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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento de investigacion tiene como objetivo general, medir la
rentabilidad econdmica y financiera que ofreceria a los inversionistas la creacion de
una empresa de servicios de alquiler de vehiculos campers en el Distrito
Metropolitano de Quito, Provincia de Pichincha, tomando en cuenta las necesidades,
gustos y preferencias de los turistas nacionales y extranjeros a través del disefio de
una estructura organizacional adecuada con procesos de negocio factibles,
econdmicamente sustentables y con una orientacion al uso racional de recursos.

En la actualidad el desarrollo del sector del turismo constituye un potencial de
desarrollo turistico a nivel internacional, tanto por su riqueza paisajistica como por su
variedad cultural.

Como ultimo aspecto relevante a tener en consideracién puesto que es un fomento
para la actividad turistica en el Ecuador, constituye la construccion del nuevo
aeropuerto para la ciudad de Quito, ya que, con el inicio de operaciones de éste, se
prevé que a futuro la demanda extranjera de servicios turisticos en el Ecuador se
incremente gracias a la mayor capacidad de recepcion de turistas extranjeros que

proporcionara esta nueva terminal aérea.



CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Descripcion del Sector de Alquiler de Vehiculos

Luego de la crisis econdmica estadounidense al 2010, en el que la coyuntura
econdémica no se encuentra en sus mejores momentos, tal es asi que aprovechando
que muchas personas no quieren o pueden comprar un vehiculo, las franquicias
dedicadas al alquiler de estos productos se benefician de esta oportunidad.

El sector del alquiler de coches es un negocio que vuelve a estar en auge. De
hecho, en los Ultimos afos, aquellas compafias que decidieron reducir su flota y
apostar fuertemente por una comercializacion a través de Internet, estan saliendo
reforzadas con el paso de la crisis europea y estadounidense.

Casos de éxito fue la fusion de Avis y Budget conocidas marcas en la industria de
alquiler de vehiculos, con segmentos de la industria diferentes pero compartiendo la
misma flota, instalaciones de mantenimiento, sistemas, tecnologia e infraestructura
administrativa. De acuerdo a un informe de Avis y Budget en 2010, generé unos
ingresos totales de $ 5.185 millones. EIl Avis, Budget y marcas Budget Truck
representaron aproximadamente el 62%, 31% y el 7% de los ingresos,
respectivamente, en 2010; en conjunto se han completado mas de 22 millones de
transacciones de alquiler de vehiculos en todo el mundo en 2010. Es decir, mas de
10.000 coches y lugares de alquiler de camiones en todo el mundo, incluyendo
aproximadamente 2000 sitios ubicados estratégicamente en Estados Unidos,
Canada, Australia, Nueva Zelanda y Argentina, y aproximadamente 5.800
localidades de alquiler de coches operados por los concesionarios.

A esto se suma el hecho de que mas alla del tradicional alquiler de coches ahora
estas franquicias ofrecen alternativas mas turisticas. En este aspecto, la tendencia
actual es el alquiler de coches a través de internet mediante de las agencias de
viajes que entran en contacto con los usuarios por este medio las 24 horas para
resolver cualquier eventualidad.

Una de las ventajas de estas franquicias es que tienen establecimientos a nivel
nacional lo que facilita la devolucion del vehiculo para el usuario. Otra tendencia en
este sector es la de incluir un GPS en el vehiculo como ha llevado a cabo la red de
franquicias Europcar en sus coches de alta gama, por ejemplo. De acuerdo a un
estudio Europcar al 2009, esta empresa ha logrado algunas franquicias incluso
cuenta con servicio de conductor, tal es el caso de Ader en Portugal que incluso han
llegado a plazas en Espafia como son las ciudades de Almeria, Caceres, Badajoz,
Ciudad Real, Palencia, Salamanca, Le6n, Campo de Gibraltar y Cadiz. 'En algunos

1 Espafia es una plaza donde el alquiler de vehiculos se ha desarrollado con notable éxito en el area
de vehiculos industrial que propone la franquicia Hiper camién a pesar de la llamada recesion, este
servicio no ha decrecido en el sector de la construccion.
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paises en los que una parte importante de la poblacién cambia con frecuencia de
trabajo y lugar de residencia, como por ejemplo en los Estados Unidos el auto
caravana es usado por muchas familias como residencia habitual. Aunque se ha
incorporado el uso turistico de las auto caravanas en Europa : Espafa, Italia,
Alemania, Francia, Holanda y el resto de Europa dado que muchas familias desean
viajar en compafiia por distintos lugares turisticos.

De acuerdo al informe presentado por la guia virtual de campings www.camping.de
un portal que agrupa a los interesados en este medio de transporte, en Estados
Unidos es el referente mas cercano del negocio de camper porgue en paises como
México, Chile, Argentina ofreciendo servicios de camping turistico, camping en
invierno, auto-caravanas, camping de temporada, debido a que existen espacios
designados especialmente para ello.

La difusion de sitios para acampar esta disponible en internet en distintos paises de
América Latina en la que se sugieren sitios para permanecer; sin embargo, se utiliza
un auto u otro medio de transporte distintos a los campers, debido a que no existe
una cultura del uso de campers todavia a diferencia de Europa donde esta
fuertemente institucionalizada.?

1.2 El negocio del alquiler de vehiculos en el Ecuador

Como respuesta al dinamismo de nuestro pais, el sector automotor® se ha venido
desarrollando cada afo registrando un crecimiento sostenido. De acuerdo a la
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador al 2010, el sector como tal, es el
responsable de la transportacion publica y privada de personas y bienes, necesarios
para la generacion de riqueza. Gracias al blindaje de la dolarizacion, el envio de
remesas del exterior y el financiamiento ofrecido por bancos, financieras y empresas
compradoras de cartera, las cifras de ventas de vehiculos nuevos ha crecido, sin
embargo hay un importante sector ecuatoriano que prefiere el alquiler de vehiculos
para uso temporal.

Ecuador cuenta con un amplio grupo de empresas que ofrecen los servicios de renta
o alquiler de vehiculos en funcion de las necesidades de los mas exigentes clientes.
Se alquilan vehiculos para todas las ocasiones para viajes de negocios, placer o
aventura. Y los vehiculos ofertados son motos, automdéviles, camionetas, jeep,
furgonetas, etc. Las principales empresas que ofrecen el servicio en la ciudad de
Quito en el sector cercano al Aeropuerto son: Quito Rentacar, Simén Car Rental,

2 Se encontraron diversos portales en Internet que dan consejos 0 sugerencias de sitios para
acampar en distintas partes de América Latina al respecto véase, www.campingo.com,
www.questconnect.org/ca_camping.htm

3 El Sector Automotor es generador de unas 26.000 plazas de trabajo en todas sus actividades
directas e indirectas. Un 14% en la industria manufacturera, 20% en la comercializacién y un 66% en
negocios relacionados, representando en su conjunto el 1,2% del empleo del sector moderno de la
economia.



Explora Renta Car, Ecuador Renta Car, Budget Renta Car entre los mas
destacados.

Las empresas ofrecen entre sus servicios de alquiler de vehiculos tanto a clientes
nacionales como extranjeros; ejecutivos o todo cliente que requiera de un vehiculo
ya sea para negocios viajes o turismo, con tarifas al alcance de la economia actual,
con flotas de vehiculos modernos y en éptimas condiciones. Entre sus vehiculos se
ofrecen camionetas, carros de lujo, carros econémicos, furgonetas, SUV 4x4.

El servicio de alquiler de vehiculos es un negocio poco difundido y no forma parte
del arraigo cultural del ecuatoriano. De acuerdo con los propietarios de estos
negocios para los consumidores el concepto de alquiler es distante, desconocido, y
casi inexistente, por lo cual es quiza la ultima opcion de desplazamiento en la que
piensan los ecuatorianos.

De a poco se va desmitificando la percepcion de alto costo y la gran cantidad de
trdmites para alquilar un vehiculo. Si bien antes la falta de cultura y los beneficios del
servicio, sumado a la percepcion del mal estado de las vias, fueron factores que
limitaron el negocio de alquiler de vehiculos, de a poco la reorganizacion de las vias
de acceso e infraestructura viales permite disfrutar del turismo en el Ecuador.

Es por esta razon que las compariias reconocen el potencial que existe para sacarle
el jugo a este negocio, combatir los factores negativos es tarea de cada uno de los
involucrados, y obligara a las empresas del sector a plantear acciones tendientes a
mejorar la informacion sobre productos y servicios, y aumentar su representatividad
para ofrecer mas alternativas en lo que a rentar vehiculos se refiere.

1.3 Los Camper

Resefa Historica

Un auto caravana “casa auto portante o motor home” ante todo una combinacion de
vivienda y medio de transporte, todo en uno. Algunos lo llaman "casa rodante”
porque a pesar de ser clasificado como vehiculo incluye mobiliario basico de casa u
hogar; en conjunto, una caravana cuenta con todos los servicios basicos para viajes
largos: cama, cocina completa, congelador, bafio, calefaccion, agua caliente, ducha
caliente.

Los autos caravanas se montan sobre furgonetas industriales de serie, y por tanto,
son vehiculos perfectamente preparados para soportar grandes cargas. Sin
embargo, como el peso de las auto caravanas es muy ligero debido a los materiales
especiales que se emplean en su construccién, por tanto su conduccion no se hace
pesada en absoluto, alcanzando velocidades medias de 120 km/hora sin problema.



Tipos de auto caravanas

No todos los autos caravanas son iguales y algunos modelos tienen unos niveles de
confort y habitabilidad muy altos, ademéas de que se pueden clasificarse en funcion
de su distribucion interior - salon trasero, doble salon, cama doble fija trasera, etc.
También se clasifican segun el tipo de acoplamiento con el chasis - cabina de base
gue da forma a su perfil exterior. Asi estan las conocidas "capuchinas", las
"profileé", las "integrales" y los "camper". A continuacion una clasificacion de
acuerdo al numero de plazas que tiene y a los servicios que incluye, etc.

Grafico Nro. 1. Auto caravana Capuccina

Fuente: /www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.htmi
Realizado por: El Autor

Capuccina.- Es el tipo mas conocido de auto caravana. La popular alcoba sobre la
cabina de conduccion permite obtener una amplia y comoda cama fija de tamafio
king-size sin necesidad de sacrificar la habitabilidad interior. Estos autos caravanas
son ideales para viajar hasta 7 personas. Sobre todo familias con hijos y grupos de
amigos.

Grafico Nro. 2 Auto caravana Capuccina

Fuente: www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: El Autor

Profileé.- Las "perfiladas" son muy parecidas a las capuchinas, aunque la cama

sobre la cabina ha reducido su altura hasta convertirse en un armario guarda-

objetos. A cambio su perfil es mas aerodindmico y elegante, y la altura total del

vehiculo es ligeramente inferior. Este tipo de vehiculos es ideal para parejas
4



mayores que viajan solos. Casi todos los modelos, pueden dormir 2 0 maximo 4

personas.
Grafico Nro. 3 Auto caravana Profileé

Fuente: viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: EI Autor

Integral.- Es la mas aerodinamica y para la familia. El caparazén del habitaculo
incluye una cabina "a la medida" mas espaciosa que la original y una cama doble
bajo el techo de la cabina permite pernoctar 2 personas cémodamente, sin perder
espacio. En el interior se gana mucha habitabilidad al incorporar la zona de
conduccién a la sala de estar, a través de los asientos de conduccién con base
giratoria. Estan considerados como modelos de alta gama y se fabrican desde
modelos pequefios de 2 plazas hasta integrales de 6 plazas.

Grafico Nro. 4 Auto caravana Integral

http://www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: EI Autor

Es la mas pequefia, suele montarse sobre la cabina y el motor de un furgén,
furgoneta o camién y por su tamafio y versatilidad, se presenta como un vehiculo de
uso mixto, es decir, tanto como un vehiculo para turismo, como para ser usado en la

5



ciudad durante todo el afio, pueden dormir en él, entre 3 y 4 personas. A pesar de
sus reducidas dimensiones interiores, suelen disponer de casi todos los servicios del
auto caravanas.

Grafico Nro. 5 El camper

Furgonsta Wolkswagen Combi =
tra=formada en camper.

http://www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: EI Autor

El fendmeno camper (no son mas que una version mejorada de aquellas miticas
furgonetas VW usadas a finales de los sesenta) este topico ha perdido fuerza, ya
gue cada vez mas las personas eligen este vehiculo porque les permite combinar su
uso diario con tareas recreativas como viajar o practicar toda una serie de deportes
como el Kitesurf o la Escalada. El camper es una furgoneta adaptada, conservando
las dimensiones exteriores de las construidas en serie. Posteriormente se le afiade
el aislamiento térmico, los muebles y todos los sistemas necesarios para la vida a
bordo.

Las vacaciones al aire libre en campers se hacen en sitios de recreacion que se
encuentran en tierras del gobierno, y no son accesibles a los duefios de la mayoria
de los campings privados.

1.4 Variedad de Campers

Es importante si bien mas adelante se definira el giro del negocio con mayor
profundidad el tipo de servicio a ofrecerse.La creacion de la empresa para alquiler
de campers, surge ante la carencia en Quito de un vehiculo que permita viajes a
larga distancia por mas tiempo dentro de la ciudad para turistas nacionales e
internacionales. El principal objetivo que se persigue con la creacion de la empresa
de alquiler de camper es integrar a las familias, parejas amantes de los paseos al
aire libre, incluyéndolas en varias actividades durante sus vacaciones, introduciendo
el uso del camper que presenta muchas ventajas:



o Adaptabilidad a actividades turisticas y tienen un consumo bastante
conveniente, preservando ademas el medio ambiente. El camper se adapta
en cualquier lugar que sea accesible para un automavil.

o Discrecion porque cuentan con el techo plegado, por lo que se puede parquear
con total comodidad.
o El cuidado disefo de sus interiores y su completo equipamiento hacen que las

campers ofrezcan al usuario el equilibrio perfecto entre la comodidad y la
libertad de movimientos.

o Economia en la inversion del viaje lo que permite prolongar las vacaciones
porque presenta comodidades para un sitio de alojamiento.

o Versatilidad para ir a distintos sitios turisticos o parques que existen al margen
de las rutas de los tours organizados.

Cabe recalcar que los viajes serian familiares y en caravana para evitar las
inseguridades y asaltos de la ruta. Ademas el servicio del alquiler y renting de estos
vehiculos se ofreceria: a) taller especializado, parking y b) tienda de accesorios. A
continuacion un detalle de las caracteristicas de los campers

Gréfico Nro.6 Camper 4-5 plazas

Fuente: /www.viajalibre.com/ti_pos-de-autocaravanas.html
Realizado por: El Autor

Grafico Nro. 7 Camper 4 plazas

Fuente: /www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: El Autor
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Grafico Nro. 8 Camper 6 plazas

-~ T

Fuente :/www.viajalibre.com/tipos-de-autocaravanas.html
Realizado por: EI Autor

El negocio de alquiler de campers apunta al turismo en campers que se distingue de
otros por su enorme consumo de paisajes, escasas necesidades de infraestructuras.
A diferencia de los autos caravanas que son vehiculos homologados para realizar un
estacionamiento habitado en cualquier lugar en los que se permite estacionar a un
vehiculo turismo, el camper sirve para trasladar personas a distintos sitios con el
animo de hacer un turismo activo y con movilidad. Destaca la idea que se hard un
turismo no estacional, puesto que se podra ir desde Quito en busca de paisajes,
gastronomia, compras de artesanias; para iniciar se proponen viajes cortos (2-3
dias) y luego en funcion de los resultados ampliar la oferta.

Las temporadas y alquiler minimo se establecen tomando como referencia otros
ejemplos de este negocio en distintas partes del mundo, asi como considerando los
feriados y el calendario del posible tiempo libre para el potencial usuario.

Temporadas y Alquiler Minimo.- Se han establecido temporadas altas y bajas
consecuentemente para su alquiler.

Baja: de octubre a abril excepto semana santa (Minimo 3 dias de viaje)
Media: mayo, junio, primera quincena de julio y septiembre (Minimo 3 dias)
Alta: segunda quincena de julio, agosto y semana santa (Minimo 10 dias)

Esta propuesta de temporada y alquiler minimo es propuesta luego de una revision
de similares servicios ofrecidos en paises de Latino América como Argentina y
Colombia asi como de Europa como Espafia donde el negocio tiene destacada
importancia.



CAPITULO II: ANALISIS E INVESTIGACION DEL MERCADO

La investigacion de mercados permitira la recoleccidon de informacién para identificar
las oportunidades del mercado al que va dirigido este proyecto y generar las
actividades de marketing.

2.1 Definicién de los objetivos de la investigacién

Los objetivos de la investigacion de mercado a realizarse para el presente plan de
negocios son:

2.1.1 Objetivo general

Determinar la demanda potencial que tendria en el Distrito Metropolitano de
Quito, la introduccién del servicio de alquiler de vehiculos campers enfocados al
segmento de personas que gustan del turismo de descanso y aventura.

2.1.2 Objetivos especificos

e Definir las caracteristicas demogréficas de la ciudad de Quito.

e Establecer las caracteristicas conductuales y psicograficas de los
demandantes.

e Determinar sus necesidades, gustos y preferencias.

e Determinar su deseo de demanda de los servicios de alquiler de vehiculos
campers.

2.2 Definicion de las necesidades de informacion (Variables de
investigacion)

Los requerimientos de informacion para el presente estudio, que permitan alcanzar
los objetivos de la investigacion definidos son:

Cuadro 1
Definicion de necesidades de informacion
Objetivo de Investigacién Necesidades de Informacion
e Género

Definir las caracteristicas
demogréficas que presentan los | e Estado Civil
potenciales  usuarios de los
vehiculos campers en la ciudad de | ¢ Tamarfio de la familia
Quito
¢ Nivel de Ingreso Familiar




e Condicién de usuario / no usuario del servicio

e Frecuencia media entre compras

¢ Medios de informacién donde se busca alternativas de
compra.

e Forma de pago

Puntualizar las caracteristicas
conductuales que presentan los
potenciales usuarios de los
vehiculos campers en la ciudad de

Quito ) )

¢ Niveles de precio aceptables
Definir las caracteristicas | ¢ Competidores posicionados en la mente de los
psicograficas que presentan los usuarios

potenciales usuarios de los
vehiculos campers en la ciudad de | ¢ Grado de satisfaccion con los servicios de la
Quito competencia

Determinar las necesidades,
gustos y preferencias que | ¢ Criterios de calidad buscados en el servicio
presentan que presentan los | e Caracteristicas deseadas en un camper
potenciales usuarios de los | e Preferencia de ubicacion de las instalaciones

vehiculos campers en la ciudad de | e Tipo de servicios adicionales requeridos
Quito

Determinar el deseo de demanda
de los servicios de alquiler de | e Predisposicion de los consumidores a demandar el
vehiculos campers que presentan servicio de alquiler de vehiculos campers en la ciudad
que presentan los potenciales de Quito.

usuarios en la ciudad de Quito

Elaborado por: El Autor
Fuente: Objetivos de la investigacion de mercados

2.3 Instrumentos de lainvestigacion de mercados

Como instrumento para desarrollar la investigacion de mercado se utiliza la
encuesta, cuyo disefilo puede observarse en los anexos de este documento, y
mediante la prueba piloto, se ha podido determinar la facilidad para su aplicacion y
la proporcion.

2.4 Prueba piloto

La prueba piloto permite determinar la calidad de la encuesta y la proporcion de la
muestra, se ha aplicado a 30 personas seleccionadas al azar, pues se considera
gue con este numero puede tenerse una idea clara de la validez del instrumento.

Con la aplicacion de la prueba piloto se han podido validar cada una de las 14
preguntas que la conforman, ya que ademas de ser de facil comprension para los
lectores, sirven como herramienta fundamental para el acopio de la informacion
necesaria para los propdésitos del presente estudio de mercado.

Por otro lado, con la finalidad de realizar una estimacion de la varianza de la
distribucion muestral de la poblacion de estudio, de la prueba piloto se han podido
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recolectar los siguientes datos provenientes de la pregunta niamero 5, que permite
medir la probabilidad de que los potenciales clientes del proyecto tomen la decisiéon
de rentar los campers:

Numero de personas dispuestas a alquilar el servicio: 14
Numero de personas no dispuestas a alquilar el servicio: 16

De estos resultados, se pueden obtener las siguientes proporciones que sirven
para estimar el tamafio de la muestra:

p =14 /30 = 0,4667 (probabilidad de alquiler del servicio)
g=(1-p)=16/30=0,5333 (probabilidad de fracaso del servicio)

2.5 Definicion del plan de muestreo

El proyecto se ubica en la provincia de Pichincha, en el Distrito Metropolitano de
Quito, su poblacién para el 2011 segun el INEC, es de 2.239.191 habitantes; este
total de personas conforman el universo a ser estudiado.

