se sirve con café
recién colado.
Tortillas de gualo, se realiza una masa con choclo duro, quesillo, huevos,
manteca de cerdo, mantequilla, polvo de hornear, azlcar y sal. Las tortillas
se cuecen en un tiesto de arcilla sobre carbon encendido.
Miel con quesillo, es un plato tipico que se sirve como postre se cuece la
panela hasta obtener una miel espesa y luego se sirve con quesillo tierno.
Higos pasados: este postre se realiza mediante la maceracion de los higos
cuando se los cuece conjuntamente con panela hasta obtener el punto de miel
Yy se sirve con queso.
Quesadillas, se realiza previa la elaboracion de una maza que contiene
quesillo, manteca de cerdo, azlcar, chuno, huevos, royal, azicar impalpable,
luego se extiende la masa que posteriormente se corta en circulo que se lleva

al horno.
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e Sango, es una preparacion de maiz tostado y molido con quesillo, leche,
chicharrén, manteca de cerdo y alifios, se cocina a fuego lento moviendo

constantemente, se sirve caliente

3.2. ESTUDIO DE MERCADO

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocién clara de la cantidad
de consumidores que habran de adquirir el servicio que se piensa vender,durante

un periodo de plazo y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones del servicio corresponden a las que desea comprar el cliente.
Nos dird igualmente que tipo de cliente son los interesados en nuestro servicio, lo
cual servira para orientar la produccion del negocio. El estudio de mercado nos
dard la informacidn acerca del precio para colocar nuestro servicio y competir en

el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razén justificada.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propdsito de
inversion, ayuda a conocer el tamafio indicado del negocio por instalar, con las
previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del

crecimiento esperado de la empresa.
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Finalmente el estudio de mercado debera exponer los canales de distribucion
acostumbrados para el tipo de servicio que se desea colocar y cual es su

funcionamiento®.

3.2.1. COMPORTAMIENTO DE LOS DEMANDANTES

1. ¢Acude usted a hacer uso del servicio de Café-Galeria en la ciudad de
Loja?

CUADRO Nro. 3
USO DEL CAFE GALERIA

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 317 80.00%
NO 80 20.00%
TOTAL 397 100.00%

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE:

Encuestados

ANALISIS.- En el cuadro nimero 3 se pudo determinar que de 317 encuestas
que corresponde al 80.00% respondieron afirmativamente, y 80 de los encuestados

equivalentes al 20.00% no acuden a este tipo de servicio.

Grafico Nro. 1

USO DEL CAFE-GALERIA
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ELABORACION: Las Autoras

FUENTE:

Encuestados

® http://www.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989.html



2.- ¢Cada qué tiempo Ud. visita estos lugares?

CUADRO Nro. 4

VISITA A CAFE-GALERIA

22

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Diario 45 14.20%
Semanal 51 16.09%
Quincenal 61 1924%
Mensual 47 14.83%
Ocasiones Especiales 113 36.64%

TOTAL 317 100.00%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Los Encuestados

ANALISIS.- Del total de encuestados que conoce de la existencia del
servicio de Café Galeria (317), contestan lo siguiente: El 36.64% dice visitar estos
lugares en ocasiones especiales, el 19.24%, suelen hacerlo quincenalmente, el
16.09% lo hacen semanalmente, el 14.83% asisten mensualmente y en un 14.20%

asisten diariamente.
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3.- ¢Por queé razones acude Ud. a este lugar?

CUADRO Nro.5 )
RAZONES QUE ASISTE A CAFE-GALERIA

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Variedad 131 41.32%
Comodidad 143 45.11%
Innovacion 112 35.33%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- De los 317 resultados obtenidos que conocen la existencia de
Café o Galeria, efectuamos en relacion horizontal el analisis donde se observa que el
45.11% manifiestan que acuden a estos lugares por la comodidad que ofrecen, el
41.32% dicen hacerlo por la variedad de servicios que se encuentra en un solo lugar

y en un 35.33% los eligen a estos locales por las innovaciones.

Gréafico Nro. 3
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4.- ¢ Considera Ud. que el costo del servicio de Café-Galeria es: ?

CUADRO Nro. 6
COSTO SEL SERVICIO

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Bajo: $1.50-2.50 102 32.18%
Medio: $2.51 — 4.00 171 53.94%
Alto: $4.01 - 6.50 44 13.85%
TOTAL 317 100.00%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Se contesto que el 53.94% considera que el costo de los
servicios prestados en estos locales es medio de $ 2.51 — $ 4.00, mientras que el
32.18% manifiestan que los costos del servicio son bajos $ 1.50 - $ 2.50, v,

unicamente el 13.85% de los interrogados lo consideran alto $ 4.01 - $ 6.50.
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5.- ¢ Por qué medios de comunicacion Ud. se enterd de este tipo de servicios?

CUADRO Nro. 7

MEDIOS DE COMUNICACION

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 125 39.43%
Prensa Escrita 111 35.02%
Hojas Volantes 105 33.12%
TV. 80 25.24%
Afiches 80 25.24%
No contesta 23 7.26%

ANALISIS.-

ELABORACION:
FUENTE:

Las Autoras

Encuestados

Segun las respuestas dadas consideramos los resultados en

relacion horizontal, verificando que los encuestados se enteran de este servicio por la
radio en un 39.43%, por la prensa escrita el 35.02%, por hojas volantes el 33.12%,

por la television y afiches el 25.24% y un minimo porcentaje del 7.26% no contesta.

Gréafico Nro. 5
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6.- ¢ Cudl es el horario en el que usted acude a estos lugares?

CUADRO Nro. 8
HORARIO PREFERIDO

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mafana: 09h00 — 12h00 131 41.32%
Tarde:  14h00 — 18h00 205 64.67%
Noche: 19h00 — 24h00 150 47.31%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- De los 317 personas que respondieron afirmativamente
comparamos en relacién horizontal, donde el 64.67% manifiestan que asisten a estos
lugares en la tarde (14h00-18h00), en un 47.31% lo hacen en la noche (19h00-24h00)
y en un 41.32% lo prefieren en la mafiana (09h00-12h00), es decir que de este tipo de

lugares necesitan que se dé la atencion durante las tres jornadas.

Gréafico Nro. 6
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7.- ¢Qué platos tipicos de la comida Lojana sirven en estos lugares?

CUADRO Nro. 9
PLATOS PREFERIDOS

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Tamal 181 57.18%
Humitas 169 53.12%
Quimbolitos 143 45.11%
Empanadas de viento 89 28.07%
Quesadillas 60 18.93%
Molloco 29 9.15%
Sango 20 6.31%
Otros 12 3.78%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- En la presente interrogante realizamos el analisis en relacion
horizontal ya que las personas encuestadas sefialan que en dichos lugares sirven: el
57.18% tamal, el 53.12% humitas, el 45.11% quimbolitos el 28.07% empanadas de
viento, el 18.93% quesadillas, el 9.15% molloco, el 6.31% sango y el 3.78%
responden que se han servido otro tipo de platos tipicos Lojanos.
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8.- ¢En caso de implementarse un Café-Galeria en la ciudad de Loja, acorde a

las necesidades de la poblacién, acudiria a utilizar sus servicios?

CUADRO Nro. 10

ASISTENCIA A NUEVA CAFE-GALERIA

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 238 75.00%
No 79 25.00%
TOTAL 317 100.00%
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Del total de encuestados, respondieron el 75.00% que si estarian
de acuerdo en utilizar los servicios del nuevo Café-Galeria en el caso que se
implementara, mientras que el 25.00% restante se negaron. Con esta respuesta se
puede considerar que la propuesta de implementacidn de este negocio, tiene un buen

porcentaje de aceptacion.

Gréafico Nro. 8
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9.- ¢ Qué servicios le gustaria que le brinden?

CUADRO Nro. 11
SERVICIOS QUE PREFIEREN

ALTERNATIVA | FRECUENCIA PORCENTAJE
Cafeteria 141 59.24%
Biblioteca 98 41.18%
Expos. Arte 100 42.02%
Teatro 89 37.39%
Musica 112 47.06%
Otros 33 13.87%

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Segun  repuestas dadas por los 238 encuestados que
respondieron que acudiran al nuevo Café-Galeria, podemos comparar en relacion
horizontal que estos prefieren el servicio de cafeteria un 57.24%, el 47.06% la
musica, el 42.02% las exposiciones de artes, el 41.18% la biblioteca, el 37.39% el

teatro y el 13.87% otras actividades no sefialadas.
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SUGERENCIAS

De las sugerencias gue tienen mas importancia en la encuesta realizada son:

- Exista variedad de platos tipicos

- Que tengan un servicio eficiente

- Precios cémodos.

30
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3.3. ENCUESTA A OFERTANTES

Luego de realizar una investigacion del mercado local, en lo concerniente a
Cafe-Galerias hemos seleccionado a tres establecimientos sustitutos, por su similitud,

con el servicio que vamos a ofrecer.

Dentro de los establecimientos encuestados tenemos:

e Galeria Kigman
e (Café Cultural

e Cafeteria Puerta de la Ciudad

1. ¢, Cuales son los servicios que ofrece en su negocio?

CUADRO Nro. 12
SERVICIOS OFERTADOS

SERVICIO FRECUENCIA | PORCENTAJE
Espectaculos 0 0.00%
Musica 1 33.33%
Exposiciones de arte 3 100.00%
Licores 2 66.67%
Comida Tipica 3 100.00%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- De los resultados obtenidos en el cuadro anterior, se determind
en relacion horizontal que en un 100.00% estos lugares ofrecen servicios de
exposiciones de arte y comida tipica, en un 66.67% ofrecen licores, aun que

manifiestan hacerlo en forma moderada, y, en un 33.33% que corresponde a uno de
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los locales incluye en sus ofertas la musica y en ciertas ocasiones, hacerlo con la

intervencion de artistas locales.

Grafico Nro. 10
SERVICIOS OFERTADOS

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE:

2. ¢Qué horarios pone a disposicion sus servicios?

CUADRO Nro. 13
HORARIOS DEL SERVICIO

Encuestados
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HORARIO FRECUENCIA | PORCENTAJE
Tarde y noche (14h00-22h00) 2 66.67%
Todo el dia  (09h00-22h00) 1 33.33%
TOTAL 3 100.00%
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Los encuestado manifiestan en un 66.67% que corresponde a

dos de ellos, atender con sus servicios a partir de las 14HO00 (dos de la tarde), hasta
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las 22H00 (diez de la noche), mientras que uno de ellos o sea el 33.33%, dice que a

sus servicios los ofrece a partir de las 09HO0O0 hasta las 22HO00 (diez de la noche).

Grafico Nro. 11
HORARIO DEL SERVICIO

2
15 14H00 0 66,67%
m33,33%
1
0,5
0
g 5
QO N
N S
3 s .
) S ELABORACION: Las Autoras
g FUENTE: Encuestados
3. ¢En qué dias ofrece la atencidn de sus servicios?
'CUADRO Nro. 14
DIAS QUE LABORAN
DIAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Lunes a viernes 0 0.00%
Lunes a sabado 3 100.00%
TOTAL 3 100.00%
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Los encuestados manifiestan en un 100.00% que se
encuentran ofreciendo sus servicios todas las semanas de lunes a sdbado sin

interrupcion, en los horarios establecidos anteriormente.
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DIAS QUE LABORAN

Grafico Nro. 12
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¢ Qué namero de personas acuden diariamente a hacer uso de los

servicios que presta su negocio?

CUADRO Nro. 15

ESTABLECIMIENTOS DE SERVICIOS QUE OFERTAN

LUGARES N° SERV./DIA PORCENTAJE
Kigman 15 31.91%
Café Cultural 12 25.54%
Puerta de la ciudad 20 42.55%
TOTAL ] 47 100.00%

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- La afluencia del publico a La Puerta de la Ciudad es del

42.55%, a Kigman el 31.91% y al Café Cultural el 25.54%.
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Grafico Nro. 13
AFLUENCIA DEL PUBLICO AL CAFE-GALERIA
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4. ¢Por qué medios de comunicacion hacen conocer sus servicios?

CUADRO Nro. 16
MEDIOS DE COMUNICACION

MEDIOS DE COM. FRECUENCIA | PORCENTAJE
Radio 3 100.00%
Television 0 0.00%
Prensa escrita 0 0.00%
Hojas volantes o Afiches 3 100.00%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- Los encuestados responden de la siguiente manera: que para
ellos la mejor forma de hacerse conocer en el mercado, es en un 100.00% a través de
la radio o en ciertas ocasiones repartiendo hojas volantes o en momentos especiales

presentando en los espacios publicitarios ciertos afiches.
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Grafico Nro. 14
MEDIOS DE COMUNICACION
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FUENTE: Encuestados

5. ¢Quiénes acuden a hacer uso de estos servicios?

CUADRO Nro. 17
PERSONAS QUE ACUDEN A LOS LOCALES

PERSONAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Menores de 18 afios 0 0.00%
Mayores de 18 afios 3 100.00%
TOTAL 3 100.00%

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuestados

ANALISIS.- El 100.00% de las personas encuestadas nos contestan que
acuden a hacer uso de los servicios que ellos ofrecen, en su totalidad
sobrepasan los veinte afios de edad y estan seguros que son elementos que de

alguna manera estudian o trabajan o las dos cosas a la vez.
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Grafico Nro. 15
PERSONAS QUE ACUDEN A LOS LOCALES
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3.3.1. ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

3.3.1.1. DEMANDA

Se refiere a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere esta

dispuesto a adquirir a diferentes niveles de precio, para satisfacer una necesidad

especifica.

De acuerdo al presente estudio de Mercado, se obtiene la informacion

primaria del andlisis del comportamiento del mercado, es decir, de la aplicacion de la

encuesta.

3.3.1.1.1. ESTABLECIMIENTO Y PROYECCION DE LA DEMANDA

CUADRO Nro. 18
ESTABLECIMIENTO DE LA DEMANDA REAL Y EFECTIVA

ANOS DEMANDA DEMANDA REAL DEMANDA EFECTIVA
POTENCIAL 80% 75%
0 45.651 36521 27391
1 46.601 37281 27961
2 47.570 38056 28542
3 48.559 38847 29135
4 49.569 39655 29741
5 50.600 40480 30360
6 51.652 41322 30991
7 52.726 42181 31636
8 53.823 43058 32294
9 54.943 43954 32966
10 56.086 44869 33652

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Encuesta Cuadro Nro. 1 al 11.
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Para determinar la demanda real de Cafés Galerias en la ciudad de Loja, se
recurrio a la informacion obtenida de las encuestas aplicadas a la poblacion
econdémicamente activa, en relacion de la muestra seleccionada, que representa el

80% de aceptacion que tienen a este tipo de servicios.

La demanda efectiva se la determino considerando el criterio de los
encuestados respecto de que si acudirian al nuevo servicio que se propone en el
presente proyecto de factibilidad que corresponde al 75.00% segln el cuadro Nro.

10.

3.3.2. OFERTA

Se define como oferta a la cantidad de bienes o servicios que un productor
estd dispuesto a vender en el mercado, en un tiempo determinado considerando

siempre el precio del servicio y los costos de produccion.

Actualmente la ciudad de Loja no cuenta con Café-Galeria como tal, sino
gue encontramos servicios sustitutos, como pueden ser solo cafeterias o solo galerias.
El estudio realizado en relacion a la existencia de un Café Galeria en nuestra ciudad,
se establecid que existen 3 sustitutos de Cafés Galerias los cuales no cuenta con la
infraestructura necesaria, y brindan este servicio en espacios totalmente
independientes, e incluso algunos tienen un concepto equivocado del tipo de

servicios que ofrecen estos establecimientos.
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3.3.2.1. SERVICIO PROMEDIO

Luego de haber realizado la encuesta a los administradores de las cafeterias y
galerias de la ciudad de Loja, segun el cuadro Nro. 15se determin6 que el nimero se
servicios anuales por cafeteria, seré:

CUADRO Nro. 19
CONSUMO PROMEDIO

LUGARES N° SERV./DIA PROM. ANUAL
Kigman 15 4.680
Café Cultural 12 3.744
Puerta de la ciudad 20 6.240
TOTAL 47 14.664

ELABORACION: Las Autoras

FUENTE: Encuesta Cuadro Nro. 15

La afluencia del publico a este tipo de servicios en un promedio anual es de
14.664 personas al afio, considerando un servicio por persona, pudiendo describir de

la siguiente manera:

47 servicios diarios X 6 dias a la semana = 282 X 52 semanas = 14.664 serv/afo

Asi tenemos que cada establecimiento brindara 18 servicios diarios:

14.664 / 3 = 4.888 serv/aio

4.888 /282 = 18 serv/dia
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3.3.3. COMPARACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA.

