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a) TITULO:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE SERVICIOS DE ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR, EN
ACTIVIDADES (CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS

Y DE ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO) EN LA CIUDAD DE LOJA”



b) RESUMEN

La investigacion titulada, “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE
ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR, EN ACTIVIDADES
(CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS Y DE
ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO) EN LA CIUDAD DE LOJA”, tiene
como objetivo primordial mostrar la necesidad de un Servicio de
Acompafamiento para el Adulto Mayor en la ciudad de Loja, al momento y
durante el desarrollo de las diversas actividades que realizan en su diario
vivir, entre las cuales puedo mencionar las mas cotidianas como son: sus
citas médicas, caminatas, tramites bancarios, compras, pagos entre otras;
asi como también el sentirse acompafados en sus domicilios cuando sus
hijos o familiares se encuentran desarrollando sus actividades laborales o de
estudios y por ende no pueden brindarles esa Compafiia que tanto se
requiere en esa etapa de la vida Adulta, que es cuando las caracteristicas
fisicas y psicoldgicas van en disminucion por el paso del tiempo.

Para realizar el desarrollo de la presente investigacion utilicé métodos y
técnicas que me permitieron recolectar la informacion y datos necesarios;
los métodos utilizados fueron el Deductivo; Inductivo; Descriptivo; Analitico y
Estadistico. Las técnicas aplicadas fueron la Observacion Directa; las
Encuestas un total de 397 aplicadas a la muestra de las familias de la
ciudad de Loja (Parroquias Urbanas) como posibles clientes, y dos
Entrevistas una con el Economista. Jail Mogrovejo Jefe del Departamento de

Planificacion del SRI y la otra con la Hna. Fabiola Botero Rectora y



Representante de la Congregacion Siervas de Jesus de la Caridad de la
Pradera.

En el Estudio de mercado se determin6 la Demanda y la Oferta, asi como
también la Demanda Insatisfecha existente; el Consumo Per Céapita con un
promedio de actividades que realiza el Adulto Mayor de 5 veces por mes.
También se establecié lo referente al Servicio, Precio, Plaza, Promocién y la
Publicidad a utilizar por la empresa.

Dentro del Estudio Técnico en lo relacionado al tamafio determiné aspectos
como: Capacidad Instalada y Utilizada; tal es asi que en base a la capacidad
utilizada de un 95%, y mediante un proceso eficiente y eficaz para la
prestacion del Servicio de Acompanamiento, la empresa “MIS ADULTOS
MAYORES”, atendera con un numero de 8 empleados, un total de 7.904
servicios de 2 horas cada uno en su primer afio de vida util. En la
localizacion del proyecto estableci la macro y micro localizacion que sera en
la parroquia El Sagrario en base a la preferencia manifestada en las
encuestas y a factores favorables de localizacién; en la ingenieria del
proyecto se detalla como sera el proceso operativo, las fases del servicio en
si y la distribucion de la oficina.

En el Estudio Administrativo planteo el establecimiento de la empresa
como una compariia de Responsabilidad Limitada con el nombre de “MIS
ADULTOS MAYORES” formada por tres socios; y en cuanto a la estructura
organizativa queda definida mediante los organigramas y manuales de

funciones.



El Estudio Financiero indica que para la creacion de la empresa se
requiere una inversion de $ 12.203,49 ddlares especificando los activos fijos,
diferidos y el capital circulante necesario, los cuales seran financiados
netamente con capital propio.

En la Evaluacion Financiera los respectivos indicadores muestran un
proyecto rentable y sostenible, con un VAN de $ 49.540,05; una TIR de
88,72% que es mayor gque el costo de oportunidad del capital (8,50%) y un
RBC de $1,28 donde por cada dolar invertido se obtendra 0,28 centavos de
rendimiento; la inversion se la recupera en 1 afio 5 meses y 12 dias; en el
Andlisis de Sensibilidad la variable Costos soporta un Incremento hasta del
14,98%, mientras que la variable Ingresos soporta una Disminucion hasta
del 12,10% en estos parametros el proyecto NO es sensible.

En lo referente a las Conclusiones indican la necesidad de la creacion de la
empresa, a fin de brindar el Servicio de Acompafiamiento para el Adulto
Mayor, debido a que existe la aceptacion de la creacidén de la empresa y la
manifestacion de que harian uso del servicio para sus familiares
permitiéndoles un desenvolvimiento activo y seguro, evitandoles posibles
riesgos innecesarios y sentimientos de soledad. Las Recomendaciones
afianzan y respaldan las conclusiones de lo que se debe hacer para la
creacion e implementacion de la empresa de Servicios de Acompafiamiento
‘MIS ADULTOS MAYORES” puesto que hay la demanda necesaria 'y es

econémicamente rentable, ademas permitiria generar fuentes de trabajo.



ABSTRACT
The research titled "FEASIBILITY STUDY FOR THE CREATION OF A

COMPANY OF SERVICES TO SUPPORT THE ELDERLY IN ACTIVITIES
(appointments, hiking, PROCEDURES  AND ACCOMPANYING
HOUSEHOLD BANK) in the city of Loja." Our aim is to show the need for an
escort Service for the Elderly in the city of Loja, at the time and during the
development of the various activities carried out in their daily lives, including
the most mundane can mention such as: medical appointments, banking,
hiking, shopping, and other payments; as well as feeling accompanied in
their homes when their children or relatives are developing their work or
study activities and therefore the Company can not provide much-needed at
this stage of adulthood, when the characteristic physical and psychological
are decreasing with the passage of time.

To make the development of this research | used methods and techniques
that allowed me to collect the necessary information and data, the methods
used were Deductive; Inductive; Descriptive; Analytical and Statistical. The
techniques applied were direct observation; Surveys a total of 397 applied to
the sample of households in the city of Loja (Urban Parishes) as potential
clients, and two interviews, one with the Economist. Jail Mogrovejo Head of
Planning SRI and the other with Sister. Fabiola Botero Governing and
Representative of the Servants of Jesus of Charity Prairie.

Market in the supply and Demand also Determined Existing unmet demand

and; Per Capita Consumption averaging activities of the Elderly of 5 times



per month. Regarding the service, price, place, promotion and advertising
used by the company was established.

Within the Technical Study in relation to the size determined aspects as
Capacity Installed and Used; so much so that on the basis of capacity
utilization of 95%, and by an efficient and effective for the Service
Accompanying process, the company "MIS ADULTOS MAYORES" will
address a number of 8 employees, a total of 7,904 services 2 hours each in
their first year of life. In the location of the project | established the macro and
micro location will be in the parish El Sagrario based on the preference
expressed in the polls and favorable location factors; engineering project
detailing how is the operating process, the phases of the service itself and
the distribution of office.

In the Administrative study raised the establishment of the company as a
limited liability company with the name "MIS ADULTOS MAYORES" formed
by three partners; and in terms of organizational structure it is defined by
organizational and operating manuals.

The financial study indicates that for the creation of the company investing

$ 12.203,49 specifying fixed assets, deferred and necessary working capital,
which will be financed purely with equity is required.

Financial Evaluation in the respective indicators show sustainable profitable
project with a NPV of $ 49.540,05; an IRR of 88,72% which is higher than the
opportunity cost of capital and where RBC $ 1.28 for every dollar invested
0.28 cents of return will be achieved; the investment is recovered in 1 year 5

months and 12 days; Sensitivity Analysis on the Variable Costs supports an



increase of up to 14.98%, while the Variable Income supports up to 12.10%
decrease in these parameters the project is not sensitive.

With regard to the Findings indicate the need for the creation of the
company, in order to provide the escort service for the elderly, because there
is acceptance of the creation of the company and the manifestation of that
will use the service their families allowing an active and safe development,
avoiding any unnecessary risks and feelings of loneliness.
Recommendations entrench and support the conclusions of what should be
done for the creation and implementation of the company escort services
"MIS ADULTOS MAYORES" since there is demand necessary and

economically profitable also would generate jobs.



c. INTRODUCCION

El Adulto Mayor aunque con sus limitaciones y oportunidades sigue inmerso
en la sociedad, intentando mantener su independencia en todas y cada una
de las Actividades que realiza, por ello es facil observarlos en nuestra ciudad
en entidades de salud; de cobros de diversa indole; de pagos tales como el
de los servicios basicos; de recreacion y ejercicios; sin embargo en la época
actual donde impera la tecnologia en muchos de los servicios al publico,
existen maquinas para tomar turnos de atencion, indicadores del pago de
planilla (EERSSA), situacion que puede ocasionar un estado de nerviosismo
en nuestros adultos mayores al no estar tan familiarizados con dicha
tecnologia; sumado a esto esta la inseguridad ciudadana (asaltos) y la poca
sensibilidad por parte de algunos en comprender que los adultos mayores ya
no tiene la misma capacidad de reaccidon tanto fisica como psicologica,
razones por las cuales se convierten en un grupo de mayor vulnerabilidad,
requiriendo en la mayoria de ocasiones de Compafia para dichas
actividades. Es responsabilidad directa de la familia el brindar el
Acompafamiento a los Adultos Mayores sin embargo la dinamica laboral, la
distancia geografica y la independencia de vivienda en la cual se
encuentran, no les permite cumplir a plenitud con esta responsabilidad.

Razones por las cuales en muchas ocasiones se la delega a otros familiares,
o incluso a particulares, y en otros casos se deja que nuestros adultos
mayores tengan que ir solos a dichas actividades, poniendo en riesgo su

seguridad personal o simplemente dejando que lleguen a sentir gran soledad



en su interior; con la finalidad de aportar al bienestar general del grupo
familiar y contribuir en la satisfaccion y plenitud activa del Adulto Mayor y al
no existir empresa alguna en nuestra ciudad que brinde el Servicio de
Acompafiamiento se propone el presente proyecto “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR, EN
ACTIVIDADES (CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS
Y DE ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO), EN LA CIUDAD DE LOJA”.
Los objetivos, planteados giran alrededor de analizar el mercado existente,
la competencia, plantear un mecanismo operativo que permita minimizar los
costos, asi como también determinar la rentabilidad del proyecto.

Con el desarrollo de este trabajo se desea lograr el soporte para la
propuesta antes mencionada, es asi que usted encontrara en la presente
investigacion la siguiente estructura:

En la primera parte se tiene La Introduccién que muestra el problema
investigado, los objetivos perseguidos y una descripcion de cdmo esta
estructurada esta tesis.

Luego se encuentra la Revision de Literatura donde se hallan los
referentes teoricos en los que se fundamenta la investigacion, en el
siguiente apartado se detallan los Materiales y Métodos que fueron
utilizados para la elaboracion de la investigacion.

Seguidamente se encuentran Los Resultados donde se detalla el analisis e
interpretacion de las encuestas aplicadas a la muestra de las familias de la

ciudad de Loja; a continuacion se encuentra el apartado de Discusion que
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engloba: el estudio de mercado donde se pudo conocer lo relacionado a la
demanda y oferta del servicio; el estudio técnico que enmarca lo referente a
tamafo, localizacién, ingenieria del proyecto donde se detallan los
requerimientos para la realizacion del servicio de la empresa; seguidamente
esta el estudio administrativo que muestra la organizacion legal y estructura
organizativa de la empresa; en el estudio financiero se detalla la inversion
necesaria para la ejecucion del proyecto; y en la evaluacion financiera se
muestran todos los indicadores que permiten decidir sobre la factibilidad del
proyecto.

A continuacion se describen las Conclusiones y Recomendaciones que
constituyen las guias o0 sugerencias a tener en consideracion cuando se
decida poner en marcha el proyecto.

En la parte final de este trabajo encontraran la Bibliografia y los Anexos
que ayudaron en recopilacion de informacién y la elaboracion de los

diferentes calculos realizados para el presente estudio de investigacion.
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d) REVISION DE LITERATURA

MARCO TEORICO
MARCO REFERENCIAL

ANTECEDENTES DEL ADULTO MAYOR EN ECUADOR

Grafico N° 1

“En ecuador hay 1°229,089 adultos mayores, por lo cual se muestra como
un pais en plena fase de transicién demogréfica.® El Estado Ecuatoriano
tiene como prioridades la erradicacion de una vez por todas de las
desigualdades, de la exclusion, la discriminacién o violencia de cualquier
tipo, en este marco construye la Agenda de la Igualdad para las y los

Adultos Mayores, la misma que esta sujeta y articulada al Plan Nacional del

! Ministerio de Inclusién Econdmica y Social (2012-2013). Agenda de Igualdad para Adultos
Mayores. (22 ed.) pg. 6
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Buen Vivir’. ?Segun la nueva Constitucién de la Republica del Ecuador en el
afio 2008 de acuerdo a los articulos 35, 36 y 37, el término de anciano debe
ser reemplazado por Adulto Mayor y en ese contexto adopta el nombre de
Proyecto de Ley Organica de Proteccion y Atencion Prioritaria de las
Persona Adultas Mayores comprendiendo a partir de los 65 afios en

adelante.

El MIES es la institucion que lidera la inversion social en la proteccion y
cuidado de las personas adultas mayores, asume la atencion integral de los
mismos dentro del Plan Nacional del Buen Vivir, éste plantea como temas
centrales la realizacion de los derechos humanos y libertades fundamentales
de todas las persona adultas mayores, la garantia de sus derechos
econdémicos, sociales, culturales, politicos y la eliminacion de todas las

formas de violencia y discriminacion en contra de este grupo social.

ANTECEDENTES DEL ADULTO MAYOR EN LA PROVINCIA DE LOJA

“En la provincia de Loja segun datos del MIES se estima que tiene una
cobertura de 1.040 adultos mayores, mediante el programa del Adulto Mayor

se atiende a quienes han estado olvidados.

El Gobierno Provincial de Loja, durante este afio ha logrado capacitar a 550
adultos mayores de los cantones Saraguro, Celica, Espindola, Catamayo y

Olmedo el fin es fomentar el cumplimiento de sus derechos a través de la

* Ministerio de Inclusién Econémica y Social (2012-2013). Agenda de Igualdad para Adultos
Mayores. (22 ed.) pg. 7-8
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participacion e inclusion; realiza campafas de desparasitacion; asi mismo

brinda capacitacién de costura y confeccion.

En cuanto a la politica de atencion a los adultos mayores, a través de las
modalidades de atencion Domiciliaria, Centros Residenciales y Centros de
Dia, mediante terapias ocupacionales y rehabilitacion y se ha brindado
cuidados de calidad a 3.201 adultos mayores, quienes accedieron a estos

servicios de manera gratuita.”

EMPRESAS DE ACOMPANAMIENTO AL ADULTO MAYOR

Grafico N° 2

En la ciudad de Loja, no existen empresas o centros que realicen el

Acompafamiento de actividades para el Adulto Mayor, todo esta

* Ministerio de Inclusién Social MIES. (2013). Adultos Mayores Reciben Servicios Sociales.
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informacion obtenida esta basada en la entrevista mantenida con el Ing.
Jail Mogrovejo Jefe del Departamento de Planificacion del SRI y con la
Hermana Fabiola Botero Rectora y Representante Legal de la Congragacion
de Hermanas Siervas de Jesus de la Caridad ubicada en la Pradera, la Unica
atencion que hay al Adulto Mayor es en los centros de Dia que hace el
MIES, por lo tanto la empresa “MIS ADULTOS MAYORES?” seria la pionera

en este tipo de servicio.

El proposito fundamental de la empresa “MIS ADULTOS MAYORES” es
contribuir al envejecimiento activo, el bienestar general y la satisfacciéon del
adulto mayor al brindarle la compafiia necesaria para que siga realizando
sus actividades y no tenga que aplazarlas o dejarlas por falta de ésta.
Ademas la realizacion de las actividades permitird que el Adulto Mayor siga
inmerso en la sociedad, no se sienta relegado y mucho menos como una

carga esto favorecera para lograr:

- Una buena salud fisica y emocional del Adulto Mayor.

- Aportar al bienestar general (grupo familiar) e individual (Adulto Mayor).

- Cumplir con una responsabilidad filial por parte de su ntcleo familiar.*

- Evitar poner en riesgo la seguridad personal y posibles sentimientos de

soledad de nuestros Adultos Mayores.

4 Bermejo Garcia, L. (2010). Envejecimiento Activo y Actividades Socio Educativas con Personas
Mayores: Guia de Buenas Prdcticas. Panamericana.
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ENVEJECIMIENTO ACTIVO

‘La OMS define al envejecimiento activo como el proceso por el que se
optimizan las oportunidades de bienestar fisico, social y mental durante toda
la vida, con el objetivo de ampliar la esperanza de vida saludable, la
productividad y la calidad de vida en la vejez. Mas concretamente, es el
proceso que permite a las personas realizar su potencial de bienestar fisico,
psiquico y mental a lo largo de todo su ciclo vital y participar en la sociedad
de acuerdo con sus necesidades, deseos y capacidades, mientras que les
proporciona proteccion, seguridad y cuidados adecuados cuando necesitan

asistencia.

Las personas mayores han de tener la oportunidad de envejecer, siendo
protagonistas de su vida, en un quehacer pro-activo y no como meras

receptoras de productos, servicios o cuidados”™
ROL SOCIAL DEL ADULTO MAYOR

“Tanto la salud como el funcionamiento social se afectan reciprocamente. Se
conoce que personas con un buen funcionamiento social tienen un mejor
desempeiio diario, y al mismo tiempo, personas con buena salud mantienen
un funcionamiento social més adecuado. Asi, el funcionamiento social puede
ser visto como factor protector o como factor de riesgo en el bienestar de las
personas adultas mayores. Tal es asi que los componentes subjetivos de

dicho funcionamiento como son los sentimientos de utilidad y soledad, el

> Burke M. M. y Walsh H. M. (1997). Enfermeria Gerontoldgica Cuidado Integral del Adulto Mayor.
Harcourt Brace
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apoyo emocional, el afecto familiar entre otros y los componentes objetivos
como el tamafio de la red familiar y social, los recursos financieros, la
vivienda, entre otros inciden en la calidad del funcionamiento social del

adulto mayor.®
CONCEPTOS

Adulto Mayor: La concepcion actual es amplia en cuanto a definicién. En
abril de 1994 la Organizacion Panamericana de la Salud decidié emplear el
término adulto mayor, que abarca una vision integral, interdisciplinaria y

holistica.

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) sitla la edad de 60 afios para

delimitar la vejez o tercera edad.

La ONU establece la edad de 60 afios para considerar que una persona es
adulta mayor en paises en vias de desarrollo, aunque en los paises

desarrollados se considera que la vejez empieza a los 65 afios.

Familia: Desde que nacemos los seres humanos vivimos rodeados de
muchas personas. El primer grupo humano al que pertenecemos es
la familia, célula fundamental de la sociedad. Segun la Declaracién
Universal de los Derechos Humanos, es el elemento natural, universal y
fundamental de la sociedad, tiene derecho a la proteccion de la sociedad y

del Estado.

6 Organizacién Panamericana de la Salud (2009). Evaluacion Social del Adulto Mayor. Pg. 87-88
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Gerontologia: Disciplina que estudia el proceso de envejecimiento, las
caracteristicas biolégicas y psicologicas del anciano y los problemas de toda

indole inherentes a la ancianidad.

Geriatria: Es una especialidad médica dedicada al estudio de la prevencion,
el diagnostico, el tratamiento y la rehabilitacién de las enfermedades en las

personas de la tercera edad.

Acompafamiento: La mediacibn y el acompafiamiento constituyen
procesos de interaccion social entre dos 0 mas personas que cooperan en
una actividad conjunta, con el propdsito de producir conocimiento.

Servicios: son productos intangibles, que no se pueden ver ni tocar, son
actividades que crean valor y proporcionan beneficios a los clientes en
tiempos y lugares especificos como resultado de producir un cambio

deseado en o a favor del receptor del servicio.

Empresa de servicios: Son aquellas que tienen por funcion brindar una
actividad que las personas necesitan para la satisfaccion de sus
necesidades a cambio de un precio. ’

- “Los servicios son Intangibles no se pueden ver, degustar, tocar, escuchar
u oler antes de comprarse, genera mayor incertidumbre en los compradores
porque no pueden determinar con anticipacion y exactitud el grado de
satisfaccion que tendran luego de rentar o adquirir un determinado servicio,
por tanto la tarea del proveedor de servicios es administrar los indicios,

hacer tangible lo intangible.

’ Organizacién Panamericana de la Salud. (2009). Evaluacién Social del Adulto Mayor. Pg. 89
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- El servicio no puede ser separado del vendedor. Los servicios se crean
y se consumen en el mercado simultaneamente. Los clientes compran el
servicio como a la persona que presta el servicio, o que determina que ese

aspecto personal sea inseparable del contenido técnico del servicio.

Los servicios son perecederos, no pueden almacenarse. Por tanto el
emprendedor debera enfrentarse al problema de como estructurar su oferta

para manejar oscilaciones en la demanda.

Los servicios son dificilmente estandarizables. La confianza del cliente
sélo se puede lograr si el emprendedor consigue asegurar una alta calidad,
es decir que cada servicio depende de quien lo presta, cuando y donde
debido al factor humano el cual participa en la produccion y entrega del

mismo. ©

“El envejecer bien es el ideal de todos, pero una vejez positiva

solamente puede ser el resultado de una vida enmarcada en los

parametros que encierra el bienestar social ”.

® Moragas, R. (2004). Gerontologia Social, Envejecimiento y Calidad de Vida. Herder.
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MARCO CONCEPTUAL
PROYECTO DE INVERSION

Se debe sefnalar que de forma general un proyecto, es la busqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema que tiende a resolver
una necesidad humana. De ahi que el proyecto de inversion se puede
describir como un plan que, si se le asigna determinado monto de capital y
se le proporcionan insumos de varios tipos, podra producir un bien o un

servicio, util al ser humano o a la sociedad en general.

La evaluaciéon de un proyecto de inversion, cualquiera que éste sea, tiene
por objeto conocer su rentabilidad econdmica y social, de tal manera que
asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y

rentable.

EL CICLO DE LOS PROYECTOS: Es el proceso por medio del cual una
idea de solucién o satisfaccion a una necesidad humana llega a convertirse
en formulaciones técnicas que se realizan y evallan para invertir. Este

comprende las fases de pre inversion, inversion y operacion.
PREINVERSION

Comprende las actividades que se realizan desde la idea o identificacion del
proyecto hasta el momento en que se adopta la decisién de invertir en el

mismo. °Es la fase preliminar para la ejecucién de un proyecto que permite,

°ollé M., Planellas M., Molina J., Torres D., Alfonso J., Husenman S., Sepulveda P. e Mur 1. (1997). El
Plan de Empresa: Como Planificar la Creacion de una Empresa. Marcombo pg. 1-2
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mediante elaboracion de estudios demostrar las bondades técnicas,
econdmicas, financieras, institucionales y sociales que indican que éste debe
llevarse a cabo. En esta etapa se deben realizar estudios de mercado,
técnicos, econdmicos Yy financieros conviene realizarlos sucesivamente y en
orden por la cantidad y disponibilidad de informacion, por la profundidad del

andlisis realizado y por el grado de confianza de los estudios mencionados.
INVERSION

La inversion se inicia con los estudios definitivos y termina con la puesta en
marcha del proyecto. Es la materializacion de medios financieros en bienes
gue van a ser utilizados en un proceso productivo, en esta etapa se da la

movilizacion de recursos humanos, financieros y fisicos.

En esta etapa se empieza por realizar todas las acciones, tramites y demas
actividades destinadas a la obtenciébn de los fondos necesarios para
financiar la inversion, por lo general se refiere a la obtencion de préstamos.
Los estudios definitivos hace referencia a aquellos relacionados con los
estudios de disefio de ingenieria, que se concretan en los planos de
estructuras, instalaciones asi como también a las actividades financieras,

juridicas y administrativas. *°

Ademas en la inversion se define todo lo relacionado a la compra de
maquinarias, equipos, instalaciones varias, contratacion del personal a fin de

gue se pueda poner en marcha el proyecto.

0llé M., y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg. 5
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OPERACION

Es la etapa en que el proyecto entra en produccion o servicio, iniciAndose la
corriente de ingresos generados por la venta del bien o servicio resultado de
las operaciones, los que deben cubrir satisfactoriamente a los costos vy
gastos en que sea necesario incurrir. Esta etapa se inicia cuando la empresa
entra a producir hasta el momento en que termine la vida atil del proyecto,

periodo en el que se hara el andlisis evaluacion de los resultados obtenidos.
PLAN DE CREACION DE UNA EMPRESA
EL PLAN DE EMPRESA

'AlGn no hemos conocido a nadie que quiera crear una empresa para
fracasar. Al contrario, todos quieren que su empresa tenga mucho éxito,
pero nadie parece muy dispuesto a dedicar demasiado esfuerzo a aprender
cOmo crear una empresa. Sin embargo hay algunos elementos que siempre
se dan entre los que han tenido éxito: una persona emprendedora, con gran
motivacion, alto compromiso personal y perseverancia, capaz de movilizar

recursos y con un PROYECTO BIEN PLANIFICADO Y COHERENTE.!
EVALUACION DE UNA IDEA U OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Hay un concepto que puede resultar de utilidad en el momento de evaluar

una oportunidad de negocio, considérala como si fuese una ventana; la cual

" ollé M., y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg. 6
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tiene unas dimensiones criticas: su tamafio, el tiempo de realizacion y la

posibilidad de crecimiento.

El tamafio de la ventana de la oportunidad es, evidentemente, un elemento
decisivo. Se trata de ver si estamos ante la oportunidad para realizar un gran
negocio con un importante volumen de ventas o, por el contrario, es un

negocio pequefio que tiene un mercado limitado.

La posibilidad de crecimiento también esta relacionada con el tamafio y
tiene que ver con el ritmo de desarrollo del sector industrial donde la nueva
empresa quiere competir. El sector se encuentra en una fase inicial y se esta
desarrollando o se quiere entrar en un sector maduro que puede caer en una

fase de declive.

Una buena idea es una idea que llega en un momento oportuno. Las

oportunidades de negocio existen durante un periodo finito de tiempo.
GUION DEL PLAN DE EMPRESA

Para tener una vision global de los contenidos mas relevantes que ha de
tener un plan de empresa quizéa resulte interesante plantearse una pregunta
fundamental: ¢Qué es imprescindible para poder crear una empresa?*.
Se puede expresar con palabras muy diferentes y en un orden muy diverso,
pero hay una gran unanimidad en las respuestas a esta pregunta que
seflalan que hay cuatro elementos imprescindibles para que una nueva

empresa se ponga en marcha:

2 0llé M., y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg.7
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*Tener un producto o servicio: Dificilmente se puede poner en marcha una
nueva empresa si no dispone de algo —de un producto o servicio- que se
pueda ofrecer. La consideracion a realizar inmediatamente es si el producto
0 servicio que se ofrece aporta alguna innovacion en relacion a los que ya
existen en el mercado que lo convierta en superior a los ojos de los

consumidores.

*Tener clientes: Si no hay un cliente que esté dispuesto a pagar por el
producto o servicio que se ofrece, no hay empresa. Tener clientes requiere
determinar con gran precision cual es el perfil de cliente objetivo de la nueva
empresa y construir una estrategia de marketing —producto, precio,

promocién y distribucién- que sea coherente.