El 78,57% de todo el universo es poblacién econ6micamente activa, empleados
publicos y privados, comerciantes, empresarios, microempresarios agricolas y
ganaderos y moradores”.

Cuadro 2
Composicion de la PEA — Distrito Metropolitano de Quito

COMPOSICION DE LA PEA

CATEGORiA DE o NUMERO DE

OCUPACION PERSONAS
DESEMPLEADOS 5,52% 97.115
EMPLEADOS 25,00% 439.833
COMERCIANTES 37,73% 663.796
EMPRESARIOS 20,75% 365.061
INFORMALES 11,00% 193.527
TOTAL 100,00% 1.759.332

FUENTE: INEC Censo 2010, Agencia Municipal de Desarrollo CONQUITO

El Ministerio de Turismo (MITUR, 2011), indica que el 47% de la PEA sale con
sus familias de vacaciones al menos una vez al afio; y la ciudad de Quito,

* Agencia Municipal de Desarrollo CONQUITO, 2011
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recibe a 700.000 turistas al afio, 30% de los cuales son turistas extranjeros y
el 70% turistas nacionales; los turistas nacionales provienen en un 44% de la
Costa, en un 47% del resto de la Sierra, en un 4% de la Region Insular y en
un 5% del Austro, y presenta un volumen de gastos diario ponderado de USD.
45,01.°
Cuadro 3
Demanda potencial del servicio - Distrito Metropolitano de Quito

GRUPO NUMERO

Empleados 439.833
Comerciantes 663.796
Empresarios 365.061
Informales 193.527
Sub total (1) 1.662.217
Porcentaje que sale de vacaciones 47,00%
Sub total (2) 781.242
Turistas nacionales 490.000
Turistas extranjeros 210.000
Total 1.481.242
Proporcién de aceptacion (p) 0,4667
Personas que utilizarian el servicio 691.296
Personas promedio por familia 4,20

POTENCIALES CLIENTES 164.594

FUENTE: INEC Censo 2010, Agencia Municipal de Desarrollo CONQUITO

La encuesta se aplicard a personas que pertenezcan a los diferentes grupos
gue conforman el mercado de interés del proyecto.

Para la determinacién del tamafio de la muestra se aplic6 un muestreo
aleatorio considerando el tamafio N de la poblacion.

La formula seleccionada, para calcular el tamafio de la muestra es la de la
proporcion para una poblacion finita, se ha seleccionado esta formula por
cuanto se dispone de los valores coeficientes p y q, establecidos en la prueba
piloto.

Férmula:

Z2.N.p.q
n=

B2.(N-1) + Z2.p.q

Los parametros para determinar el tamafio de la muestra son:

® Ministerio de Turismo, Estadisticas Turisticas, 2010
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N= 164.594 (numero de elementos de la poblacion a estudiar)
Nivel de confianza = 95% (lo que implica que a=0,05)
Error muestral = 5% (definido) => B = 0.05

p=0.4667

g=1-p = 0,5333

Y se tiene por tanto:
a/2=0,025
1-0/2=0,975
Zyn=1.96

El valor de Z,,, se obtiene por medio de la tabla Z para la distribucién normal
Aplicando estos valores en la férmula anterior, se tiene:

(1,962).(164.594).(0.4667).(0.5333)
n= = 381,57
(0,052).(164.593)+(1,962).(0.4667).(0.5333)

Conforme al tamafio de la muestra establecido, el nUmero de encuestas que
han aplicado en el presente estudio es de 382.

2.6 Investigacion de campo

Dado que se han identificado los diferentes grupos que conforman el mercado
de interés del proyecto, se aplicO muestreo estratificado.

En base a la informacion obtenida en el estudio de la demanda, se ha
determinado el peso (%) que cada estrato de interés del proyecto; y se va a
ponderar el nUmero de observaciones, como se detalla a continuacion:

Cuadro 4.
Composicion muestral
Concepto del estrato Total estrato % Muestra

Empleados 22.971 13,96% 53
Comerciantes 34.667 21,06% 80
Empresarios 19.066 11,58% 44
Informales 10.107 6,14% 23
Turistas nacionales 54.448 33,08% 126
Turistas extranjeros 23.335 14,18% 54

Total 164.594 100,00% 382
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FUENTE: INEC Censo 2010, Agencia Municipal de Desarrollo CONQUITO
Las encuestas se aplican en esta proporcidon, buscando los elementos que
cumplan su inclusién en los diferentes estratos; es importante sefialar que con el
muestreo aleatorio estratificado se logra producir un limite mas pequefio para el
error de estimacion que el generado con un muestreo aleatorio simple, el costo es
menor y se pueden obtener indicadores para cada segmento o estrato.

2.7 Anélisis de resultados
Los resultados obtenidos en el estudio aplicado son:
1. Género:

Grafico 9 Género

Género

50,50%

50,00%

49,50%

v

49,00%

Masculino Femenino

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 49,74% del mercado potencial estd conformado por el género masculino, y
el 50,26% por el género femenino.

Los resultados muestran que en el mercado potencial existe un equilibrio de género,
por lo que es de esperarse que la decision del uso del servicio sea compartida; ante
esta situacion se recomienda que las estrategias que se disefien para la introduccion
y posicionamiento del producto no consideren este factor como determinante.
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2. ¢, Cudl es su estado civil?

Grafico Nro. 10 Estado civil

Estado civil

ﬁ 58,64%
60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

18,59%

20,00%

9,95% 10,21%

NN\ NN

10,00% 2,62%

0,00%

Soltero Casado Union libre Divorciado Viudo

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El mercado potencial estd conformado en un 9,95% de personas solteras,
58,64% de personas casadas, 18,59% de personas que viven en union libre,
10,21% de personas divorciadas, y 2,62% de personas viudas.

De los resultados obtenidos se determina que los estratos mas atractivos para
el servicio de renta de campers, son los conformados por las personas
casadas y en union libre, ya que representan el 77,23% del mercado
potencial, y los estratos de menor interés representan en 22,77%; estos
valores muestran el alto potencial que presenta el proyecto.
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3. ¢De cuantos integrantes esta compuesto su hogar?

Grafico Nro. 11 Numeros de personas por familia

Nidmero de personas en la familia

80,00%
61,26%

60,00%

40,00%

13,87%
2000% o oo 6,81%

0,00% !

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

Si bien esta pregunta es abierta, los resultados obtenidos son acotados, esto
permite establecer con claridad el nUmero de personas por hogar, se observa
que el 5,50% de hogares es unipersonal, el 6,81% esta compuesto por dos
personas, el 13,87% por tres personas, el 61,26% por cuatro personas, el
9,95% por cinco personas y el 2,62% por 6 personas.

El nUmero maximo de personas por familia, en el mercado potencial es de 6.

Se observa que al ponderar el nimero de personas de cada hogar, por el
porcentaje de participacion en el total poblacional, se obtiene que el promedio
ponderado de personas por hogar es de 3,71 lo que determina que en
promedio son 4 las personas que componen los hogares que conforman el
mercado potencial; este antecedente debe tenerse muy en cuenta para el
disefio de la capacidad de los campers a alquilar.
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4. Ingreso mensual familiar

Gréfico Nro. 12 Nivel de ingreso familiar

Nivel de ingresos mensual familiar

/1
Mas de $4.000 . 2,09%
$3.200 y $4.000 - 3,40%

$2.400 y $3.200 - 11,78%

$1.600 y $2.400 | 15,97%

seonysicoo | T ;5 7

$0y $800 : l 10,99%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 10,99% de hogares tiene ingresos entre $0 y $800; el 55,76% de hogares
entre $800 y $1.600; el 15,97% entre $1.600 y $2.400; el 11,78% entre $2.400
y $3.200; el 3,40% entre $3.200 y $4.000; y el 2,09%tiene ingresos superiores
a $4.000

La mayoria de hogares tiene ingresos totales entre 800 y 1600 ddlares; se
observa ademéas que al ponderar la marca de clase (ingreso promedio del
intervalo establecido) por el porcentaje de incidencia en el total poblacional,
se obtiene que el ingreso promedio familiar de los hogares que conforman el
mercado potencial es de 1576,96 ddlares.
Cuadro 5
Nivel de ingreso familiar promedio ponderado

Concepto fi % Marca de clase| Ponderado
$0 y $800 42 10,99% 400,00 43.98
$800 y $1.600 213 55,76% 1.200,00 669,11
$1.600 y $2.400 61 15,97% 2.000.00 31937
$2.400 y $3.200 45 11,78%
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2.800,00 329,84
$3.200y $4.000 | 13 3.40% | 5 00 00 12251
Mas de $4.000 8 2,09%| 4 100 00 92.15
Total 382 100.00% 114 400,00 1.576,96

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

5. ¢Alquilaria usted un camper para viajar?
Grafico Nro. 13 Intension para alquilar un camper para viajar

Intension de alquiler de camper para viaje
51,83%
52,00%
51,00%
50,00%
49,00% 48,17%
48,00%
47,00%
46,00%
Si No

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 48,17% de los hogares que conforman el mercado potencial del proyecto,
si tendrian la intensién de alquilar un camper para sus viajes 0 vacaciones,
mientras el 51,83% no lo haria. El mercado meta para el proyecto de renta de
campers, estaria compuesto por el 48,17% de los hogares que conforman el
mercado potencial.
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6. ¢ Cuéntas veces al afio alquilaria un vehiculo camper por vacaciones?

Gréfico Nro. 14 Frecuencia anual de alquiler

Numero de veces que utilizarian el
camper para vacacionar

50 00% 47,83%
, )

40,00% 35,33%

30,00%

20,00%
9,78%

10,00% 4,35%

217% 549
!

0,00%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

Si bien esta pregunta es abierta, los resultados obtenidos son acotados, lo
que permite establecer que el 47,83% de hogares arrendarian los campers
una vez por afio; el 35,33% dos veces al afio; o lo harian por un dia; el
12,50% por dos dias; el 9,78% tres veces; el 4,35% cuatro veces; el 2,71%
cinco veces; y el 0,54% seis veces.

Mayoritariamente las familias o grupos rentarian los campers una o dos veces
al afo; al ponderar el nUmero de veces al afio que rentarian los campers por
el porcentaje de participacion de cada referencia en el total poblacional, se
obtiene que el promedio ponderado una familia o grupo rentaria un camper
1,79 veces al afo, este antecedente debe tenerse muy en cuenta para
determinar la capacidad del proyecto (nUmero de campers).
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7. Cada vez que usted alquilara un vehiculo camper por vacaciones,
¢Por cuantos dias lo alquilaria en promedio?

Gréfico Nro. 15 Tiempo de alquiler

Tiempo de alquiler de camper

80,00% 70,11%

70,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00% 12,50% 11,41%

o |22, W e

1 2 3 4 5 6
Cuadro 6
Tiempo de alquiler de camper promedio ponderado

Concepto fi % Ponderado
1 5 2,72% 0,03
2 23 12,50% 0,25
3 129 70,11% 2,10
4 21 11,41% 0,46
5 5 2,72% 0,14
6 1 0,54% 0,03

Total 184 100,00% 3,01

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

Si bien esta pregunta es abierta, los resultados obtenidos son acotados, lo
gue permite establecer con claridad el niumero de dias que los hogares
arrendarian los campers. El 2,72% de hogares que si utilizarian el servicio lo
harian por un dia; el 12,50% por dos dias; el 70,11% por tres dias; el 11,41%
por cuatro dias; el 2,72% por cinco dias, y el 0,54% por seis dias.

El nimero maximo de dias que una familia o grupo rentaria los campers es de
6; al ponderar el nimero de dias que rentarian los campers por el porcentaje
de participacion de cada referencia en el total poblacional, se obtiene que el
promedio ponderado de dias una familia o grupo rentaria un camper es de 3;
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este antecedente debe tenerse muy en cuenta para determinar la capacidad
del proyecto (nUmero de campers).

8. ¢En qué medios buscaria informacion sobre la oferta de servicios
alquiler en el sector?

Grafico Nro. 16 Preferencia de medios

Preferencia de medios de informacion
80,00% 71,20%

60,00%

40,00%

12,50%

20,00% 8 15%
4,35% 3,80% _"’
0,00% /
Internet Guia Vallas Revistas Hojas volantes
Telefénica Publicitarias

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 71,20% de personas del mercado potencial, buscarian informacion sobre la
oferta de servicios de alquiler de campers e, el Internet; el 12,50% en la guia
telefénica; el 4,35% en vallas publicitarias; y el 11,95% en otros medios, tales
como revistas el 3,80% y en hojas volantes el 8,15%.

El medio de informacion mas eficiente para promocionar el proyecto es el
Internet, seguido por la guia telefénica y la publicidad directa por medio de
hojas volantes, estos tres medios de informacion permitirian llegar a cerca del
92% del mercado meta del proyecto.
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9. ¢Coémo cancelaria los servicios de alquiler del camper?

Gréfico Nro. 17 Forma de pago

Forma de cancelacion del servicio

76,63%

80,00%
60,00%
40,00% 23,37%

0,00%

e

Efectivo Tarjeta de crédito

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 76,63% de las personas cancelarian el servicio por medio de tarjeta de
crédito, y el 23,37% con efectivo.

La tarjeta de crédito constituye la forma de pago que mas seria usada para
cancelar el servicio de arrendamiento de campers, este precedente debe
tomarse en cuenta para establecer los ingresos del proyecto y los gastos de
gestion con tarjeta de crédito; pues no seria recomendable aplicar una tarifa
diferenciada por tipo de cancelacién ya que este hecho podria ejercer un
efecto negativo en los clientes y limitar el consumo del servicio.
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10. ¢Qué tarifa diaria por persona estaria dispuesto a pagar por la renta
de un camper?

Grafico Nro. 18 Nivel de precio

Nivel de precio sugerido
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Cuadro 7
Nivel de precio sugerido promedio ponderado

Concepto fi % Marca de clase | Ponderado
Entre $100 y $150 169| 91,85% 125 114,81
Entre $150 y 200 10 5,43% 175 9,51
Entre $200 y $250 4 2,17% 225 4,89
Mas de $250 1 0,54% 275 1,49
Total 184 | 100,00% 800 130,71

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El 91,85% de persona estara dispuesta a pagar entre $100 y $150; el 5,43%
entre $150 y $200; el 2,17% entre $200 y $250; y el 0,54% mas de $250.

La gran mayoria de personas (91,85%) considera que el valor diario por
persona deberia ser de entre $100 y $150 ddlares; al ponderar la marca de
clase del intervalo (promedio del intervalo) por el porcentaje de participacion
de cada intervalo de valores en el total poblacional, se obtiene que el precio
promedio ponderado diario por persona debe ser de aproximadamente 130
dolares; esto le permitird a la empresa que gestione el proyecto ofertar un
precio adecuado para todo el mercado objetivo.
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11. ;Conoce otras empresas que renten campers, en Quito?

Cuadro 8
Conocimiento de empresas que oferten servicio

Concepto Fi %
Si 0 0,00%
No 184 100,00%
Total 184 100,00%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

Ninguna de las personas encuestadas, conoce otra empresa que rente
campers en la ciudad de Quito, por lo que aparentemente el proyecto no
tendria a corto plazo una competencia directa.

12. Criterios a considerar para alquilar un vehiculo camper.

Cada factor que se ha considerado conforma el servicio: el precio, la
seguridad, el equipamiento, la cobertura, las facilidades de pago y la marca
del vehiculo, ha sido valorado por cada una de las personas encuestadas, por
lo que se expresa en un porcentaje del total.

Con este antecedente se tiene que el 14,26% de las personas considera que
las facilidades de pago, es un factor muy importante en el servicio; el 19,44%
gue es el precio del servicio; el 12,47% que es la marca del camper; el
19,21% la seguridad del camper; el 15,62% que es la cobertura del seguro; y
el 19% el equipamiento del camper.
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Gréfico 19 Factores requeridos en el servicio

Factores requeridos en el servicio
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pago servicio vehiculo vehiculo seguro

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

El precio (19,44%), la seguridad (19,21%) y el equipamiento (19%) son los
factores mas determinantes para la seleccién del servicio; la cobertura, las
facilidades de pago y la marca del vehiculo son factores muy importantes pero

no determinantes.

13. ¢En qué sector de la ciudad preferiria usted que se encuentren los

locales de alquiler de estos vehiculos?

El 69,02% de las personas considera que la ubicacion 6ptima de los locales
es la zona norte de Quito; el 10,33% que es la zona sur; el 9,24% que es la
zona centro; el 5,98% que es el Valle de los Chillos; y 5,43% que es el valle

de Tumbaco.
Grafico 20 Preferencia de ubicacion de locales
Preferencia de ubicacion de locales de alquiler
80,00% 69,02%
60,00%
40,00%
20,00% 10,33% 9,24% 5,98% 5,43%
0,00%
Zona norte de Zona sur de Zona centro de Valle de los Valle de
Quito Quito Quito Chillos Tumbaco

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012
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Ya que el 69,02% de las personas considera que la ubicacién 6ptima para los
locales de renta de campers es la zona norte de Quito, esta debe ser
considerada como macro localizacion en el estudio técnico, y en ésta
determinar la micro localizacién optima.

14. ¢;Qué servicios adicionales esperaria usted que le ofrezca una
agencia de alquiler de vehiculos campers?

Cada posible servicio adicionales que pueden ofrecerse a los usuarios del
servicio de arrendamiento de campers, ha sido valorado por cada una de las
personas encuestadas, por lo que se expresa en un porcentaje del total.

Con este antecedente se tiene que el 40,80% de las personas que componen
el mercado objetivo del proyecto consideran el GPS tiene que formar parte
complementaria del servicio; el 29,05% considera que debe ofrecerse auxilio
en carretera (otros); el 17,07% servicio de bar; y el 13,08% servicio de puerta
a puerta para la entrega y recepcion del camper.

Gréfico 21 Servicios complementarios requeridos

Servicios complementarios esperados
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Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion directa, febrero 2012

Los servicios complementarios basicos que deben incorporarse a la oferta de
valor del proyecto son el GPS y el auxilio (ayuda) en carretera, para
diferenciar el producto de una posible competencia; posteriormente la
empresa podra implementar otros servicios complementarios.
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2.8Conclusiones del estudio de mercado

e EI mercado potencial tienen equilibrio de género, y las estrategias de
introduccion y posicionamiento no deben disefiarse para captar un género en
especial.

e Los estratos mas atractivos para el servicio de renta de campers, que son los
conformados por las personas casadas y en union libre, representan el
77,23% del mercado potencial, lo que muestra el alto potencial del proyecto.

e El promedio de personas que componen los hogares del mercado potencial
del proyecto es de 4, lo que debe considerarse para el disefio de la
capacidad.

e EIl ingreso promedio familiar de los hogares que conforman el mercado
potencial es de $1576,96 dolares.

e El mercado meta del proyecto, estaria compuesto por el 48,17% de los
hogares que conforman el mercado potencial.

e El promedio ponderado de veces al afio que una familia o grupo rentaria un
camper es de 1,79, esto debe considerarse para determinar la capacidad del
proyecto.

e En promedio (ponderado) una familia o grupo rentaria un camper por tres
dias, este antecedente debe tenerse en cuenta para determinar la capacidad
del proyecto.

e El medio de informacion mas eficiente para promocionar el proyecto es el
Internet, conjuntamente con la guia telefénica y los flyers, estos tres medios
permitirian llegar a cerca del 92% del mercado meta.

e La tarjeta de crédito seria la forma de pago mas usada para cancelar el
servicio de arrendamiento de campers, lo que debe tomarse en cuenta para
establecer el estudio financiero.

e ElI precio promedio ponderado diario por persona debe ser de
aproximadamente 130 dolares, lo que ubica a este servicio como orientado a
la clase media alta y alta.

e Si el proyecto es implementado no tendrda una competencia directa, y no
existirdn barreras para posicionarse adecuadamente.

e El precio, la seguridad y el equipamiento son los factores determinantes de la
seleccion del servicio.

e La macro localizacion de los locales de renta de campers, debe ser el norte
de Quito.
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e Los servicios complementarios basicos que deben incorporarse a la oferta de
valor del proyecto son el GPS y el auxilio (ayuda) en carretera.

2.9 Anédlisis del mercado

2.9.1 Definicion y tamafio del mercado meta

En el item 2.5, se estableci6 la demanda potencial aparente del servicio en el
Distrito Metropolitano de Quito, depurando por medio de los resultados de la
pregunta 6 del estudio aplicado, se tiene que la misma es:
Cuadro 9
Demanda potencial del servicio— Distrito Metropolitano de Quito

GRUPO NUMERO

Empleados 439.833
Comerciantes 663.796
Empresarios 365.061
Informales 193.527
Sub total (1) 1.662.217
Porcentaje que sale de vacaciones 47,00%
Sub total (2) 781.242
Turistas nacionales 490.000
Turistas extranjeros 210.000
Demanda potencial del servicio 1.481.242
Personas por hogar o grupo® 3,71

Demanda potencial del servicio 399.257

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

La pregunta nimero 5 del estudio de campo aplicado, que consulta ¢ Alquilaria usted
un camper para viajar?, determina que el 48,17% de los hogares que conforman el
mercado potencial del proyecto, si tendrian la intension de alquilar un camper para
Sus viajes o vacaciones, mientras el 51,83% no lo haria.