A través de esta comparacion se podra estimar la demanda insatisfecha de
servicios de Café-Galeria en la ciudad y por ende determinar el grado de

participacién que tendra el proyecto en el mercado a partir del primer afio.

Con los datos los cuadros Nro. 18 y Nro. 19 referentes a la demanda y oferta
de Cafés-Galerias en la ciudad de Loja se procedid a establecer la demanda
insatisfecha la misma que es el resultado de la diferencia entre la demanda efectiva y

la oferta.

CUADRO Nro.20
DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

3 DEMANDA | OFERTA DEMANDA
ANO | EFECTIVA INSATISFECHA
0 27.391 14.664 12.727

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Cuadros Nro. 18y 19
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3.3.4. PLAN DE MARKETING

El brindar un buen servicio es fundamental en este tipo de empresas de Café-
Galeria, ya que se trata de fomentar nuestra cultura e incentivar a conocer mediante
presentaciones artisticas la vida tradicional de nuestro pueblo; en la actualidad el
servicio que queremos presentar se encuentran en mercados separados, por ello se
presenta un plan estratégico detallado que incluya todo un proceso de cambio en el
patrén de servicios de cafeterias y galeria en un solo lugar en la ciudad de Loja, a

continuacién se presenta el plan de marketing:

3.3.4.1. OBJETIVOS

Para lograr que el proyecto de inversion tenga éxito en el mercado en la
ciudad de Loja con el negocio de un Café-Galeria, se propone los siguientes

objetivos a alcanzar:

e Establecer la estrategia de mercado en la ciudad de Loja, es decir, como
ofrecer el servicio de Café-Galeria.

e Determinar los medios mas eficaces de promocién, publicidad y distribucion
del servicio.

e Establecer los mecanismos de comercializacion del servicio. Comprendera la
elaboracion practica utilizando el plan de marqueking y el plan ventas

utilizando el mejor canal de comercializacion.
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3.3.4.2. PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico de mercadeo para empresas de servicio de Café-Galeria, es
una filosofia de trabajo, que estara conformada por un conjunto de actividades
orientadas a garantizar el éxito del servicio en el mercado, ello implica que la
poblacion econdémicamente activa de 18 afios y mas edad de la ciudad de Loja
repetiran el servicio; para tal fin es necesario saber que el mercadeo incluya todas las
acciones referentes al producto, precio, plaza y promocion; y, para tener éxito no
debe existir deficiencia en ninguno de ellos. A continuacion se presenta el plan

estratégico:

3.3.4.2.1. MISION

Ser la alternativa mas eficaz y eficiente en la ciudad de Loja, en ofrecer los
servicios de Café-Galeria, permitiendo que la poblacién econémicamente activa de
18 aflos y méas de edad deleiten el café lojano y conozcan a través de las diferentes
manifestaciones culturales nuestro arte, aportando positivamente la literatura y
conferencias, promoviendo asi al desarrollo de este sector dentro de la sociedad y al

crecimiento de las personas comprometidas con nuestra empresa.

3.3.4.2.2. VISION

La empresa “Loja de Antano” Café-Galeria Sociedad An6nima, durante su

vida util sera pionera en fomentar nuestra cultura mediante las presentaciones
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artisticas, culturales, de arte y literatura, contribuyendo al bienestar de las
ciudadanos lojanos, al nivel socioeconomico de sus colaboradores internos
encargados de la presentacion del servicio y externos dedicados especialmente a la

publicidad de Café-Galeria.

Los PROPOSITOS de la empresa, en primer lugar es ofrecer un servicio de
Café-Galeria con prioridad al café lojano, promoviendo nuestra cultura a través de la
mausica, el arte, danza, literatura, biblioteca y conferencias luego competir con las
empresas sustitutas o similares que existen en nuestra ciudad, para en el futuro
ampliar su mercado a toda la region sur del Ecuador y posiblemente a todo el

territorio ecuatoriano.

3.3.4.23. MERCADO

El estudio de mercado realizado, dispone de datos cuantitativos y cualitativos
que permiten formular las acciones necesarias para lograr los objetivos
empresariales; en este logro, la empresa atenderd las necesidades solicitadas por

poblacion para ofrecer un buen servicio de Café-Galeria.

3.3.4.2.4. ANALISIS FODA

Busca detectar y analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa “Loja de Antafio”, las mismas que se detallan a

continuacion:
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» El espiritu emprendedor, la voluntad de lucha, las iniciativas propias, asi
como la calidad del servicio, precio, atencion del cliente, etc., representan las
fortalezas.

» Los defectos y flaquezas ya sea del negocio o de las personas involucradas en
él, constituyen mas bien las debilidades; por ejemplo la publicidad poco
efectiva, el clima, la falta de concientizacion por parte de la sociedad en
inculcar nuestra alimentacion, cultura y literatura. EI escaso compromiso de
las personas con los objetivos de la empresa pueden hacerla fracasar.

» Las opciones atractivas importantes son de inculcar, conservar, nuestras
costumbres alimenticias y culturales, el interés por parte del gobierno en
incentivar estos proyectos, la posibilidad de desarrollar otras actividades,
como promocionar al mejor artista, mejor obra, libro, etc. Constituyen las
oportunidades que deben ser aprovechadas.

» Las circunstancias externas del entorno que pueden resultar desfavorables
para la empresa, como por ejemplo la llegada de otras culturas en nuestra
ciudad a traves de la tecnologia, emigracion, restaurantes, internet; la
posibilidad de fracaso por mala atencién del servicio u otra causa constituyen

amenazas para el negocio.

3.3.4.2.5. SEGMENTACION DEL MERCADO

Para que el servicio se adecue de la manera méas cercana a las necesidades de

la ciudadania lojana, es conveniente segmentar el mercado; es decir, formar grupos
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con caracteristicas similares. Para ello, debe tomarse en consideracion las
caracteristicas demograficas (distancias, ubicacién), economicos (tamafio de los
barrios) en el mejor de los casos la cartera de clientes. Para el presente proyecto es
conveniente que se atienda al mercado por barrios urbanos: considerando las

cafeterias y galerias.

3.3.4.2.6. DEFINIR LOS OBJETIVOS

Los objetivos del mercadeo en el corto y mediano plazo son:

e Lograr que el servicio de Café-Galeria, sea reconocido por la poblacion
econdmicamente activa de 18 afios y mas de edad en la ciudad de Loja como
la mejor alternativa.

e Alcanzar que las familias visiten la empresa y aprendan de nuestra cultura,
arte y literatura.

e Conseguir que los visitantes comprendan que con esta alternativa se reduciran
tiempo y costos, que al acudir a diferentes sitios de cafeteria y galerias.

e Tener disponibilidad en épocas de mayor demanda el servicio de Café-

Galeria, “Loja de Antafo”.

3.3.4.2.7. POSICIONAMIENTO

La actividad de la empresa se orientard a prestar los servicios de Café-

Galeria, dando prioridad al café lojano, a la presentacion de expresiones culturales en
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el campo de la plastica, la mausica, la literatura, la danza, el arte entre otras

expresiones culturales y artisticas de hoy mafana y de todos los tiempos.

Todos los esfuerzos deben estar orientados a lograr una imagen positiva y
hacer que el pablico reconozca al servicio de Café-Galeria como la mejor alternativa
en su sala itinerante, biblioteca, exposiciones, teatro y cafeteria, toda la locacion esta
destinada a poner en relevancia las expresiones culturales y alimenticias de nuestra
ciudad como: humitas, tamales, bolon de verde, quimbolitos, entre otros. El horario
en el que prestaremos nuestros servicios sera de 09h00 (nueve de la mafiana) a 22h00

(diez de la noche).

Es muy interesante estudiar una etiqueta atractiva, impresa a colores, en la
que figuren la dosis e instrucciones para ofrecer el servicio Café-Galeria. Esta

etiqueta debe ir acompafada de una marca previamente bien estudiada.

Gréafico Nro. 16
PRESENTACION DEL SERVICIO

i oja de Anzafio

Elaboracion: Las Autoras
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3.3.4.2.8. FACTORES DE COBERTURA

El mercado de influencia de la empresa se encontrara en el area urbana de la
ciudad de Loja, parroquia EIl Sagrario, calle Miguel Friofrio entre Pasaje Sinchona y

Av. 24 de Mayo.

De acuerdo a la informacién obtenida se estima factible implementar este
negocio de preferencia en el centro de la ciudad, considerando ciertos factores como
el facil acceso al mismo, seguridad, transporte continuo, y ademas que este tipo de
empresas no tienen un impacto ambiental de consideracién que repercuta en su

entorno o area de influencia.

e Ejecutar campafias de Promocion.

e Ejecutar campafias de Publicidad.

e Disponer de un equipo capacitado en atencion al cliente.

e Sincronizar el servicio de Café-Galeria con la época de mayor demanda; es
decir, cuando los clientes lo requieran. Para ello hay que establecer los

compradores y fechas.

3.3.4.29. ESTRATEGIA DE MERCADO

Consiste en ejecutar todas las actividades que conduzcan a lograr la venta del

servicio, la promocién es un factor clave que debe ser complementado con la

publicidad, una oportuna distribucion del servicio.
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3.3.4.3.PROMOCION

La promocion es la herramienta fundamental para vender y dar a conocer los
servicios que se pretende brindar; se realizara una campafia masiva de publicidad, lo
cual nos permitira llegar mas y oportunamente a quienes deseen utilizarlos o, a todos

quienes consideren este tipo de servicios como una necesidad.

3.3.4.3.1. OBJETIVOS

» Incentivar mediante promociones a los clientes para que visiten la
empresa “Loja de Antafio”.

» Lograr que los usuarios se familiarice con la alternativa del Café-
Galeria.

» Organizar cursos y charlas de cultivar nuestras costumbres
alimenticias, culturales y literarias, en coordinacion con otras
organizaciones de turno.

» Participar en ferias y otras reuniones.

3.3.4.3.2. ESTRATEGIA

Disefiando y ejecutando la mecénica operativa de una promocién, que debe

contener como minimo los siguientes elementos:
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e Duracion: la camparfia de promocidn entrara en vigencia cuando se
ha contratado al artista.

e Publicidad: debe ser publicada en medios radiales, escritos, a
través de tripticos, afiches y catalogos.

e Preparacion de la publicidad: implementando charlas, donde es
importante establecer el temario, asegurar expositores, recordar
dia y hora a los participantes.

e Costos de la camparfia: hacer un presupuesto sobre la cantidad de
dinero que se requiere invertir en la campafa y el financiamiento,

condiciones, etc.

3.3.4.4. LAPUBLICIDAD

La publicidad cumple la funcién de mantener la notoriedad del servicio en la
mente del consumidor, en este caso, los consumidores lojanos. Se hace publicidad
porque se tiene la necesidad de comunicar a la poblacion econémicamente activa de
18 afios y méas de edad que el servicio solucionara sus problemas en Café-Galeria,

también se debe comunicar donde se encuentra, los beneficios esenciales, entre otros.

3.3.4.4.1. OBJETIVOS

e Dar a conocer los beneficios esenciales del servicio de Café-Galeria.
e Introducir al mercado el Café-Galeria como una organizacion eficaz para

los que gustan de estos servicios.
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e Comunicar los siguientes aspectos: tipo de producto y ubicacién de la
empresa.

e Estimular y aumentar las ventas.

3.3.4.42. ESTRATEGIA

» Disefiando y ejecutando un programa de publicidad.

» Programacion de medios, que pueden ser: medios impresos; como,
afiches, tripticos, catalogos.

» Disefiando el mensaje publicitario, es decir la expresion

publicitaria.

e Mensaje publicitario: el mensaje debe resaltar los beneficios mas
importantes, para la cual se debe utilizar el mismo mensaje o expresion

en todos los medios para no confundir al cliente.
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Grafico Nro. 18
MENSAJE PUBLICITARIO DEL CAFE-GALERIA

Deleitowte conw el autentico-
cafe lojano; verv o
LOJA DE ANTANO
Cafe-Galeriaw
y disfruto de las mejores
monifestaciones de el awte y

Radios: los avisos pueden ser en forma de noticia entrevista 0 mensaje

publicitario.

Television: en donde fuera posible, se recomienda que sea como
noticia 0 como un reportaje técnico de tal manera que no signifique
costos para la empresa.

Afiches y hojas volantes: es importante el disefio o impresion que

debe hacerlo un especialista en la materia.
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A continuacion se presenta un disefio tipo que se recomienda para la empresa.

Grafico Nro. 19
AFICHE PUBLICITARIO DEL CAFE-GALERIA

LOJA DE ANTANO =

CAFE GALERIA

Tt OFRECE:

iTODOENUNSOLO
LUGARYENELMEJOR
AMBIENTE!

UBICANOS EN: M/GUEL RIOFRIO ENTRE
AV. 24 DE MAYOY PASAJE SINCHONA.
LOJA - ECUADOR
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3.4. ESTUDIO TECNICO

3.3.4.5. ESTRATEGIA COMERCIAL

En la ciudad de Loja donde los ciudadanos tienen la costumbre de acudir a
cafeterias o galerias para observar el arte a través de exposiciones culturales, la
empresa debe hacer la introduccidén comercial del servicio que sera por sustitucion, lo
cual presenta el reto de demostrar a los beneficiarios como: igual o mayor efectividad
en ofrecer el servicio de Café-Galeria, menores costos del servicio y de uso, entre

otros. Una de las estrategias podria ser:

» Preparar la cartera de clientes.

» Disponer de un personal con claros conocimientos en ofrecer servicios de:
cafeterias, arte, cultura, conferencias, biblioteca y literatura lojana.

» Elaborar un cronograma de visitas al Café-Galeria de acuerdo a la cartera.
Cada uno debe tener un itinerario de registro.

» La empresa desarrollara un programa de promocion y publicidad para apoyar
al artista.

» EIl pago a su personal se fija un sueldo basico que satisfaga necesidades
primarias del empleado mas un porcentaje de utilidad sobre el importe de las

ventas del servicio.

Es importante remarcar que las ventas del servicio de Café-Galeria deben ser

planificadas. Los que asisten a estos eventos no van por impulso, sino que se requiere
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de un previo trabajo de ventas, por ello es importante la accion aplicar la técnica

AIDA (Atencion, Interés, Deseo y Accion).

Lograr la ATENCION de la poblacién econémicamente activa de 18 afios y

mas de edad, a través del buen trato, cortesia, halago, simpatia, despertar confianza.

Despertar el INTERES, tratar temas de interés para los consumidores,

convencerles, con argumentos y buena voluntad.

Crear el DESEO de acudir al Café-Galeria, donde ofrece un buen servicio.

La ACCION es eliminar objeciones con argumentos técnicos y practicos,
dejar siempre un nuevo evento, es decir un pretexto de visita. Se debe saber terminar

la visita oportunamente, sobre todo cuando se tiene que cerrar una esté.

» Tipos de argumentos: el argumento publicitario sugiere, comunica, educa, es
decir motiva a despertar la necesidad. El argumento técnico demuestra el uso
del servicio. Por su parte el argumento comercial se presenta cuando los

espectadores ven las ventajas y beneficios esenciales del Café-Galeria.

3.3.4.5.EL PRECIO

De acuerdo al estudio del mercado realizado se ha podido determinar que el

costo de este tipo de servicios debe ser accesible.
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Para establecer los precios de los servicios de cafeteria y galeria se tomara

en consideracion los siguientes factores: costos de produccion, precios de la
competencia, utilidades e impuestos, de tal manera que quienes inviertan en el

proyecto no vean afectados sus intereses econémicos.

Grafico Nro. 17
FLUJOGRAMA DEL PRECIO CAFE-GALERIA

PRECIO DEL SERVICIO

CAFETERIAY GALERIA

$ 1.50 Un Café

$ 5.00 Una Exposicién

$ 7.50 Un Teatro

$ 6.00 Una Conferencia

$ 20.00 TOTAL

CAFE-GALERIA

12.60 + 20% utilidad ($2.52)
$15.12

+12% IVA ($ 1.82)

Precio de venta al pablico
$16.94

' CONSUMIDOR |

Si se analiza el gréfico anterior, el precio de la competencia mantiene el

precio de venta al publico por separado, ya que en nuestra cuidad existen empresas

que brindan sus servicios solo de Cafeteria o0 Galeria, donde el precio promedio de un
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café es $1.50 y Galerias como: exposiciones $ 5.00, teatro $ 7.50 y conferencias $
6.00, dando un precio promedio de $ 20.00; por tanto el precio de nuestra
organizacion “Loja de Antafio” serd muy competitivo porque nuestros clientes
podran encontrar en el mismo lugar los servicios de Caferia y Galeria a un mismo
P.V.P. $16.94 accediendo a disfrutar de todos los servicios, sean estos de: cafeteria,

biblioteca, exposiciones, teatro y conferencias.
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3.4. ESTUDIO TECNICO

Este estudio tiene por objeto proveer la informacion necesaria para establecer
técnicamente el tamafio y localizacion de la planta, describir la patente, la maquinaria

y la distribucion fisica.

