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RESUMEN EJECUTIVO

Durante los ultimos afios se ha presenciado un tenmer desarrollo en el Canton
Rumifiahui, la misma que se esta convirtiendo edastino turistico enriquecido por su
gastronomia oriunda del propio canton. Lo que lgaldo ser un atractivo sitio de
distracciones para los habitantes de la zona comdQuito, es asi que viendo la
oportunidad de crecimiento en esta region del paiscre0 GOCAR un centro de
entretenimiento de buggies que son carritos todeerte dirigido a estudiantes o
profesionales adultos, situacién que se pudo corasbmediante la realizacion del estudio

de mercado.

En el primer capitulo trata de la economia ecuatarial considerar un analisis importante
para el desarrollo del proyecto basandose en iddiea econdomicos como el PIB,

Inflacion entre otros, con el objetivo de conodesrgorno que rodea a GOCAR

Posterior a este capitulo se aplicé procedimietg08cos y practicos para la realizacion
del estudio de mercado el cual permitird evaluatelamanda real que lograra el servicio,
los clientes meta al que se dirigira el centro dé&etenimiento y asi construir las

estrategias de la empresa.

Se desarrollo un tercer capitulo que es el estigdimico en este se abarca las mejoras que
puede tener el negocio como es la implementaciéandeinfraestructura, equipos entre

otros, como también una mejor distribucion del @e#rabajo, implementacion de recurso
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humano para luego formar las estrategias necesamasl fin de llegar a la satisfaccion

del cliente.

Uniendo los dos capitulo anteriores nace el cuzapitulo llamado plan estratégico, aqui
se tomara los objetivos claves de éxito que hadtedOCAR durante el tiempo de
funcionamiento para asi contribuir con un andlisstratégico de infraestructura,

promocioén y publicidad con el fin de presentar afeta de servicio competitiva.

Finalmente en el capitulo cinco se realizo el estfidanciero, en el cual se aplico las

herramientas de evaluacién como indicadores fieaosipresupuestos y flujos de efectivo.

Se concluye por lo tanto que el proyecto es viabistentado en un estudio integro y

metodoldgico.



INTRODUCCION

En el Ecuador a medida que se desarrolla una satiés normas sociales y culturales, la
apertura de mercados y el clima econémico soraltsifes que mas apoyan al crecimiento
individual de la poblacion, pero por otra parte@htexto politico, institucional, y social,
las politicas de gobierno y falta de apoyo al emgiraiento y fortalecimiento de las
pequefias y medianas empresas, han ido generandogemte cambios de actitud que

puede incrementar o disminuir su nivel de eficianci

Por otro lado se esta dando un giro en la activelamhomica de los paises en vias de
desarrollo, haciendo que el mayor interés de lopresarios vaya a la generacion de
servicios. Siendo esta la actividad que ha adquiaici mismo mayor dinamica hasta la
actualidad brindando a las personas un medio steadcion liberandolos de tensiones
dados por el estilo de vida. EI mejoramiento deiti de la sociedad da mayor

oportunidad de creacion de un centro de entreteniu

Por los antecedentes mencionado hace cinco afosreee GOCAR un centro de
entretenimiento de buggies en el cual se promukedleporte la unidén entre las familias y
amigos pero avanzando en el transcurso del tiefnpegecio comenzo a decaer teniendo
problemas administrativos y financieros con lol@udmino la idea de continuaciéon del
negocio, la no existencia de estrategias no pérmlitanzar sus objetivos de crecimiento y

de mercado; con lo cual tuvo un declive en el siateoperativo del negocio.



La no existencia de un modelo de operacion admatiigd y financiero que permita
alcanzar un mayor grado de eficiencia y rentaldliggovoco un decremento en la

personalizacion y diferenciacion del servicio padst

Este tipo de sector genera un nicho en el mercadimenado por personas que demandan
variedad, diferenciacion, exclusividad en un seoviadividualizado de acuerdo a sus

gustos y exigencias.

Dada esta necesidad y oportunidad nace la inieiatel estudio de mercado y analisis
financiero para reestructurarle como empresa cativeey sustentable en el tiempo a la
Empresa GOCAR; dedicada a la prestacion de sesvi@ovehiculos pequefios llamados

"Buguies” enfocados en la calidad, exclusividad vy ntr&enimiento.



1 ANALISIS DEL ENTORNO

1.1 ENTORNO MACROECONOMICO Y DEMOGRAFICO DEL PAIS

1.1.1 Anélisis Econémico

Para llevar a cabo el analisis de la situacion @wica de un pais, lo primero
gue se necesita conocer qué tipo de economia geetganalizando. En el caso
de Ecuador es fundamental distinguir si es una@u@n grande y cerrada o

pequefia y abierta.

Una economia es pequefia cuando no tiene capacdadhfectar los términos
de intercambio en los mercados mundiales, es desiprecios internacionales

de sus exportaciones e importaciones.

Una economia es abierta cuando el sector exterabnestor de dicha economia

y una de las formas de medir el grado de apemsria relacion que posean.

En una economia grande y cerrada se puede dediagjuausas de inestabilidad
financiera son fundamentalmente de origen domégtmar lo tanto el problema
de la inflacién es primordialmente el resultadolatepoliticas econdémicas que

se implementen en el pais. Especialmente se redidigs politicas fiscales,



crediticias, salariales y cambiarias. En vista stesaspectos se puede decir que
la economia ecuatoriana es pequefia y abierta.

Si en una economia pequefa y abierta como la e@mcse aumenta la oferta
monetaria sin que tal aumento guarde relacion ¢otregimiento real de la
actividad econdmica, ese exceso de liquidez en rpak# publico se
materializara en una creciente demanda de bienessean satisfechos por
medio de importaciones adicionales, que a su vwzafn el nivel de reservas

internacionales, pero sin incidir en el nivel degis internos del pais.

Otra de las particularidades en el caso de lasoeti@s como la ecuatoriana se
debe a su tamafio ya que por ser pequefia, ho pufedeen el precio mundial
de su produccion explotable, produciendo mayor ldac&n a la moneda actual

gue posee para asi poder restablecer la rentabdielssector exportador.

Una vez conociendo que la economia ecuatorianal&svamente pequeia, es
exportadora de materias primas, altamente senddllentorno internacional y
fuertemente inequitativa, el principal socio conm@r@s la economia de los

Estados Unidos al cual se le destina el 39.1%sleXportaciones nacionales.

1.1.2 Factores Econémicos

En Ecuador se esta viviendo un proceso de caml@nfradde la economia
nacional, cuya primera manifestacion importantedige con la entrada a un
régimen monetario diferente (la dolarizacién) en aflo 2000. Pero la

transformacién del entorno socio-econdmico y pmlitino puede quedar



Gnicamente en medidas coyunturales, sino que debi&gen la esencia misma

de sociedad y sobre todo en su institucionalidad.

Es bajo este proceso de cambio que desde 199&se &fianzando, con la
vigencia de la nueva constitucion, la reforma estmal del Estado Ecuatoriano.
En efecto, como una manifestacion politico-juridieaesa corriente se establece
claramente, como Politica de Estado, la institudlénuna economia social de

mercado en el Ecuador.

Concomitantemente, y vista la necesidad de creazdadiciones que viabilicen
la realizacion de dicho sistema econdmico, se grasaonstitucionalmente que
el estado promueva el desarrollo de actividades eycatlos competitivos,
impulsando la libre competencia y sancionando l&tigas monopdlicas y
otras que la impidan y distorsionen, todo esto emeficio y defensa del bien

comun de todos los ecuatorianos.

Cuadro N° 1:

EVOLUCION DE LA ECONOMIA DEL ECUADOR 2000-2009

CRECIMIENTO PROMEDIO
2000-2006 2008 2009
4%
4.6% 6.88% INFLACION DESEMPLEO
4.3% 7.9%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Gelkaly Diaz

Referente a la tasa mensual de desempleo estantevanan alrededor de 6 y 8

cifras desde diciembre de 2009 hasta septiembr20dé, sin embargo, esta



subiod alrededor de 9 cifras en octubre y volvi@giben noviembre de 2011 a 8
cifras. Por tal motivo se calcula que alrededor7daillones de ecuatorianos
tienen una ocupacion economica y unos 3 millongsesactivos.

El petréleo representa el 40% de las exportacigramtribuye a mantener una
balanza comercial positiva. Desde finales de loss a0, la explotacion del

petréleo elevd la produccidn y sus reservas sellealen unos 280 millones de

barriles.

Con la informacion obtenida y analizada se puedi@idgue Ecuador presenta
graves problemas en el ambito socioecondémico. Bzais considerado a nivel
nacional e internacional como subdesarrollado. &muas unos de los paises de
América del Sur que realiza mas importaciones oxorgaciones, o que
provoca que las industrias ecuatorianas tengan mwyopetencia y su oferta
baje; la misma que es un punto negativo para elrorento econémico del pais;

ya que esto hace que dichas empresas se retirared=ido.

a. Producto Interno Bruto (PIB)

Esta variable da el Producto Interno Bruto (PIE) walor de todos los bienes
y servicios finales producidos dentro de una naernn afio determinado. El
PIB al tipo de cambio de paridad del poder adquisitPPA) de una nacién
es la suma de valor de todos los bienes y servimioducidos en el pais
valuados a los precios que prevalecen en los Esthbhodos. Esta es la
medida que la mayoria de los economistas prefiemgriear cuando estudian

el bienestar per cépita y cuando comparan las ciomdis de vida o el uso de



los recursos en varios paises. La medida es diécdalcular, ya que un valor
en dodlares americanos tiene que ser asignado a lmslbienes y servicios en
el pais, independientemente de si estos bienesrwicises tienen un

equivalente directo en los Estados Unidos.

Es importante sefialar que la tasa de crecimienta deonomia se la calcula
siempre en términos reales, esto es, el increméatdos volumenes de
produccion, lo que significa que se elimina el &fede la inflacion.
Igualmente, es fundamental diferenciar en el casateriano a la economia
no petrolera de la petrolera, pues, la no petraeria que sustenta el empleo
interno, en tanto la economia petrolera, intensivaapital, apenas capta algo
mas del 0.4% de la Poblacion Econdmicamente AcEVd&roducto Interno
Bruto (PIB) en el segundo trimestre de 2011 repandcrecimiento de
2.40%, mientras que frente al mismo periodo de 20Xfecimiento fue de

8.8%.

. Tasa de Inflacion

El fendbmeno de la inflacion se define como un aumeuersistente y
sostenido del nivel general de precios a travésidelpo. La inflacion es
medida estadisticamente a través del indice deidBret Consumidor del
Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de ebien servicios
demandados por los consumidores de estratos mediafs, establecida a

través de una encuesta de ingresos y gastos Hedases.



De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistic&ensos (INEC) durante
noviembre del 2009, tanto respecto del mes inmedaaterior como del

mismo mes en 2010, el ritmo de crecimiento mendadbs precios cayd a
0.03 por ciento o un 9.13 por ciento anualizado5l §or ciento acumulado
enero-noviembre. Desaceleracion ésta que por el raun elevado no

significa aun haber logrado un control inflacioparipero si haberse
beneficiado de una menor presion sobre el niveprdeios debido, entre
otros, a una reduccién de la demanda (del conswmlosdhogares) por la
disminucién de remesas y a la caida de los prelddas materias primas e
insumos (como los de la construccion) y de los petmbs agricolas, algunos

de caracter estacional.

El incremento en precios de los alimentos en elafiou entre enero-
septiembre 2011 fue 20 por ciento de acuerdo éERAL. Los resultados a
noviembre, incluidos los precios de los alimengefjalan que la situacion
inflacionaria de la economia aun es de cuidado.c@uparacion con la
mayoria de economias relevantes de la region iradieanas que el origen de
la inflacion en el Ecuador, al mantener un ritmaccecimiento superior a la
del resto, tendria explicaciones que van mas allindremento internacional

en costos de las materias primas y precios dditosrgtos.

En la tabla N° 2 se puede observar que el ritmardeimiento de este
indicador econémico es evidente, ya que en el &3 2a inflaciéon era del
1,95% y que en el afio 2011 se ubico en el 8.83%emdo hincapié que la

tasa mas alta registrada fue de este afio, lo @raldica a la economia



ecuatoriana, con lo cual los precios siguen subieBdte aumento se debe
principalmente al alza de precios de varios prazhiatimenticios.
Cuadro N° 2

INFLACION ANUAL DE LOS ULTIMOS 5 ANOS

ANO PORCENTAJE
2007 1,95%
2008 3,14%
2009 2,87%
2010 3,32%
2011 8,83%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Gelkaly Diaz

La inflacion y la tendencia a una recesién de ladpccion observada
simultaneamente, estancamiento con inflacion se l&eun primer analisis:
en la economia ecuatoriana actualmente existeonsast del recrudecimiento
de un problema de naturaleza estructural prevalegieagravado por una

coyuntura internacional desfavorable.

. Remesas de Migrantes

Durante los ultimos 5 afios, la migracion fuerapdds se ha convertido en un
fendmeno central tanto desde la perspectiva ecaadoomo de la social.
Basta recordar que las divisas provenientes deidgaanion constituyen el
segundo rubro de importancia luego del petréleae mpr otro lado, existen
nuevos problemas sociales, psicologicos y cultaraljee afectan a la

estabilidad de las numerosas familias que residest pais.
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El telon de fondo sobre el que se puede explicapr&sencia de este
fendmeno es sin duda el descalabro de la econam@ogiana registrado en
el aflo 1998 que se expresa en la mas grande lzaistsria de este siglo y el
posterior proceso de dolarizacion, una tabla cayahide salvacion que no

ha resistido las olas del modelo neoliberal.

En esta condiciones de fragilidad econOmica, panahias familias no les
quedaba otra alternativa que migrar fuera del paso un mecanismo
rapido de captar divisas que permitieran capearidés expresada en la falta
de oportunidades de trabajo y de esta manera es¢alsiuevas estrategias de

tipo globalizado que son la que han permitido swesavencia.

La emigracion ecuatoriana de fines de los noventarcan cambios
importantes en la tradicion migratoria del paisug sonsecuencias son muy
grandes, no solo en la economia y cultura de laslifs afectadas y sus
comunidades, sino en todo el pais. Su comprensijetiva e integral
ayudara no solo al Ecuador sino a los paises ciemegihan tejido sus lazos
de trabajo y de vida, a tratar mas objetiva y efantente el tema migratorio

y a pensar mejor en sus opciones politicas.

La magnitud y caracteristicas del proceso migratan Ecuador y el
consecuente envio de remesas han marcado la ecomenpais, a nivel
macro y micro, y, pese a ello, mas alla de la digcutedrica, salvo historias
excepcionales de migrantes exitosos, no se harcigoado los graves

problemas de pobreza y marginacion.
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A nivel macroecondmico, el principal impacto tiemee ver con los flujos de
remesas, que representan el segundo rubro de did&dgpais, después del
petréleo. Por otra parte, las remesas han tenidmuonportamiento estable en
los ultimos afos, a diferencia del comportamiert@ti observado en las
otras fuentes de divisas (exportaciones petrolgras petroleras). Asi, la
magnitud y aparente estabilidad de las remesabasgeconstituido en un
contrapeso importante del déficit de la Balanz&dgos, evitando el colapso

del modelo de desarrollo aperturista y del sistdemdolarizacion.

Otro efecto macroecondmico importante de las resnésae que ver con el
impacto agregado de las decisiones macroecondmsatas su uso. Se debe
considerar que casi un millébn de ecuatorianos eex@mesas, con un monto

promedio de 175 délares por envio.

Datos del INEC revelan que los receptores de resnegastan

mayoritariamente sus ingresos en bienes y servic@scos y pagos de
deudas (61%); casi un cuarto de los ingresos serieven negocios, ahorro,
propiedades, y educacién; y una proporcion ment¥ojlse gasta en bienes

de lujo.

La participacion de las remesas con respecto alpgf® del 5.6% en el afio
2007 al 5,4% en el afio 2010, es una muestra e@diensu importancia para
la economia ecuatoriana. El flujo de remesas dérddimjadores que ingresoé
al pais en el afio 2011 ascendié a USD 2.821.6 mdlomonto que equivale

una disminucién de 8.6% con respecto a las reat®@de2010 (USD 3.087.9)
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Cuadro N° 3

RELACION REMESAS/PIB

ANO REMESAS (millones de délares) REME‘E’,’?‘; EN %
2007 1,604.2 5,60%
2008 2,468.6 6,60%
2009 2,927.6 7,10%
2010 3,087.9 6,90%
2011 2,821.6 5,40%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Gelkaly Diaz

Segun fuentes oficiales de los Estados Unidogsdasas para la disminucion
de las remesas provenientes de dicho pais seidtiba la desaceleracion de
la economia, en especial del sector de la conshrug¢ta mayor fuente de

empleo para los emigrantes); a las mayores difidek de llegada de
indocumentados a USA vy, a los problemas de encoetn@leo por parte de
los emigrantes indocumentados, debido a los castaficiales mas estrictos.
Respecto al origen de las remesas en el ultimo &lf6.8% provienen de
Estados Unidos, el 41% de Espafa, el 7.5% de Kakh 4.7% de otros

paises, evidenciando que la concentracion de hassa&s continlo en este
afo. Asi, los Estados Unidos de América, Espafataéa | cubren

aproximadamente el 95.3% del mercado de remesas.

El fendmeno de la migracion continla siendo nadjote tal manera que

durante el afio 2011 las provincias que mayor ftllgoremesas recibieron
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fueron: Guayas, Azuay, Pichincha, Cafar y Loja, gneconjunto suma

alrededor de 74.3% el tol

GRAFICO N° 1

FLUJO DE REMESAS POR REGIONES

72% 7,0%

7,4%
B MESTIZOS

E MONTUBIOS
AFROECUATORIANOS
m INDIGENAS

Fuente: Banco Central del Ecua
Elaborado: Gelkaly Di

d. Tasasde Interés

“La tasa de interés es la cantidad de dinero quehe pagar por los crédit

adquiridos”?

“La Tasa de Interés Acti es el porcentaje de dinero que cobra

institucion financiera por los créditos entregat?

“La Tasa de Interés Pva es el porcentaje de dinero que las institucic

financieras pagan a los ahorristas por sus degds®

'ROBLES, J. Elementos de Economia 3, pag
’ROBLES, J. Elementos de Economia 3, pa



14

La Tasa de Interés Activa siempre es mayor, polajdéerencia con la tasa
de captacion es la que permite al intermediarianiero cubrir los costos
administrativos, dejando ademas una utilidad. Lfareincia entre la tasa

activa y la pasiva se llama margen de intermediadiér Anexo 1

. El Sistema Financiero

El sector productivo de las PYMES demanda altosles/de apalancamiento.
Son varios los mecanismos a través de los cualeseefor obtiene
financiamiento de acuerdo a la actividad a reaafinanciamiento de
organismos internacionales; crédito bancario; apenas de fideicomiso; o

crédito directo otorgado por las industrias.

Como se menciono anteriormente, uno de los factfaesrables para el
crecimiento del sector ha sido el otorgamiento menayor monto de crédito,
especialmente por parte de los bancos privadosa €@ad ha sido mayor la
participacion del crédito otorgado para las PYMEStb de la cartera bruta

total del sistema bancario.

Cuadro N° 4

3|'dem



15

PARTICIPACION EN CARTERA BRUTA TOTAL DEL SISTEMA

BANCARIO
Concepto 2007 2008 2009 2014 2011
Comercial 62% 63% 58% 54% 53%
Consumo 28% 25% 26% 28% 29%
Vivienda 8% 9% 11% 11% 12%
Microempresa 2% 3% 5% 7% 6%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Gelkaly Diaz

Los préstamos dirigidos a la adquisicion de viveeryda la microempresa

fueron los que mas rapidamente crecieron en el,28dduidos por los de

consumo Yy los destinados a las empresas para ifanasa actividad

productiva. Segun la Asociacion de Bancos Privatds€Ecuador, en el afio

2011 se financiaron cerca de 30 mil viviendas.

La estabilidad econdmica, producto del esquemaddirizacion, ha

permitido que el sistema bancario vea atractivoaemon fuerza a financiar

la actividad.
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Cuadro N° 5

TASA COMERCIAL PYMES REFERENCIAL

FECHA | TASA PYMES
Mar-2011 13,44%
Abr-2011 13,16%
May-2011 12,76%
Jun-2011 12,47%
Jul-2011 12,10%
Ago-2011 12,05%
Sep-2011 11,74%
Oct-2011 11,57%
Nov-2011 11,24%
Dec-2011 11,13%
Ene-2012 11,18%
Feb-2012 11,21%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Gelkaly Diaz

En cuanto a la tasa de interés, en la tabla antexiinales de febrero del
2012 se puede observar que la tasa comercial PYMIESencial es de
11,21% que en comparacion con el mes de marzadide2@l1 la tasa era de
13,44%, su variacion tiene una tendencia a la blaague contrasta
favorablemente para la adquisicion de créditos rdedel sector de las

microempresas.

En lo que respecta al escenario financiero se pwedeluir que existe

aspectos positivos que pueden repercutir en ladsiodees de los
microempresarios y esto se debe basicamente pligrtanucion de las tasas
de interés para éste segmento, la ventaja viena pladla posibilidad de
acceder al crédito, el mismo que seria canalizadm pumentar la

productividad del negocio mediante inversionesagigicas.
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f. Politica Tributaria

Los impuestos son aquellos que gravan a la prodimgciventa de bienes y
servicios. Estos impuestos son trasladados al valal de los productos

afectando a los consumidores.

Los impuestos mas relevantes son: el Impuesto lalr Vagregado (IVA), el
Impuesto a la Renta, el Impuesto a los Consumosgdizdps (ICE) y los

aranceles a las importaciones.