*Tener recursos: Disponer de recursos es frecuentemente la barrera mas
dificil de franquear en el momento de crear una nueva empresa. Disponer de
un local, de unas maquinas, de unos medios de transporte o de unas
materias primas son elementos fisicos imprescindibles para poder fabricar
un producto u ofrecer un servicio, aunque quizas, el recurso mas critico sea
el dinero, ya que con él se pueden adquirir los otros recursos que se

necesitan.

*Tener un equipo humano: En primer lugar, es fundamental la figura del
propio empresario y, en segundo lugar, el equipo humano que consiga reunir

para llevar a la practica el proyecto. Es el equipo humano —-con el

B ollé M.,y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg. 35
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emprendedor a la cabeza- el que ha de actuar como el motor del proyecto:
disefiando el producto, buscando los clientes, y movilizando los recursos
necesarios para la puesta en marcha de la empresa. Por esto damos un
lugar central al equipo humano que es el encargado de dar vida al proyecto

y, posteriormente de conducirlo. ™

ESTUDIO DE MERCADO

MERCADO: Se entiende por mercado el area en el que confluyen las
fuerzas de la oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y

servicios a precios determinados.

PRODUCTO: Es cualquier elemento que se puede ofrecer a un mercado
para la atencién, la adquisicién, el uso o el consumo, que podria satisfacer
un deseo o una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, sitios,

organizaciones e ideas.

DEMANDA: Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere 0
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado.

OFERTA: Es la cantidad de bienes y servicios similares o sustitutivos que un
cierto namero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a

disposicion del mercado a un precio determinado.

“0ollé M., y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg. 36
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Demanda Potencial: Es el volumen maximo que podria alcanzar un
producto o servicio en un horizonte temporal establecido. La demanda
potencial de mercado se calcula a partir de la estimacion del numero de
compradores potenciales a los que se determina una tasa de consumo
individual. Constituye un limite superior que alcanzaria la suma de las ventas
de todas las empresas concurrentes en el mercado para un determinado

producto y servicio, y bajo unas determinadas condiciones establecidas.

Demanda Real: Es el volumen total que adquiriria un grupo de clientes
definido, en un area geogréfica definida, dentro de un periodo definido, en un
ambiente o ambito de mercadotecnia definido, bajo un programa de

mercadotecnia definido.

Demanda Efectiva: Demanda realmente ejercida en los mercados que no
tiene por qué coincidir con la demanda prevista o0 esperada; conjunto de
mercancias y servicios que los consumidores realmente adquieren en el

mercado en un tiempo determinado y a un precio dado. *°

Demanda Insatisfecha: Estd determinada por la diferencia entre la
demanda y la oferta, a través de un analisis comparativo. Al realizar el
analisis se puede observar que si existe un alto porcentaje de Demanda

Insatisfecha se podra poner en ejecucion el proyecto planteado.

> 0llé M., y et.al. (1997). El Plan de Empresa. Cémo Planificar la Creacién de una Empresa.
Marcombo pg. 38
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La demanda es en funcion de una serie de factores, como son la necesidad
real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la
poblacién, y otros, por lo que en él estudio habra que tomar en cuenta

informacion proveniente de fuentes primarias y secundarias.

Recopilacion de informacién de fuentes secundarias: Se denominan
fuentes secundarias a aquellas que retnen la informacion escrita que existe
sobre el tema, ya sean estadisticas del gobierno, libros, datos de la propia
empresa y otras. Existen dos tipos de informacion de fuentes secundarias:

Ajenas a la empresa y Provenientes de la empresa.

Recopilacion de informacion de fuentes primarias: Las fuentes primarias
estan constituidas por el propio usuario o consumidor del producto, de
manera que para obtener la informacion de él es necesario entrar en
contacto directo; esta se puede hacer de tres formas: Observar directamente
la conducta del usuario; método de experimentacion, y acercamiento directo

con el usuario.

MARKETING

“Marketing es el conjunto de actividades que facilitan el paso de los
productos o servicios desde el lugar de origen o produccion hasta el destino

final: el consumidor”.

El marketing debe tener en cuenta: Lo que quiere el cliente.

1® céspedes Saenz, A. (2002). Principios de Mercadeo. Ecoediciones.
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e Donde y cuando lo quiere.

e COmo quiere comprarlo.

e Quién quiere realmente comprarlo.

« Cuanto quiere comprar y cuanto esta dispuesto a pagar por é€l.
e Por qué puede querer comprarlo.

o Qué estrategia utilizaremos para que finalmente decida comprarlo.

Una vez identificado al grupo de clientes potenciales, el objetivo es satisfacer
las demandas del segmento que se ha elegido, mediante el producto o servicio

que se ofrece.

LAS 4 P DEL MARKETING

> Producto

¢, Qué vendes exactamente? ¢Qué beneficios ofreces a tus clientes? ¢Qué
caracteristicas definen tu producto o servicio? Considera no solo el qué, sino

el como: envase, nombre, forma de entrega, atencién, tiempos, etc.
» Precio

¢ Qué valor tiene lo que ofreces a tus clientes? ¢ Cuanto vale algo similar en
el mercado? ¢Tu producto va a ser exclusivo? La fijacion del precio de un
producto no solo es el resultado de sus costos mas la ganancia esperada,

sino un complejo proceso que impacta en la imagen ante los clientes. **

v Céspedes Saenz, A. (2002). Principios de Mercadeo. Ecoediciones.
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» La Plaza (Distribucién)

El propdsito fundamental de ésta variable de marketing es poner el producto
0 servicio lo mas cerca posible del cliente para que éste pueda comprarlo
con rapidez y simplicidad. Tiene que ver con el lugar donde se va a ofrecer

el producto (ubicacion) y la forma de llegar al cliente (distribucién).

> Publicidad

¢ De qué forma vas a dar a conocer tu producto o servicio? ¢Donde estan tus
clientes? De acuerdo a los medios que utilices, los mensajes que elijas y la
inversién que realices, puedes alcanzar a distintos publicos. Hay que tener
en cuenta formas de comunicacion tradicionales, como los avisos, pero

también las promociones y descuentos, y las campafias de fidelizacién.®

ESTUDIO TECNICO

“El proyecto de inversion debe mostrar en su estudio técnico todas las
maneras en que se puede elaborar el producto o servicio que se pretende
ofertar; asi como también analizar y determinar el tamafio Optimo, la
localizacion O6ptima, los equipos, las instalaciones y la organizacion

requeridos para realizar la produccion o elaboracion del bien o servicio.

Las partes que conforman un estudio técnico son:

18 Heibing Jr. (1992). Cémo Preparar el Exitoso Plan de Mercadeo. Mc Graw Hill
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Grafico N° 3

Andlisis y determinacién de la localizacién 6ptima del proyecto

Analisis y determinacion del tamafio optimo del proyecto

Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e
insumos

Identificacion y descripcién del proceso.

Determinacion de la organizacion humana y juridica que se

requiere para correcta operacion del proyecto.

TAMARNO: El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se
expresa en unidades de produccién por afio. Determinar el tamafio de una
nueva unidad de produccion es una tarea limitada por las relaciones
reciprocas que existen entre el tamafio, la demanda, la disponibilidad de las

materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento. *°

Capacidad Instalada: Como capacidad se define generalmente la tasa

méaxima disponible de produccion o de conversion por unidad de tiempo. Se

¥ Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).



30

refiere a la disponibilidad de infraestructura necesaria para producir

determinados bienes o servicios.

Su magnitud es una funcién directa de la cantidad de produccion que puede

suministrarse.

Capacidad Utilizada: Es la fraccion de la capacidad instalada que se utiliza
y se mide en porcentaje, es aconsejable que las empresas no trabajen con
un porcentaje de capacidad instalada superior al 90% porque en condiciones
normales, no podra atender pedidos extraordinarios y si los hace puede
verse alterado significativamente se estructura de costos, especialmente por
la participacion de los costos fijos, salva que acuda al proceso de maquila,

que es concentrar parte de produccién con otras personas.?°
LOCALIZACION

Es de gran importancia ya que el objeto principal es analizar los diferentes
lugares donde es posible la ubicacion del proyecto, y asi establecer cual es
el que ofrecera los maximos beneficios y los mejores costos para los

clientes.

Factores de localizacion: Son todos aquellos aspectos relevantes que

inciden para determinar la ubicacion de la empresa tales como:
- Ubicacion de los Consumidores o usuarios.

- Vias de comunicacion y medios de transporte.

2 Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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- Normas y regulaciones especificas.

Macro localizacion: también llamada macro zona, es el estudio que tiene
por objeto determinar la region o territorio en que el proyecto se desarrollara,
describe sus caracteristicas, establece ventajas y desventajas que se
pueden comparar en lugares alternativos para su ubicacion , cubriendo las
exigencias o requerimientos del proyecto como mano de obra, materias
primas, energia, transporte, facilidades de distribucion, comunicaciones,
leyes y reglamentos, entre otros a fin de que tenga la oportunidad de cubrir
eficientemente sus mercados potenciales. La region a seleccionar puede
abarcar el ambito internacional, nacional o territorial, sin que cambie la

esencia del problema.

Micro localizacién: también denominada como sitio, define exactamente la
ubicacion en que se localizard y operard la empresa dentro de la macro
zona, conjuga los aspectos relativos a los asentamientos humanos,
identificacion de actividades productivas, determinacion de centros de

desarrollo.?*

INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la
descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina la

distribucion 6ptima de la planta.

! Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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Proceso de Produccién: Es el procedimiento técnico que se utiliza en el
proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos y se
identifica como la transformacion de una serie de materias primas para

convertirla en articulos mediante una determinada funcion de manufactura.

Factores que determinan la adquisicion de equipo y maquinaria: Para
tomar la decision sobre la compra de equipo y maquinaria se deben tomar
en cuenta una serie de factores que afectan directamente la eleccion:
proveedor, precio, dimensiones, capacidad, flexibilidad, mano de obra
necesaria, costo de mantenimiento, consumo de energia eléctrica,
infraestructura necesaria, equipos auxiliares, costo de fletes y de seguros,
costo de instalacion, puesta en marcha y existencia de refacciones en el

pais.??

Distribucion de la Planta: Una buena distribucion de la planta es la que
proporciona condiciones de trabajo aceptables y permite la operacion mas
econOmica, a la vez que mantiene las condiciones Optimas de seguridad y

bienestar para los trabajadores

Flujograma de Proceso: es conocido como diagrama de flujo y representa
de manera gréfica las acciones que implican un proceso determinado dentro

de una industria o empresa.”

> Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo consistird en determinar los aspectos organizativos
que deberd considerar una nueva empresa para su establecimiento;
considera la planeacion e implementacién de una estructura organizacional;
se determinan las jerarquias y responsabilidades organizacionales, a través
del organigrama del negocio, y analiza aspectos legales en cuanto al tipo de
sociedad que se va a implementar y cual es la normativa que debe cumplir el

negocio acorde al giro de la misma.

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

“La constitucibn de compafilas en la Republica de Ecuador, tiene
béasicamente dos modalidades de mayor uso, las sociedades anonimas y las

limitadas.

- La compafiia an6nima es una empresa de capital abierto, en la cual no
importa quiénes son los accionistas; sino que se cubra el capital suscrito,
gue puede ser pagado en un 25% al momento de la constitucién y el saldo
hasta en un plazo de 2 afios. Se requiere un minimo de 2 accionistas, no

tiene nimero maximo.?>

- De otra parte la compafia limitada es una empresa de personas, en la que
lo primordial es el caracter personal de sus socios, por lo cual se requiere de
la autorizaciébn unanime para la cesién de las participaciones de uno de

ellos. El capital minimo de este tipo de sociedad debe ser pagado en 50%

2 Enrique, F. (2004). Organizacion de Empresas. Mc Graw Hill. (22 ed.).
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del capital al momento de constitucion y el saldo hasta en un afio plazo. Se

necesita un minimo de 2 socios y un maximo de 15.

Una vez definido el tipo de compafiia en la que se regira la empresa es
necesario realizar todo lo relacionado con la Base legal que engloba

aspectos como:

Acta Constitutiva: es el documento o constancia notarial, necesaria y
obligatoria para la formacion legal de una organizacion o sociedad, que
debe contener datos referentes a la formacion de la sociedad y debe estar

debidamente firmada por los integrantes de la misma

Razon Social o Denominacién: es el nombre por la cual se conoce
colectivamente a una empresa, se trata de un nombre oficial y legal que
aparece en la documentacion que permitié constituir a la persona juridica,
este debe estar establecido de acuerdo a los requerimientos del tipo de

empresa.

Domicilio: es la circunscripcién territorial donde se asienta la empresa para

ejercer sus derechos y cumplir con sus obligaciones. #*

Objeto de la sociedad: consiste en indicar la actividad a la cual se va a
dedicar la empresa, esta actividad debe estar claramente delimitada y
respetar el marco normativo del lugar donde se ejecute.

Capital Social: constituye los aportes iniciales de los socios, dinerarios o0 no

dinerarios, para que la empresa desarrolle sus actividades.

2 Enrique, F. (2004). Organizacion de Empresas. Mc Graw Hill. (22 ed.).
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Tiempo de duracion de la sociedad: consiste en sefialar el tiempo para el
cual se constituye la empresa, esto va de acuerdo al tipo de compafiia y en
relacion con la vida util de la misma.

Administradores: se debera indicar claramente quienes van a ocupar los
distintos cargos dentro de la compafia que se ha constituido los mismos que
la representaran legalmente.

NIVELES JERARQUICOS DE UNA EMPRESA

Son la dependencia y relacion que tienen las personas dentro de la empresa.
» Nivel directivo

Las funciones principales son; legislar politicas, crear y normas
procedimientos que debe seguir la organizacion, ademas de realizar
reglamentos, decretar resoluciones. °

» Nivel ejecutivo

Es el segundo al mando de la organizacion, es el responsable del manejo
de la organizacion, su funcion consiste en hacer cumplir las politicas,
normas, reglamentos, leyes y procedimientos que disponga el nivel directivo.
Asi como también planificar, dirigir, organizar, orientar y controlar las tareas
administrativas de la empresa.

» Nivel asesor

No tiene autoridad en mando, Unicamente aconseja, informa, prepara
proyectos en materia juridica, econémica, contable, industrial y demas areas

que tenga que ver con la empresa.

> Enrique, F. (2004). Organizacion de Empresas. Mc Graw Hill. (22 ed.).
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» Nivel auxiliar o de apoyo

Apoya a los otros niveles administrativos, en la prestacion de servicios, en
forma oportuna y eficiente.

» Nivel operativo

Constituye el nivel mas importante de la empresa y es el responsable directo
de la ejecucion de las actividades basicas de la empresa, siendo el pilar

de la produccion y comercializacion.
ORGANIGRAMA

Representacion grafica de la estructura de una empresa, en el cual se
muestran los diferentes puestos de la organizacion y sus niveles

jerarquicos, lineas de autoridad y responsabilidad. %°

Clases de Organigramas

Por su ambito:

Generales: Contienen informacion representativa de una organizaciéon hasta
determinado nivel jerarquico, segun su magnitud y caracteristicas.
Especificos: Muestran en forma particular la estructura de un éarea de la

organizacion.

Integrales: Son representaciones graficas de todas las unidades
administrativas de la organizacion y de relaciones de jerarquia o

dependencia.

2 Enrique, F. (2004). Organizacion de Empresas. Mc Graw Hill. (22 ed.).
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Funcionales: Incluyen las principales funciones que tiene asignadas,

ademas de las unidades y sus interrelaciones.

Por su representacién o disposicién grafica:

Verticales: Presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del
titular, en la parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarquicos
en forma escalonada. Son los de uso mas generalizado en la administracion,

por lo cual, los manuales de organizacion recomiendan su empleo.

Horizontales: Despliegan las unidades de izquierda a derecha y colocan al
titular en el extremo izquierdo. Los niveles jerarquicos se ordenan en forma
de columnas, en tanto que las relaciones entre las unidades se ordenan por

lineas dispuestas horizontalmente.?’

Mixtos: Utiliza combinaciones verticales y horizontales para ampliar las
posibilidades de graficacion. Se recomienda utilizarlos en el caso de

organizaciones con un gran numero de unidades en la base.

MANUAL DE FUNCIONES: Tiene como propdésito principal definir la
estructura organizacional, las relaciones, responsabilidades y funciones de
cada unidad dentro de la empresa, debe ser considerado como un

instrumento dinamico.”

7 Enrique, F. (2004). Organizacion de Empresas. Mc Graw Hill. (22 ed.).
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ESTUDIO FINANCIERO
LA INVERSION DEL PROYECTO

Existe un componente fundamental cuando se quiere desarrollar un
proyecto, y es el monto de dinero que se necesita para ponerlo en
funcionamiento y mantenerlo. Es imprescindible tomar en cuenta cuéles son
los activos fijos (terrenos, maquinarias, equipos, etc.) y capital de trabajo
(sueldos, compra de materias primas y materiales, publicidad, etc.) que debe
tener la empresa antes de que comience a generar ingresos. Si no se realiza
esta prevision, se corre el riesgo de una asfixia financiera al poco tiempo de
iniciado el negocio. En algunas ocasiones es necesario recurrir a alguna
fuente de financiamiento, sea bancaria, de proveedores u otro origen y
evaluar si es posible afrontar con los ingresos que genere el emprendimiento

las obligaciones comprometidas.

ACTIVO FIJO

Es un bien de una empresa, ya sea tangible o intangible, que no puede
convertirse en liquido a corto plazo y que normalmente son necesarios para

el funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta.?®
ACTIVO DIFERIDO

Esta integrado por valores cuya recuperabilidad esta condicionada

generalmente por el transcurso del tiempo; es el caso de inversiones

*® Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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realizadas por el negocio y que en un lapso se convertirdn en gastos. Asi, se

pueden mencionar los gastos de instalacion, las primas de seguro, etc.
ACTIVO CIRCULANTE

El activo circulante o activo corriente es el activo liquido al momento de
cierre de un ejercicio o que es convertible en dinero en un plazo inferior a los
doce meses. Este tipo de activo estd en operacion de modo continuo y
puede venderse, transformarse, utilizarse, convertirse en efectivo o

entregarse como pago en cualquier operacién normal.?

CAPITAL Se denomina capital al elemento necesario para la produccion de
bienes de consumo y que consiste en maquinarias, inmuebles u otro tipo de
instalaciones. Asi, los llamados bienes de capital son aquellos bienes
destinados a la produccién de bienes de consumo. Estos tienen que tener el
suficiente grado de efectividad para satisfacer necesidades y generar rédito

econdmico.
FINANCIAMIENTO

Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de
sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios. El

financiamiento puede provenir de fuentes internas y fuentes externas.

*° Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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Fuentes Internas: son las generadas dentro de la empresa pueden ser:
aportaciones de los socios, utilidades reinvertidas, depreciaciones y

amortizaciones, incremento de pasivos acumulados, venta de activos.

Fuentes Externas: son aquellas otorgadas por terceras personas tales
como: créditos bancarios, proveedoras (generada mediante la adquisicion de

bienes y servicios que la empresa utiliza para sus operaciones.*°

Analisis de Rentabilidad

El objetivo de toda empresa es generar utilidades. Muchas empresas en
determinados periodos pueden tener pérdidas o rentabilidad nula. Esta

situacion a largo plazo se hace insostenible y la empresa no sobrevive.

Para calcular la utilidad de un negocio es imprescindible considerar todos los
componentes necesarios para determinar por un lado lo que se denomina el
“costo” para producir un bien o un servicio y por otro lado los “ingresos”
generados por la venta de los mismos. No se debe confundir ingresos con

ganancias.

El ingreso es el valor que recibe la empresa por los bienes o servicios que
comercializa. A ese valor se le debe restar el monto de todos los
componentes que intervienen en la produccion de esos bienes o servicios
(costos), para obtener un resultado econdémico, que puede ser positivo

(ganancia) o negativo (pérdida).

*Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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COSTOS

Son todos los egresos necesarios para la produccion del bien o la prestacién
del servicio, debe establecerse una clasificacion de los costos en fijos y

variables. 3!

Costos fijos son los que permanecen constantes independientemente del
nivel de produccion. Son por ejemplo: Sueldos, alquileres, seguros, patentes,
impuestos, servicios publicos, etc. Hay que pagarlos aun cuando no se

venda nada.

Costos variables son los que cambian, aumentando o disminuyendo de
manera proporcional a la produccion. Por ejemplo: la materia prima, los
insumos directos, material de embalaje, la energia eléctrica (para la

produccion), etc.

La determinacién de los costos no soOlo se utiliza para el calculo de
rentabilidad de un negocio, sino también como una herramienta importante
para fijar los precios de los bienes y servicios que se comercializan. Es de
practica comun que se calcule el precio de venta agregando al costo de

produccion un margen de utilidad.

EL PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del punto de equilibrio es un calculo critico para el mantenimiento

de un negocio. Implica la determinacién del volumen de ventas necesario

*! Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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para que la empresa no gane ni pierda. Por encima de ese volumen de
ventas el negocio proporciona utilidades por debajo se producen pérdidas.>?

Formulas:

En funcion de la capacidad instalada:

Costos Fijos

- Ventas Totales — Costos Variablele00

En funcion de las ventas:

Costos Fijos

Costos Variables
Ventas Totales

PE =

1-—

Proyeccion de Ganancias y Pérdidas: Luego de haber realizado la
estimacion de ventas y el andlisis de los costos se debe confeccionar una
planilla donde quede reflejado el resultado de la empresa. La proyeccion de
ganancias o pérdidas puede prepararse en forma mensual para el primer

afo de actividades y en forma anual para los dos afios posteriores.

Flujo de Fondos: “El flujo de fondos es un instrumento financiero que se
utiliza para proyectar el ingreso y egreso de dinero en la empresa a lo largo
del tiempo. Su utilidad radica en el hecho de poder pronosticar con suficiente
anticipacion las necesidades de fondos y tomar los recaudos necesarios.

Cuando el flujo de fondos en cada periodo considerado es positivo, hay

> Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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excedente de dinero, y cuando es negativo hay que buscar la forma de

financiar el déficit. "33

EVALUACION FINANCIERA

Permite demostrar que la inversion propuesta se da o no econémicamente
rentable, mediante la combinacién de operaciones mateméticas a fin de
obtener coeficientes de evaluacion basada en valores actuales de ingresos

y gastos, para proyectarlos en los criterios mas utilizados como son:

e Valor Actual Neto (VAN)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)
e Anadlisis de Sensibilidad

¢ Relacion Beneficio Costo (B/C)

e Periodo de Recuperacion de Capital
Para poder determinar estos indicadores primero se determina el Flujo de

Caja.

Flujo de Caja: Representa el movimiento neto de caja durante cierto
periodo que generalmente es de un afio, permitiendo cubrir todos
requerimientos de efectivo para el proyecto. Es importante recalcar que
para la determinacién del Flujo Neto de Caja se debe considerar solamente
los ingresos reales y eficientes, es decir aquello que se producen por

movimiento de dinero entre la empresa y el exterior.

** Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.)
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Valor Actual Neto: Consiste en determinar el valor presente de los flujos de
costos e ingresos a través de la vida atil del proyecto. En términos
matematicos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos multiplicado
por el factor de descuento o descontar una tasa de interés pagada por

beneficiarse del préstamo a obtener. Formula:

VAN= Sumatoria del Flujo Neto Actualizado — Inversion

Actualizando los valores se debe decidir la aceptacion o rechazo del

proyecto bajo los siguientes fundamentos:

e Siel Van es positivo se acepta la inversion

e Siel VAN esigual a cero la decision de invertir in indiferente

e Siel Van es negativo se rechaza la inversion
Tasa Interna de Retorno (TIR): Representa la tasa maxima de interés que
se podria pagar por un préstamo de los ingresos provenientes del proyecto.
Es también la tasa de rendimiento que ofrece el proyecto sobre la inversion a

realizar. Férmula:

VAN menor )
34

TIR=T M Di iadeT x(
asa Menor + Diferencia de Tasas VAN menor — VAN mayor

Los criterios de decision para la TIR son los siguientes:

a) Si la TIR es mayor al costo de capital o al costo de oportunidad se

acepta la inversion

** Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.)
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b) SI la TIR es igual al costo del capital o el costo de oportunidad, la
decision resulta indiferente
c) Si la TIR es menor al costo de capital o al costo de oportunidad se

rechaza la inversion.*®

Relacion Beneficio Costo (R B/C): Este indicador se interpreta como la
cantidad obtenida en calidad de beneficio por cada ddlar invertido en el

proyecto. Férmula:

Ingresos Actualizados
RBC =

Egresos Actualizados

Periodo de Recuperacion de Capital (PR/C): El periodo de recuperacion
de la inversiébn comprende el tiempo que requiere la empresa para recuperar
la inversidn original, es una medida de la rapidez en que el proyecto
reembolsara el desembolso original de capital. Las mejores inversiones son

aguellas que tienen un periodo de recuperacion mas corto. Formula:

(ASI = Afio que supera la inversion)

INVERSION — X PRIMEROS FLUJOS
FLUJO DEL ANO EN QUE SE SUPERA LA INVERSI6N

PRC = ASI +

Andlisis de Sensibilidad: Se lo realiza para determinar la vulnerabilidad
del proyecto ante los posibles cambios futuros de mayor incidencia como

son los ingresos y los costos. Formulas:

* Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).



Para calcular la Nueva TIR:

VAN menor
VAN menor — VAN mayor

NTIR = Tasa Menor + Diferencia de Tasas X (

Para calcular la Diferencia de TIR:
TIRR = TIRO = NTIR

Para calcular el % de Variacion:

WV = (TIRR )X 100
° ~\TIRO

Para calcular la sensibilidad del proyecto:

§= ( %V )36
NTIR

*® Baca Urbina, G. (2001). Evaluacion de Proyectos. Mc Graw Hill. (42 ed.).
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e) MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Recursos Humanos

47

En la realizacion del proyecto de tesis se contd con la ayuda de personas

que contribuyeron en lo referente a las encuestas y la digitacion.

Recursos Materiales

Los materiales que se utiliz6 para la ejecucion de la tesis se detallan en el

cuadro adjunto:

Cuadro N° 1
VALOR DIA VALOR
RECURSOS CANTIDAD JUNITARIO TOTAL
HUMANOS
2Personas/2dias
Encuestadores c/uno 20,00 80,00
2Personas/2dias

Digitador c/uno 20,00 80,00
MATERIALES
Impresora 1 220,00 220,00
Internet 100,00
UsB 1 20,00 20,00
Material de Escritorio 30,00
Copias Varias/Encuestas 85,00
Impresion Tesis 0,30 200,00
Anillados 6 2,00 12,00
Empastados 5 10,00 50,00
Alquiler Infocus 2 10,00 20,00
CD Grabados 2 10,00 20,00
Transporte 60,00
Declaracién Juramentada/Doc.
Notariados 25,00

TOTAL $ 1.002,00

Elaboracion: La Autora
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METODOS

- Método Estadistico: Mediante la utilizacion de éste método se pudo
obtener, representar, simplificar, analizar, interpretar y proyectar las
caracteristicas, variables o valores numéricos del proyecto de investigacion

para una mejor comprension de la realidad y una buena toma de decisiones.