3.4.1. TAMANO Y LOCALIZACION

3.4.1.1. TAMARNO DE LA EMPRESA

Se define como la capacidad instalada que tiene una empresa en un periodo

determinado de tiempo y es medido en unidades de produccion. El tamafio

generalmente esta enfocado a la capacidad maxima instalada y a un régimen de

trabajo calculado.

3.4.1.1.1. CONSIDERACIONES DEL TAMANO DEL PROYECTO

Para hacer efectiva la realizacion del presente proyecto se ha tomado en

consideracion los siguientes factores:

e LIMITANTES DE FINANCIAMIENTO.- Son los costos de

adquisicion y adecuacion de un local, que retne las caracteristicas
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necesarias para la implementacion del ‘“Café-Galeria”, el cual
requiere de una gran inversion, que de no ser cubierta por los
accionistas o socios, se debe acudir a instituciones financieras locales,

las cuales coadyuvaran con agilidad en el proceso de implementacion.

DEPENDENCIA DE RECURSOS HUMANOS.-Esta dependencia
se fundamenta basicamente en que el personal de este proyecto

necesita capacitacion y conocimientos en lo referente a:

v' Atencion y servicio al cliente

v Cursos de cocina

v' Capacidad para interactuar con los visitantes en lo
relacionado a presentaciones artisticas de diversa indole
que se den en determinados momentos en el Cafeé-

Galeria.

3.4.1.2. FACTORES CONDICIONANATES DEL MERCADO

CAFETERIA.- Tomando en consideracion el proyecto utilizara
como materia prima: zanahoria, arveja tierna, cebolla, maiz, harina de
trigo, mani, hierbitas entre otros, para ello debemos considerarse

aspectos como:
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= Facil acceso.- La ciudad cuenta con una gran variedad
de centros de abasto donde se pueden conseguir los
productos tanto al por mayor como al menor.
= El Costo.- Viene a convertirse en un limitante al
momento de producir los bienes de consumo, los costos
varian porque en algunos casos la materia prima seria
escasa y dificil de conseguir.
= Disponibilidad de la Materia Prima.- Variaria de

acuerdo a las épocas de siembra y cosecha.

e GALERIA.- La materia prima que utilizaremos para la presentacion
de las exposiciones, teatro y conferencias son: tripticos, catadlogos y
afiches, disefiados por establecimientos publicitarios, su costo varia
de acuerdo a la cantidad que nuestra empresa adquiera acorde a su
necesidad. Para la biblioteca el material directo son los libros de
autores lojanos, disponibles en las librerias de las ciudades de Quito,
Guayaquil, Cuenca y Loja.

3.4.1.3. TAMANO DEL MERCADO

Tiene relacion directa con el tamafio del proyecto, es decir esta en funcion de

la demanda que tenga el servicio a generarse en la empresa.

Cabe destacar que la empresa cubrird la demanda insatisfecha existente en el

mercado con la prestacion de su servicio, ya que en la actualidad esta demanda es
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atendida por locales que Unicamente prestan el servicio de cafeteria o galeria y este

no se complementa, dejando de lado la verdadera funcion de este tipo de negocio.

3.4.2. CAPACIDAD INSTALADAY UTILIZADA

3.4.2.1. CAPACIDAD INSTALADA

Es la cantidad méxima de servicios que pueden obtenerse de las plantas y

equipos de una empresa, por unidad de tiempo, bajo condiciones tecnoldgicas dadas.

El célculo se lo realizo tomando como punto de referencia la demanda
existente del producto y segin los datos obtenidos en el estudio de mercado, se ha
establecido la capacidad instalada de la planta, la misma que esta determinada para
que funcione con un proceso continuo, durante 14 horas laborables, con un promedio
de atencién de 18 personas diarias, por 6 dias a la semana y por 52 semanas, lo que
representa una atencion de 5.616 personas por afio, que corresponde al 100% de la

capacidad instalada.

3.4.2.2. CAPACIDAD UTILIZADA

La capacidad utilizada mide el porcentaje de uso de la capacidad

industrialinstalada.


http://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/EMPRESA.htm
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Para el presente proyecto se pretende cubrir la demanda basandose en utilizar

el 83.33% de la capacidad instalada para el primer y segundo afio, y a partir del

tercer afio utilizaremos el 100% de su capacidad durante la vida atil del proyecto.

La capacidad utilizada se determino mediante regla de tres simple, donde:

5.616 Capacidad Instalada

X

100.00% Capacidad

83.33% Capacidad a Utilizar

X = 4.680 Capacidad Utilizada

CUADRO Nro. 21

CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA

ANOS DEMANDA CAPACIDAD | PORCENTAJE | CAPACIDAD
INSATISFECHA | INSTALADA UTILIZADA
0 12.727 - -
1 5.616 83.33% 4.680
2 83.33% 4.680
3 100% 5.616
4 100% 5.616
5 100% 5.616
6 100% 5.616
7 100% 5.616
8 100% 5.616
9 100% 5.616
10 100% 5.616

ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Cuadro Nro. 19

El presente proyecto en sus inicios utilizara el 83.33% que corresponde a

4.680 servicios al afio, esta capacidad sera para el primero y segundo afios y, a partir

del tercer afio se proyecta utilizar el 100%.
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3.4.3. LOCALIZACION

La localizacién se basa fundamentalmente en determinar el lugar mas

adecuado para la instalacion de la empresa.

En el caso especifico de nuestra empresa Café-Galeria, se realiz6 un analisis
pormenorizado con todas las oportunidades y factores que permitan obtener la
ubicacion mas acertada, encontramos lo siguiente: Transporte, mano de obra,
facilidad de acceso de materia prima, factores ambientales, cercania de mercado,

disponibilidad de infraestructura, impuestos municipales y aspectos legales.

3.4.3.1. MACROLOCALIZACION

Significa determinar el lugar geogréafico dentro del pais en el cual estard

ubicada la empresa.

La ubicacidon para implementar una empresa que brinde el servicio de Café
-Galeria, es nuestro pais Ecuador, en la region sur, ciudad Loja, la misma que es
reconocida a nivel nacional como la ciudad cultural del pais, forjada de personajes
ilustres que se han destacado en los dmbitos de arte, musica, cultura y comidas

tradicionales.
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En el siguiente mapa se sefiala la ubicacién de la macro localizacion en la

provincia de Loja y especificamente en el cantén y ciudad.

GRAFICO Nro. 20
MACRO LOCALIZACION DE LA EMPRESA
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3.4.3.2. MICROLOCALIZACION

Es el lugar exacto en donde se ubicara la empresa; consideramos situarla en
las calles: Miguel Riofrio, entre Av. 24 de Mayo y Pasaje Sinchona, por las
facilidades de parqueamiento, transporte publico, acoplandose a las actividades

culturales de este tipo de negocio.

Gréfico Nro. 21
MICROLOCALIZACION DEL CAFE GALERIA
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plantas, la misma que se distribuira de la siguiente manera:

3.4.4. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

66

La casa que arrendaremos para la instalacion de la empresa tendra dos

PRIMERA PLANTA.- La primera planta se distribuird de la siguiente

manera: Area administrativa, en donde constaran las oficinas que se requiere

para la implementacién de la empresa “Loja de Antafio” y son la Gerencia,

Contabilidad, Secretaria, Ventas y Produccion. En lo correspondiente al Area

del Servicio ird: un vestidor y una sala de exposiciones que pueden ser de:

pinturas, esculturas, fotografias, etc. La casa cuenta con las siguientes

medidas,tal como se demuestra en los planos que a continuacion se detallan.

e Secretaria; 4.00m. x 4.00m.

e Bafio: 1.50m. x 2.00m.

e Vestidor: 4.00m. x 3.00m

e Sala de exposiciones: 3.00m. x 5.00m.

Grafico Nro. 22
PRIMERA PLANTA

Secretaria

Bafio

Vestidor
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Sala de Exposiciones

e SEGUNDA PLANTA.- En la segunda planta prestara los servicios de

cafeteria, biblioteca, teatro y sala de conferencias.

3.4.5.

Cafeteria: 5.00m. x .5.00m.

Bafno: 1.50m. x 2.00m.

Biblioteca: 4.00m. x 3.00m

Teatro: 6.00m. x 6.00m.

Sala de conferencias: 3.00m. x 5.00m.

Grafico Nro. 23

SEGUNDA PLANTA
Cafeteria Bafio Biblioteca
Teatro Sala de Conferencias

INGENIERIA DEL PROYECTO

En esta parte se toma en cuenta los aspectos que tiene mayor incidencia sobre

los costos e inversiones que deberan realizarse.
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El proposito del estudio técnico es definir con exactitud todas las partes que
involucran el proyecto, en cuanto a prestar los servicios de Café-Galeria como se

merecen los clientes.

Ademas se pretende hacer una correcta seleccion de proceso de cada uno de
los servicios asi como determinar las necesidades del personal calificado, materia

prima, instalaciones, maquinaria y herramientas adecuadas.

3.4.5.1.PROCESO PARA LOS SERVICIOS DE LA EMPRESA

Nombre del SERVICIO: Lcja de Antafio
Camcé-Galcrl'a

SERVICIO A OFRECER

En Loja de Antafio, Café-Galeria usted podra disfrutar de las mejores
demostraciones de arte y cultura por parte de talentos de nuestra ciudad, un lugar
exclusivo en donde podra encontrar Sala de Exposiciones, Sala de Conferencias,
Teatro, Biblioteca y Cafeteria, todo en un solo lugar y en un ambiente agradable. Se

debe tener en cuenta que en el precio esta incluido el acceso a todo tipo de servicio.
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GRAFICO Nro. 24 )
DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA CAFETERIA

PROCESO I TIEMPO

INGRESO DEL CLIENTE

v

INFORMACION EN ,
RECEPCION 00HO3

v

ELECCION DEL SERVICIO

.

00HO04’

CAFATERIA
BIBLIOTECA
EXPOSICIONES
TEATRO
CONFERENCIAS

FIN

VVVVYVYY

Sl

CANCELACION 00h02

TOTAL INGRESO DEL CLIENTE: 00H10°

3.4.5.1.1. PROCESO PARA LA CAFETERIA

En esta parte se toma atencion al ingreso de grupos o personas solas a
quienes se les hace la entrega de una carta de los platillos que se ofrecen, una vez que
hayan realizado su pedido esté serd entregado en un tiempo maximo de 22 minutos

que durara su preparacion y servicio.



CARTA DE PLATILLOS:

BEBIDAS 0

Café colado
Chocolate
Capuchino
Café en leche
Aguas aromaticas
Horchata
Gaseosas

Agua con gas

Agua sin gas

APERITIVOS
Humitas

Tamal lojano
Quimbolitos
Empanadas de viento
Quesadillas

Tortillas de gualo

70
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GRAFICO Nro. 25 )
DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA CAFETERIA

PROCESO II TIEMPO

ENTREGA DE LA CARTA 00HO1’

v

TOMAR LA ORDEN 00HO03’

v

PREPARACION DE
LA ORDEN 00HO05’

v

CONSUMO

v

T e D

TOTAL ATENCION SERVICIO CAFETERIA: 00H22’

3.45.1.2. PROCESO PARA LA BIBLIOTECA

Esta inicia con el registro de los visitantes, quienes tendran a su disposicion,
la singular obra literaria Lojana de todos los tiempos, luego de seleccionar el libro,
se hara la entrega del mismo, y se aprovecharé para hacer una invitacion cordial a

sequir visitando la biblioteca.

480 LIBROS Y OBRAS, de:

e Historia

e Biografias



Leyendas
Poesia
Cuentos
Novelas

Fabulas

GRAFICO Nro. 26

DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA BIBLIOTECA
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3.45.1.3. PROCESO PARA LAS EXPOSICIONES

Las exposiciones tendran una duracion méaxima de tres dias, el proceso
comienza con la busqueda y disponibilidad de los artistas que deseen exponer sus
obras, luego se procedera a la entrega de tripticos para luego proceder con la apertura

de la exposicion que gquedara abierta al pablico.

Las exposiciones de arte podran ser:

e Pintura

@)

e Escultura\e GALERIA,
e Fotografia
e Libros

GRAFICO Nro. 27
DIAGRAMA DE FLUJO PARA LAS EXPOSICIONES

PROCESO IV TIEMPO

W

ENTREGA DE TRIPTICOS

v

APERTURA DE LA EXPOSICION 00H25’

v
< GUIADEEXPLICACION __— 00H30

v

SALIDA

TOTAL ATENCION SERVICIO EXPOSICIONES: 01H00’
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3.45.1.4. PROCESO PARA EL TEATRO

Al ingresar al teatro se hara la entrega de un programa detallado de las
actividades a realizarse, luego se realizara la presentacion oficial de la obra, dando

asi inicio a la presentacion artistica como:

e Mondlogos

L2l

CAFE-GALERIA

e Obras teatrales

e Oftros

GRAFICO Nro. 28
DIAGRAMA DE FLUJO PARA EL TEATRO

PROCESO V TIEMPO
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v
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3.45.1.5. PROCESO PARA LAS CONFERENCIAS

Las conferencias seran presentadas primero dando la bienvenida al
publico que ha asistido para luego presentar la disertacion competente.
Estas conferencias pueden durar una hora o maximo tres dias

dependiendo el tema a tratarse, como:

e Educativos

e Meédicos

e Politicos

<!

L

CAFE-GALERIA

i%

e Convenciones

e Reuniones

GRAFICO Nro. 29
DIAGRAMA DE FLUJO PARA LAS CONFERENCIAS

PROCESO VI TIEMPO
— conreReNcias = ooro2
BIENVENIDA
v
DISERTACION 00H45°
v

T en D

TOTAL ATENCION SERVICIO DE CONFERENCIAS: 01H00°




3.4.6. BALANCE DE MATERIALES

Los balances de materiales que a continuacion se indican estan elaborados

para un

obtenemos el capital de trabajo.

Cuadro Nro. 22
PRESUPUESTO PARA LA CAFETERIA

aflo de servicios los mismos que los dividimos para doce meses y

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT]JVAL. TOTAL
Tamal lojano Unid 600,00 0,30 180,00
Humitas Unid. 600,00 0,30 180,00
Quimbolitos Unid. 600,00 0,35 210,00
Empanadas Unid. 400,00 0,20 80,00
Quesadillas Unid. 500,00 1,10 550,00
Café Libs. 50,00 2,00 100,00
AzUcar Libs. 100,00 0,30 30,00
TOTAL ANUAL 4,680 personas a atender. 1.330,00
TOTAL MENSUAL 110,83

FUENTE: ) Chef
ELABORACION: Las Autoras
Cuadro Nro. 23
PRESUPUESTO PARA LA BIBLIOTECA

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT]VAL. TOTAL
Libros Unid 480,00 1,25 600,00
Fichas bibliogréficas Unid. 1.000,00 0,02 20,00
TOTAL ANUAL 4,680 personas a atender. 620,00
TOTAL MENSUAL 51,67

FUENTE:
ELABORACION:

Librerias de la ciudades de Quito, Guayaquil, Ambato y Cuenca
Las Autoras

Cuadro Nro.24
PRESUPUESTO PARA EL TEATRO

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT]VAL. TOTAL
Tripticos Unid 10.400,00 0,09 936,00
Publicidad (Radio) Cunas 100,00 11,96 1.196,00
TOTAL ANUAL 4,680 personas a atender. 2.132,00
TOTAL MENSUAL 177,67

FUENTE:
ELABORACION:

Establecimientos Publicitarios
Las Autoras




Cuadro Nro. 2542

PRESUPUESTO PARA CONFERENCIAS
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DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNITJVAL. TOTAL
Afiches Unid 5.200,00 0,23 1.196,00
TOTAL ANUAL 4,680 personas a atender. 1.196,00
TOTAL MENSUAL 99,66

FUENTE:
ELABORACION:

PRESUPUESTO PARA LAS EXPOSICIONES

Papelerias
Las Autoras

Cuadro Nro. 26

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNITJVAL. TOTAL
Tripticos Unid 10.400,00 0,09 936,00
Catalogos Unid. 10.400,00 0,11 1.144,00
Afiches Unid. 5.200,00 0,23 1.196,00
TOTAL ANUAL 4,680 personas a atender. 3.276,00
TOTAL MENSUAL 273,00

FUENTE:
ELABORACION:

3.5.