Se establece luego de este primer filtro, que el mercado potencial con intension de
utilizar el servicio ofertado estd compuesto por el 48,17% de los hogares que
conforman el mercado potencial, es decir 192.322 familias o grupos.

La pregunta 10 del estudio aplicado en el campo, indica que el precio promedio
ponderado diario por persona del servicio de camper es de 130 dolares.

Ya que la pregunta 12 establece que el precio es un factor altamente determinante
de la compra, considerando que la empresa que opere el proyecto oferte un precio

®Resultados de la pregunta 3, del estudio aplicado
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atractivo para el cliente, se ha establecido que el precio mas adecuado por el
servicio es de 100 ddlares por persona al dia.

Teniendo en cuenta que los resultados de la pregunta 7 del estudio aplicado,
establecen que el promedio ponderado de dias que una familia o grupo rentaria un
camper es de 3; y que son 3,71 las personas por familia en el Distrito Metropolitano
de Quito (DMQ)’, se determina que cada familia 0 grupo requiere:

3*3,71*100 dblares = 1.113 ddlares

Para cancelar el servicio de camper cada vez que sale de vacaciones; como el rubro
alojamiento corresponde al 38% de los recursos totales gastados en las vacaciones®,
para salir de vacaciones en un camper, una familia requiere al menos:

1.113/0,38 ddblares = 2.930 ddlares.

La pregunta niamero 4 del estudio de campo aplicado, genera informacion respecto
al rango de ingresos por hogar, observandose que el 10,99% de hogares tiene
ingresos entre $0 y $800; el 55,76% de hogares entre $800 y $1.600; el 15,97%
entre $1.600 y $2.400; el 11,78% entre $2.400 y $3.200; el 3,40% entre $3.200 y
$4.000; y el 2,09% tiene ingresos superiores a $4.000.

El INEC® determina que del ingreso anual, en promedio las familias de Quito
destinan 14,5% al rubro viajes y vacaciones; con esta informacion se establece
por rangos de ingresos, el dinero que las personas destinan a viajes y vacaciones:

Cuadro 10
Recursos destinados a viajes y vacaciones - Distrito Metropolitano de Quito

Ingreso anual
Concepto Marca de clase destinado a
viajes

$0 y $800 400,00 696
$800 y $1.600 1.200,00 2.088
$1.600 y $2.400 2.000,00 3.480
$2.400 y $3.200 2.800,00 4.872
$3.200 y $4.000 3.600,00 6.264
Mas de $4.000 4.400,00 7.656

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

Al comparar el monto de dinero que requiere una familia para salir de vacaciones, y
el hecho que segun el Ministerio de Turismo (MITUR, 2011), el 47% del PEA sale

" INEC, Resultados Censo 2010
® MITUR, Estadistica turistica del Ecuador, agosto 2010
° INEC, Resultados Censo 2010
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con sus familias de vacaciones al menos una vez al afio, especificamente en
promedio 1,28 veces anuales, se tiene:
Cuadro 11

Comparacién de recursos destinados a viajes y vacaciones anuales y el costo de
vacaciones en campers— Distrito Metropolitano de Quito

Recursos Recursos Costo del
Concepto destinados a | destinados a viaje %
viajes cada viaje en campers
$0 y $800 696,00 543,75 2.930,00 | 10,99%
$800 y $1.600 2.088,00 1.631,25 2.930,00 | 55,76%
$1.600 y $2.400 3.480,00 2.718,75 2.930,00 | 15,97%
$2.400 y $3.200 4.872,00 3.806,25 2.930,00 | 11,78%
$3.200 y $4.000 6.264,00 4.893,75 2.930,00 | 3,40% VAL
Mas de $4.000 7.656,00 5.981,25 2.930,00 | 2,09%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

Unicamente el 17,27% del mercado potencial con intension de vacacionar en un
camper, que corresponde de a los segmentos con ingresos de entre $2.400 y mas
de $4.000, tiene la capacidad economica de hacerlo.

En base a los filtros aplicados, se concluye que el tamafio del mercado meta del
proyecto es:

Cuadro 12
Tamano del mercado meta

CONCEPTO VALOR
Familias de la ciudad de Quito con intensién de vacacionar en 192 322
campers. '
Mercado meta como % del mercado potencial 17,27%
Familias y/o grupos de Quito que componen mercado meta 33.214
Promedio de dias de vacaciones anuales 3
Mercado meta en dias de renta por familia o grupo al afio 99.642

Elaborado por: El Autor
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Fuente: Estudio aplicado

2.9.2 Factores que afectan la demanda

Los factores que afectan la demanda del servicio de renta de campers son:

El precio
Cuadro 13
Amenaza por sensibilidad al precio
Recursos Recursos T —
Concepto destinados | destinados . P
- .. | vacaciones
aviajes |acadaviaje
$2.400 y $3.200 4.872,00 3.806,25 2.930,00
$3.200 y $4.000 6.264,00 4.893,75 2.930,00
Mas de $4.000 7.656,00 5.981,25 2.930,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

Se observa en la tabla anterior, que el segmento mas numeroso del mercado
meta es aquel que tiene ingresos de entre 2.400 y 3.200 ddélares mensuales,
ya que el costo promedio de las vacaciones en una camper es de 2.930
dolares, si el precio del servicio de renta de camping se eleva el costo
promedio de las vacaciones podria superar los 3.806,25 dolares que es el
presupuesto de gasto de este segmento, con lo que podria perderse el interés
0 quedar fuera de alcance de este segmento, disminuyendo en cerca del 68%
el tamafo del mercado meta.

El ingreso de las familias
Si el ingreso de las familias que actualmente conforma el rango de 1600 a
2400 délares se incrementa, todo este segmento o al menos parte del mismo,

puede formar parte del mercado meta, con el consiguiente incremento de
familias que utilicen el servicio.
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Cuadro 14
Oportunidad por sensibilidad al ingreso familiar

Recursos Recursos Costo del
Concepto destinados | destinados viaje Diferencia
aviajes a cada viaje | en campers
$1.600 y $2.400 3.480,00 2.718,75 2.930,00 211,25
$2.400 y $3.200 4.872,00 3.806,25 2.930,00
$3.200 y $4.000 6.264,00 4.893,75 2.930,00
Mas de $4.000 7.656,00 5.981,25 2.930,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

La oferta de valor del servicio

Pues existen varias preferencias del potencial usuario, como son las de rentar un
camper por tres dias, facilidad para cancelar por medio de tarjeta de crédito.

El precio (19,44%), la seguridad (19,21%) y el equipamiento (19%) como parte de la
oferta de valor, son los factores mas determinantes para la seleccion del servicio y
por tanto de la demanda, la cobertura, las facilidades de pago y la marca del
vehiculo son factores muy importantes pero no determinantes®.

También como parte de la oferta de valor, deben considerarse los servicios
adicionales ofrecidos al cliente*.

El 40,80% de las personas que componen el mercado objetivo del proyecto
consideran el GPS tiene que formar parte complementaria del servicio; el 29,05%
considera que debe ofrecerse auxilio en carretera (otros); el 17,07% servicio de bar;
y el 13,08% servicio de puerta a puerta para la entrega y recepcion del camper.

La geografia del proyecto

La ubicacién’?, pues el 69,02% de las personas considera que la ubicacién 6ptima
de los locales es la zona norte de Quito; el 10,33% que es la zona sur; el 9,24% que
es la zona centro; el 5,98% que es el Valle de los Chillos; y 5,43% que es el valle de

Tumbaco.

Una inadecuada seleccién de ubicacién, puede reducir la demanda del servicio.

19 Resultados de la pregunta 12 del estudio aplicado, Capitulo II
! Resultados de la pregunta 14 del estudio aplicado, Capitulo II
12 Resultados de la pregunta 13 del estudio aplicado, Capitulo Il
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El estado civil de la poblacién

Los estratos mas atractivos para el servicio de renta de campers estan conformados
por las personas casadas y en union libre, que representan el 77,23% del mercado
potencial'®, y el 22,77% corresponden a personas solteras.

Si las personas solteras tienden a cambiar sus preferencias de estado civil y
contraen matrimonio o forman una pareja consolidada, el mercado meta puede
crecer hasta en un 29% (22,77% [/ 77,23%).

2.9.3 Cuantificacion y proyeccion de la demanda

El tamafio meta del proyecto es de 99.642 dias por familia o grupo al afio, cuando se
disefia un proyecto muy novedoso, se debe buscar cubrir un maximo del 20% de la
demanda meta, para cumplir con la maxima de Paretto del 80/20**; por esta razén, y
para minimizar el riesgo este proyecto se disefiara para cubrir el 2% de la demanda
generada por el mercado meta.

Para estructurar la tendencia de la demanda del proyecto, se ha considerado que la
misma crecera en igual porcentaje que la poblacion del Distrito Metropolitano de
Quito, segun el INEC es de 1,52% anual®™; por lo que la férmula de proyeccion es:

Di = D2011 (1+0,0152)|

El exponente i corresponde al afio, tomando como afio 0 el 2011

Con lo que se tiene que la proyeccion de la demanda del proyecto, dias familia o
grupo es:
Cuadro 15
Demanda proyectada (dias de renta)

CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016

Tamano del mercado meta en
dias de renta anuales

Tasa de cobertura 2,00% 2,00% | 2,00% | 2,00% | 2,00%

Demanda base en dias de
renta anuales

99.642 99.642 | 99.642 | 99.642 | 99.642

1.993 1.993 1.993 1.993 1.993

Tasa de crecimiento r 1,52% 1,52% | 1,52% | 1,52% | 1,52%
Factor (1+r)" 1,0152 1,0306 | 1,0463 | 1,0622 | 1,0783
Demanda del proyecto 2.023 2.054 2.085 2.117 2.149

Elaborado por: El Autor

'3 Pregunta 2 del estudio aplicado, Capitulo II
4 Sapag Chain Nassir, 2007, Proyectos de inversién: Formulacién y evaluacién, Pearson Educacion,
México
" INEC, Resultados Censo 2010
33



Fuente: Estudio aplicado

2.10 Analisis de la Oferta
2.10.1 Identificacion de los competidores establecidos

Al realizar el estudio del medio, no se ha identificado ninguna empresa que rente
campers en la ciudad de Quito, existen empresas que rentan vehiculos, pero estos
no constituyen un servicio sustitutivo por lo que no han sido considerados.

Este hecho se corrobora con los resultados de la pregunta 11 del estudio aplicado,

¢Conoce otras empresas que renten campers, en Quito?; en los mismos se
manifiesta, que ninguna de las personas que conforma el mercado objetivo, conoce
otra empresa que rente campers en la ciudad de Quito; lo que determina que este
proyecto de implementarse no tendra una competencia directa, y que por tanto no
tendra barreras creadas por la competencia para posicionarse adecuadamente en el
mercado; esto también corroborase facilmente por medio del Internet, ya que por
este medio no se identifica ni una sola empresa que ofrezca el servicio ni en Quito ni
en ninguna ciudad del pais.

2.10.2 Caracteristicas de la oferta existente

No existe una oferta formal, por lo que puede manifestarse que la oferta existente es
incipiente e informal.

2.10.3 Factores que afectan a la oferta
Los factores que pueden influir en la oferta del servicio de renta de campers son:
Las expectativas que genere en el mercado, laimplementacién del proyecto:

Para esto se han analizado las posibles barreras de entrada y salida que tiene el
proyecto:

Proveedores de las unidades: existe en la provincia de Tungurahua, una excelente
industria metalmecéanica que construye carrocerias de buses y camiones, que puede
por tanto construir las unidades. Esta industria no tiene restriccion con los clientes,
por lo que este factor no constituye una barrera de entrada.

Permisos: Es posible acceder a permisos en la Direccion Nacional de Transito, pero
los mismos tienen un periodo de tramitacion de seis meses, esto puede generar una
barrera media de ingreso.

Aspectos organizacionales y operativos: en la ciudad de Quito existe una amplia
oferta de recursos de talento humano, tecnologia de informacion y localizacion GPS,
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oficinas y locales; que esta disponible para todos los posibles inversionistas, por lo
gue no constituye una barrera de ingreso.

Capital de inversion: cada una de las unidades tiene un costo alto, por lo que los
recursos de inversion inicial requeridos no son financiables por todos los posibles
inversionistas, este factor genera una barrera de ingreso, que seguramente pocos
inversionistas podran sortear.

Reconversion: las unidades para operar el proyecto, dificilmente pueden ser
reconvertidas para otro uso, o vendidas para la recuperacion inmediata de parte de
la inversion, esto genera una fuerte barrera de salida.

Como conclusion se determina que si bien los antecedentes industriales de éxito que
genere el proyecto, incentivara el crecimiento de la oferta, esta no se incrementara
en valores altos.

La expectativa que genera el tamafio del mercado meta

Mientras mayor es el mercado meta y menor la existencia de ofertantes, se despierta
el interés de personas por participar del beneficio tedrico que genera.

2.10.4 Cuantificaciéon y proyeccion de la oferta

Por la novedad y originalidad del tema, no existen antecedentes industriales que
permitan establecer el crecimiento del sector en el cual operara el proyecto; sin
embargo es de pensarse que el amplio mercado meta existente impulsara la oferta.

Para proyectar el crecimiento de la oferta en el mercado de servicios de renta de
campers, se considera el promedio entre el crecimiento neto del numero de
unidades de transporte pesado en la ciudad de Quito que es del 5% anual*® y el del
servicio de hospedaje que es del 6,34% anual®’, con lo que la tasa de crecimiento
esperada en la oferta es de 5,67% anual, y la férmula de proyeccion es:

Oi = 02012 (1+O,0152)I
El exponente i corresponde al afio, tomando como afio 0 el 2012 que es el afio en el
gue inicia la operacién del proyecto.
Con lo que se tiene gue la proyeccion de la oferta es:

'® Consejo Nacional de Transito, octubre 2011
" MITUR, Septiembre 2011
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Cuadro 16

Oferta proyectada

CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016
Tamafio del mercado meta endias | g9 515 | 99,642 | 99.642 | 99.642 | 99.642
de renta anuales
Tasa de cobertura 2,00% | 2,00% | 2,00% | 2,00% | 2,00%
Oferta base en dias de renta 2023| 2.023| 2023| 2023| 2023
anuales
Tasa de crecimiento r 0,00% | 5,67% | 5,67% | 567% | 5,67%
Factor (1+r)" 1| 1,0567 | 1,1166 | 1,1799 | 1,2468
Oferta proyectada 2.023 | 2.138| 2.259| 2.387| 2.522

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

2.10.5 Estimacién de la Demanda Insatisfecha

Se entiende por demanda insatisfecha, aquella porcion
atendida con la oferta existente en el mercado.
Por concepto es igual a la demanda potencial menos la oferta total en el mercado,

con lo que se tiene:

de la demanda que no es

Cuadro 17
Demanda insatisfecha proyectada
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016

Tamafo del mercado meta 99.642 | 101.157 | 102.694 | 104.255 | 105.840
en dias de renta anuales

(-) Oferta proyectada 2.023 2.138 2.259 2.387 2.522
DEmEnse  InseiEieaisn & 97.619 | 99.019 | 100.435 | 101.868 | 103.317
dias de renta anuales

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio aplicado

Se observa que la demanda insatisfecha es mayor al 95% de la demanda aparente,
generada por el mercado meta, lo que determina que si la empresa que gestiona el
proyecto tiene la capacidad de estructurar una mezcla de marketing adecuada,
podré penetrar sin problema el mercado meta existente.
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CAPITULO lll: PLAN DE MARKETING

El Plan de Marketing es una herramienta que fijja un rumbo de accién para la
empresa 0 proyecto, ya que permite establecer objetivos, cursos de accion y
determinar los programas operativos.

3.1 Objetivos del plan de mercadotecnia
Los objetivos van a dirigir las actividades, procesos y acciones que la empresa va a
emprender; por esto deben ser monitoreados para comprobar su nivel de logro, y si
es necesario tomar las medidas correctivas correspondientes para impulsar su

consecucion.

Cuadro 18

Objetivos del plan de marketing

MAPA DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS - ECUA CAMPERS
OBJETIVO
PERSPECTIVA . INDICADOR ESTRATEGIA ACTIVIDADES
ESTRATEGICO
EL PRIMER ANO LOGRAR
ATRAEAR Y
INGRESOS POR VENTA DE % DE INCREMENTO FIDELIZAR AL
SERVICIOS, NO MENORES AL EN VENTAS CLIENTE
80% DE LA DEMANDA : IMPLEMENTAR
ESPERADA DEL PROYECTO,, VENTAS ARG n DESARROLLAR HERRAMIENTAS
Y LOS SIGUIENTES ARNOS VENTAS AKO 1. UNA VENTA DE INFORMACION
OBTENER UN LOGRO DE NO TECNICA Y EFicAz | Y MONITOREO DEL
FINANCIERA | MENOS DEL 90%, MERCADO
OPERAR CON EL
OBTENER UNA MENOR EVALUAR
RENTABILIDAD NETA DE AL COSTO POSIBLE CRECIMIENTO
0,
MENOS UN 15%, CORREGIDA % DE LA EMPRESA
POR LA OPTIMIZAR USO
TASA DE INFLACION. DE LOS
RECURSOS
ALCANZAR PARA FINES DEL DESARROLLAR
ANO 2013, UN HERRAMIENTAS
RECONOCIMIENTO DE INDICE DE DE APOYO A LA ELABORAR
EFICIENCIA POR PARTE DEL SATISEAGCION DEL GESTION
CLIENTE, DE AL MENOS EL CLIENTE EN BASE COMERCIAL DISENAR PAGINA
90%, Y QUE ESTE INDICE SE A CUESTIONARIO DE LA EMPRESA. WEB
INCREMENTE EN UN 2% PARA
CLIENTE ANUAL, HASTA LLEGAR A UN PUBLICITARLA Y IMPLEMENTAR
VALOR NO MENOR AL 95%. PROMOCIONARLA PROMOCIONES
% DE INCREMENTO GENERAR DISENAR
INCREMENTAR LA CARTERA EN CLIENTES SERVICIOS PRESENTACION
DE CLIENTES UN 10% ANUAL i DE ALTA CALIDAD MULTIMEDIA
CLIENTES _ARNO n A PRECIOS
CLIENTES ANO n-1 JUSTOS.

Elaborado por: El Autor
3.2 Politica de producto

Si bien el proyecto ofertara un servicio innovador, la renta de campers, y los clientes

no tienen una referencia de comparacién, como politica de producto se fijara la

diferenciacion del servicio, esto por cuanto si los clientes consideran que el servicio
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es homogéneo, les importara mas pagar un precio menor que ser fieles a la empresa
que les provee el servicio; esto es perjudicial para el proyecto ya que si otras
empresas ingresan al mercado con un menor precio, se podrian perder los clientes;
para lograr la diferenciacion del servicio, las estrategias a aplicar son:

Agregar caracteristicas de servicio que el cliente espera y no espera recibir, en
congruencia con el estudio aplicado que indica que los clientes requieren servicio de
GPS y la ayuda en carretera; todos los dias se contactara por medio de celular al
cliente, para consultar sobre posibles incidentes o dafios en los campers, asi notara
que la empresa se preocupa por su seguridad e integridad; también para tener
capacidad de ayuda y proteccién al cliente, se usara sistema GPS en todas las
unidades.

Con el fin de facilitar el viaje a clientes que deseen hacerlo sin manejar el vehiculo,
y/lo clientes que deseen servicio de guia, la empresa establecera alianzas
estratégicas con choferes y guias profesionales altamente calificados para que ellos
provean estos servicios en forma directa, garantizados por la empresa.

Capacitar constantemente al personal, especialmente a aquel que tiene contacto
directo con el cliente.

Desarrollar la marca de la empresa que gestionara este proyecto.

Facilitar la comunicacion, para esto se implementard un centro de atencion
telefonica, que permitira conocer las inquietudes de la clientela, y darles pronta
solucion; y canalizar para mejorar, modificar o complementar el servicio o producto
brindado.