- Método Analitico: Como su nombre lo dice mediante el analisis permitid
conocer mas sobre el objeto de estudio, con lo cual se pudo explicar, se hizo
analogias o comparaciones; comprender y visualizar de donde obtuvieron
las verdaderas necesidades y conocer su esencia. Asi mismo se logro
orientar y describir la informacién y presentacion de los resultados, obtenidos
de la aplicacion de herramientas utilizadas en la recoleccién de informacion;

igualmente se lo utilizo en la realizacion de la evaluacion financiera.

-Método Deductivo: Este método permite ir de lo general a lo particular,
inferir 0 extraer consecuencias a partir de una proposicion; a través de él se
pudo realizar el andlisis de la problematica para llegar al planteamiento del
tema; la justificacion asi como también permitié la elaboracion de las

conclusiones y recomendaciones.

- Método Inductivo: Este método se utiliza para obtener conclusiones
generales a partir de premisas particulares, o bien ir de una parte concreta
al todo. Mediante su utilizacion se pudo establecer las caracteristicas
particulares que debe tener la empresa para poder lograr los objetivos

globales.
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- Método Descriptivo: Este método permiti6 describir y estructurar, los
aspectos y procedimientos del estudio administrativo y estudio legal; y

también describir la informaciéon de resultados.

TECNICAS

- Observacion Directa: Es aquella donde se tienen un contacto directo con
los elementos o caracteres en los cuales se presenta el fendbmeno que se
pretende investigar, y los resultados obtenidos se consideran datos
estadisticos originales. A través de ella se logré tener un contacto visual
directo con los elementos en los cuales se presentd el fendbmeno que se
pretendid investigar, familiarizar con la situacion cotidiana que afecta tanto
positiva como negativamente al adulto mayor, cual es fue el comportamiento
habitual, se pudo identificar y determinar las principales actividades que
realizan y los problemas a los cuales se enfrentan en el dia a dia los adultos
mayores, en la ciudad de Loja y los resultados obtenidos se consideraron

datos originales.

- La Encuesta: Es un procedimiento de investigacion, dentro de los disefios
de investigacion descriptivos (no experimentales) en el que el investigador
busca recopilar datos por medio de un cuestionario previamente disefiado o
una entrevista a alguien, sin modificar el entorno ni el fendmeno donde se
recoge la informacién. Permitié recopilar datos y detectar la opinion publica,
mediante un conjunto de preguntas, aplicado a la muestra representativa de
la poblacion estadistica. Esta fue aplicada a las familias de las parroquias

urbanas de la ciudad de Loja, para conocer la necesidad de un Servicio de
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Acompafiamiento para los Adultos Mayores en las diversas actividades que

realizan.

- La Entrevista: Es una técnica para recolectar informaciéon mediante la
formulacion de un conjunto de preguntas de forma verbal y formal sobre lo
que se investiga, los resultados dependen en gran medida del nivel de
comunicacién entre el investigador y los participantes en la misma, a través
de ella se determind la NO existencia de competencia en este tipo empresa,
una entrevista se la realiz6 al Economista Jail Mogrovejo Jefe del
Departamento de Planificacion del SRI y la otra a la Hna. Fabiola Botero
Rectora y Representante de la Congregacion Siervas de Jesus de la Caridad

de la Pradera (empresa sefiala por los encuestados).

POBLACION Y MUESTRA

POBLACION

De acuerdo a los datos estadisticos del censo 2010 la poblacion de la
Ciudad Loja es de 170.280 habitantes (Parroquias Urbanas) objeto de mi
estudio, esta poblacién dividida para 4 integrantes por familia es igual a

42.570 familias.

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Poblaci%C3%B3n_de_Loja_Urbana_Rural

FUENTE: http://redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/PortalAction?&MODE=MAIN

&BASE=CPV2010&MAIN=WebServerMain.inl



PROYECCION
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Para el afio 2015 mediante la proyeccion con una tasa de crecimiento del

2.65% el total de las familias en la ciudad de Loja es de:

La féormula a aplicar es la siguiente: PX = Pb (1+i)"
Simbologia:

PX = Poblacién Proyectada

Pb = Poblacion Actual

1= Constante

I = T/100 Tasa de crecimiento

n = NUmero de afos.

PX = 42.570(1+2.65/100)°
PX = 42.570 (1+0.0265)°
PX = 42.570 (1.139711)

PX = 48.517 Esta seria la proyeccion de poblacion

poblacién objeto de nuestro estudio.

Cuadro N° 2
PROYECCION DE CRECIMIENTO DE LA POBLACION
_ POBLACION TOTAL DE | POBLACION
ANOS LA CIUDAD DE LOJA | POR FAMILIA
(2,65%) 4
2010 170,280 42,570
2011 174,792 43,698
2012 179,424 44,856
2013 184,179 46,045
2014 189,060 47,265
2015 194,070 48,517

Fuente: www.eruditos.net
Elaboracién: La Autora

para 2015



DETERMINACION DE LA MUESTRA
Para determinar la muestra se utiliza la siguiente formula:

N

1+(e)*N

Simbologia:
n=Tamafno de la muestra

N=Tamario de la poblacion de estudio
1 =Constante

E=Error experimental (5%)

48.517
N=
1 + (0.05)?48.517
48.517
n=
1 + (0.0025) 48.517
48.517
n=
1+121.29
48.517
n=
122.29

n= 397 ENCUESTAS A APLICAR



Cuadro N° 3

NUMERO DE ENCUESTAS A APLICAR

PARROQUIAS POBLACION FAMILIAS % Ell\ng:AEERSTRE
EL VALLE 36,873| 9,218 19 75
SUCRE 44,636 11,159 23 91
EL SAGRARIO 31,051| 7,763 16 64
SAN SEBASTIAN 81,510 20,377 42 167
TOTAL 194,070| 48,517 100 397

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (Censo 2010)

Elaboracion: La Autora.

53
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f) RESULTADOS

ENCUESTAS APLICADAS A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE LOJA
PARA DETERMINAR LA DEMANDA

1. ¢ Tiene usted familiares que se encuentran en una edad de 65 afios y

mas, que vivan en la zona Urbana de la ciudad?

Cuadro N° 4
FAMILIAR DE 65 ANOS Y MAS

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 131 33%
E 266 67%

TOTAL 397 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 4

FAMILIARES DE 65 ANOS Y MAS

M S|
HNO

INTERPRETACION:

De la poblacién encuestada correspondiente a 397 familias de la ciudad de
Loja, el 67% es decir 266 encuestadas manifiestan que no tienen familiares
gue se encuentren en una edad de 65 afios a mas y que vivan en la zona
urbana de Loja, mientras que el 33% es decir 131 encuestadas sefala que

si, informacion que me servird de base para la SEGMENTACION DE

MERCADO.



2. ¢El Adulto Mayor realiza actividades fuera del hogar?

Cuadro N° 5
ACTIVIDADES FUERA DE CASA
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
SI 106 27%
NO 25 6%
TOTAL 131 33%

Fuente: Encuestas

Elaboracion: La Autora

Grafico N° 5

ACTIVIDADES FUERA DE CASA

>

|
1 27%

.\

\fz/j

i total=33%
LSl
L1 NO

INTERPRETACION:
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Del 33% de encuestados que sefialaron que si tienen una familiar adulto

mayor 106 encuestas correspondientes a un 27% de la segmentacion de

mercado manifiesta que su familiar si realiza actividades fuera de casa; en

tanto que el restante 6% sefiala que no realizan actividades fuera de casa; la

informacion obtenida me ayudard a determinar la DEMANDA POTENCIAL

EN LO QUE RESPECTA AL ACOMPANAMIENTO EN ACTIVIDADES, es

decir los posibles clientes del servicio que prestara la empresa.



3. ¢ El Adulto Mayor necesita de acompafiamiento domiciliario?
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Cuadro N° 6
ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
S 25 6%
NO 106 27%
TOTAL 131 33%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 6

ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO

i total=33%
Sl
M NO

INTERPRETACION:

Del mismo 33% que manifestaron tener un familiar adulto mayor, Unicamente
un 6% es decir 25 encuestados manifestd que su familiar si requiere de
acompafnamiento domiciliario, en tanto que el restante 27% manifiesta que
no; igualmente esta informacion servira para determinar la DEMANDA

POTENCIAL EN LO REFERENTE A ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO y

asi entre las preguntas N°2 y N°3 que suman el 33% determinar la demanda

potencial del proyecto.



4. ¢ Cual es la edad de su familiar?

Cuadro N° 7
EDAD
EDAD XM FRECUENCIA Xm.F PORCENTAJE
65 - 69 67 41 2.747 31%
70-74 72 36 2.592 27%
75-79 77 19 1.463 15%
80 -84 82 19 1.558 15%
85 -89 88 11 968 8%
90 y mas 92 5 460 4%
TOTAL 131 9.788 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
MEDIA ARITMETICA
— Y Xm«F 9.788 ~
X= = = 75 anos
n 131
Grafico N° 7
65 -69
m70-74

1% 159 M75-79
: 80 -84
: m85-90

31% B4 90 y mas

INTERPRETACION:
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Del total de los encuestados el 31% manifiesta que su familiar se encuentra

en una edad de 65 a 69 afios; el 27% indica una edad entre 70 y 74 afos;

un 15% senala entre 75 a 79 afos, otro 15% menciona entre los 80 a 84

afnos; un 8% manifiesta entre los 85 a 90 afios y un 4% indica que su familiar

esta de los 90 afios a mas. Calculando la media aritmética tenemos una

edad promedio de 75 afos.
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5. Indique el sexo del adulto mayor.

Cuadro N° 8
SEXO
ALTERNATIVA| FRECUENCIA PORCENTAJE
FEMENINO 70 53%
MASCULINO 61 47%
TOTAL 131 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
Grafico N° 8
SEXO
M FEMENINO
MASCULINO

INTERPRETACION:

El 53% manifiestan que su familiar adulto mayor es de género femenino,
mientras que el 47% indican que su familiar es de género masculino; lo cual
nos permite sefalar que existe una ligera predominacion del género

femenino.



6. ¢ Sefale el parentesco del

adulto mayor?
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Cuadro N° 9
PARENTESCO
ALTERNATIVA FECUENCIA PORCENTAJE
PAPA 26 20%
MAMA 35 27%
SUEGRO 9 7%
SUEGRA 10 8%
ABUELO 19 14%
ABUELA 21 16%
11 8%
TOTAL 131 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
Grafico N° 9
PARENTESCO ,
H PAPA
M MAMA
M SUEGRO
M SUEGRA
8% i ABUELO
4 ABUELA
H OTROS

INTERPRETACION:

El 27% sefiala que el parentesco es Mama, seguido del 20% que indican

gue su pariente es Papd; un 16% manifiesta Abuela; un 14% sefiala que es

su Abuelo; el 8% sefala Suegra; un 7% manifiesta Suegro y el restante 8%

indica otro tales como: Tios, Tias y Primo, de la informacién obtenida se

puede definir que en mayor porcentaje su familiar es de nexo muy cercano.
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7. ¢Cudles son los ingresos familiares mensuales?

Cuadro N° 10

INGRESOS FAMILIARES

ALTERNATIVA Xm FRECUENCIA Xm*F PORCENTAJE
$1  -$340 171 23 3,933 18%
$341 - $600 471 53 24,963 41%
$601 - $900 751 37 27,787 28%
$901 - $1,200 1,051 11 11,561 8%
$1,201 y més 1,351 7 9,457 5%
TOTAL 131 77,701 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

MEDIA ARITMETICA

Y Xm+F _ 77.701
n 131

X= = 593 déblares

Gréafico N° 10
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INTERPRETACION:

En base a la informacion obtenida se determina que un 41% tiene ingresos
mensuales entre $341 a $600; el 28% sus ingresos son entre $601 a $900;
el 18% manifiesta que sus ingresos son entre $1 a $340; en tanto que un 8%
indica que su ingresos es de $901 a $1.200 y solo un 5% afirma que sus
ingresos son de $1.201 en adelante. Mediante la aplicacion de la media

aritmética se determina un sueldo promedio de $593.00.
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8.¢El Adulto Mayor va acompafiado de alguien cuando realiza las actividades?

Cuadro N° 11

VA ACOMPANADO A LAS ACTIVIDADES

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
86 66%

NO 20 15%
NO SENALA 25 19%
TOTAL 131 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 11

VA ACOMPANADO A LAS ACTIVIDADES
15%

H Sl
M NO
4 NO SENALA

INTERPRETACION:

De las 131 encuestas que respondieron que sus familiares si realizan
actividades fuera de casa, Unicamente en 86 encuestas que equivale a un
66% respondieron que su familiar si va acompafiado a las actividades,
un 15% manifiesta que no y el 19% no sefiala nada; esta informacion

ayudara a determinar la DEMANDA REAL EN ACTIVIDADES.
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9. ¢Indique cual es la jornada de acompafiamiento domiciliario que

utiliza el Adulto Mayor?

Cuadro N° 12

JORNADA DE ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
EN EL DIA 14 11%
EN LA NOCHE 11 8%

0 0%
NO SENALA 106 81%
TOTAL 131 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 12
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INTERPRETACION:

De las 131 encuestas que constituyen la demanda potencial un 81% no
sefala jornada de acompafiamiento domiciliario, un 11% indica la jornada
en el dia, un 8% la jornada de la noche. Esta informacion servira para

determinar la DEMANDA REAL EN ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO y

asi entre la pregunta N°8 y N°9 que suman el 85% determinar la demanda

real del proyecto.
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10. ¢Qué actividades realiza el adulto mayor, sefiale?

Cuadro N° 13

ACTIVIDADES DEL ADULTO MAYOR
ACTIVIDAD FRECUENCIA | PORCENTAIJE
CITAS MEDICAS 77 69%
CAMINATAS 48 43%
TRAMITES BANCARIOS 38 34%
OTRAS 16 14%

Fuente: Encuestas
Elaboraciéon: La Autora

Gréafico N° 13
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INTERPRETACION:

En lo referente a determinar cuales son las actividades que mas realizan los
adultos mayores un 69% manifiestan que son las citas médicas; 43%
sefalan las caminatas; el 34% tramites bancarios y un 14% menciona otras
actividades entre ellas indican: pagos varios y de servicios basicos, compras,
visitas e ir misa. En este caso, el total de encuestas no coincide con la
poblacion (131 encuestas), ya que las personas encuestadas, escogieron

mas de una opcioén, por lo que consideramos una propiedad horizontal.



64

11. ¢Con qué frecuencia realiza las actividades sefialadas,
mensualmente?
Cuadro N° 14

FRECUENCIA ACTIVIDADES
# DE VECES AL MES Xm FRECUENCIA| Xm*F PORCENTAIJE

3 34 102 31%

6 a 10 veces 8 41 328 37%
11 a 15 veces 13 6 78 5%
16 a 20 veces 18 4 72 4%
23 1 23 1%

NO SENALA 0 25 0 22%

TOTAL 111 603 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
MEDIA ARITMETICA

Y Xm+«F _ 603
n 111

X= = 5 veces al mes

Grafico N° 14
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INTERPRETACION:
Con respecto a la frecuencia de actividades se determina que un 37%

realiza las actividades de 6 a 10 veces al mes; un 31% de 1 a 5 veces; un
22% no sefiala ninguna alternativa; el 5% sefiala de 11 a 15 veces; el 4%
manifiesta de 16 a 20 veces y el 1% de 21 veces en adelante; con esta
informacion y mediante la aplicacion de la media aritmética da como
resultado un promedio de 5 veces al mes las actividades, a través de ello

determinaré el USO PER CAPITA de los servicios que se prestaran.
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12. ¢(Conoce Ud. alguna empresa que brinde el servicio de
acompafamiento al Adulto Mayor?

Cuadro N° 15

COMPETENCIA
ALTERNATIVA | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Sl 9 8%

102 92%
TOTAL 111 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 15

COMPETENCIA

92%
\ | Sl

MNO

INTERPRETACION:

En lo que respecta a la competencia, un 8% sefala que si conoce empresas
que realicen el servicio de acompafiamiento al adulto mayor y el 92%
manifiesta que no conoce empresa alguna que brinde este servicio. A través
de la informacion obtenida, que sefialan a la Congregacion de la Siervas de
Jesus ubicada en la Pradera; podré realizar una entrevista para conocer

sobre LA COMPETENCIA.
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13. Si se creara una empresa de servicios de acompafiamiento al

Adulto Mayor ¢Le gustaria usar este servicio?

Cuadro N° 16

CREACION DE EMPRESA

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE

S 82 74%

NO 29 26%
TOTAL 111 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 16
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INTERPRETACION:

De los 111 encuestados que constituyen la demanda real el 74% que
corresponde a 82 encuestas han afirmado que si haria uso de nuestros

servicios, mientras que el 26% manifiesta que no haria uso del servicio, esta

informacion me ayudara a establecer la DEMANDA EFECTIVA.



14. ¢Por qué razones le gustaria contar con el servicio

acompafiamiento para el Adulto Mayor?

Cuadro N° 17

RAZONES PARA USAR EL SERVICIO
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
23 28%
53 65%
VIVE FUERA O LEJOS 12 15%
POR SEGURIDAD 63 77%
OTROS 0 0%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

Grafico N° 17
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INTERPRETACION:
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de

En cuanto a las familias encuestadas un 77% sefiala que la razén por la que

haria uso del servicio de acompafiamiento es por seguridad; un 65% indica

que por trabajo; el 28% manifiesta por falta de tiempo y el 15% lo haria por

que vive fuera o lejos. En este caso, el total de encuestas no coincide con

las 82, debido que las personas encuestadas, escogieron mas de una

opcion, por lo que consideramos una propiedad horizontal. Esta informacion

permite darme cuenta la prioridad de razones por la harian uso del servicio

de la empresa.
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15. ¢Cual seria la jornada que el gustaria que se le brinden estos

servicios por parte de laempresa?

Cuadro N° 18

JORNADA DE ATENCION

ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
LUNES A VIERNES 65 79%
LUNES A SABADO 16 20%
LUNES A DOMINGO 1 1%

TOTAL 82 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

Grafico N° 18
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INTERPRETACION:

De las familias encuestadas el 79% indican que le gustaria que se brinde
atencion de lunes a viernes; el 20% manifiesta de lunes a sdbado y el 1%
expresa que le gustaria que se brinde el servicio de lunes a domingo. De
esta informacion se puede determinar que a la mayoria de los encuestados

les gustaria que la jornada de atencion sea de lunes a viernes.
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16. ¢Cuantas horas diarias necesita Ud. el acompafiamiento para el

Adulto Mayor?

Cuadro N° 19

HORAS DIARIAS DE SERVICIO

# DE HORAS DIARIAS FRECUENCIA PORCENTAIE
1 A 2 HORAS 45 55%
3 A4 HORAS 18 22%
5 A 6 HORAS 10 12%
7 A 8 HORAS 2 2%
! 7 9%
TOTAL 82 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
Gréafico N° 19
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INTERPRETACION:

De los encuestados un 55% manifiesta que su familiar requeriria de 1 a 2

horas; el 22% indica de 3 a 4 horas; el 12% de 5 a 6 horas; un 9% de 8 a 12

horas y el restante 2% necesitarian de 7 a 8 horas. La informacion obtenida

nos ayuda a darnos cuenta de forma cualitativa y tener un lineamiento de

cual seria el servicio minimo en horas a ofertar por parte de la empresa en

base a las preferencias manifestadas por los encuestados.
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17. ¢De los siguientes parametros de precios por hora, sefale cual

considera el mas adecuado por el servicio?

Cuadro N° 20

PRECIO QUE PAGARIAN POR HORA

PRECIO POR HORA | Xm | FRECUENCIA | Xm*F | PORCENTAJE
2 17 34 21%
4 42 168 51%
$5 a $6 6 23 138 28%
TOTAL 12 82 340 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

MEDIA ARITMETICA

LXmF_ 340 4,15 dolares

X= =
n 82

Gréafico N° 20
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INTERPRETACION:

En cuanto se refiere al precio que pagarian por hora el 55% de las familias
manifiesta de $3 a $4; un 38% sefala de $1 a $2 y el 7% pagaria de $5 a $6
por hora. Aplicando la media aritmética a los datos obtenidos de las familias,
el precio promedio es de $4,15 ddlares por hora, esta informacion permitira
tener una orientacién para el futuro calculo del precio del servicio que se

brindara.



Cuadro N° 21

18. ¢En qué zona le gustaria que este ubicada la empresa?

LOCALIZACION EMPRESA
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
CENTRO 65 79%
SUR 13 16%
NORTE 4 5%
TOTAL 82 100%
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

Gréafico N° 21
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INTERPRETACION:

El 79% de las familias manifiesta que le gustaria que la empresa esté
ubicada en el centro; el 16% en el sur y un porcentaje menor como es el 5%
en la zona norte. Es razonable el alto porcentaje que se inclina por la zona
centro, debido a la variedad de medios de acceso y que a la vez se podria

aprovechar para realizar otras diligencias.
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19. ¢ Por qué medios de comunicacion le gustaria a Ud. informarse de la

existencia de esta empresa?

Cuadro N° 22

PUBLICIDAD
MEDIOS FRECUENCIA PORCENTAIJE

RADIO 41 50%
TELEVISION 46 56%

PRENSA 16 20%
VOLANTES 8 10%
[INTERNET | 13 16%
Fuente: Encuestas

Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

En lo referente a la publicidad el 56%de los encuestados eligi6 la television

como medio de publicidad; un 50% la radio; el 20% la prensa; un 16% el

internet y el 10% los volantes. En este caso, el total de encuestas no

coincide con las82 encuestas, ya que los encuestados, escogieron mas de

una opcion, por lo que consideramos una propiedad horizontal.
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Con respecto a las personas que escogieron la RADIO como medio

publicitario su preferencia es la siguiente:

Cuadro N° 23

PREFERENCIA EN RADIO

RADIO FRECUENCIA PORCENTAIE
SUPER LASER 21 51%
CENTINELA 8 20%
MATOVELLE 11 27%
OTROS 1 2%

TOTAL 41 100%
Fuente: Encuestas

Elaboracion: La Autora

Gréafico N° 23
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INTERPRETACION:

De las encuestas que EIligié la Radio como medio de publicidad el 51%

prefiere Saper Laser; un 27% Matovelle; el 20% Centinela y un 2% otros en

la cual manifiestan radio Luz y Vida. Informacion necesaria y oportuna que

nos permitira elegir la radio preferida por la poblacién para la publicidad de la

empresa.
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Con respecto a las personas que escogieron la TELEVISION como

medio publicitario su preferencia es la siguiente:

Cuadro N° 24

PREFERENCIA EN TELEVISION
TELEVISION FRECUENCIA PORCENTAIJE
ECOTEL TV 38 83%
UV TELEVISION 8 17%

0 0%
TOTAL 46 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION:

De las encuestas que Eligi6 la Television como medio de publicidad el
83% prefiere Ecotel TV y el 17% UV Television. Informacién oportuna para la
eleccion del canal de television que la poblacién prefiere para la publicidad

de la empresa.



PRENSA su preferencia es la

siguiente:

Cuadro N° 25

PREFERENCIA EN PRENSA
PRENSA FRECUENCIA | PORCENTAIJE
LA HORA 11 69%
CRONICA 5 31%
OTROS 0 0%
TOTAL 16 100%
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Y en lo referente a los que escogieron como medio de publicidad la

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

Grafico N° 25

PREFERENCIA EN PRENSA

31%
0%
¥ LA HORA

14 CRONICA
69% 4 OTROS

INTERPRETACION:

De los encuestados que eligié la prensa como medio publicidad, un 69%
eligio diario La Hora y el 31% la Cronica. A través de la informacion

determinamos el medio de prensa escrita preferido por la poblacion.
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Finalmente en lo referente al horario de acceso al medio publicitario

escogido por nuestros encuestados sefialaron lo siguiente:

Cuadro N° 26

HORARIO PUBLICITARIO
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAIJE

MANANA 25 31%
TARDE 2 2%
NOCHE 34 42%
MANANA/NOCHE 15 18%
NO SENALA 6 7%

TOTAL 82 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

Gréafico N° 26
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INTERPRETACION:

De las encuesta aplicadas un 42% manifiesta que el horario de acceso a los
medios es en la noche; el 31% en la mafana; el 18% indica mafiana-noche;
el 7% no sefiala ninguno (son los que escogieron la prensa como medio de
publicidad) y un 2% en la tarde. Informacion que permite determinar
claramente que la noche es el horario preferido por la mayoria de familias ya
gue es cuando estan en casa luego de la jornada laboral, aspecto a tomar en

cuenta para la publicidad de la empresa.
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ENTREVISTAS PARA DETERMINAR LA OFERTA

En lo referente a la competencia se procedidé a entrevistar a la Congregacion
de Siervas de Jesus de la Caridad de la ciudad de Loja, ubicada en la
Pradera, puesto que nuestros encuestados manifestaron a dicha entidad
como empresa que brinda servicios de acompafiamiento, y los resultados

fueron los siguientes:

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Hermana Fabiola Botero, Rectora y

Representante Legal de la Congregacion.

NOMBRE DE LA EMPRESA: “Congregacion de Siervas de Jesus de la

Caridad”

1. ¢, Qué tiempo lleva funcionando la empresa que usted dirige?

La entrevistada nos supo indicar que la congregacion lleva funcionando 26

anos, en nuestra ciudad.

2. ¢ Qué servicios oferta a la ciudadania Lojana, la Congregacién?

La Hermana Fabiola Botero indicé que la actividad que ellos realizan es el
Cuidado y Acompafamiento de los enfermos, sin distincion de edad y
condicién social, también se brinda el acompafamiento espiritual al entorno

familiar.

3. Tiene un precio establecido por sus servicios.

La entrevistada indic6 que su congregacion no tiene un precio establecido

por sus servicios, pues ellas reciben la donacion voluntaria de cada familia.
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4. ¢Por qué razones considera Ud. que la gente utiliza sus servicios?

A esta pregunta la Hermana Botero, respondié indicando que los usuarios de
sus servicios lo hacen por el aspecto de humanizacion, es decir el apoyo
humano y espiritual que reciben por parte de ellas tanto el enfermo como sus
familiares, esto los conforta en esos momentos duros por los que pasan

muchos de ellos.

5. ¢Conoce Ud. otras empresas que brinden los mismos servicios o

similares?

La entrevistada supo decirme que ella no conoce ni ha escuchado que

existan empresas que realicen servicios similares.

6. ¢Mensualmente que cantidad de clientes atiende la congregacion

gue usted dirige?

En lo que respecta a esta pregunta me indicé que ellas atienden alrededor
de unos 8 pacientes, pues solo tienen 5 hermanas que realizan esta labor. Y
existen casos en los cuales tiene que estar con un mismo paciente bastantes

dias, lo que les impide atender mas casos.

7. ¢Cree Ud. que la capacidad de su congregacion es suficiente para

satisfacer la demanda de los clientes?