3.5.1. INVERSIONES

Establecimientos Publicitarios

Las Autoras

ESTUDIO FINANCIERO

Se ha creido conveniente incluir en el presente estudio algunos alcances sobre

este tema, pues bajo el marco de la politica econdmica actual, todo negocio debe ser

conducido como un proyecto de inversion. Lo cual tiene claramente definido todos

los aspectos técnicos y economicos de la actividad a realizar.El objetivo es

determinar los siguientes conceptos que componen la inversion total del proyecto de

la empresa. Dichos activos engloban la inversion fija y el capital de trabajo

indispensable para la ejecucion del negocio, asi como aquellas inversiones a realizar

durante la puesta en marcha del proyecto (inversion diferida). En el capital de trabajo
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se plasman los costos, gastos de operacion, local del servicio, entre otros que

constituyen los gastos efectivos.

3.5.2. ACTIVOS

Son todos los bienes y derechos de propiedad de la empresa. EI presente

proyecto origina tres clases de activos:

e Activo Fijo
e Activo Diferido, y

e Activo Circulante o Capital de Trabajo.

3.5.2.1. ACTIVO FIJO

Comprende las inversiones fijas sujetas a depreciacion y se genera en la

instalacion de la empresa.

3.5.2.1.1. ESPECIFICACIONES DE LOS ACTIVOS FIJOS

Para el proyecto que se esta estudiando, se incluird como activos fijos los

rubros de: muebles y equipo de oficina, equipo de cocina e instalaciones que son

necesarios para la ejecucion del proyecto.
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o Muebles y Equipo de Oficina.- Se describe a los muebles y equipo de
oficina que se requieren para desarrollar las actividades administrativas.

o Equipo de Cocina.- Se trata del equipo que se utilizard4 para realizar las
diferentes actividades del servicio de cafeteria. El precio del equipo se
obtuvo mediante, proformas e investigaciones en empresas locales y
nacionales que se dedican a la venta de los mismos.

o Instalaciones.- Se refiere a la instalacion de los servicios de luz eléctrica y
agua potable.

o Imprevistos.- Todo presupuesto por mas que haya sido cuidadosamente
elaborado, tendré siempre un margen de error por causas de la fluctuacién de
los precios, y cambios en las condiciones originales, etc., razén por la cual es
conveniente incluir el rubro de imprevistos que se calcula generalmente con
un porcentaje de la suma de inversiones fijas y que varian de acuerdo a la
experiencia que se tenga en los calculos del proyecto y al grado de confianza

que merezca las estimaciones de inversiones fijas.

3.5.2.2.RESUMEN DE LAS INVERSIONES FIJAS

El resumen de las inversiones se muestra en el cuadro expuesto a

continuacion:
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CUADRO Nro. 27
INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS VALOR

Equipo de Cocina 2.096,00
Muebles y Enseres 4.472,00
Instalaciones 212,20
Utiles para cocina 1.854,00
Vehiculo 12.000,00
Muebles y equipo de oficina 1.763,00
Imprevistos 2% 447,94
TOTAL 22.845,14
FUENTE: ) Anexos
ELABORACION: Las Autoras

3.5.2.3. ACTIVO DIFERIDO

En este activo se tom6 en cuenta los gastos realizados en el estudio del
proyecto y otros gastos relacionados con licencias para el funcionamiento del mismo,
marcas, entre otros:

CUADRO Nro. 28
INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS VALOR
Gastos de Constitucion 300,00
Estudios del Proyecto 400,00
Marcas y Patentes 100,00
TOTAL 800,00
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Consultorio Juridico del Dr. Patricio Castro

3.5.24 ACTIVO CIRCULANTE

Es el capital necesario para que la empresa trabaje hasta que obtenga ingresos

por la venta del primer servicio, dichos ingresos permitiran financiar los
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siguientesservicios. Dependiendo del tipo de servicio se puede requerir capital de
trabajo para uno, dos, tres 0 mas meses.Hay negocios que requieren capital de trabajo
por varios afios. En el caso de la empresa de Café-Galeria, estaria conformado por el
importe de un mes, para la compra de insumos, pago de la mano de obra directa,
energia eléctrica, agua potable, los gastos de venta y administracion, los mismos que

se detallan en el siguiente cuadro:

CUADRO Nro. 29
INVERSIONES EN ACTIVO CIRCULANTE

ELABORACION:
FUENTE:

Las Autoras
Anexos

ACTIVOS | VALOR
Rubros calculados para un mes de operacion
Materiales directos 712,83
Mano de Obra Directa 1.803,80
Arriendos 400,00
Suministros de trabajo 48,00
Mantenimiento de Vehiculo 240,00
Agua Potable 29,60
Consumo de Energia Eléctrica 45,00
Sueldos Administrativos 1.060,28
Suministros de Oficina 0,79
Consumo Telefonico 60,00
Publicidad y Propaganda 35,00
Imprevsistos 2% 88,71

3.5.3. RESUMEN DE INVERSION TOTAL PREVISTA

El resumen de la inversion total se demuestra en el subsiguiente.

CUADRO Nro. 30
INVERSION TOTAL
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ACTIVOS VALOR
Activo fijo 22.845,14
Activo diferido 800,00
Activo circulante 4.524,79

Total: 28.169,93
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Cuadros Nro. 27, 28y 29

3.5.4.FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

El presente estudio resalta la importancia de seleccionar la fuente o
combinacién de fuentes de financiamiento mas apropiadas para el proyecto de Café-

Galeria.

3.5.4.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Por su origen las podemos clasificar en internas y externas. Las fuentes
internas estan representadas por las aportaciones de los socios de la empresa,
reinversion de utilidades, emision de acciones, venta de algunos activos de la
empresa, entre otras. En cambio, las fuentes externas pueden ser préstamos
bancarios, hipotecas de corto, mediano y largo plazo de tipo preferencial o normal,
créditos de proveedores, adelanto de clientes y otras fuentes que no tienen origen en

la propia empresa.

Para seleccionar una fuente se debe observar los siguientes factores:
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e Caracteristicas de crédito: montos maximos, garantias exigidas, plazos, tasas
de intereés.
e Caracteristicas de la organizacion.

e Capital requerido, montos, plazos y condiciones.

En términos generales se menciona que las fuentes de financiamiento para el
presente proyecto se utilizaran las dos fuentes, ya que la inversion no puede ser

cubierta por las socias.

e FUENTES INTERNAS.- Seréa financiado con aportaciones de los socias, el

64.50% del total de la inversion que corresponde a 18.169,15 dolares.

e FUENTES EXTERNAS.- Después de buscar la alternativa mas conveniente,
se decidié solicitar un préstamo al Banco de Loja. El crédito, constituira el
35.50% que corresponde a 10.000 dolares a 2 afios plazo al 12% de interés
anual con el objeto de financiar parte de los activos fijos. Esto en el primer

mes, en consecuencia los rubros de financiamiento se presentan asi:

CUADRO Nro. 31
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FINANCIAMIENTO | VALOR | PORCENTAJE
Crédito 10.000,00 35,50%
Capital social 18.169,15 64,50%

TOTAL:| 28.169,15 100,00%

ELABORACION: Las Autoras
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3.5.5. ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de los costos comprende los Costos de Produccién y de

Operacidn, en nuestra empresa.

e COSTOS DE MATERIALES DIRECTOS: Son los costos de todos los
materiales que participan directamente en el proceso del servicio; asi como

los afiches, catalogos, etc.

e COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA: Son los salarios de los
trabajadores responsables delservicio, esta dada por el personal que trabaja en

recepcion, guia, etc.

e GASTOS DE VENTA Y ADMINISTRACION: Se refiere a los gastos de
marketing, los sueldos del personal administrativo, las depreciaciones de las

oficinas y muebles, las amortizaciones de los activos intangibles, entre otros.

Su cuantificacion es importante porque permitird elaborar el estado de
ganancias y pérdidas, y el flujo de caja. A continuacion se describe el célculo de los

costos para el proyecto, demostrandose asi, en el siguiente cuadro:
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CUADRO Nro. 32 )
COSTOS DE PRODUCCION Y OPERACION

ANO 1
BASE DE PRODUCCION
PRODUCTO PRODUCCION ANUAL
Servicios 4.680
COSTOS DE PRODUCCION
Costo primo 30.199,60
+ Gastos de produccion 13.349,17
TOTAL: 43.548,77
COSTOS DE OPERACION
Gastos administrativos 13.883,81
+ Gastos de ventas 428,40
+ Gastos financieros 1.100,00
TOTAL: 15.412,21
COSTO TOTAL: 58.960,98
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Cuadro Nro.35

Como podemos observar en el cuadro anterior, se establece que en el primer

afio de funcionamiento de la empresa el costo sera de $ 58.960,98.

Para preformar los presupuestos durante la vida Gtil del proyecto, se toma en
cuenta el concepto de costos fijos y variables, en los primeros se toma el efecto de
los anexos, a partir del cuarto afio se le aumenta Unicamente el inflacionario del 3% y
el cambio de capacidad productiva que de acuerdo a la programacién del servicio en

el tercer afio que se incrementa en un 100% (ver cuadro Nro. 21).

A continuacion los costos de produccién y operacién para el afio 10
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CUADRO Nro.33 )
COSTOS DE PRODUCCION Y OPERACION

ANO 10
BASE DE PRODUCCION
Servicios 5.616
COSTOS DE PRODUCCION
Costo primo 41.635,83
+ Gastos de produccion 16.932,60
TOTAL: 58.568,43
COSTOS DE OPERACION
Gastos administrativos 18.065,90
+ Gastos de ventas 945,86
+ Gastos financieros 0,00
TOTAL: 19.011,76
COSTO TOTAL.: 77.580,19
ELABORACION: Las Autoras
FUENTE: Cuadro Nro. 35

3.5.5.1. ANALISIS DE INGRESOS

Consiste en determinar aspectos como el precio de venta a partir de la
estructura de costos y el estudio de mercado; también las condiciones de venta; es

decir, si hay crédito, por cuanto tiempo y forma de pago.

El precio de venta se lo determino calculando los costos unitarios de

produccion y luego se agrega un margen de utilidad para determinar el precio de

venta.
Cantidad de producto 4.680,00 Servicios
Costos total $58.960,98
$ 58.960,98
Costo unitario = ----------------- =$12.60

4.680,00
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Luego de calcular el costo unitario de produccion, se debe asignar un margen
de utilidad, para el caso de servicios como los Café-Galeria, el margen de utilidad
debe ser en el orden del 20% del costo de produccion, que se estiman en el mismo

orden del costo:

Precio = costo unitario + utilidad

Precio=$12.60 + 20%
=$1260+ %252

=15.12 dblares

De lo mismo, se desprende que si la empresa vende a $ 15.12 precio, y el
usuario final del producto pagard el 12% del impuesto al valor agregado (IVA),

obteniéndose de esa forma el precio de venta al publico (PVP).

PVP = Precio + IVA

P.V.P. =15.12 + 12% IVA
=15.12+1.82

= 16.94 dblares

El ingreso para el primer afio se lo obtiene multiplicando el precio por el

numero de unidades producidas:
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Ingreso primer afio = 15,12 x 4.680,00 = 70.753,18 ddlares

El célculo de los diferentes afios de vida util del proyecto tiene que ver con la
incidencia de la inflacion en el precio del producto y las cantidades programadas en
el proyecto, evidenciandose un cambio de capacidad productiva en el tercer afio, esto

se demuestra en el siguiente cuadro.

Cuadro Nro. 34
PRESUPUESTO DE INGRESOS

ANOS | CANTIDAD PRECIO VENTAS
1 4680 S 15,12 [ S 70.753,18
2 4680 S 15,57 | S 72.246,95
3 4680 S 16,04 | S 76.030,30
4 5616 S 16,52 | S 77.879,51
5 5616 S 17,02 | S 80.159,07
6 5616 S 17,53 [ S 82.903,18
7 5616 S 18,05 [ S 85.331,12
8 5616 S 18,60 | S 87.337,32
9 5616 S 19,15 S 90.424,68
10 5616 S 19,73 [ S 93.096,23
ELABORACION: Las Autoras

Finalmente, la mejor forma de hacer factible y econdmicamente estable la
empresa, serd diversificando de manera calculada sus rubros o lineas de trabajo,
incluyendo la actividad de postventa, de tal manera que en los meses que no hay
demanda del servicio, se puede realizar otras actividades. La diversificacion de

actividades amortigua eventuales problemas de baja demanda, u otro factor.
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3.5.5.2. CLASIFICACION DE COSTOS

Costos fijos: Son costos que permanecen sin cambio durante un periodo de
produccion o servicio independientemente del aumento o disminucion del

volumen de produccidn o cantidad.

Costos Variables: son aquellos que cambian en proporcion directa al volumen

de produccion o actividad. Por ejemplo: insumos, bienes fungibles, etc.



CUADRO Nro. 35

COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA LOS ANOS 1,5 Y 10
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COSTO PRIMO ANO 1 ANO 5 ANO 10

FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES
Materiales Directos 8.554,00 11.553,12 13.393,23
Mano de obra directa 21.645,60 24.362,31 28.242,60
Total Costo Primo - 30.199,60 - 35.915,43 - 41.635,83
COSTOS DE PRODUCCION DEL SERV.
Depreciacion de Equipo de Cocina 188,64 188,64 188,64
Depreciacién de Muebles y Enseres 402,48 402,48 402,48
Arriendos 4.800,00 5.402,44 6.262,91
Depreciacién de Instalaciones 19,10 19,10 19,10
Utiles para Cocina 1.854,00 2.086,69 2.419,05
Suministros de Trabajo 48,00 54,02 62,63
Depreciacién de Vehiculo 1.920,00 1.920,00 2.240,00
Mantenimiento de Vehiculo 2.880,00 3.241,47 3.757,75
Agua Potable 355,20 399,78 463,46
Energia eléctrica 540,00 607,77 704,58
Amortizacion de activos diferidos 80,00 80,00 80,00
Imprevistos 2% 261,75 288,05 332,01
Total Costo de Produccién 7.410,22 5.938,95 8.012,66 6.677,78 9.193,13 7.739,48
COSTOS DE OPERACION
ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos 12.723,36 14.320,25 16.601,10
Depreciacién de Muebles y Equipo de Oficina 158,67 158,67 158,67
Suministros de oficina 9,55 10,75 12,46
Consumo telefénico 720,00 810,37 939,44
Imprevistos 2% 272,23 306,00 354,23
Total Costos Administrativos 12.882,03 1.001,78 14.478,92 1.127,12 16.759,77 1.306,13
VENTAS
Publicidad y propaganda 420,00 575,79 927,32
Imprevistos 2% 8,40 11,52 18,55
Total Costos de Ventas - 428,40 - 587,31 - 945,87
FINANCIEROS
Intereses por préstamo 1.100,00
Total Costos Financieros 1.100,00 - -
TOTAL DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES 21.392,25 37.568,73 22.491,58 44.307,64 25.952,90 51.627,31
TOTAL COSTOS 58.960.98 66.799.22 77.580.21
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CUADRO Nro. 36 .
PRESUPUESTO DE OPERACION PARA LOS DIEZ ANOS

COSTO PRIMO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Materiales Directos 8.554,00 8.810,62 10.889,92 11.216,62 11.553,12 11.899,71 12.256,70 12.624,40 13.003,13 13.393,23
Mano de Obra Directa 21.645,60 22.294,97 22.963,82 23.652,73 24.362,31 25.093,18 25.845,98 26.621,36 27.420,00 28.242,60
Total Costo Primo 30.199,60 31.105,59 33.853,74 34.869,35 35.915,43 36.992,89 38.102,68 39.245,76 40.423,13 41.635,83
COSTOS DE PRODUCCION DEL SERV.