Controlar la calidad del servicio ofrecido, estableciendo estandares de calidad del
servicio, relacionados a la limpieza de los campers, puntualidad para la entrega de la
unidad, performance mecénica de las unidades, y nivel de solucion de los
problemas; para esto se implementara un sistema de monitoreo del servicio, que
permitira evaluar cuatro componentes del servicio:

e Confiabilidad, es decir la probabilidad en que un producto realice su funcién
prevista sin incidentes por un periodo de tiempo especificado y bajo

condiciones indicadas.

e Cosas tangibles, que se refiere a la apariencia de las instalaciones de la
organizacion, la presentacion del personal, etc.

e Prontitud de respuesta, que es la disposicion y voluntad de los empleados
para ayudar al cliente y proporcionar el servicio.
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e Empatia, concepto que se relaciona con la atencion individualizada que se
ofrece a los consumidores.

A cada componente del servicio se le da igual importancia, por lo que se valora en
20% a cada uno, ya que cada uno se evalua por medio de cuatro preguntas, cada
una de ellas tendra un logro maximo del 5%; también se valorara con un 20%, la
apreciacion general que la persona tenga sobre el servicio en su conjunto, con lo
gue la valoracion total estara dada sobre una base del 100%.

Las pruebas se desarrollaran sobre los clientes beneficiarios del servicio,
sistematicamente se solicitara la colaboracion de cada tercer cliente; para medir la
apreciacion de calidad del servicio, se aplicara el siguiente cuestionario:

Cuadro 19
Cuestionario para control de calidad del servicio
DIMENSION 1: EVIDENCIAS FISICAS NOTA MAXIMO % LOGRO
El establecimiento, los catalogos de servicios, unidades, y
. . . 5%
demaés elementos del entorno son visualmente atractivos.
El disefio del establecimiento permite a los clientes moverse 50
y desplazarse facilmente. 0
El equipamiento y aspecto de las unidades es acorde a sus 50
expectativas. 0
Los empleados visten acorde a sus expectativas. 5%
TOTAL DIMENSION 1 20%
DIMENSION 2: FIABILIDAD NOTA MAXIMO % LOGRO
Existe una indicacién clara de los precios de los servicios. 5%
Este establecimiento informa clara, adecuada Yy 50¢
puntualmente de sus promociones 0
Se entregan facturas claras y bien especificadas. 5%
Los servicios corresponden a los que solicita el cliente. 5%
TOTAL DIMENSION 2 20%
DIMENSION 3: PRONTITUD DE RESPUESTA NOTA MAXIMO % LOGRO
El cliente es atendido en forma inmediata. 5%
Siempre hay disponibilidad de unidades 5%
El tiempo de espera, en la caja y el despacho es
- 5%
reducido.
Cuando no hay unidades, los requerimientos son atendidos 50
en el plazo ofrecido. 0
TOTAL DIMENSION 3 20%
DIMENSION 4: EMPATIA NOTA MAXIMO % LOGRO
La empresa tiene horarios de trabajo convenientes 50¢
para todos los clientes. 0
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La empresa tiene empleados que ofrecen atencién 5
. . 0
personalizada a sus clientes.

La empresa se preocupa por los mejores intereses 5
de sus clientes. 0
La empresa comprende las necesidades especificas 50¢
de sus clientes. 0
TOTAL DIMENSION 4 20%
VALORACION DE LA CALIDAD DEL SERVICIO 80%
SEGUN LOS CLIENTES 0
APRECIACION GENERAL DEL SERVICIO 20%
VALORACION TOTAL DEL SERVICIO 100%

Elaborado por: El Autor
Para la caracterizacion de la calidad del servicio se utiliza la siguiente escala:

Cuadro 20
Escala para medir la calidad del servicio

IDENTIFICACION INTERVALO CALIDAD
ROJO 15% - 50% BAJA
NARANJA 51% - 65% REGULAR
AMARILLO 66% - 85% BUENA
VERDE 85% -95% MUY BUENA
AZUL 96% - 100% EXCELENTE

Elaborado por: El Autor

El estandar minimo de calidad de servicio requerido sera de Muy Buena, en caso de
no ser obtenido, se procurard ofrecer respuestas satisfactorias a las quejas de los
clientes.
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Gréfico Nro. 22
Modelo de campers que se utilizaran para generar el servicio

Elaborado por: El Autor
3.3 Politica de precio

Las politicas de precios tienen un papel estratégico con el fin de lograr los objetivos
organizacionales; asi pues, la decisidén sobre precios para un servicio particular debe
ajustarse a los objetivos de marketing planteados.

Conforme se determino en el estudio de mercado, el precio es un factor altamente
determinante para la seleccion del servicio, y el precio de consenso diario por
persona es de 130 dolares aproximadamente; ya que el proyecto es innovador y
estara en fase de introduccion se establece que el precio sera de 110 ddlares por
persona.

Cuadro 21
Fijacion del precio en funcion del costo
Concepto Valor
Costos totales 622.060,04
Capacidad instalada 2.190,00
Costo por dia de campers 284,05
() Numero de personas por unidad 4,00
Costo de servicio por persona 71,01
Precio establecido 110,00
Margen unitario operativo 38,99
Margen unitario operativo % 35,44%

Elaborado por: El Autor
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Como se observa, este precio permite que el proyecto obtenga un margen operativo
unitario de 35,44% sobre el costo; ademas esta politica permitird eliminar la
amenaza por sensibilidad en el precio sobre el segmento mas numeroso del
mercado meta, que tiene ingresos de entre 2.4000 y 3.200 délares mensuales.

Ajuste anual de precios, el precio tendra un ajuste por el valor de la inflacion.

Como estrategias de precio para incentivar el consumo del servicio se plantean las
siguientes:

Precio especial de lanzamiento, durante los tres primeros meses de operacion, el
precio sera un 10% menor al normal establecido, es decir sera 90 ddlares diarios por
persona.

Precio especial para clientes frecuentes, para clientes que utilicen el servicio por
mas de una vez, el precio sera un 10% menor al vigente.

Precio de temporada baja, la temporada alta del servicio correspondera a los
feriados, y los meses de junio, julio y agosto donde los estudiantes se encuentran de
vacaciones; en dias que no correspondan a estas fechas el precio sera 15% menor
al vigente.

3.4 Politica de Promocion (Mezcla Promocional)

La mezcla promocional que se utilizara para este proyecto es:

3.4.1 Estrategia de Venta Personal

La venta personal es la herramienta méas eficaz en la creacién de preferencia,
conviccién y accion del consumidor'®; esta estrategia sera utilizada con mayor fuerza
en la etapa de lanzamiento del proyecto.

Para implementar esta estrategia se realizaran las siguientes actividades:

Comprar una base de datos de clientes que se enmarquen en el perfil determinado
en el estudio de mercado.

Enviar al cliente potencial, una serie de tres boletines electrénicos por e-mail, en una

semana. Simultdneamente a la gestion de mailing masivo, se elaborar4d una
presentacion multimedia para posteriormente presentarsela al cliente.

®Stanton W., Buskirk R., Spiro Rosann L, Ventas, Concepto, Planificacién y Estrategias, Mac Graw
Hil, 2009
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Luego del primer boletin enviado, realizar llamadas telefénicas a los clientes, para
presentarles formalmente el producto, esta ocasion se aprovechara para concretar
una cita.

Finalmente un vendedor comisionista contratado, visitard al cliente, hara una
presentacion del proyecto en base al recurso multimedia disefiado, y cerrard la
venta.

Es posible que el cliente no compre aun el servicio, pero tendra suficiente
informacion, para decidirse en un futuro, cuando esté preparado para la compra.

3.4.2 Estrategia de promocion de ventas

Una vez que el proyecto esté operativo, las promociones que se ofreceran a los
clientes son:

e Descuento para grupos, que estara en el orden del 15%.

e Descuento del 25% por un dia, para clientes que refieran el proyecto a nuevos
clientes.

e La quinta es gratis, una noche gratis de hospedaje por cuatro noches pagadas.

e Beneficios especiales para clientes frecuentes.

e Descuentos del orden del 15% en temporada baja.

3.4.3 Estrategia de publicidad

Se establecié con anterioridad que al promocionar el proyecto mediante Internet, la
guia telefonica y los volantes, se podria llegar a cerca del 92% del mercado meta,
por esto para publicitar el proyecto se realizaran las siguientes actividades:

e Un profesional grafico disefiara el logotipo de la empresa, y en base a éste se
elaboraran tarjetas y material publicitario, que incluirda el nombre de la
institucion, direccion para contacto, numero de teléfono y correo electronico.

e Creacion de un sitio Web en donde esté la informaciéon de contacto, fotografias,
descripcion de los campers, testimonios, etc.

e Inclusién en red de publicidad por Internet, en base a boletines electrénicos y la
pagina Web, en las cuales se especifiquen servicios, costo, promociones,
forma de contactar a la empresa, impresiones de clientes, actividades a
realizar, etc.

e« Campafas de publicidad directa, en las cuales se entregaran: volantes,
adhesivos, llaveros y lapiceros. Se distribuird esta publicidad en lugares de
gran afluencia de personas, y en locales comerciales.

e Registro en la guia telefonica, en paginas amarillas.

e Giras a nivel nacional para publicitar el servicio a las agencias de viajes.

o Participacion en eventos y ferias turisticas, una vez que el proyecto esté
totalmente operativo.
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Todos estos elementos tendran un costo alto, por lo cual serdn implementadas
selectivamente segun el presupuesto existente; la Unica actividad que sera
obligatoriamente desarrollada antes de iniciar con la publicidad, es la imagen
corporativa de ecua campers, pues toda esta actividad al igual que la promocion, se
centrara en el posicionamiento de la marca del proyecto. La imagen corporativa
seleccionada para el presente proyecto es:

Grafico Nro.23
Logotipo del proyecto

Elaborado por: El Autor
El lema de la marca “Tu hogar sobre ruedas”, hace alusion a que al viajar en un
camper de la empresa, el cliente dispondra de un ambiente agradable, cémodo y
acogedor, que le hara sentir como en casa.

Un ejemplo de disefio de la pagina web de la empresa es

Gréfico Nro. 24
Ejemplo de pagina web de ecua campers
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Elaborado por: El Autor

3.4.4 Estrategia de relaciones publicas
Las estrategias de relaciones publicas a implementar son:

e Notificacion a las instituciones relacionadas con el turismo y recreacion, de la
existencia de ecua campers, en base a cartas de presentacion para tener
presencia en el segmento; en estas se especificara una descripcion de los
servicios ofrecidos y de la empresa.

o Establecimiento de contactos con instituciones y empresas afines con las
actividades de turismo y recreacion, en estas reuniones se crearan alianzas
para ofrecer servicios conjuntos.

e Exposicién multimedia sobre ecua campers que muestre las bondades de las
unidades, instalaciones, recurso humano, objetivos, metas, razén de ser e
ideologia.

3.5 Politica de distribucioén

Los canales de distribucion que manejara el proyecto son:
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Comercializacion directa en las instalaciones del proyecto.
Comercializacion on line, en base al sitio web que se desarrollara.

Comercializacibn por medio de operadoras minoristas, las mismas que
cobraran un porcentaje por los servicios vendidos.

Comercializacion por medio de vendedores comisionistas, que ofreceran los
servicios en empresas privadas y publicas, para grupos.

Comercializacién por medio de referidos, quienes a su vez se beneficiardn con
las promociones ofertadas.

El mantenimiento o postventa del cliente se har4d en base a correos
electronicos masivos que se enviaran periédicamente, con una frecuencia que
sera determinada en funcion de la categorizacion de los clientes.
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CAPITULO IV: PLAN ORGANIZACIONAL

4.1 Forma Juridica de la Empresa

Para operar el proyecto se constituye una compafia de responsabilidad limitada,
segun el art. 93 reformado, de la ley de compafias «La compafia de
responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o0 mas personas, que
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o0 denominacion
objetiva, a la que se afadira la palabra compaiiia limitada o su correspondiente
abreviatura.

La compafiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil; el minimo de socios
es tres y el maximo quince; los cényuges entre si no pueden comparecer juntos a la
constitucion de una compaiiia de responsabilidad limitada; el capital suscrito de la
compafia no podra ser menor de cuatrocientos dolares, y debera estar pagado al
momento de otorgarse la escritura de constitucion, por lo menos el cincuenta por
ciento y el saldo en el plazo de un afio.

Con estos antecedentes se tiene que la estructura de participaciones en la empresa
ecua campers es:

Cuadro 22
Estructura societaria de ecua campers

. Cédula de Aporte L % de

Socios . . . Participaciones S
identidad délares participaciones
Miguel Santiago Arpi 010309172-4| $ 400,00 400 33,33%
Vinicio Eugenio Bolafios 010409275-3| $ 400,00 400 33,33%
Juan Pablo Molina 020673524-3 | $ 400,00 400 33,33%
TOTAL $ 1.200,00 1.200 100,00%

Elaborado por: El Autor

En resumen se tiene:

Capital Social: $1.200,00

NuUmero de participaciones: 1200
Valor nominal de las participaciones: $1,00 (un ddlar)
Cada socio dispondra de 400 participaciones.
Razdn social de la compafiia: ecua campers Cia. Ltda.
Domicilio de la compafiia: la ciudad de Quito.
Objeto social: produccion y comercializacion de servicios de alquiler de vehiculos, de
alquiler de campers, servicios de hospedaje y de alimentacion.
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4.2 Direccionamiento estratégico de ecua campers

4.2.1 Mision
La mision es la razdn de la existencia de una organizacion, es la finalidad o el motivo
que condujo a la creacién de la organizacion y al que debe servir, y por tanto da
sentido y guia las actividades de la empresa. La mision debe contener y manifestar
caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo.
Cuadro 23
Elementos de la mision
ELEMENTOS DE LA MISION

Naturaleza del Negocio: Prestacion de servicios turisticos
Generar servicios de arrendamiento de
Razon por existir: campers, de alta calidad, generar actividades de
recreacion, y diversion.
Mercado al que sirve: Turistas nacionales y extranjeros.

Alta calidad, atencion personalizados, Yy
Caracteristicas del servicio: |enfocado a satisfacer las necesidades del
cliente.

Etica, profesionalismo, trabajo en equipo,
cumplimiento legal

Principios y valores:

Elaborado por: El Autor

La mision propuesta para el proyecto es:

Ser una empresa que busca la satisfaccion del cliente nacional e internacional
y contribuir al desarrollo turistico del pais, a través de la generacion de
servicios de calidad, en un ambiente de confort y profesionalidad.

4.2.2 \Vision
Es la imagen que la organizacion tiene de si mismay de su futuro.
Cuadro 24
Elementos de la vision
ELEMENTOS DE LA VISION
Posicién en el Mercado: Empresa reconocida en todo el pais
Cliente: Turistas nacionales y extranjeros
Ambito del Mercado: Inicialmente local y luego nacional
. Renta de campers, renta de
Servicios: . .
vehiculos, productos turisticos
Alta calidad, atencion personalizados, y
Caracteristicas del servicio: enfocado a satisfacer las necesidades del
cliente.
o Etica, profesionalismo, trabajo
Principios y valores: . g
en equipo, cumplimiento legal

Elaborado por: El Autor
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La visidn propuesta que se tiene del proyecto es:

Ser una empresa de renta de campers mas importante y reconocida del
Ecuador, que genera otros servicios complementarios, de alta calidad dirigido
a turistas nacionales y extranjeros, que se desarrolla de forma confiable,
segura, sélida y rentable; con una gestion que se anticipe y adapte a los
cambios e innove permanentemente.

4.2.3 Principios y valores

Los valores corporativos que observara la empresa son:

e RESPETO; aceptar y comprender tal y como son los demas.

e ETICA; basar los actos que realicen las personas que pertenecen a la
organizacion en la honestidad, confiabilidad, responsabilidad y profesionalismo.

e COMPROMISO; asumir una responsabilidad, ofrecer una actitud adecuada a
las tareas que le corresponden.

o PARTICIPACION; unificar esfuerzos, compartiendo habilidades vy
conocimientos.

e EXCELENCIA; buscar ser el mejor, reinventarse a uno mismo.

e CREATIVIDAD E INNOVACION; para resolver problemas y mejorar
continuamente.

Los principios corporativos que guiaran las acciones de la empresa son:

« REMUNERACION JUSTA; se administraran eficientemente  las
remuneraciones, definiendo remuneraciones equitativas y justas.

e CLIMA LABORAL POSITIVO; la excelencia y productividad dependen del
ambiente de trabajo; por esto se busca que todo empleado, desde el gerente
hasta el trabajador, sepa que pertenece al mismo equipo aunque tenga
diferentes funciones y responsabilidades.

e DESARROLLO Y CRECIMIENTO DEL PERSONAL; la empresa realizara todos
los esfuerzos posibles para colaborar con el crecimiento de todos sus
empleados.

e SATISFACER AL CLIENTE; la empresa estara orientada al cliente y lograr su
plena satisfaccion.
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e TRABAJO EN EQUIPO; la empresa apoyara toda acciébn encaminada a
integrar un equipo de trabajo eficiente.

e CUMPLIMIENTO TRIBUTARIO; la responsabilidad de la empresa es cumplir
los requerimientos tributarios, esta accién, le dara respaldo legal.

e RENTABILIDAD ADECUADA; en base a la optimizacion de los recursos
productivos, se buscara aportar para que la empresa logre la maxima
rentabilidad posible.

4.2.4 Objetivos estratégicos empresariales
Los objetivos que busca alcanzar este proyecto son:

e Posicionarse solidamente en el mercado de renta de campers.

e Estar siempre a la vanguardia para satisfacer las necesidades de los clientes.
e Aportar para el mejoramiento y crecimiento del sector de recreacion y turismo.
e Ofrecer a los clientes servicios y productos de alta calidad.

e Buscar y establecer alianzas con otras empresas vinculadas al sector de
recreacion y turismo, para disminuir los costos de gestion.

e Lograr una rentabilidad adecuada sobre la inversion.

4.2.5 Politicas empresariales

Las pautas que respaldaran los esfuerzos que se llevaran a cabo en la empresa
para alcanzar los objetivos definidos, son:

a) VENTAS:
e Mantener una politica de ventas solo al contado (efectivo o tarjeta de crédito).
e Se debe buscar permanentemente promocionar los servicios de la empresa.
e Los precios se regiran segun lo tarifado.
e Mantener un registro historico de clientes para establecer estadisticas.

b) COMPRAS:

e Se debe calificar a todo nuevo proveedor segun: calidad, costo, cumplimiento y
formas de pago.
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e Se mantendra el menor nimero de proveedores, para asegurar la calidad de
los suministros, servicios y productos.

c) RECURSOS HUMANOS:

o Capacitar constantemente al personal comprobando sus nuevos conocimientos
con evaluaciones.

Fijacién de remuneraciones justas, en base al rendimiento personal.

Brindar estabilidad laboral y motivacion a los empleados.

Mantener una estructura organizacional liviana, sin personal innecesario.

Cuando se requiera contratar personal, se debera buscar la persona mas
idénea y que reuna los requisitos minimos para el cargo.

d) CONTABILIDAD:

e Los gastos menores, seran cancelados a través de caja chica y no podran
exceder del monto asignado a ésta; caso contrario deberan ser aprobados por
la gerencia.

e Presentar informes de saldos de cuentas preestablecidas a gerencia dos veces
por semana antes del medio dia.

e Los gastos realizados por motivos operativos, se registraran debidamente en
un documento disefiado especificamente para el efecto.

e) OPERACIONES:

e Los dafios ocasionados a las unidades e instalaciones de la empresa por
descuido o negligencia del personal, deberan ser reparados y de ser el caso,
sufragados por los mismos.

f) SUPERVISION OPERATIVA:

e La gerencia debe realizar inspecciones periddicas en las instalaciones, para
cerciorarse del funcionamiento adecuado de la empresa.

e La gerencia debe dialogar constantemente con los huéspedes, para saber su
punto de vista sobre el servicio prestado.

e La gerencia debe observar, si el personal esta cumpliendo con las funciones y
responsabilidades asignadas.

e Mensualmente la gerencia, debe evaluar las operaciones y determinar si las
estrategias se alinean con la accion para la consecucion de los objetivos.
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e Anualmente la empresa debe contratar a un asesor externo, para que realice la
evaluacion de la empresa, sea ésta integral o parcial de alguna area especifica.

4.3 Organizacion

Inicialmente la estructura de la empresa sera pequefia, sin embargo el organigrama
disefiado le permitira experimentar un crecimiento estable y organizado, gracias a
la correcta divisidon de tareas y responsabilidades.

4.3.1 Organigrama estructural

El organigrama estructural que tendr4 ecua campers, una vez que se constituya
como una compafiia de responsabilidad limitada es:

Gréafico Nro. 25

Organigrama estructural
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Elaborado por: El Autor
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4.3.2 Organigrama funcional
El organigrama estructural de Ecua Campers es:

Gréfico Nro. 26
Organigrama funcional
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Elaborado por: EI Autor
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FUNCIONES:

Junta de Socios:

e Mantener el control sobre las actividades de la gerencia, en base a la
informacion proporcionada en reportes operativos y estados financieros.

o Determinar conjuntamente con el gerente, sobre los proyectos de inversion y
expansion, que va a emprender la empresa.

e Cooperar con el Estado y demas organizaciones, para el desarrollo de
propuestas de ley y otras normas que puedan afectar a los intereses de las
empresas de transporte y turisticas.