En esta pregunta la entrevistada afirmo que la capacidad de atencion que la
congregacion tiene no es suficiente, debido al escaso numero de hermanas,

con las que cuenta dicha congregacion.
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8. ¢Como hace conocer al publico del servicio que su congregacion

brinda?

Con respecto a la publicidad sobre los servicios que realiza la congregacion,
supo indicarme, que en un principio se hacia conocer sobre el servicio al
final de la misa, pero luego eran los propios enfermitos y sus familiares

quienes les hacian publicidad acerca del servicio que ellas prestan.
INTERPRETACION DE LA ENTREVISTA:

En base a la informacion obtenida de la entrevista realizada a la Hermana
Fabiola Botero Rectora de la Congregacion, se pudo determinar que el
servicio de acompafamiento que ellas brindan, no se puede calificar como
competencia para la Empresa de Servicios de Acompafiamiento para el
Adulto Mayor, puesto que dicho servicio se encamina a todo tipo de
personas sin distincibn de edad y Unicamente a las personas enfermas,

razon por la cual NO REPRESENTA COMPETENCIA ALGUNA.

BUSQUEDA DE EMPRESAS DE SERVICIOS DE ACOMPANAMIENTO AL

ADULTO MAYOR O SIMILARES EN LA CIUDAD DE LOJA.

Al no conocer de forma comun o cotidiana la existencia de empresas que
brinden el Servicio de Acompafamiento para el Adulto Mayor o similares en
la ciudad de Loja, se procedié a obtener informacién mediante el SRI, para lo
cual mantuve una breve entrevista con el Economista Jail Fabricio
Mogrovejo Armijos, Jefe del Departamento de Planificacion, que viene

laborando desde Febrero del 2004, en esta entidad, de la conversacion
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mantenida supo indicarme que de conocimiento general NO existen
registradas a dia de hoy este tipo de empresas, para lo cual hago
constar la pagina web del SRI en la cual se verificod la informacion,

www.sri.gob.ec. elegir RUC filtrar por ciudad.

» En base a las dos entrevistas realizadas se pudo determinar que no
existen empresas que realicen el Servicio de Acompafiamiento para el

Adulto Mayor por lo tanto NO EXISTE OFERTA.
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g) DISCUSION

ESTUDIO DE MERCADO

En este estudio se analizé la oferta y la demanda existente para la empresa
de Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor, con el objetivo de
establecer las preferencias y caracteristicas de los futuros clientes,
igualmente determiné la demanda insatisfecha asi como también defini lo

relacionado con el plan de marketing de la empresa.
ANALISIS DE LA DEMANDA

Analizar la demanda es decir los posibles consumidores de nuestro servicio,
es de trascendental importancia para justificar la futura y posible inversion de
este proyecto, ya que nos permite determinar la demanda potencial, real y
efectiva del proyecto en mencion. Para ello se toma el numero de
demandantes de nuestro servicio que seran las familias de la ciudad de Loja,
que de acuerdo al cuadro N° 1y en base a la proyeccién para el afio 2015
seran 48.517 familias y mediante la informacién obtenida de la aplicacion de

las 397 encuestas se procede a determinar los siguientes aspectos:
DEMANDA POTENCIAL.:

Para efectos de este proyecto la segmentacidon de mercado se la hizo a
través de la pregunta N°1 (Tiene usted familiares que se encuentran en
una edad de 65 afios y mas, que vivan en la zona Urbana de la ciudad? Los
gue respondieron Sl constituyen un 33% es decir 131 encuestas; de aqui en

adelante se continu6 con la informacion que ellos nos facilitaron.



82

Para determinar la demanda potencial de la empresa “MIS ADULTOS
MAYORES” se tomO en cuenta todas las familias que Iluego de la
segmentacion de mercado, contestaron SI a la pregunta N° 2 ¢El adulto
mayor realiza actividades fuera del hogar? y también las que contestaron Si
a la pregunta N° 3 ¢El adulto mayor necesita de acompafamiento
domiciliario? que representan entre las dos un 33% de la poblacion total de
la ciudad de Loja, obteniendo un total de 16.011 familias para el afio 2015,
hasta llegar al quinto afio de vida util del proyecto con una demanda

potencial de 17.776 familias.

Cuadro N° 27

DEMANDA POTENCIAL
) ) DEMANDA POTENCIAL
ANOS | POBLACION POR FAMILIA PROYECTADA 33%
(FAMILIAS)
1 48,517 16,011
2 49,803 16,435
3 51,123 16,871
4 52,478 17,318
5 53,868 17,776

Fuente: CuadroN° 2, 5y 6
Elaboracion: La Autora

DEMANDA REAL

La demanda real de este proyecto la constituyen todas las familias de la
ciudad de Loja en estudio, donde su adulto mayor requiere de

acompafnamiento en las actividades o en su domicilio.
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Es asi que luego de establecer la demanda potencial se determina la
demanda real en base a la informacién de las familias que contestaron Sl a
la pregunta N° 8: ¢El adulto mayor va acompafado de alguien cuando
realiza las actividades? Y las que sefialaron la opcién dia o noche en la
pregunta N° 9 ¢Indique cual es la jornada de acompafamiento domiciliario
que utiliza el adulto mayor? En donde de las 131 encuestas (demanda
potencial) un 66% (86 encuestas) responde Si a la pregunta N°8 y un 19%
(25 encuestas) sefiala jornada de acompafiamiento en la pregunta N° 9;
sumando los dos porcentajes tenemos como resultado un porcentaje del
85% que constituye la Demanda Real, obteniendo como demandantes
reales para el afio 2015 un total de 13.609 familias anuales, hasta llegar al
quinto afio de vida uatil del proyecto con una demanda real de 15.110

familias.

Cuadro N° 28

DEMANDA REAL
DEMANDA POTENCIAL DEMANDA REAL
ANOS PROYECTADA 33% PROYECTADA 85% DE LA
(FAMILIAS) DEMANDA POTENCIAL
1 16,011 13,609
2 16,435 13,970
3 16,871 14,340
4 17,318 14,720
5 17,776 15,110

Fuente: Cuadro N° 11, 12y 27
Elaboracion: La Autora
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USO PER CAPITA ANUAL

Para la creacion de la empresa de servicios “MIS ADULTOS MAYORES”,
es muy importante que se estime cuantas veces al afio los posibles clientes
harian uso del servicio. Para ello me basé en la informacién obtenida de la
pregunta N° 11 ¢/Con qué frecuencia realiza las actividades sefialadas,

mensualmente? Donde la:

MEDIA ARITMETICA

Xm+F 603
) = — = 5 veces al mes.
n 111

X=

Entonces el consumo mensual es de 5 veces multiplicado por los 12 meses
del afio da como resultado 60 veces al afio, que multiplicado por la
demanda real nos da un consumo per capita por familia para el afio 2015 de

816.540 veces anuales.

Cuadro N° 29

USO PER CAPITA ANUAL POR FAMILIA
- DEMANDA REAL EN
ANOS | DEMANDA REAL | USO POR FAMILIA VECES ANUALES
1 13,609 60 816.540
2 13,970 60 838.200
3 14,340 60 860.400
4 14,720 60 883.200
5 15,110 60 906.600

Fuente: Cuadro N° 14 y 28
Elaboracion: La Autora
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DEMANDA EFECTIVA

Esta demanda estad constituida por las familias en estudio, que estaran

dispuestas a utilizar el Servicio de Acompafiamiento.

De las 111 familias que son consideradas como demanda real, se procede a
establecer la demanda efectiva, en base a aquellas que hayan contestado
que Sl a la pregunta N° 13 ¢Si se creara una empresa de servicios de
acompafiamiento para el Adulto Mayor ¢ Le gustaria usar este servicio?. De
las cuales el 74% que corresponde a 82 encuestas manifestaron que Si
usarian este servicio; por lo tanto estas seran la demanda efectiva. Que
realizando el calculo nos da para el primer afio de vida util un total de 10.071
familias, que multiplicadas por el uso pér capita tenemos un total de 604.260
veces anuales culminando para el quinto afio de vida util con una demanda

efectiva de 670.860 veces anuales.

Cuadro N° 30

DEMANDA EFECTIVA

3 DEMANDA DEMANDA CONSUN’IO/USO DEMANDA

ANOS REAL EFECTIVA (74%) PER CAPITA EFECTIVAEN

(FAMILIAS) ANUAL VECES ANUALES

1 13,609 10.071 60 604.260

2 13,970 10.338 60 620.280

3 14,340 10.612 60 636.720

4 14,720 10.893 60 653.580

5 15,110 11.181 60 670.860

Fuente: Cuadro N° 16 y 29
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS DE LA OFERTA

Es muy importante analizar la Oferta existente sobre el Servicio que brindara
nuestra empresa, con la finalidad de determinar el nivel de la demanda
insatisfecha, sin embargo en nuestro caso NO EXISTE OFERTA todo ello en
base a lo anteriormente sefialado de las entrevistas realizadas (Hermana
Fabiola Botero Rectora y Representante legal de la Congregacion Siervas de
Jesus de la Pradera y la busqueda en el SRI Economista Jail Mogrovejo Jefe

del Departamento de Planificacion.

DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha es el resultado de la demanda efectiva menos la
oferta total, en este estudio la demanda insatisfecha para el primer afio seria
de 604.260 veces anuales y para el quinto afio de vida util seria de 670.860
veces anuales, o que nos muestra que existe un superavit de demanda y
una oferta nula, razon por la cual este proyecto se considera rentable debido

a la demanda existente que haria uso de este servicio.

Cuadro N° 31

DEMANDA INSATISFECHA
DEMANDA DEMANDA
ANOS EFECTIVA (VECES OFERTA INSATISFECHA
ANUALES) (VECES ANUALES)
1 604.260 0 604.260
2 620.280 0 620.280
3 636.720 0 636.720
4 653.580 0 653.580
5 670.860 0 670.860

Fuente: Cuadro 30
Elaboracion: La Autora
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PLAN DE COMERCIALIZACION

La funcién del plan de comercializacion de la empresa “Mis Adultos
Mayores” constituira la guia para ayudar a promover el Servicio y poder
llegar a todos los clientes potenciales haciéndoles conocer sobre los
beneficios de utilizar este servicio. Para ello se utilizar4 anuncios tanto en la
radio, television, prensa escrita de la localidad y también volantes con el
objetivo de conseguir gran nimero de clientes y un buen posicionamiento en

el mercado.

SERVICIO

La empresa tiene como objetivo principal el brindar el Servicio de
Acompafiamiento para el Adulto Mayor, en todas y cada una de las
actividades que ellos realicen asi como también el acompafamiento
domiciliario durante el dia cuando lo requieran; brindandoles un servicio de
calidad y con toda la calidez necesaria para nuestros Adultos Mayores a fin
de que sientan bienestar, seguridad, compafia y por sobretodo evitar en
algunos casos sentimientos de soledad y de exclusion al no mantener un
envejecimiento activo, ademas nuestro Servicio contribuira al bienestar
individual del Adulto Mayor y general del grupo familiar al constituirse en una

alternativa para las familias de la ciudad de Loja.

NOMBRE

La empresa de Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor tendra

por nombre comercial: “MIS ADULTOS MAYORES”. Este es un nombre
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que permite hacer referencia y demarcar subjetiva y calidamente con fuerza

hacia quienes va dirigido el servicio.

SLOGAN

Se trata de enfocar una frase que incluya todos los aspectos que engloba el

servicio, el slogan de la empresa sera:

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

LOGOTIPO

Mediante un elemento grafico que identificard a la empresa, se trata de
lograr un impacto visual en los futuros clientes con una imagen que

demuestre el servicio prestado.

Gréafico N°27
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“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

Elaboracion: La Autora

PRECIO

La empresa ofertara sus servicios a precios accesibles para el cliente la idea
es ingresar al mercado con costos preferenciales y atractivos pero sin caer

en extremos, con la finalidad de que realmente los precios estén en
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concordancia con la calidad del servicio brindado. La determinacion del
precio final se lo hard en base al costo unitario sumando un margen de
utilidad. Luego del estudio financiero se determina un precio final de $10,00

por servicio (2 horas requerimiento de los demandantes).

PLAZA

Por la naturaleza del servicio que brinda la empresa, la distribucion y la
logistica se la realizara en la misma oficina, en donde se planeara
constantemente estrategias para optimizar la atencion al cliente para poder

proveer un servicio de excelente calidad.

Tomando en consideracion este aspecto la idea es ubicarse en un punto
medio y dinamico para el cliente, puesto que el servicio en si se lo brindara
en el lugar que requiera el cliente, ademas en base a las preferencias
manifestada en las encuestas la ubicacion de la empresa sera en la

Parroquia El Sagrario Barrio Central de la ciudad de Loja.

CANAL DE COMERCIALIZACION

Para llevar a cabo la distribucion del servicio ofertado, la empresa “MIS
ADULTOS MAYORES?” utilizara el canal de comercializacion directo es decir
la relacibn EMPRESA — USUARIO, evitando interferencias en el mensaje
gue realmente se quiere transmitir sobre el servicio en si, en este caso los
clientes se acercaran directamente a las oficinas para la contratacion del

servicio, razon por la cual se hace indispensable lograr un impacto visual,



90

acogedor y emocional el momento de atencidén al cliente para conseguir

atraerlo y que compre el servicio.

PROMOCION

La empresa de servicios “‘MIS ADULTOS MAYORES” ofrecera un
descuento del 10% a partir del tercer servicio a clientes permanentes

durante el primer mes de funcionamiento.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

La publicidad constituye una herramienta muy importante al permitirnos dar a
conocer el servicio y por ende la captacion de nuestros clientes permitiendo

gue la empresa logre rentabilidad y sea reconocida dentro del mercado.

Las estrategias de publicidad las determiné en base a las respuestas
obtenidas en las encuestas aplicadas, en lo referente a medios de publicidad
y horarios preferidos por los encuestados y se realizaran de la siguiente

manera.

ANUNCIO TELEVISIVO

Se realizara anuncios televisivo en Ecotel TV; en radio a través de emisora
“Super Laser”; en prensa escrita en el diario “La Hora” y también se
entregaran volantes, se ha decidido dar a conocer a la empresa mediante
estos medios puesto son los que permiten que se llegue de manera mas
directa al posible cliente, aclarando que los volantes y prensa escrita solo se

los utilizara en el primer afio de vida util del proyecto. Este plan de publicidad
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se lo realizara en forma mensual, de acuerdo al detalle adjunto de horarios y

dias de anuncios.

Cuadro N° 32

GASTOS DE PUBLICIDAD

MEDIOS FRECUENCIA DE COSTO COSTO COSTO

PUBLICIDAD UNITARIO | MENSUAL ANUAL

Television 2 veces a la

/[Ecotel TV semana/noche 100,00 1.200,00

Radio / Super 2 veces al dia /lunes a

Laser viernes 60,00 720,00

Prensa escrita/

Diario La Hora 2 veces al mes 24,64 49,28 591,36

Volantes 2000 unidades 10 120,00
TOTAL 219,28 2.631,36

Fuente: Ecotel TV, Diario La Hora, Radio Super Laser, Imprenta
Elaboracion: La Autora

TEXTO DE LA CUNA RADIAL
Grafico N° 28

Ofrece el Servicio de Acompafiamiento para sus Adultos Mayores
en actividades de: citas médicas, tramites bancarios, caminatas y
cualquier

La empresa “MIS ADULTOS MAYORES”

otro tipo de actividades. Asi como también el

acompafiamiento domiciliario durante el dia.

Esto le permitird mantenerse socialmente activo, util, evitar riesgos

innecesarios, inseguridades y sentimientos de soledad.

Ubicado en la calle Olmedo entre Coldn e Imbabura

Para mayor informacion contactenos al teléfono: 0990921661

Elaboracién: La Autora
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MODELO DE ANUNCIO PUBLICITARIO DIARIO HORA / ECOTEL TV

Grafico N° 29

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS"

a4

La empresa de Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor “MIS ADULTOS
MAYORES” CIA. LTDA.

Ofrece el Servicio de Acompafiamiento para sus adultos mayores en actividades de:
citas médicas, trdmites bancarios, caminatas y cualquier otro tipo de actividades. Asi
como también el acompanamiento domiciliario durante el dia.

Esto le permitira mantenerse activo, util, evitar riesgos innecesarios, inseguridades y

sentimientos de soledad.

POR

APERTURA Descuentos a partir del tercer servicio.

Ubicado en la calle Olmedo entre Colon e Imbabura

Para mayor informacion contactenos al teléfono: 0990921661

Elaboracion: La Autora
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ESTUDIO TECNICO

Este estudio nos permite analizar aspectos del proyecto enfocados en: la
localizacion, el tamafio Optimo de las instalaciones, proceso de atencién y
equipo necesario para la oferta del servicio, detallando los requerimientos
fisicos, los recursos humanos, la organizacion y la programacion de la

ejecucion del proyecto.

TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

La importancia de definir el tamafio que tendran las instalaciones del
proyecto, se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de
inversiones y costos que se calculen, y por tanto sobre la estimacion de la

rentabilidad que podria generar su implementacion.

El tamafio del proyecto del servicio de acompafiamiento para el adulto mayor
esta determinado por el rendimiento o capacidad maxima de servicio que
tendra la empresa “MIS ADULTOS MAYORES” en un determinado periodo

de tiempo, es decir el nimero de usuarios que harian uso del servicio.

CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad instalada esta determinada por la capacidad de prestacion de
los servicios de la empresa que se va a establecer, permitiendo que ésta

tenga participacion en el mercado.
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Condiciones:

» Se atenderd de lunes a viernes (requerimiento manifestado en las
encuestas en base al cuadro n° 18)

» Jornada de 8 horas diarias de acuerdo a las disposiciones de la ley.

» 8 empleados.

» Servicios de 2 horas promedio general por cliente (cuadro N° 19).

Célculo de la capacidad instalada con razonamiento légico

En cada jornada diaria un empleado atiende 4 servicios de 2 horas o 2
servicios de 4 horas rotativamente para equilibrar el desgaste de los
empleados. No se realizar4 un calculo por separado para los servicios de
acompafamiento domiciliario puesto que el precio del servicio se duplicara
para la jornada de 4 horas, sin embargo tenemos claro que la jornada
domiciliaria sera en el dia'y por un periodo de 4 horas cuando demanden
el servicio (cuadro N° 12 y N° 19 segundo mayor porcentaje), por lo tanto se

generalizara el nimero de servicios, entonces:

L)

% 1 Empleado realiza 4 servicios de 2 horas.
% 8 Empleados hacen 32 diarios, multiplicado por 5 dias son 160
servicios ala semana.

s 160 por 52 semanas del afio = 8.320 servicios anuales.

Por lo tanto se pueden realizar 693 servicios mensuales que equivale a

8.320 servicios anuales lo que corresponden al 100% de su capacidad,
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logrando una participacion en el mercado para el primer afio del 1,38%

cubriendo un porcentaje minimo de la demanda insatisfecha.

Cuadro N° 33

CAPACIDAD INSTALADA
ANOS DEMANDA CAPACIDAD PARTICIPACION EN
INSATISFECHA INSTALADA EL MERCADO
1 604.260 8320 1,38%
2 620.280 8320 1,34%
3 636.720 8320 1,31%
4 653.580 8320 1,27%
5 670.860 8320 1,24%

Fuente: Cuadro N° 31
Elaboracion: La Autora

CAPACIDAD UTILIZADA

Al inicio de las actividades de la empresa es aconsejable que no trabaje con

un porcentaje del 100% de su capacidad instalada, todo ello por la

posibilidad de los imprevistos en cuanto a atender pedidos extras; la

adaptabilidad de su personal; ademas recién se estara haciendo conocer en

el mercado, razén por la cual la empresa “MIS ADULTOS MAYORES”

utilizara un 95% de su capacidad instalada por la naturaleza de su servicio,

logrando atender un total de 7.904 servicios anuales en su primer afio de

vida util, y para los afios siguientes se alcanzara el 100% de la capacidad

instalada.
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Cuadro N° 34

CAPACIDAD UTILIZADA

ANOS CAPACIDAD PORCENTAIJE CAPACIDAD
INSTALADA UTILIZADO UTILIZADA

1 8.320 95% 7.904

2 8.320 100% 8.320

3 8.320 100% 8.320

4 8.320 100% 8.320

5 8.320 100% 8.320

Fuente: Cuadro N° 33
Elaboracién: La Autora

LOCALIZACION

La localizacién 6ptima de un proyecto es de gran importancia, puesto que el
objetivo principal es analizar los diferentes lugares donde es posible la
ubicacion del proyecto y asi establecer el lugar que contribuira en mayor
medida a que se logre un servicio de calidad y eficaz obteniendo los
maximos beneficios de rentabilidad. Para la localizacion de la empresa “MIS

ADULTOS MAYORES” se detallan dos aspectos como son:

< MACRO LOCALIZACION

Este proyecto esta enfocado a prestar Servicios de Acompafiamiento para el
Adulto Mayor, a todas las familias de la zona urbana de la ciudad de Loja,
aguellas que por su dinamica laboral y social no pueden cumplir con esta
responsabilidad y desean tener este servicio, esta macro localizacién toma
en cuenta aspectos como: ubicacion de los consumidores; vias de
comunicacién y medios de transporte. Razon por la cual estara ubicado en la

provinciay cantdn Loja en la Zona Urbana.
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% MICRO LOCALIZACION

El objetivo de la micro localizacion es determinar el lugar exacto para instalar

la empresa, atendiendo a varios aspectos operativos. Bajo este contexto se
tomaron en cuenta los siguientes aspectos:

7
°e

Cercania al mercado objetivo: En este apartado la idea es estar lo
mas cercano a la poblacion meta, tal es asi que estaremos en un

punto medio o neutro de ubicacién geografica de poblacion objetiva,

puesto que nuestros clientes seran de las cuatro zonas urbanas de la
ciudad de Loja.

97
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s Acceso a servicios basicos: La prestacion del servicio requiere de
un sistema de comunicacion oportuno y accesible, por lo cual se ha
buscado un lugar que tenga vias diversas y de facil acceso, en el
cual que se pueda contar con los servicios basicos de agua, energia
eléctrica, internet, telefonia, aspectos que contribuiran a un aspecto
presentable, confortable y llamativo de atencién al cliente.

% Cercania a entidades de tramitologia y salud: La idea es que la
oficina este ubicada en un sector cuyo alrededor englobe las
entidades en la cuales nuestros usuarios realizan las diversas
actividades de pagos o cobros de diversa indole, de compras o
entretenimientos, de atencion médica publica y privada, entre otras, y
como es conocido esta dinamica funcional esta en la zona centro.

+ Disponibilidad de Mano de Obra: El poder estar ubicados en un
punto estratégico, en el cual exista la dinamica laboral en lo
concerniente a fuentes de busqueda de empleo es muy importante,
pues permitird los nexos mas rapidos para que se referencien a la
oficina de la empresa.

% Visibilidad de la Oficina: La finalidad de una buena ubicacion es
lograr que los transeuntes al pasar por la zona se percaten de la
existencia de la empresa, si a ello le sumamos el plus de una
infraestructura moderna y agradable, se despertara el interés por

conocer los servicios que se ofertan.
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En base a tres alternativas de ubicacion como son: zona Sur, Centro y Norte

se utilizé el método de factores ponderados en donde:

- Se identifican los factores de mayor importancia.
- Se asigna una ponderacion o peso a cada factor para identificar su
importancia relativa.

- Cada factor tendra una escala de 1 a 10 puntos.

Cuadro N° 35

PONDERACION MICROLOCALIZACION

OPCION 1 SUR OPCION 2 CENTRO OPCION 3 NORTE

FACTORES PONDERACION ’ 5 5 5 . )
CALIFICACION  PUNTUACION CALIFICACION  PUNTUACION  CALIFICACION PUNTUACION

Cercania al

Mercado Objetivo 0,05 5 0,25 6 0,30 3 0,15

Acceso a Servicios
Basicos 0,10 8 0,80 10 1,00 6 0,60

Vias de
Comunicacion 0,12 8 0,96 10 1,20 5 0,60

Cercania a
Entidades de
Tramitologia 'y

Salud 0,28 5 1,40 10 2,80 3 0,84

Preferencia de los

Encuestados 0,17 4 0,68 6 1,02 2 0,34

Disponibilidad de

Mano de Obra 0,20 3 0,60 7 1,40 2 0,40

Arriendo,

infraestructura 'y

visibilidad de la

oficina 0,08 6 0,48 6 0,48 3 0,24
TOTAL 1 5,17 8,20 3,17

Fuente: Evaluacion de Proyectos Baca Urbina
Elaboracion: La Autora

La ubicacion exacta del proyecto es Cantéon Loja, Zona Centro, en la

parroquia El Sagrario, en las calles Olmedo entre Imbaburay Colon.
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Grafico N° 31
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INGENIERIA DEL PROYECTO

SERVICIO: La empresa “MIS ADULTOS MAYORES” tiene como obijetivo
principal brindar el Servicio de Acompafamiento para el Adulto Mayor en sus
diversas actividades y de acompafamiento domiciliario; este servicio sera
realizado por personal joven en etapa de preparacion universitaria, ademas
de calificado en trato, calidez y confianza, a fin de brindar un 6ptimo
servicio y comodidad a los clientes, garantizando la fidelidad del cliente y la

continuidad de la empresa, esto permitirh ademas de minimizar costos de
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mano de obra darles la oportunidad de ser econOmicamente activos y
solventar parte de sus gastos. La jornada de atencion sera de lunes a

viernes de 08h00 am a 12h00 am y de 14h00pm a 18h00pm.

PROCESO DEL SERVICIO

Es el detalle de las actividades que engloba el proceso del Servicio, indica
las operaciones efectuadas con sus tiempos y movimientos que se requieren
para la prestacién del servicio, para lo cual se utiliza diversa simbologia

previamente establecida, que a continuacién se detalla en el cuadro adjunto.

Cuadro N° 36

SIMBOLOGIA A UTILIZAR EN LOS DIAGRAMAS DE FLUJO

SIMBOLO SIGNIFICADO

OPERACION: Significa que se ha realizado un cambio o
transformacion en el producto o servicio.

TRANSPORTE: Accion de movilizar de un sitio a otro algun
elemento en determinada operacioén, tanto de un sitio a otro.

DEMORA: Se da cuando existen cuellos de botella en el
proceso y hay que esperar para realizar la siguiente actividad.

INSPECCION: Hace referencia al control ejecutado en alguna
etapa del proceso.

Fuente: Baca Urbina Gabriel, Evaluacion de Proyectos
Elaboracion: La Autora

FASES DEL PROCESO
1.- El ejecutivo de ventas que se encuentra en la oficina realiza la recepcion

de la llamada por parte del cliente pidiendo el servicio.
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2.- Procede a registrar los datos del cliente en la base de datos
conjuntamente con el pedido, el ejecutivo le informa al usuario el costo del
servicio y el tiempo que demorara en realizarse su pedido, para en lo
posterior indicar al empleado a donde tiene que dirigirse.

3.- El empleado se dirige al lugar de donde el cliente necesita el servicio de
acompafamiento.

4.- El empleado realiza el Servicio de Acompafiamiento a donde el cliente le
indica que quiere dirigirse, y le brinda atencion y ayuda necesaria.