Depreciacion de Equipo de Cocina 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64 188,64
Depreciacion de Muebles y Enseres 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48 402,48
Arriendos 4.800,00 4.944,00 5.092,32 5.245,09 5.402,44 5.564,52 5.731,45 5.903,39 6.080,50 6.262,91
Depreciacion de Instalaciones 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10 19,10
Utiles para cocina 1.854,00 1.909,62 1.966,91 2.025,92 2.086,69 2.149,29 2.213,77 2.280,19 2.348,59 2.419,05
Suministros de trabajo 48,00 49,44 50,92 52,45 54,02 55,65 57,31 59,03 60,80 62,63
Depreciacion de Vehiculo 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 2.240,00 2.240,00 2.240,00 2.240,00 2.240,00
Mantenimiento de Vehiculo 2.880,00 2.966,40 3.055,39 3.147,05 3.241,47 3.338,71 3.438,87 3.542,04 3.648,30 3.757,75
Agua Potable 355,20 365,86 376,83 388,14 399,78 411,77 424,13 436,85 449,96 463,46
Energia eléctrica 540,00 556,20 572,89 590,07 607,77 626,01 644,79 664,13 684,06 704,58
Amortizacion de activos diferidos 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Imprevistos 2% 261,75 261,75 274,51 281,18 288,05 301,52 308,81 316,32 324,05 332,01
Total Costo de Produccidn del Servicio 13.349,17 13.663,48 13.999,99 14.340,12 14.690,45 15.377,69 15.749,36 16.132,17 16.526,47 16.932,60
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 43.548,77 44.769,07 47.853,73 49.209,47 50.605,88 52.370,58 53.852,03 55.377,93 56.949,60 58.568,43
COSTOS DE OPERACION

ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos 12.723,36 13.105,06 13.498,21 13.903,16 14.320,25 14.749,86 15.192,36 15.648,13 16.117,57 16.601,10
Depreciacion de muebles y equipo de ofici. 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67 158,67
Suministros de oficina 9,55 9,84 10,13 10,44 10,75 11,07 11,40 11,75 12,10 12,46
Consumo telefénico 720,00 741,60 763,85 786,76 810,37 834,68 859,72 885,51 912,07 939,44
Imprevistos 2% 272,23 280,30 288,62 297,18 306,00 315,09 324,44 334,08 344,01 354,23
Total Costos Administrativos 13.883,81 14.295,47 14.719,48 15.156,21 15.606,04 16.069,37 16.546,59 17.038,13 17.544,42 18.065,90
VENTAS

Publicidad y Propaganda 420,00 432,60 475,86 523,45 575,79 633,37 696,71 766,38 843,02 927,32
Imprevistos 2% 8,40 8,65 9,52 10,47 11,52 12,67 13,93 15,33 16,86 18,55
Total Costos de Ventas 428,40 441,25 485,38 533,91 587,31 646,04 710,64 781,70 859,88 945,86
FINANCIEROS

Intereses por préstamo 1.100,00 700,00 300,00

Total Costos Financieros 1.100,00 700,00 300,00 - - - - - - -
TOTAL COSTO DE OPERACION 15.412,21 15.436,72 15.504,86 15.690,12 16.193,35 16.715,40 17.257,23 17.819,84 18.404,30 19.011,76
TOTAL COSTO 58.960,98 60.205,80 63.358,58 64.899,59 66.799,22 69.085,98 71.109,27 73.197,77 75.353,90 77.580,19

ELABORACION: Las Autoras
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3.5.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el balance entre ingresos y egresos denominado por
algunos Autoras como PUNTO MUERTO, porque en €l no hay ni pérdidas ni

ganancias.

Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de
equilibrio, cuyo significado, es que no existen utilidades ni pérdidas, es decir, si
vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y si vendemos mas

que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

Para realizar este calculo, es menester clasificar los costos en Fijos y Variables,
los mismos que detallamos en los cuadros que integran el presente trabajo y que
Ilevan el nombre de "Costos Fijos y Variables" para los afios 1, 5 y 10 de vida util del

proyecto.

En el presente trabajo se calculara el punto de equilibrio utilizando el método
matematico en funcion de la capacidad instalada y de las ventas, utilizando ademas la

forma gréfica para su representacion.
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e PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD

INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = oo x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

21,392.25
] x 100
70,753.18 — 37,568.73

PE = 64.46%

e ENFUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

Ventas totales

21,392.25
PE = ~cmmmm
37,568.73
o
70,753.18

PE = 45,610.41 ddlares



GRAFICO Nro. 30
PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION A LAS VENTAS Y LA
CAPACIDAD INSTALADA

PRIMER ANO

80000

70000 +:

60000 {3+

50004 4+ - {PE = 45.610.41

40000 }ii:
N

30000 |

. &

20000 £

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

10000 {33

+— Costo fijo m Costo Variable
—— Costo Total ——\Ventas Totales

ELABORACION: Las Autoras
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ANO 5

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD

INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = cmmm e x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total
22,491.58
PE = - x 100
80,159.07 — 44,307.64

PE = 62.74%

EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE = =
Costo Variable Total
1o
Ventas totales
22,491.58
PE = o
44,307.64
1 - e
80,159.07
PE = 50,286.91 délares



GRAFICO Nro. 31
PUNTO DE EQUILIBRIOEN FUNCION DE LAS VENTAS Y CAPACIDAD
INSTALADA

QUINTO ANO

90000 j————r—r—

il «  VT=
: 80.159.0

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

+— Costo fijo

—— Costo Total

m Costo Variable

——\Ventas Totales

ELABORACION: Las Autoras
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ANO 10
PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LA CAPACIDAD

INSTALADA

Costo Fijo Total
PE = cmmm e x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

25,952.90
) ——— x 100
93,096.23 — 51,627.31

PE 62.58%

EN FUNCION DE LAS VENTAS

Costo Fijo Total

PE = -~
Costo Variable Total
R
Ventas totales
25,952.90
PE = ——————
51,627.31
[
93,096.23

PE = 58,263.32 dolares



GRAFICO Nro.32
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION A LAS VENTAS Y CAPACIDAD

INSTALADA
DECIMO ANO
100000 -:;:-:-:-:-:-:-:;:;:;:;:-:-:-2-2-2:1:1:1:1'3'1:1:i VT 93.096.23 |
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Sililiiniiiiig
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20000 fiit

10000 {3

0 e

+— Costo fijo m Costo Variable
—— Costo Total ——\Ventas Totales

ELABORACION: Las Autoras
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3.5.1. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

También llamado estado de resultados, se utiliza para calcular la utilidad
obtenida por la empresa, o la pérdida habida en el transcurso de un periodo.EIl estado
de pérdidas y ganancias proporciona una medida del éxito de la empresa, en la
obtencion de utilidades provenientes de las actividades operativas en un periodo
contable dado; también indica la fuente y monto de los ingresos de la empresa y la
naturaleza y monto de los gastos de la misma. Esta conformado por dos elementos

basicos:

¢ [INGRESOS.- Estos dan cuenta de las entradas resultantes de la venta de los

servicios prestados por la empresa a sus clientes.

e GASTOS.- Indica las salidas que se han producido para generar dichos

ingresos.

e PERIODO CONTABLE.- Es variable de acuerdo a las necesidades
especificas de cada empresa. Puede ser mensual, trimestral, semestral o
anual. Un periodo contable de un afio ha de servir para distribuir los estados
financieros a los accionistas e inversionistas potenciales y para cumplir con
las disposiciones fiscales. Generalmente se preparan reportes anuales usando
el afo calendario como periodo contable. A continuacion se muestra la

estructura bésica del Estado de Pérdidas y Ganancias.



CUADRO Nro.37
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Ingreso por ventas 70.753,18 | 72.246,95| 76.030,30| 77.879,51| 80.159,07| 82.903,18| 85.331,12| 87.837,32| 90.424,68| 93.096,23
Costos de Produccién 43.548,77 | 44.769,07 | 47.853,73| 49.209,47| 50.605,88| 52.370,58| 53.852,03| 55.377,93| 56.949,60| 58.568,43
Utilidad Bruta 27.204,41|27.477,88| 28.176,57| 28.670,04| 29.553,19| 30.532,60| 31.479,09| 32.459,39| 33.475,08| 34.527,80
Costos de Operacion 15.412,21|15.436,72| 15.504,86| 15.690,12| 16.193,35| 16.71540| 17.257,23| 17.819,84| 18.404,30| 19.011,76
Utilidad Neta 11.792,20|12.041,16 | 12.671,72| 12.979,92| 13.359,84| 13.817,20| 14.221,85| 14.639,55| 15.070,78| 15.516,04
15% utilidad a trabajadores 1.768,83| 1.806,17| 1.900,76| 1.946,99| 2.003,98| 2.072,58 2.133,28 2.195,93 2.260,62 2.327,41
Utilidad antes de Imp. a la renta 10.023,3710.234,99| 10.770,96| 11.032,93| 11.355,87| 11.744,62| 12.088,58| 12.443,62| 12.810,16| 13.188,63
25% Impuesto a la renta 2.505,84| 2.558,75| 2.692,74| 2.758,23| 2.838,97| 2.936,15 3.022,14 3.110,91 3.202,54 3.297,16
Utilidad liquida del ejercicio 7.517,52| 7.676,24| 8.078,22| 8.274,70| 8.516,90| 8.808,46 9.066,43 9.332,72 9.607,62 9.891,47

ELABORACION:

Las Autoras




101

3.6. EVALUACION FINANCIERA

El objetivo de la Evaluacion Financiera desde el punto de vista privado, es
determinar el mérito de un proyecto, estimandose como tal el grado o nivel de
utilidad que obtiene el empresario privado como premio al riesgo de utilizar su

capital y su capacidad empresarial en la implementacion de un proyecto.

Para evaluar las inversiones se usan los siguientes métodos, entre los

principales tenemos:

e Elflujo de caja

e El valor actual neto (VAN)

e Latasa interna de retorno (TIR)

¢ Relacion beneficio costo

e Periodo de recuperacion de capital, y

e Analisis de sensibilidad

3.6.1. FLUJO DE CAJA

Se puede elaborar flujos de caja mensuales, para un periodo de produccion,
un semestre o afio, dependiendo del objetivo del mismo. Para el presente caso se
elabora un flujo de caja anual con la finalidad de evaluar el movimiento de efectivo,

prever periodos de liquidez y evaluar la rentabilidad de las inversiones.
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Previamente se tiene que definir el nimero de afios a considerar en la
evaluacion del proyecto, en el cuadro siguiente, se muestra el flujo de caja

proyectado para los diez afios, que es la vida util del proyecto.

El Flujo de Caja permite determinar la cobertura de todas las necesidades de

efectivo a lo largo de los afios de vida util del proyecto.

La utilidad neta se obtiene del estado de resultados proyectados para los diez
afos, las depreciaciones y amortizaciones de intangibles son datos que se obtienen de
los presupuestos de costos de produccidn rubros costos fijos. Las amortizaciones de
la deuda son montos calculados en el plan de amortizaciones del préstamo y el valor
de salvamento se obtiene del anexo de depreciaciones. Las variaciones de cajapara
cada afio constituyen flujos de efectivo, para los calculos del valor actual neto,
beneficio costo, periodo de recuperacion, Tasa interna de retorno y analisis de

sensibilidad.



CUADRO Nro. 38
FLUJO DE CAJA
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DENOMINACION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
INGRESOS
Ventas 70.753,18| 72.246,95| 76.030,30| 77.879,51| 80.159,07| 82.903,18| 85.331,12| 87.837,32| 90.424,68| 93.096,23
Crédito Banco de Loja 10.000,00
Capital propio 18.169,15
Valor de rescate 2.400,00 3.654,32
Total deingresos 28.169,15| 70.753,18| 72.246,95| 76.030,30| 77.879,51| 82.559,07| 82.903,18| 85.331,12| 87.837,32| 90.424,68| 96.750,55
EGRESOS
Activo Fijo 20.954,06
Activo Diferido 800,00
Activo Circulante 6.415,09
Presupuesto de operacién 58.960,98| 60.205,80| 63.358,58| 64.899,59| 66.799,22| 69.085,98| 71.109,27| 73.197,77| 75.353,90| 77.580,19
Depreciacién y Amortizac. 2.768,89 2.768,89 2.768,89 2.768,89 2.768,89 3.088,89 3.088,89 3.088,89 3.088,89 3.088,89
15% Utilidad a los trab 1.768,83 1.806,17 1.900,76 1.946,99 2.003,98 2.072,58 2.133,28 2.195,93 2.260,62 2.327,41
25% Impuesto a la Renta 2.505,84 2.558,75 2.692,74 2.758,23 2.838,97 2.936,15 3.022,14 3.110,91 3.202,54 3.297,16
Amortizacion de Capital 3.333,33 3.333,33 3.333,34
Total de egresos 28.169,15| 63.800,09| 65.135,16| 68.516,53| 66.835,92| 68.873,28| 71.005,83| 73.175,80| 75.415,72| 77.728,17| 80.115,86
FLUJO DE CAJA 0,00 6.953,08 7.111,80 7.513,77| 11.043,59| 13.685,79| 11.897,35| 12.155,32| 12.421,61| 12.696,51| 16.634,68

ELABORACION:

Las Autoras
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3.6.2. VALOR ACTUAL NETO.

El método del Valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor
presente de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida util del
proyecto. Alternativamente esta actualizacion puede aplicarse al flujo neto y en
definitiva corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que

se utilizaran en todos y cada uno de los afios de operacion econdémica del proyecto.

En términos matematicos, el VAN es la sumatoria de los beneficios netos
multiplicado por el factor de descuento o descontados a una tasa de interés pagada

por beneficiarse el préstamo a obtener.

El VAN, representa en valores actuales, el total de los recursos que quedan en

manos de la empresa al final de toda su vida util, es decir, es el retorno liquido

actualizado generado por el proyecto.

Si el VAN, es igual o mayor que cero, el proyecto o inversion es conveniente,

caso contrario no es conveniente.

Factor = ----------------



1

Factor = ----------------

(1+0.12)

Factor = 0.892857

CUADRO Nro. 39

VALOR ACTUAL NETO

ELABORACION: Las Autoras

V.AN.

V.AN.

V.AN.

. FACTOR VALOR
ANOS | FLUJO NETO ACT. ACTUALIZADO
12%
0 28.169,15
1 6.953,08 | 0,892857 6.208,11
2 7.111,80 | 0,797194 5.669,48
3 7.513,77 | 0,711780 5.348,15
4 11.043,59 | 0,635518 7.018,40
5 13.685,79 | 0,567427 7.765,69
6 11.897,35 | 0,506631 6.027,57
7 12.155,32 | 0,452349 5.498,45
8 12.421,61 | 0,403883 5.016,88
9 12.696,51 | 0,360610 4.578,49
10 16.634,68 | 0,321973 5.355,92
SUMA 58.487,14
28.169,15
30.317,99

Sumatoria Flujo Neto Actualizado - Inversion

58.487,14

30.317,99

-28.169,15
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3.6.3. TASA INTERNA DE RETORNO.

Método de evaluacion que al igual que el Valor Actual Neto (VAN), toma en
consideracion el valor en el tiempo del dinero y las variaciones de los flujos de caja
durante toda la vida til del proyecto. Este método actualmente es muy utilizado por
bancos, empresas privadas, industrias, organismos de desarrollo econémico y

empresas estatales.

Se define a la "Tasa Interna de Retorno” TIR, como aquella tasa que iguala el

valor presente de los flujos de ingresos con la inversion inicial.

Se podria interpretar a la Tasa Interna de Retorno, como la mas alta tasa de
interés que se podria pagar por un préstamo que financiara la inversion, si el
préstamo con los intereses acumulados a esta tasa dada, se fuera abonando con los
ingresos provenientes del proyecto, a medida que estos van siendo generados a través

de toda la vida util del proyecto.

La Tasa Interna de Retorno se define como la tasa de descuento que hace que
el valor presente neto sea cero; es decir, que el valor presente de los flujos de caja

que genera el proyecto sea exactamente igual a la inversién neta realizada.

La TIR, utilizada como criterio para tomar decisiones de aceptacion o rechazo

de un proyecto se toma como referencia lo siguiente:
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- Si la TIR es mayor que el costo del capital debe aceptar el proyecto.

- Si la TIR es igual que el costo del capital es indiferente llevar a cabo el

proyecto.

- Si la TIR es menor que el costo del capital debe rechazar el proyecto.

Para el presente proyecto la TIR es 30.75% siendo este valor satisfactorio
para realizar el proyecto, porque nos indica que este porcentaje se encuentra por
encima del porcentaje de la tasa pasiva actual que a plazo fijo es del 8%, y asi mismo
es superior al costo de capital que es del 12%, o de otra manera se puede explicar que

la empresa se encuentra en posibilidades de pagar un interés hasta de un 30.75%.



CUADRO Nro.40
TASA INTERNA DE RETORNO
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ACTUALIZACION

ANOS FLUJO NETO FACTOR ACT. VAN MENOR FACTOR ACT. | VAN MAYOR
30,50% 31,00%
0 -28.169,15 -28.169,15 -28.169,15
1 6.953,08 0,766284 5.328,03 0,763359 5.307,70
2 7.111,80 0,587190 4.175,98 0,582717 4.144,16
3 7.513,77 0,449954 3.380,85 0,444822 3.342,29
4 11.043,59 0,344793 3.807,75 0,339559 3.749,95
5 13.685,79 0,264209 3.615,91 0,259205 3.547,43
6 11.897,35 0,202459 2.408,73 0,197866 2.354,09
7 12.155,32 0,155141 1.885,79 0,151043 1.835,98
8 12.421,61 0,118882 1.476,70 0,115300 1.432,21
9 12.696,51 0,091097 1.156,62 0,088015 1.117,49
10 16.634,68 0,069806 1.161,21 0,067187 1.117,64
] 228,42 -220,22
ELABORACION: Las Autoras
TIR =Tm+ Dt ( VAN evcr )
VAN MENOR _VAN MAYOR
1,517.84 228,42
TIR = 30,5+ 0,5 ( ----------mmmmmmmmmmmm oo )
105,87 + 1,107.67 228,42 -220,22

TIR =

30,75%




109

3.6.4. RELACION BENEFICIO/COSTO

El indicador beneficio-costo, se interpreta como la cantidad obtenida en

calidad de beneficio por cada dolar invertido, pues para la toma de decisiones, se

debera tomar en cuenta lo siguiente:

B/C > 1 Se puede realizar el proyecto.