Gerencia General:

o Representar a la empresa.

e Administrar los recursos de la empresa, mediante el establecimiento y
evaluacion de: objetivos, politicas, estrategias, sistemas y procedimientos,
gue guien la ejecucion de sus operaciones; enmarcados en los codigos y
politicas internas, y la normatividad vigente en el Ecuador.

e Reportar a la junta de accionistas la situacion de la empresa; mediante la
entrega regular y puntual, de informacion veraz y clara, sobre: las
operaciones, situacion financiera y resultados de la empresa.

e Autorizar y expedir los manuales de organizacion, de procedimientos y de
servicios al publico, necesarios para el buen funcionamiento de la empresa.

o Realizar revisiones aleatorias de las operaciones de la empresa, para aplicar
medidas correctivas.

e Cumplir y hacer cumplir la normativa vigente en la empresa.

e« Programar reuniones de trabajo con el personal, cuando considere
necesario, para tratar asuntos relacionados con las actividades de la
empresa, con el fin de coadyuvar en el mejoramiento de las funciones e
incentivar el trabajo en equipo.

e Analizar proyectos de inversion que deba realizar la empresa, para mejorar
su productividad y la satisfaccion del cliente.

Asesoria Externa:

e Las encomendadas por la gerencia, en el momento de la solicitud y
contratacion de servicios externos.

Secretaria de Gerencia:

e Presentar informes escritos a gerencia sobre los acontecimientos de
relevancia que tengan lugar en la empresa y tengan que ver con el
desarrollo de las actividades de la misma.
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e Asegurar que su superior disponga de todos los medios y materiales
necesarios para el desarrollo eficaz de su trabajo.

e Receptar llamadas y mensajes, clasificAndolos y transmitiendo dicha
informacion a la persona correspondiente.

e« Tomar apuntes requeridos por gerencia y los envia al destino sefialado,
recibiendo su respectiva copia indicando que ha sido recibido.

e Entregar cheques a proveedores.

e Area contable y financiera:

Contador (a).-

e Controlar el registro de los movimientos contables referentes a bancos, y
realizar el registro de los demas asientos necesarios; asi como las cuentas
bancarias.

e Autorizar el pago de gastos que no excedan de cincuenta doélares, del fondo
fijo de caja.

e Autorizar en primera instancia, la elaboracion de cheques, revisando la
documentacion que ampara esta solicitud.

e Autorizacion y primera firma de los cheques ya elaborados para el pago de
gastos.

o Realizar arqueos sorpresa al fondo fijo de caja y poner referencia de arqueo.

e Solicitar la anulacion de cheques emitidos, y que no han sido entregados en
el plazo establecido.

e Revisar la relacion de facturas emitidas a los clientes, y conciliarla con los
depasitos recibidos.

e Calcular y elaborar la némina, y disponer la elaboracién de los cheques
personales.

o Elaborar las declaraciones requeridas por el SRI y demas organismos de
control.

o Elaborar semanalmente, reportes de gestion contable y financiera para el
uso de la gerencia.
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Asistente contable:

¢ Manejo del fondo fijo de caja.
o Elaboracién de cheques y comprobantes de egreso, solicitados y aprobados.
o Elaborar los depésitos de efectivo, y disponer su ejecucion.

e Proceder a la anulacion de cheques emitidos, segun disposicion del(a)
contador(a).

o Verificar que el talonario de las chequeras tenga anotado todos los datos
necesarios, asi como el saldo de cada cuenta.

e Elaborar y entregar los cheques de nomina.

Area de operacién y maniobra:

Asistente de maniobra:

e Todas las actividades necesarias para lograr que la maniobra semanal de
los campers se desarrolle 6ptimamente.

e Actividades de logistica interna y externa.

e Mantener coordinacion e informacién entre la oficina y las diversas unidades
gue circulan por los diversos destinos.

Mantenimiento:

Atender al cliente.

Cuidar la seguridad del cliente.

Prestar el mejor servicio posible al cliente.

Velar por el cuidado y mantenimiento de las unidades.

Area de Ventas y Mercadotecnia:

Cobranzas:
e Todas las actividades necesarias para asegurar el cobro y la cancelacion de

las facturas emitidas por la empresa para clientes seguin sus convenios de
pago.
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Tour Operador:

e Ejecutar funciones que logren satisfacer la demanda de los servicios de la
empresa por parte de los clientes (turistas y/o agencias).

¢ Venta de los servicios con respaldo en inquietudes.

e La promocion de la empresa.

e La transmision de informacion.

e Buscar acuerdos comerciales.

o Obtener cifras de ventas predeterminadas.

e Aumentar el numero de clientes.
Servicios:
A mas del personal administrativo, en la empresa existe personal de apoyo, cuyas
funciones son: realizar la mensajeria (depdsitos y cambio de cheques, retiro de
tiquetes aéreos, envio de encomiendas, etc.), y, mantener el orden y la limpieza de
la oficina.

4.4 Plan de recursos humanos

El plan de recursos humanos a implementar se fundamenta en los siguientes
procedimientos relacionados al talento humano:

4.4.1 Procesos asociados al recurso humano
a) Seleccion y contratacion

Para asegurar que ecua campers sea eficiente y pueda ofertar un servicio de
calidad, es necesario contar con gente capacitada, con habilidades y deseos de
lograr los objetivos de la organizacion, por ello en la empresa, el proceso que se
observard para la seleccion del personal tendrd una serie de pasos a seguir en un
orden légico e interrelacionado, que son:

1. Requerimiento.- Para iniciar el proceso de seleccion debe existir un puesto
vacante o una necesidad operativa que requiera ser cubierta. En conjunto la
gerencia con el jefe del area definen el perfil, habilidades y requerimientos del
puesto para ser desempefiado de manera eficiente.
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2. Reclutamiento.- Se buscara candidatos por medio de referidos, bolsas de
empleo o si es necesario el periédico.

3. Solicitud de empleo.- Los aspirantes haran llegar a la empresa una carta con
sus datos generales, el sueldo que aspira, trabajos anteriores, direccién, entre
otros.

4. Entrevista.- Las entrevistas a los candidatos la realizaran en conjunto, la
gerencia con el jefe del area, poniendo énfasis en los requerimientos técnicos
y humanos.

Grafico Nro. 27
Diagrama del proceso de seleccion y contratacion del personal
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SALUD DEL CANDIDATO == APLICADO A TODOS LOS
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CONTRATACION == NOTIFICAR A L& PERSONA
ELEGIDA == CONTRATO DE TRABAJD

Elaborado por: El Autor

5. Test.- De considerarse necesario, se aplicara un test corto a los candidatos
potenciales, cuyo alcance y formato dependera del area en la cual se van a
desenvolver, para medir la capacidad de razonar sobre problemas de l6gica.

6. Examen médico.- Se solicitara un certificado de salud para conocer el estado
de salud del candidato, este requisito sera aplicado a todos los niveles de la
empresa.
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7. Estudio de referencias.- Es necesario para conocer sobre los trabajos
anteriores, motivos de salida, aspectos conflictivos, posibles antecedentes
penales y demas aspectos relevantes.

8. Contratacion.- ecua campers notificara a la persona que se eligié para ocupar
el puesto vacante y se firmara el respectivo contrato de trabajo.

Como de la eleccién adecuada del recurso humano depende la competitividad y
desemperio de la empresa, para asegurar que ecua campers cuente con el personal
adecuado se aplicara la seleccién por competencias.

El proceso de seleccion por competencias se inicia con la identificacion de las
competencias y prosigue con la evaluacion del candidato frente a tales
competencias, estableciendo de esta forma su idoneidad para la ocupacion a la que
aspira.

Los procesos de seleccion basados en competencias ponen énfasis en la
identificacién de las competencias de base del puesto que cumplan las siguientes
condiciones:

e Competencias que los solicitantes ya han desarrollado y demostrado en su
vida laboral (Ej. Iniciativa).

e Competencias con las que es posible predecir las perspectivas de éxito a largo
plazo del candidato y que sean dificiles de desarrollar mediante capacitacion
(Ej. Orientacion al logro).

e Competencias que se puedan evaluar de un modo fiable empleando una
entrevista focalizada.

Por ejemplo a la competencia, “Gestion de informacidon”, se asocian varios
indicadores de comportamiento:

e |dentifica y usa apropiadamente las fuentes de informacién.
e Identifica con precision el tipo y forma de informacién requerida.
¢ Obtiene informacion relevante y la mantiene en los formatos apropiados.

Para el indicador “obtiene informacion relevante y la mantiene en formatos
apropiados”, se pueden considerar varios niveles de funcionalidad:

e Nivel 1: Maneja informacion general y de libre acceso, la registra totalmente en
aplicaciones computarizadas.
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e Nivel 2: Maneja informacion de alguna especializacion y ocasionalmente
restringida, la registra de acuerdo con su prioridad y reserva en diferentes
aplicaciones computarizadas.

¢ Nivel 3: Maneja informacion de resultados y confidencialidad, decide los tipos
de archivo para registro y ocasionalmente elabora reportes sobre lo actuado.

¢ Nivel 4: Maneja informaciones confidenciales, la incluye en archivos de acceso
restringido y se ocupa de destruir las copias en papel.

Como se observa, la estructura de las competencias es:

Gréfico Nro. 28
Estructura de las competencias

- -
COMPETENCIA | g Indlcador1 < Nivel1:
1 \ ~_
Nivel 2:
¢ Indicador 1)
~_ Nivel 3:
COMPETENCIA
1 ¢ Indicador 1 Nivel 4:
\\ _/
COMPETENCIA
1

Fuente: Manual de Aplicacion de Competencias, KPMG, 2009
Elaborado por: El Autor

b) Administracion de remuneraciones

Para la administracion de remuneraciones ecua campers tendra en cuenta el
aspecto legal y social que sobre la materia es legislada, tanto en la constitucion y las
normas laborales; y se aplicara un sistema de remuneraciones en base a tres
componentes:

e Remuneracion Basica, que se paga en base al puesto que ocupa la persona y
gue se determina en base a las tablas sectoriales que proporciona el Ministerio
de Relaciones Laborales.

e Beneficios que contempla la ley.

e Bono por productividad y cumplimiento, que se calculara en base a la
puntualidad en la jornada de trabajo, eficiencia en el cumplimiento de funciones
y apoyo para lograr la satisfaccion del cliente, el valor maximo mensual
establecido para ésta es de USD. 40 al mes.

El proceso de célculo del bono de productividad es el siguiente:
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Se mide el logro de cada uno de los conceptos que valora el bono: puntualidad,
eficiencia y apoyo al cliente.

Para determinar el logro puntualidad, se debe considerar que cada atraso significa
una disminucién del 5% en el logro total y una falta una disminucién del 20%.

La eficiencia, se determina por medio de la formula:
(# Actividades realizadas/ # Actividades asignadas) * 100%

El grado de apoyo al cliente por medio de la férmula:

(# Consultas atendidas/ # Consultas totales) * 100%
Luego se aplica los valores obtenidos, sobre la matriz de valoracidén, segun se
muestra en el siguiente ejemplo:

Cuadro 25
Ejemplo de célculo de bono de eficiencia

MATRIZ DE CALCULO DE BONO POR EFICIENCIA
CONCEPTO PESO LOGRO PONDERADO

PUNTUALIDAD 20% 95% 19,00%
EFICIENCIA 40% 90% 36,00%
APOYO AL CLIENTE 40% 90% 36,00%
LOGRO PONDERADO DEL EMPLEADO 91,00%

BONO DE EFICIENCIA MAXIMO (USD.) 40

BONO DE EFICIENCIA (USD.) 36,40

Elaborado por: El Autor

Por politica interna, no se permitird un nivel de logro, en los componentes del bono
menor al 80% y si se produce este hecho el valor del bono sera igual a cero, es decir
no se cancelara ningun valor conjuntamente con el sueldo mensual.

4.4.2 Inventario de personal
El personal requerido para que el proyecto opere exitosamente es:
Cuadro 26
Requerimientos de personal

DENOMINACION CANTIDAD
Gerente general
Secretaria de gerencia
Tour operadores
Asistente de cartera
Contador
Asistente contable
Asistente de maniobra
Mantenimiento y limpieza

TOTAL

N RN R RN PP

'_\
=

Elaborado por: El Autor.
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CAPITULO V: PLAN DE OPERACION

El plan de operacion permite estructurar y explicar el estudio de factibilidad técnica
del proyecto, por esto muestra las distintas alternativas tecnolégicas de tamario y
localizacion, a la que un proyecto tiene la opcion de acceder, segun sus
posibilidades, y el proceso operativo que permite generar el bien o servicio que

ofertara el proyecto.

5.1 Estrategia de tamafio

La estrategia de tamafio para el proyecto Ecua Campers es:

5.1.1 Optimizacion del Tamafio de la Empresa

Cuadro 27
Andlisis del tamafio del proyecto
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016
Demanda del proyecto 2.023 2.054 2.085 2.117 2.149
Dias del afio 365 365 365 365 365
Unidades requeridas 5,5428 5,6271 5,7126 5,7994 5,8876
NuUmero de unidades campers 6 6 6 6 6
Capacidad instalada 2.190 2.190 2.190 2.190 2.190
: 167 136 105 73 41
Margen de seguridad sobre demanda
estimada
8,25% 6,63% 5,03% 3,46% 1,91%
CON 7 UNIDADES
Capacidad instalada 2.555 2.555 2.555 2.555 2.555
) 532 501 470 438 406
Margen de seguridad sobre demanda
estimada
26,29% 24,40% 22,54% 20,70% 18,89%

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

Se determina que las limitantes del tamafio de este proyecto son el mercado y los
recursos financieros (Anexo 5), y que los recursos permiten adquirir 6 0 7 unidades
campers; considerando que la demanda del proyecto es uniforme a lo largo del afo,

se analizan estas dos opciones de tamafo del proyecto.
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Se observa que si la estrategia para establecer el tamafio es conservadora, el
namero de unidades o activos productivos del servicio que debera tener el
proyecto es de 6, lo que permitird cubrir la demanda estimada y tener un
margen de seguridad sobre la demanda estimada (sobre dimensionamiento
del tamafno) de 8,25% para el primer afio, que se reduce paulatinamente
hasta ser de 1,91% el ultimo afio.

Si en contraposicién la estrategia es agresiva, el numero de unidades o
activos productivos que debera tener el proyecto para generar el servicio sera
de 7, lo que permitira cubrir la demanda estimada y tener un margen de
seguridad sobre la demanda estimada (sobre dimensionamiento del tamafio)
de 26,29% para el primer afio, que se reduce paulatinamente hasta ser de
18,89% el ultimo afio.

Por tratarse de un proyecto innovador, se ha determinado que es adecuado
mantener un perfil conservador, por lo cual se establece que el tamafio 6ptimo del
proyecto es de 6 unidades campers.

5.1.2 Determinacion de la capacidad de servicio

Una vez establecido que el tamafio 6ptimo del proyecto es de 6 unidades, por lo que
el proyecto Ecua Campers por disefio, tendra una capacidad durante los primeros
cinco afios de 2.190 dias familia o grupo, lo que permitird cubrir la demanda
estimada y tener un margen de seguridad de 8,25% para el primer afo, que se
reduce paulatinamente hasta ser de 1,91% el ultimo afio.

Cuadro 28
Capacidad de servicio
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016
Demanda del proyecto 2.023 2.054 2.085 2.117 2.149
Dias del afio 365 365 365 365 365
Unidades requeridas 5,5428 5,6271 5,7126 5,7994 5,8876
Numero de unidades campers 6 6 6 6 6
Capacidad instalada 2.190 2.190 2.190 2.190 2.190

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor
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5.2 Estrategia de localizacion

La formulacion de esta estrategia tiene como proposito encontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto; el objetivo que persigue es lograr una posicién
competitiva, basada en bajos costos de transporte y en la rapidez del servicio.

Este estudio comprende la definicién de criterios y requisitos para ubicar el proyecto,
la enumeracion de las posibles alternativas de ubicacién y la seleccion de la opcion
Mas ventajosa posible para las caracteristicas especificas del mismo.

5.2.1 Localizacién de la planta

El proyecto tendrd como macro localizacion en Distrito Metropolitano de Quito, Quito
es la capital de la Republica del Ecuador; esté situada en la cordillera de los Andes a
2.850 metros sobre el nivel del mar, ocupa una meseta de 12.000 kilé6metros
cuadrados.

En el norte se ubica el Quito moderno, donde se erigen grandes estructuras urbanas
y comerciales; el centro o Quito antiguo retne el legado colonial y artistico y ofrece
un ambiente cautivador cuando se desarrollan procesiones religiosas y eventos
culturales; en el sector sur se puede ubicar nucleos de expresion juvenil, que
impulsan nuevas formas de cultura e interaccién social.

La ciudad en los ultimos afios ha estado sujeta a un gran cambio urbanistico que la
extendié hacia el nororiente en los Valles de Tumbaco y Los Chillos al suroriente,
esto ha permitido un notable crecimiento econdémico y poblacional que ha generado
avances en la industria, economia, comercio y hoteleria.

En la urbe coexisten aproximadamente 2’100.000 habitantes, dentro de 65
parroquias metropolitanas, que la han elegido como su sitio de residencia, haciendo
de La Carita de Dios una ciudad donde se aprecia la diversidad social que conforma
el pais.™

Grafico Nro. 29

Mapa del Distrito Metropolitano de Quito
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Fuente: CONQUTO, Agencia Municipal de Desarrollo

19 http:/vww.quito.gov.ec/
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Elaborado por: El Autor

5.2.2 Justificacion
El proyecto tiene su macro localizacién en la ciudad de Quito porque:

e En el estudio de mercado se determind que el 69,02% de las personas
considera que la ubicacién 6ptima para los locales de renta de campers es la
zona norte de Quito, esta debe ser considerada como macro localizacion en
el estudio técnico, y en ésta determinar la micro localizacién 6ptima.

e La ciudad ofrece facilidad para la provision de recursos humanos, materiales
y financieros para implementar el proyecto; la infraestructura en Quito es de
Optima calidad y amplia cobertura, lo que facilita la ubicacién del proyecto.

e Quito es la ciudad que mas aporta al PIB en la provincia de Pichincha, es la
segunda economia mas importante del pais, segun el dltimo estudio realizado
por el Banco Central del Ecuador, en el afio 2011, el aporte fue del 18,6% al
PIB Nacional.

e Quito es una ciudad muy comercial, y tiene una actividad econdémica variada,
lo que asegura la demanda del proyecto.

e A partir de la regeneracion urbana en el Centro Historico y otros barrios
turisticos que empezo desde el 2001 por parte del Municipio de Quito, el
turismo ha sido una de las principales fuentes de ingreso de la ciudad.

En el estudio de mercado se determin6é que el 69,02% de las personas considera
qgue la ubicaciéon Optima para los locales de renta de campers es la zona norte de
Quito, por lo que las posibles alternativas de micro localizacién son:

1 Kenedy

2 Calderon

3 Rumifiahui
4 Aeropuerto

Para jerarquizar estas potenciales micro localizaciones, se han considerado los
siguientes factores:

e Recurso humano disponible
e Vias de acceso

e Infraestructura

e Disponibilidad de espacio

e Costo del arriendo
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Los posibles puntos de ubicacién del proyecto se han evaluado por medio de una
matriz de perfil competitivo, que se ha construido observando el siguiente

procedimiento:

A los factores criticos de éxito del proyecto, se les asigné un peso especifico.

A los factores, se les dio una calificacion de 1 a 4, de acuerdo a los siguientes
parametros: 1 a la ubicacion que tiene menor ventaja, a 4 a aquella con mayor

ventaja.

En base a este procedimiento, los resultados son:
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Cuadro 29
Matriz de perfil competitivo de ubicaciones

UBICACION 1 UBICACION 2 UBICACION 3 UBICACION 4
CONCEPTO PESO
VALOR | PONDERADO | VALOR | PONDERADO |VALOR | PONDERADO |VALOR | PONDERADO
Mano de obra 020 | 4 0.80 4 0.80 4 0.80 4 0.80
disponible
Infraestructura 0,20 4 0,80 4 0,80 4 0,80 3 0,60
Vias de acceso 0,20 3 0,60 4 0,80 4 0,80 4 0,80
Disponibilidad de 020 | 3 0.60 4 0.80 2 0,40 2 0,40
espacio
Costo del arriendo 0,20 3 0,60 3 0,60 4 0,80 4 0,80
TOTAL 1,00 3,40 3,80 3,60 3,40

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor
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Calderon presenta una ventaja competitiva superior a los otros, por lo que este punto
se ha seleccionado para la localizacion del proyecto.