Cuadro N° 6
IMPUESTOS (en millones de USD)
Febrero 2010 Febrero 2011
725.69 791

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Gelkaly Diaz

1.2 ANALISIS DEL SECTOR TERCIARIO

A principios del siglo XX la principal actividad dos paises de desarrollo era la
agricultura, la explotacion de minerales e inclisdrocarburos, posteriormente a
mediados del siglo se dio algunos cambios oriestaaladesarrollar procesos de
transformacion industrial. Sin embargo esta acigdido pasé a ser la mas importante,

ya que seguia siendo la explotacion del sectorgriinta actividad mas importante.
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Si bien es cierto que en varios paises se tuvomporiante avance en el sector
manufacturero, no es menos cierto que por sus @donds econOmicas Yy falta de
avances tecnoldgicos gran parte de los paisesasrdeidesarrollo siguieron teniendo

una industria incipiente o basica. Aspecto quessiggente hasta la actualidad.

Ya en las ultimas décadas del siglo XX, se diedgnreos cambios en la actividad
econdmica de estos paises, haciendo que el magoésrde los empresarios vaya a la
generacion de servicios. Siendo esta la actividedg adquirido a si mismo mayor
dinamica hasta la actualidad. Esta reorientacidia deversion hacia el sector terciario
resta dinamia al avance de la produccion agricoladestrial en estos paises, sin
embargo cabe sefialar que en la mayoria de losspaiseias de desarrollo el sector

primario sigue siendo el sustento de sus economias.

El Sector de servicios ha sido mas dinamico acteiaiendebido a su alta rentabilidad
y demanda a nivel internacional. Otro aspecto itambde que ha provocado el realce
de este sector es la gran estrategia de marketmgrcadeo, ya que esta induce en la
mentalidad de las personas creando demanda, muraloeste sector requiere mayor

inversion.

La multiplicidad de servicios se da por la variedds las necesidades, como el
servicio de recreacion que se ha extendido ya @tes eservicios brindan a las
personas un medio de distraccion liberandolos mdres dados por el estilo de vida.
El mejoramiento del Status de la sociedad da maypertura a estos centros de

entretenimiento.
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1.3 ANALISIS CULTURAL
Ecuador es unaacion multiétnica y pluricultural. Su poblacién és 14°483.49'

habitantes.

GRAFICO N° 2

GRUPOS ETNOCULTURALES

7 0% 6,1% 0,4%
) (o]

7,2% W MESTIZOS

= MONTUBIOS
7,4%
B AFROECUATORIANOS
B INDIGENAS

= BLANCOS

m OTROS

71,9%

Fuente: INEC 2010
Elaborado: Gelkaly Di

Su idioma principal es el espafiol, pero éste tigagantes locales asi cor
modalidadegle acuerdo a la etnia, la clase social o las altieas ciudad/area rure
El acento serrano es muy diferente al costefio ausgwsan modismos comunes.

todas formas suelen haber palabras especificasregmne:

Segun el censo de 2010, el 94e la poblacion habla espafiol y el 4,8% habla al
lengua nativa (3,7% hablan lengua nativa y espafi@Po hablan sélo una leng
nativa). De las 13 lenguas nativas que fueron bditadas por el mencionado Cen
el quichua, hablado por el 4.1% depoblacion, es la mas difundida. La segu

lengua nativa es el shuar, hablado por el 0,4% gelblacion
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1.4 LA EMPRESA

1.4.1 Descripcion General

La empresa GOCAR fue creada en el afio de 2005 darplar tres hermanos. El
proyecto de creacion de una empresa nacio pamsotmes como una idea dada
por la inspiracion de que el BUGGY mas adecuadel égie mejor resume la
filosofia de los que disefiaron y construyeron di¢hen, asi comenzo la
increible incursion por un sector desconocido pasaluenos, quienes iniciaron
el negocio en Amaguafa que se encuentra ubicad®d eGanton Rumifiahui

provincia de Pichincha.

GOCAR se dedica a la prestacion de servicios detenimiento mediante un
Buggy que es un automovil de ocio, brindando a&nté una alternativa de

distraccion.

FOTO N° 1

BUGGY DE GOCAR
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1.4.2 Mision

GOCAR es una empresa dedicada a la prestaciomdeiee de entretenimiento
mediante un automovil creado con mano de obra ecaad y materia prima
importada llamado Buggy en la ciudad de Amahuafieeidiin de recrear la

mente y fomentar la unién familiar.

1.4.3 Visién

Ser lideres en prestacion de servicios de entreienio Buggies, siendo

reconocidos a nivel nacional por calidad, aportaatibsalud del individuo.

1.4.4 Valores Corporativos

GOCAR cuenta con valores otorgados por sus duejioe son:
e Compromiso con la comunidad en cuanto a la distracc
» Calidad del servicio.
* Responsabilidad.

1.4.5 Estructura Organizacional

El negocio de entretenimiento GOCAR cuenta conastiaictura organizacional
piramidal ya que los duefios son los encargadosathejar la empresa y bajo su
control se encuentran los empleados quienes segancde la parte operativa y

de servicio quienes estan al contacto con el eient
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GRAFICO N° 3

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE GOCAR

GERENTE
GENERAL

CONTABILIDAD

ATENCION AL
CLIENTE Y
VENTAS

MANTENIMIENTO
Y REPARACIONES

Fuente: Gocar
Elaborado: Gelkaly Diaz

1.4.6 Servicio Ofrecido

GOCAR presta el servicio de entretenimiento mediantos vehiculos dirigidos

tanto a nifios, adolescentes como adultos del Cadtémifiahui de la provincia de

Pichincha.

1.4.7 Situacion General financiera y comercial dalempresa

La empresa actualmente se encuentra paralizaddodabla falta de capital de

trabajo para la mejora de los automdviles, comobt@m presenta escases de
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creatividad en la parte comercial para lograraobttner un incremento de clientes

y por consecuencia el aumento del volumen de ingres

1.4.8 Analisis de de las fuerzas de Porter aplicasa la empresa

Poder de negociacion del proveedor.-GOCAR cuenta con un unico proveedor

gue es el duefio del terreno en el cual funciopésta de automoviles.

Poder de negociacion del consumidor.Los clientes presentaasertividad al
riesgo, por lo que a pesar de esta situacion & essinfluenciable en la mentalidad

de los usuarios.

Productos Sustitutos.-Entre los productos que remplazan a los Buggiesie®

cuadrones cuatro por cuatro, otra variedad degersomo los Kartings.

Competencia Actual.- En el canton Rumifiahui perteneciente a la proairuz

pichincha se encuentran ubicados otros establatiosieque prestan diferentes
servicios como de Kartings y Cuadrones pese a 8stogios sustitutos no existe
un servicio de entretenimiento en Buggy que esewwi0o para entretenimiento en

pista a todo terreno.

Competencia Potencial.-El canton Rumifiahui no cuenta con un servicio de

entretenimiento en Buggies por tanto no tiene umpsdidor directo.
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1.4.9 Analisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Dedmes y Amenazas) es una
herramienta estratégica que se utiliza para conacsituacion presente de una
empresa.
El propésito fundamental de este analisis es paterles fortalezas de la
organizacion para: aprovechar oportunidades, aoestar amenazas y corregir
debilidades.

» Fortalezas: son todos aquellos aspectos, areas, elementosivpssgue tiene la

empresa y que pueden constituirse en una ventpfsekrlas. Son de caracter interno.

» Oportunidades: Son aspectos positivos que existen en el entogrla émpresa y que
al ser aprovechadas pueden colocar a la empras@aenejor situacion. Son de caracter

externo.

» Debilidades: son dificultades, problemas que experimenta laresapy que deben ser
identificados para eliminarlas o reducir su impactmn de caracter interno a la

empresa.

* Amenazas:Son situaciones que pueden poner en situacioresigora la empresa y/o
sus procesos, en caso de que se lleguen a dampstante identificarlas para

establecer estrategias y hacerlas frente. Sonrdeteaexterno.

* LERMA Kirchner, Alejandro: Guia para el Desarrolie Productos, un Enfoque Global. 3raEdicién.

Internacional Thompson Editores, 2001
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Cuadro N° 7
Analisis FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
* Crecimiento del sector automottiz
* Empresa nueva en el mercado. artesanal.

« Excelente atencion al cliente. * Buena ubicacion del negocio.

« Bajo grado de deterioro de los equipos a

* Buena relacion con proveedores -
utilizar.

clientes.

* Reconocimiento de los clientes por|laLas nuevas formas de comercializacion
alta calidad y los bajos precios.

* La politica gubernamental para apoyo| al
artesano.

 Crecimiento demografico.

DEBILIDADES AMENAZAS

» Falta de politicas, procesos y contrgles o ' .
internos que permitan el mejare Aparicion repentina de competidores
funcionamiento y crecimiento del directos.
negocio.

» Competencia desleal.

+ Dificultad en el acceso a créditps
financieros.

* Altas tasas impositivas.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Gelkaly Diaz



2 ANALISIS DE MERCADO

El andlisis de mercado busca determinar la viddailide invertir en un determinado
proyecto, ademas que nos permite cuantificar |adzoh de bienes o servicios que la
sociedad esta dispuesta a adquirir a precios c@mnies’

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para la ejecucion de este proyecto se trabajar&lcmétodo de investigacion de tipo
exploratoria y descriptiva con la finalidad de @&l cual es el comportamiento actual
del mercado. Hay que tomar en cuenta que la Imaes€in Exploratoria se centra en
recolectar datos primarios y secundarios mediamtefoumato no estructurado o

procedimientos informales de interpretacion.

Investigacion Exploratoria: Esta investigacion se conduce para aclarar la
naturaleza de los problemas ambiguos. Cuando éngerdescubre un problema
general, pero podria requerir una investigaciéna paomprender mejor las
dimensiones del problema y ayudaria a realizarnéli|s. Por lo general, la
investigacion exploratoria se conduce con la exgbeet de que se requerira una
investigacion subsecuente para proporcionar dichdercia concluyente. En
resumen, podriamos decir que es una investiganiéialiy esta conducida para
aclarar y definir la naturaleza de un probléma

Investigacion Descriptiva: Consiste en describir las caracteristicas de una
poblacion. Los gerentes de mercadotecnia necedatarminar con frecuencia
quién compra un producto, describir graficamentetaghafio del mercado,
identificar las acciones de los competidores, ysasésivamente. La investigacion
descriptiva esta diseflada para describir las @afafitas de una poblacién o
fenémeno”

> COLECCION L.N.S, “Metodologia de la InvestigaciBientifica”, Editorial Edibosco, 1990.
® LEIVA, Francisco,* Cémo hacer el Trabajo de Investigacion Cientifid®99.
" LEIVA, Francisco,“Cémo hacer el Trabajo de Investigacion Cientificd999.
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El andlisis de mercado busca determinar la viadlide invertir en un determinado
proyecto, ademas que permite cuantificar la cadtida bienes o servicios que la

sociedad esta dispuesta a adquirir a precios ca@nes.

2.1.1 Tamafo del Universo

El Tamafo del Universo esta dado por la poblaccmmémicamente activa del

Canton Rumifiahui que corresponde a 10.703 persmswm datos del INEC,

2012.

Cuadro 2.1

Poblacion Econdmicamente Activa del Canton Rumifiahiu

MUJERES 43935
HOMBRES 41917
POBLACION TOTAL 85.852

PEA 10.703

Fuente: INEC, 2012.
Elaborado por: Gelkaly Diaz
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Resultados Censo de Poblacion

Provincias '@ Cantones: ©

2010 | |
PICHIMNCHA
RUMIFIAHUI

Consultar

Total 85.852
S 43035
Hombres 41 -91 ?

Fuente: INEC, 2012.
2.1.2 Tamafo de la Muestra

Para la determinacién del tamafio de la muestrassideraron los siguientes

datos:

Nivel de Confianza (95%) = z=1.96
Universo o poblacion = 10703 clientes
Margen de error = 5%

Nivel de ocurrencia (p)= 90%

Nivel de no ocurrencia (q) = 10%

Donde:

N= Poblacion

Z= Intervalo del nivel de confianza 95%
p= Nivel de Ocurrencia

g= Nivel de no ocurrencia

e= Grado de error

Entonces:

n= ZPQN
€(N-1)+ZPQ
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n = [(1-96¥ (0.9X0.1X10703)]
[(0.05¥ (10703-1)+ [(1.969) (0.9)(0.1)]

n = 136,54 = 137 encuestas

Mediante la férmula para calcular el tamafio de laestra el niamero de

encuestas a realizarse seran de 137 encuestas.

2.1.3 Elaboracion del Cuestionario

Para el presente estudio de mercado se plantearénauesta de 8 preguntas
con las cuales se busca identificar y conocerasgrtintos quayuden a conocer
cudles son las preferencias de los consumidordsuggies, precios, Servicio,

calidad, entre otros.

2.1.3.1 Formato de la Encuesta

La encuesta es una herramienta que busaca recalades de
informacion por medio de un cuestionario predisefiedn el fin se
conoce datos reales estado de opinion caractaegste hechos

especificos. Ver Anexo 2

2.2 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

El objetivo del levantamiento de la informacioncesmocer y analizar detalladamente
las respuestas de los encuestados, para lo cuadsigestas de las encuestas fueron

tabuladas y procesadas en el programa informaticookbft Excel, porque facilita la
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presentacion @l los resultados obtenidos en graficos estadistjuespermite evalu:
de manera numeérica y porcentual las respuestaaddepregunta. Siendo asi, se ti

los siguientes resultad:

Cuadro 2.2

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

Variable N° de Encuestas Porcentaje

15-20 anos 9 7%

20-30 afios 46 34%

30-40 afios 65 47%

40-60 anos 17 12%

TOTAL 137 100%

GRAFICO

20 anos
30 anos
40 anos
60 anos

Elaborado porGelkaly Dia.

Interpretacion:

Como resultado de las encuestas, se tiene queylariaale las personas encueste

tienen entre 30 y 40 aflos con un porcentaje eaunitalal 47%, seguido por aquel

que tienen entre 20 a 30 afios con un porcentajeadete al 34%; un porcente
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mena esta representado por aquellos que tienen e@tge6d afios con un 12% y
7% restante para las personas con una edad eny@@dafos. Con esta informac
se puedeoncluir que la mayor parte de Iclientes de GO-CARsta constituido pc

personagntre 30 y 40 afic

Cuadro 2.3
GENERO DE LOS ENCUESTADOS

Variable N° de Encuestas Porcentaje
Femenino 39 28%
Masculino 98 72%
TOTAL 137 100%

GRAFICO
culino
enino

Elaborado porGelkaly Dia.

Interpretacion:
Mediante las encuestas realizadas puede determinar que el %2de las person:
encuestadas, son hombres, y € son mujeres; lo quedita que en su gran mayoria

clientes son hombres.
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Cuadro 2. 4

ACTIVIDAD ACTUAL DE LOS ENCUESTADOS

Variable N° de encuestas Porcentaje
Estudiante 17 12%
Profesional 57 42%
Comerciante 19 14%
Empleado privado 13 8%
Quehaceres doméstic 18 15%
Empleado publico 13 9%
TOTAL 137 100%

GRAFICO

OEstudiante

B Profesional

OComerciante
0
/ OEmpleado privado

Elaborado porGelkaly Dia.

B Quehaceres domésticos

O Empleado publico

Interpretacion:

De las encuestas realizadas se piconcluir que un alto porcentaje de encuest:
son profesionales con un 42%, seguido por las passdedicadas a los quehact
domeésticos con 15%, y por los comerciantes con4%. En cantidades menores
encuentran los empleados privados con los &émpleados publicos con el 9%

estudiantes con el 12
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Esto indica que la mayoria de los encuestados saspnales, personas prepara
y cultas que tienen cierto nivel de instruccionefds, las amas de casa indica

alto interés quéambién tieneipor practicar el deporte buggy.

PREGUNTA N° 1

¢Ustec conoceel circuito de Buggies GO-CAR

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE
SI 116 85%
NO 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO

15%

m S|
mNO

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

El 85% de los encuestados respondieron quconocen el circuito de buggir
GOCAR considerando qi los buggies son vehiculos deportivos y de recreaci
mercado meta son las famil. Este porcentaje permite tener una idea claraudesi
se puede igresar en el mercado, debido a que, una imporgarte de la poblacid

practica este deporte.
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SI NO CONOCE EL CIRCUITO DE BUGGIES GO -CAR

PREGUNTA N° 2

¢Le gustaria conocer y practicar buggy?

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE
Si 18 2%
No 3 0%
Poblacion restante 116 85%
TOTAL 137 15%
GRAFICO

mSi mNo Poblacion restante

1 1

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los resultados obtenidos muestran que la mayorilslencuestados, represent
por un 936 si estarian de acuerdo (conocer y practicar buggy en (CAR, y apenas
un 7% Esto permite concluquesiendo este el 21% tomado de las encuestas g
conocen el centro de entretenimiento y la difereial 85% son las personas qu
conocen el circuitogxiste un mercado poten¢, lo cual incrementa el niv de

confianza en un proyecto de este |
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PREGUNTA N° 3

¢Con qué frecuencia asistiria a GOCAR?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
Mensual 3 2%
Trimestral 6 4%
Semestral 8 6%
Anual 1 1%
Total Poblacion que si le gustari: 18 13%
asistir
Poblacion no lgustaria asist 3 2%
Poblacién si conoce 116 85%
TOTAL 137 100%
GRAFICO
2% 4% g .
2%

B Mensual M Trimestral

m Semestral W Anual

B Poblacién no le gustaria asistir H Poblacién si conoce

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Mediante los resultas se puede determinar que % asistiriasemestralmente, pe
también lay que tomar en cuenta que % de los encuestados estaria dispue:
asistir en forma trimestre Ademas un 2% asistirian a GBR mensualmente y

apenas un% lo haria anualmen Estos datos muestran que GAR tendra cliente

todo el afio lo cual es muy beneficioso para la esg
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SIUSTED CONOCE EL CIRCUITO DE BUGGIES GO CAR:

PREGUNTA N° 4

¢.Cuantas veces acude al afio?

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE

1 14 10%

2 38 28%

3 32 23%

4 23 17%

5 9 7%

Total personas q conocen a GOCA 116 85%
Personas que no cono: 21 15%
TOTAL 137 100%

GRAFICO

10%

ml

m2

m3

m4

m5

W Personas que no
conocen

Elaborado porGelkaly Dia.

Interpretacion:

Mediante los datos olnidos se puede observar que é28e los encuestadacuden
2 veces anualmentenientras un 3% dijeron acudir 3 vecemuamente. Seguidas de
un 17% que dijoacudil 4 veces por afio,allb que ayuda para determinar

produccion de la empre
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PREGUNTA N° 5

¢Qué tierpo permanece en el circuito GOCAR?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
15 Minutos 32 23%
30 Minutos 60 44%
45 Minutos 17 12%
1 hora 7 5%
Total de personas que conoce 116 85%
Personas que no cono: 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO
H 15 Minutos
H 30 Minutos
45 Minutos
m 1 hora

W Personas que no
conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los datos recolectad muestran que el 44 % de los encuestagdsacet30 minutos,
seguidos de un3% que dijo tener preferencia pl5 minutos mientras un 3%
prefiere 45 minutoy apenas un 5% prefierd hora. Esto permite tener uridea mas
claradel tiempo de permanencia en GOCAR, siendo esi8%Ique acuden al ceni

de entretenimiagto mientris el 15% son los que no conocen.
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PREGUNTA N° 6

¢, Conquien practica buggy en el circuito GOCAR?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
Solo 70 51%
Con Amigos 32 23%
Con Familia 11 8%
Otros 3 2%
Total de personas que conoce 116 85%
Personas que no cono 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO
H Solo

H Con Amigos

Con Familia

m Otros

M Personas que
no conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los resultados obtenidos demuestran que la mayte ga las personiencuestadas
correspondiente a %d realizan el circuito de buggies sald&eguidos de un con |
24% que prefiergealizar el circuito con amig. Mientras un % lo realiza con
familiaresy apenas un 2% lerealiza con otras personas, siendo el 15% reslas
personas que no conm el centro de entretenimientBsto permite concluir qula

mayoria dgersonas prefieren realizar este deporte sin coia
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PREGUNTA N° 7

¢, Como califica el servicio que Ibrindaron?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
Excelente 63 46%
Bueno 38 28%
Regular 10 7%

Malo 5 4%

Personas que no cono 21 15%

TOTAL 137 100%
GRAFICO

M Excelente ®Bueno Regular ®Malo m Personas que no conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los resultados de esta pregunta son realmenteuecedores debido a que par:
46% de los encuestados la atencion que brilGO-CAR es excelente. Seguidos
un 286 que dijeron que la atencion es buena. Es porgesoel servicio que ¢
brindara debe ser excepciorApenas un % piensa que la atencion es regular y el
la califico de esta manera se conforma el 85% de las persamasigonocerla

empresa y la ddrencia del 15% que son las sonas que no conocen GOC,
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PREGUNTA N° 8

De los siguientes factores, sefiale el que considarated mas importinte al
momento que asisti6 a GICAR. En una escala de 1 a 4, siendo 1 el r

importante y 4 el de menos importana

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
Calidad de los equip 76 56%
Disponibilidad de Buggi¢ 28 21%
Servicio al Cliente 3 2%
Ambiente y decoracion del Si 9 7%
Total de personas que conoct 116 85%
Personas que no cono 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO

B Calidad de los equipos

7% H Disponibilidad de Buggies

2%
Servicio al Cliente

B Ambiente y decoracidn del Sitio

M Personas que no conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los datos recolectados muestran que56% de los encuestados considera
importante la calidad de | equipos, seguidos de un%1lque toma en cuenta
disponibilidadde los buggie. Por otra parte, para udo/es importantel servicio al
cliente y para un 2% el ambiente y la decoracidhstt®. Con esto se mide

satisfaccion del client
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PREGUNTA N° 9

.¢,Cual es el precio que estaria dispuesto a pagaor el servicio d¢ buggies?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
5 ddlares (15 minuto 74 54%
10 dolares (30 minutc 20 15%
15 dolares (45 minutc 12 9%
20 dolares (1 hora) 10 7%
Total de personas que conoct 116 85%
Personas que no cono 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO

B 5 ddlares (15 minutos) 10 ddlares (30 minutos)
15 délares (45 minutos) M 20 ddlares (1 hora)
M Personas que no conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los dats recolectados sefialan que e% de los encuestados estaria dispues
pagar un precio d& dolares, mientras un % estaria djguesto a pagar hasta
ddlares formando estos dos items los mas grandestaeregunta formando el 8¢
de las personas que si conocen GOCAR y el 15%caoadikdesconocen empresa.
De este modo se puede sael tipo de servicio y rotacion de los bues de acuerdo a

la capacidad adquisitiva de los cliel.
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PREGUNTA N° 10

¢, Qué medio de comunicacion cree usted influyen maara la publicidad de GC-

CAR?