5.- Si se trata de Acompafiamiento a Actividades el empleado le
acompafa al centro o entidad respectiva, le brinda atencion y ayuda
necesaria que el cliente demande, si interferir en su autonomia y privacidad
personal.

6.- Si se trata de Acompafiamiento Domiciliario el empleado acude hasta
la casa del cliente, realiza el Servicio por el tiempo acordado y establece una
compafia mutua, satisfactoria, eficiente y eficaz, y de apoyo emocional.

7.- Una vez finalizado el servicio en cualquiera de los dos tipos, el empleado
procede a hacerle firmar el registro interno de la empresa, y el pago lo hara
como lo tenga acordado con la empresa.

8.- El empleado comunica la realizacion exitosa del servicio y finalmente el
ejecutivo de ventas realiza una llamada telefénica al usuario el mismo que

reafirmard el grado de satisfaccion del servicio.



DIAGRAMAS DEL PROCESO
Gréafico N° 32
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Diagrama del proceso de Servicio de Acompafiamiento a Actividades

Cliente realiza llamada para hacer
su pedido

v

Ejecutivo Ventas recepta el pedido
y lo ingresa en la base datos

Ejecutivo Ventas informa el

valor del servicio

4
Se le comunica al empleado el
servicio a realizar

El empleado se traslada donde
el cliente

Cliente
escoge el
lugar de la
actividad

El cliente y el empleado van al
lugar

!

Inicio de
actividad
del cliente

El empleado espera que el
cliente haga su actividad

Cliente da

Cliente
acepta

NO

por
terminado

Elaboracion: La Autora A sl




Grafico N° 33
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Diagrama del proceso de Servicio de Acompafiamiento Domiciliario

Cliente realiza llamada para
hacer su pedido

Ejecutivo Ventas recepta el
pedido y lo ingresa en la
base datos

Ejecutivo Ventas informa

el valor del servicio

v

Se le comunica al empleado
el servicio a realizar

Cliente
acepta

l

Empleado va a casa del
cliente

Inicia el
acompafa
miento

Interaccion
entre
cliente y
empleado

Termina el

NO

servicio

Elaboracion: La Autora



DESCRIPCION DEL PROCESO DE SERVICIO

Cuadro N° 37

DIAGRAMA DE FLUJO DE ACOMPANAMIENTO A ACTIVIDADES
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FASES ACTIVIDAD TIEMPO

RESPONSABLE

SIMBOLO

Cliente realiza la lamada
para hacer su pedido,

servicio y espera a que el
cliente realice su actividad.

1 . . 2 min Ejecutivo Ventas
ejecutivo ventas recepta el
pedido

2 >e cc.)r.nunlca a.l empleado el 2 min Ejecutivo Ventas
servicio a realizar

3 El empleado se traslada al 5min Empleado
lugar del servicio
El empleado realiza el

4 111 Empleado

TOTAL 120min

Fuente: Cuadro N° 36
Elaboracion: La Autora

Cuadro N° 38

DIAGRAMA DE FLUJO DE ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO

FASES ACTIVIDAD TIEMPO |RESPONSABLE SIMBOLO

Cliente realiza la llamada

1 para h.acer su pedido, 2 min Ejecutivo Ventas
ejecutivo ventas recepta el
pedido

2 > cgmunlca él empleado el 2 min Ejecutivo Ventas
servicio a realizar

3 El en.wpl.eado se.traslada al 5min Empleado
domicilio del cliente

4 El empleado realiza el 231 Empleado
servicio
TOTAL 240min

Fuente: Cuadro N° 36
Elaboracion: La Autora
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Hace referencia a la estructura fisica de la empresa “MIS ADULTOS
MAYORES”, la misma que esta distribuida en base a los requerimientos del
tipo de servicio que se brinda; es asi que por tratarse de un servicio que se
realiza fuera de las instalaciones de la empresa, como es en el lugar que el
cliente requiera realizar su actividad o en el domicilio del mismo, la oficina de
atencién al cliente y que también servira para que los empleados registren
su llegada y salida, y actividades de relacion laboral, funcionara en un area
de 42,75 metros cuadrados (4,5 metros de ancho por 9,5 metros de largo) la
distribucion fisica de las instalaciones se la realiz6 de modo que sea un
ambiente acogedor y atractivo para mantener el contacto y atencion al

cliente, distribuida de la siguiente manera:

En la entrada se colocaran 4 sillas metélicas confortables y una mesa de
centro para colocar revistas, prensa escrita y algin adorno decorativo, y en
la esquina un basurero, esto en la parte derecha si nos colocamos de frente
a las instalaciones; en la parte izquierda y en un esquina se colocara un
dispensador de agua con sus respectivos vasos desechables para uso de

los clientes y del personal.

En la parte intermedia se colocara el escritorio de la secretaria con sus
respectivas sillas tanto para ella como para la persona en atencion,

computadora, teléfono y basurero y al lado lateral con una separacién
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razonable un escritorio para el ejecutivo de ventas, silla para él y para el

cliente en atencion, computadora respectiva y basurero.

En la parte posterior estara ubicados los archivadores para guardar la
documentacion de la empresa con una separacion razonable estara ubicado
el escritorio de la gerente con su sillén y silla para el cliente en atencion,
teléfono, computadora, basurero. Al fondo se encuentra el bafio con lavabo y
espejo para el personal y clientes que lo requieran, y una pequefia area
para el café del personal. Esta sera la distribucion de las instalaciones de la
empresa para laborar, tratando de atender a la ciudadania lojana en un

ambiente adecuado y con un personal eficiente.
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DISTRIBUCION DE LA OFICINA DE LA EMPRESA “MIS ADULTOS

MAYORES”

Gréafico N° 34
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REQUERIMIENTOS HUMANOS Y MATERIALES

HUMANOS: La empresa “MIS ADULTOS MAYORES” en lo que respecta al
componente humano para desarrollo de sus servicios de Acompafiamiento
para el Adulto Mayor, requerira de ocho empleados, para que ejecuten la
prestacion del servicio en si, los mismos que tendran la capacidad, habilidad
y facilidad para establecer relaciones interpersonales con los clientes.
Ademas para el area administrativa se contara con la gerente; la secretaria -

contadora y el ejecutivo de ventas.

MATERIALES: Con respecto al componente material la empresa requiere
del mobiliario que se detalla a continuacion, para adecuar estratégicamente
la oficina y dar comodidad a todo el personal de la empresa, a los clientes y

por supuesto lograr una buena imagen de empresa.

Cuadro N° 39

RECURSOS MATERIALES

RUBRO CANTIDAD uso
Escritorios Lineal 3 Personal Administrativo
Sillones Focus 3 Personal Administrativo
Sillas Unipersonal Graffity 7 Clientes
Archivador de 4 gabetas / dobles 1 Personal Administrativo
Mesas centro y auxiliar 2 Personal Administrativo
Computadoras Titanium CI3 3 Personal Administrativo
Impresora Epson Multi L210 1 Personal Administrativo
Teléfonos Panasonic 3 Personal Administrativo
Teléfono Celular 1 Personal Administrativo
Calculadora Casio 3 Personal Administrativo
Bandejas de Escritorio 3 Personal Administrativo
Perforadoras 3 Personal Administrativo
Grapadoras 3 Personal Administrativo
Basureros 4 Oficina
Cafetera Oster 1 Oficina
Dispensador de Agua 1 Oficina
Chalecos con Logotipo Empresa 16 Ejecutivos del Servicio

Fuente: Detalle de Activos
Elaboracion: La Autora
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

BASE LEGAL: En lo que respecta a la organizacién social que tendra la
empresa en su fase de formacion y ejecucion se regira a lo que ordena la
Ley de Compafias, la misma que manifiesta en su ART. 16.- La razon
social o la denominacion de cada compaiiia, que debera ser claramente
distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y
no puede ser adoptada por ninguna otra compaiiia; y de la misma forma
en el contrato social que es celebrado por los socios que formaran parte de

la empresa.

RAZON SOCIAL O DENOMINACION: La empresa de Servicios de
Acompafiamiento para el Adulto Mayor se denominara “MIS ADULTOS
MAYORES” Cia. Ltda. La compafia se constituirdA mediante Escritura
Publica segun la Superintendencia de Compafiias, y para que comience a

operar en el mercado estara inscrita en el Registro Mercantil.

DOMICILIO: La empresa “MIS ADULTOS MAYORES” Cia. Ltda. estara
domiciliada en la ciudad de Loja, parroquia El Sagrario Barrio Central en las

calles Olmedo entre Colén e Imbabura.

OBJETO DE LA SOCIEDAD: La empresa tiene como objeto social la
prestacion de Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor en cuanto
a la realizacion de Actividades Varias y de Acompafamiento Domiciliario.
CAPITAL SOCIAL: El capital de la empresa a constituirse es de $12.203.49

y cada socio aportara $4.067,83 ddlares.
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TIEMPO DE DURACION DE LA EMPRESA: La duracion de la empresa
sera de 5 afos de vida util, la cual iniciard sus operaciones una vez inscrita

en el Registro Mercantil.

NUMERO DE SOCIOS: Los socios que formaran parte de la compafiia son

tres (3).

MINUTA PARA LA CONSTITUCION DE LA COMPANIA

ESCRITURA DE CONSTITUCION

EMPRESA DE SERVICIOS DE ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO

MAYOR “MIS ADULTOS MAYORES” CIA. LTDA.

SENOR NOTARIO

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucion de Compafia de Responsabilidad Limitada, al tenor de las

clausulas siguientes:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Comparecen a la celebraciéon de este
instrumento publico los sefiores: Hover Eduardo Cevallos Pinzén con cédula
namero 1103428015, Sandra Edita Medina Ordéfiez con cédula numero
1102966031, y Maria Rebeca Medina Ordéfiez con cédula 1103700306,
todas ellas de nacionalidad ecuatoriana, mayores de edad y declaran su

voluntad de constituir la compafila de Responsabilidad Limitada “MIS

ADULTOS MAYORES CiA. LTDA.” La misma que se regira por las leyes
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ecuatorianas; de manera especial, por la Ley de Compafias, sus

reglamentos y los siguientes estatutos.

SEGUNDA.-ESTATUTOS DE LA COMPANIA “MIS ADULTOS MAYORES?”

CAPITULO I. DISPOSICIONES GENERALES

ARTICULO 1.- DENOMINACION: La compafia se denomina “MIS

ADULTOS MAYORES Cia. Ltda.”

ARTICULO 2.- OBJETO: La compafia tiene como objeto social la
prestacion de Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor en cuanto

a la realizacion de Actividades Varias y de Acompafamiento Domiciliario.

ARTICULO 3.- DOMICILIO: EIl domicilio se fija en la ciudad de Loja,
parroquia El Sagrario, Barrio Central, en las calles Olmedo entre Colon e

Imbabura.

ARTICULO 4.- PLAZO: EI plazo de duracion del contrato social de la
compafia es de 5 afios, desde la fecha de inscripcién en el Registro
Mercantil, éste podra ser ampliado o restringido si asi lo resolviere la Junta
General de Socios en la forma prevista en estos estatutos y en la Ley de

Compaiiias.

CAPITULO IIl. CAPITAL SOCIAL

ARTICULO 5.- CAPITAL: El capital social de la compaiiia es de $ 12.203.49
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integramente suscrito y pagado en su totalidad en dinero en efectivo de la

siguiente forma:

El socio Hover Eduardo Cevallos Pinzon $4.067,83; la socia Sandra Edita
Medina Ordoéfiez $4.067,83 y la socia Maria Rebeca Medina Ordofiez
$4.067,83 sumando el total del capital social, dividido en participaciones de
un doélar cada una, que estaran representadas por el certificado de

aportacion correspondiente de conformidad con la ley y estos estatutos.

ARTICULO 6.- TRANSFERENCIA DE PARTICIPACIONES: Las
participaciones que tiene el socio de esta Compafiia son transferibles por
acto entre vivos y transmisibles por herencia, en el primer caso en beneficio
de otro y otros socios de la Compafila o0 de terceros si obtuvieren el

consentimiento unanime del capital social.

CAPITULO lIl. DE LOS ORGANOS DE LA SOCIEDAD Y

ADMINISTRACION

ARTICULO 7.-ORGANOS DE LA SOCIEDAD: La compaifia estara

gobernada por la Junta General de Socios que es el maximo organismo.

ARTICULO 8.-JUNTA GENERAL: Estara integrada por los socios de la
compafia, y son atribuciones de la Junta: a) Designar y remover cuando
estime al Gerente de la compafiia. b) Nombrar y establecer el Fiscalizador
cuando lo considere necesario. ¢) Autorizar toda clase de actos y contratos

que sobre pasen los limites fijados para el Gerente. d) Reformar este
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contrato social, los estatutos, el aumento o disminucion del capital social,
cuando sea necesario previo el cumplimiento de los requisitos legales. e)
Aprobar las cuentas y los balances que presenta el Gerente asi como

resolver el reparto de las utilidades.

ARTICULO 9.-CONVOCATORIA: La Junta General de Socios sera
convocada por el Gerente por lo menos con ocho dias de anticipacion a la
fecha en la que debera llevarse a cabo, mediante convocatoria por la prensa
en uno de los periédicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la
compafiia 0 mediante comunicacién escrita y suscrita por el Gerente de la

compainia.

ARTICULO 10.-SESIONES ORDINARIAS Y EXTRAORDINARIAS: Las
sesiones de la Junta General podran ser ordinarias y extraordinarias, se
reuniran en el domicilio principal de la compafiia. Las Ordinarias se reuniran
por menos una vez al afio, dentro de los tres primeros meses del cierre del
ejercicio econdmico. Las Extraordinarias seran en cualquier época en que

fueren convocadas por el Gerente o Presidente.

ARTICULO 11.-CONCURENCIA O REPRESENTACION A LAS JUNTAS:
Los socios concurriran a las Juntas Generales, ya sea personalmente o por
medio de un representante, en cuyo caso la representacion se conferira por
escrito o con caracter especial para cada junta, a no ser que el

representante tenga un poder mediante escritura publica.
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ARTICULO 12.-REPRESENTACION LEGAL: La compafiia estara
representada legal, judicial y extrajudicialmente por su Gerente o
Administradora, cargo designado en la accionista Sandra Edita Medina
Ordofez, durante el transcurso de vida util de la Compaiiia, y tendra las
atribuciones y deberes, ademas de los previstos en la Ley de Compaiiias,

los que internamente le correspondan en concordancia con sus funciones.

ARTICULO 13.-FISCALIZACION: La Junta General designara anualmente
un Fiscalizador que podra ser socio 0 no con derecho ilimitado de inspeccion
y vigilancia sobre todas las operaciones sociales , quien presentara
uninforme a la Junta General al finalizar cada ejercicio econdmico,
analizando los estados_ financieros y econdémicos de la Compafia, en

cumplimiento a los deberes establecidos en la ley.

CAPITULO IV. DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION

ARTICULO 14.-DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA: Esta
compafia se disolvera por las causas establecidas en la Ley y por el
acuerdo unanime de los socios tomado en la Junta General, estando a lo

dispuesto en la Ley de Compafiias para lo relativo a su liquidacion.

ARTICULO 15.-DESIGNACION DE FUNCIONES: A los socios de la
compafia se les asigné una funciébn para que desempefie durante el

transcurso de vida util de la compariia de acuerdo al siguiente detalle:

Presidente de la Empresa: Sr. Hover Eduardo Cevallos Pinzon
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Gerente: Sra. Sandra Edita Medina Ordonez.

Secretaria- Contadora: Srta. Maria Rebeca Medina Ordéiez.

ARTICULO 16.-DISPOSIONES GENERALES: Los socios unanimemente
autorizan al Dr. XXXXX profesional del Derecho con matricula XXXXXX para
que en su nombre conjuntamente con la Gerente realicen todas y cada una
de las gestiones pertinentes a fin de la legalizacion y aprobacion de la
presente compafiia. Hasta aqui la minuta queda elevada a escritura publica
con todo el valor legal y los sefiores otorgantes aceptan en todas y cada
una de sus partes, para la celebracion de esta escritura se observaron los
preceptos legales del caso y leida que les fue esta escritura de Constitucién
de Compafiia de Responsabilidad Limitada, otorgada por los sefiores: Hover
Eduardo Cevallos Pinzén; Sandra Edita Medina Ordéiez y Maria Rebeca
Medina Ordofiez a favor de la compafia: “MIS ADULTOS MAYORES CIA.

LTDA.”

DOCUMENTOS Y PERMISOS NECESARIOS DE FUNCIONAMIENTO

La empresa para llevar a cabo sus servicios debe cumplir con los siguientes

requisitos:

1. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES RUC.

En el Servicio de Rentas Internas se procederd al registro como
contribuyente a la vez que esta entidad, otorgara el nimero de contribuyente

e inscribird la actividad de la empresa, ademas se asumen derechos y
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obligaciones tributarias, y otras como la supervision de la Superintendencia

de Compaiias.

Formulario: RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el

representante legal o apoderado)

Identificacion de Sociedad:

-Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

-Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafias (Datos generales, Actos juridicos y

Accionistas)

Identificacion del representante legal:

-Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante

legal inscrito en el Registro Mercantil

-Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado de

votacion.

-Original y copia de la planilla de servicios bésicos (agua, luz o teléfono).

PATENTE MUNICIPAL

Se debe adquirir en la municipalidad para lo cual se requiere los siguientes

requisitos:
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1. Registro unico de contribuyentes (RUC) actualizado,

2. Fotocopia de cédula de identidad y certificado de votacion.

3. Formulario de patente debidamente completado (ventanilla #12).

4. Copia de declaracion del Impuesto a la Renta del afio anterior.

5. Copia de la escritura de la Constitucion de la empresa (solo para

guienes inician actividades)

Nota: El cuarto requisito no es necesario, para quienes recién inician la

actividad econémica.

PERMISO DEL CUERPO DE BOMBEROS

-Copia del pago que realiza en la ventanilla #2 de recaudaciones del Cuerpo

de Bomberos.

-Copia del RUC actualizado.

-Comprar formulario “Solicitud de Inspeccion” en la ventanilla #2 de

recaudaciones del Cuerpo de Bomberos.

-Extintor de 2 kilos de PQS. (Dependiendo del tipo de local)

-Certificado de Viabilidad, para negocios nuevos, otorgado por el

Departamento de Regulacién y Control Urbano del GAD Municipal.

-Adquirir adhesivo para colocar en el extintor.
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ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

La estructura administrativa que tendra la empresa “MIS ADULTOS
MAYORES” es uno de los factores mas significativos, en este caso se busca
la eficiencia en las relaciones, operaciones Yy funciones que van existir
dentro de la empresa, a través de un manejo sencillo pero eficaz, del talento

humano, el mismo que estara integrado de la siguiente manera:

- Junta General de Socios
- Gerente

- Asesor Juridico

- Secretaria - Contadora

- Ejecutivos del Servicio

- Ejecutivo de Ventas

NIVELES JERARQUICOS

Los niveles jerarquicos bajo los cuales estard establecida la Empresa de
Servicios de Acompafiamiento para el Adulto Mayor y que permitiran lograr
la maxima eficiencia y funcionamiento para la consecucién de los objetivos

marcados se detallan a continuacion:

NIVEL DIRECTIVO: Formado por la Junta General de Socios, en este caso
se constituira por los duefios de la empresa, sus funciones principales son:
el dictamen de politicas y reglamentos, crear y normar procedimientos que
debe seguir la organizacion, decretar resoluciones y aprobar estatutos de la

empresa.
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NIVEL EJECUTIVO: Es el segundo nivel jerarquico de autoridad,
representado por la Gerente de la empresa, es la responsable de hacer
cumplir las politicas, normas, reglamentos y demas procedimientos que
disponga el nivel directivo. Ademas planifica, organiza, coordina, dirige y
controla las tareas administrativas de la empresa. La Gerente podra delegar

la autoridad que considere conveniente, mas no la responsabilidad.

NIVEL ASESOR: La empresa contratard un Asesor Juridico ocasional, para
el asesoramiento en actividades que no son inherentes al accionar diario de
la empresa, esta asesoria se la prestard a la Junta General de Socios y al
Gerente en especial aunque también se la puede dar a cualquier nivel
administrativo, no tiene autoridad de mando, sino autoridad funcional. NIVEL
DE APOYO: En este nivel esta considerada la Secretaria-Contadora la cual
ayudara a todos los niveles administrativos, en apoyo a las labores

ejecutivas, asesoras y operacionales.

NIVEL OPERATIVO: Es el nivel responsable directo de las actividades del
servicio en si de la empresa, (el Acompafiamiento de actividades y
domiciliario), para que éste sea ejecutado es necesario contar con el trabajo
de Sefioritas y Sefiores. En este nivel también esté el ejecutivo de ventas,
que es el responsable de todo lo relacionado con la venta del servicio y la
planificacion de la atencion a los clientes en la demanda del servicio.
ORGANIGRAMAS

Los organigramas de la empresa, constituyen una representacion grafica de

la estructura organizativa, permitiran una visualizacion e informacioén clara y
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detallada en el cual se muestran los diferentes puestos de la organizacion,

sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y responsabilidad.

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Grafico N° 35

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

GERENCIA

SECRETARIA -
CONTABILIDAD

_____ ASESORIA JURIDICA

DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION - SERVICIOS

I Nivel Legislativo
Il Nivel Ejecutivo
Il Nivel Asesor

IV Nivel de Apoyo
V  Nivel Operativo

Elaboracion: La Autora

DEPARTAMENTO DE
VENTAS
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Grafico N° 36

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
-Elaborar politicas y reglamentos.
-Decretar resoluciones y aprobar

estatutos.
GERENCIA
-Dirige y controla la empresa.
ASESORIA JURIDICA
= = = = = = = = 7| -Asesora legalmente a la
empresa.
SECRETARIA - CONTABILIDAD
-Llevar archivos y contabilidad.
-Informar a la Gerente de todo lo
relacionado con la empresa.
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE VENTAS

PRODUCCION - SERVICIOS
-Brindar el servicio de
acomparamiento.

-Realizar la gestion de ventas y
planificar la cobertura del servicio
a los clientes.

Elaboracion: La Autora
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ORGANIGRAMA POSICIONAL

Grafico N° 37

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

3 Accionistas

GERENTE
Sandra Medina
$420,00
ASESORIA JURIDICA
= ————————=r (Ocasional)
$55,00

SECRETARIA - CONTADORA
Rebeca medina
$370,00

EJECUTIVOS DE SERVICIOS
8 Empleados
$354,00 c/u

Elaboracién: La Autora

EJECUTIVO DE VENTAS

$354,00
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MANUAL DE FUNCIONES

El manual de funciones de la empresa se lo establece como un documento
formal, que tiene como propédsito principal identificar de manera detallada
las relaciones, funciones, responsabilidades y requisitos del personal de la
empresa, tomando en cuenta los puestos que existen dentro de la misma.

MANUAL DE FUNCIONES DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS
Cuadro N° 40

b‘,\“:ros Mg ¥

&

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

TITULO DEL PUESTO: JUNTA GENERAL DE | CODIGO: 01
SOCIOS

N2 DE PERSONAS EN EL CARGO: 3 RELACION DE JERARQUIA: NIVEL DIRECTIVO

DEPENDENCIA: NINGUNA

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCI()N BASICA)
Dirigir, normar y velar por los intereses y aspectos de mayor trascendencia de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:
Designar y remover cuando estime a la gerente de la empresa.
Nombrar y establecer el Fiscalizador cuando lo considere necesario.
Autorizar toda clase de actos y contratos que sobre pasen los limites fijados para el Gerente.
Reformar este contrato social, los estatutos, el aumento o disminucién del capital social,
cuando sea necesario previo el cumplimiento de los requisitos legales.
Aprobar las cuentas y balances que presente el Gerente.
Resolver acerca del reparto de utilidades.
Establecer politicas, reglamentos y normas para el funcionamiento de la empresa.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
Debe tener la calidad de Socio legalmente reconocido para poder legislar las politicas de la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:
» Ser accionista de la empresa.

Elaboracién: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES DEL GERENTE
Cuadro N° 41

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

TITULO DEL PUESTO: GERENTE CODIGO: 02

N2 DE CARGOS: 1 RELACION DE JERARQUIA: NIVEL EJECUTIVO

DEPENDENCIA: JUNTA GENERAL DE SOCIOS

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCI()N BASICA)
Planear, organizar, coordinar, controlar y evaluar las acciones relacionadas con los objetivos de la
empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:
Dar instrucciones sobre el desarrollo de cada uno de los cargos a todos los empleados de la
empresa, coordinando y orientando los procesos, velando por el cumplimiento de los mismos.
Supervisar la labor del personal de la empresa.
Gestionar los recursos humanos, materiales y financieros para el logro de los objetivos de la
empresa.
Proponer los controles necesarios y disciplinarios para una adecuada utilizacién del tiempo y los
recursos para la consecucién de un buen servicio de la empresa.
Representar judicial y extrajudicialmente a la empresa.
Presentar un informe administrativo y los balances mensuales a consideracion de la Junta de
SOCios.
Analizar y aceptar las renuncias o despidos de los empleados.
Velar porque los empleados de la empresa contribuyan a la consecucidn de los objetivos
trazados

CARACTERISTICAS DE CLASE:

La Gerente debe tener capacidad de liderazgo para el logro de los objetivos institucionales, serd la
encargada de supervisar, coordinar y controlar las actividades de todo el personal de la empresa para
concretar resultados en tiempo oportuno.

REQUISITOS MINIMOS:

> EDUCACION: Ser profesional en Administracién de Empresas o carreras afines.
» EXPERIENCIA: 2 afios en funciones similares.

Elaboracion: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES DEL ASESOR JURIDICO

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADROS”

Cuadro N° 42

TITULO DEL PUESTO: ASESOR JURIDICO

CODIGO: 03

N2 DE CARGOS: 1

RELACION DE JERARQUIA: NIVEL ASESOR

DEPENDENCIA: GERENTE

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCION BASICA)
Representar y defender legalmente a la empresa, asesorar y preparar soluciones en lo referente a

problemas legales y/o juridicos a fin de atender de forma dptima los requerimientos de ésta.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Realizar todos los tramites legales pertinentes de acuerdo a | caso que se esté tratando.

Atender y resolver las inquietudes y consultas sometidas a su consideracion.

Asesorar a los directivos y funcionarios de la empresa sobre los asuntos de caracter juridico.
Elabora, revisa y aprueba todo lo relacionado con los procesos que se encuentran en los

juzgados.

Brinda asesoria en materia de contratos y asuntos laborales administrativos.
Soluciona problemas legales que se presenten en relacion con la aplicacién del reglamento

interno de trabajo.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Requiere de buen criterio e iniciativa para asesorar y realizar los tramites legales pertinentes, a fin de

solucionar los eventos legales que se presenten en la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

> EDUCACION: Dr. En Derecho o Titulo en ciencias Juridicas.
> EXPERIENCIA: 3 afios en funciones similares.