Ubicacién geografica.- La parroquia de Calderén se encuentra ubicada al Noreste
del Distrito Metropolitano de, tiene una alta densidad poblacional, ya que esta
ubicada en uno de los valles donde puede crecer y expandirse la ciudad, tiene una
altura de 2.500 msnm, con un clima calido seco. Se ubica a una distancia
aproximada de 10 Km. del centro de la ciudad de Quito.

Poblacion total: 250.000 habitantes (18 barrios).

Tiempo aproximado en bus: Desde el Terminal del Trolebus de la Y hasta
Calderon, hace un promedio de 45 minutos.

Clima: El clima es seco templado, las temperaturas fluctian entre 16 y 18 © C; con
méaximas absolutas de 30 ° C y minimas de 5° C.

Dentro de la Parroquia de Calderén, los emplazamientos mas idéneos, por la
disponibilidad de espacio son:

Ubicacion Descripcion
1 Sector Cementerio de Calderén
2 Sector Marianitas

5.3 Estrategia de operaciones
5.3.1 Descripcion del proceso de servicio

En la industria turistica la produccion del servicio no es en serie; cada cliente debe
ser tratado de forma diferenciada, por tanto no existen estandares de tiempo para la
ejecucion del servicio, ya que éste es continuo, el cliente debe ser atendido y recibir
el servicio cada instante durante las 24 horas del dia.

El servicio debe ser producido en base a los siguientes principios:

rofesionalidad: saber qué hacer, cuando, como y donde.
ficiencia: hacerlo bien, con resultados positivos.

apidez: en el menor tiempo posible, con eficacia.
ormalidad: trato ubicado para cada situacion.
xperiencia: transmision de confianza y sabiduria.
omprension: humanidad, sentimientos y raciocinio.

acto: respeto en toda ocasion.

mabilidad: cortesia y calidez en la atencion.

@ O O ™= 0O T

El servicio al cliente tiene una importancia superior al 80%, con relaciéon a todos los
valores acumulados que éste recibe; el cliente podra pasar por alto pequefias fallas
en infraestructura e instalaciones; pero nunca aceptara que fallas existentes en el
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servicio sean recurrentes y no existan procedimientos de retroalimentacion y
correccion inmediatos.

Para describir el proceso, es importante sefialar que por aspectos de operatividad de
la comercializacion, los campers se nombraran como suit o habitacion.

5.3.2 Diagrama de flujo del proceso

El diagrama de flujo del proceso es:

Grafico Nro. 30
Diagrama de flujo del proceso
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Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor
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Grafico Nro. 31
Diagrama de flujo del tratamiento de quejas
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Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor

En el proyecto, las actividades que se realizaran en el desarrollo del proceso de
servicio son:

1. ¢Se reservara con anticipacion el camper (suit o habitacion)? Esta decisiéon
corresponde al cliente, quien tiene la opcion de hacer la reservacion con
anticipacion, o bien presentarse directamente en la Empresa.

2. Presentacion del cliente. El cliente, sin previa reservacion, se presenta en la
Empresa, el mismo dia de su estancia.

3. ¢Hay campers disponibles? El encargado de la recepcion verificara en el
registro la existencia, o no, de campers disponibles. En caso de que no
existan concluye el proceso, en caso contrario se procedera a registrar al
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cliente, quedando antes de acuerdo en el tipo de unidad, el precio de renta, y
los servicios complementarios que ofrece la Empresa.

4. Solicitud de reservacién Via telefénica, directamente en la Empresa o0 con
alguna persona autorizada se efectla la solicitud de reservacioén de en fecha
y hora determinada.

5. Recepcion de solicitud y confirmacion. La oficina o persona autorizada recibe
la solicitud y verifica la disponibilidad de espacio para las fechas solicitadas.

6. ¢Hay campers disponibles? En caso de no existir unidades disponibles para
las fechas solicitadas, el proceso concluye, en caso contrario se confirma la
reservacion pudiendo o no, haber dejado el cliente un anticipo.

7. Presentacion del cliente el dia y hora establecidos en la reservacion. El cliente
se presenta en la Empresa el dia establecido en la reservacion, con el
entendido de que si no llega antes de cierta hora (hora pactada en la
reservacion) se cancelard la reservacion.

8. Verificacién en la recepcién de la Empresa. La persona encargada verifica
datos del cliente, fecha de arribo y tipo de servicio.

9. ¢Condiciones? En caso de que las condiciones sean las pactadas en la
reservacion se procedera a registrar al cliente, en caso contrario se realizaran
las correcciones pertinentes.

10.Realizar correcciones pertinentes. En este punto se corrigen las fallas de
acuerdo a lo pactado en la reservacion.

11.Registro del cliente. Se registra al cliente, quien llena el registro
correspondiente, con sus datos sefialando los dias de estancia, garantiza el
pago de su estancia mediante un depdésito en efectivo, con la firma de un
baucher de tarjeta de crédito, o bien liquidando completamente el cargo por la
estancia. Ademas de lo anterior deja otro depdésito o baucher firmado por los
dafios que pudiera causar a las instalaciones del camper durante su estancia,
devolviendo la Empresa dicho depdsito al término de la estancia, en caso de
gue no se hayan cometido dafos.

12. Asignacion de camper y entrega de llaves. Se asigna la unidad al cliente y se
le entregan las llaves al empleado encargado, quien conduce al cliente,
procurando dar la ayuda adecuada con la movilizacion del equipaje del
cliente.
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13. Ubicacion del cliente en su camper. La persona encargada ubica al cliente y le

entrega su equipaje y llaves del cuarto, ademas le explica el funcionamiento
de los servicios con que cuenta la unidad.

14.Estancia del cliente. Durante la estancia se atenderan los requerimientos que

satisfagan al cliente.

15. ¢ El huésped quiere hospedarse mas dias? En caso de que el huésped quiera

utilizar la unidad mas dias de los especificados, deberd consultar con
recepcion si hay disponibilidad se seguird el mismo proceso desde la
actividad de registro del huésped. En caso de que no haya disposicion de
unidades, o de que el cliente no requiera hospedarse un mayor niamero de
dias se procedera a la desocupacion de la unidad.

16.Desocupacion de la unidad. El cliente debera desocupar la unidad el dia

pactado en el contrato a la hora determinada, de lo contrario se cobrara un
dia mas.

17.Registro de salida del cliente. El cliente firma un registro de salida que incluye

fecha y hora; se le devuelve el depésito o baucher por dafios a las
instalaciones, en caso de no existir dafios; en caso contrario, se evaltan los
dafos y del depdsito o baucher se aplica la cantidad que cubra dichos dafios.

En el negocio del hospedaje, el servicio estd compuesto por un aspecto tangible
(recibir el producto) y otro intangible (todo lo que acompafa al producto).

Para superar a la competencia hay que concentrarse en aquellos elementos que
constituyen un valor agregado para el cliente; por esto es importante disefiar un
proceso que recoja las inconformidades del cliente para mejorar y eliminarlas.

En el proyecto el flujo del proceso de recepcion y trdmite de quejas sera:
El cliente presenta su queja, la misma debe ser objetiva y claramente explicativa.

1.

Se actua en funcion de la queja: comprobar lo que explica el cliente, llamar a
otros responsables, iniciar acciones de contencién, dar una primera
explicacion al cliente, etc.

Registrar la incidencia: nombre del cliente, fecha/hora del suceso, naturaleza
de la queja, causas, intervinientes, (registrar lo que haga falta).

Revisar posteriormente el problema por si fuera necesario iniciar acciones
correctivas.

Archivar el expediente de la queja. Asegurarse de que la informacion mas
relevante se incorpora en la base de datos de ECUACAMPERS. (Para los
indicadores).

Informar al personal, para que aprenda del incidente y evite en el futuro
situaciones similares.
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5.3.3 Determinacion de los requerimientos de maquinaria

Segun se determiné al establecer el tamafio 6ptimo, se requieren seis campers
equipados para operar el proyecto, ademas de 6 unidades GPS, equipos de
computacion, equipo industrial para limpieza, herramientas, mobiliario y varios

activos tangibles. Su cuantificacion de estos requerimientos es la siguiente:

Cuadro 30
Requerimientos de maquinaria y varios
VEHICULOS

N° Descripcion Precio Total
6 Campers 100.000,00 600.000,00

SUMAN 600.000,00

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA

N° Descripcion Precio Total
2 Estante archivador 150,00 300,00
2 Silla de espera 3 personas 80,00 160,00
3 Basurero 10,00 30,00
1 Counter 200,00 200,00
3 Estaciones 300,00 900,00
3 Sillas ejecutivas 120,00 360,00
1 Sala de reuniones 300,00 300,00
3 Base y botellén de agua 50,00 150,00
2 Extintor 50,00 100,00

SUMAN 2.500,00

EQUIPO DE COMPUTACION

N° Descripcion Precio Total
2 Computadores 750,00 1.500,00
2 Impresoras 150,00 300,00
2 Teléfono inalambrico 100,00 200,00

SUMAN 2.000,00

EQUIPO DE LIMPIEZA

N° Descripcion Precio Total
1 Aspiradora industrial 1.000,00 1.000,00
1 Vaporizadora limpiadora 500,00 500,00

SUMAN 1.500,00

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor
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5.3.4 Determinacion de Requerimientos de Insumos y Materiales

Para operar el proyecto, los requerimientos de insumos y materiales son:

Cuadro 31
Requerimientos de insumos y materiales
GASTOS DE SERVICIOS MENSUALES

N° Descripcién Precio Total
1 Agua 80,00 80,00
1 Luz 30,00 30,00
1 Teléfono 50,00 50,00
1 Internet 40,00 40,00

SUMAN 200,00

HERRAMIENTAS VARIOS USOS
N° Descripcién Precio Total
2 Sierra para cortar metal 2,50 5,00
2 Tijeras para cortar metal 2,50 5,00
2 Playo para cortar metales 17,50 35,00
2 Flexo metro 2,50 5,00
2 Calibrador para comprobar medidas 15,00 30,00
2 Amoladora 120,00 240,00
5 Juego de herramientas varias 50,00 250,00
1 Gata 5 toneladas 180,00 180,00

SUMAN 750,00

EQUIPOS DE PROTECCION PERSONAL

N° Descripcién Precio Total
4 Pares de guantes de cuero 3,00 12,00
2 Faja lumbar 20,00 40,00
1 Zapatos de cuero con punta de acero 40,00 40,00
2 Gafas de proteccion 4,00 8,00

SUMAN 100,00

UTILES DE OFICINA

N° Descripcién Precio Total
2 Archivadores grandes x 2 10,00 20,00
2 Archivadores pequefios x 2 5,00 10,00
20 Blocks de facturas 100 x 1/4 OFC. P.Q 8,00 160,00
10 Caja de clips 2,00 20,00
5 Caja de grapas 3,00 15,00
3 Calculadoras manuales 10,00 30,00
2 Caja de papel continuo 9x 11 15,00 30,00
5 Cuaderno 100 hojas cuadros x 1 2,00 10,00
10 Esferograficos 0,50 5,00
1 Grapadora 10,00 10,00
2 Marcador identificador de billetes 5,00 10,00
1 Perforadora 10,00 10,00
1 Sobre x 10.000 100,00 100,00

SUMAN 430,00

UTILES DE LIMPIEZA

Ne Descripcién Precio Total
2 Escobas 4,00 8,00
1 Trapeador 4,00 4,00
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1 Recogedor 3,00 3,00
1 Basurero grande 4,00 4,00
2 Jabon 3,00 6,00
3 Toalla 3,00 9,00
10 Gel anti bacterial 10,00 100,00
12 Papel higiénico 3,00 36,00
SUMAN 170,00

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor

5.3.5 Lay Out de Instalaciones Fisicas
El plano del emplazamiento que muestra la forma que tendran las instalaciones del
proyecto es:

Grafico Nro. 32
Lay Out de Instalaciones Fisicas
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CAPITULO VI: ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

El estudio econdémico financiero permite determinar la viabilidad de implementar el
proyecto; para esto se sistematiza la informacion de los otros estudios realizados, se
la expresa en términos monetarios; y en base a esta informacion se establecen la
inversion inicial, los flujos de efectivo asociados al proyecto, y el valor residual
después del horizonte proyectado, que es el tiempo por el cual se extienden las
proyecciones financieras asociadas a la inversion, y que es debe ser un periodo
suficientemente extenso para cubrir las consecuencias relevantes de la decisién; en
el caso del proyecto Ecua Campers, se considerara un periodo de cinco afios para
proyectar los diferentes rubros que conforman los flujos de efectivo relevantes del
proyecto; posteriormente se analizan las diferentes fuentes de financiamiento y el
costo de capital asociado a cada una de ellas, la liquidez y por dltimo, en base a
indicadores financieros, se determina la factibilidad de implementar el proyecto.

Con este analisis se busca minimizar el impacto del riesgo, en la inversion.

6.1 Presupuesto de negocio

La inversion inicial que hay que hacer para llevar adelante el proyecto es de 606.000
dolares, el detalle se especifica a continuacion.

6.1.1 Inversiones en activos tangibles

Son las inversiones realizadas en bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de
generacion del servicio o para apoyar la operaciéon normal del proyecto. Se trata
basicamente de recursos materiales, obras civiles, equipos e instalaciones,
infraestructura de servicios de apoyo, etc.

Para el proyecto Ecua Campers, el listado detallado de los items que conforman la
inversioén inicial en activos fijos es la siguiente:

Cuadro 32
Inversiones en Activos Tangibles
VEHICULOS

N° Descripcion Precio Total
6 Chasis cabinado Hino City 312 30.140 180.840
6 Carroceria Varma tipo A, para camper 28.500 171.000
6 Equipamiento interno, fijo y empotrado 29.500 177.000
6 Sistema GPS y antena 1.910 11.460
6 Sistema de seguridad 2.400 14.400
6 Sistema de evacuacion residuos 4.450 26.700
6 Sistema de estabilizado y plantado 3.100 18.600

SUMAN 600.000
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MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA
N° Descripcion Precio Total
2 Estante archivador 150 300
2 Silla de espera 3 personas 80 160
3 Basurero 10 30
1 Counter 200 200
3 Estaciones 300 900
3 Sillas ejecutivas 120 360
1 Sala de reuniones 300 300
3 Base y botellén de agua 50 150
2 Extintor 50 100
SUMAN 2.500
EQUIPO DE COMPUTACION
Ne Descripcion Precio Total
2 Computadores 750 1.500
2 Impresoras 150 300
2 Teléfono inaldmbrico 100 200
SUMAN 2.000
EQUIPO DE LIMPIEZA
N° Descripcion Precio Total
1 Aspiradora industrial 1.000 1.000
1 Vaporizadora limpiadora 500 500
SUMAN 1.500
EQUIPO DE COMPUTACION
N° Descripcion Precio Total
2 Computadores 750 1.500
2 Impresoras 150 300
2 Teléfono inaldmbrico 100 200
SUMAN 2.000
INVERSION INICIAL ACTIVOS FIJOS
CONCEPTO VALOR
VEHICULOS 600.000,00
MUEBLES Y ENSERES OFICINA 2.500,00
EQUIPO DE LIMPIEZA 1.500,00
EQUIPOS COMPUTACION 2.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJO 606.000,00

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: El Autor
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6.1.2 Gastos de pre operacion

Estos son inversiones realizadas sobre servicios o derechos adquiridos, tales como
los gastos de constitucion y organizacion, las patentes y licencias, los gastos de
puesta en marcha, capacitacion, software y sistemas de informacion, etc.

Si bien estas inversiones anteriormente eran contabilizadas como activos
intangibles, la NIC 38, en su ultima version vigente desde diciembre de 2006, indica
que un activo intangible se reconocera como tal si es probable que los beneficios
econdmicos futuros que se han atribuido al mismo fluyan a la entidad, y el costo del
activo puede ser medido de forma fiable; no se reconoceran como activos intangibles
las marcas, las listas de clientes, costos de iniciacion, costos de capacitacion,
publicidad y promocién, gastos de reasignaciéon y reorganizacion, u otras partidas
similares que se hayan generado internamente.

Para el proyecto Ecua Campers, el listado detallado de los items que conforman la
inversion inicial en gastos de pre operacion es la siguiente:

Cuadro 33
Detalle de inversién en gastos de pre gestion

INVERSION INICIAL EN GASTOS DE PREGESTION
CONCEPTO VALOR

Constitucion de compafiia 600,00
Registros legales varios 100,00
Desarrollo de marca 1.000,00
IMAGEN CORPORATIVA 1.700,00

Sistema automatizado contable 1.300,00
IMAGEN CORPORATIVA 1.300,00

TOTAL PREGESTION 3.000,00

Fuente: Estudio legal
Elaborado por: El Autor

6.1.3 Inversiones en capital de trabajo

El capital de trabajo, “son los recursos de activos corrientes, utilizados para la
operacién normal del proyecto, mientras este alcanza su independencia operativa”.?°
En el presente proyecto, se ha utilizado el método del déficit acumulado maximo,
para esto se ha determinado los recursos operacionales requeridos para el periodo

de déficit maximo establecido.

Para la provision de los inventarios de suministros, y los demas rubros operativos:
sueldos, servicios basicos, atencion de la deuda, y otros, se determinaron los
recursos que requiere ECUA CAMPERS, para operar durante dos meses, que es el

? SHECKTER GEORGE, Gestién Financiera de Proyectos, Prentice Hall, México DF, 2009
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periodo de déficit maximo establecido, considerando que la recuperacion de las

ventas del servicio es inmediata.

Cuadro 34
Detalle de inversion en capital de trabajo
INVERSION INICIAL EN CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO VALOR MES TOTAL
Sueldos y beneficios personal 4.539,35 9.078,70
Servicios basicos y arriendo 650,00 1.300,00
Inventario operativo 500,00 1.000,00
Atencion al crédito 10.773,00 21.546,00
Varios imprevistos 537,65 1.075,30
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 17.500,00 34.000,00

Elaborado por: El Autor

6.2 Plan de Financiamiento
El estudio del financiamiento, busca identificar las fuentes de recursos financieros
necesarios para la ejecucion y operacion del proyecto, y asegurar los mecanismos a
través de los cuales fluiran esos recursos hacia los usos especificos.

Mediante un estudio de las vias de financiamiento para proyectos de inversion, se
pude determinar diversas alternativas tales como: créditos hipotecarios y distintos
productos ofrecidos por entidades publicas y privadas; para el caso de este proyecto
de todas las alternativas posibles, se ha escogido la CFN*, por cuanto dispone de la
Linea de Crédito para el Desarrollo de PYMES, tal cual puede catalogarse este
proyecto. Esta linea de crédito financia el 80% de proyectos nuevos, con un costo
del 10,50% anual y un plazo de vigencia de 5 afios; con lo cual el financiamiento de
la inversion inicial sera:

Cuadro 35
Detalle de financiamiento de la inversion inicial

DETALLE CONSOLIDADO DE INVERSION INICIAL
CONCEPTO VALOR
INVERSION ACTIVOS FIJOS 606.000,00
GASTOS DE PREGESTION 3.000,00
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO 17.500,00
INVERSION INICIAL TOTAL 626.500,00
FINANCIAMIENTO DE INVERSION INICIAL
CONCEPTO % APORTE VALOR
CREDITO LINEA DESARROLLO CFN 80,00% 501.200,00
FONDOS PROPIOS SOCIOS PROYECTO 20,00% 125.300,00

L Corporacién Financiera Nacional del Ecuador
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INVERSION INICIAL TOTAL 100,00% 626.500,00

Elaborado por: El Autor
6.2.1 Financiamiento con recursos propios

El proyecto estara financiado en 20% por recursos propios, lo que representa
125.300 ddlares.

6.2.2 Financiamiento con recursos de deuda

El proyecto estara financiado en 80% por recursos de deuda CFN, que representa
501.200 délares.
6.2.3 Costo de capital

Para calcular el costo de capital se utiliza el criterio del Costo Promedio Ponderado
de Capital®.

« Rendimiento Esperado sobre la Inversion = Ke = 10%* (Tasa promedio
entre pasiva y activa para inversiones a un plazo mayor a 361 dias) + Inflacién
esperada 5%; de donde se tiene que Ke = 15%

e Costo de la Deuda = Kd = 10,50%, que es el costo de la Linea de Crédito para
el Desarrollo de la CFN.