VARIABLES CANTIDAD PORCENTAJE
Revistas y Catalogos 26 19%
Prensa 19 14%
Propaganda en el lot 11 8%
Internet 60 44%
Total de personas que conoct 116 85%
Personas que no conor 21 15%
TOTAL 137 100%
GRAFICO
M Revistas y Catalogos B Prensa Propaganda en el local
M Internet M Personas que no conocen

Elaborado porGelkaly Dia:

Interpretacion:

Los ddos obtenidos muestran que €% de los encuestados piensan que el med
comunicaciéon que tiene mas influencia parpublicidad de GOCA es el internet,
seguidos de un 8 que dijo que son las ristas y catadlogos, mientras ur% piensa
quees la prensa, y finalmente u% hizo referencia a la propagaren el local con lo
cual permite concluir que el medio a través del que m&golograria la difusion ¢
este tipo deservicio: es el internet, lo cual se debe tomar muy en cuental

momento de realizar urpromocién de GOCAR.
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2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

Se entiende por demanda a la cantidad de bierawigies que el mercado requiere o

solicita para satisfacer una necesidad.

 Demanda elasticaiLa demanda es elastica cuando ante una variaeigorecio,
la variacion en la cantidad demandada es (en p@jegmayor que la del precio.
« Demanda inelastica: La demanda es ineléstica, cuando ante variacideés

precio la cantidad demandada varia (en porcentageps que la del precio.

2.3.1 Clasificacion

Existen varios tipos de demanda, las mismas gpeesden clasificar segun:

Cuadro 2.5

Tipos de Demanda

* Su Oportunidad: Demanda satisfecha

Demanda insatisfecha

* Su necesidad: Demanda de bienes necesarios

Demanda de bienes no necesarios

» Su temporalidad: Demanda continua

Demanda estacional

¢ Su destino: Demanda de bienes finales

Demanda de bienes intermedios

Elaborado por: Gelkaly Diaz

En relacion con su oportunidad, existen dos tipos:

 Demanda insatisfechaen la que lo producido u ofrecido no alcanza aicubr
los requerimientos del mercado.

» Demanda satisfechaen la que lo ofrecido al mercado es exactamergedo
éste requiere. Se puede reconocer dos tipos dendarsatisfecha.
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En relacion con su necesidad, se encuentran dosdgp

 Demanda de bienes social y nacionalmente nemegs, que son los que

la sociedad requiere para su desarrollo y crectmjiarstan relacionados con
la alimentacion, el vestido, la vivienda y otrobnas.

 Demanda de bienes no necesarios 0 de gugsioge es practicamente el
llamado consumo suntuario, como la adquisicion eldumes, ropa fina y

otros bienes de este tipo. En este caso la corepealiza con la intencion de
satisfacer un gusto y no una necesidad.

En relacion con su temporalidad, se reconocen dagos:
« Demanda continua, es la que permanece durante largos periodos,
normalmente en crecimiento, como ocurre con lasaitos, cuyo consumo
irh en aumento mientras crezca la poblacion.
» Demanda ciclica o estacionags la que en alguna forma se relaciona con
los periodos del afo, por circunstancias climatol® o comerciales, como
regalos en la época navidefia, paraguas en la éeobavias, enfriadores de
aire en tiempo de calor, etc.
De acuerdo con su destino, se reconoce dos tipos:
» Demanda de bienes finalegqjue son los adquiridos directamente por el
consumidor para su uso o aprovechamiento.
» Demanda de bienes intermedios o industrialegue son los que requieren
algin procesamiento para ser bienes de consunid fina
En la microempresa propuesta segun la oportunidag s satisfacer la demanda
insatisfecha, ya que existen clientes que desgamo@licto pero no son atendidos.
Por su necesidad son bienes no necesarios, lagebigg articulos de recreacion
y diversion, por eso entra dentro de este gruposamode subsistencia. Por su
temporalidad a bienes de demanda continua, debigloeala produccion se la

realizara de forma regular en todo el afio. Y padestino son bienes de consumo

final, son comprados directamente para ser utitigamhmo objetos de recreacion.

® GARCIA M. ALBERTO, Evaluacion de Proyectos, Prim&micion 1998, McGraw-Hill México DF.
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2.3.2 Factores que Afectan a la Demanda

Son aquellos factores que inciden fundamentalmeotee los recursos y

productos que debera contar la empresa para satidéss necesidades de sus

clientes dentro de su nicho.

g. Tamafio y crecimiento de los clientes

El tamafio y crecimiento de los clientes, es urofatiuy importante que afecta
el incremento de la demanda. Al ser el alquilerbdggies un servicio de
recreacion, entre mas personas existan la demaeddosd buggies se
incrementara. En el cantdon Rumifiahui la tasa deimrento anual de la

poblacién es del 1.97%spor lo tanto ese porcentaje se usard como refieren

para el crecimiento del universo usado en estaiigazion:

Cuadro 2.6

Crecimiento de Clientes

ANO CLIENTES PROYECTADOS
2012 10.703
2013 10.914
2014 11.129
2015 11.348
2016 11.572
2017 11.800

Elaborado por: Gelkaly Diaz

° Plan Estratégico Cantén Rumifiahui, 2011.
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h. Habitos de Consum:i

Dentro de los habitos de consumo y mediante lastigacion de camp
realizada,se ha tomadcen cuenta la pregunta N° 8on la we se pueda
determinar que en el cantén Rumifialos clientesacudiriai a GOCAR en

forma semestral y trimestral. Esto se demuestraantel siguiente cuadro

gréfico
PREGUNTA N° 3
¢, Con qué frecuencia asistiria a GOAR?
VARIABLES CANTIDAD | PORCENTAJE
Mensual 3 2%
Trimestral 6 4%
Semestral 8 6%
Anual 1 1%
Total Poblacibn que si le gustaris 18 13%
asistir
Poblacion no le gustaria asi 3 2%
Poblacion si conol 116 85%
TOTAL 137 100%
GRAFICO

2% 4%

6% 1%

2%

B Mensual B Trimestral
m Semestral H Anual
B Poblacion no le gustaria asistir H Poblacion si conoce

Elaborado po Gelkaly Diaz
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I. Gustosy Preferencias

En cuantoa gustos y preferencias, y mediante los resultatitenidos en |.
investigaion de camp, se pude observar que la poblacion del car
Rumifiahuj tiene una afinidad hacel deporte de los bugg. Estos datos se

pueden observar en el cuadro y grafiguientes:

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE
Si 134 98%
No 3 2%
TOTAL 137 100%
GRAFICO
m Si mNo

Elaborado po Gelkaly Diaz

j- Niveles de Ingresos y Precit

El nivel de ingresos es otro punto importante gieeta a la demanda, <

embargo, el precidel circuito de los buggiesncentiva el consumo; ¢

accesible, lo cual constituye una ventaja compati
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2.3.3 Analisis Historico de la Demanda

Al no encontrarse datos estadisticos de este tgpaeaivicios dentro de las
entidades encargadas de monitorear el desenvohtinge estas industrias, no

se puede establecer una demanda historica depestietservicio de recreacion.

2.3.4 Demanda Actual del Producto

Segun los datos de la investigacion se procedialaala demanda actual de la

siguiente manera:

Primero se toma el nimero de clientes que tienameérso, y se lo multiplica

por los resultados de la Pregunta N° 1, tomandmuenta los clientes que no les

gustaria practicar este tipo de entretenimiento.

Cuadro 2.7

Conocimiento del circuito de buggies GO-CAR

ANO CLIENTES E%RNCC:)%IT'I\-I/I-'IAI\EJI\I?T%E TOTAL
2012 10.703 85,00% 9.098
2012 10.703 13.00% 1.391
2012 10.703 2.00% 214

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Cada valor producido de la tabla anterior se Ictiplidara por los resultados de

la Pregunta N° 4 con la cual se conoce la freaaede asistencia de las

personas que conocen el centro de entretenimiento.
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Cuadro 2.8

Frecuencia de Asistencia clientes que conocen

PORCENTAJE | FRECUENCIA
) DE DE
ANO | CLIENTES | COMPRA COMPRA | TOTAL
9.098 10,00% 1 910
9.098 28,00% 2 5.095
2012|  9.098 23,00% 3 6.278
9.098 17,00% 4 6.187
9.098 7,00% 5 3184
TOTAL 85,00% 21.653

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Del valor registrado en la tabla 2.7 se multiplpar los resultados de la
Pregunta N. 3 con lo cual se conoce la frecueneiasistencia de las personas

gue no conocen GOCAR.

Cuadro 2.9

Frecuencia de Asistencia clientes que no conocen

PORCENTAJE | FRECUENCIA
DE DE
ANO | CLIENTES COMPRA COMPRA TOTAL
1.391 2,00% Mensual 334
0 :
2012 1.391 4.00% Trimestral 223
1.391 6,00% Semestral 167
1.391 1,00% Anual 14
TOTAL 13,00% 737

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Para determinar la demanda actual de los prodws#osuma los valores

obtenidos en las tablas anteriores, la cual reptassd 98% de afirmacion de
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gente que si conoce Yy le gustaria practicar egtertiemientras el 2% a pesar de

conocer no le gustaria practicar este tipo de temiraiento.

Cuadro 2.10

Demanda Actual
ANO UNIDADES REPRESENTA
2012 22.390 98,00%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz

De la investigacion de campo realizada, se pudermi@iar que la demanda de
buggies en el afio 2012 es de 22390 veces endalqigllos vehiculos, y que

constituye la demanda actual del servicio.

2.3.5 Proyeccion de la Demanda
Para la proyeccion de la demanda, se toma en cbeafs de vida util del
estudio. Se realiz6 mediante el método de la tasa&rdcimiento global, se
calculara la proyeccion de la demanda, tomando wanta el nimero de
productos de la demanda actual, y la tasa de cestionde la poblacion es del

1,97%, segun el plan estratégico del canton.

Cuadro 2.11

Demanda Proyectada

DEMANDA | PORCENTAJE DE DEMANDA
ANOS ACTUAL CRECIMIENTO PROYECTADA
2012 22.390 22390
2013 22.390 1,97% 22.832
2014 22.832 1,97% 23.281
2015 23.281 1,97% 23.740
2016 23.740 1,97% 24.208
2017 24.208 1,97% 24.685

Elaborado por: Gelkaly Diaz
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2.4 ANALISIS DE LA OFERTA

En economia, oferta se define como la cantidad ideeb o servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a diferpnéesos y condiciones dadas, en
un determinado momento. Oferta también se defingoda cantidad de productos
y servicios disponibles para ser consumidos. Esti@rishinada por factores como el
precio del capital, la mano de obra y la combimaciptima de los recursos
mencionados, entre otrds.

2.4.1 Clasificacion

Segun el numero de oferentes la oferta se clasfica

Oferta Competencia Perfecta
Oferta Oligopdlica

Oferta Monopdlico

En relacion con el numero de oferentes se reconoeghipos:

Oferta competitiva o de mercado libre.Es en la que los productores se
encuentran en circunstancias de libre competenstdse todo debido a
que son tal cantidad de productores del mismo uaticque la
participacion en el mercado esta determinada poalldad, el precio y el
servicio que se ofrecen al consumidor. Tambiénasacteriza por que
generalmente ningun productor domina el mercado.

Oferta oligopdlica (del griego: oligos, pocos)Se caracteriza por que el
mercado se denomina por solo unos cuantos proeésctél ejemplo
clasico es el mercado de automdviles nuevos.

Ellos determinan la oferta, los precios y normalte¢ienen acaparada una
gran cantidad de materia prima para su industreaaf de penetrar en ese
tipo de mercado es no sélo riesgoso sino en oasiwasta imposible.

Oferta monopodlica. Es en la que existe un solo productor del bien o
servicio, y por tal motivo, domina totalmente el roaelo imponiendo
calidad, precio y cantidad. Un monopolista no eesariamente productor
anico. Si el productor domina o posee mas del 98¥srcado siempre
impondréa precio y calidad.

' Waterman, Robert. "Como Mantener la Excelencidt. Borma. México, 1988.

"idem
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La empresa entra en la clasificacion de competguaniecta, debido a que hay
varios competidores en el mercado con las mismadiciones y los precios son
fijados por el mercado. Ademas que se producenuptod de similares

caracteristicas, en este caso los cuadrones dedemca china, como ya se
menciono el precio es fijado por el mercado, yadigionamiento esta dado por

la calidad del producto y el servicio que se briadas clientes.

Es muy importante conocer a la competencia, paierrdsar las fortalezas y
debilidades de la empresa, con la finalidad de raejeontinuamente los

procesos y ser competitivos.

2.4.2 Factores que Afectan a la Oferta

Dentro de los factores que afectan la oferta estaquellos que se refieren al
incremento de los precios y la cantidad de produqgiee se encuentran en el

mercado.

a. Numero de y Capacidad de Produccion de la Competeiac

Para determinar la participacion en el mercadoagtof determinante dentro
de la oferta es definir el nUmero de ofertantesexigta en el mercado, en el
sector del canton Rumifiahui existen servicios sirad tales como las pistas

de karting, sin embargo servicio de alquiler degiesgyno existen.
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b. Incursion de Nuevos Competidores
Para la incursibn de Nuevos competidores hay quoeartcen cuenta las
barreras de entrada y salida de competidores.
Barreras de entrada

Hay cinco fuentes fundamentales de barreras dadantr

» Economias de escala. Se refieren a la disminuciérostes unitarios de
un producto cuando aumenta el volumen de compra.

» Diferenciacion de producto. Significa que las erspse establecidas
tienen identificacion de marca y lealtad de cliepto crea una fuerte barrera
de entrada ya que fuerza a los posibles entrangestarse fuertes sumas en
constituir una imagen de marca.

* Requisitos de capital. Necesidad de invertir rezsufsrancieros elevados,
no solo para la constitucion de la empresa o mstahes sino también para
conceder créditos a los clientes, tener stocksjraalersiones iniciales, etc.

* Acceso a los canales de distribucion. Necesidacbdseguir distribucion
para su producto. La empresa debe persuadir aatedes para que acepten
su producto mediante disminuciéon de precio, proores reduciendo
beneficios.

» Politica del gobierno. Puede limitar o incluso aerta entrada de
productos con controles, regulaciones, legislacpete.

Barreras de salida

Las barreras de salida son factores econdmicoatégitos y emocionales
que hacen que las empresas sigan en un deternseathy industrial, aun

obteniendo bajos beneficios e incluso dando pésdida

Hay cinco fuentes principales de barreras de salida

* Regulaciones laborales. Suponen un alto costelparapresa.

« Compromisos contractuales a largo plazo con l@nids. Por lo cual se
debe permanecer més tiempo en el sector, manteniarchpacidad para la
fabricacion, los costes de produccion, etc.

* Barreras emocionales. Suponen una resistencia enab@or parte de la

direccién a una salida que esta econémicameniédada y que no se quiere
llevar a cabo por lealtad a los empleados, por tena pérdida de prestigio,
por orgullo, etc.

* Interrelaciones estratégicas. Las interrelacioné® einidades de negocio
y otras en la compafiia en términos de imagen, gghcomercial, acceso a
mercados financieros, son la causa de que la emm@sceda una gran
importancia estratégica a estar en una actividadreta.

* Restricciones sociales y gubernamentales. La negalel gobierno a

decisiones de salida, debido a la pérdida de psiedotrabajo, a efectos
econdmicos regionalé$.

12\Waterman, Robert y Peters Thomas "En Busca dedaléncia" Edt. Norma. México, 1984
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No existen barreras para la incursion de nuevogetidores en el mercado
de los buggies, debido a que es un mercado muyiamp@hde se pueden

presentar competidores con un producto similar.

c.- Capacidad de Inversion Fija

Es un punto importante ya que no se necesita dduange inversion para
establecer este tipo de servicios aqui lo impaetast la mano de obra que
debe estar calificada y sobre todo debe conocetadelaboracion del

producto, ya que en GO-CAR los buggies son readrattesanalmente.

d.- Precios de los Productos Relacionados

Si el precio de los insumos aumenta, la pequefidesamo puede seguir
produciendo al mismo valor, se vera obligada a asnel precio con lo cual
se vera muy afectada dentro del mercado, por esmgs importante

proveedores que garanticen calidad y precios comodo

2.4.3 Comportamiento Histérico de la Oferta

Para conocer el comportamiento de la oferta dbuggies se ha recurrido a los
principales ofertantes de servicios similares, manmgocer acerca del mercado,
tiempo de existencia de la empresa, nivel de p@dog ventas. Sin embargo
empresas como Quito Karting Club, Mundo Kart, Ekcde Karting ANETA y

la pista los Dos Hemisferios son una competencdirénota debido a su



55

ubicacion la cual se encuentra fuera del cantonifahmi, ademas de contar
con vehiculos diferentes a los buggies. Con estpusd constatar que el
mercado de buggies en el canton Rumifiahui se Igtitaye Unicamente la

empresa GOCAR.

2.4.4 Oferta Actual

Para determinar la oferta actual de las buggie®a los datos que fueron
obtenidos en la investigaciéon de campo realizadala® encuestas. Primero se
obtiene el niamero de clientes que conocen la pistabuggies GOCAR,

multiplicando el tamafio del universo por la respauele la Pregunta N° 1 de la

encuesta, que representa el 85% de afirmacion.

Cuadro 2.12

Conocen y son clientes de GO-CAR

) CONOCEN Y SON
ANO | CLIENTES | CLIENTES DE GO- TOTAL
CAR
2012 10703 85,00% 9098

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Luego el valor obtenido anteriormente se lo muttgplpor el porcentaje de

personas que les gustaria practicar buggy commserga a continuacion:
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Cuadro 2.13
Personas que les gustas los Buggies
POBLACION
CLIENTES REPRESENTA TOTAL
9098 85,00% 9098

Fuente: Investigacion realziada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Este valor es multiplicado por el porcentaje de anaceptacion en la Pregunta

N° 6, con lo cual se determina que el 51% prefreaeticar buggy solos.

Cuadro 2.14
Practican Buggy solos.
ANO CLIENTES QUE PRACTICAN
BUGGY TOTAL
COMPRAN SOLOS.
2012 9098 51,00% 4640

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

El valor obtenido es multiplicado por el porcentdg mayor aceptaciéon en la
Pregunta N° 8, con el cual se conoce que el 36%delientes prefieren los

productos de muy buena calidad en sus equipos.

Cuadro 2.15

Caracteristicas del Producto

N FAMILIAS QUE | CALIDAD DEL
ANO COMPRAN PRODUCTO TOTAL
»012 4640 36,00% 1670

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz

Para obtener la cantidad de productos ofertadgeosede a multiplicar el valor

del cuadro anterior por el porcentaje de concuraeaGOCAR.




57

Cuadro 2.16
Porcentaje de Concurrencia al Ao
5 TOTAL DE % DE
ANO | OFERTANTES | CONCURRENCIA | CANTIDAD |TOTAL
1670 10,00% 1 al afio 167
1670 28,00% 2 al afo 935
1670 23,00% 3 al afio 1152
1670 17,00% 4 al afio 1136
2012 1670 7,00% 5 al afio 585
TOTAL 3975

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Para determinar la oferta actual de los produatasidtiplica el valor obtenido

en la tabla anterior por la Pregunta N° 9, paracensi estarian de acuerdo con

practicar Buggy, la cual obtuvo un resultado dél3& afirmacion.

Cuadro 2.17
Oferta Actual
ANO POBLACION LES GUSTARIA TOTAL
FAMILIAS PRACTICAR
BUGGY
2012 4199 98,00% 4115

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz

De la investigacion de campo realizada, se puderméar que la oferta de

buggies en el afio 2012 es de 3695 unidades quétagpada oferta actual del

producto.
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2.4.5 Proyeccion de la Oferta

Para poder determinar la oferta proyectada se tammuenta la demanda actual

de los productos y se multiplico por el nivel deoimiento comercial de la

ciudad, que es el 2% anual.

Cuadro 2.18

Crecimiento de la Oferta

TOTAL

) FRECUENCIA | PORCENTAJE DE TOTAL
ANO COMPRA CRECIMIENTO | CRECIMIENTO
2012 4115 4115
2013 4115 2,00% 4197
2014 4197 2,00% 4281
2015 4281 2,00% 4367
2016 4367 2,00% 4454
2017 4454 2,00% 4543

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

El cuadro anterior muestra el crecimiento que t&maloferta en el transcurso de

los cinco afios de la vida util del proyecto.