Elaboracién: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA — CONTADORA

Cuadro N° 43

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

TITULO DEL PUESTO: SECRETARIA- | CODIGO: 04
CONTADORA

N2 DE CARGOS: 1 RELACION DE JERARQUIA: NIVEL DE APOYO

DEPENDENCIA: GERENTE

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCI()N BASICA)
Ejecutar actividades de apoyo a la oficina y gerencia y ejecutar las actividades relacionadas con el
proceso financiero de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Registrar los datos de los clientes.

Recibir, clasificar, registrar, y archivar la documentacion de la oficina.
Mantener la existencia de utiles de oficina.

Atender e informar al publico sobre el accionar de la empresa

Tomar nota de las respectivas reuniones de la Junta general de Socios.
Elaborar y controlar la contabilidad de la empresa.

Realizar el control, supervisiéon y pago de impuestos.

Elaborar roles de pagos del personal de la empresa.

Emitir facturas de los servicios proporcionados.

Presentar informe mensual de contabilidad a la Gerente de la empresa.

VVVVYVYVYVYVYYVYYYVY

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Capacidad de analisis, expresion, redaccion, sintesis de organizacidén; habilidad en el manejo de
programas de computacion; facilidad para establecer relaciones interpersonales con el personal de la
empresa y publico en general; capacidad en el manejo de los procedimientos contables idoneos a
aplicarse en la empresa.

REQUISITOS MINIMOS:

> EDUCACION: Titulo profesional en Contabilidad y Auditoria o carreras afines.
» EXPERIENCIA: 2 afios en funciones similares.

Elaboracion: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES DE LOS EJECUTIVOS DE SERVICIOS

Cuadro N° 44

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADROS”

TITULO DEL PUESTO: EJECUTIVOS DE | CODIGO: 05
SERVICIOS

N2 DE CARGOS: 8 RELACION DE JERARQUIA: NIVEL OPERATIVO

DEPENDENCIA: GERENTE

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCION BASICA)
Ejecutar actividades del Servicio de Acompafamiento que brinda la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

» Acompaiar comedida y eficientemente a los clientes en las actividades que éste realice.

» Brindar la compaiiia, platica y guia o asesoramiento que el adulto mayor requiera en la
realizacidn de sus actividades.
Informar de cualquier novedad o inquietud al gerente de la empresa acerca del adulto mayor.
Acudir de manera puntual al domicilio del cliente, para brindarle su acompanamiento.
Establecer un vinculo armonioso de buena compafiia con el adulto mayor en su domicilio
intentando compensar en algo la falta de compaiiia de sus familiares.
Brindar confianza y seguridad durante el acompafiamiento al adulto mayor.
Organizarse de manera adecuada para concretar resultados en tiempo oportuno con sus
clientes.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Capacidad, habilidad y facilidad para establecer relaciones interpersonales con los clientes.
Don de gentes para entender los distintos caracteres.

Cualidad de paciencia y comprensién, con cortesia, educacion y tacto hacia el adulto mayor.
Agilidad y buen criterio de organizacion.

Mantener la dignidad, la ética y la moral en el desempefio de sus labores.

Buen criterio para tomar decisiones en situacién de emergencia.

Tener buena conducta durante el periodo de trabajo.

REQUISITOS MINIMOS:

> EDUCACION: Ser estudiante universitario preferentemente de carreras de Ciencias sociales o
afines.
» EXPERIENCIA: 1 aiio en funciones similares.

Elaboracion: La Autora
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MANUAL DE FUNCIONES DEL EJECUTIVO DE VENTAS

Cuadro N° 45

“DISFRUTA ACTIVAMENTE Y CON
SEGURIDAD TUS ANOS DORADOS”

TITULO DEL PUESTO: EJECUTIVO DE VENTAS CODIGO: 05

N2 DE CARGOS: 1 RELACION DE JERARQUIA: NIVEL OPERATIVO

DEPENDENCIA: GERENTE

NATURALEZA DEL TRABAJO (FUNCI()N BASICA)
Realizar toda la gestion de ventas y desarrollar la planificacién de cobertura asistiendo a todos los
clientes asignados y visitar los clientes potenciales.
FUNCIONES ESPECIFICAS:
Asesorar a los clientes en la venta del Servicio de la empresa.
Informar sobre las actividades promocionales a los clientes.
Planificar sobre la publicidad de venta del Servicio de la empresa.
Registrar y organizar los pedidos de los clientes, para su eventual cobertura por parte de los
ejecutivos del servicio.
Organizar adecuadamente la ruta de servicios de los ejecutivos del servicio.
Atender cordialmente las sugerencias y/o reclamos por parte de los clientes.
Informar oportunamente al gerente sobre el funcionamiento de su drea asignada.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

Capacidad, habilidad y facilidad para organizar a grupos de trabajo bajo su cargo.

Buen criterio para toma de decisiones.

Facilidad para establecer relaciones interpersonales.

Facilidad de comunicacion y exposicién de cara al publico.

REQUISITOS MINIMOS:
> EDUCACION: Ser titulado en Administracién de Empresas o carreras afines.
» EXPERIENCIA: 1 aiio en funciones similares.

Elaboracion: La Autora
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ESTUDIO FINANCIERO

Este estudio nos permite realizar el andlisis de la viabilidad financiera del
proyecto, tiene por objeto determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la ejecucion del proyecto, los costos totales de
operacion del proceso del servicio, y el monto de los ingresos que se aspira
recibir en cada uno de los periodos de vida Gtil de la empresa. Consiste en
ordenar y sistematizar la informaciébn de caracter monetario que

proporcionaron las etapas anteriores.

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

Se detalla lo relacionado con el destino que se da al dinero al iniciar la

actividad del proyecto y las fuentes de origen del dinero requerido.

INVERSIONES

Las inversiones que seran necesarias para ejecucion y funcionamiento de la
empresa, estan compuestas por todos los desembolsos de dinero
necesarios con el propésito de obtener una ganancia futura y estos se

agrupan en tres tipos: Activos Fijos, Activos Intangibles y Capital de Trabajo.

ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos o tangibles, son todos los bienes que adquirira la empresa
tales como equipos y mobiliarios, y se utilizaran a lo largo de la vida atil de la

misma. A continuacion se describen las inversiones en activos fijos:
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MUEBLES Y ENSERES

Los muebles y enseres que se necesitardn para poner en marcha el
proyecto son: 3 escritorios: 1 para la Gerente; 1 para la Secretaria-
Contadora y 1 para el ejecutivo de ventas; 3 sillones para el personal
administrativo y empleados; 7 sillas de espera distribuidas una en frente de
cada escritorio y las 4 formaran un pequefio hall de espera; 1 mesa pequefia
de centro para el hall de espera para los clientes ; 1 archivador general de
cuatro compartimentos dobles ubicado al final de la oficina; 4 basureros: 1
en el hall de espera y 1 ubicado cerca de cada escritorio; 1 dispensador de
agua en material de ceramica adaptado a una mesa de madera apropiada;

una cafetera el costo asciende a $ 1.879,00 ddlares.

Cuadro N° 46

MUEBLES Y ENSERES

. CANTIDA | COSTO COSTO

DESCRIPCION D UNITARIO TOTAL
Escritorio de trabajo Gerente Lineal 1 295,00 295,00
Escritorio de trabajo auxiliar 2 180,00 360,00
Sillones Focus 3 76,00 228,00
Sillas Graffity unipersonal 7 38,00 266,00
Archivador de 4 gavetas/dobles 1 415,00 415,00
Mesa centro de 60x60 1 60,00 60,00
Mesa auxiliar de 60x60x80 1 82,00 82,00
Dispensador sencillo de agua en ceramica 1 28,00 28,00
Basureros 4 10,00 40,00
Cafetera Oster 1 105,00 105,00
TOTAL 1.879,00

Fuente: Almacenes Office — Pika y Supermaxi
Elaboracion: La Autora
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EQUIPOS DE OFICINA

En lo referente a equipo de oficina es el grupo de herramientas necesarias
para la actividad administrativa y se cotiz6 en Graficas Santiago, cuyos

valores nos dan un costo total de $ 404,00 ddlares.

Cuadro N° 47

EQUIPO DE OFICINA

. COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Teléfono inalambrico Panasonic 3 55,00 165,00
Calculadora Casio 2 6,00 12,00
Calculadora - Sumadora Casio 1 22,00 22,00
Grapadora 3 6,50 19,50
Perforadora 3 3,90 11,70
Dispensador de cinta 3 4,60 13,80
Teléfono movil 1 100,00 100,00
Bandeja de escritorio 3 20,00 60,00
TOTAL 404,00

Fuente: Gréficas Santiago
Elaboracion: La Autora

EQUIPO DE COMPUTO

La empresa necesitara de 3 computadoras para el area administrativa
distribuidas de la siguiente manera: 1 para la gerente; 1 para la secretaria-
contadora y 1 para el ejecutivo de ventas y una impresora multiservicios

(escaner-impresora-copiadora), el costo total es de $ 2.043,85.

Cuadro N° 48

EQUIPO DE COMPUTACION

- COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Equipo completo de computacion Titanium CI3 3 598,20 1794,60
Impresora EPSON Multi L210 1 249,25 249,25
TOTAL 2.043,85

Fuente: Master PC
Elaboracion: La Autora
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IMPREVISTOS

Se ha tomado en consideracion el 5% del total de los activos fijos, como
valor de imprevistos para cubrir cualquier eventualidad que se presente el

monto es de $216,34 dodlares.

RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
La inversiébn en activos fijos que realizara la empresa “MIS ADULTOS

MAYORES” suma un total de $ 4.543,19 ddlares.

Cuadro N° 49

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
DETALLE COSTO TOTAL
Muebles y Enseres 1.879,00
Equipo de Oficina 404,00
Equipo de Computacion 2.043,85
Imprevistos (5%) 216,34
TOTAL 4.543,19

Fuente: Cuadros N° 46 al 48
Elaboracién: La Autora

ACTIVO DIFERIDO

La inversion en activos intangibles engloba los desembolsos en lo referente
a permisos, organizacion y constitucion previa del proyecto, derechos
adquiridos, servicio de telefonia e internet y adecuaciones del local, que son
necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Constituye la base

principal para tener los respectivos documentos abalizados para el
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funcionamiento de la empresa “MIS ADULTOS MAYORES”. ElI monto de

inversion es de $1.587,60 y se detallan de la siguiente manera:

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO: Para llevar a cabo el respectivo
permiso de funcionamiento de la empresa tiene que realizar el Pago de
Patente y el pago de Cuerpo de Bomberos lo que representa un gasto de

$144,80.

GASTOS DE CONSTITUCION: Es un gasto que la empresa tiene que
realizar para establecerse legalmente en el &mbito laboral y asi poder operar
en base a las normativas legales vigentes, correspondiente a la minuta y
escritura de constitucion de la empresa; y al registro respectivo en la

Superintendencia de Compafiias cuyo desembolso asciende a $ 800,00.

LINEA TELEFONICA E INTERNET: Es el gasto necesario para poder
atender la demanda de los servicios que la empresa ofertara a la localidad,

cuyo costo es de $ 67,20.

ADECUACIONES DEL LOCAL: Constituye uno de los items sobre el cual
se vera reflejada la imagen empresarial, estos gastos se enmarcan en lo
referente a pintura, instalaciones de redes de cables y adecuaciones

necesarias, se ha considerado un gasto estimado $ 500,00.

IMPREVISTOS: La empresa ha considerado dejar un porcentaje del 5% del
total de los activos diferidos, para los gastos que puedan ocasionarse y no
se conocen anticipadamente en esta parte pre-operativa, su monto es de

$75,60.
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Cuadro N° 50

INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS
DETALLE VALOR PARCIAL | VALOR TOTAL
Permisos de Funcionamiento 144,80
Pago de Bomberos 60,00
Pago de Patente 84,80
Gastos de Constitucion 800,00
Linea Telefénica e Internet 67,20
Adecuacion del Local 500,00
Imprevistos (5%) 75,60
TOTAL 1.587,60

Fuente: Cuerpo de Bomberos — Municipio de Loja — CNT - Notaria
Elaboracién: La Autora

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS: Es la aplicacion a gasto de un
activo diferido en proporcidén a su valor y al tiempo estimado de vida. Para
realizar el célculo de amortizacion de los activos diferidos de la empresa
“MIS ADULTOS MAYORES” dividimos el total del activo diferido para la
vida util de la empresa que en este caso es 5 afios dandonos un total de $

317,52 délares. Como se detalla en el cuadro adjunto:

TAD 1.587,60

A=———= =$317,52
Vida util 5
A= Amortizacion
TDA= Total Activos Diferidos

VIDA UTIL= N° de Afos

Cuadro N° 51

AMOTIZACION ACTIVO DIFERIDO
Ne ANOS VALOR AMORTIZACION
1 317,52
2 317,52
3 317,52
4 317,52
5 317,52

Fuente: Cuadro N° 50
Elaboracién: La Autora
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ACTIVO CIRCULANTE
El capital de trabajo es una inversion necesaria para la administracion del
proyecto. La inversion mensual asciende a $ 6.072,70 esta inversion se

desglosa en los siguientes rubros:

MANO DE OBRA DIRECTA

Es el valor en el cual se detallan las remuneraciones de los recursos
humanos que forman parte directa del desarrollo del Servicio de
Acompafamiento para el Adulto Mayor que brinda la empresa; lo constituyen
los sueldos de los 8 empleados y esta calculada en base a la tabla salarial
del 2015, con sus Ultimas regulaciones de salario minimo vital de $354,00
dolares y demas disposiciones legales vigentes provenientes de informacion
del Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos, y del Cédigo de Trabajo, la
inversién anual es de $ 43.776,96 ddblares. A partir del 2° afio se hara

constar el monto por Fondos de Reserva. (Anexo 5.2).

Cuadro N° 52

MANO DE OBRA DIRECTA

COMPONENTE VALORES
Remuneracion Unificada 354,00
Décimo Tercera Remuneracion 29,50
Décimo Cuarta Remuneracion 29,50
Aporte Patronal 11,15% RU 39,47
Aporte al IECE 0,5% 1,77
Aporte al SECAP 0,5% 1,77
SUBTOTAL 456,01
N° de Empleados 8
TOTAL MENSUAL 3.648,08

TOTAL ANUAL 43.776,96

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales (Sueldos Minimos Sectoriales de 2015)
Elaboracion: La Autora
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SUELDOS DE ADMINISTRACION

Lo constituyen los gastos que se generan del manejo o gestion de la
empresa, son los relacionados con las remuneraciones del personal
administrativo comprendido por: la gerente, la secretaria-contadora y el
ejecutivo de ventas dandonos un total anual de $ 17.601,94 délares. A partir
del 2° afio se hara constar los fondos de reserva (Anexo 5.4).Cabe sefalar
que el asesor juridico es de servicio ocasional y como referencia de costo
por cobrard un monto de $55,00, no se hace constar debido a lo imprevisible
de su labor, monto que se cubrira cuando se presente el requerimiento.

Cuadro N° 53

SUELDOS DE ADMINISTRACION
SECRETARIA | EJECUTIVO DE
COMPONENTE GERENTE | ~5N\TADORA VENTAS

Remuneracion 420,00 370,00 354,00
Décimo Tercera Remuneracion 35,00 30,83 29,50
Décimo Cuarta Remuneracioén 29,50 29,5 29,50
Aporte Patronal 11,15% RU 46,83 41,26 39,47
Aporte al IECE 0,5% 2,10 1,85 1,77
Aporte al SECAP 0,5% 2,10 1,85 1,77
SUBTOTAL 535,53 475,29 456,01
N° de Empleados 1 1 1
TOTAL 535,53 475,29 456,01
TOTAL MENSUAL 1.466,83
TOTAL ANUAL 17.601,94

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales (Sueldos Minimos Sectoriales de 2015)
Elaboracién: La Autora

GASTO ADMINISTRATIVO (ARRIENDO)
Para poder desarrollar la actividad de la empresa se requiere de un lugar
fisico al cual nuestros clientes se puedan dirigir para conocer sobre el

servicio que se brinda, para ello es necesario ubicarnos en un espacio fisico,
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en este caso la empresa “MIS ADULTOS MAYORES” rentara una oficina por

un valor total anual de $2.160,00.

Cuadro N° 54

GASTO ADMINISTRATIVO (ARRIENDO)
, UNIDAD DE VALOR VALOR
DESCRIPCION MEDIDA MENSUAL ANUAL
Arriendo Mes 180,00 2.160,00
TOTAL 180,00 2.160,00

Fuente: Zona Micro Localizacién
Elaboracion: La Autora

GASTO GENERAL (UNIFORMES)

Los empleados (ejecutivos de servicios) de la empresa, vestiran un chaleco
con el Logo, lo que contribuira a logar una imagen identificativa de la
empresa, se requieren 16 chalecos por afio 2 para cada uno, los cuales

suman un costo total de $ 400,00.

Cuadro N° 55

GASTO GENERAL (UNIFORMES)
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO COSTO COSTO
UNITARIO MENSUAL ANUAL
Chaleco con Logotipo 16/2clu 25,00 33,33 400,00
TOTAL 33,33 400,00

Fuente: Casa deportiva Macén Sport
Elaboracion: La Autora

TRANSPORTE DEL PERSONAL

Para realizar los servicios de acompafiamiento es necesario cubrir el
transporte de los empleados hacia el lugar que el cliente requiera (medio
utilizado bus urbano), se ha calculado de la siguiente manera: como realizan

4 servicios diarios se les otorgara el transporte entre el primer servicio y el
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segundo y luego entre el tercer y cuarto servicio; debido a que para llegar al
primer servicio y salir del segundo servicio el empleado viene y va directo a
Su casa, igualmente sucede al inicio del tercer servicio y final del cuarto

servicio, el costo anual asciende a $ 1.267,20 dolares.

Cuadro N° 56

TRANSPORTE EMPLEADOS
2 COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION |  CANTIDAD | (Mo | MENSUAL | gookd
Transporte iltj’eces diarias - 0,30 105,60|  1.267,20
TOTAL 105,60]  1.267,20

Fuente: Encuestas
Elaboracidon: La Autora

SERVICIOS BASICOS

Son gastos que son obligatorios para el 6ptimo funcionamiento de la
empresa, aunque infieren indirectamente en el servicio en si, pero son
necesarios entre los cuales estan: energia eléctrica; el servicio telefénico e
internet; plan de claro para celular, aclarando que no se hace constar el
servicio de agua potable debido a que en el coste del arriendo incluye este
servicio. El costo anual es de $ 814,80.

Cuadro N° 57

SERVICIOS BASICOS
] UNIDAD DE VALOR VALOR VALOR
DESCRIPCION MEDIDA UNITARIO | CANTIDAD | MENSUAL | ANUAL
Energia Eléctrica kw/h 0,14 85 11,90 142,80
Teléfono e Internet 2MB/min 1 31,00 372,00
Plan celular (Claro) Minutos 25,00 300,00
TOTAL 67,90 814,80

Fuente: EERSSA — CNT - Claro

Elaboracién: La Autora
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GASTOS DE PUBLICIDAD

La inversion en publicidad en los inicios de la empresa es fundamental pues
permitira acaparar la atencion y adquisicion del servicio que brinda la
empresa “MIS ADULTOS MAYORES?”, la inversion anual es de $2.631.36
para el primer afo; a partir del 2° afio con el posicionamiento de la empresa
en el mercado se quitara la publicidad de la prensa escrita y los volantes,

guedandonos para el segundo afio un costo de publicidad de $1.920,00.

Cuadro N° 58

GASTOS DE PUBLICIDAD 1° ANO

COSTO COSTO COSTO

MEDIOS CANTIDAD UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
2 veces ala
Television /Ecotel TV semana/noche 100,00 1.200,00
2 veces al dia /lunes a
Radio / Super Laser viernes 60,00 720,00
Prensa /Diario La Hora |2 veces al mes 24,64 49,28 591,36
Volantes 2000 unidades 10,00 120.00
TOTAL 219,28 2.631,36

Fuente: Ecotel TV — Radio Super Laser — Diario La Hora — Imprenta.
Elaboracion: La Autora

GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA

Son los gastos en materiales necesarios para conseguir y mantener la
oficina limpia y en condiciones salubres que permitan un ambiente
agradable y acogedor para la atencion a los usuarios y futuros clientes, el

costo anual es de $282.60 y son los que se detallan a continuacion:
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GASTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA

A UNIDAD DE COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Escoba Unidad 1 2,30 2,30| 27,60
Fundas de basura | Paguete* 20 1 1,65 1,65| 19,80
Trapeador Unidad 1 2,60 2,60| 31,20
Papel Higiénico Paquete*12 2 3,45 6,90| 82,80
Ambiental Unidad 1 3,30 3,30| 39,60
Detergente Funda Mediana 1 2,50 2,50 30,00
Friegasuelos Envase 2000m| 1 2,10 2,10| 25,20
Jabon Liquido Unidad 1 2,20 2,20 26,40
TOTAL 23,55 | 282,60

Fuente: Supermercados Galtor

Elaboracién: La Autora

GASTOS SUMINISTROS DE OFICINA

El gasto en lo referente a los suministros de oficina engloba la compra de los

materiales basicos que utilizaran los empleados administrativos para realizar

sus actividades de organizar, elaborar y presentar documentos, el costo

anual es de $467,40 detallado en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 60

GASTOS SUMINISTROS DE OFICINA
. UNIDAD DE COSTO |COSTO |COSTO
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Hojas de Bond Resma 1 3,90 3,90 46,80
Carpetas Folder Unidad 15 0,25 3,75 45,00
Carpetas Archivadoras | Unidad 1 2,50 2,50 30,00
Esferos Caja*12 1 3,60 3,60 43,20
Tinta Impresora Cartucho 1 6,00 6,00 72,00
Clips Caja 2 0,35 0,70 8,40
Grapas Caja 1 0,75 0,75 9,00
Borradores Unidad 6 0,20 1,20 14,40
Factureros Libretin (100) 1 12,00 12,00 144,00
Libretin notas de venta | Unidad 1 0,80 0,80 9,60
Lapiz Caja*6 1 1,20 1,20 14,40
Correctores Unidad 1 0,55 0,55 6,60
Sobres Manila Unidad 10 0,15 1,50 18,00
Sacapuntas Unidad 2 0,25 0,50 6,00
TOTAL 38,95| 467,40

Fuente: Graficas Santiago

Elaboracién: La Autora
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IMPREVISTOS: La empresa ha considerado dejar un porcentaje del 5% del
total del activo circulante, para los gastos que se ocasionen y no se pueden

predecir anticipadamente, su monto es de $ 289,18.

RESUMEN DEL ACTIVO CIRCULANTE
La inversion en activos circulante que realizara la empresa “MIS ADULTOS

MAYORES” mensualmente es de $ 6.072,70 ddlares.

Cuadro N° 61

INVERSION EN ACTIVO CIRCULANTE

VALOR VALOR

DETALLE MENSUAL ANUAL
Mano de Obra Directa 3.648,08 43.776,96
Sueldos de Administracion 1.466,83 17.601,94
Gasto Administrativo (Arriendo) 180,00 2.160,00
Gasto General (Uniforme) 33,33 400,00
Transporte del Personal 105,60 1.267,20
Servicios Basicos 67,90 814,80
Gastos de Publicidad 219,28 2631,36
Gastos de Suministros de Limpieza 23,55 282,60
Gastos de Suministros de Oficina 38,95 467,40
Imprevistos (5%) 289,18 3470,16
TOTAL 6.072,70 72.872,42

Fuente: Cuadros N° 52 al 60
Elaboracion: La Autora

RESUMEN TOTAL DE LA INVERSION
Engloba el capital necesario para la operacion y puesta en marcha de la
empresa “MIS ADULTOS MAYORES” en donde se establece una inversion

total de $12.203,49 cdmo se detalla en el cuadro adjunto:
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INVERSION
RUBROS VALOR %
ACTIVOS FIJOS
Muebles y Enseres 1.879,00
Equipo de Oficina 404,00
Equipo de Computacién 2.043,85
Imprevistos (5%) 216,34
TOTAL ACTIVOS FIJOS 4.543,19 37,23%
ACTIVOS DIFERIDOS
Permisos de Funcionamiento 144,80
Gastos de Constitucion 800,00
Linea Telefénica e Internet 67,20
Adecuacion del Local 500,00
Imprevistos (5%) 75,60
TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS 1.587,60 13,01%
ACTIVO CIRCULANTE
Mano de Obra Directa 3.648,08
Sueldos de Administracién 1.466,83
Gasto Administrativo (Arriendo) 180,00
Gasto General (Uniforme) 33,33
Transporte de Empleados 105,60
Servicios Basicos 67,90
Gastos de Publicidad 219,28
Gastos de Suministros de Limpieza 23,55
Suministros de Oficina 38,95
Imprevistos (5%) 289,18
TOTAL DE ACTIVO CIRCULANTE 6.072,70 49,76%
TOTAL DE LA INVERSION 12.203,49 100%

Fuente: Cuadros N°49 — 50y 61
Elaboracién: La Autora

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste

que sufre un bien por el uso que se haga de él, en el cuadro adjunto

tenemos el resumen de las depreciaciones de este proyecto:
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RESUMEN DE DEPRECIACIONES

DENOMINACION | VALOREN | VALOR VIDA | PORCENTAJE DE | DEPRECIACION | VALOR
DE ACTIVOS LIBROS RESIDUAL UTIL DEPRECIACION ANUAL RESCATE
Muebles y
enseres 1.879,00 | 187,90 10 10% 169,11 1033,45
Equipo de
Oficina 404,00 40,40 10 10% 36,36 222,20
Equipo de
Computacion 2.043,85 | 681,22 3 33,33% 454,21 681,22
SUBTOTAL 4.326,85 659,68 1.936,87
Reinversion en
Equipo de
Computacion 2.043,85 | 681,22 3 33,33% 454,21 1.135,43
TOTAL 3.072,30

Fuente: Anexos 4.1 -4.2y 4.3
Elaboracion: La Autora

FINANCIAMIENTO

La inversion del proyecto es de $12.203,49 ddlares correspondientes a

inversiones fijas, diferidas y circulantes para tener este monto se hara uso de

las fuentes internas.

FUENTES INTERNAS: El 100% de la inversién necesaria, sera financiado

por las aportaciones de los socios.