De donde se tiene que el Costo de Capital Promedio Ponderado es:

Cuadro 36
Costo promedio ponderado del capital
COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO (CCPP)
CONCEPTO % APORTE | “95TO | ponDERADO
REAL
CREDITO LINEA DESARROLLO CFN 80,00% 10,50% 8,40%
FONDOS PROPIOS SOCIOS PROYECTO 20,00% 15,00% 3,00%
COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO (CCPP) 11,40%

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: El Autor

6.3Presupuesto de ingresos y gastos
6.3.1 Presupuesto de beneficios de la empresa

La estimacién de ingresos del proyecto, en funcién de la demanda estimada y el
precio establecido en el estudio de mercado es:

?2 7apag Chaing, Nassir y Reinaldo, Disefio y evaluacién de proyectos, PUC Chile, 2006
2 www.bce.ec (Tasa Pasiva de Interés)
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Cuadro 37
Presupuesto de beneficios del proyecto

Presupuesto de beneficios del proyecto
CONCEPTO 2012 2013 2014 2015 2016
Demanda del proyecto 2.023,13 2.053,88 2.085,10 2.116,80 2.148,97
Personas por grupo 4 4 4 4 4
Precio por persona 130,00 136,50 143,33 150,49 158,02
Ventas estimadas 1.052.028,21| 1.121.419,99| 1.195.388,85| 1.274.236,70| 1.358.285,35

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

El precio por persona se ha escalado en 5% anual que es la inflacion estimada para
los proximos afios por el INEC.

6.3.2 Presupuestos de gastos
Los presupuestos de gastos asociados al proyecto son:

6.3.2.1 Presupuesto de produccion del servicio

Ya que se produce un servicio, se considera que su costo sera igual a la suma de la
depreciacion de los activos productivos, mas el costo de seguros, mantenimiento y
limpieza, rastreo satelital y el costo de la reposicion de su equipamiento. Con lo que
se tiene que el costo de produccion del servicio es:

Cuadro 38
Presupuesto de costo de produccién del servicio

COSTO DE PRODUCCION DEL SERVICIO

ANO
CONCEPTO

2012 2013 2014 2015 2016
VENTAS DEL PROYECTO 1.052.028,21 | 1.121.419,99 | 1.195.388,85 | 1.274.236,70 | 1.358.285,35
SEGUROS (5% VENTAS) 31.560,85 33.642,60 35.861,67 38.227,10 40.748,56
MANTENIMIENTO (5% VENTAS) 52.601,41 56.071,00 59.769,44 63.711,83 67.914,27
REPOSICION DE
EQUIPAMIENTO (15% VENTAS) 157.804,23 | 168.213,00 | 179.308,33 | 191.13550 | 203.742,80
RASTREO  SATELITAL (5%
VENTAS) 31.560,85 33.642,60 35.861,67 38.227,10 40.748,56
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LIMPIEZA (5% VENTAS)

21.040,56

22.428,40

23.907,78

25.484,73

27.165,71

COSTO DE VENTAS TOTAL

294.567,90

313.997,60

334.708,88

356.786,28

380.319,90

Fuente: MIPRO
Elaborado por: El Autor

Ya que el proyecto se orienta a la actividad turistica, para establecer los valores de
los diversos rubros que constituyen los gastos de operacién de las instalaciones, se
consideran los estandares promedio que tiene la industria turistica del Ecuador, para
instalaciones de Categoria Il, provistos por el MIPRO?**.

6.3.2.2 Presupuesto de personal

El presupuesto del personal, establecido conforme todos los requerimientos que
establece la legislacion vigente es:

MIPRO, Censo industrial 2011, marzo 2012
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Cuadro 39

Presupuesto de personal

SUELDO DECIMO | DECIMO FONDOS
CARGO MENSUAL | TERCERO | CUARTO VACACIONES IESS RESDEiVA TOTAL
Gerente General 600,00 50,00 24,17 25,00 72,90 49,98 822,05
Secretaria 320,00 26,67 24,17 13,33 38,88 26,66 449,70
Tour operadores 370,00 30,83 24,17 15,42 44,96 30,82 516,19
Asistente de cobranzas 320,00 26,67 24,17 13,33 38,88 26,66 449,70
Contador 400,00 33,33 24,17 16,67 48,60 33,32 556,09
Asistente contable 320,00 26,67 24,17 13,33 38,88 26,66 449,70
Asistente de maniobra 320,00 26,67 24,17 13,33 38,88 26,66 449,70
Limpieza 1 300,00 25,00 24,17 12,50 36,45 24,99 423,11
Limpieza 2 300,00 25,00 24,17 12,50 36,45 24,99 423,11
TOTAL 3.250,00 270,83 217,50 135,42 394,88 270,73 4.539,35

Elaborado por: El Autor
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6.3.2.3

Presupuesto de gastos operativos

El presupuesto de gastos operativos para el primer afio de gestion del proyecto es:

Gastos operativos afio 1

Cuadro 40

DETALLE DE GASTOS OPERATIVOS

Concepto Costo fijo vgrc;zsa:o?e Total afio

Personal 4.539,35 - 54.472,20
Luz 7,00 23,00 360,00
Agua 8,00 72,00 960,00
Teléfono 7,00 43,00 600,00
Internet 40,00 - 480,00
Arriendo 450,00 - 5.400,00
Depreciaciones (activos operativos) 101,39 - 1.216,67
Inventarios operativos 83,33 - 1.000,00
Mantenimiento 100,00 - 1.200,00
Publicidad y ventas 17.533,80 - 210.405,64
Legales 14,17 - 170,00
Varios 200,00 - 2.400,00
TOTAL MENSUAL 23.084,04 138,00 23.222,04

TOTAL ANUAL 277.008,51 1.656,00 278.664,51

Elaborado por: El Autor

El detalle del presupuesto de gastos operativos, considerando un escalamiento en los
costos fijos del 5% por inflacion, y en los variables del 5% por inflacion més la variacion

de las ventas, es:
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Cuadro 41
Presupuesto de gastos operativos

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS

ANO
CONCEPTO
2012 2013 2014 2015 2016

Personal 54.472,20 57.195,81 60.055,60 63.058,38 66.211,30
Luz 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
Agua 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Teléfono 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30
Internet 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Arriendo 5.400,00 5.670,00 5.953,50 6.251,18 6.563,73
Depreciaciones (activos operativos) 1.216,67 1.216,67 1.216,67 550,00 550,00
Inventarios operativos 1.000,00 1.050,00 1.102,50 1.157,63 1.215,51
Mantenimiento 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61
Publicidad y ventas 210.405,64 224.284,00 239.077,77 254.847,34 271.657,07
Legales 170,00 178,50 187,43 196,80 206,64
Varios 2.400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 2.917,22

GASTOS TOTAL 278.664,51 295.894,97 314.208,46 333.007,07 353.697,28

Elaborado por: El Autor




6.3.2.4 Presupuesto de gastos financieros
El pago del crédito contraido con la CFN seré en base a dividendos iguales, segun la
tabla de amortizacidbn, que determina que la empresa abonara mensualmente

10.772,74 délares durante 60 meses.

El pago ha sido determinado en base a una anualidad simple u ordinaria, que es
aquella en la cual los pagos se hacen al final de cada periodo.

El valor presente VP de la anualidad ordinaria esta indicado por:
VP = R(@J

Donde:

VP: Valor presente de la anualidad
R: Valor de la cuota fija a pagar.

n: Indica el nUmero de periodos.

i: Tasa de interés.

Por lo que R es igual a:

VP *i
1- (1+)"

Para este proyecto se tiene:

VP: USD. 124.000

R: Valor de la cuota fija a calcular
n: 60 periodos

i- 10,50%

501.200 * 0,105

1- (1+0,105)°

R =10.772,74

El detalle de la tabla de amortizacién del crédito es:
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Cuadro 42

Amortizacion del crédito con la CFN

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO CON
LA CORPORACION FINANCIERA NACIONAL (CFN)

SALDO

No DEUDA INTERES TOTAL PAGO INSOLUTO
1 501.200,00 4.385,50 505.585,50 10.772,74 494.812,76
2 494.812,76 4.329,61 499.142,37 10.772,74 488.369,63
3 488.369,63 4.273,23 492.642,86 10.772,74 481.870,12
4 481.870,12 4.216,36 486.086,48 10.772,74 475.313,74
5 475.313,74 4.159,00 479.472,73 10.772,74 468.699,99
6 468.699,99 4.101,12 472.801,12 10.772,74 462.028,37
7 462.028,37 4.042,75 466.071,12 10.772,74 455.298,38
8 455.298,38 3.983,86 459.282,24 10.772,74 448.509,50
9 448.509,50 3.924,46 452.433,95 10.772,74 441.661,21
10 441.661,21 3.864,54 445.525,75 10.772,74 434.753,00
11 434.753,00 3.804,09 438.557,09 10.772,74 427.784,35
12 427.784,35 3.743,11 431.527,46 10.772,74 420.754,72
13 420.754,72 3.681,60 424.436,32 10.772,74 413.663,58
14 413.663,58 3.619,56 417.283,14 10.772,74 406.510,39
15 406.510,39 3.556,97 410.067,36 10.772,74 399.294,62
16 399.294,62 3.493,83 402.788,45 10.772,74 392.015,70
17 392.015,70 3.430,14 395.445,84 10.772,74 384.673,10
18 384.673,10 3.365,89 388.038,99 10.772,74 377.266,24
19 377.266,24 3.301,08 380.567,32 10.772,74 369.794,58
20 369.794,58 3.235,70 373.030,28 10.772,74 362.257,54
21 362.257,54 3.169,75 365.427,29 10.772,74 354.654,55
22 354.654,55 3.103,23 357.757,78 10.772,74 346.985,04
23 346.985,04 3.036,12 350.021,15 10.772,74 339.248,41
24 339.248,41 2.968,42 342.216,83 10.772,74 331.444,09
25 331.444,09 2.900,14 334.344,23 10.772,74 323.571,49
26 323.571,49 2.831,25 326.402,74 10.772,74 315.629,99
27 315.629,99 2.761,76 318.391,76 10.772,74 307.619,01
28 307.619,01 2.691,67 310.310,68 10.772,74 299.537,94
29 299.537,94 2.620,96 302.158,89 10.772,74 291.386,15
30 291.386,15 2.549,63 293.935,78 10.772,74 283.163,04
31 283.163,04 2.477,68 285.640,71 10.772,74 274.867,97
32 274.867,97 2.405,09 277.273,06 10.772,74 266.500,32
33 266.500,32 2.331,88 268.832,20 10.772,74 258.059,46
34 258.059,46 2.258,02 260.317,48 10.772,74 249.544,73
35 249.544,73 2.183,52 251.728,25 10.772,74 240.955,51
36 240.955,51 2.108,36 243.063,87 10.772,74 232.291,13
37 232.291,13 2.032,55 234.323,67 10.772,74 223.550,93
38 223.550,93 1.956,07 225.507,00 10.772,74 214.734,26
39 214.734,26 1.878,92 216.613,18 10.772,74 205.840,44
40 205.840,44 1.801,10 207.641,54 10.772,74 196.868,80
41 196.868,80 1.722,60 198.591,40 10.772,74 187.818,66
42 187.818,66 1.643,41 189.462,07 10.772,74 178.689,33
43 178.689,33 1.563,53 180.252,86 10.772,74 169.480,12
44 169.480,12 1.482,95 170.963,07 10.772,74 160.190,33
45 160.190,33 1.401,67 161.591,99 10.772,74 150.819,25
46 150.819,25 1.319,67 152.138,92 10.772,74 141.366,17
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47 141.366,17 1.236,95 142.603,13 10.772,74 131.830,39

48 131.830,39 1.153,52 132.983,90 10.772,74 122.211,16

49 122.211,16 1.069,35 123.280,51 10.772,74 112.507,76

50 112.507,76 984,44 113.492,21 10.772,74 102.719,46

51 102.719,46 898,80 103.618,26 10.772,74 92.845,52

52 92.845,52 812,40 93.657,91 10.772,74 82.885,17

53 82.885,17 725,25 83.610,42 10.772,74 72.837,67

54 72.837,67 637,33 73.475,00 10.772,74 62.702,26

55 62.702,26 548,64 63.250,91 10.772,74 52.478,16

56 52.478,16 459,18 52.937,35 10.772,74 42.164,60

57 42.164,60 368,94 4253354 10.772,74 31.760,80

58 31.760,80 277,91 32.038,71 10.772,74 21.265,97

59 21.265,97 186,08 21.452,04 10.772,74 10.679,30

60 10.679,30 93,44 10.772,74 10.772,74 0,00

Elaborado por: EIl Autor
En resumen se tiene:
Cuadro 43
Detalle de amortizacién del crédito con la CFN
DETALLE CONSOLIDADO PAGO PRESTAMO CFN
ANO
CONCEPTO SUMAN
1 2 3 4 5
INTERESES 48.827,63 39.962,29 30.119,95 19.192,95 7.061,76 | 145.164,57
PAGO CAPITAL 80.445,28 89.310,63 99.152,97 110.079,97 122.211,16 | 501.200,00
PAGO TOTAL 129.272,91 129.272,91 129.272,91 129.272,91 129.272,91| 646.364,57
Elaborado por: El Autor
Cuadro 44
Detalle de pago de intereses del crédito CFN
INTERESES DEL CREDITO CFN
ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5

INTERESES 48.827,63 39.962,29 30.119,95 19.192,95 7.061,76
Elaborado por: EI Autor

6.3.2.5

La clasificacion de costos fijos y variables es:
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Cuadro 45
Clasificacion de costos y gatos fijos y variables

PRESUPUESTO DE GASTOS FIJOS Y VARIABLES

ANO
CONCEPTO
2012 2013 2014 2015 2016
COSTOS FIJOS DE GESTION 277.008,51 290.858,93 305.401,88 320.671,97 336.705,57
GASTOS FINANCIEROS 48.827,63 39.962,29 30.119,95 19.192,95 7.061,76
COSTOS FIJOS 325.836,14 330.821,22 335.521,83 339.864,92 343.767,33
COSTO DE PRODUCCION 294.567,90 313.997,60 334.708,88 356.786,28 380.319,90
COSTOS VARIABLES DE GESTION 1.656,00 1.853,49 2.074,53 2.321,94 2.598,85
COSTOS VARIABLES DE GESTION 296.223,90 315.851,09 336.783,41 359.108,22 382.918,75
TOTAL GESTION Y FINANCIEROS 622.060,04 646.672,31 672.305,24 698.973,14 726.686,08

Elaborado por: EI Autor
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6.3.3. Punto de equilibrio

El andlisis de punto de equilibrio consiste en determinar el volumen de produccion y
ventas donde la empresa no gana ni pierde (IT = CT), para este fin se tiene la formula:

Costos Fijos Totales
Punto de Equilibrio =

1 - Costos Wariables Totales

“Wentas Metas

Aplicando la férmula a los datos de la tabla, para el proyecto se tiene que su punto de
equilibrio PE($) es igual a :

Cuadro 46.Andlisis del punto de equilibrio

CONCEPTO VALOR
VENTAS 1.052.028,21
COSTO FIIO 325.836,14
COSTO VARIABLE 296.223,90
325.836,14

PUNTO DE EQUILIBRIO (USD) = 0718425898

PUNTO DE EQUILIBRIO (USD) = 453.541,75 43,11%

Elaborado por: EIl Autor

Se observa que el proyecto utiliza Unicamente el 43,11% de las ventas presupuestadas
para alcanzar su punto de equilibrio.

Para complementar el analisis se determina el margen de seguridad, que es la
diferencia positiva entre el punto de equilibrio y las ventas planificadas.

VENTAS PLANIFICADAS - PE ($)
MARGEN DE SEGURIDAD =

VENTAS PLANIFICADAS

598.486,45
MARGEN DE SEGURIDAD =

1.052.028,21
MARGEN DE SEGURIDAD = 56,89%

Se observa que el proyecto tiene un margen de seguridad de 56,89%, valor que es muy
superior al 20% recomendado, por lo que se concluye que es de bajo riesgo.
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6.4 Proyeccion de estados financieros
Los estados financieros proforma de Ecua Campers son:
6.4.1 Balance general proforma

Cuadro 47
Balance general pro forma

BALANCE INICIAL

ACTIVO CORRIENTE 20.500,00
Bancos 20.500,00
ACTIVO NO CORRIENTE 606.000,00
Activo fijo 606.000,00
Vehiculos 600.000,00
Muebles 2.500,00
Equipos de computacién 2.000,00
Equipos de limpieza 1.500,00
ACTIVO TOTAL 626.500,00
PASIVO
PASIVO CORTO PLAZO 80.445,28
Tramo de deuda CFN a corto plazo 80.445,28
PASIVO LARGO PLAZO 420.754,72
Tramo de deuda CFN a largo plazo 420.754,72
PASIVO TOTAL 501.200,00
PATRIMONIO
Capital suscrito y pagado 1.000,00
Aporte futuras capitalizaciones 124.300,00
PATRIMONIO TOTAL 125.300,00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 626.500,00

Elaborado por: EIl Autor
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6.4.2 Estado de resultados proforma

Los estados resultados pro forma son:

Cuadro 48

Estados de resultados proforma

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS

CONCEPTO ANO
2012 2013 2014 2015 2016

VENTAS TOTALES 1.052.028,21 1.121.419,99 1.195.388,85 1.274.236,70 1.358.285,35
(-) COSTO DE VENTAS (294.567,90) (313.997,60) (334.708,88) (356.786,28) (380.319,90)
(-) COSTOS VARIABLES DE GESTION (1.656,00) (1.853,49) (2.074,53) (2.321,94) (2.598,85)
MARGEN DE CONTRIBUCION 755.804,31 805.568,90 858.605,44 915.128,48 975.366,60
COSTOS FIJOS DE GESTION (277.008,51) (290.858,93) (305.401,88) (320.671,97) (336.705,57)
UTILIDAD OPERACIONAL 478.795,80 514.709,97 553.203,56 594.456,51 638.661,03
GASTOS FINANCIEROS (48.827,63) (39.962,29) (30.119,95) (19.192,95) (7.061,76)
UTILIDAD ANTES DE PARTCIP. E IMPUESTOS 429.968,17 474.747,68 523.083,61 575.263,56 631.599,27
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS (64.495,23) (71.212,15) (78.462,54) (86.289,53) (94.739,89)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 365.472,94 403.535,53 444.621,07 488.974,03 536.859,38
IMPUESTO A LA RENTA (91.368,24) (100.883,88) (111.155,27) (122.243,51) (134.214,85)

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 274.104,71 302.651,65 333.465,80 366.730,52 402.644,54

Elaborado por: El Autor.




6.4.3 Proyeccion de flujos de caja:

Los Flujos de Efectivo (FEF), representan la estimacion de la generacion de recursos financieros del negocio luego de
cumplir con sus obligaciones: operativas, financieras, de personal y tributarias. Los flujos de efectivos del proyecto
calculados bajo el método indirecto, desde la perspectiva de la empresa y el inversionista son:

Cuadro 49
Proyeccion de flujos de caja desde las perspectivas de la empresa y el inversionista

FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADOS DESDE LA PERSPECTIVA DE LA EMPRESA
ANO
CONCEPTO
2012 2013 2014 2015 2016
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 274.104,71 302.651,65 333.465,80 366.730,52 402.644,54
(+) DEPRECIACIONES 121.216,67 121.216,67 121.216,67 120.550,00 120.550,00
FLUJO NETO DE EFECTIVO EMPRESA 395.321,37 423.868,31 454.682,47 487.280,52 523.194,54
FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADOS DESDE LA PERSPECTIVA DEL INVERSIONISTA
ANO
CONCEPTO
2012 2013 2014 2015 2016
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 274.104,71 302.651,65 333.465,80 366.730,52 402.644,54
(+) DEPRECIACIONES 121.216,67 121.216,67 121.216,67 120.550,00 120.550,00
(-) ATENCION DEL CREDITO (129.272,91) (129.272,91) (129.272,91) (129.272,91) (129.272,91)
FLUJO NETO DE EFECTIVO INVERSIONISTA 266.048,46 294.595,40 325.409,55 358.007,61 393.921,62

Elaborado por: EIl Autor
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6.4.4 Valor residual del proyecto

El valor residual del proyecto, es un ingreso extraordinario que se imputa en el Gltimo
afo del horizonte de planeamiento de la inversion.

Conceptualmente se trata de recoger, al cerrar las cuentas del proyecto, el valor
remanente de las inversiones asociadas al emprendimiento, tanto en sus componentes

fijos como circulantes.

El valor residual del proyecto, establecido bajo el método contable es:

Cuadro 50
Valor residual del proyecto
DETALLE DE DEPRECIACIONES Y VALOR RESIDUAL
DEPR.
0,

Detalle VIDA U. % VALOR ANUAL V. RESIDUAL
VEHICULOS 5 20,00% |  600.000,00 120.000,00 -
MUEBLES 10 10,00% 2.500,00 250,00 1.250,00
EQUIPOS DE LIMPIEZA 5 20,00% 1.500,00 300,00 -
EQUIPOS COMPUTACION 3 33,33% 2.000,00 666,67 -

TOTAL VALOR RESIDUAL DE ACTIVOS 121.216,67 1.250,00

Elaborado por: EIl Autor

6.5 Indicadores de evaluacion de lainversién

Para evaluar la factibilidad de ejecutar el proyecto, se han aplicado 4 indicadores
basicos: VAN, TIR, PRIy la relacion de Beneficio a Costo B/C.