59

2.5 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Es la demanda en la cual el publico no ha logradeder al producto y/o
servicio y en todo caso si accedi6 no esta saltiefeon &

La demanda insatisfecha se llegara a determinatapdiferencia que hay entre la
demanda proyectada y la oferta proyectada y séiZada para conocer la capacidad
de produccién de buggies. Vale mencionar que ldsres que a continuacion se

detallan estan representados en unidades de posduct

Cuadro 2.20
Proyeccion de la Oferta y Demanda
i DEMANDA OFERTA DEMANDA

ANO PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2012 22.390 4115 18.275
2013 22.832 4197 18.634
2014 23.281 4281 19.000
2015 23.740 4367 19.373
2016 24.208 4454 19.753
2017 24.685 4543 20.141

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz

Segun indica el cuadro anterior se tiene una DemBndyectada superior a la Oferta
Proyectada lo que produce una Demanda Insatistemtsderable, lo cual indica que
no existiria ningun inconveniente en un futuro abnmento de continuar en

funcionamiento la empresa GOCAR. Con los datos dedyctos obtenidos

anteriormente, la empresa cubrira el 8,5% de laddela Insatisfecha del mercado.

13 Stoner, J., Freman E., y Gilbert, D. "Administraci&exta edicion. Prentice Hall, México, 1996
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2.6 ANALISIS DE TURISTAS DE QUITO

Para el desarrollo de la investigacion de ¢ Cuantostas de Quito asisten al Canton
Rumifiahui? se realizo mediante informacion otorgadael peaje de la Autopista
General Rumifiahui del Gobierno de la Provincia dehiRcha. La informacion

entregada por dicha institucion se la obtuvo em&io PDF con la cual se realizo los

siguientes pasos:

» Para llevar a cabo el desarrollo de la investigad® ¢ Cuanto turistas de Quito van
a los Valles? se tomo en cuenta la informacion ade Vehiculos livianos que
circulan en sentido Valles — Quito y en sentidotQui Valles de cada mes del afio

2011.

» Se transcribio la informacion numeraria descriteeepunto anterior de cada mes
del afio 2011 en un formato digital Excel para ltew@abo los calculos necesarios

y de esta manera contestar la pregunta planteada

* Se organizo la informacién por semanas de cadapaes con esto conocer la

circulaciéon vehicular diaria de cada semana.

* Una vez organizados los datos por semanas se alesam analisis de tendencia
de crecimiento en el tiempo de cada semana condae visualizé un incremento
de vehiculos los dias sabado y domingo con resgettdia lunes hasta el viernes,

se ha tomado como variable cuatro semanas por mes.
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» Posterior a esto se realizo un promedio ente Ibdcubds que suben de Quito —
Valles como los que bajan de los Valles — Quitd.diees a Viernes como se realizo

el mismo proceso de manera independiente a losSdizesdo y Domingo.

* Luego se obtiene la diferencia entre la resta dehpdio de los dias Sébado con el
promedio de los dias dados de Lunes a Viernesresiao proceso se lo realiza para

el dia domingo.

* Finalmente se suma los datos arrojados del punési@npor cada mes del afio 2011 y
este dato se lo multiplica por el promedio de pmsajue van en un automovil que es

de 3, teniendo asi los turistas del afio 2011 .dmadtracion de los datos ver Anexo 3.

Cuadro 2.21

Resumen de Turistas de Quito que acuden al Cantonurifiahui

Meses Vehiculos Personas
Enero 23.678 71.034
Febrero 22.280 66.840
Marzo 24.193 72.579
Abril 27.967 83.902
Mayo 26.455 79.365
Junio 26.341 79.024
Julio 24.275 72.825
Agosto 25.363 76.089
Septiembre 22.175 66.525
Octubre 25.321 75.964
Noviembre 29.067 87.200
Diciembre 27.212 81.636
Total 277.115 831.346

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz
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GRAFICO 2.1
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2.7 ANALISIS DE PRECIOS EN EL MERCADO DEL PRODUCTO

"Se denomina precio al valor monetario asignadonabien o servicio.
Conceptualmente, se define como la expresion def gae se le asigna a un
producto o servicio en términos monetarios y desotparametros como
esfuerzo, atencién o tiempo, eté.”

El analisis de precios constituye la evaluacidrrealiferentes niveles de precios de

un producto o servicios para determinadas circansta de mercado y la obtencion de

diferentes niveles de margen de utilidad sobreesip de venta final.

Cuadro 2.21

Precios Promedios de los servicios de karting ded Negocios en Quito

TIPO NOMBRE PRECIO
Quito Karting Club Desde 10.00 USD
KARTING Mundo Kart | Desde 5.00 USD
Escuela de Karting ANETA Desde 5.00 USD
Pista los Dos Hemisferios Desde 5.00 USD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

2.7.1 Precios Histéricos y Actuales

Mediante los resultados que se arrojo la investigade mercado y sondeos

realizados se puede determinar que el precio déuggies es de la siguiente

manera.

4 Melinkoff, Ramén V, "La Estructura de la Organigac *Los Organigramas" Edt. U.C.V. Facultad de

Ciencias Econdmicas y Sociales, Escuela de Economia
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Cuadro 2.22

Precios Actuales

PRODUCTO PRECIO
MINIMO MAXIMO

GOCAR 5,00 10,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

2.7.2 Méargenes de Precios: Estacionalidad, VolumeRprma de Pago

Para calcular el precio del producto que se varasgatomaran en cuenta los
costos fijos y variables y se dividira para un apmado de servicios a prestarse,
con esto se podra obtener un aproximado del cosi@rio a lo cual se

incrementara el margen de utilidad que se desemeibt

+ Estacionalidad

Segun experiencia de los competidores del mercadaudgies, la demanda
de este no tiene variaciones significativas durah@fio, sin afecto sobre su

presupuesto mensual de ventas.

* Volumen

El volumen de los productos a ofrecer, dependerka deemanda que estos
tengan en el mercado, es por eso que se ofrecepfodncto de calidad a

precios comodos para tener una gran aceptaciéhneereado.
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* Forma de Pago

La empresa haria sus ventas Unicamente al contaml@ndo en cuenta en
gue los buggies no representan un desembolso iampertle dinero para los
clientes, ademas que esta forma de pago es geeetalmpracticada en el

negocio de este tipo de productos.

2.8 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

2.8.1 Definicién del Producto

Gréfico 2.2

Fotografia: google imagenes.
Realizado por: Gelkaly Diaz

El producto a comercializarse son buggies. Un buggyenero es un vehiculo
disefiado para andar en la arena. Suele tener sis digegro, una carroceria sin
techo rigido y ruedas grandes. Los primeros budg&E®n construidos sobre la

base del Volkswagen Escarabajo. El modelo es apodag que significa
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"bicho" en inglés; "buggy" es el diminutivo dteig Hoy existen buggies tanto

basados en modelos de produccion como totalmeietsaaales.

Los buggies estan pensados principalmente pararmargjue disfrutan con la

conduccion y/o disefio de este tipo de vehiculoaci@s a sus grandes ruedas
suelen ser utilizados en las zonas costeras y dsgentbs, donde se puede
circular liboremente y saltar entre las numerosasadu También pueden ser
empleados para trabajar en el campo, cuando gedpsrciona una suspension
reforzada. Su uso se ha extendido entre unidagesiakes de distintos cuerpos

militares.

Por norma general, la disposicion del motor esteaal igual que la traccion.
Esta configuracion le confiere actitudes de solrajer Actualmente se estan
creando modelos con traccion a las 4 ruedas yoresside 2 0 4 plazas.

En GO-CAR todos los buggies son elaborados artkeante, y se cuenta con

varios modelos:
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Grafico 2.3

Diferentes Tipo de Buggies

Fotografia: google imagenes
Elaborado por: Gelkaly Diaz
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2.9 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

Grafico 2.3

Buggy Artesanal

Fuente: http://artesaniasdelecuador.com.ec/prqazhpid_product=15
Elaborado por: Gelkaly Diaz

2.9.1 Clasificacion Por Su Uso / Efecto

» Clasificacion Por Su Uso

Son aquellos productos destinados para el consamediato, tanto a nivel
personal como familiar. En una primera etapa, daifitacion de los bienes y
servicios puede hacerse atendiendo a su destinm:csatisfactores de

consumo final, intermedio y de capital.

Consumo final.-Son los que satisfacen la demandasdeersonas y familia, tal
es el caso de productos alimenticios, vestido,sfrarie, comunicacion,

esparcimiento, educacion, etc.

Intermedios.- Son aquellos demandados en los mecesductivos de las

empresas, para ser consumidos y/o transformadode@s incorporados a
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otros insumos. De esta manera representan solanmnastearte de productos o
servicios, tal es el caso del hilo, la tela y losobes que formaran parte de una

camisa o de otras prendas de vestir.

De capital.- Se refiere principalmente a la maguangue servira para producir
equipos de proceso. También son denominados eqoip@gjuinas para hacer

maquinas.

Las buggies constituyen un producto de consumd, fileatro de la CIUY se

pude ubicar dentro de:

Cuadro 2.23

Clasificacion ClUU

INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

FABRICACION DE CHASIS EQUIPADOS CON MOTORE
4.1 PARA VEHICULOS AUTOMOTORES.

Fabricacién de Vehiculos Automotores

4.1.0
Fuente: CIUU, tercera revision. Niveles. Disporsbt®digos. Seccion literal
(a-g).2011

Elaborado por : Gelkaly Diaz

« Clasificacion por su Efecto

Ademas de identificar los bienes para el consumdaslgersonas y para la
demanda de las empresas, los productos se puedsfical segun los efectos

gue producen en el mercado, y se clasifican digléente manera:

15 Cédigo Industrial Internacional Uniforme
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Nuevos o Innovadores.- El analisis de un nuevo ywotad (Que no es el
tradicional, pero es similar por su composicidictisjuimica, por el grado de
satisfaccion que reporta a los consumidores), vhserl producto tradicional

y establecera las diferencias entre ambos.

Los Iguales al Producido.- Son los bienes con lesa@pmpetira la produccion
del proyecto en el mismo mercado. Constituyen datafactual que atiende la

demanda existente.

Las buggies son un producto innovador, dado girauseun proceso integro en
cuanto a su sistema de produccion, desde la et@abory armado de sus
piezas, hasta el proceso de pintado. Ademas gwake la calidad de la mano

de obra del artesano de la localidad.

2.9.2 PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS / COMPLEMENTARIOS

* Productos Sustitutos:

Son Bienes 0 servicios que satisfacen necesidandarss. Son aquellos que
pueden significar una competencia directa paraadycto. En este caso son

productos sustitutos de los buggies:

Karting

Cuadrones
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* Productos Complementarios:
Son productos complementarios aquellos que se ittaautuamente para
conformar un conjunto. Son aquellos que complemeataarticulo. En este

caso seran:

« Combustible
* Repuestos

e Auto Lujos

2.10 PRODUCTO

"Un producto es cualquier cosa que puede ofrecarsen mercado para
adquisicién uso o consumo que podria satisfaceleaao o una necesidad.

Los productos estan compuestos por un conjuntoadecteristicas que les
permite diferenciarse unos de otros y ser atragtipara los clientes. El
consumidor ve determinado producto como un conjugoatributos que
muestran capacidad variable para ofrecer los bBogfgque se pretenden y
satisfacer esta necesidad.

Los atributos que resultan interesantes para lassurnidores varian
dependiendo del producto y son los siguientes:

e Calidad
» Caracteristicas diferenciales
« Disefio del Productd®
Al ser un producto que existe en el mercado serameastrategias para poder

introducir el producto en el mercado asi como t&mlyi ganando terreno frente a las

marcas que ya existen en el mercado.

®innear, T (1998)Investigacion de MercadoBogota: McGRaw-Hill.
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2.10.1 Estrategias de Producto

Para que el producto tenga la acogida en el mersadma pensado en varias
estrategias:
* Se utilizara materia prima de calidad para podeargear el resultado que el

cliente tendra con la adquisicion del alquileraebuggies.

* El personal sera capacitado constantemente sobneré@esos de produccion
asi como también sobre mantenimiento de la madailyanerramientas que se

utilizaran en el taller técnico-mecanico de losdas.

» Se contara con el stock necesario del producto @arer las necesidades de

los clientes.

2.10.2 Precio

"Precio es la relacion que indica la cantidad deemi necesaria para
adquirir una cantidad dada de un bien o servitio."

2.10.3 Estrategias de Precio

Precio fijado por el mercado

La estrategia que mas se adapta a estos prodsd@sle Fijacion de precios a

partir del nivel actual de precios, debido a qusealuna empresa que busca

T Kinnear, T (1998)Investigacion de MercadoBogota: McGRaw-Hill.
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mantenerse en el mercado, no puede mantener pmoiwamente altos, sino

acorde con los precios de la competencia.

Politica de un solo precio

La empresa mantendra el mismo precio para tododivges que compren en
cantidades similares. Esta politica hace que ehidi confie en el vendedor,
entendiéndose como una fidelidad mutua, del clibatga el productor cuando
la demanda baja, y del productor al cliente cudadtemanda aumenta y este

tiene mas requerimientos.

2.10.4 Plaza

"En este caso se define dénde comercializar elygstodo el servicio que
se le ofrece. Considera el manejo efectivo de émles logisticos y de
venta debiendo lograrse que el producto lleguaigdrl adecuado, en el
momento adecuado y en las condiciones adecudtias."

2.10.5 Estrategias de Plaza

La ubicacion actual de la empresa es en la pamaatpiAmahuafa es un lugar
central y cercano para sus clientes. De igual fasenancuentran en el sector
varios proveedores que garantizan un apropiadaesdasento de la materia

prima e insumos que requiera la empresa.

18 idem
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2.10.6 Promocion

La promocion es el elemento de la mezcla de Margetjue sirve para
informar, persuadir y recordarles al mercado Iatercia de un producto y su
venta, con la esperanza de influir en los sentitogn creencias o

comportamiento del receptor o destinatario.

2.10.7 Estrategias de Promocion

Al ser una marca que esta buscando su posicioneomén el mercado, la
promocién con la que se haga conocer el productougsimportante; darse a

conocer es crucial para la etapa de promocionrdgepto.

Los principales métodos promocionales que formatepde la mezcla son:

publicidad, promocién de ventas, y relaciones paksli

De la encuesta realizada, se puede percibir quenponente crecimiento de
Internet y dado que es un instrumento muy utilizagiolas personas, este seria
el medio para dar a conocer el producto a lostelgerHay que tomar en cuenta

gue es un medio de publicidad de bajos costosbasdiante aceptacion.

La red no solo es el instrumento que informa indataamente de todo lo que
ocurre en el mundo, sino que ademas permite acdedee la comodidad del
hogar y a través de la publicidad que se realizellanal mercado globalizado,

creando asi una nueva forma de desarrollar la eti@no
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Estudios sefalan al Internet como el medio de caracidn y venta con el

mayor potencial de crecimiento y efectividad y a@snbajo costo. Ademas,
quienes estan realizando sus ventas por Inteeretriila ventaja de que dia a
dia existen muchas personas que recientementecgmnien este método de

compra — venta.

En los medios tradicionales -prensa, radio y telémt la masificacion de la
publicidad provoca saturacion con respecto a legpeion que de ella se tiene.
El Internet no esta exento de ese peligro, pene tie posibilidad de hacer algo
diferente, porque con él se puede llegar directéenah publico objetivo e

interactuar con él.

También se debe hacer una pequefia campafa pulalicitan el reparto de
hojas volantes, para lo que se contratara a 1 sagata que la reparta por 4

fines de semana fuera de los principales centnoeinales de la ciudad.

2.10.8 Estrategias de Servicio

Estrategias de Servicio de Pre - Venta.Son aquellas estrategias que el
oferente del servicio debe disefar para cubrirelgasectativas de sus clientes
meta. Esto puede ser asesoria técnica y cumplimidat entrega para el

alquiler de los buggies.

Cumplimiento del plazo de entrega para el alquitkr los buggies;

minimizando el tiempo de espera de los clientes, dascuidar la calidad
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técnica del mantenimiento; para lo cual se debdacocon las técnicas

necesarias y una capacitacion técnica de los edgsea

Estrategias de Post Venta.Son todas aquellas estrategias que las empresas

ofrecen a sus clientes después de haber realiaagmta o alquiler.

Se pueden brindar los siguientes servicios:
- Asesoria técnica
- Mantenimiento

- Produccion de Buggies

2.10.9 Distribucion

"Los Canales de Distribucidén son todos los medeod cuales se vale la
Mercadotecnia, para hacer llegar los productosaheglstonsumidor, en las
cantidades apropiadas, en el momento oportuno gsaptecios mas
convenientes para ambds."

2.10.10 Estrategias de Distribucion

La empresa aplicara las siguientes estrategiagstidodcion:

* En el proyecto planteado el canal de distribucend #egar directamente al
cliente buscando bajar el costo de alquiler pardepacompetir con la
competencia en el mercado.

» Creacion de un ambiente acogedor en el local dmfaresa.

» Participacion en exposiciones y concursos.

Kinnear, T (1998)Investigacion de MercadoBogota: McGRaw-Hill.
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2.10.11 Segmentacion de Mercado

La segmentacion del mercado se la realizd6 medi@ntdeterminacion de las

variables:

» Variables Geogréficas

"Esta exige dividir los mercados en diferentes ad@s geogréaficas, como
paises, regiones, condados, ciudades o vecinddribsempresa puede
decidir operar en una o varias areas geograficasielm en todas, pero
poniendo atencion a las variables locales en lassi#ades y preferencias
geogréficas®’

» Variables Demograficas

"Consiste en la division de mercados en gruposcderdo con variables
demograficas como edad, sexo, tamafo de famil@do ae vida de la
familia, ingresos, ocupacion, educacion, raza yomatidad. Las variables
demograficas son las bases que mas se empleawlip@nguir grupos de
clientes. Una razon para esto es que los deseosamsiumidor, sus
preferencias e indices de uso, suelen estar macioahdos con las
variables demogréficas®.

e Variables Conductuales

"En la segmentacion conductual, los compradorésealvididos en grupos
basados en sus conocimientos, actitudes, uso onagsphacia un producto.
Muchos mercadologos consideran que las variablesuotuales son el
mejor punto de partida para formar segmentos deadet*

2 PHILIP KOTLER, Direccionamiento de mercadotecieentice Hall, segunda edicién, 2007.

2lidem.
22 idem.
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Cuadro 2.24

Segmentaciéon del Mercado

VARIABLES CARACTERISTICAS
GEOGRAFICAS: Canton Rumifiahui, Provincia de Pichac
Poblacion urbana
DEMOGRAFICAS: Sexo
Edad

SOCIOECONOMICAS: Poblacion Econdmicamente Activa

Calidad del producto

Precio
CONDUCTUALES :

Marca

Disponibilidad en el mercado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

2.10.12 Segmento Objetivo

Para el caso de este estudio, se ha elegido comzadoemeta la ciudad de
Amaguafa, sitio donde estd ubicado GO-CAR desde kacos afos, y la
segmentacion de ésta seran los visitantes y tsiggta acuden a la ciudad, ademas

de poseer una clientela fija.



3 ESTUDIO TECNICO

El Estudio Técnico, es la reunion y analisis defarmacion que al momento la empresa

tiene como estructura comercial para prestar un baericio a sus clientes:

3.1 UBICACION ACTUAL

El terreno se encuentra ubicado en la Av. Panaar&i&35 en el Canton Rumifiahui
de la Provincia de Pichincha. El lugar donde seuemnita actualmente la empresa

cumple con los parametros de:

» Facilidades de acceso para los clientes el cuainefactor muy importante que
incide en el momento de la decision de dirigirssitd de entretenimiento, esto lo
puede hacer mediante transporte publico o privado.

e Tamafo del Terreno.- GOCAR cuenta con 400 m2. &l lotinda el espacio fisico
adecuado para la prestacion de este tipo de eritra¢ato.

» Costo del terreno es de USD 30.000,00

» Seguridad.- La ubicacion de la empresa es un kagdrable para los clientes.

» Dispone de los servicios basicos para la operaciormal del centro de

entretenimiento.
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3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.2.1 Mobiliario, Equipo, Material, Vehiculos (Bugges), Infraestructura

A continuacion se detalla el mobiliario, equipo,tenal y construcciones con

los que cuenta el centro de entretenimiento GOGdd&mismos que se detallan

a continuacion:

* Mobiliario de Oficinas y Enceres

Esta compuesto por todos los muebles, equipos posiifvos que se

requieren para llevar a cabo las tareas destireddascionamiento del centro

de entretenimiento.

Cuadro 3.1

Muebles de Oficina

4 Cantidad V. Unit Valor
DESCRIPCION Requerida UsD Total
Estacion de trabajo 2 180 360
Sillas 3 40 120
Casilleros Metalicos 2 210 420
Sillones de espera 1 300 300

TOTAL 1200

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

* Equipo de Computacion

Esta compuesto por todos los equipos para desartali actividades de la

compafia.
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Cuadro 3.2

Equipos de Computacion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Equipo de Oficina

Esta compuesto por todos los equipos electronieossarios para ser utilizados

2 Cantidad V. Unit Valor
DESCRIPCION Requerida uUsD Total
Computadora Hp core2 duo 1 400 400
Impresora Ticketera 1 200 200
TOTAL 600

por los empleados encargados de la parte admtivatra

Cuadro 3.3

Equipo de Oficina

DESCRIPCION Cantidad V. Unit USD | Valor Total
Requerida

Retroproyector 1 600 600

Teléfono Panasonic 1 70 70

Maquina registradora 1 300 300

Teléfono intercomunicadores 2 30 60
TOTAL 1030

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Vehiculos

Esta constituido por los Buggies necesarios pafaneionamiento del centro de

entretenimiento.
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Cuadro 3.4
Buggies
2 Cantidad V. Unit
DESCRIPCION Requerida USD Valor Total
Buggies 2 2000 4000
Buggies doble 3 2300 6900
TOTAL 10900

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

» Accesorios de proteccién personal

Esta constituido por los implementos deportivos sgi&n utilizados por los
conductores tomando en cuenta que se tiene doseBuggyra una persona y

tres buggies dobles para dos personas un adutigiaro dos adultos.