B/C =1 Es indiferente realizar el proyecto.

B/C <1 Se debe rechazar el proyecto.

En el presente proyecto, la relacion beneficio-costo es mayor que uno (1.20)

indicador que sustenta la realizacién del proyecto, esto quiere decir que por cada

dolar invertido, se recibiria 20 centavos de utilidad.

Los célculos de la relacion beneficio costo estan representados en el cuadro

que viene a continuacion:



CUADRO Nro. 41

RELACION BENEFICIO/COSTO
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ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
. INGRESO FACTOR INGRESO
ANOS | COSTO TOTAL ORIG. | FACTOR ACT. | COSTO ACTUALIZADO ORIGINAL ACT. ACTUALIZADO
12% 12%
1 58.960,98 0,892857 52.643,73 70.753,18 0,892857 63.172,48
2 60.205,80 0,797194 47.995,69 72.246,95 0,797194 57.594,83
3 63.358,58 0,711780 45.097,39 76.030,30 0,711780 54.116,87
4 64.899,59 0,635518 41.244,86 77.879,51 0,635518 49.493,84
5 66.799,22 0,567427 37.903,67 80.159,07 0,567427 45.484,41
6 69.085,98 0,506631 35.001,11 82.903,18 0,506631 42.001,33
7 71.109,27 0,452349 32.166,22 85.331,12 0,452349 38.599,47
8 73.197,77 0,403883 29.563,35 87.837,32 0,403883 35.476,02
9 75.353,90 0,360610 27.173,37 90.424,68 0,360610 32.608,05
10 77.580,19 0,321973 24.978,74 93.096,23 0,321973 29.974,49
_ 373.768,15 448.521,78
ELABORACION: Las Autoras
INGRESO ACTUALIZADO 448.521,78
RELACION BENEFICIO COSTO=S  ---srmmmrmmmermmmeemmmecmcea e — 1,20
COSTO ACTUALIZADO 373.768,15
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3.6.5. PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversion original, en una

medida de la rapidez con que el proyecto reembolsara la inversion original de capital.

Comunmente los periodos de recuperacién de la inversion o capital se utilizan
para evaluar las inversiones proyectadas. El periodo de recuperacién consiste en el

namero de afios requeridos para recobrar la inversion inicial.

En el siguiente cuadro se demuestra el tiempo requerido para que nuestra

empresa recupere la inversion inicial de capital.



CUADRO Nro. 42

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

INVERSION FLUJO NETO

28.169,15

6.953,08

7.111,80

7.513,77

11.043,59

13.685,79

11.897,35

12.155,32

12.421,61

12.696,51

>
= 22
OOOO\ICDU'I-POOI\JI—‘OO
wn

16.634,68

TOTAL:

112.113,51

ELABORACION: Las Autoras

SUMATORIA DEL FLUJO NETO - INVERSION

PR.C. = o
FLUJO ULTIMO ANO

112.113,51 -

PR.C. =

16.634,68

P.R.C.= 5,046 afios

0,046x 12 = 0,556 meses

0,556 x 30

= 16,68 dias

La inversion se recuperara en 5 afios y 16 dias

28.169,15
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3.6.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En un proyecto, es conveniente efectuar el analisis de sensibilidad, porque se
trata de medir si le afectan o no a un proyecto, dos situaciones que se dan en una

economia, esto es, el aumento en los costos y la disminucion en los ingresos.

El anélisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en lo
que respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no se conocen

las condiciones que se espera en el futuro.

Las variables que presentan mayor incertidumbre son los ingresos y los

costos, por ello el analisis se lo efectia tomando como parametros un aumento del

8% en los costos y una disminucion del 6.5% en los ingresos.

Para la toma de decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto es

sensible.

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no sufre

ningun efecto.

- Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto no es

sensible.
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Para el presente proyecto, los valores de sensibilidad no son mayores a 1, por

lo tanto no afectan al proyecto los cambios en los ingresos y los costos disminuidos o
incrementados en un 6.5% y en un 8%, respectivamente; es decir, el proyecto no es

sensible a estos cambios.

FORMULAS:

Diferencia de TIR = TIR del Proyecto — Nueva TIR

Diferencia entre TIR

% de Variacion = = smmemmmmmememeeee -

TIR del Proyecto

% Variacion

Sensibilidad= = = = = o—memmmmmmee-

Nueva TIR



CUADRO Nro. 43

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON INCREMENTO DEL 8% EN LOS COSTOS
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COSTO TOTAL COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
ANOS ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL FLUJO NETO FACTOR ACT. VALOR ACTUAL FACTOR ACT. VALOR ACTUAL
8,00% 24,00% 24,50%
-28.169,15 -28.169,15
1 58.960,98 63.677,86 70.753,18 7.075,32 0,80645 5.705,90 0,80321 5.682,99
2 60.205,80 65.022,26 72.246,95 7.224,70 0,65036 4.698,68 0,64515 4.661,02
3 63.358,58 68.427,27 76.030,30 7.603,03 0,52449 3.987,69 0,51819 3.939,84
4 64.899,59 70.091,56 77.879,51 7.787,95 0,42297 3.294,10 0,41622 3.241,50
5 66.799,22 72.143,16 80.159,07 8.015,91 0,34111 2.734,29 0,33431 2.679,82
6 69.085,98 74.612,86 82.903,18 8.290,32 0,27509 2.280,56 0,26852 2.226,15
7 71.109,27 76.798,01 85.331,12 8.533,11 0,22184 1.893,02 0,21568 1.840,44
8 73.197,77 79.053,59 87.837,32 8.783,73 0,17891 1.571,47 0,17324 1.521,68
9 75.353,90 81.382,21 90.424,68 9.042,47 0,14428 1.304,64 0,13915 1.258,24
10 77.580,19 83.786,61 93.096,23 9.309,62 0,11635 1.083,22 0,11177 1.040,49
384,42 -76,98
NTIR =Tm+ Dt( VAN MENOR
VAN MENOR VAN MAYOR
384,42
NI o Y ——
384,42 + 76,98
NTIR=  24,42% | | TIR DEL PROYECTO = 30,75%

1)

Dif.Tir.=

DIFERENCIA DE TIR
Dif.Tir. = Tirproy. - Nueva Tir

6,33%

2) PORCENTAJE DE VARIACION

% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100
% Var. = 20,60%

3) SENSIBILIDAD

Sensib. = % Var./ Nueva Tir
Sensibilidad = 0,8435447

79




CUADRO Nro. 44
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON LA DISMINUCION DEL 6.5% EN LOS INGRESOS
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COSTO
TOTAL INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
) FLUJO FACTOR VALOR FACTOR VALOR
AROS | ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL NETO ACT. ACTUAL ACT. ACTUAL
6,50% 24,50% 25,00%
-28.169,15 -28.169,15
1| 58.960,98 70.753,18 66.154,22 |  7.193,24 0,8032 5.777,70 0,8000 5.754,59
2| 60.205,80 72.246,95 67.550,90 |  7.345,11 0,6452 4.738,70 0,6400 4.700,87
3| 63.358,58 76.030,30 71.088,33 | 7.729,75 0,5182 4.005,50 0,5120 3.957,63
4| 64.899,59 77.879,51 72.817,34|  7.917,75 0,4162 3.295,52 0,4096 3.243,11
5|  66.799,22 80.159,07 74.948,73 | 8.149,51 0,3343 2.724,49 0,3277 2.670,43
6| 69.085,98 82.903,18 7751447 | 8.428,49 0,2685 2.263,26 0,2621 2.209,48
7| 71.109,27 85.331,12 79.784,60 | 8.675,33 0,2157 1.871,12 0,2097 1.819,35
8| 73197,77 87.837,32 82.127,90 |  8.930,13 0,1732 1.547,04 0,1678 1.498,23
9| 75.353,90 90.424,68 84.547,08|  9.193,18 0,1391 1.279,21 0,1342 1.233,89
10|  77.580,19 93.096,23 87.044,97 | 9.464,78 0,1118 1.057,83 0,1074 1.016,27
391,23 -65,30
NTIR = Tm+ Dt ( VAN uevor )
VAN MENOR VAN MAYOR
391,23
RS REF 0 (— )
391,23 65,30
| NTIR=_ 24,93% | TIR DEL PROYECTO = 30,75%
1) DIFERENCIA DE TIR 2) PORCENTAJE DE VARIACION 3) SENSIBILIDAD

Dif.Tir. = Tirproy. - Nueva Tir
5,82%

Dif.Tir.=

% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100

% Var. =

18,93%

Sensib. = % Var./ Nueva Tir
Sensibilidad =

0,7594440

80
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3.7. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

3.7.1. CONSTITUCION Y RAZON SOCIAL DE LA COMPANIA

El tipo de empresa que hemos creido conveniente conformar, es bajo la
modalidad de Compafiia Andénima,que funcione al nivel de una pequefia
empresa,para lo cual en primera instancia tendrd que constituirse legalmente
mediante escritura publica, notariada e inscrita en el Registro Mercantil, el cual
ordenara la publicacion de un extracto de la misma, por una sola vez, en uno de los

periddicos de mayor circulacion en el domicilio de la compafiia.

OBJETO.-La empresa se dedicara a la prestacion de servicios de Café-Galeria
en la cual ofreceremos los servicios de: Cafeteria, Biblioteca, Exposiciones, Teatro y

Conferencias.

RAZON SOCIAL.- La sociedad empresarial se denominara “Loja de Antafio”

Café-Galeria, Comparfiia Anonima.

DURACION.- La organizacion tendra una vida Gtil de diez afios, a partir de la

fecha de inscripcidn en la Registradora Mercantil.

CAPITAL.- EIl capital social sera suscrito en su totalidad, para que el

proyecto pueda ponerse en marcha, acorde con el cronograma de inversiones,
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teniendo presente que el 25% del monto total sera depositado en el Banco de Loja,

como requisito indispensable para la escritura pablica de constitucion definitiva.

DOMICILIO.- La Empresa “Loja de Antafio” Café-Galeria S.A., estara

domiciliada en la ciudad, cantén y provincia de Loja.

ADMINISTRACION.- Todas las socias tienen la capacidad de administrar la
compafiia y firmar por ella. Si en el acta de constitucion de la Compafiia Anénima se
aclarara que solo alguna o algunas de las socias han sido autorizadas para cobrar o
para administrar y firmar por ella, solo la firma y los actos de éstas bajo la razén
social obligaran a la compafiia a cumplir con las obligaciones que éstas han adquirido

a su nombre.

3.7.2. NIVELES ADMINISTRATIVOS

La estructura funcional de la empresa estara constituida por los siguientes

niveles:

Nivel Legislativo.- Estara representado por la Junta General de Accionistas.

Este nivel es el més alto y se encarga de determinar las politicas de la empresa.

Nivel Asesor.- Lo conforma un profesional de Ciencias Juridicas, quien

tendré que asesorar cuando sea requerido en problemas legales de la empresa.
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Nivel de Apoyo.- Estard formado por todos aquellos puestos de trabajo que
tengan relacion directa con el cumplimiento de las actividades administrativas de la

empresa como ser la Secretaria y Guardiania.

Nivel Operativo.- En este nivel estaran ubicados las personas que tienen

relacion directa con el proceso de prestacion del servicio.

3.7.3. ORGANIGRAMAS

Son cuadros de organizacion que muestran ordenadamente los diferentes
agrupamientos de las actividades basicas en departamentos y otras unidades, también
las principales lineas de autoridad y responsabilidad entre estos departamentos y

unidades.

Los organigramas que hemos establecido en nuestra compafiia son dos:

estructural y funcional.

A continuacion se detallan cada uno de los organigramas con su

correspondiente explicacion.



ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GRAFICO Nro.33

“Loja de Antafio”
Café-Galeria S.A

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS
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GERENCIA
ASESORIA
“““““““ JURIDICA
SECRETARIA
CONSERJERIA
GUARDIANIA
CONTABILIDAD DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
PRODUCCION DE VENTAS

ELABORACION:

Las Autoras
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GRAFICO Nro. 34
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

“Loja de Antafio”
Café-Galeria S.A.

JUN. GRAL ACCIONISTAS
-Establecim. depdlit. y estrategias
generales

-Establecim. de objetivos normas,
procedimientos, reglamentos.

- Toma decisiones

GERENCIA
- Ejecuta resoluciones de
la Junta Gral.deAcc.
- Planifica, Organiza,
Ejecuta y Controla las

actividades.
ASESOR. JURIDICA
----------- - Asesorar legalmente a la
Empresa
SECRETARIA

- Realiza trdmites internos
- Atiende al puablico y res-
ponde correspondencia

CONS. GUARD.
-Control, segur. y limpieza
-Trémites internos-externos
-Vigilancia nocturna.

[ |
CONTABILIDAD DEP. PROD. SERV. DEP. DE VENTAS
- Disefia e implanta proce
- Lleva estados financier. sos para el servicio. - Elabora planes para la
-Elabora planes y programas comercializacién del
- Dirige la contabilidad para EXposiciones servicio.
culturales vy artisticas, asi
como alimenticios

ELABORACION: Las Autoras
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3.7.4. MANUAL DE FUNCIONES

Determina las funciones y responsabilidad que les corresponde realizar a cada
uno de los ejecutivos y trabajadores de la empresa. Asi como también define la linea

de autoridad.

Todos quienes integran el Recurso Humano de la Empresa deben tener
conocimiento claro del trabajo que van a desempefiar, ya que de esto dependera

alcanzar mayor productividad en la Organizacion.

e TITULO DEL PUESTO: Gerente

Tendré autoridad sobre todo el personal de la empresa.

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Administrar los recursos humanos, materiales y econdémicos de la empresa y

ejecutar, supervisar y coordinar la actividad comercial de la misma.

RELACION DE DEPENDENCIA: Depende del Directorio.

FUNCIONES TIPICAS DEL GERENTE:

e Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la empresa.
e Cumplir con las disposiciones dadas en el directorio e informar sobre

la marcha de las mismas.
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e Realizar las actividades de promocién y generar ideas para mejorar el
negocio.
e Contratar el personal que se requiera para la realizacion de actividades
de la empresa.
e Organizar cursos de capacitacion.

e Convocar a reuniones para coordinar las actividades de la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Ingeniero Comercial, Economista.
e Conocimientos en administracion de empresas.

e Experiencia minima de dos afios.

TITULO DEL PUESTO: Asesor Juridico

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Direccion, ejecucion, y coordinacion de labores juridicas variadas.

FUNCIONES TIPICAS

e Representar conjuntamente con el Gerente, judicial 'y
extrajudicialmente a la empresa.
e Asumir la defensa de la institucion y de sus servidores en asuntos

oficiales.
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e Emitir dictdmenes en materia de su competencia.
e Asesorar en materia legal a funcionarios, directivos y ejecutivos.
e Participar en sesiones de Junta de Accionistas y Jefes.
e Elaborar proyectos de resolucion y fallos administrativos variados.
e Elaborar, estudiar contratos y proyectos de reforma a la ley,

reglamentos, decretos, acuerdos y resoluciones.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad por la representacion legal, solucion de asuntos juridicos

y la toma de decisiones.

REQUISITOS MINIMOS:

e Doctor en Jurisprudencia o Abogado.
e Experiencia profesional minima de dos afios.

e Licencia profesional actualizada.

e TITULO DEL PUESTO: Contabilidad

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Disefar, implementar y mantener el sistema integrado de contabilidad de la

compafia.
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RELACION DE DEPENDENCIA:

Depende de la Gerencia.

FUNCIONES TIPICAS:

Llevar y controlar la contabilidad de la compaiiia.

e Elaborar los estados financieros.

e Preparar informes mensuales acerca de los saldos de cada una de las
cuentas de la empresa.

e Preparar y presentar la declaracion de impuestos.

e Realizar los roles de pagos para el personal de la empresa y la

documentacion respectiva al IESS.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad técnica y econdmica, exactitud, destreza.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Contadora Publica.
e Conocimientos en contabilidad de costos.
e Experiencia minima de dos afios.

e Licencia profesional.
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TITULO DEL PUESTO: Secretaria

Realizar labores de secretaria y asistencia directa al gerente de la empresa.