Cuadro N° 64

FINANCIAMIENTO

FUENTE VALOR PORCENTAJE
Fuente Interna $12.203,49 100%
TOTAL $12.203,49 100%

Fuente: Cuadro N° 62
Elaboracién: La Autora
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PRESUPUESTO DE COSTOS

La empresa al brindar sus servicios incurre en diferentes costos, de ahi que
es necesario conocer el presupuesto de costos para la vida util del proyecto,
esta informacion nos servira para elaborar los estados financieros que
permiten realizar la evaluacion financiera y es el punto en donde se
determina la factibilidad o no de un proyecto. El presupuesto de costos
comprende los Costos de Producciéon (Servicio) y los Costos de Operacion
de la empresa “MIS ADULTOS MAYORES” siendo para el primer afio un
costo total de $70.379,46 y para los afios siguientes se proyectd con el
porcentaje de la tasa de inflacion del 3.67%, datos tomados del INEC
obteniendo para el quinto afio del proyecto un presupuesto de costos de

$85.827,43 dolares, como se detalla en el siguiente cuadro:
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PRESUPUESTO DE COSTOS PROYECTADO

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DEL SERVICIO
Mano de Obra Directa 43.776,96 | 48.523,59| 50.517,91| 52.594,19 | 54.755,82
Gasto General (Uniforme) 400,00 414,68 429,90 445,68 462,03
Transporte de Mano de Obra Directa 1.267,20 1.267,20 1.267,20| 1.267,20| 1.267,20
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 45.444,16 | 48.407,23| 52.215,01 | 54.307,07 | 56.485,05
COSTOS DE OPERACION
Gastos de Administracién
Sueldos de Administracién 17.601,94 19.516,00 | 20.318,11 | 21.153,18 | 22.022,58
Gasto Administrativo (Arriendo) 2.160,00 2.239,27 2.321,45| 2.406,65| 2.494,97
Energia Eléctrica 142,80 142,80 142,80 142,80 142,80
Teléfono e Internet 372,00 375,72 379,48 383,27 387,10
Plan Claro 300,00 303,00 306,03 309,09 312,18
Suministros de Limpieza 282,60 292,97 303,72 314,87 326,43
Suministros de Oficina 467,40 484,55 502,33 520,77 539,88
Depreciacidon de Muebles y Enseres 169,11 169,11 169,11 169,11 169,11
Depreciacién de Equipo de Oficina 36,36 36,36 36,36 36,36 36,36
Depreciacion de Equipo de Computacion 454,21 454,21 454,21 454,21 454,21
Amortizacidn Activo Diferido 317,52 317,52 317,52 317,52 317,52
Gastos de Ventas
Publicidad 2.631,36 1.920,00 1.990,46 | 2.063,51| 2.139,24
TOTAL COSTOS DE OPERACION 24.935,30 | 26.251,51 | 27.241,58| 28.271,34 | 29.342,38
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 70.379,46 | 74.658,74| 79.456,59 | 82.578,41 | 85.827,43

Fuente: Anexos 5.1 al 5.13
Elaboracion: La Autora
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Para calcular los costos unitarios del servicio, se divide el costo total para el

namero de servicios realizados anualmente, que fueron establecidos en la

capacidad utilizada, para cada afio de vida util del proyecto.

Cuadro N° 66

COSTO UNITARIO DEL SERVICIO
~ COSTOS NUMERO DE VECES COSTO
N° DE ANO TOTALES DEL SERVICIO UNITARIO
1 70.379,46 7.904 8,90
2 74.658,74 8.320 8,97
3 79.456,59 8.320 9,55
4 82.578,41 8.320 9,93
5 85.827,43 8.320 10,32

Fuente: Cuadro N° 34 y 65
Elaboracion: La Autora

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Representa la estimacion de los ingresos durante la vida Gtil del proyecto, al

realizar la estructura de ingresos se puede determinar la viabilidad de sus

operaciones. La empresa “MIS ADULTOS MAYORES” en su primer afo

tendra un margen de utilidad del 15% alcanzando un precio de venta de

$10,00 délares, cabe sefialar que serd un precio muy ajustado con la

finalidad de que el servicio que brinda la empresa tenga la acogida

necesaria; este acorde con la valoracion manifestada por los encuestados y

conseguir que la empresa se posesione en el mercado, consiguiendo un

ingreso anual de $79.040,00; a partir del segundo afio el margen de utilidad

sera del 25% y para los afos siguientes se incrementara en un 5% anual,

como se indica en el cuadro adjunto:
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PROYECCION DEL PRECIO DEL SERVICIO
RUBRO ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Total de
Produccién 70.379,46 | 74.658,74 79.456,59 82.578,41 85.827,43
Numero de servicios 7.904 8.320 8.320 8.320 8.320
Costo Unitario 8,90 8,97 9,55 9,93 10,32
Margen de Utilidad 15% 25% 30% 35% 40%
PVP 10,24 11,22 12,42 13,40 14,44
INGRESOS TOTALES

PVP AJUSTADO 10,00 11,00 12,50 13,50 14,50
Numero de Servicios 7.904 8.320 8.320 8.320 8.320

INGRESO ANUAL 79.040,00 | 91.520,00 | 104.000,00 ( 112.320,00 | 120.640,00

Fuente: Cuadro N° 34 y 66
Elaboracion: La Autora

DETERMINACION DE COSTOS

Se basa en la evaluacion de venta del servicio a ofertar versus los costes

asociados a las operaciones desglosados en costos fijos y costos variables,

PUNTO DE EQUILIBRIO

La determinacion del punto de equilibrio es uno de los elementos centrales
dentro de la empresa pues nos permite determinar el nivel de ventas
necesario para cubrir los costos totales o, en otras palabras, el nivel de
ingresos que cubre los costos fijos y los costos variables, por lo que la

empresa ni gana ni pierde.

Para llevar a cabo los respectivos calculos del punto de equilibrio para los
afios 1, 3 y 5 de vida utl del proyecto, he considerado dos formulas

matematicas indispensables como son en funcion de su capacidad instalada



y en funcion de las ventas generadas,
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por consiguiente es necesario

clasificar los costos fijos y variables para la elaboracién de su respectiva

gréfica.

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

PRIMER ANO

Cuadro N° 68

COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL PRIMER ANO DE VIDA UTIL
N COSTOS COSTOS
RUBRO ANO 1 FIJOS VARIABLES
COSTO DEL SERVICIO
Mano de Obra Directa 43.776,96 43.776,96
Gasto General (Uniformes) 400,00 400,00
Transporte del Personal 1.267,20 1.267,20
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 45.444,16 45.444,16
COSTOS DE OPERACION
Gastos de Administracion
Sueldos de Administracion 17.601,94 17.601,94
Arriendo 2.160,00 2.160,00
Energia Eléctrica 142,80 142,80
Teléfono e Internet 372,00 372,00
Plan Claro 300,00 300,00
Suministros de Limpieza 282,60 282,60
Suministros de Oficina 467,40 467,40
Depreciacion de Muebles y Enseres 169,11 169,11
Depreciacion de Equipo de Oficina 36,36 36,36
Depreciacion de Equipo de Computacién 454,21 454,21
Amortizacion Activo Diferido 317,52 317,52
Gastos de Ventas
Publicidad 2.631,36 2.631,36
TOTAL COSTOS DE OPERACION 24.935,30 | 24.935,30
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 70.379,46 | 24.935,30 | 45.444,16

Fuente: Cuadro N° 65
Elaboracion: La Autora



Datos:

Costos Fijos: 24.935,30
Costos Variables: 45.444,16
Ventas Totales: 79.040,00
Costos Totales: 70.379,46

a) En funcién de la Capacidad Instalada

PE = Costos Fijos X100

" Ventas Totales — Costos Variables

PE _ 24.935,30 XlOO
79.040,00 — 45.444,16
249

PE = 2293530 %100
33.595,84

PE=74,22%

b) En funcion de las Ventas

Costos Fijos

Costos Variables
Ventas Totales

PE =

1—

24.935,30

— 45.444,16
79.040, 00

PE =
1

_24.935,30
"~ 0,425048583

PE = 58.664,58
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Interpretacion: El punto de equilibrio del afio 1, nos muestra que la empresa

“MIS ADULTOS MAYORES” debe vender $58.664.58 doélares lo que

representa un 74,22% de su capacidad instalada, para no tener ni pérdidas

ni ganancias.



TERCER ANO

Cuadro N° 69

COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL TERCER ARNO DE VIDA UTIL

N COSTOS COSTOS
RUBRO ANO'3 FIJOS VARIABLES
COSTO DEL SERVICIO
Mano de Obra Directa 50.517,91 50.517,91
Gasto General (Uniformes) 429,9 429,9
Transporte del Personal 1.267,20 1.267,20
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 52.215,01 52.215,01
COSTOS DE OPERACION
Gastos de Administracion
Sueldos de Administracion 20.318,11 | 20.318,11
Arriendo 2.321,45| 2.321,45
Energia Eléctrica 142,80 142,80
Teléfono e Internet 379,48 379,48
Plan Claro 306,03 306,03
Suministros de Limpieza 303,72 303,72
Suministros de Oficina 502,33 502,33
Depreciacion de Muebles y Enseres 169,11 169,11
Depreciacion de Equipo de Oficina 36,36 36,36
Depreciacion de Equipo de Computacién 454,21 454,21
Amortizacion Activo Diferido 317,52 317,52
Gastos de Ventas
Publicidad 1.990,46 | 1.990,46
TOTAL COSTOS DE OPERACION 27.241,58 | 27.241,58
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 79.456,59 | 27.241,58 | 52.215,01

Fuente: Cuadro N° 65
Elaboracion: La Autora
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Datos:

Costos Fijos: 27.241,58
Costos Variables: 52.215,01
Ventas Totales: 104.000,00
Costos Totales: 79.456,59

a) En funcién de la Capacidad Instalada

PE = Costos Fijos X100

o Ventas Totales — Costos Variables

27.241,58

= X100
104.000,00 — 52.215,01

_27.241,58

PE =
51.784,99

X100

PE =52,60%

b) En funcion de las Ventas

Costos Fijos

Costos Variables
Ventas Totales

PE =

1—

27.241,58

~ 52.215,01
104.000,00

PE =

1

- 27.241,58
"~ 0,4979325962

PE = 54.709,37
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Grafico N° 39
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Interpretacion: El punto de equilibrio del afio 3, nos muestra que la empresa
“MIS ADULTOS MAYORES” debe vender $54.709.37 délares lo que
representa un 52,60% de su capacidad instalada, para no tener ni pérdidas

ni ganancias.



QUINTO ANO

Cuadro N° 70

COSTOS FIJOS Y VARIABLES PARA EL QUINTO ANO DE VIDA UTIL

- COSTOS COSTOS

RUBRO ANO 5 FJOS VARIABLES
COSTO DEL SERVICIO
Mano de Obra Directa 54.755,82 54.755,82
Gasto General (Uniformes) 462,03 462,03
Transporte del Personal 1.267,20 1.267,20
TOTAL COSTOS DEL SERVICIO 56.485,05 56.485,05
COSTOS DE OPERACION
Gastos de Administracion
Sueldos de Administracion 22.022,58 22.022,58
Arriendo 2.494,97 2.494,97
Energia Eléctrica 142,80 142,80
Teléfono e Internet 387,10 387,10
Plan Claro 312,18 312,18
Suministros de Limpieza 326,43 326,43
Suministros de Oficina 539,88 539,88
Depreciacion de Muebles y Enseres 169,11 169,11
Depreciacion de Equipo de Oficina 36,36 36,36
Depreciacion de Equipo de Computacidn 454,21 454,21
Amortizacion Activo Diferido 317,52 317,52
Gastos de Ventas
Publicidad 2.139,24 2.139,24
TOTAL COSTOS DE OPERACION 29.342,38 29.342,38
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 85.827,43 | 29.342,38 | 56.485,05

Fuente: Cuadro N° 65
Elaboracién: La Autora
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Datos:

Costos Fijos: 29.342,38
Costos variables: 56.485,05
Ventas Totales: 120.640,00
Costos Totales: 85.827,43

a) En funcién de la Capacidad Instalada

PE = Costos Fijos X100

o Ventas Totales — Costos Variables

29.342,38

PE = X100
120.640,00-56.485,05
29.342,38

PE =———X100
64.154,95

PE = 45,74%

b) En funcion de las Ventas

Costos Fijos

PE = 1— Costos Variables
Ventas Totales
PE 29.342, 38
1— 56.485,05
120.640,00
29.342,38
PE

~0,5317883786

PE = 55.176,79
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Gréafico N° 40
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Interpretacion: El punto de equilibrio del afio 5, nos muestra que la empresa
“MIS ADULTOS MAYORES” debe vender $55.176.79 doélares lo que
representa un 45,74% de su capacidad instalada, para no tener ni pérdidas

ni ganancias.
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Este estado nos muestra detallada y ordenadamente la utilidad o pérdida del

ejercicio durante determinado periodo econdmico de la empresa “MIS

ADULTOS MAYORES?”; el cual es de suma importancia para la toma de

decisiones dentro de la empresa, para su realizacién se toma en cuenta los

ingresos por ventas del servicio ofertado, menos el costo del servicio y de

operacion y los desembolsos que por ley se los debe realizar como son la

utilidad a los trabajadores con el 15%; el impuesto a la renta con el 22% vy la

reserva legal con un 10%. Obteniendo asi una utilidad liquida para el primer

afo de $5.167,74 y asi en cada periodo anual hasta culminar el quinto afio

con una utilidad liquida de $20.772,66 dolares.

Cuadro N° 71

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1. INGRESOS

VENTAS 79.040,00 | 91.520,00| 104.000,00| 112.320,00| 120.640,00
2. EGRESOS

Costos del Servicio 45.444,16 | 48.407,23| 52.215,01| 54.307,07| 56.485,05
Costos de Operacion 24.935,30| 26.251,51 27.241,58 28.271,34 29.342,38
Costos Totales 70.379,46 | 74.658,74| 79.456,59| 82.578,41| 85.827,43
UTILIDAD BRUTA 1-2 8.660,54 | 16.861,26| 24.543,41| 29.741,59| 34.812,57
(-)15% Utilidad trabajadores 1299,08 | 2529,19 3681,51 4461,24 5221,89
Utilidad Antes de Impuestos 7.361,46 | 14.332,07| 20.861,90| 25.280,35| 29.590,68
(-) 22% Impuesto Renta 1619,52| 3153,06 4589,62 5561,68 6509,95
Utilidad anticipada Reserva 5.741,94| 11.179,02| 16.272,28| 19.718,67| 23.080,73
(-) 10% Reserva Legal 574,19| 1117,90 1627,23 1971,87 2308,07
UTILIDAD LiQUIDA 5.167,74| 10.061,11| 14.645,05| 17.746,81| 20.772,66

Fuente: Cuadro N° 65-67
Elaboracién: La Autora
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La evaluacion financiera, permite que una vez determinada la inversion

inicial, mediante los beneficios futuros y los respectivos costos durante la

vida til del proyecto, se pueda determinar si el proyecto es rentable o no.

FLUJO DE CAJA: Es el resultado del efectivo que se obtiene de los

ingresos y egresos del ejercicio mas las depreciaciones y mas las

amortizaciones. La proyeccion se la realiza para los afios de vida uatil del

proyecto.
Cuadro N° 72
FLUJO DE CAJA
RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1.INGRESOS
Ventas 79.040,00 | 91.520,00 | 104.000,00 | 112.320,00 | 120.640,00
Valor Residual 681,22 4.326,85
TOTAL DE INGRESOS 79.040,00 | 91.520,00 | 104.681,22 | 112.320,00 | 124.966,85
INVERSION INICIAL 12.203,49
2.EGRESOS
Activos Fijos 4.543,19
Activos Diferidos 1.587,60
Capital Circulante 6.072,70
Costos del Servicio 45.244,16 | 48.407,23| 52.215,01 54.307,07 | 56.485,05
Costos de Operacién 24.935,30 | 26.251,51| 27.241,58 28.271,34 | 29.342,38
TOTAL COSTOS 70.379,46 | 74.658,74 | 79.456,59 82.578,41| 85.827,43
UTILIDAD BRUTA (1-2) 8.660,54 | 16.861,26 | 25.224,63 29.741,59 | 39.139,42
15% Utilidad a trabajadores 1.299,08 2529,19 3.783,69 4461,24 5.870,91
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 7.361,46 | 14.332,07 | 21.440,94 25.280,35| 33.268,51
22% Impuesto Renta 1.619,52| 3.153,06 4.717,01 5.561,68 7.319,07
UTILIDAD 5.741,94 | 11.179,02| 16.723,93 19.718,67 | 25.949,44
(-)Reinversién en computadoras 2.043,85
Flujo de Ingresos 5.741,94| 11.179,02| 16.723,93 17.674,82 | 25.949,44
Depreciacion Activos Fijos 659,68 659,68 659,68 659,68 659,68
Amortizacion Activo Diferido 317,52 317,52 317,52 317,52 317,52
FLUJO NETO 0,00| 6.719,14| 12.156,22| 17.701,13 18.652,02 | 26.926,64

Fuente: Cuadro N° 71
Elaboracion: La Autora
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VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN es una medida del dinero, es decir, el valor real del dinero con el
paso del tiempo, en el caso de la empresa “MIS ADULTOS MAYORES”
como Unicamente se trabaja con capital propio, el célculo se lo hara con la
tasa de interés de depdsito a plazo fijo o costo de oportunidad, como
referencia se aplicara la tasa del 8,50% (tasa mas alta) que ofrece la
Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP de Loja en montos mayores a

$10.000,00 plazo mayor a un afio. Se calcula la tasa con la siguiente

formula:

T Actualizada = 1
asa Actualiza a_(1+i)"
Donde:

i= tasa de interés (8,50%)

n= ndmero de afios

Cuadro N° 73

VALOR ACTUAL NETO VAN

- FLUJO DE FACTOR VALOR
ANO CAJA DES(gthI;I;lTO ACTUALIZADO
1 6.719,14 0,921659 6192,76
2 12.156,22 0,849455 10.326,17
3 17.701,13 0,782908 13.858,36
4 18.652,02 0,721574 13.458,82
5 26.926,64 0,665045 17.907,44
TOTAL 61.743,54

Fuente: Cuadro N° 62y 72
Elaboracion: La Autora



161

Con los datos obtenidos se procede a calcular el VAN con esta férmula:

VAN= Sumatoria del Flujo Neto Actualizado — Inversion
VAN= 61.743,54 — 12.203,49
VAN= 49.540,05

De acuerdo al resultado obtenido el valor del VAN es de $49.540,05
dandonos un referente de que es conveniente invertir, por lo tanto el

proyecto es aceptable.
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno tiene una estrecha relaciéon con la tasa de
rentabilidad, ya que se debe invertir en todo proyecto que ofrezca una tasa

de rentabilidad superior al costo de oportunidad.

Cuadro N° 74

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

) FLujo | FACTORDE VALOR FACTOR DE VALOR

ANOS NETO | DESCUENTO | ACTUALIZADO | DESCUENTO | ACTUALIZADO
(88%) vm (89%) VM

1 6.719,14 0,531915 3.574,01 0,529101 3.555,10
2 12.156,22 0,282933 3.439,40 0,279947 3.403,10
3 17.701,13 0,150497 2.663,96 0,148120 2.621,90
4 18.652,02 0,080051 1.493,12 0,078371 1.461,77
5 26.926,64 0,042580 1.146,55 0,041466 1.116,54
SUMAN 12.317,04 12.158,40
INVERSION 12.203,49 12.203,49
113,55 -45,09

Fuente: Cuadro N° 62y 72
Elaboracion: La Autora

Con los datos obtenidos se procede a calcular el TIR aplicando la siguiente

formula;
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I y ' D o de T y ( VAN menor )
= l'asa Menor iferencia de Tasas VAN menor — VAN mayor
TIR = 88 + (1 ( 155 )
- 1) 113,55 — (—45,09)
TIR = 88 + 1 (113’55>
= 158,64

TIR =88 +1(0,72)
TIR = 88,72%

La TIR para el presente proyecto es de 88,72%, lo que significa que es mas
beneficioso invertir en este proyecto que colocar el dinero en la Cooperativa
de Ahorro y Crédito, por lo tanto este proyecto debe ejecutarse por la

rentabilidad que ofrece.

RELACION BENEFICIO COSTO

El calculo de la relacion beneficio costo permite determinar cuanto se va a
ganar por cada délar invertido, en el servicio que se va a brindar, y por lo

tanto determinar la viabilidad o no del proyecto.

Cuadro N° 75

RELACION BENEFICIO COSTO (R.B.C.)

Afios | COSTO | FACTOR COSTO INGRESO | FACTOR INGRESOS
ORIGINAL 8,5% ACTUALIZADO | ORIGINAL 8,50% | ACTUALIZADOS
1 70.379,46 | 0,921659 64.865,86 | 79.040,00| 0,92165899 72.847,93
2 74.658,74 | 0,8494553 63.419,26 | 91.520,00| 0,84945529 77.742,15
3 79.456,59 | 0,7829082 62.207,21 | 104.000,00 | 0,78290818 81.422,45
4 82.578,41| 0,7215746 59.586,49 | 112.320,00 | 0,72157465 81.047,26
5 85.827,43 | 0,6650457 57.079,17 | 120.640,00 | 0,66504573 80.231,12
TOTAL 307.157,99 393.290,91

Fuente: Cuadro N° 65y 67
Elaboracion: La Autora
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Para lograr obtener los resultados es necesario aplicar la siguiente formula:

Ingresos Actualizados

RBC =

Egresos Actualizados

RBC

~393.290,91
"~ 307.157,99

RBC =1,28

En este proyecto el RBC es mayor a uno alcanzando un valor de 1,28 por lo

tanto el proyecto es aceptable, esto significa que por cada délar que la

empresa invierta obtendra una ganancia de 0,28 centavos de utilidad.

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Es el periodo que tarda en recuperarse la inversion inicial, a través de los

flujos de caja generados para el proyecto de inversion, cabe recalcar que la

inversion se recupera en el afio donde los flujos de caja acumulados superen

la inversion inicial.

Cuadro N° 76

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
os | MYERSION| FLLIO | neros
ACUMULADOS

0 12.203,49
1 6.719,14 6.719,14
2 12.156,22 18.875,36
3 17.701,13 36.576,49
4 18.652,02 55.228,51
5 26.926,64 82.155,15

TOTAL 12.203,49

Fuente: Cuadro N° 72
Elaboracion: La Autora
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Es necesario después de haber analizado en que afio se recuperara la
inversion, saber con exactitud en que tiempo se haré esta recuperacion para

lo cual se aplicard la siguiente formula:

(ASI= Afio que supera la Inversién)

INVERSION — X PRIMEROS FLUJOS

PRC = ASI+ TTUJ0 DEL 4R0 EN QUE SE SUPERA LA INVERSIGN

12.203,49 — 18.875,36
12.156,22

PRC =2+

PPRC =2 — 0,55
PRC = 1,45
Afios = 1,45
Meses = 0,45 * 12 = 5,40
Dias = 0,40 *30 =12
De acuerdo a los resultados el tiempo en que se recuperard la inversion es

en 1l afio, 5 mesesy 12 dias.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad es una parte muy importante dentro de la
evaluacion financiera, pues permite determinar cuando una solucion sigue
siendo Optima, dados algunos cambios en determinadas variables del
proyecto, saber cuanto se afecta o cuan vulnerable es el proyecto,

especialmente en lo referente a los costos e ingresos.
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SENSIBILIDAD CON EL 14,98% DE INCREMENTO EN LOS COSTOS.

Es importante sefialar que con los resultados obtenidos en la sensibilidad de
Incremento en los Costos, se determina que el proyecto de inversion soporta
un incremento en los Costos Originales del 14,98% obteniendo una
sensibilidad de 0,994 lo que significa que este valor es inferior a 1 por lo
tanto no es sensible y no le afectaria la variacion en los costos hasta ese

margen.



Cuadro N° 77

ANALISIS DE SENSIBILIDAD INCREMENTO EN LOS COSTOS

oS | €OSTOS | ncREvENTO | NERESOS | FLUBO | oESCUENTO | VALOR, o | DESCUENTO | VALOE,
14,98% Tm (47%) T™ (48%)

1 70.379,46 80.922,30 79.040,00| -1.882,30| 0,68027211 -1.280,48 | 0,67567568 -1.271,83

2 74.658,74 85.842,62 91.520,00| 5.677,38| 0,46277014 2.627,32| 0,45653762 2.591,94

3 79.456,59 91.359,19 | 104.000,00 | 12.640,81| 0,314809620 3.979,45| 0,30847136 3.899,33

4 82.578,41 94.948,66 | 112.320,00| 17.371,34| 0,214156204 3.720,18 | 0,20842660 3.620,65

5 85.827,43 98.684,38 | 120.640,00 | 21.955,62| 0,145684493 3.198,59 | 0,14082878 3.091,98

SUBTOTAL 12.245,07 11.932,07

12.203,49 12.203,49

TOTAL 41,58 -271,42

Fuente: Cuadro N° 65y 67
Elaboracion: La Autora

NUEVA TIR

NTIR = Tm + DT( TIRR

VAN Tm )

VANTMm—-VANTM TIRO

PORCENTAJE DE VARIACION
%V = (—)X 100

_ 41,58 o _ (4159
NTIR =47 +1 (41,58—(—271,42) ) nV = (88,72 )X 100
NTIR = 47,13 %V = 46,87
DIFERENCIA TIR SENSIBILIDAD
TIRR= TIRO — NTIR - %
TIRR= 88,72 — 47,13 S = %

TIRR= 41,59 S= 0,994

166
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SENSIBILIDAD CON EL 12,10% DE DISMINUCION EN LOS INGRESOS

Con los resultados obtenidos en la sensibilidad, se determina que el
proyecto de inversion soporta una disminucion en los Ingresos Originales del
12,10% obteniendo una sensibilidad de 0,996 lo que significa que este valor
es inferior a 1 por lo tanto no es sensible y no le afectaria la variacion en los

ingresos hasta dicho margen.



Cuadro N° 78

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON DISMINUCION

EN LOS INGRESOS

aos | ueresos | ugvos | ,COSTOS | R0 oescueNTo |, ALOR, o [oEScUENTO |, LR,
12,10% Tm (47%) TM (48%)

1 79.040,00 |  69.476,16 70.379,46 -903,30 | 0,68027211 -614,49 | 0,67567568 -610,34

2 91.520,00 |  80.446,08 74.658,74 5.787,34| 0,46277014 2678,21| 0,45653762 2642,14

3 104.000,00|  91.416,00 79.456,59 |  11.95941| 0,31480962 3764,94| 0,30847136 3689,14

4 112.320,00 98.729,28 82.578,41| 16.150,87 0,2141562 3458,81 0,2084266 3366,27

5 120.640,00 | 106.042,56 85.827,43| 20.215,13| 0,14568449 294503 0,14082878 2846,87

SUBTOTAL 12232,50 11934,08

12.203,49 12.203,49

TOTAL 29,01 -269,41

Fuente: Cuadro N° 65y 67

Elaboracion:

NUEVA TIR

NTIR = Tm + DT(

NTIR = 47

NTIR = 47,

La Autora

+1(
10

DIFERENCIA TIR
TIRR=TIRO — NTIR

TIRR= 88,72
TIRR= 41,62

—-47,10

29,01 )
29,01—(—269,41)

VAN Tm )
VANTM—-VANTM

PORCENTAJE DE VARIACION

TIRR
TIRO

%V = (—)X 100

o _ (4162
oV = (88,72 ) X100
%V = 46,91
SENSIBILIDAD
%V
S =
NTIR
g %691
47,10

= 0,996

168
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h) CONCLUSIONES

Al término del presente trabajo investigativo, he llegado a las siguientes

conclusiones:

» Las familias de la ciudad de Loja, necesitan el Servicio de
Acompafiamiento para sus Adultos Mayores, al momento en que ellos
realizan sus actividades, puesto les permite mantenerse activos,
evitar sentimientos de soledad y gozar de bienestar e integracion
social.