Cuadro 3.5
Buggies
Cantidad .
X . V. Unit USD
DESCRIPCION Requerida ¥§'§§J
Adultos | Nifios Adultos | Nifios
Casco 8 3 90 75 945
Kit de coderas rodilleras 8 3 45 35 465
Guantes 8 3 49 45 527
TOTAL 1937

Fuente: Investigacion realzada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Infraestructura

La infraestructura estd dada por el lugar edificaticosto estimado de la

infraestructura fue dada por los propietarios denb@resa.
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Cuadro 3.6
Infraestructura
DESCRIPCION Valor Total
Llantas medio uso cerramiento 1200
Area Administrativa 3000
[luminacion 1700
TOTAL 5900

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

* Resumen de mobiliario, equipos, materiales e infestructura.

Se ha realizado un resumen global de toda la ildvenealizada de la

empresa GOCAR.

Cuadro 3.7

Resumen GOCAR

DESCRIPCION Valor Total
Muebles de Oficina 1200
Equipo de Computacion 600
Equipo de Oficina 1030
Buggies 11900
Accesorios de proteccion personal 1937
Infraestructura 5900
TOTAL 22567

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz



84

3.2.2 Distribucion de centro de entretenimiento.

La distribucién es una herramienta de la mercad@eque incluye un
conjunto de estrategias, procesos y actividadessaeos para llevar los
productos desde el punto de fabricacion hasta gdrlen el que esté
disponible para el cliente final (consumidor o wsuandustrial) en las
cantidades precisas, en condiciones Optimas deucmn® uso y en el
momento y lugar en el que los clientes lo necesitanlesear’

La distribucion o plaza se encarga de la orgardpade todos los elementos

incluidos en la via que une el fabricante con ahus final de GOCAR.

GRAFICO 3.1

Distribucién y Circuito GOCAR
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Fuente Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

2 http//;promonegocios.net/distribucion/definicioistdbucion
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3.3PROCESOS Y OPERACIONES

3.3.1Procesos

Existen mudltiples alternativas técnicas para ladpegion de un bien o la
prestacion de un servicio, por lo tanto se pregisaen primera aproximacion se
estudie, conozca y distinga el campo de accidnoswlal se lleva a cabo dicho
centro de entretenimiento y utilizando la herran@ee observacion directa se

llegue a plasmar el proceso del servicio de buggies

Es recomendable plasmar graficamente el proceso shVicio de
entretenimiento GOCAR, sin omitir ningun paso, d@esdl inicio del proceso
hasta la obtencion final que es la satisfacciorchiehte, para esto se utilizara la
herramienta de un diagrama de flujo, donde sezatiina serie de simbolos con
significados especiales y son la representacioficgrale los pasos de un

proceso.

La simbologia utilizada para la elaboraciéon de wiamgs de flujo es
variable y debe ajustarse a las normas preestdageaniversalmente para
dichos simbolos o datos, tenierfdo.

2 HERNANDEZ H.Aabraham, HERNANDEZ V. Villalobos; “Formulacién y Evaluagiéde Proyectos de
inversiéon”, Editorial Ecafsa, México, 2001, Pagita

#http://es. wikipedia.org/wiki/Diagrama_de_flujo
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Figura 3.1 Diagrama del Flujo

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Diagrama_deijdl

Donde:
Figura 3.2 Simbologia diagrama de flujo

¢ Conector

Inicio y Fin de un
C D eroyecto

<> Decision

Accién o
Actividad
Procedimiento
preestablecido
explicado
aparte

@ Documento

Fuente: http://es. wikipedia.org/wiki/Diagrama_dajd
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Para la elaboracion del proceso productivo que gjuiancionamiento del centro
de entretenimiento GOCAR existen tres areas fuatgsninterrelacionadas

dentro del centro de entretenimiento que son: @gpacitacion y Ejecucion.

Para el alquiler de los Buggies se da por una derigasos que se detallan en el

siguiente flujograma



Grafico 3.2
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Flujograma de Procesos GOCAR

Proceso del Servicio de Entretenimiento GOCAR
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Gelkaly Diaz




3.3.2 Operaciones

En este item se determinara el costo del recursmho con el cual cuenta la

empresa GOCAR.

El objetivo es determinar el perfil adecuado despeal que esta a cargo de las
distintas actividades que se presentan en el cdatemtretenimiento con esto se
logro constatar el sueldo percibido en dichos carBe acuerdo al tamafio y las
operaciones de la empresa se ha identificado dmsesites actividades para el

desarrollo de las operaciones con el respective&opat:

Cuadro 3.8

Resumen GOCAR
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Puesto

Perfil

Empleados

N

Estimacion
Salarial

Costo
Anual

Hombre o Mujer

Entre 18 y 30 afios

Recepcionista/Caj

ditulo de Bachiller er
contabilidad

Experiencia en caja

300

3600

Hombre o Mujer

Entre 18 y 40 afios

Capacitador  de
manejo del Bugie

Titulo de Bachille
técnico en mecanica

Experiencia de auxilie
técnico

\r

300

3600

Hombre o Mujer

Entre 18 y 40 afos

Auxiliar mecénico

Titulo de Bachille
técnico en mecanica

Experiencia de auxilie

\r

técnico

300

3600

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz




4 PLAN ESTRATEGICO

La planeacién es un esfuerzo sistematico que deladimar todas las organizaciones
en la cual se observa la cadena de consecuenciesudas y efectos durante un
tiempo, relacionada con una decision real o interedda que tomara el administrador
o el encargado de la organizacfdn.
Tomando en cuenta el significado de la planeac&intégica se ha percibido para la
empresa un factor importante para el desarrollo ptesente proyecto. Por tanto la
planeacidon estratégica para GOCAR es la actividssl lg permitir4 la preparacion de
tacticas basandose en la situacion actual y la egpera para el futuro, con esta
herramienta se fija el camino de accion a seguiediante la creacion de politicas y

programas eficientes que ayuden a la orientacida deganizacion hacia oportunidades de

crecimiento econdmico y comercial.

4.1 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS “EFE”

Con la Matriz de Evaluacién de Factores Externomijte evaluar los factores que se
han determinado como oportunidades y amenazastadsuel analisis externo de la

empresa. La matriz de evaluacion de factores eodese desarrolla en cinco pasos:

» Escoger un maximo de 10.

* Cada uno de los factores a efecto de indicar faabr representa una debilidad
mayor (calificacién 1), debilidad menor (calificani2), fuerza menor (calificacion
3), una fuerza mayor (calificacion 4).

% MIKLOS , Tomas y MALDONADO, Las Decisiones Politicas Deplaneacion a la accion 2da. Edicion
Siglo XXI Editores,2000. p. 33
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» Multiplique el valor asignado por la calificacioadh.
e Sumar los valores ponderados que debe ser sieguymbd 1. oportunidades y 10
amenazas.

* Asignar un valor de 0,0 (sin importancia) hastauyimportante).

» Asignar una calificacion entre 1 y 4.

Cuadro 4.1

Factores Externos Claves

VALOR

OPORTUNIDADES VALOR |CALIFICACION | PONDERADO
Crecimiento del sector

1| automotriz artesanal. 0,13 4 0,52

2| Buena ubicacion del negocio. 0,09 4 0,36
Bajo grado de deterioro de los

3|equipos a utilizar. 0,07 4 0,28
Las nuevas formas de

4| comercializacion. 0,08 3 0,24
La politica gubernamental para

5|apoyo al artesano. 0,15 4 0,6

6| Acceso a Software Libre. 0,07 3 0,21

7| Crecimiento demografico. 0,11 4 0,44

VALOR

AMENAZAS VALOR |CALIFICACION | PONDERADO
Aparicion repentina de

1| competidores directos. 0,07 1 0,07

2| Competencia desleal. 0,06 1 0,06
Dificultad en el acceso a créditos

3| financieros. 0,09 2 0,18

4| Altas tasas impositivas. 0,08 2 0,16

TOTAL 1 3,12

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Interpretacion

Los datos obtenidos de 3,12 superior a 2,5 valmmpdio ponderado lo cual indica que la

empresa responde bien a las oportunidades y angenaza
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4.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS “EFI”

La Matriz de Evaluacién de Factores Internos resymevalla las fortalezas y

debilidades definidas por la parte interna de lpresa GOCAR.

La matriz de evaluacion de factores externos sardg® en cinco pasos como la

Matriz de Factores Internos Claves.

Cuadro 4.2

Factores Internos Claves

] VALOR
FORTALEZAS VALOR |CALIFICACION |PONDERADO
1| Empresa nueva en el mercado. 0,17 4 0,68
2 | Excelente atencion al cliente. 0,21 4 0,84
Buena relacién con proveedores y
3| clientes. 0,1% 4 0,6
Reconocimiento de los clientes por
4|la alta calidad y los bajos precios. 0,21 4 0,84
] VALOR
DEBILIDADES VALOR |CALIFICACION |PONDERADO
Falta de politicas, procesos y
1 controles internas 0.14 1 0.14
2 | Falta de Tecnologia. 0,12 2 0,24
TOTAL 1 3,34

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Interpretacion
Con los datos obtenidos de la Tabla de Factoresnios de 3,34 superior a 2,5 valor

promedio ponderado lo cual indica que la empresatier® una posicién interna

fuerte.
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4.3 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

La Matriz de Perfil Competitivo realiza un comparatentre la empresa GOCAR y
sus competidores, considerando los factores chagemo se desempeiia, cada una de

las empresas a comparar, en el manejo de los mismo

Para la construccion de esta matriz se procedesi ba los siguientes pasos:
» Definir los factores claves para el éxito y asigmavalor a cada factor.

« Definir las empresas a analizar.

» Calificar el desempefio de cada empresa.

« Obtener los puntajes totales de desempefio.

» Definir la posicion competitiva de la empresa GOCAR

Cuadro 4.3

Matriz de Perfil Competitivo

Factores Impo_rtantes paral\ - ior GOCA\F; KARTIN\? CUADRC\)/N
el éxito Calif. | Pond. | Calif.| Pond. | calif.| Pond.
FORTALEZAS
* Empresa nueva en |el
mercado. 0,13 4 0,52 2 0,26 . 0,26
 Excelente atencion gl
cliente. 0,17 4 0,52 4 0,52 3 0,39
* Buena relacibn con
proveedores y clientes. 0,11 4 0,52 A 0,52 4 0,52
* Reconocimiento de los
clientes por la alta calidad|y
los bajos precios. 0,25 4 0,5P 4 0,52 3 0,89
DEBILIDADES
 Falta de politicas, procesps
y controles internos.. 020 1 0,20 3 0,60 1 0,2(
» Falta de Tecnologia. 0,14 2 0,40 2 0,40 1 0,2(
TOTAL 1 2,68 2,82 1,96

Elaborado por: Gelkaly Diaz
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Interpretacion

En la elaboracion de la Matriz de Perfil Competitse realizo una observacion directa
a cada uno de los negocios que son competencidZOD@AB tomando en cuenta los
factores internos, dichos factores son aplicablas &res empresas en estudio, una vez
obtenido el resultado de la ponderacion comparadies si se definid la posicion
competitiva llegando a la conclusion que tiene ustimito importante que es el
negocio del Karting con 0,20 puntos por encima @&€BR que es de 2,68 es asi que
indica que una de la fuerzas mas importantes elseeho de ser una empresa

innovadora.

4.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los Objetivos Estratégicos son los resultados gu&go plazo, la empresa GOCAR
espera alcanzar, realizando acciones que le perraitnplir con su mision, eso
quiere decir, que cuando se hable de un objetitratégico es un resultado que se
proponealcanzar a largo plazo (méas de un afio) inspiradda eision para cumplir

con la Mision.
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Cuadro 4.4

Matriz de Objetivos

FORTALEZAS DEBILIDADES
Hacer la lista de las Hacer lista de las
Fortalezas. debilidades

OPORTUNIDADES | Uso de fortalezas para Disminuir debilidades

Hacer lista de las | aprovechar oportunidades| aprovechando
Oportunidades Objetivo EstratégicoHO).- | las oportunidades

1. Ser los lideres enObjetivo Estratégico

prestacion de servicio dgDO).-

calidad al cliente. 2. Dotar de nuevos

paquetes informaticos y

tecnologia

automovilistica para el

uso adecuado de los

Buggies.
AMENAZAS Uso de las fortalezas para Minimizar debilidades y
Hacer lista de las | evitar amenazas. evitar amenazas.
Amenazas Objetivo EstratégicoHA).- | Objetivo Estratégico

3. Fomentar en la mentgDA).-
del cliente una nueva 4. Establecer manuales

alternativa de de procedimientos y de
entretenimiento. control interno de
GOCAR.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

45 FACTORES CRITICOS DE EXITO Y DESCRIPCION DE LAS

ESTRATEGIAS

Con todos los elementos de juicio mencionados iameente, se construye lo que se
llama la Matriz Estratégica, esta tabla consistdescribir las estrategias a cada uno

de los objetivos detallados en el punto anterior



Cuadro 4.5

Matriz de Estrategias
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OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

ESTRATEGIAS

Obtener la marca registrada por "Mucho mejor §@sador”

Fomentar en la mentg

Participar en eventos automovilisticos con lo csmlharé
emayor difusion de este tipo de entretenimiento.

del cliente una nuevs
alternativa de
entretenimiento.

L Aprovechar el impulso del gobierno con respectapalyo a
artesano como es el incentivo crediticio a
microempresarios.

Obtener el certificado de la empresa que es uncne
artesanal para un beneficio de imagen como tan
tributario.

Incentivar a los adolescentes el manejo debidondeatrito
siendo participes de una metodologia de educadn v

Ser los lideres en

Incentivos a los empleados, para que estos prastearvicio
de calidad.

prestacion de serviciq
de calidad al cliente.

) o
Capacitacion constante a los empleados con respéctso
de los carritos.

Implementar la sefalética adecuada para mejora
visualizacion del centro de entretenimiento.

Capacitacion previa al cliente de el uso adecuagoum)
Bugie.

Dotar de nuevos
paquetes informatico

Cursos de capacitacion a los propietarios en nu
_.tendencias automovilisticas.

y tecnologia
automovilistica para €

Implementar un sistema de seguridad para el redg ke |03
clientes como de los bienes del negocio.

uso adecuado de los
Buggies.

Implementar un software de gestion que contengpatée
administrativa y contable.

Establecer manuales

Realizar un plan de ideas con respecto a las aldiges
rechos de los clientes internos y externos

procedimientos y de
control interno de

Creacion de planes de seguridad vial y mecanica glansd
de los Buggies.

GOCAR.

Reunir a los socios para crear un equipo con elssublegue
a tomar decisiones.

A

las

go
nbién

=

levas

Fuente: Investigacion

realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz



96

4.6 ANALISIS Y EVALUACION DEL IMPACTO COMERCIAL DE LAS
ESTRATEGIAS.

El objetivo basico de la estrategia consiste emalogentaja competitiva. Esta no es
mas que cualquier caracteristica de la organizacjga la diferencia de la

competencia directa dentro de su sector. Una dadildistintiva se refiere a la Unica
fortaleza que le permite a la compafiia lograr aoodes superiores en eficiencia,

calidad, innovacién o capacidad de satisfaccid@iente.



5 ESTUDIO FINANCIERO

El Andlisis Financiero es un proceso encaminad@a &dnsecucion de obtener cifras
econdémicas de una empresa ya que cada componente estado financiero tiene un

significado y en efecto que debe ser identificadie wer posible cuantificar.

El Objetivo del presente trabajo es realizar unlisisacompleto de la situacion actual y

finalizar con la evaluacion financiera de la empré©CAR.

5.1 PRESUPUESTOS FINANCIEROS

El presupuesto financiero es el estudio mediantai@l se identificara los ingresos y
gastos como también el analisis de la inversioa yofma de financiamiento para
determinar el Estado de Resultados como de Situa€idanciera de la empresa

GOCAR.

5.1.1 Presupuesto de Gasto de Ventas

El presupuesto de gastos de ventas es la predeéamion de todos los egresos
que se destinan al proceso de vender los bienesvizies desde la empresa
GOCAR hacia el usuario de los buggies. Por lo dueneargado del area de

ventas puede tomar estructuras de comercializacdinmercadeo diferentes.
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Para el centro de entretenimiento es fundamertbleser los gastos necesarios
para el normal desempefio del negocio, por lo t@ste presupuesto esta

conformado por la publicidad.

El presupuesto de gastos para este afio estara paadoUSD 750,00

considerando que la publicidad se la realizaraxpetio de:

* Internet.- Aprovechando los avances de la tecnologia un@sienecanismos
para llegar al clientes es la web asi que se dardrdos servicios de una
empresa para la creacion de una pagina web comggspublicidad masiva en
todos los navegadores por un costo de USD 200,0@liperio y cada afo se

pagara un mantenimiento por USD 50,00.

* Volantes.- Siendo una promocion econémica y masiva se liistd en los
centros comerciales del Cantén Rumifiahui. Se agaliz1000 afiches en papel

cuche tamafo A5 por un valor de USD 180,00.

Se contratara a 2 promotores quienes impulsararsegelicio en puntos
estratégicos 2 veces al afio por 4 horas para loseudebe pagar, USD 30,00
por 4 horas de una vez al afio. Por concepto de aaggpulsadores el monto

total a pagar es de USD 120,00.

* Propaganda.- En el Canton Rumifiahui una de las principales tkgende

turismo es la gastronomia por lo cual se les de@@aganda en los
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restaurantes mas frecuentados que se encuentralizddos en la parroquia

Selva legre, todo lo que es folleteria 2000 unidaute un valor de USD 200,00.

Se ha considerado que este gasto se podra incamamtun 5% anual con
respecto al afio anterior, exceptuando la crea@da gagina web ya que solo se
paga el mantenimiento anual, se defini0 este ptagercon respecto a la

tendencia de precios para este tipo de negocio.



Cuadro 5.1
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Presupuesto de Gastos de Venta en Unidades Monetsi

o CRECI. ANOS
CONCEPTO CANT. |PRECIO UNIT. | ANO 1 ANUAL % )

Publicidad 500 525 551 579 608
Volantes 1000 0,18 180 5% 189 198 208 219
Promotores 2 60,00 120 5% 126 132 139 146
Folleteria 2000 0,10 200 5% 210 221 232 243
Internet 350 52,5 55 58 61
Pagina Web 300,00 300
Hosting 50,00 50 5% 53 55 58 61

TOTAL 850 578 606 637 669

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz
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5.1.2 Presupuesto de Gastos de Administracion.

Es la predeterminacion de gastos en que incurreorfganizacion
(administracién central) para mantener activo s giel negocio. En un
sentido amplio, incluye los impactos del progresustiiucional,
investigacion y desarrollo, seguridad industri@ngbiental, finanzas y los
gastos derivados del directorio y la gerencia gdn&eneralmente estos
gastos tienden a ser fijos en comparacién condstog de ventds.

Para la elaboracion del presupuesto de Gastos denistiracion se tomara en

cuenta los siguientes factores; sueldos y saladoeseficios sociales, servicios

basicos, utiles de oficina otros.

Para efectos de la creacion del presupuesto desgdstadministracion se ha
tomado en cuenta la tendencia de crecimiento déltwsos cuatro afos de el
sueldo basico para asi proyectar el valor de lainenacion mensual, para los
gastos de suministros de oficina se tomo en cuargbindicador de la inflacion

que para este afio es del 4,20% y para los valadEssgor servicios basicos se

da un crecimiento del 2%. Ver Anexo 4.

Para el afio 2012 se calculo un gasto aproximadoeshio de entretenimiento

valorado en USD$ 17.230

% pENA HERNAN, Practicas presupuestarias para ejecutivod/olumen 1, 1ra. Edicién Editorial Ecuador

pag. 210.



Cuadro 5.2
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Presupuesto de Gastos de Administracion en Unidad&onetarias

CONCEPTO ACN:S,IiEI% ANOS
1 2 3 4 5
Remuneracion 4% 17.090 18.855 19.609 20.395 21.130
Suministros y Materiales 5% 100 105 110 116 122
Servicios Basicos 40 41 42 42 43
Luz 2% 10 10 10 11 11
Agua 2% 10 10 10 11 11
Teléfono 2% 20 20 21 21 22
TOTAL 17230 19000 19761 20553 21294

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz.
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5.1.3 Costo de Ventas

El costo de ventas se define como la erogacionserdieolso para producir un
bien o un servicio, para efectos de esta emprefaAROse tomara como costo

de ventas al costo del servicio prestado.

Los costos de venta se diferencian de los gastop@dos primeros pueden ser
recuperados una vez realizada la venta, mienta®lggasto debe ser absorbido

por el periodo correspondiente.

Para este punto se ha tomado en cuenta el mantéamingue se les da ha los

buggies, combustibles, equipo de proteccion petgm@ra el personal como para

los cliente y la remuneracion de la persona gueearstargada de los vehiculos.

Estos datos se basan en indicadores como la irflagie es del 5% como del

crecimiento econdmico.