RELACION DE DEPENDENCIA:

Depende de la Gerencia.

FUNCIONES TIPICAS:

¢ Redactar y mecanografiar todo tipo de correspondencia.

e Atender al pablico que solicite informacion y concertar entrevistas con el
Gerente de la empresa.

e Controlar la asistencia del personal.

e Mantener actualizados los archivos de los documentos comunicaciones de

secretaria.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad, destreza, creatividad.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Secretaria Publica.
e Conocimientos en secretaria y archivo.

e Experiencia minima de dos afios.
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TITULO DEL PUESTO: Conserje

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Ejecucion de labores rutinarias de mensajeria, limpieza, y mantenimiento en

general.

FUNCIONES TIPICAS:

e Franquear y retirar correspondencia, asi como ejecutar diligencias en
bancos y otras instituciones.
e Realizar el aseo de oficinas y salas de los servicios que dispone el cafe-

galeria.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad por la buena presentacion de oficinas e instalaciones de la
empresa, demostrando predisposicion e interés. Esta sujeto a control y

supervision de sus superiores.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Bachiller.

e Experiencia de tres meses en funciones similares.
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TITULO DEL PUESTO: Guardian

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Ejecucion de labores rutinarias de guardiania y seguridad en general.

FUNCIONES TIPICAS:

¢ Vigilar eventualmente el edificio y otros bienes de la empresa.
e Ejecutar ocasionalmente trabajos de carpinteria, gasfiteria, albafileria y

otros, tendientes a mantener la imagen y presentacion de la empresa.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsabilidad para cuidar, custodiar las oficinas e instalaciones de la

empresa, demostrando predisposicion e interés.

Sujeto a control y supervision de sus superiores.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Bachiller.

e Experiencia de seis meses en funciones similares.
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e TITULO DEL PUESTO: Cheff

NATURALEZA DEL TRABAJO.

Se encarga de mantener la buena preparacion y presentacion de los platos a

ofrecer.

FUNCIONES TIPICAS:

e Mantener en orden el servicio de cocina.
e Preparar los alimentos bajo las normas de higiene.
e Conservar en buen estado los productos y materiales utilizados en la

cocina.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsable por el cumplimiento de las labores de mantenimiento de la

cocinay preparacion con estilo los alimentos.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo en el arte culinario.

e Experiencia de dos afios en este tipo de trabajo.
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e Disposicion de tiempo completo.

TITULO DEL PUESTO: Mesero

NATURALEZA DEL TRABAJO.

Se encarga de mantener la buena presentacion del sal6on donde recibira los

servicios el cliente.

FUNCIONES TIPICAS:

e Ubicar a los clientes en las mesas adecuadas.

e Tomar los pedidos de los clientes y servir.

e Mantener la buena presentacién de las mesas.

e Siempre dar un trato personalizado al cliente con el fin de que éste se
sienta comodo y confiado del servicio que ofrecemos.

e EI personal de trabajo NO PUEDE estar en estado etilico o bajo la
influencia de alguna droga.

e No se puede trabajar con calzado descubierto (sandalias).

e Sise tiene el cabello largo debe estar recogido.
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CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsable por el cumplimiento de las labores de mantenimiento del salon y

la buena atencion al cliente y estara sujeto a disposiciones de sus superiores.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de Bachiller,
e Cursos de relaciones humanas y atencién al cliente.

e Experiencia de un afio en este tipo de trabajo.

TITULO DEL PUESTO:Bibliotecario

NATURALEZA DEL TRABAJO.

Se encarga de mantener las obras literarias y tener al dia el inventario de las
mismas asi como preocuparse por la buena presentacion de la biblioteca con

el proposito de entregar un buen servicio a los clientes.

FUNCIONES TIPICAS:

e Asesorar sobre las obras literarias a los clientes.
e Estar al dia con la informacién sobre las obras literarias y mantener un

registro de las mismas.
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e Clasificar las obras literarias por género y por autor.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsable por el cumplimiento de las labores encomendadas, entre ellas;

velar por el mantenimiento de la biblioteca y la buena atencion al cliente.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo a nivel superior en Lengua y Literatura.
e Cursos de relaciones humanas y atencidn al cliente.

e Experiencia de un afio en este tipo de trabajo.

TITULO DEL PUESTO: Guia

NATURALEZA DEL TRABAJO.

Se encarga de orientar al cliente en todas las actividades referentes al servicio

de exposiciones artisticas.

FUNCIONES TIPICAS:

e Dar la bienvenida y entregar los prospectos y tripticos a la sala de

itinerantes.
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e Asesorar al cliente en la utilizacién de los servicios.

e Informar a los clientes sobre las obras en exposicion.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsable por el cumplimiento de las labores encomendadas y velar por la

buena atencion al cliente.

REQUISITOS MINIMOS:

e Estudios basicos en bellas artes.
e Cursos de relaciones humanas y atencion al cliente.

e Experiencia de un afio en este tipo de trabajo.

e TITULO DEL PUESTO:Recepcionista

NATURALEZA DEL TRABAJO.

Se encarga de dar la bienvenida a los asistentes y brindar informacion

requerida por estos.
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FUNCIONES TIPICAS:

e Registrar a los visitantes.
e Entrega de informes diarios y semanalmente sobre el ingreso de clientes.

e Informar a los clientes asuntos relacionados con los eventos.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Responsable por el cumplimiento de las labores encomendadas, y entregar

buena atencion al cliente.

REQUISITOS MINIMOS:

e Titulo de bachiller.
e Buena presencia.
e Cursos de relaciones humanas y atencidn al cliente.

e Cursos sobre turismo.



D

6\

CONCLUSIONES Y

RECOMENDACION




136

4.1. CONCLUSIONES

Una vez terminada la presente investigacion se llegd a establecer varias

conclusiones, entre las cuales sefialamos las siguientes:

= Después de haber realizado el estudio de mercado, hemos demostrado que existe
una demanda que es atendida por ciertos establecimientos que no cumplen con
los requisitos establecidos para este tipo de negocios, inclusive algunos tienen el

concepto equivocado sobre el servicio de Café-Galeria.

= El servicio que ofreceremos serd de acuerdo a las condiciones y necesidades de

las personas que lo requieran.

= Al establecer el VAN, el presente proyecto nos da un valor positivo de 30,317.99
dolares, lo que indica que el proyecto es factible y por ende la inversién es

conveniente.

= Para el presente proyecto la TIR es 30.75% siendo este valor satisfactorio para
realizar este proyecto, por ser mayor a la tasa pasiva actual que es del 8% a plazo

fijo.

= El tiempo que se requerira para recuperar la inversién original es de 5 afios y 16

dias.
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La Relacion Beneficio Costo en el proyecto, es de $ 1.20, lo que significa que

por cada dolar invertido, se tendra una utilidad de 20 centavos de ddlar.

El Analisis de Sensibilidad, demuestra que el proyecto no sera sensible cuando
los costos se llegaran a incrementarse hasta en un 8% y los ingresos a disminuirse

en un 6.5%.

La empresa juridicamente se constituird en una Compafiia en Sociedad Anénima
y administrativamente se encontrard organizada con los niveles jerarquicos
correspondientes, sus respectivos organigramas y por ende con el manual de

funciones, que le permitiran desarrollar técnicamente sus actividades.

En cuanto a los objetivos planteados, éstos fueron desarrollados en el proceso de
la investigacion sin problema alguno, asi mismo al comprobar la hipdtesis, ésta

resulta ser positiva.

RECOMENDACIONES

e Que los inversionistas interesados, ejecuten este proyecto, pues tendrén

muchos beneficios tanto sociales como econémicos.

e Para realizar una inversion se debe partir de la base fundamental de estudios
técnicos, a través de especialistas en la materia, de manera que se garantice

la factibilidad de estos estudios.
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La gestion del gobierno para fomentar la creacion de empresas a traves del
amparo y proteccion de leyes, debe ser apoyada con la ejecucion de obras
béasicas para el desarrollo empresarial, de manera que los capitales existentes

en las diferentes provincias, sean invertidos con toda confianza.

Se recomienda asi mismo, que las instalaciones y la puesta en marcha de la
empresa, se lo haga en el menor tiempo posible, por cuanto existe una

demanda que favorece a los intereses de esta actividad.

Que exista una buena gestion organizacional, con especificacion clara de
funciones, personal calificado y bajo la direccion de profesionales en sus

areas.

Frente al proceso productivo del servicio, se recomienda utilizar una
tecnologia de punta, con la finalidad de prevenir ciertos desfases que vayan

en contra de la empresa y del usuario.
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51. RESUMEN

El trabajo de investigacion se refiere a la entrega de un servicio de Café-
Galeria en la ciudad y provincia de Loja, con el propdsito de atender una demanda
que exige el mercado de esta sociedad y a la vez contar con la mano de obra

necesaria.

Para descubrir la factibilidad del proyecto, se realizd el correspondiente
estudio de mercado, tamafio y localizacion, ingenieria del proyecto, evaluacion

financiera y la organizacién de la empresa.

En el estudio de mercado se pudo determinar que existe suficiente demanda

para implementar este tipo de empresa en la ciudad y provincia de Loja.

Luego de haber realizado la evaluacion financiera, con sus respectivos
indices, como el VAN, TIR, RBC, PRC, dan como resultado indicadores positivos,

los cuales nos aseguran que se puede realizar este proyecto sin mayores dificultades.

Uno de los indicadores financieros que demuestra que el proyecto es rentable
es el VAN, que nos da una cantidad superior a la rentabilidad esperada, por tal razon

se asegura que el proyecto es ejecutable.

Ademas se ha establecido su organizacion administrativa con los diferentes

niveles jerarquicos y con las funciones que se debe desempefiar en cada uno de los
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puestos de trabajo que existiran en la empresa. Esta como tal, esta estructurada y se
ha previsto que la vida datil del proyecto sea de un periodo de diez afios, estando

ubicada en la ciudad y provincia de Loja.
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ANEXO Nro.1
ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
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ANEXO Nro. 2

ENCUESTAS A DEMANDANTES

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Los estudiantes de la Carrera de Administracion Empresas de la
Universidad Nacional de Loja, le solicitamos comedidamente la informacion
requerida en la presente encuesta, la misma que tiene como objetivo conocer su
opinidn sobre el servicio que brindan los Café-Galeria (Sustitutos) en nuestra ciudad.

1.- ¢ Acude usted a hacer uso del servicio de Café-Galeria en la ciudad de Loja?

sl ()
NO ()

2.- ¢Cada qué tiempo Ud. visita estos lugares?

DIARIO ( )
SEMANAL ()
QUINCENAL ( )
MENSUAL ()
OCASIONES ESPECIALES ()
3.- ¢Por qué razones acude Ud. a este lugar?
VARIEDAD ()
COMODIDAD ( )
INNOVACION ( )

4.- ¢ Considera Ud. que el costo por este tipo de servicios es?

BAJO: $ 1.50 - 2.50 ()
MEDIO: $ 2.51 — 4.00 ()
ALTO: $ 4.01- 6.50 ()
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5.- ¢Por qué medios de comunicacion Ud. se enterd de este tipo de servicios?

RADIO ()
PRENSA ESCRITA ( )
HOJAS VOLANTES ()
TV. ()
AFICHES ()

6.- ¢ Cudl es el horario en el que usted acude a estos lugares?

MARANA: 09H00 — 12H00 ( )
TARDE: 14H00 - 18H00 ()
NOCHE: 19h00 — 24h00 ( )

7.- ¢ Qué platos tipicos de la comida Lojana sirven en estos lugares?

TAMAL

HUMITAS

QUIMBOLITOS
EMPANADAS DE VIENTO
QUESADILLAS
MOLLOCO

SANGO

OTROS

NN AN AN AN AN AN N
N N N N N N N N

8.- ¢En caso de implementarse un Café-Galeria en la ciudad de Loja, acorde a
las necesidades de la poblacién, acudiria a utilizar sus servicios?

Sl ()
NO ()

9.- ¢ Qué servicios le gustaria que le brinden?

CAFETERIA ( )
BIBLIOTECA ()
EXPOS. ARTE ()
TEATRO ()
MUSICA ( )
OTROS ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO Nro. 3

ENCUESTAS A OFERTANTES

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Los estudiantes de la Carrera de Administracion Empresas de la
Universidad Nacional de Loja, le solicitamos comedidamente la informacion
requerida en la presente encuesta, la misma que tiene como objetivo conocer el
mercado que brinda el servicio de Café Galeria en nuestra ciudad.

1. ¢Cuales son los servicios que ofrece en su negocio?

ESPECTACULOS ( )
MUSICA ( )
EXPOSICIONES DE ARTE ()
LICORES ()
COMIDA TIPICA ( )

2. ¢ Qué horarios pone a disposicion sus servicios?

TARDE Y NOCHE:(14H00-22H00) ()
TODOELDIA:  (09H00-2200) ()

3. ¢En qué dias ofrece la atencidn de sus servicios?
LUNES A VIERNES ()
LUNES A SABADO ()
4. ¢Qué numero de personas acuden diariamente a hacer uso de los

servicios que presta su negocio?



149

¢Por qué medios de comunicacion hacen conocer sus servicios?

RADIO ()
TELEVISION ( )
PRENSA ESCRITA ()
HOJAS VOLANTES O AFICHES ( )

¢ Quiénes acuden a hacer uso de estos servicios?

MENORES DE 18 ANOS ()
MAYORES DE 18 ZKOS ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO Nro. 4
PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOSPARA CAFETERIA
DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT] VAL. TOTAL
Tamales Umd 600,00 0,30 180,00
Humitas Unid. 600,00 0,30 180,00
Quimbolitos Unid. 600,00 0,35 210,00
Empanadas Unid. 400,00 0,20 80,00
Quesadillas Unid. 500,00 1,10 550,00
Café Libs. 50,00 2,00 100,00
Azncar Libs. 100,00 0,30 30,00
TOTAL 1er. afio 4,680 personas a atender. 1.330,00|
TOTAL 2do. afio 4,680 personas a atender. + 3% 1.369,90'
TOTAL 3er. aiio 5,616 personas a atender. + 3% 1.693.19
FUENTE: Chef
ELABORACION: Los Autoras
ANEXO Nro. 5

PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOSPARA BIBLIOTECA

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD |[VALOR UNITJVAL. TOTAL
Libros Unid 480,00 1,25 600,00
Fichas bibliograficas Unid. 1.000,00 0,02 20,00
TOTAL 1ler. afio 4,680 personas a atender. 620,00
TOTAL 2do. afio 4,680 personas a atender. + 3% 638,60
TOTAL 3er. afio 5,616 personas a atender. + 3% 789,31

FUENTE: ) Librerias de la ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca y Loja
ELABORACION: Los Autoras

ANEXO Nro. 6
PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOSPARA TEATRO

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD |[VALOR UNITJVAL. TOTAL
Tripticos Unid 10.400,00 0,09 936,00
Publicidad (Radio) Cunas 100,00 11,96 1.196,00
TOTAL 1ler. afio 4,680 personas a atender. 2.132,00
TOTAL 2do. afio 4,680 personas a atender. + 3% 2.195,96
TOTAL 3er. afio 5,616 personas a atender. + 3% 2.714,21

FUENTE: Establecimientos Publicitarios

ELABORACION: Los Autoras



ANEXO Nro.7
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PRESUPUESTO DE MATERIALES DIRECTOS

PARA SALA DE CONFERENCIAS

DENOMINACION | U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT) VAL. TOTAL
Afiches Unid 5.200,00 1.196,00]
TOTAL 1er. aiio 4,680 personas a atender. 1.196,00]
TOTAL 2do. aiio 4,680 personas a atender. + 3% 1.231,88
TOTAL 3er. aiio 5,616 personas a atender. + 3% 1.522,60|

FUENTE:
ELABORACION:

Papelerias
Los Autoras

ANEXO Nro. 8

PRESUPUESTO DE METERIALESDIRECTOS PARA EXPOSICIONES

DENOMINACION U/MED. | CANTIDAD [VALOR UNIT|{ VAL. TOTAL
Tripticos Umid 10.400,00 0,09 936,00
Catalogos Unid. 10.400,00 0,11 1.144,00
Afiches Unid. 5.200,00 0,23 1.196,00
TOTAL 1er. aiio 4,680 personas a atender. 3.276,00
TOTAL 2do. aiio 4,680 personas a atender. + 3% 337428
TOTAL 3er. aiio 5,616 personas a atender. + 3% 4.170,61

FUENTE:
ELABORACION:

Establecimientos Publicitarios
Los Autoras

ANEXO Nro. 9

PROYECCION PARA MATERIALES DIRECTOS

PARA OPERACION

ANOS

VALOR TOTAL

INC. 3%

8.554,00

8.810,62

10.889,92

11.216,62

11.553,12

11.899,71

12.256,70

12.624,40

el Be -8 RN ] R WU § - Y § SR ]

13.003,13

[
<

13.393,23

Nota: Para realizar la proyeccién de los presupuestos de materiales directos, sumamos los totales del
primer afio del Anexo Nro. 4 al Anexo Nro. 8. Los tres primeros afios, se los toma de las tablas
anteriores, a partir del cuarto afio se le aumenta Gnicamente el 3% de incremento.



PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

ANEXO Nro.10
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DENOMINACION CAJERO MESERO CHEFF
Basico 200,00 200,00 200,00
Décimo tercero 1/12 16,67 16,67 16,67
Décimo cuarto SBU/12 16,67 16,67 16,67
Vacaciones 1/24 8,33 8,33 8,33
Transporte 20,00 20,00 20,00
Aporte patronal 11,15% de 1 22,30 22,30 22,30
Fondos de Reserva 1/12 16,67 16,67 16,67
Total 300,63 300,63 300,63
N° de Personas 1,00 1,00 1,00
Total Mensual 300,63 300,63 300,63
Tota anual 3.607,60 3.607,60 3.607,60
Total anual sueldos M.O.D. 10.822,80

FUENTE: La Tablita

ELABORACION: Las Autoras

ANEXO Nro. 11

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

DENOMINACION BIBLIOTECARIA|RECEPCIONISTA| GUIA
Basico 200,00 200,00 200,00
Décimo tercero 1/12 16,67 16,67 16,67
Décimo cuarto SBU/12 16,67 16,67 16,67
Vacaciones 1/24 8,33 8,33 8,33
Transporte 20,00 20,00 20,00
Aporte patronal 11,15% de 1 22,30 22,30 22,30
Fondos de Reserva 1/12 16,67 16,67 16,67
Total 300,63 300,63 300,63
N° de Personas 1,00 1,00 1,00
Total Mensual 300,63 300,63 300,63
Tota anual 3.607,60 3.607,60] 3.607,60
Total anual sueldos M.O.D. 10.822,80

ELABORACION: Las Autoras




) ANEXO Nro.12
PROYECCION PARA MANO DE OBRA DIRECTA

ANOS VALOR TOTAL

INC. 3%

1 21.645,60

2 22.294 97

3 22.963,82

4 23.652,73

5 24.362,31

6 25.093,18

7 25.845,98

8 26.621,36

9 27.420,00

10 28.242.60
ELABORACION: Las Autoras

ANEXO Nro. 13

PRESUPUESTO PARA EQUIPO DE COCINA
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DENOMINACION CANT. | V/UNIT. | VALOR TOTAL

Cocina de scis quemadores 1 180,00 180,00|
Refrigeradora 1 450,00 450,00|
Microhondas 1 160,00 160,00]
Cafetera 1 120,00 120,00
Equipo de Sonido 1 850,00 850,00|
Microfono 3 12,00 36,00]
Amplificador 1 300,00 300,00
TOTAL 2.096,00]

FUENTE: Importadoras Locales y Nacionales
ELABORACION: Las Autoras
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ANEXO Nro. 14
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COCINA

VALOR DEL ACTIVO: 2.096,00

10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS| VAL. ACTIVO VAL. RES. DEPRECIAC.| VAL. ACTUAL
0 2.096,00 209,60 1.886,40
1 1.886,40 188,64 1.697,76
2 1.697.76 188,64 1.509,12
3 1.509,12 188,64 1.320,48
4 1.320,48 188,64 1.131,84
5 1.131,84 188,64 943,20
6 943 20 188,64 754,56
7 754,56 188,64 565,92
8 565,92 188,64 377,28
9 37728 188,64 188,64
10 188,64 188,64 0,00
ELABORACION: Las Autoras
ANEXO Nro.15
PRESUPUESTO PARA MUEBLES Y ENSERES
DENOMINACION CANT | YAL. UNIT | YAL. TOTAL
Butaca 10 30,00 300,00
Juego de mesas con sillas 40 15,00 600,00
Sillas 6 12,00 72,00
Taburetes 10 30,00 300,00
Juego de sala 4 600,00 2.400,00
Estantes 2 300,00 600,00
Barra 1 200,00 200,00
Total: 447200
FUENTE: Almacenes de la ciudad

ELABORACION: Las Autoras




ANEXO Nro. 16
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES
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VALOR DEL ACTIVO: 4.472,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO VAL. RES. DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 4.472,00 447,20 4.024,80
1 4.024,80 402,48 3.622,32
2 3.622,32 402,48 3.219,84
3 3.219,84 402,48 2.817,36
4 2.817,36 402,48 2.414,88
5 2.414,88 402,48 2.012,40
6 2.012,40 402,48 1.609,92
7 1.609,92 402,48 1.207,44
8 1.207,44 402,48 804,96
9 804,96 402,48 402,48
10 402,48 402,48 0,00

ELABORACION: Las Autoras
ANEXO Nro.17
PRESUPUESTO PARA ARRIENDO
DENOMINACION VAL. MENS. | VAL. ANUAL
Local para operacion de 1a empresa 400,00 4.800,00
TOTAL 4.800,00|

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 18
PROYECCION PARA ARRIENDO

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

4800,00

4944,00

5092,32

5245,09

5402,44

5564,52

5731,45

5903,39

[{e] Ne ol BoN] Nopll Noa | IE-N) NOUR N O R B oy

6080,50

=
o

6262,91

ELABORACION: Las Autoras
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ANEXO Nro. 19
PRESUPUESTO PARA INSTALACIONES

DENOMINACION CANT | VAL. UNIT | VAL. TOTAL
Lamparas de 10 amp. 8 5,00 40,00
Interruptores 8 0,40 3,20
Rollo de alambre N° 12 2 6,50 13,00
Rollo de alambre N° 10 2 7.50 15,00
Medidor trifasico 1 135,00 135,00
Breaker con caja 1 6,00 6,00

TOTAL 212,20
FUENTE: ) Almacenes de la ciudad
ELABORACION: Los Autores

ANEXO Nro. 20
DEPRECIACION DE INSTALACIONES

VALOR DEL ACTIVO: 212,20
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION

ANOS| VAL.ACTIVO| VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 212,20 21,22 190,98
1 190,98 19,10 171,88
2 171,88 19,10 152,78
3 152,78 19,10 133,69
4 133,69 19,10 114,59
5 114,59 19,10 95,49
6 95,49 19,10 76,39
7 76,39 19,10 57,29
8 57,29 19,10 38,20
9 38,20 19,10 19,10
10 19,10 19,10 0,00

ELABORACION: Las Autoras




PRESUPUESTO PARA UTILES DE COCINA

ANEXO Nro. 21
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DENOMINACION CANT. | V/UNIT. | VALOR TOTAL
Platos 150 2,00 300,00
Platillos 200 1,00 200,00|
Tazas 200 1,00 200,00}
Teteros 4 10,00 40,00|
Azncareras 35 2,00 70,00]
Servilleteros 35 1,00 35,00}
Juegos de Cubiertos (docenas) 10 12,00 120,00|
Juegos de Cuchanllas (docenas) 10 6,00 60,00|
Charoles 72 2,00 144,00]
Vasos 50 0,50 25,00|
Recipientes de cinco litros 6 10,00 60,00
Manteles 40 12,00 480,00
Floreros 40 3,00 120,00}
TOTAL 1.854,00
FUENTE: ) Almacenes Locales y Nacionales
ELABORACION: Las Autoras

PROYECCION PARA UTILES DE COCINA

ANEXO Nro.22

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

1854,00

1909,62

196691

202592

2086,69

214929

2213,77

2280,19

(e ~J| || da|W|ba] -

2348,59

10

241905

ELABORACION:Las Autoras



ANEXO Nro.23
PRESUPUESTO PARA SUMINISTROS DE TRABAJO

DENOMINACION | CANT. | VAL. UNIT. | VAL. TOTAL
Mandiles 2 20,00 40,00|
Mascarillas 8 1,00 8,00|

48,00|
FUENTE: Almacenes de la ciudad

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 24

PROYECCION PARA SUMINISTROS DE TRABAJO

ANOS

VALOR TOTAL

INC. 3%

48,00

49 44

50,92

52,45

54,02

55,65

57,31

59,03

O[O ~1| N[ W b =

60,80

10

62,63

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro.25
PRESUPUESTO PARA VEHICULO

DENOMINACION CANTIDAD | YAL. TOTAL
Camioneta Mazda 1 12.000,00
12.000,00

FUENTE: Distribuidores

ELABORACION:

Las Autoras

158
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ANEXO Nro. 26
DEPRECIACION DE VEHICULO

VALOR DEL ACTIVO:  12.000,00

5 ANOS DE VIDA UTIL 20% DEPRECTACION

[ANOS| VAL. ACTIVO| VAL. RES. |DEPRECIAC.| VAL. ACTUAL
0 12.000,00 2.400,00 9.600,00
1 9.600,00 1920 7.680,00
2 7.680,00 1920 5.760,00
3 5.760,00 1920 3.840,00
4 3.840,00 1920 1.920,00
5 1.920,00 1920 0,00

ELABORACION: Las Autoras

ANEXO Nro. 27
PRESUPUESTO PARA COMBUSTIBLE'Y MANTENIMIENTO DEL

VEHICULO
DENOMINACION VAL.MENS. | VAL.ANUAL
El mantenimiento corresponde al 2%
mensual del valor del active 240,00 2.880,00

ELABORACION:Las Autoras

ANEXO Nro. 28
PROYECCION PARA COMBUSTIBLE Y MANTENIMIENTO DEL
VEHICULO
ANOS VALOR TOTAL

INC. 3%
2880,00
2966,40
3055,39
3147,05
3241,47
3338,71
3438.87
3542,04
3648,30
3757,75

oo |~ |d W] -

[
o

ELABORACION:Las Autoras
ANEXO Nro. 29
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PRESUPUESTO PARA CONSUMO DE AGUA POTABLE

DENOMINACION CANT. (m’) V.UNIT. | VAL.MENS. | VAL. ANUAL
Consumo de agna
potable 40 0,740 29.60 355,20
355,20
FUENTE: Empresa Municipal de Agua Potable

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 30
PROYECION POR CONSUMO DE AGUA POTABLE

ANOS

VALOR TOTAL

INC. 3%

355,20

365,86

376,83

388,14

399,78

411,77

424,13

436,85

Ll ||| ]|w |-

449,96

et
<

463,46

ELABORACION:Las Autoras

ANEXO Nro. 31 o
PRESUPUESTO PARA CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA

DENOMINACION | CANT. (Kw./h) V.UNIT. | VAL. MENS. | VAL. ANUAL
Consumo 300 0,15 45,00 540,00
TOTAL 45,00 540,00

FUENTE: Empresa Eléctrica Regional del Sur

ELABORACION:

Las Autoras




ANEXO Nro. 32

PROYECCION PARA CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

540,00

556,20

572,89

590,07

607,77

626,01

644,79

664,13

OR[N [W[IN|F

684,06

10

704,58

ELABORACION:Las Autoras

ANEXO Nro. 33

AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO

ANOS [ VAL.ACT.DIF. AMORTIZACION VALOR TOTAL
1 800,00 80,00 720,00
2 720,00 80,00 640,00
3 640,00 80,00 560,00
4 560,00 80,00 480,00
5 480,00 80,00 400,00
6 400,00 80,00 320,00
7 320,00 80,00 240,00
8 240,00 80,00 160,00
9 160,00 80,00 80,00
10 80,00 80,00 0,00

ELABORACION: Las Autoras

161



ANEXO Nro.34 )
PRESUPUESTO PARA SUELDOS DE ADMINISTRACION

RUBROS/PUESTOS GERENTE [ SECRETARIA CONSERJE
Bésico 300,00 220,00 200,00
Décimo tercero 1/12 25,00 18,33 16,67
Décimo cuarto SBU/12 16,67 16,67 16,67
Vacaciones 1/24 12,50 9,17 8,33
Transporte 20,00 20,00 20,00
Aporte patronal 11,15% ¢ 33,45 24,53 22,30
Fondos de Reserva 1/12 25,00 18,33 16,67
Total 432,62 327,03 300,63
N° de Empleados 1,00 1,00 1,00
Total Mensual 432,62 327,03 300,63
Tota anual 5.191,40 3.924,36 3.607,60
Total Sueldos Administ 12.723,36
FUENTE: La Tablita 2007

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 35
PROYECCION PARA SUELDOS ADMINISTRATIVOS

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

12.723,36

13.105,06

13.498,21

13.903,16

14.320,25

14.749,86

15.192,36

15.648,13

(o ~J|v|n]da|W]ba|=—

16.117,57

10

16.601,10

ELABORACION:Las Autoras
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ANEXO Nro. 36
PRESUPUESTO PARA MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA

163

DENOMINACION CANT | VAL. UNIT | VAL. TOTAL
Escritorio tipo gerente 1 80,00 80,00
Sillon tipo gerente 1 50,00 50,00
Escritorio tipo Secretaria 1 40,00 40,00
Silla giratoria 1 30,00 30,00
Sillas 6 8,00 48,00
Archivadores 2 150,00 300,00
Estantes 2 80,00 160,00
Computadora 1 850,00 850,00
Impresora 1 120,00 120,00
Sumadora 1 40,00 40,00
Teléfono 1 45,00 45,00

Total: 1.763,00
FUENTE: Almacenes de la ciudad

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 37
DEPRECIACION DE MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO:

1.763,00

10 ANOS DE VIDA UTIL

10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO| VAL.RES. |[DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 1.763,00 176,30 1.586,70
1 1.586,70 158,67 1.428,03
2 1.428,03 158,67 1.269,36
3 1.269,36 158,67 1.110,69
4 1.110,69 158,67 952,02
S 952,02 158,67 793,35
6 793,35 158,67 634,68
Il 634,68 158,67 476,01
8 476,01 158,67 317,34
9 317,34 158,67 158,67
10 158,67 158,67 0,00

ELABORACION:Las Autoras




ANEXO Nro. 38
PRESUPUESTO PARA SUMINISTROS DE OFICINA

DENOMINACION CANT. V.UNIT. | VAL. TOTAL

Papel bond 200 0,006 1,2

Papel copia 400 0,006 2.4

Lapices 12 02 24

Esferograficos 12 0,28 3,36

Otros 2% 0,19
Total 9,55

FUENTE: Almacenes de la ciudad

ELABORACION:

Las Autoras

ANEXO Nro. 39
PROYECCION POR SUMINISTROS DE OFICINA

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

9,55

9,84

10,13

10,44

10,75

11,07

11,40

11,75

Lol Be B RN ] o WU - R VRY | SR ]

12,10

[
<

12,46

ELABORACION:Las Autoras
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PRESUPUESTO Y PROYECCION PARA CONSUMO TELEFONICO

Para consumo telefonico se ha considerado la base de 60 d6lares mensuales,

resultando para el primer afio 720 dolares.

ANEXO Nro. 40
PROYECCION POR CONSUMO TELEFONICO
ANOS VALOR TOTAL
INC. 3%
720,00
741,60
763,85
786,76
810,37
834,68
859,72
885,51
912,07
939,44

(o ~J|v|n]da|W]ba|=—

[
<

ELABORACION:Las Autoras

ANEXO Nro. 41
PRESUPUESTO PARA PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

DENOMINACION | VAL. MENS. VAL. ANUAL
Prensa escrita local 35,00 420,00
TOTAL 420,00
FUENTE: Medios de comunicacion

ELABORACION: Las Autoras



ANEXO Nro. 42

PROYECCION POR PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 3%

420,00

432,60

445,58

458,95

472,71

486,90

501,50

516,55

(e ~J| || da|W|ba] -

532,04

[
o

548,00

ELABORACION:Las Autoras

ANEXO Nro. 43

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

CAPITAL: 10000 PAGO: SEMESTRAL

INTERES: 12%

TIEMPO: 3 ANOS

SEMESTRES |[CAPITAL [INTERES |[DIVIDENDO [CAPITAL RED.
0 10.000,00|
1 1.666,67 600,00 2.266,67 8.333,33
2 1.666,67 500,00 2.166,67 6.666,67
3 1.666,67 400,00 2.066,67 5.000,00|
4 1.666,67 300,00 1.966,67 3.333,33
5 1.666,67 200,00 1.866,67 1.666,67
6 1.666,67 100,00 1.766,67 0,00|

10.000,00( 2.100,00 12.100,00

ELABORACION:

Las Autoras
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