» La realizacion del Estudio de Mercado a través de la aplicacion de las
encuestas, me permitié6 conocer el perfil del mercado objetivo que
haria uso del servicio de Acompafamiento para el Adulto Mayor,
determinando que existe una demanda efectiva de 10.071 familias en
el primer afio de vida util del proyecto; establecer cuantas veces
rotard al afio este servicio de acompafiamiento y la aceptacion de la
creacion de ésta empresa.

» La elaboracion del Estudio Técnico, contribuyé a establecer los
factores necesarios tanto humanos como técnicos para la
implementacion de la empresa “MIS ADULTOS MAYORES”, en los
aspectos referentes a la localizacion estara ubicada en la Parroquia El
Sagrario en la calle Olmedo entre Colon e Imbabura, asi mismo
permitié determinar su capacidad instalada y utilizada, definiendo que

se empezara por una capacidad utilizada del 95%, todo ello por la
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naturaleza del servicio que brindara la empresa, que no esta sujeto a
factores externos dificilmente controlables o predecibles.

En el andlisis de la Estructura Organizacional se consideré la
elaboracion de los organigramas y manuales de funciones, lo cual
ayudd a identificar el perfil profesional requerido para ocupar los
diferentes puestos dentro de la empresa, logrando asi contar con un
personal eficiente y competente para un desempefio eficaz.

Para la ejecucion de este proyecto es necesaria una inversion de
$12.203,49 dolares, los cuales seran financiados con capital propio a
través de las aportaciones de los socios.

Los resultados de la evaluacién financiera permiten definir al proyecto
como aceptable, en base a un VAN de $49.540,05; una TIR de
88,72% que comparada con la Tasa Minima de Retorno Pasiva es
mayor ya que se encuentra en un 8,50% el costo de oportunidad; un
RBC de $1,28 y el tiempo de recuperacion de capital que sera de 1
afilo 5 meses y 12 dias; el Analisis de Sensibilidad permitio
determinar que el proyecto soporta un Incremento en los Costos del
14,98% y una Disminucion en los Ingresos del 12,10%, por lo tanto no
sufre sensibilidad ante los cambios hasta ese margen en las dos
variables analizadas, todo lo anterior demuestra que el proyecto es

factible.



171

) RECOMENDACIONES

» Se recomienda la creacion e implementacion de la empresa de
Servicios de Acompanamiento “MIS ADULTOS MAYORES” puesto
que existe la demanda necesaria y es economicamente rentable,
ademas permitiria generar fuentes de trabajo.

» Contribuir con la responsabilidad filial, bienestar y seguridad del
Adulto Mayor mediante la ejecucion de un eficiente y oportuno
servicio de Acompafiamiento.

» Lograr un buen posicionamiento e imagen de la empresa al contar
con personal eficiente y con gran calidad humana para la prestaciéon
del servicio.

» Mantener precios razonables y graduales con el paso del tiempo en
relacion con el cambio inflacionario de las economias de las familias
lojanas.

» Mantener y actualizarse con los medios publicitarios mas vistos, a fin
de crear expectativa sobre el servicio, mantener y acaparar la mayor

cantidad de mercado.
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k) ANEXOS

ANEXO 1
RESUMEN DEL PROYECTO

a) TEMA:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DE SERVICIOS DE ACOMPARNAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR, EN
ACTIVIDADES (CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS Y
DE ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO) EN LA CIUDAD DE LOJA.”

b) PROBLEMATICA:

El envejecimiento de la poblacion es un fendmeno mundial, inevitable y
predecible para todo ser humano; ademas es un proceso intrinseco de la
transicion demografica, que es el transito de regimenes de alta mortalidad y
natalidad a otros de niveles bajos y controlados, factores que inciden
directamente en la composicion por edades de la poblacion, al reducir
relativamente el nUmero de personas en las edades mas jévenes y engrosar
los sectores con edades mas avanzadas.

En Ecuador hay 1°229,089 adultos mayores (personas de mas de 60 afos)
segun una encuesta realizada por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos (INEC), un 53,4% de ellos son mujeres, con una esperanza de vida
de 78 afos frente a los 72 afos de vida del hombre, tres de cada diez
personas mayores de 60 afos en Ecuador se siente desamparadas
frecuentemente, y un 38% piensa que su vida esta vacia. En la sierra el 11%

de los adultos mayores vive solo, esta proporcion aumenta en la costa
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ecuatoriana (12,4%); mientras que los adultos mayores que viven
acompafados en su mayoria viven con su hijo (49%), nieto (16%) y esposo
0 compairiero (15%).

En nuestra provincia segun el censo del 2010, los parametros de adulto
mayor son de (60 a 64) 14,191; de (65 a 69) 13,142; de (70 a 74) 10,297; de
(75 a 79) 7,678; de (80 a 84) 5,401 El adulto mayor aunque con sus
limitaciones y oportunidades sigue inmerso en la sociedad, intentando
mantener su independencia en todas y cada una de las actividades que
realiza, es por ello que es facil observar en nuestra ciudad gran cantidad de
adultos mayores que mantienen activa su participacion social, en lo referente
a realizar actividades por si solos, asi podemos observarlos en entidades de
salud; de cobros de diversa indole; de pagos tales como el de los servicios
basicos; de recreacion y ejercicios; sin embargo en la época actual donde
impera la tecnologia en muchos de los servicios al publico, existen maquinas
para tomar turnos de atencion, indicadores del pago de planilla (EERSSA),
situacion que puede ocasionar un estado de nerviosismo en nuestros adultos
mayores al no estar tan familiarizados con dicha tecnologia; sumado a esto
estd la inseguridad ciudadana(asaltos), la poca sensibilidad por parte de
algunos en comprender que los adultos mayores ya no tiene la misma
capacidad de reaccion tanto fisica como psicoldgica, razones por las cuales
se convierten en un grupo de mayor vulnerabilidad, es por ello que en la
mayoria de ocasiones requiere de compafia para dichas actividades.

Siendo la familia su nexo directo en esta etapa de la vida, quienes han

asumido esta nueva responsabilidad filial de brindar acompafiamiento a sus
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padres; sin embargo la actividad laboral en la cual se estan inmersos sus
hijos, la independencia de vivienda que buscan sus hijos y en muchos casos
las distantes ubicaciones geograficas en la cual se encuentran, les impide
poder realizar a plenitud esta gran responsabilidad, por esta razon en
muchas ocasiones se la delega a otros familiares, o incluso a particulares, y
en muchos casos se deja que nuestros adultos mayores tengan que ir solos
a dichas actividades, lo cual implica que puedan ser susceptibles de
engafios, robos, sufrir lesiones fisicas, poner en riesgo su seguridad
personal o simplemente sentir gran soledad en su interior; con la finalidad de
aportar al bienestar general del grupo familiar, satisfaccion y plenitud del
adulto mayor se propone el tema: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE
ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR EN ACTIVIDADES
(CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS Y DE

ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO), EN LA CIUDAD DE LOJA”.

c) OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL:
» Realizar un Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa
de Servicios de Acompafamiento para el Adulto Mayor, en
Actividades (Citas Médicas, Caminatas, Tramites Bancarios y de

Acompafnamiento Domiciliario), en la ciudad de Loja”.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Realizar un Estudio de Mercado para determinar la oferta y la
demanda de Servicios de Acompafamiento para el Adulto Mayor, en
la poblacion de la Ciudad de Loja.

» Efectuar el Estudio Técnico e ingenieria del proyecto, para la creacion
de una empresa de Servicios de Acompafamiento para el Adulto
Mayor

» Ejecutar el Estudio Administrativo para la creacion de la empresa.

» Establecer el Estudio Financiero que requiere la empresa.

» Realizar la Evaluacién Financiera del proyecto.

d. METODOLOGIA

La metodologia para la consecucion delos objetivos especificos del presente
proyecto, engloba el conjunto de procedimientos necesarios en lo referente
a Métodos, Técnicas y Herramientas, las mismas que permitiran el
desarrollo del estudio planificado, la comprobacion y cumplimiento de los

objetivos.

1. METODOS

-Método Estadistico: Mediante la utilizacion de éste método podré obtener,
representar, simplificar, analizar, interpretar y proyectar las caracteristicas,
variables o valores numéricos de nuestro proyecto de investigacion para una

mejor comprension de la realidad y una buena toma de decisiones.
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-Método Analitico: Como su nombre lo dice mediante el analisis nos
permite conocer mas sobre el objeto de estudio, con lo cual se puede
explicar, hacer analogias 0 comparaciones, comprender mejor su
comportamiento y establecer nuevas teorias. A través de este método podré
orientar y describir la informacion y presentacion de los resultados obtenidos
de la aplicacion de herramientas utilizadas en la recoleccion de informacion;
asi como también nos ayudard en la realizacibn de los estudios de

evaluacion financiera.

-Método Deductivo: Es conocido que este método nos permite ir de lo
general a lo particular, inferir o extraer consecuencias a partir de una
proposicion; el cual me permitiré realizar el analisis de la problemética para
llegar al planteamiento del tema; ayudandonos en la justificacion asi como

en el planteamiento de las conclusiones y recomendaciones.

-Método Inductivo: Este método nos permite obtener conclusiones
generales a partir de premisas particulares, o bien ir de una parte concreta
al todo. Mediante el método se podra establecer las caracteristicas
particulares que debe tener la empresa para poder lograr los objetivos

globales.

-Método Descriptivo: Su principal objetivo es describir sistematicamente
hechos o caracteristicas de una poblacion dada o area de interés de forma
objetiva y comprobable. Por lo tanto este método me permitird y contribuira a

describir 'y estructurar, los aspectos y procedimientos del estudio
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administrativo y estudio legal;, y también describir la informaciéon de

resultados.

2. TECNICAS

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se emplearan las

siguientes técnicas:

Observacion Directa: Esta técnica permitird tener un contacto visual directo
con los elementos en los cuales se presenta el fenbmeno que se pretende
investigar, familiarizarnos con la situacion cotidiana que afecta tanto positiva
como negativamente al adulto mayor, cual es su comportamiento habitual y
los resultados obtenidos se consideran datos originales. Esta técnica nos
permitira identificar y determinar las principales actividades que realizan y los
problemas a los cuales se enfrentan en el dia a dia los Adultos Mayores, en

la ciudad de Loja.

La Encuesta: A través de esta técnica se podra recopilar datos y detectar la
opinién publica, mediante un conjunto de preguntas, aplicado a la muestra
representativa de la poblacion estadistica. Esta serd aplicada a los Adultos
Mayores en las parroquias urbanas de la ciudad de Loja, para conocer la

necesidad de un servicio de acompafiamiento en las diversas actividades.

La Entrevista: Es una técnica que permite recolectar informacion mediante
la formulacién de un conjunto de preguntas de forma verbal y formal sobre lo
gue se investiga, ésta sera aplicada a la competencia con el fin de

determinar la oferta existente.
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POBLACION Y MUESTRA
POBLACION

De acuerdo a los datos estadisticos del censo 2010 la poblacion de la
Ciudad Loja es de 170.280 habitantes (Parroquias Urbanas) objeto de mi
estudio, esta poblacién dividida para 4 integrantes por familia es igual a

42.570 familias.

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?titte=Poblaci%C3%B3n_de_Loja_Urbana_Rural

FUENTE: http://redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/PortalAction?&MODE=MAIN

&BASE=CPV2010&MAIN=WebServerMain.inl

PROYECCION

Para el afio 2015 mediante la proyeccion con una tasa de crecimiento del

2.65% el total de las familias en la ciudad de Loja es de:

La férmula a aplicar es la siguiente: PX = Pb (1+i)"
Simbologia:

PX = Poblacién Proyectada

Pb = Poblacioén Actual

1= Constante

I = T/100 Tasa de crecimiento

n = NUmero de anos.

PX = 42.570(1+2.65/100)°



PX = 42.570 (1+0.0265)°

PX = 42.570 (1.139711)

PX = 48.517 Esta seria la proyeccion de poblacién

poblacion objeto de nuestro estudio.

Cuadro N° 2

PROYECCION DE CRECIMIENTO DE LA POBLACION

) POBLACION TOTAL DE | POBLACION

ANOS LA CIUDAD DE LOJA | POR FAMILIA

(2,65%) ()

2010 170,280 42,570
2011 174,792 43,698
2012 179,424 44,856
2013 184,179 46,045
2014 189,060 47,265
2015 194,070 48,517

Fuente: www.eruditos.net
Elaboracién: La Autora

DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para determinar la muestra se utiliza la siguiente férmula:

N
n=
1+ (e)*N
Simbologia:

n=Tamario de la muestra

N=Tamafo de la poblacion de estudio

1 =Constante

E=Error experimental (5%)

48.517
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para 2015



N=
1 + (0.05)%48.517
48.517
n=
1 + (0.0025) 48.517
48.517
n=
1+121.29
48.517
n=
122.29

n=397 ENCUESTAS A APLICAR

Cuadro N° 3

NUMERO DE ENCUESTAS A APLICAR

PARROQUIAS POBLACION FAMILIAS % Ell\lJ('\ZAEERSOTRE
EL VALLE 36,873 9,218 19 75
SUCRE 44,636 11,159 23 91
EL SAGRARIO 31,051 7,763 16 64
SAN SEBASTIAN 81,510 20,377 42 167
TOTAL 194,070| 48,517 100 397

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (Censo 2010)
Elaboracion: La Autora.
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ANEXO 2

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA DEMANDA

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
ENCUESTA A LAS FAMILIAS
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Con la finalidad de recopilar informacién pertinente y veraz para el desarrollo de la tesis
titulada “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE ACOMPANAMIENTO PARA EL ADULTO MAYOR, EN ACTIVIDADES
(CITAS MEDICAS, CAMINATAS, TRAMITES BANCARIOS Y DE ACOMPANAMIENTO
DOMICILIARIO) EN LA CIUDAD DE LOJA.” Le solicito muy respetuosa y comedidamente

se digne responder a las siguientes preguntas:

> Por favor sefale con una X la respuesta.

1. Tiene usted familiares que se encuentran en una edad de 65 afios y mas?
Sl ( ) NO ( )

Si su respuesta fue NO le agradezco su colaboracion.

2. El Adulto Mayor realiza actividades fuera del hogar?
Sl () NO ()

3. El Adulto Mayor necesita de acompafamiento domiciliario?
SI () NO ()

Si su respuesta fue NO a las DOS preguntas anteriores le agradezco su colaboracion.

Si su respuesta fue SI a cualquiera de las preguntas anteriores continle con las

siguientes.

4. Cudl es la edad de su familiar?
65 — 69afios
70 — 74anos

75 — 79afios
80 — 84afios
85 — 90afios
90 y mas

e N R N N
N N N N N

5. Indique el sexo del adulto mayor.
Femenino ( )
Masculino ( )
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6. Sefiale el parentesco del adulto mayor?

Papa
Mama
Suegro
Suegra
Abuelo
Abuela
Otros

)
)
)
)
)
)
)

7. Cuales son los ingresos familiares mensuales?

$1 — $340 «C )
$341 — $600 ( )
$601 — $900 ( )
$901 — $1.200 ( )
Mas de $1.201 ( )

8. El Adulto Mayor va acompafiado de alguien cuando realiza las actividades?
sl () NO ()

9. Indique cual es la jornada de acompafiamiento domiciliario que utiliza el Adulto

Mayor?

En el dia

En la noche ( )
Las dos ( )

10. Qué actividades realiza el adulto mayor sefiale?

Citas médicas (
Caminatas (
Tramites Bancarios (
Otras (

11. Con qué frecuenciarealiza las actividades sefialadas, mensualmente?
1 a 5veces ( )

6 a 10 veces
11 a 15veces
16 a 20 veces
21 ymas

—_~ A~~~
~— — — —

12. Conoce Ud. alguna empresa que brinde el servicio de acompafiamiento al Adulto
Mayor?

S ¢ ) NO ()

Indique el nombre de la
=TT o] === PP
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13. Si se creara una empresa de servicios de acompafiamiento al Adulto Mayor ¢Le
gustaria usar este servicio?
Sl () NO ()

14. Porque razones le gustaria contar este servicio de acompafiamiento para el
Adulto Mayor?

- Falta de tiempo ( )

- Por Trabajo ( )

- Porque vive fuera o lejos ( )

- Por seguridad ( )

-Otros (indique) ( )

15. Cual seria la jornada que le gustaria que se le brinden estos servicios por parte de

la empresa?

Lunes a viernes ( )
Lunes a sdbado ( )
Lunes a domingo ( )

16. Cuantas horas diarias necesitaria Ud. el acompafiamiento para el Adulto Mayor?

1 a 2 horas ( )
3 a 4 horas ( )
5 a 6 horas ( )
7 a 8horas ( )
8 a 12horas ( )

17. Cuéanto pagaria Ud. por hora?

$1 a $2 ( )

$3 a $4 « )

$5 a $6 ¢ )

18. En qué zona le gustaria que este ubicada ésta empresa?
Centro ( )

Sur ( )

Norte ( )

19. Porqué medios de comunicacion le gustaria a Ud. informarse de la existencia de
esta empresa?

Radio [ ]

e Super Laser ( )

e Centinela ( )

e Matovelle ( )

e Otros ( )

Cudl..c.coveiiiiiiin, J:I ......................
Television
e Ecotel TV ( )
e UV Television ()

e Otros ( YCOUAL .
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Prensa |:|

e LaHora ( )
e Cronica ()
e Otros ( )
Cudl..c.covvviiiiiiin, J:l .......................
Volantes

Internet |:|

En qué horario usualmente usted tiene acceso a los medios publicitarios sefialados:
Mafana ( ) Tarde () Noche ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 3

GUIA DE ENTREVISTA PARA DETERMINAR LA OFERTA

ENTREVISTA DIRIGIDA A EMPRESAS QUE PRESTAN EL SERVICIO DE
ACOMPANAMIENTO DOMICILIARIO

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:
NOMBRE DE LA EMPRESA:

1. ¢ Qué tiempo lleva funcionando la empresa que usted dirige?

7. ¢Cree Ud. que la capacidad de su empresa es suficiente para satisfacer la demanda
de los clientes?

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 4

DEPRECIACIONES

ANEXO 4.1
MUEBLES Y ENSERES
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VIDA UTIL: 10 Afios

PORCENT. DEPREC.: 10% Anual TIPO DE DEPRECIACION: Linea Recta
COSTO DEL ACTIVO: 1.879,00 VALOR RESIDUAL: 10% del Activo Fijo
N DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR
N°DE ANOS ANUAL ACUMULADA RESIDUAL
0 1.879,00
1 169,11 169,11 1.709,89
2 169,11 338,22 1.540,78
3 169,11 507,33 1.371,67
4 169,11 676,44 1.202,56
5 169,11 845,55 1.033,45
6 169,11 1.014,66 864,34
7 169,11 1.183,77 695,23
8 169,11 1.352,88 526,12
9 169,11 1.521,99 357,01
10 169,11 1691,10 187,90
Elaboracion: La Autora
ANEXO 4.2

EQUIPO DE OFICINA

VIDA UTIL: 10 Afios

PORCENTAJE DEPREC.: 10% Anual
COSTO DEL ACTIVO: 404,00

TIPO DE DEPRECIACION: Linea Recta
VALOR RESIDUAL: 10% del Activo Fijo

< DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR
N° DE ANOS ANUAL ACUMULADAD RESIDUAL

404,00
1 36,36 36,36 367,64
2 36,36 72,72 331,28
3 36,36 109,08 294,92
4 36,36 145,44 258,56
5 36,36 181,80 222,20
6 36,36 218,16 185,84
7 36,36 254,52 149,48
8 36,36 290,88 113,12
9 36,36 327,24 76,76
10 36,36 363,60 40,40

Elaboracion: La Autora



EQUIPO DE COMPUTACION

ANEXO 4.3
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VIDA UTIL: 3 Afios

PORCENTAJE DEPREC.: 33,33%

Anual TIPO DE DEPRECIACION: Linea Recta
COSTO DEL ACTIVO: 2.043,85 VALOR RESIDUAL: 33,33% del Activo Fijo
< DEPRECIACION | DEPRECIACION
N° DE ANOS ANUAL ACUMULADAD VALOR RESIDUAL
2043,85
1 454,21 454,21 1589,64
2 454,21 908,42 1135,43
3 454,21 1.362,63 681,22
REINVERSION DE EQUIPO DE COMPUTACION
2.043,85
4 454,21 454,21 1589,64
5 454,21 908,42 1135,43
6 454,21 1.362,63 681,22

Elaboracion: La Autora



ANEXO 5

PROYECCIONES

Anexo 5.1

MANO DE OBRA DIRECTA

INFLACION 4,11 %

ANOS VALOR ANUAL
1 43.776,96
2 48.523,59
3 50.517,91
4 52.594,19
5 54.755,82

Elaboracién: La Autora

Anexo 5.2

incremento del afio 2015, a fin de que sea lo mas real posible.

segundo afio se suman los fondos de reserva.

MANO DE OBRA DIRECTA A PARTIR DEL

2° ANO

COMPONENTE VALORES
Remuneracion Unificada 354,00
Décimo Tercera Remuneracion 29,50
Décimo Cuarta Remuneracion 29,50
Aporte Patronal 11,15% RU 39,47
Aporte al IECE 0,5% 1,77
Aporte al SECAP 0,5% 1,77
Fondos de Reserva 8,33% 29,49
SUBTOTAL 485,50
N° de Empleados 8
TOTAL MENSUAL 3.884,00

TOTAL ANUAL 46.608,00

Elaboracion: La Autora
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La mano de obra directa para los afios de vida atil del proyecto ha sido
calculado en base a un 4,11% de inflacién, tomando como referencia el

Para el
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Anexo 5.3
SUELDOS ADMINISTRATIVOS
INFLACION 4,11%

ANOS VALOR ANUAL
1 17.601,94
2 19.516,00
3 20.318,11
4 21.153,18
5 22.022,58

Elaboracion: La Autora

El incremento para los sueldos administrativos en los afios de vida util del
proyecto ha sido calculado en base a un 4,11% de inflacién, tomando como
referencia el incremento del afio 2015, para el segundo afio se suma los

fondos de reserva.

Anexo 5.4
SUELDOS DE ADMINISTRACION A PARTIR DEL 2° ANO
COMPONENTE GERENTE (S:(E)(l:\liigggﬁ JEFE VENTAS
/PRODUCCION
Remuneracién 420,00 370,00 354,00
Décimo Tercera
Remuneracion 35,00 30,83 29,50
Décimo Cuarta Remuneracion 29,50 29,5 29,50
Aporte Patronal 11,15% RU 46,83 41,26 39,47
Aporte al IECE 0,5% 2,10 1,85 1,77
Aporte al SECAP 0,5% 2,10 1,85 1,77
Fondos de Reserva 8,33% 34,99 30,82 29,49
SUBTOTAL 570,52 506,11 485,50
N° de Empleados 1 1 1
TOTAL 570,52 506,11 485,50
TOTAL MENSUAL 1.562,13
TOTAL ANUAL 18.745,56

Elaboracién: La Autora
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Anexo 5.5
GASTO ADMINISTRATIVO ARRIENDO

INFLACION 3,67%
ANOS VALOR ANUAL
1 2.160,00
2 2.239,27
3 2.321,45
4 2.406,65
5 2.494,97
Elaboracion: La Autora
Anexo 5.6
GASTO GENERAL UNIFORMES
INFLACION 3,67%
ANOS VALOR ANUAL
1 400,00
2 414,68
3 429,90
4 445,68
5 462,03
Elaboracion: La Autora
Anexo 5.7
SUMNISTROS DE LIMPIEZA
INFLACION 3,67%
ANOS VALOR ANUAL
1 282,60
2 292,97
3 303,72
4 314,87
5 326,43
Elaboracion: La Autora
Anexo 5.8
SUMNISTROS DE OFICINA
INFLACION 3,67%
ANOS VALOR ANUAL
1 467,40
2 484,55
3 502,34
4 520,77
5 539,88

Elaboracion: La Autora
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Anexo 5.9
GASTOS DE PUBLICIDAD
INFLACION 3,67%

ANOS VALOR ANUAL
1 2.631,36
2 1.920,00
3 1.990,46
4 2.063,51
5 2.139,24

Elaboracion: La Autora

El incremento para el gasto administrativo (arriendo); gastos generales
(uniformes); suministros de oficina; suministros de limpieza y gastos de

publicidad es del 3,67% anual, promedio inflacionario del pais afio 2014.

Anexo 5.10
TRANSPORTE EMPLEADOS
INFLACION 0,0%

ANOS VALOR ANUAL

1 1.267,20

2 1.267,20

3 1.267,20

4 1.267,20

5 1.267,20

Elaboracion: La Autora

Cabe sefalar que para la proyeccion del valor del transporte no se aplico
ninguna tasa de incremento, debido a que recientemente la tarifa fue
incrementada y se mantendra por algunos afios como ha sucedido en

nuestro pais.

Anexo 5.11
ENERGIA ELECTRICA
INFLACION 0,0%
ANOS VALOR ANUAL
1 142,80
2 142,80
3 142,80
4 142,80
5 142,80

Elaboracion: La Autora
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Para la proyeccion de los costos de la energia eléctrica la inflacion sera del
0,00%, como se ha sucedido en lo referente a este rubro en nuestro pais,
informacion obtenida en la EERSSA.

) Anexo 5.12
TELEFONO E INTERNET
INFLACION 1,0%
ANOS VALOR ANUAL
372,00
375,72
379,48
383,27
387,10

Vi WIN |-

Elaboracién: La Autora

Anexo 5.13
PLAN CLARO
INFLACION 1,0%
ANOS VALOR ANUAL

1 300,00
2 303,00
3 306,03
4 309,09
5 312,18

Elaboracién: La Autora

El incremento tanto del teléfono e internet como del plan claro sera del 1%
como referencia o promedio del incremento inflacionario del pais en estos

rubros, en los ultimos anos.



ANEXO 6

POBLACION URBANA DE LA CIUDAD DE LOJA
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CANTON | URBANA | RURAL | TOTAL
PROVINCIA DE LOJA
CALVAS 13.311 14,874 28,185
CATAMAYO 22 697 7.941 30,638
CELICA 4,400 10,068 14 468
CHAGUARPAMBA 1,090 6.071 7.161
ESPINDOLA 1,565 13,234 14,799
GONZANAMA 1412 11,304 12,716
LOJA 170,280 44 575 214 855
MACARA 12 587 6.431 19,018
OLMEDO 622 4,248 4,870
PALTAS 6.617 17.184 23,301
PINDAL 1628 6.517 8.645
PUYANGO 4491 11,022 15 513
QUILANGA 580 3 457 4,337
SARAGURO 4.031 26,152 30,183
SOZORANGA 923 6.542 7 465
ZAPOTILLO 2437 9,575 12,312
Total Loja 249,171 199,795 448,966

http://www.eruditos.net/mediawiki/index.php?title=Poblaci%C3%B3n_de_Loja_Urbana_Rural

FUENTE: http://redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/PortalAction?&MODE=MAIN

&BASE=CPV2010&MAIN=WebServerMain.inl
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