En el Anexo 5 Se podré visualizar el detalle deacadividad



Cuadro 5.3
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Presupuesto de Costo de Venta en Unidades Monetagia

4

4

CONCEPTO Aﬁﬁiflo} ANOS
0 1 2 3 4 5
Remuneracion 4% $ 465974 ¢ 5.134,96 5.338,13 5.549.81 5.742,31
Combustible 5% $ 710,40 $ 745,91 783,21 822,34 863,5(
Mantenimiento de buggie 5% $ 1.423,00 $ 1.494,1% 1.568,8¢ 1.647,3( 1.729,67
E.P.P Clientes 5% $ 339,00 $ 355,9¢ 373,75 392,41 412,06
E.P.P Trabajadores 5% $ 68,00 $ 71,4( 74,91 78,74 82,65
TOTAL $ 7.200,14| $ 7.802,38 8.138,92 8.490,64 8.830,25

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz
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5.1.4 Gastos de Depreciaciéon

Los Buggies son la principal fuente de ingresos pémgreso generado por este
activo usado, se le debe incorporar el gasto quoreente al desgaste de este
bien que sufre durante la vida util llamado de@&din este valor es calculado

por diferente tipos de métodos.

A continuacion se demuestran los diferentes tigosidcanismos:

» Depreciacion en Linea Recta

En este método al valor inicia del activo fijo,resta el valor residual o de
desecho, que no es mas que el valor que puedeueretivo en el mercado

después de su vida util y luego se divide todo [@avida util del activo.

 Depreciacion por Unidad de Produccion.En este método debe ser
usado cuando es conveniente conocer cuanto secidepre activo por
unidad producida. Se parece al de linea recta, grerez del tiempo de
vida util, se establece la cantidad maxima de wsgaque puede
producir un equipo o maquinaria principalmefite.

eLa suma de Digitos Creciente.- es una técnica clasica de
depreciacion mediante la cual, gran parte del \@bactivo se amortiza

en el primer tercio de su vida util. Esta técniodntorpora disposiciones
legales para bienes inmuebles, pero es a menddada en los analisis

econoémicos, para depreciacion acelerada de inveside capital y en la
depreciacion de cuentas en activos multiples. Laamea del método

consiste en calcular inicialmente la suma de Ig&a# de los afios, desde
(1 hazgta n), el numero obtenido representa la sierias digitos de los

anos:

2" LARA DAVILA Byron, como elaborar proyectos de inversién paso a pasbra. Edicién 2010, pag.193.
%8 http://www.mitecnologico.com
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Para el caso de la depreciacion de los Buggies isalizara mediante el método
de Linea Recta método que es reconocido por laléeghn ecuatoriana la vida
Gtil para a este bien es considerado segun laarddede vehiculos que es de 5
afos segun el Reglamento de la Ley de Régimen taribulnterno que se

presenta a continuacion:

Cuadro 5.4

Tiempo de Vida Util

CONCEPTO - VIDA UTIL

ANOS % ANUAL
Edificios 20 5%
Vehiculos 5 20%
Equipos de Oficina 10 10%
Maquinaria 10 10%
Equipos de Computacién 3 33,33%
Muebles y Enseres 10 10%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Se a establecido junto con los duefios del centrendeetenimiento que el
equipo de computacion sera sustituido por otr@rmer afio puesto que su vida

util es de 3 afos.



Cuadro 5.5

Depreciacion de los activos de GOCAR
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CONCEPTO COSTO \Sﬁﬁ % DEPRECIACION ANUAL
AROS DEPRECIACION 1 ) 3 4 5

Infraestructura 5900 20 5% 295 295 295 295 295
Muebles de Oficina 1200 10 10% 120 120 120 120 120
Equipo de Oficina 1030 10 10% 103 103 103 103 103
Buggies 10900 5 20% 2180 2180 2180 2180 2180
Equipo de
Computacion 1400 3 33,33% 467 467 467 467 467
TOTAL 3165 3165 3165 3165 3165
Adiciones Cantidad Precio  Afo
Equipo de
Computacion 1 600 3 afo Terreno 30000

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz
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5.1.5 Presupuesto de Ventas

El plan financiero de una empresa comienza coneslpuesto de ventas el cual
es la base de todo el programa presupuestal, ydagueentas constituyen la
principal fuente de fondos para la empresa GOCARet@ual deberan soportar

los Costos y Gastos.

Para lo cual los prondsticos del afio se inician waa estimacion preliminar o
provisional de ventas como lo defin&/elsch, Glenn A. en su libro:
“Presupuestos: planificacion y control de utilidsiiecomo la “proyeccion
técnica de la demanda potencial de los clienteanti@un horizonte de tiempo y

fundamentos especificos”.

En este sentido, segun los datos extraidos denlasestas en el Estudio de
Mercado realizado, se determino la demanda especadatituida por 9.098
personas que representa el 85% de clientes queaonose han hecho los
buggies, adicional a esta cifra se encuentran éasopas que no conocen el
circuito buggies pero que les gustaria realizag 8pb de entretenimiento que
son 1.391 personas que estan representadas p8ftekcdnformando asi mi
demanda esperada de 11.489 personas que represtn®% de 10.703
personas que conforman la Poblacibn EcondmicamAntva del Cantdn
Rumifiahui. Para el Centro de Entretenimiento GOGamha decidido realizar

un presupuesto de ventas para cinco anos.
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Adicionalmente a este dato se ha tomado en cuénmuis factores a mi demanda
esperada como es la frecuencia en la que acudgmia y mis posibles clientes
que asistirian al centro de entretenimiento. Siessio22.390 veces en el afio

2012 el alquiler de los vehiculos.

Otra caracteristica muy importante al realizar resppuesto de ventas son las

politicas de venta fijadas para el uso de los asygi

* Alquiler de Buggies.- Sabiendo que el Unico ingreso de la empresa es el
alquiler de los vehiculos el precio de venta fijgaw persona corresponde al
uso del circuito GOCAR de quince minutos. El centi® entretenimiento
brinda sus servicios de buggies 4 dias a la semagratir del dia martes al

domingo.

* Incremento en Ventas. Para el incremento en las ventas se tomo enalent
tasa de crecimiento de la poblacion que es dePAd,8égun el plan estratégico
del canton. Para fines presupuestarios se ha toncadwo politica de
incremento del precio fijada por la inflacion emrvégos segun el Banco

Central que es del 5% anualmente.

La fijacion de precios para este tipo de negoceseslizara basandose en el
costo del servicio. Ver Anexo 6

Formula: Costos + Gastos + Margen de Utilidad
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5.1.6Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se la considera como unadmienta financiera que
permite relacionar las ventas, los gastos y el emadg utilidad para determinar
la cantidad unitaria y monetaria donde se iguataligresos con los Costos

teniendo como resultado una utilidad de cero.

Existen algunos formas de determinar el Punto dailiBqo y para esto
dependera de la informacion que se disponga e agilizara las metodologias

basadas en el volumen de ventas y las unidadesiasnd

En funcion a la cifra de ventas se hara en utdiza siguiente férmula con la
cual se determina el punto de equilibrio en dinemea lograr una utilidad de

cero.

_ Gastos Fijos Totales
~ 1-G.V/Ventas

En funcién de las unidades vendidas se utilizasigaiente formula con la cual
se determinard el punto de equilibrio en base\al mie unidades que se deben

vender.

G.F.

P-E-= 500 —avu

Los valores obtenidos de dichos calculos se enarerdeterminados en el

Anexo 7.
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5.1.7 Determinacion del Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo es la cantidad de inversiéoesaria, para atender el
proceso diario del servicio prestado como son lastay de administracion,
venta y operacion y su recuperacion se da a tideés prestacion del centro de

entretenimiento.

El objetivo de determinar este rubro es darlesrmoer a los propietarios acerca
del recurso monetario que deberan tener para salvendiario vivir del centro

de entretenimiento.

Para determinar esta cantidad se determinara ghlcayinimo requerido para lo
cual se conoce que la empresa GOCAR presenta umegdio de cuentas por
cobrar de cero dias, puesto que, los cobros seaean el momento que se
presta el servicio y el pago es en efectivo. Ssidera como plazo segun el tipo
de desembolso que se realice concedido por leg@dores en caso de gastos y
costos. Cabe destacar que para el normal funcieméonidel centro de
entretenimiento los propietarios de la empresaraapan rubro adicional del

efectivo para cualquier eventualidad que se present

Los calculos para llegar al Capital de Trabajo salizé (REALIZARON)

mediante el método de costos y gastos por periafwel se realiza una
sumatoria de todos los gastos y costos de un afidorBa en cuenta que las
transacciones son de contado y el servicio no aumnt inventarios este proceso

se presenta a continuacion:
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Cuadro 5.6

Determinacion del Capital de Trabajo Requerido

TIEMPO P VALOR
CONCEPTO REQUERIDO ROTACION ARIO 1
Caja 1 mes 12 veces $ 1.800,00
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Remuneracion 1 mes 12 veces $ 17.090,47
Suministros y Materiales 1 mes 12 veces $ 100,00
Servicios Basicos 1 mes 12 veces $ 40,00
GASTOS DE VENTA
Publicidad 1 mes 12 veces $ 500,00
Internet 1 mes 12 veces $ 52,50
GASTOS DE OPERACION

Remuneracion 1 mes 12 veces $ 4.659,74
Combustible 1 mes 12 veces $ 710,40
Mantenimiento de Buggies 1 mes 12 veces $ 1.423,00
Descripciéon E.P.P Clientes 1 mes 12 veces $ 339,00
Descripcion E.P.P Trabajador| 1 mes 12 veces $ 68,00

TOTAL DEL EFECTIVO | $ 26.783,11
Requerimiento Diario en Efectivo | $ 74,40
Ciclo de Efectivo
Periodo Promedio de Pago $ 74,40
Periodo Promedio de Cobro
CAPITAL DE TRABAJO | $ 2.231,93

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

5.1.8 Determinacion de la Inversion

Se realizo el célculo de la inversion inicial qealizaron los propietarios del

centro de entretenimiento para conocer el valorat@oal comenzdé la empresa.



Cuadro 5.7

Inversion Inicial GOCAR
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DESCRIPCION Cant V. Unit V. Total TOTAL
Inversiones Fijas No Depreciables $ 30.000,0(
Terreno 1| $ 30.000,00 $ 30.000,0(
Inversiones Fijas
Depreciables $ 20.430,0(
Muebles de Oficina $ 1.200,0(
Estacion de Trabajo 2| $ 180,00 $ 360,0¢
Sillas 3 $ 40,00 $ 120,0C
Casilleros Metalicos 2| $ 210,00 $ 420,0¢
Sillones de espera 119 300,00 $ 300,0(
Equipo de Computacion $ 1.400,0(
Computadora Core 2 duo 1/ $ 1.200,0¢ $ 1.200,0C
Impresora Tiquetera 1% 200,00 $ 200,0¢
Equipo de Oficina $ 1.030,0(
Retroproyector 11$ 600,00 $ 600,00
Teléfono Panasonic 11$ 70,00 $ 70,00
Maquina Registradora 1/$ 300,00 $ 300,0C
Teléfono intercomunicado 2| $ 30,00 $ 60,00
Buggies $ 10.900,0(
Buggies unipersonales 2| $ 2.000,00 $ 4.000,0(
Buggies dobles 3| $ 2.300,00 $ 6.900,0(
Infraestructura $ 5.900,0(
Llantas medio uso 60| $ 20,00 $ 1.200,00
Area Administrativa $ 3.000,00
lluminacién $ 1.700,0(
Capital de Trabajo $ 2.231,93
TOTAL INVERSION INICIAL $ 52.661,93

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz



114

5.1.9 Determinacioén del Financiamiento

Constituye la programacion secuencial de una skri@ctos administrativos,

técnicos, economicos y legales que permiten lancliie de recursos monetarios

necesarios para ponerle en marcha el servicio etemmiento GOCAR. Esta

aportacion puede constituirse en dinero o en bigneda ley lo faculte.

El financiamiento, en principio puede ser propicajeno, entre las fuentes

internas se destaca el uso de utilidades no diglab, emisidn de acciones,

entre las fuentes externas sobresalen los crédiéoproveedores, préstamos

bancarios de corto y largo plazo, venta de actiats, A continuacién se

presenta la forma de financiamiento de GOCAR.

Cuadro 5.8

Financiamiento GOCAR

L, FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Descripcion Valor :
Propias Externas
Terreno $ 30.000,00 $ 30.000,00100% $0,00 0%
Muebles de Oficina $ 1.200,00 $0,000 0%| $1.200,00100%
Equipo de Computacign $ 1.400,0( $0,00 0%| $1.400,00100%
Equipo de Oficina $1.030,00 $0,00 0%| $1.030,00100%
Buggies $ 10.900,00 $ 10.900,00100% $0,00 0%
Infraestructura $ 5.900,00 $0,000 0%| $5.900,00100%
Capital de Trabajo $2.231,93 $0,00 0%| $2.231,93100%
TOTAL INVERSION
DEL PROYECTO $52.661,93 $ 40.900,0( $11.761,93
Porcentaje de Aporte de cada
Fuente de Financiamiento 789 22%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly

Diaz
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Una vez definido el porcentaje de aporte de cadatéude financiamiento se
conoce que se recomienda que el financiamient@2# se obtenga mediante
recursos de terceros para lo cual se ha tomado cef@@ncia la tasa efectiva

anual del sistema financiera Ver Anexo 1

Para el préstamo bancario se sugiere tomar enalemnicréeditos comerciales
realizados por el Banco de Fomento el cual apogata tipo de servicios y
refleja una tasa de interés conveniente que esliigl0%. La tabla de

amortizacion realizada para este crédito se apeeced Anexo 8.

5.1.10 Estado de Resultados

Segun Daniel Sosa de la Cruz en su libro como dssar proyectos de

inversion emite el siguiente concepto: “El EstaddPérdidas y Ganancias es un
informe sobre los resultados obtenidos durante emiogo determinado, sea
utilidad o pérdida, lo cual indica la cantidad delds los flujos que entran y

aquellos que salen de la empresa”

En conocimiento de la importancia de este documeata GOCAR se ha
desarrollado el Estado de Resultados Proforma tdm@m cuenta la nueva
legislaciébn con respecto al Impuesto a la Rentairsegl Codigo de la
Produccion el cual para el afio 1 la tasa es del I288ta llegar a un minimo del

22% para los siguientes afos de vida del proyecto.

La estructuracion del Estado de Resultados sereesa el siguiente Anexo 9.
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5.1.11 Estado Situacién Financiera

Es el documento que indica la posicion financiesaGDCAR dentro de un
periodo determinado, como consecuencia de la véniade los activos,

pasivos y patrimonio neto.

La estructura del Estado de Situacion Financie@esenta en el Anexo 10.

5.1.12 Flujo de Fondos de Efectivo

Los Flujos de Caja de un proyecto son las entradadidas de efectivo que se
realizan generalmente por las actividades normd&smismo durante un

determinado tiempo elaborado en base al Estad@si@t&dos.

Para elaborar el flujo de efectivo se considenin&lodo indirecto para lo cual
se inicia desde las utilidades netas de cada geadds cuales se les suma los
gastos no desembolsables como lo es la deprecjaaidortizacion, etc., los

mMismos que no representan salida de efectivo.

Se ha tomado en cuenta para la elaboracién dal BaijEfectivo las compras
del equipo de computacion que se realizan en ettexfio. Cabe sefalar que
no existirq ningun valor de salvamento debido a muese realizara venta de
activos, por lo cual no se debera considerar uregsmpor este concepto. El

desarrollo del Flujo de Efectivo se encuentra elinelxo 11.
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5.2 EVALUACION FINANCIERA

5.2.1 Valor Actual Neto

El Método de Valor Actual Neto es uno de los cu®rfinancieros mas

utilizados en la evaluacion de proyectos de ingersi largo plazo, ya que es un
procedimiento que permite calcular el valor presel® un nimero de flujos de
caja futuros. La metodologia consiste en descaitaromento actual todos los
flujos de caja futuros del proyecto a este valolesesta la inversion inicial, de

tal modo que el resultado es el valor actual neto.

Cumpliendo de esta manera con los objetivos fimsiosique son:
* Maximizar la inversion.

* Recuperacién de la Inversiéon

* Recuperacion de los Costos Operativos y Financieros

* Rentabilidad deseada.

Los componentes para el calculo del VAN son:

* Flujos Netos de Efectivo

Segun Marcial Cordova Padilla: “Es un estado fiienoc que mide los
movimientos de efectivo, excluyendo aquellas opengs que como la
depreciacién y amortizacién, constituyen una satidadinero” segun dicha
definicion se utilizara los Flujos de Efectivo yealizados de GOCAR en la

primera parte de este capitulo.
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* Lavida util del proyecto

Es el tiempo que el proyecto permanecera operamdtalgue finalice sus
actividades normales. Para el desarrollo de estarhienta se evaluara el
proyecto a un tiempo maximo de 5 afios debido ah@vaecnoldgico de la
informatica y comunicaciones que han ocasionado kpse procesos se
desarrollen en forma vertiginosa y los procesosirist sufran trastornos

realmente importantes.

» Tasa minima aceptable de Rendimiento o Tasa dea&daion (Tmar o i).

La Tmar es aquella rentabilidad minima que se exi proyecto, ya que dicha
tasa de descuento o tasa costo de capital, ee@bpmue se paga por fondos
requeridos para cubrir la inversion. Con dicha wesactualizara los flujos de
efectivo, por lo cual es vital traerlos a tiempegante para que puedan ser

comparados con la inversion:

Donde: VAN = Valor actual neto
Tmar = tasa minima aceptable de rendimiento
in = % inflacion anual.
f =% riesgo anual.
n = tiempo de vida del proyecto
fne = flujo neto de efectivo

| = inversion del proyecto
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Cuadro 5.9

Célculo de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

CALCULO DE LA TMAR

Costo de la

Deuda Interés * (1 - Riesgo Pais)
Interés préstamo 11%
Riesgo pais 8,54%
C.D. 10,06%

Costo Ponderado de Capital Inf + riesgo pais + prima por riesgo

Inflacion acumulada (Enero - Julio 2012) 2,67%
Riesgo pais EMBI (Enero - Julio 2012) 854 puntos 8,54%
Prima por Riesgo 10%
C.P.C 21,21%
0 -
Concepto _A)_de . Rendimiento TMAR
Participacion | Esperado
RTeC“rSO de 22% 10,069  2,21%
erceros
Recursos Propio 78% 21,21%  16,54%
TMAR 31,27% 18,76%
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz
Cuadro 5.10
Célculo del Valor Actual Neto
VALOR ACTUAL NETO
Detalle en Anos
USD 0 1 2 3 4 5
Inversion | 52.661,93
Flujos 29.552,73 22.706,80 25.734,76 28.163,86 30.684,43
Suma 83.500,70 24.885,02 16.100,39 15.365,30 14.159,68 12.990,31
VAN= 30.838,77

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz
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El analisis de los flujos del proyecto di6 comouieglo un VAN de USD
30.838,77 valor que indica que los ingresos no gagan el valor de la
inversion realizada, sino cubren los costos oparsity financieros. Al ser el
VAN mayor a cero dentro de los afios de evaluacaepibyecto cumple con la
regla de decision por tal motivo el proyecto edbhkdadentro del horizonte de

evaluacion de cinco afos.

5.2.2 Tasa Interna de Retorno

Con la TIR se trata de encontrar una sola tasam@dmiento que resuma los
méritos de un proyecto, es decir una sola tasaneten el sentido de que
dependa de los flujos de efectivo del proyecto. IBaanto la tasa interna de
retorno TIR de una inversién es el rendimiento eeigio que produce un VAN

de cero.

La metodologia para obtener la TIR es por pruebayeny error, para obtener el
resultado se utilizara las bondades de las aptioasiinformaticas que en este

caso se utilizara el Excel, mediante la funcién.TIR

Formula: VAN= 0 = - Inversion = [Flujo de Efectivfi+ TIR)]

La rentabilidad de un proyecto esta en funciénad€lR, este debe ser mayor o
igual a la TMAR, con lo cual se evidencia que i@ proyecto la Tasa Interna
de Retorno es del 43% mayor al 18,76% de la TMARug&Zando asi que la

empresa ganara mas que el rendimiento requerido.
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Tasa Interna de Retorno
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Anos Flujo de Efectivo Valor Presente
0 -52.661,93
1 29.552,73 20704,23
2 22.706,80 1114496
3 25.734,76 8849,20
4 28.163,86 6784,80
5 30.684,43 5178,74
Suma 52661,93
TIR= 43%
VAN= 0,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gelkaly Diaz

5.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion comonasubre lo dice es el periodo
en el cual se recupera la inversion inicial. ESrdeT cual afio del horizonte de
tiempo establecido de cinco afios para este proyectecuperara la totalidad

del dinero invertido, ya que un pago rapido y cendficios mas alla del limite

podria tener un VAN positivo.

Con base en la regla del periodo de recuperacijnversion es aceptable si

su periodo de recuperacion calculado es menor rakral establecido por los

inversores.
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Cuadro 5.12

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Anos F.E. P.R.
Inversion -52.661,93
1 29.552,73 (23.109,19)
2 22.706,80 (402,39)
3 25.734,76 25.332,36
4 28.163,86 53.496,23
5 30.684,43 84.180,65

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gelkaly Diaz

Es decir que el periodo de recuperacion de la $itmeisera de 2 afios y 5 dias.

5.2.4 Relacion Beneficio - Costo

La razon beneficio — costo hace una relacion elasevalores actuales de
ingresos con los valores actuales de los costaidela inversion. Ademas mide

el rendimiento que existe por cada unidad invertida

La regla de esta herramienta de evaluacion fineeeig la siguiente:
» Relacién Beneficio Costo > 0 Si el indice es mafoehproyecto se acepta.

» Relacion Beneficio Costo < 0 El indice es menorehfiyoyecto se rechaza.

Formula:
s [
_ E—o Y1 +#"
B = 2= =

-]

a—o L1+ :2

B/C = Relacién Beneficio / Costo
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Vi = Beneficio Total

Ci=Egresos (i=0, 1,2,3... n)

| = Tasa de descuento.

Para este proyecto devuelve por cada dolar ineeuith cantidad de USD 2,00
dolares. Es decir se obtiene mas de un doélar defibenen consecuencia

siguiendo con la regla de Beneficio — Costo setacglproyecto. Ver anexo 12.

5.2.5 Indicadores Financieros.

Los indicadores financieros reflejan en forma abgeel comportamiento de la
empresa, en base a los Estados Financieros deio cdat entretenimiento
GOCAR. Es asi que un indicador es una relacioreetifras recopiladas de

dichos Balances de forma numérica.

Se ha tomado como indicadores a los que la em@E$3AR requiere analizar

a continuacion se detallan:

* Razones de Liquidez
Son aquellas que consideran se es que el flujdedéiv® proveniente de los
activos circulantes es suficiente para pagar lss/pa circulantes. Dentro de
este se obtuvo el Indicador de Razon Circulant enal se toma en cuenta
solo los activos circulantes para los pasivos tardes, este es el mejor
indicador en que los derechos de los acreedoresrta plazo quedan

cubiertos por los activos liquidos.



124

Razones de Manejo de Activos

También llamado indices de Actividad miden con efieacia la empresa
administra la inversion en activos. Se utilizé etlitador de Rotacion de
activos fijos con la cual se mide con que eficd8@CAR maneja o utiliza

sus activos fijos en la generacion de las ventas.

Razones de Deuda

Es el grado de utilizacién del financiamiento poedi de deudas. Se ha
utilizado el indicador de Razon de endeudamien®mide el porcentaje de
fondos proporcionado por los acreedores incluyertalaciones a corto y
largo plazo, esta razén representa el colchon dantja contra posibles
pérdidas de los accionistas y se puede benefioarocapalancamiento

financiero.

Razones de Rentabilidad
Muestra los efectos combinados de liquidez, adinaugn de activos y
deudas sobre los resultados obtenidos de la opardei negocio. Dentro de

esta clasificacion de indices se encuentran lasesites:

La Rentabilidad sobre Ventas mide el ingreso obtemior cada délar de

ventas.

La Rentabilidad sobre Activos es la razén del bemetlisponible sobre los

bienes de propiedad de la empresa.
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La Rentabilidad sobre el Patrimonio.- mide la tdsarendimiento sobre la
inversion de los accionistas que la empresa brpatahaber arriesgado su

capital.

En el Anexo 13 se refleja el calculo de los indices sus respectivas

formulas.

5.2.6 Andlisis de Sensibilidad.

La importancia del analisis de sensibilidad se fresta en el hecho de que los
valores de las variables utilizadas para realizarevaluacion del proyecto
pueden tener variaciones de uno 0 mas parametnoe coial revelaria el efecto
que tienen dichas desviaciones sobre la rentabliledalos prondsticos de las

variables de mayor relevancia.

El andlisis de sensibilidad facilita la toma deisienes a los encargados de la
administracion del negocio. Existen dos manerasreddizar el andlisis de
sensibilidad mediante el método unidimensional jtidimensional, por lo tanto
para el proyecto GOCAR se aplicara es un analisgimensional, quiere decir

gue la sensibilizacion se a plica a una sola vixiab

Segun la metodologia a seguir, la variable a mssta del precio a la cual se
aplicara una disminucion del 5% y 10% del preci@ dorman parte de los
ingresos. Por lo que se realizara un analisis ceadiafectaciones a las variables

ya mencionadas para evaluar su impacto sobre el YRNT'IR. Ver Anexo 14.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

* En GOCAR se ha podido observar en los ultimos aif@sdecreciente evolucion
en la parte técnica de la empresa referente gkciedizacion, perfeccionamiento,
infraestructura, y reingenieria mecanica debido rablpmas de solvencia
financiera, lo que trae consigo un estancamienttm&mroductos a ofrecer y una

disminucioén de clientes.

* El mercado de entretenimiento en buggies, kartimyiadrones hoy en dia es un
mercado en crecimiento y lleno de nuevas oportdesia debido a que la
competencia es indirecta, es decir, se ofrece ptoguno similares pero si

sustitutos.

» En base a la investigacion realizada se determiaédemanda de 10.489 personas
gue conocen el centro de entretenimiento y los lgaegustaria practicar este

deporte.
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Segun los datos arrojados en las encuestas logdnds con mayor aceptacion
para este tipo de entretenimiento oscilan entre2s 40 afios de edad que se

encuentran estudiando o son profesionales.

Para el mejor desarrollo del centro de entretemtoiese plantearomuevas
estrategias como cambios en la infraestructurablesiey equipos con la cual se
prestard un mejor servicio con empleados capadtashtisfaciendo asi las

exigencias del cliente.

En la investigacion realizada se establecié unipe USD$2,50 correspondiente
a una vuelta de 15 minutos con el cual cubre eflin@ento esperado, como
también se encuentra dentro de la capacidad de daktcliente, siendo de esta

manera mas competitivos en el mercado.

El proyecto crea fuentes de empleo como tambiéndarien la parte técnica
capacitaciones constantes sobre los buggies poudb a futuro podria ser una

escuela de pasantias para jévenes que sigueredgadémecanica y automotriz.

Una vez realizada la evaluacion financiera, seiguoafque la recuperacion de la
inversion sera en dos afios y tres meses, con lssewvidencia que la puesta en
marcha del proyecto es conveniente puesto qugaama rentabilidad en el tiempo

establecido de cinco aflos para los inversionistas.

Con las herramientas utilizadas para la evaluan@mciera como es el VAN di6

un resultado de 30.838,77 cumpliendo con la re@addcision superando la
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rentabilidad esperada. Respecto a la Tasa InterrRetbrno el proyecto alcanzara

una tasa del 43% superando la TMAR que es de 18,76%

El estudio de sensibilidad demuestra que el proyestsensible a los cambios en el
precio por lo que es necesario crear estrategias pae el centro de

entretenimiento continlde en marcha.

Finalmente, el emprendimiento hace al hombre estesaiestra en los duefios de
este negocio que incursionaron en el desarrollo ircop de este tipo de

entretenimiento sano lo cual motiva al crecimiaidgda gente.

6.2 RECOMENDACIONES

Realizar el financiamiento necesario con los agerggternos como son las
Instituciones Financieras puesto que el apalancdamieon terceros hace que

disminuya el costo del capital.

Revisar las estrategias de ventas de control s@dwecostos de operacidon

manteniendo de esa manera el precio ya establecido.

Por ser un nuevo tipo de entretenimiento se delerpmayor atencion en las
estrategias de diferenciacion por ejemplo real@amtos como competencias de

Gocarcross entre la familia o amigos.
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Tomar en cuenta la estrategia de especializacidre & mayor grupo de ocupantes
de este tipo de distracciones como son los add#d20 a 40 afios logrando asi un

buen desempefio de GOCAR.

Mantener constante comunicacion con los clientedianee el mecanismo de focus
group, encuestas en las que se pueda medir eldevehtisfaccion y desplazar las

posibles debilidades.

Realizar alianzas estratégicas con las institusiomercanas al centro de
entretenimiento como restaurantes de comida timcdos cuales se les
proporcionara cupones para canjear por un descuaeht® en el precio por una

sola vuelta durante dos meses.

Aprovechar la tecnologia como es el Internet y prcionar de manera masiva los

buggies de esta manera se dara a conocer GOCAR.

Dar un seguimiento en cada afio de los presupuestablecidos para cada area
para mantener un control de los gastos de ventlimynéstracion que conforman el

capital de trabajo que se requerira peribdicamente.

Incentivar a los empleados econémicamente comouuarerato del 5% por cada

grupo de 5 personas como minimo que traigan ata@ewtentretenimiento.
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» Utilizar el medio publicitario como son los anurgie prensa, tripticos entre otros
mecanismos para darse a conocer entre la ciudagangaasi contrarrestar la

competencia indirecta.

e Crear promociones internas como tarjetas donde @esnb0 puntos por cada

vuelta y con 300 puntos canjea una vuelta gratis.
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1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

. . . Tasa Activa Efectiva
Tasa Activa Efectiva Referencial para el L
, % anual Méxima para el % anual
segmento: .
segmento:
8.34 _ 9.33
Productivo
Productivo Corporativo Corporativo
9.63 _ 10.21
Productivo
Productivo Empresarial Empresarial
Productivo PYMES 11.28 Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.88 Consumo 16.30
Vivienda 10.56 Vivienda 11.33
23.08 25.50
Microcrédito
Acumulacién
Microcrédito Acumulacion Ampliada Ampliada
25.50 Microcrédito 27.50
Microcrédito Acumulaciéon Simple Acumulacion Simple
28.97 Microcrédito 30.50
Microcrédito Minorista Minorista

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR

INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referencialed Yol
) 4.60 , . 1.41
Depésitos a plazo Depositos de Ahorro
0.87 Depositos d¢ 0.66

Dep0sitos monetarios

Tarjetahabientes

Operaciones de Reporto

0.23




134

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales %Ll
3.89 5.23
Plazo 30-60 Plazo 121-180
Plazo 61-90 3.67 Plazo 181-360 5.91
491 6.58
Plazo 91-120 Plazo 361 y mas

4, TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS
INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO(segun regulacion No.009-2010)

5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES

Tasa Pasiva Referencial 4.60 Tasa Legal 8.34
Tasa Maximg
Tasa Activa Referencial 8.34Convencional 9.33

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Gelkaly Diaz
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ANEXO 2 FORMATO DE ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

La presente encuesta tiene fines académicos ylieadgp con el objeto de conocer las necesidades de
clientes, respecto a los servicios que ofrece unpresa de entretenimiento en Buggies a fin de
satisfacerlas de la mejor manera.

Para llenar el siguiente cuestionario se soligtankayor sinceridad para garantizar la veracidatbsle
resultados.

DATOS INFORMATIVOS:

Edad
Género
Estado Civil

CUESTIONARIO:
1 ¢Usted conoce el circuito de Buggies GO-CAR?

Si
NO

SINO CONOCE EL CIRCUITO DE BUGGIES GO-CAR:

2 ¢Le gustaria conocer y practicar buggy?

Si
No

3 ¢Con qué frecuencia asistiria a GO-CAR?

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

SIUSTED CONOCE EL CIRCUITO DE BUGGIES GO-CAR:
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4 ¢ Cuantas veces acude al afio?

b wNPE

mas

5 ¢Qué tiempo permanece en el circuito GO-CAR?

15
Minutos
30
Minutos
45
Minutos
1 hora

6 ¢Conquien practica buggy en el circuito GO-CAR?

Solo

Con Amigos
Con Familia
Otros

7 ¢Cbmo califica el servicio que le brindaron?

Excelente
Bueno
Regular
Malo

8 De los siguientes factores, sefiale el que camsidsted mas importante al
momento que asistio a GO-CAR. En una escala dé,kiendo 1 el mas importante

y 4 el de menos importancia
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Calidad de los

equipos _
Disponibilidad

de Buggies —
Servicio al

Cliente -
Ambiente vy

decoracion del _
Sitio

9 .¢Cual es el precio que estaria dispuesto a pagat servicio de buggies?

5 déblares (15

minutos) _
10 dolares (30
minutos) o
15 dolares (45
minutos) o

20 dolares (1 hora)

10 ¢Qué medio de comunicacion cree usted influyés para la publicidad de GO-
CAR?

Revistas y
Catélogos

Prensa
Propaganda
en el local
Internet

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION..!!
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ANEXO 3 TURISTAS DE QUITO

Mes  Sentido

MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE
OINAVEI 12,111 | 14.442] 14.01§ 1570f 16360 1652 16481 18p75 1530 15.813| 16.152] 16.80] 16513 16.834 18.847 20.J20 16]30B6.281

VEICRONTIONY 13375 | 14.866] 15.004 16.13p  16.568  16.7p2  17.052 1892 5589| 16.522| 16.480] 16.929 16.883 17.210 18.941 19462  17j086.765
16.095 18.784 | 19.856 16.613 18.894 | 19.841

MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE
OJIOREN] 16.643 | 17.053] 17.064 17.45 19576 20.3p6 16464 16419 0417] 17.179| 17.918] 19.73§ 18.00p 15.615 14226 13.137  16J0506.594
VEole] 16790 | 17538] 17.260 17.96]  19.660  19.4p7 17433 16p15 1317| 17406 17.903] 19593 17671 16540 15.060 14267  16J15P7.126
17.222 19.618 | 19.892 17.151 19.666 | 17.838 15477

MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB
ORI 16426 | 16.652] 169671 19.03) 20491  16.2p5 16427 16}176 3846] 16931 18.995]  20.364 16.24|4 16.048 16498 16.458  16.9819.008
\EICRONTIONY 16.525 | 16.835] 17.204 19.02f 20.086 17.1p4 16400 16536 7126 17.171] 19.015{ 20.10( 17.22b 16.4%9 16.900 16.459  1799.065
16.769 19.033 | 20.288 16.623 19.005 | 20.234 16.716 19.037

SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR
OJIORENS 14314 | 15.269] 1359 15.75 16380 162b0 16439 18f94 1931] 16.105| 16.221] 16724 16418 17.086 19453 21452  16J7116.211
\ElRoine] 14315 | 15441] 14590 16.03f4 16169 16.2J4 16.481 18p86 0720 16.370| 16.192] 16489 16299 17.2]9 18478 20.497  17J10P6.172
14.315| 15.355 15.871 18.740 | 20.632 16.508 19.016 | 21.275

LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE
OllAVEl) 16,354 | 15.355| 15.889  16.13 17204 20.0B7 21993 1823 7095| 16.630| 16.564] 16.604 18.81p 21.534 16.828 15326  15)5686.048
VRO 16.956 | 15.725] 16.147 1649 17542  194p3 20485 19f44 8535 16520| 16596 16.824 18952 20.644 17491  15.439  150026.296
16.380 19.765 | 21.189 16.937 18.882 | 21.089 16.234

JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM

OIORENS 15953 | 16.316] 1855 21.86p 16370 15146 15.461 15876 5836] 18.344| 19.936| 15474 15358 15407 15659 16470  184420.168
\ElEolRY 15948 | 16417 18.66] 20.54 16686 14.1p9 15979 1628 6916] 18.145| 19.237] 1579y 1544p 15537 15.6P8 16.450  18J1629.367
15.962 | 18.612 | 21.201 15.936 18.245 | 19.587 15.740 18.303 | 19.768




Mes

Sentido
Quito-Valle

Valle-Quito

Quito-Valle
Valle-Quito

Quito-Valle
Valle-Quito

Quito-Valle
Valle-Quito

Quito-Valle
Valle-Quito

Quito-Valle
Valle-Quito

JUE

DOM

29 0017

20.575

80 4117

20.300

20.438

JUE

DOM

16.949

17.4

.J60 2121

17.234

17.9

006 1220

20.669

LUN

JUE

32 2616

17.434

334 9986

17.564

JUE

DOM

J52 2207

20.941

78 4536

19.794

20.368

DOM

SAB

MAR

19.421

83 3238

15.399

18.676]

.J36 2348

15.594

19.049

18.279

15.766

MIE

JUE

VIE

MAR

VIE

15.811]

15.71¢

16.59

76 3785

16.729

15.723

15.55%

16.77|

.92 5425

16.659

15.965




Sentido

Mes

. Quito-Valle
= Valle-Quito

—

uito-Valle
alle-Quito
16.53(

o)

Agosto
<

Quito-Valle
Valle-Quito

Septiembre

Quito-Valle
Valle-Quito

Octubre

Quito-Valle
Valle-Quito
14.61(

Noviembre

Quito-Valle
Valle-Quito
15.88:

Diciembre

140
MIE JUE
15507 | 15061 | 15962| 15391 15814 16125 16849 18600 9320 14523 | 15548| 16.026] 1573  16.64 18545 10988  16.066 15552
15012 | 14855 | 16492| 15411 1560] 16026 16719 18400 8639 14925 | 15526| 15745] 16420  1651f 18292 1935 16302 15.733
15260 | 14.958 16,039 18555 | 20.399 15.731 18424 | 19652
MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE
1519 | 15593 | 16.185| 16034 17.73 1897 16061 15282 8235) 16346 | 17635] 18463] 19761  13.99F  153ft 15801 16380 16.493
15351 | 15554 | 15924| 16023  17.68 18257 16035 15265 6305 16164 | 17256 17815 19019 1425 15400 15983 16411 16.306
16131 17712 | 18592 16.145 18139 | 19.389 15.609

VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN
17653 | 19259 | 20714| 16550 1598 158 16640 1683 7448 20001 | 15971 15931] 1636 1655 1673 18880 20490 15815
1709 | 18938 | 19218 16880 1590 15710 16306 16512 1788 18730 [ 16091 15519] 15964 1641 16791 18399 18,940 16.293
17379 19099 | 19.966 16.320 18460 | 19.366 16.232 18640 | 19.715

1724 2.502 2.140 3.046 2.408 3483
DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE
10531 | 15545 | 15889 16256] 1652 169 18803 2068 2816 16158 | 16418] 165%2] 17434  1906f 20541 16407 1604 16.774
18533 | 15702 | 15559 16054] 16164  168% 18449 19500 4886.| 15960 | 16383] 16459 1684 1903 193¢ 16208 15783 16342
19.032 16.147 18646 | 20129 16471 19051 | 19.963 16.462
MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB
14087 | 13106 | 16571 18814 2024 15630 16506  17.0p7 98a6) 17799 | 19.143] 21068] 16249  16.08) 16741 168]6 17408 19.402
14179 | 13178 | 16538| 18087  19.17 15500 16209 16702 2007 17133 ] 18783| 20130] 1606 15710 1614 16784 17007 18871

14,610 18451 [ 19.710 16.682 18963 | 20599 16.509 19.137
VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM LUN
18079 | 19892 | 21020 17342 15000 16926 17315  17.906 1820 22246 | 16341| 16812 17.73] 1805 19042  205[3 23979 16.341
17807 | 20025 | 19363| 16732 14564 16585 17086 17972 4649 20744 | 16250 16541 17424  1745) 18603 20044 2119 16.250

19959 | 20192 16.689 19824 | 21.495 1742 20309 | 22499
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Mes Sentido

JUE
Quito-Valle 66 9495)
Valle-Quito 28 8435,

DOM

Quito-Valle 410 5589)

Valle-Quito 00 51a8)
16.53C 19.033

Agosto

MIE
Quito-Valle 85 8315
Valle-Quito 41  7685)
15.396

:
8
&

MIE JUE VIE
Quito-Valle 2 16.8}16 17.417 9517/
Valle-Quito 8 16.6l31 16.458 5917,
16.788

Octubre

LUN
Quito-Valle 69 3412)
Valle-Quito 52 78@2)

14.61C

Noviembre

MIE

Quito-Valle 29 8445)

Valle-Quito 16 59&5/
15.882 16.451

Diciembre

Fuente: Peaje General Rumifahui
Elaborado por: Gelkaly Diaz.
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ANEXO 4
ROL DE PAGOS
Nro Remuneracion Aporte Total
Cargo Persohas Mensual Total anual 13° 14° Vacacioneg Patronal | Remuneracion
12,15% Afo 1
Auxiliar Mecanico 1 $292,00 $3.504,00 $292,00 $292,00 $146,00 $ 425,74 $ 4.659,74
Recepcionista 1 $292,00 $3.504,00 $292,00 $292,00 $146,00 $ 425,74 $ 4.659,74
Instructor 1 $292,00 $3.504,00 $292,00 $292,00 $146,00 $ 425,74 $ 4.659,74
Administrador 1 $500,00 $6.000,00 $500,00 $292,00 $ 250,00 $ 729,00 $7.771,0C
$ $
Total $1.376,00 $16.512,0¢ 1.376,00 $1.168,00 $688,00 2.006,21 $21.750,21
Nro. Remuneracio Vacacione Aporte Total
Cargo Persona n Mensual Total anual 13° 140 S Patronal | Remuneracio
S 12,15% n Afio 2
Auxiliar Mecanico| 1 $304,25 $3.650,99| $304,25 $292,00 $152,12 $443,6C $ 4.842,96
Recepcionista 1 $ 304,25 $3.650,99| $304,25 $292,00 $152,12 $443,6Q $ 4.842,96
Instructor 1 $304,25 $3.650,99| $304,29 $292,00 $152,12 $443,6Q $ 4.842,96
Administrador 1 $520,94 $6.251,70| $520,98 $292,00 $260,49 $ 759,58 $8.084,74
$ $
Total $1.433,74 $17.204,6¢ 1.433,72 $1.168,00( $716,86 2.090,37 $22.613,63
Nro. . . Aporte Total
Cargo Persona RﬁT/Iuer;]iﬁgo Total anual 13° 140 Vaca;mone Patronal | Remuneracio
S 12,15% n Afo 3
Aucxiliar Mecanico| 1 $317,01 $3.804,15| $317,01] $292,00 $158,51 $462,2C $ 5.033,889
Recepcionista 1 $317,01 $3.804,15| $317,01 $292,00 $158,51 $462,20 $ 5.033,889
Instructor 1 $317,01 $3.804,15| $317,01 $292,00 $158,51 $462,2C $ 5.033,889
Administrador 1 $542,83 $6.513,96| $542,83 $292,00 $271,41 $791,45 $ 8.411,65
$ $
Total $1.493,87 $17.926,4]1 1.493,87 $1.168,00 $746,93 2.178,08 $23.513,28
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D

4

Nro. Remuneracio Vacacione Aporte Total .
Cargo Persona n Mensual Total anual 13° 140 S Patronal Remuqeramo
S 12,15% n Afo 4
Auxiliar Mecanico| 1 $330,31 $3.963,74| $330,31] $292,00 $165,16 $481,59 $ 5.232,8(
4 |Recepcionista 1 $330,31 $3.963,74| $330,31] $292,00 $165,16 $481,59 $ 5.232,8(
Instructor 1 $330,31 $3.963,74| $330,31] $292,00 $165,16 $481,59 $ 5.232,8(
Administrador 1 $565,60 $6.787,22| $565,60 $292,00 $282,80 $ 824,65 $8.752,27
$ $
Total $1.556,54 $18.678,43 1.556,54 $1.168,00 $778,27 2.269,43 $ 24.450,66
Nro. Remuneracio Vacacione Aporte Total .
Cargo Persona n Mensual Total anual 13° 140 S Patronal Remuqeramo
S 12,15% n Afo 5
Auxiliar Mecanico| 1 $344,17 $4.130,01| $344,17 $264,00 $172,08 $501,8C $ 5.412,06
5 |Recepcionista 1 $344,17 $4.130,01| $344,17 $264,00 $172,08 $501,8C $ 5.412,06
Instructor 1 $344,17 $4.130,01| $344,17 $264,00 $172,08 $501,8C $5.412,06
Administrador 1 $589,33 $7.071,94| $589,33 $264,00 $294,668 $859,24 $9.079,189
$ $
Total $1.621,83 $19.461,99 1.621,83 $1.056,0(¢ $810,92 2.364,63 $25.315,37%
FONDOS DE RESERVA
Cargo e Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Auxiliar Mecanico 1 $ 0,00 $ 292,00 $ 304,25 $ 317,01 $ 330,31
Recepcionista 1 $ 0,00 $ 292,00 $ 304,25 $ 317,01 $ 330,31
Instructor 1 $ 0,00 $ 292,00 $ 304,25 $ 317,01 $ 330,31
Administrador 1 $ 0,00 $ 500,00 $ 520,98 $ 542,83 $ 565,60
Total $0,00 $1.376,0¢ $1.433,72 $1.493,87 $ 1.556,54
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TOTAL PROYECCION DE REMUNERACIONES

)

Cargo Personas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Auxiliar Mecanico 1 $4.659,74| $5.134,96| $5.338,12| $5.549,81| $5.742,37
Recepcionista 1 $4.659,74 | $5.134,96| $5.338,12| $5.549,81| $5.742,37
Instructor 1 $4.659,74| $5.134,96| $5.338,12| $5.549,81| $5.742,37
Administrador 1 $7.771,00| $8.584,74| $8.932,62| $9.295,10| $9.644,78
TOTAL REMUNERACIONES POR ANO $21.750,21] $23.989,67 $24.947,00 $25.944,51 $ 26.871,9(
ANEXO 5
Combustible Cantidad Cambio Valor Unit Galones | Cant. por afio | Total Afio 1
Extra 5 Semanal $1,48 2 48 $ 710,4(
TOTAL $ 710,40
o : Cantidad Requerida V. Unit USD ~
Descripcion E.P.P Clientes Adultos Nifios Adulios Nifios Valor Afo 1
Casco 8 3| $ 10,0( $ 7,00 $ 101,00
Kit de coderas rodilleras 8 3| $ 15,0( $ 12,00 $ 156,00
Guantes 8 3| $ 8,00 $ 6,00 $ 82,00
TOTAL $ 339,00
Descripcion E.P.P Trabajadores| Cantidad Requerida | V. Unit USD Valor Ao 1
Casco 2 $ 12,00 $ 24,00
Overol 4 $ 7,00 $ 28,00
Guantes 2 $ 8,00 $ 16,00
TOTAL $ 68,00




145

Mantenimiento de Buggies

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

Gasto x
actividad

Cantidad
por afno

Total
Buggies

Total Afo
1

ABS de Motor

$ 28,00

4

5

$ 560,00

Mano de Obra

$ 8,00

1/4 de galon de aceite

$ 7,00

Limpieza del carburador

$1,00

Filtro de aceite

$ 6,00

Filtro de gasolina

$ 3,00

Filtro de aire

$ 3,00

ABS de frenos

$ 18,30

$ 183,00

Mano de Obra

$ 5,00

Liquido de Frenos

$1,30

Juego de Pastillas

$ 12,00

Cambio de Bujias

$ 8,00

12

$ 480,00

Bujias

$ 6,00

Mano de Obra Bujias

$2,00

Revision del Sistema Eléctricqg

$ 20,00

$ 100,00

\ Mano de Obra

$ 20,00

Chequeo de suspension

$ 20,00

$ 100,00

\ Mano de Obra

$ 20,00

TOTAL

$ 1.423,00
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ANEXO 6
CONCEPTO ANOS
1 2 | 3 | 4 | s
Costos de Operacion
Remuneracion $4.659,74 | $5.134,96 $5.338,12 $5.549,81 $5.742,37
Combustible $ 710,40 $74592 $78322 $822,38  $863,50
Mantenimiento de
bugies $1.42300 $1.494,15 $1568,86 $1.647,30 $1.729,67
Descripcion E.P.P
Clientes $ 339,00 $ 355,95 $ 373,75 $ 392,43 $ 412,06
Descripcion E.P.P
Trabajadores $ 68,00 $71,40 $ 74,97 $ 78,72 $ 82,65
Total Costo de $ $ $
Operacién $ 7.200,1¢ $ 7.802,3¢8.138,92 8.490,64 8.830,25
Gastos de Venta $ 850,00 $ 577,50 $ 606,38 $ 636,69 $ 668,53
Publicidad $ 500,00 $ 525,00 $ 551,25 $ 578,81 $ 607,75
Internet $ 350,00 $ 52,50 $ 55,13 $57,88 $ 60,78
Gastos de
Administracion $17.230,47 $19.000,47 $19.760,74 $20.552,93 $21.294,38
Remuneracion $17.090,47 $18.854,67 $19.608,87 $20.394,72 $21.129,53
Suministros y
Materiales $ 100,00 $ 105,00 $110,25 $ 115,76 $121,55
Servicios Basicos $ 40,00 $ 40,80 $41,62 $ 42,45 $ 43,30
Gasto Financiero $1.141,66 $ 729,77 $ 269,31 $0,00 $0,00
Gastos Interés $1.141,66 $ 729,77 $ 269,31 $ 0,00 $ 0,00
Total Gastos $19.222,13 | $20.307,74/ $ 20.636,43 $21.189,62 $21.962,90
FORMACION DEL
PRECIO
Total Costos y Gastos = $26.422,27 $28.110,13 $28.775,34 $29.680,26 $ 30.793,15
Demanda $ 22.390,00 $22.832,00 $23.281,00 $23.740,00 $24.208,00
Costo Unitario Servicio $1,18 $1,23 $1,24 $1,25 $1,27
Utilidad
Inflacién 5,00% Estimada 111,86%
Precio del servicio 1 2 3 4 5
Entretenimiento de
Buggies $ 2,50 $2,63 $2,76 $2,89 $ 3,04
INGRESOS $ 55.975,00 $59.934,00 $64.168,26/ $68.705,04| $ 73.562,44
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ANEXO 7
DETALLE ANOS
1 2 3 4 5
GASTO FIJO $ 22.500,61 $ 24.776,31 $ 25.771,81 $ 26.809,31 $ 27.778,70
Operacionales
Remuneracion $ 4.659,74 $ 51349¢ $ 5.338,1: $ 55498 $ 5.742,37
Combustible $ 710,40 $ 745,97 $ 783,2: $ 822,3¢ $ 863,50
$ 5.370,14 $ 58808t $ 6.121,3:3$ 6.372,1¢ $ 6.605,87
Administraciéon
Remuneracion $ 17.090,47 $ 18.854,67 $ 19.608,87 $ 20.394,7: $ 21.129,58
Servicios Basicos $ 40,00 $ 40,8( $ 41,6: $ 42,4 $ 43,30
$ 17.130,47 $ 18.89547 $ 19.650,4¢ $ 20.437,1, $ 21.172,88
GASTOS VARIABLES | $ 2.780,00 |$ 2.6040($ 2.7342( $ 2.870,91$ 3.014,4%
Operacionales
Mantenimiento de bugies $ 1.423,00 $ 14941 $ 15688t $ 1.647,3( $ 1.729,67
Descripcion E.P.P
Clientes $ 339,00 $ 355,9¢ $ 373,7° $ 392,4: $ 412,06
Descripcion E.P.P
Trabajadores $ 68,00 $ 71,40 $ 74,97 $ 78,7: $ 82,6%
$ 1.830,00 $ 19215($ 20175 $ 21184 $ 2.22438
Ventas
Publicidad $ 500,00 $ 525,00 $ 551,2t $ 578,8. $ 607,7%
Internet $ 350,00 $ 52,50 $ 55,17 $ 57,8¢ $ 60,78
$ 850,00 $ 577,50 $ 606,3¢ $ 636,6¢ $ 668,53
Administracion
Suministros y Materiales $ 100,00 $ 105,0( $ 110,2% $ 115,7¢ $ 121,5%
$ 100,00 $ 105,0( $ 110,2¢ $ 115,7¢ $ 121,55
G.V/ VENTAS 0,05 |0,04 0,04 0,04 0,04
PUNTO DE EQUILIBRIO
En Funcién de la Ventag
$ 23.676,50 25.901,7] 26.918,8¢ 27.978,4¢ 28.965,66
Punto de equilibrio en dinero para lograr una ddii de
cero
En Funcion de la jL
Cantidad 21.309 22.17¢ 23.04( 23.74( 24.20
Gasto Variable Unitario 0,12 0,11 0,11 0,11 0,12

Punto de equilibrio en base al nivel de unidadessgudeben de vender para tener una utilidad de
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s

s

ANEXO 8
No. CUOTA CAPITAL INTERES SALDO

11.761,9

1 $ 386,19 $276,41$ 109,78 $11.485,52
2 $ 386,19 $27899 $ 107,20 $ 11.206,53
3 $ 386,19 $28159 $ 104,59 $ 10.924,94
4 $ 386,19 $284,22$ 101,97 $ 10.640,72
5 $ 386,19 $ 286,87 $ 99,31 $ 10.353,8%
6 $ 386,19 $28955 % 96,64 $ 10.064,3(
7 $ 386,19 $292,25 % 93,93 $9.772,05
8 $ 386,19 $294,98 $ 91,21 $9.477,07
9 $ 386,19 $297,73 % 88,45 $9.179,34
10 $ 386,19 $300,51 $ 85,67 $ 8.878,82
11 $ 386,19 $303,32 $ 82,87 $ 8.575,51
12 $ 386,19 $306,15 $ 80,04 $ 8.269,36
13 $ 386,19 $309,00 $ 77,18 $ 7.960,36
14 $ 386,19 $311,89 $ 74,30 $ 7.648,41
15 $ 386,19 $314,80 $ 71,39 $ 7.333,61
16 $ 386,19 $317,74 $ 68,45 $ 7.015,93
17 $ 386,19 $320,70 $ 65,48 $ 6.695,23
18 $ 386,19 $323,70 % 62,49 $ 6.371,53
19 $ 386,19 $326,72 % 59,47 $ 6.044,81
20 $ 386,19 $329,71 $ 56,42 $ 5.715,05
21 $ 386,19 $33284 % 53,34 $ 5.382,2(
22 $ 386,19 $33595 % 50,23 $ 5.046,25
23 $ 386,19 $339,09 $ 47,10 $4.707,16
24 $ 386,19 $342,25 % 43,93 $ 4.364,91
25 $ 386,19 $34545 % 40,74 $ 4.019,46
26 $ 386,19 $ 348,671 $ 37,51 $ 3.670,79
27 $ 386,19 $35192 % 34,26 $ 3.318,87%
28 $ 386,19 $35521 % 30,98 $ 2.963,66
29 $ 386,19 $ 358,52 $ 27,66 $ 2.605,14
30 $ 386,19 $361,87 % 24,31 $ 2.243,26
31 $ 386,19 $36525 % 20,94 $ 1.878,02
32 $ 386,19 $ 368,66 $ 17,53 $ 1.509,36
33 $ 386,19 $372,10 % 14,09 $ 1.137,26
34 $ 386,19 $37557 % 10,61 $ 761,69
35 $ 386,19 $379,08 $ 7,11 $ 382,61
36 $ 386,19 $382,61 % 3,57 $ 0,00

3



149

ANEXO 9
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
EMPRESA GOCAR
EN USD DOLARES
PROYECCION
CUENTAS

1 2 3 4 5
VENTAS 55.975,00 [59.934,00 |64.168,26 (68.705,04 |73.562,44
Gastos Operacionales (7.200,14) |(7.802,38) |(8.138,92) |(8.490,64) |(8.830,25)
Gastos de Administracion (17.230,47) (19.000,47) (19.760,74) (20.552,93) (21.294,38
Gastos de Venta (850,00) |(577,50) |(606,38) |(636,69) |(668,53)
Gastos Financieros (1.141,66) |(729,77) |(269,31)
Gastos de Depreciacion (3.164,67) |(3.164,67) |(3.164,67) |(3.164,67) |(3.164,67)
(-) TOTAL DE GASTOS (29.586,93) (31.274,79) (31.940,01) (32.844,93) (33.957,82
UTILIDAD/PERDIDA ANTES
DE PARTICIPACIONES 26.388,07 |28.659,21 |32.228,24 |35.860,11 |39.604,62
() 15% Participacion d
Utilidades (3.958,21) |(4.298,88) |(4.834,24) |(5.379,02) |(5.940,69)
UTILIDAD/PERDIDA ANTES
DE IMPUESTOS 22.429,86 |24.360,33 |27.394,01 (30.481,10 |33.663,93
(-) Impuesto a la Renta (5.158,87) |(5.359,27) |(6.026,68) |(6.705,84) |(7.406,06)
UTILIDAD/PERDIDA NETA
DEL EJERCICIO 17.270,99 |19.001,06 |21.367,33 |23.775,26 |26.257,86

CONTADOR GENERAL

GERENTE GENERAL
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ANEXO 10
ESTADO SITUACION FIANCIERA PROYECTADO
EMPRESA GOCAR
EN USD DOLARES ]
PROYECCION
CUENTAS ] > | 3 | 2 | 5
ACTIVOS
Activo Corriente
Caja 2.231,93 | 2.343,52 2.460,70 2.583,73 2.712,92
Bancos 25.187,82  27.479,98 29.731,55 36.405,04 .18533
Total Activo Corriente 27.419,75| 29.823,45| 32.192,25| 38.988,77 | 45.897,95
Activo Fijo
Terreno 30.000,00| 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00
Muebles de Oficina 1.200,00 | 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Equipo de Oficina 1.030,00 | 1.030,00 1.030,00 1.030,00 1.030,00
Equipo de Computacion 1.400,00 | 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00
Buggies 10.900,00|{ 10.900,00 | 10.900,00 | 10.900,00 | 10.900,00
Infraestructura 5.900,00 | 5.900,00 5.900,00 5.900,00 5.900,00
(-) Dep. Acum. (3.164,67)| (6.329,33) | (9.494,00) | (12.658,67)| (15.823,33)
Total Activo Fijo 47.265,33| 44.100,67 | 40.936,00 | 37.771,33 | 34.606,67
TOTAL ACTIVOS 74.685,08| 73.924,12 | 73.128,25 | 76.760,11 | 80.504,62
PASIVOS
Pasivo Corriente
15% Part. Trab. (3.958,21)| (4.298,88) | (4.834,24) | (5.379,02) | (5.940,69)
Impuesto a la Renta (5.158,87)| (5.359,27) | (6.026,68) | (6.705,84) | (7.406,06)
Préstamo Bancario (7.397,02)| (4.364,91) -
Total Pasivo Corriente (16.514,09] (14.023,06)| (10.860,92)| (12.084,86)| (13.346,76)
TOTAL PASIVOS (16.514,09] (14.023,06)| (10.860,92)| (12.084,86)| (13.346,76)
PATRIMONIO
Utilidad Neta (17.270,99] (19.001,06)| (21.367,33)| (23.775,26)| (26.257,86)
Capital (40.900,00] (40.900,00)| (40.900,00)| (40.900,00)| (40.900,00)
TOTAL PATRIMONIO (58.170,99] (59.901,06)| (62.267,33)| (64.675,26)| (67.157,86)
TOTAL PAS. +PAT. (74.685,08) (73.924,12)| (73.128,24)| (76.760,11)| (80.504,62)

CONTADOR GENERAL

GERENTE GENERAL
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ANEXO 11
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
EMPRESA GOCAR
EN USD DOLARES
PROYECCION

CUENTAS 1 > 3 7 5
VENTAS 55.975,00 [59.934,00 |64.168,26 |68.705,04 | 73.562,44
Costos Operacionales (7.200,14) ((7.802,38) |(8.138,92) | (8.490,64) |(8.830,25)
Gastos de Administracion (17.230,47) (19.000,47) (19.760,74) (20.552,93] (21.294,38
Gastos de Venta (850,00) |((577,50) |(606,38) |(636,69) |[(668,53)
Gastos Financieros (1.141,66) |(729,77) |(269,31)
Gastos de Depreciacion (3.164,67) |(3.164,67) |(3.164,67) | (3.164,67) |(3.164,67)
(-) TOTAL DE GASTOS (29.586,93] (31.274,79] (31.940,01) (32.844,93) (33.957,82
UTILIDAD/PERDIDA ANTES
DE PARTICIPACIONES 26.388,07 |28.659,21 |32.228,24 |35.860,11 |39.604,62
(-) 15% Part. de Trabajadores |(3.958,21) | (4.298,88) | (4.834,24) |(5.379,02) | (5.940,69)
UTILIDAD/PERDIDA ANTES
DE IMPUESTOS 22.429,86 |24.360,33 |27.394,01 |30.481,10 |33.663,93
(-) Impuesto a la Renta (5.158,87) |(5.359,27) | (6.026,68) | (6.705,84) | (7.406,06)
UTILIDAD/PERDIDA  NETA
DEL EJERCICIO 17.270,99 [19.001,06 |21.367,33 |23.775,26 |26.257,86
(+) Gastos de Depreciacion 3.164,67 |3.164,67 |3.164,67 |3.164,67 |3.164,67
(+) 15% Trabajadores 3.958,21 |340,67 535,36 544,78 561,68
(+) Impuesto Renta 5.158,87 |200,40 667,41 679,16 700,22
FLUJO DE CAJA LIBRE DEL
PROYECTO 29.552,73 22.706,80 25.734,76 28.163,86 30.684,43

CONTADOR GENERAL

GERENTE GENERAL
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ANEXO 12

EMPRESA GOCAR

RELACION BENEFICIO COSTO
EN USD DOLARES
o Anos
Descripcion

1 2 3 4 5
Ingresos Totales 55.975,00 59.934,00 64.168,26 68.705,04 73.562,44
Egresos Totales (29.586,93) (31.274,79) (31.940,01) (32.844,93) (33.957,82
Valor Presente Ingresos 47.134,01 42.496,57 38.312,56 34.542,19 31.142,80
Valor Presente de los Egresos (24.913,82) (22.175,58) (19.070,23) (16.513,14) (14.376,11
Total V. P. | 193.628,12
Total V.P.E (97.048,87
B/C 2,00
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ANEXO 13
INDICADORES ANOS
1 2 3 4 5

Razones de Liquidez

Razon Circulante = . ) 1,66 2,13 296 3,23 3,44
Activos  Circulante
Pasivos Circulantes

Razones de manejo de activos

Rotacion de activos fijos= Ventas/ Activos Fijos 1,18 1,36 1,57 1,82 2,13
Netos

Razones de Deuda

Endeudamiento= Deuda Total / Activoi 0,10 0,06 0,00 0,00 0,00
Totales

Razones de Rentabilidad

ROI= 0,31 0,322 0,33 0,35 0,36
Utilidad Neta/ Ventas

ROE= Utilidad Neta/ 0,30 0,32 0,34 0,37 0,39
Patrimonio

ROA= Utilidad Neta/ 0,23 0,26 0,29 0,31 0,33

Activos
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ANEXO 14
Analisis de Sensibilidad frente a la variacion ERrecio
DETALLE Situacion actual Escenarios Pesimistas
Disminuciéon 5% | Disminucion 10%

Precio alquiler de Buggies $2,50 $2,38 $ 2,25
Factores Afectados:

Utilidad Neta afio 1 17.270,9¢ 15.512,4¢ 13.607,43
Flujo de Efectivo afio 1 29.552,75 26.865,95 23.955,23
Utilidad Neta afio 2 19.001,0¢€ 17.093,72 15.027,43
Flujo de Efectivo afio 2 22.706,8C 20.758,2¢ 18.647,39
Utilidad Neta afo 3 21.367,3% 19.325,24 17.112,9%
Flujo de Efectivo afio 3 25.734,7¢ 23.624,17 21.337,71
Utilidad Neta afo 4 23.775,2¢ 21.588,7¢ 19.220,1]
Flujo de Efectivo afio 4 28.163,8¢ 25.904,01 23.455,83
Utilidad Neta afio 5 26.257,8¢ 23.916,81 21.380,67
Flujo de Efectivo afio 5 30.684,42 28.264,8C 25.643,54
VAN 30.838,77 23.774,04 16.120,59
TIR 43% 37% 32%

Como se puede observar en el Anexo 13 el camb@ precio afecta considerablemente

al proyecto puesto que entre mas se disminuyageéso por la variacion en el precio

menor sera el Valor Actual Neto coincidiendo coifdsa Interna de Retorno