6.5.1 Definicion de la tasa de descuento

Para el proyecto se considera que TMAR (Tasa minima de rendimiento aceptada) es

igual al Costo de Capital Promedio Ponderado®; por lo que la tasa de descuento es
11,40%.

% Ver item 6.2.3.
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Cuadro 51

Evaluacion financiera del proyecto

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL (626.500,00)
FLUJOS DE EFECTIVO 266.048,46 294.595,40 325.409,55 358.007,61 393.921,62
VALOR RESIDUAL 1.250,00
CAPITAL DE TRABAJO 34.000,00
FLUJO RELEVANTE (626.500,00) 266.048,46 294.595,40 325.409,55 358.007,61 429.171,62
TASA 11,40% 11,40% 11,40% 11,40% 11,40% 11,40%
FACTOR 0,8977 0,8058 0,7233 0,6493 0,5829
VALOR ACTUAL (626.500,00) 238.822,67 237.386,26 235.382,80 232.461,74 250.152,61
VP. ACUMULADO (626.500,00) (387.677,33) (150.291,07) 85.091,73 317.553,48 567.706,09
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 567.706,09
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 40,47%

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

2 ANOS 8 MESES

Elaborado por: El Autor
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6.5.2 Criterios de evaluacion financiera de proyectos

Criterio del valor presente neto (VAN): El valor presente neto del proyecto es
$567.706,09 el VAN>O0; este indicador manifiesta que el proyecto es viable o factible y
puede ser ejecutado.

Criterio de la tasa interna de rendimiento (TIR): Como la tasa de descuento es TMAR =
11,40, y la TIR del proyecto es 40,47%, TIR>11,40%, este indicador manifiesta que el
proyecto es viable o factible para su ejecucion inmediata.

Criterio del periodo de recuperacion de la inversion (PRI): El criterio de decision
respecto a este indicador es que debe ser menor al horizonte del proyecto, se observa
que la inversion inicial realizada para implementar y operar el proyecto, se recupera
luego de dos afios y dos meses (2 afios 2 meses) de iniciada la operacion del proyecto,
y que el horizonte del proyecto es de cinco afos (5 afios), como PRI < 5 afios, este
indicador manifiesta que el proyecto es viable y puede ser ejecutado.

Criterio de la relacion de beneficio a costo (B/C): Segun se observa en la tabla que se
presenta a continuacion, la relacion de beneficio a costo (B/C) de este proyecto es 1,16.

Como la relacion de beneficio a costo del proyecto (B/C) es 1,16; se cumple que la
relacion de beneficio a costo es mayor que uno (B/C>1), por lo que este indicador
manifiesta que el proyecto es viable o factible; y que por cada ddlar que se invierte en el
proyecto, el proyecto hace un repago de 1,16 ddlares, lo que manifiesta que genera un
beneficio neto de 16 centavos por cada ddlar invertido, la misma que se considera una
utilidad aceptable para los futuros inversionistas del proyecto.
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Cuadro 52

. Relacion de beneficio a costo

ANALISIS DE BENEFICIO A COSTO

CONCEPTO ANO
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
INGRESOS OPERATIVOS 1.052.028,21 1.121.419,99 1.195.388,85 1.274.236,70 1.358.285,35
VALOR RESIDUAL DE ACTIVOS 1.250,00
CAPITAL DE TRABAJO 34.000,00
TOTAL DE INGRESOS - 1.052.028,21 1.121.419,99 1.195.388,85 1.274.236,70 1.393.535,35
EGRESOS
INVERSION INICIAL 626.500,00
COSTOS VARIABLES - 296.223,90 315.851,09 336.783,41 359.108,22 382.918,75
COSTOS FIJOS DE GESTION - 277.008,51 290.858,93 305.401,88 320.671,97 336.705,57
COSTOS FINANCIEROS - 48.827,63 39.962,29 30.119,95 19.192,95 7.061,76
PRESTACIONES - 155.863,46 172.096,03 189.617,81 208.533,04 228.954,74
COSTOS TOTALES 626.500,00 777.923,50 818.768,34 861.923,05 907.506,18 955.640,81
TASA 11,40% 11,40% 11,40% 11,40% 11,40%
FACTOR DE ACTUALIZACION 0,8977 0,8058 0,7233 0,6493 0,5829
INGRESOS ACTUALIZADOS = 944.370,02 903.645,13 864.676,44 827.388,24 812.254,33
COSTOS ACTUALIZADOS 626.500,00 698.315,53 659.767,11 623.466,21 589.262,53 557.017,37
INGRESOS TOTALES ACTUALIZADOS 4.352.334,17
COSTOS TOTALES ACTUALIZADOS 3.754.328,75
RELACION BENEFICIO/COSTO 1,16

Elaborado por: EIl Autor
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6.6 Andlisis de sensibilidad

Para realizar este analisis se ha escogido el criterio del apalancamiento, que es la
capacidad que tiene la empresa para generar utilidades por optimizar el
aprovechamiento de sus costos y gastos fijos, activos fijos y financiamiento recibido.?

El grado de Apalancamiento Total (GAT), es igual al cambio porcentual en la utilidad
neta como resultado de un cambio porcentual en las ventas.

Incrementando las ventas en 10%, se tiene el siguiente escenario:

Cuadro 53
Andlisis de sensibilidad en base al apalancamiento

ANALISIS DE APALANCAMIENTO

CONCEPTO Egrcizri]r?;ilo '"C;enmveer::& iO% Incrementos

VENTAS TOTALES 1.052.028,21 1.157.231,03 10,00%
(-) COSTO DE VENTAS (294.567,90) (324.024,69)
(-) COSTOS VARIABLES DE GESTION (1.656,00) (1.821,60)
MARGEN DE CONTRIBUCION 755.804,31 831.384,74
COSTOS FIJOS DE GESTION (277.008,51) (277.008,51)

UTILIDAD OPERACIONAL 478.795,80 554.376,23 15,79%
GASTOS FINANCIEROS (48.827,63) (48.827,63)
ILlJ\;ll'IIDI[JIEé_IE_)O/-;NTES DE PARTCIPACIONES E | 400 950 15 505.548.60
15% PARTICIPACIONES EMPLEADOS (64.495,23) (75.832,29)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 365.472,94 429.716,31
IMPUESTO A LA RENTA (91.368,24) (107.429,08)

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 274.104,71 322.287,23 17,60%

Elaborado por: El Autor

® WELLMAN. ADMINISTARCION FINANCIERA. PRENTICE HALL, 2001, PG. 221
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GAT = % Variacion Utilidad Neta / % Variacién Ventas

GAT =17,60% /10% = 1,76

El GAT (Grado de Apalancamiento Total) es igual a 1,76; lo que representa que un
esfuerzo para incrementar las ventas del proyecto en un 1%, incrementara la utilidad
neta de la empresa en 1,758%, y una disminucion del 1% en el nivel de ventas
generara que la utilidad neta de la empresa disminuya en 1,76%; esto por efecto de la
incidencia combinada de: los costos fijos, los gastos operativos fijjos y los gastos
financieros en la estructura de la empresa, pues cuando se incrementan las ventas se
aprovechan de una mejor forma los conceptos fijos y se generan economias de escala

mientras que cuando disminuyen las ventas se genera un efecto contrario.

Como conclusién de tiene que el proyecto tiene un grado de apalancamiento bajo, lo

que en la misma medida manifiesta la moderada sensibilidad que tiene el proyecto.

6.7 Evaluaciéon de impactos ambientales
6.7.1 Determinacion de impactos potenciales

El proceso productivo del proyecto puede generar diversos problemas ambientales
relacionados con residuos sélidos, liquidos, que generalmente no son tratados de
forma adecuada; también se pueden ocasionar emisiones atmosféricas y ruidos
molestos.

e Contaminacion Atmosférica.- Las emisiones de contaminantes atmosféricos son
causadas principalmente por el uso de combustible.

e Contaminacion Acustica.- El ruido se genera principalmente en el proceso de
arranque del motor.

e Residuos Sdlidos.- El residuo mas importante del proyecto son papeles y
guaipes, que son desechados cuando ya no resisten mas usos y como estan tan
sucios y deteriorados, estos se van directo a la basura y no se pueden re-
aprovechar. En la actualidad, se estan utilizando pafios de limpieza, que pueden
volver a re-utilizarse, previo tratamiento.
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e Residuos Liquidos.- Por el lavado de las unidades puede haber un importante
volumen de desechos liquidos.

6.7.2 Plan de mitigacion de los impactos potenciales

Uso eficiente de la energia

Algunas normas que ayudaran a optimizar el uso de la energia son:

e Optar en la medida de que sea posible, por tecnologia que consuma menos
energia que otra. Particularmente preferir ampolletas y luminarias de bajo
consumo. Actualmente existe gran diversidad de opciones en el mercado.

e Usar al maximo la luz natural.

¢ Si la superficie de las ventanas no alcanzan al menos la tercera parte del piso,
probablemente no se esta aprovechando la luz natural en forma completa.

e Tratar que las ventanas y tragaluces, sean altas, ya que mientras mas altas
mayor luz otorgan.

¢ Es posible reemplazar un panel del techo por un tragaluz de panel translicido de
plastico. Los tragaluces pueden dar el doble de luz que una ventana baja.

e Los puestos de trabajo que necesiten mas luz, deberian ubicarse cerca de las
ventanas.

¢ Mantener limpieza permanente de las ampolletas, tubos, ventanas y tragaluces.
La falta de limpieza puede hacer perder la luz en un 10 a 20%.

e Seleccionar el lugar adecuado para las fuentes de luz artificial.

e Evitar el resplandor. El resplandor consiste en sectores brillantes dentro del
campo visual. Suele ser una de las causas de la baja calidad y productividad
debido a que reduce la capacidad de vision y produce incomodidad,
perturbaciones y fatiga visual.

Contaminacion acustica

Para evitar la emision de altos niveles de presion sonora, generados en el propio
proceso mecanico de las unidades se recomienda aislar acusticamente la sala
donde se llevaran a cabo estas labores.
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Para ello se puede poner material insonorizante en sus paredes como esponjas,
plumavit o cajas de huevo que impiden el paso del ruido al exterior. De esta manera
se evita la exposicion al ruido de los otros trabajadores del taller y molestias a los
vecinos. Ademas, los trabajadores deben usar protectores auditivos.

Sequridad ocupacional

e Los trabajadores deben utilizar equipos de proteccion personal, debiendo
mantenerlos en perfecto estado de funcionamiento. A su vez, cada trabajador
debera usarlos en forma permanente mientras se encuentre expuesto a los
riesgos.

e Deberé existir a lo menos un (1) extintor por cada ciento cincuenta (150) metros
cuadrados de superficie a ser protegida.

e Los extintores se ubicaran en sitios de facil acceso, con clara identificacion, libres
de cualquier obstaculo, y estaran en condiciones de funcionamiento maximo. Se
deben colocar a una altura maxima de 1,30 metros, medidos desde el suelo
hasta la base del extintor y estaran debidamente sefializados.

e Para evitar incendios por fallas eléctricas, se deben utilizar dispositivos anti
explosivos.

e Deben existir interruptores de corte de energia eléctrica en lugares de facil
acceso, debiendo estar claramente identificados con avisos que indiquen su

ubicacion.

Proteccion de los trabajadores.

En términos generales, la proteccion de los trabajadores es bastante simple y consiste
en cuatro componentes:

¢ Identificaciéon de los riesgos.
e Capacitacion, educacion y difusion de la informacion.
e Provision de los elementos de seguridad y proteccién personal.

¢ Instrucciones y procedimientos especificos para todas las tareas del trabajo.
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Elementos basicos salud v sequridad ocupacional.

e Botiquin.
e Manual y Programa de Seguridad (protocolos escritos).
e Formularios para la identificacion e investigacion de accidentes.

e Hojas de Seguridad: Para asegurar el uso correcto y almacenaje adecuado de
los productos.

e En la ausencia de las HDS, cualquiera otra hoja o ficha equivalente

e Traje, uniforme y zapatos de seguridad (existen marcas resistentes a aceites),
casco.

e Protecciones oculares.

e Faja de proteccidon de espalda y mufiequeras.

e Guantes de cuero/algodon y guantes resistentes a solventes.

e Herramientas de uso comun, (alicate, martillo, de preferencia anti chispas).
e Lockers etiqguetados para guardar ropa y elementos de seguridad.

e Contenedores etiquetados para la disposicion de basura.

e Contenedores etiquetados para la disposicion y almacenaje de trapos sucios,
solventes y aceites usados.

e Extintores (Tipo ABC).

e Mascara para proteccion respiratoria con filtro para vapores organicos.

e Programa de control de inventario de equipos y materiales de seguridad.
e Programa de mantencion de equipos, maquinaria y materiales.

e Etiquetas, sefiales y barreras de seguridad.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Todo emprendimiento que se piensa implementar, debe ser analizado y
estudiado de manera formal y cientifica, para tener una mayor posibilidad de
éxito; la factibilidad de un proyecto debe determinarse bajo los criterios: legal,
administrativo, comercial, técnico y financiero.

El mercado potencial tiene equilibrio de género.

El mercado meta del proyecto, estaria compuesto por el 17,27% de los hogares
que conforman el mercado potencial; el promedio ponderado de veces al afio
que una familia o grupo rentaria un camper es de 1,79, y en promedio
(ponderado) una familia o grupo rentaria un camper por tres dias, este
antecedente debe tenerse en cuenta para determinar la capacidad del proyecto.

El medio de informacion mas eficiente para promocionar el proyecto es el
Internet, conjuntamente con la guia telefonica y los flyers, estos tres medios
permitirian llegar a cerca del 92% del mercado meta; la tarjeta de crédito seria la
forma de pago mas usada para cancelar el servicio de arrendamiento de
campers, lo que debe tomarse en cuenta para establecer el estudio financiero; el
precio promedio ponderado diario por persona debe ser de aproximadamente
130 dolares, lo que ubica a este servicio como orientado a la clase media alta y
alta.

Existe una amplia demanda insatisfecha, que es mayor al 95% de la demanda
aparente, generada por el mercado meta.

Si el proyecto es implementado no tendra una competencia directa, y no existiran
barreras para posicionarse adecuadamente.

La estrategia comercial que se aplique es fundamental para el éxito del negocio;
por esto se disefia el plan de marketing para el proyecto Ecua Campers, que
establece una serie de actividades formales que le permitira a la empresa
minimizar el riesgo de no alcanzar un posicionamiento adecuado.

La estrategia técnica y organizacional que se aplique en el proyecto Ecua

Campers, es fundamental asegurar que el proyecto opere en forma ordenada, y
con un direccionamiento adecuado que apoye el logro de los objetivos.

Estructurar formalmente la empresa.
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Definir una estructura organizacional formal.

Llevar un adecuado control de calidad de todos servicios que ofrece la empresa,
a fin de garantizar la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Debe atenderse al personal, motivarlo y lograr que se identifique plenamente con
la empresa y se involucre en el logro de objetivos.

La empresa debe aprovechar las politicas nacionales de incentivo al sector
turistico, para obtener recursos financieros en mejores condiciones de costo y
plazo.

La empresa debe aprovechar las politicas nacionales de incentivo al sector
turistico, para obtener capacitacion para el recurso humano de la empresa, a
bajo costo.

La empresa debe implementar una planificacion formal para su gestion, pues al
igual que las personas planifican las acciones para lograr sus metas en la vida;
la empresa, deben establecer planes de accién para: disminuir el riesgo de
fracaso, evitar los errores, administrar con eficiencia los recursos y ver con
optimismo el futuro.

El proyecto Ecua Campers es financieramente factible, ya que los indicadores
VAN, TIR, periodo de recuperacion de la inversion (PRI) y relacién de beneficio a
costo (B/C) asi lo determinan; ademas el proyecto tiene bajo riesgo ya que el
margen de seguridad es muy superior al 20% recomendado.
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RECOMENDACIONES

Ya que toda empresa debe crecer y modernizarse, para atender de mejor forma
a sus clientes; y ya que la informacion, es la base para la toma de decisiones, se
recomienda que un proyecto se implementarse Unicamente si es factible
realizarlo bajo estos cinco criterios establecidos; pues la no factibilidad de uno
solo de estos criterios, determina la no factibilidad total del proyecto.

Las estrategias de introduccién y posicionamiento no deben disefiarse para
captar un género en especial.

Ya que existe una amplia demanda insatisfecha para el servicio de renta de
campers; como el proyecto no tendria una competencia directa; y no existiran
barreras para posicionarse adecuadamente; para que la empresa que gestione el
proyecto pueda penetrar sin problema el mercado meta existente, debe
estructurar una mezcla de marketing adecuada, que tenga en cuenta que el
precio, la seguridad y el equipamiento son los factores determinantes de la
seleccion del servicio; que la macro localizacion de los locales de renta de
campers, debe ser el norte de Quito, y que los servicios complementarios
basicos que deben incorporarse a la oferta de valor del proyecto son el GPS y el
auxilio (ayuda) en carretera.

Se recomienda en caso de implementacion del proyecto Ecua Campers,
desarrollar todas las actividades de marketing, fundamentadas en el plan que
para este fin fue estructurado; asi como también Mantener y mejorar
continuamente la calidad y variedad de los servicios ofrecidos, emprendiendo
acciones habituales de posicionamiento que capten constantemente la atencion
de los clientes, y se adapten a variaciones de los gustos y preferencias de los
clientes potenciales, mediante el monitoreo constante del comportamiento del
consumidor, para ofrecer siempre un servicio que supere las expectativas del
cliente, incremente su fidelidad y genere reacciones positivas por parte del
mercado.

Se recomienda en caso de implementacion del proyecto Ecua Campers:

Ya que el proyecto Ecua Campers es financieramente viable y de bajo riesgo, se
recomienda su implementacion.
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ANEXO 1
ENCUESTA

Objetivo: la presente encuesta tiene como objetivo identificar las necesidades, gustos
y preferencias de los turistas nacionales y extranjeros en cuanto a servicios de alquiler
de vehiculos campers en la ciudad de Quito, por lo que, se le pide se digne contestar
las siguientes preguntas de la manera mas sincera posible.

Redaccion de la Pregunta

1. Género:M_;F

2. ¢ Cual es su estado civil?

( ) Soltero

( ) Casado

() Union libre

( ) Divorciado

( ) Viudo

3. ¢ De cuéantos integrantes esta compuesto su hogar?
4. El nivel de ingreso mensual de su familia se encuentra entre:
() $0y $800

() $800y $1.600

() $1.600y $2.400
(
(

) $2.400y $3.200
) $3.200y $4.000
() Mas de $4.000
5. ¢Alquilaria usted un camper para viajar?
Si() No ()
Si larespuesta es NO, termina la aplicacion de la encuesta

6. ¢ Cuantas veces al afio alquilaria un vehiculo camper por vacaciones?
Veces al afo.

7. Cada vez que usted alquilara un vehiculo camper por vacaciones, ¢Por cuantos dias
lo alquilaria en promedio? Dias por viaje.

8. ¢En qué medios buscaria informacién sobre la oferta de servicios alquiler en el
sector?

() Internet

( ) Guia Telefénica

( ) Vallas Publicitarias

() Otro. Explique:



9. ¢ Como cancelaria los servicios de alquiler del camper?
() En efectivo

( ) Tarjeta de crédito

() Otro. Explique:

10. ¢ Qué tarifa diaria por persona estaria dispuesto a pagar por la renta de un camper?
() Entre $100 y $150

() Entre $150 y $200

() Entre $200 y $250

() Més de $250

11. ¢ Conoce otras empresas que renten campers, en Quito?

Si() No ()

12. ¢ Qué criterios tomaria usted en cuenta primero para alquilar un vehiculo camper?
( ) Facilidades de pago

() El precio del servicio

( ) La marca del vehiculo

( ) La seguridad del vehiculo

() Cobertura del seguro

() Otro, explique:

13. En qué sector de la ciudad preferiria usted que se encuentren los locales de alquiler
de estos vehiculos:

() Zona norte de Quito

() Zona sur de Quito

() Zona centro de Quito

( ) Valle de los Chillos

( ) Valle de Tumbaco

14. ¢ Qué servicios adicionales esperaria usted que le ofrezca una agencia de alquiler
de vehiculos campers?

( )GPS

( )Bar

() Servicio puerta a puerta

() Otro, explique:

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 2

Disefio de los Instrumentos de la Investigacion de Mercado

Necesidad de
Informacién

Nombre de la
Variable

Tipo de
Variable

Escala de
Medicién

Formato de
Pregunta

Redaccion de la
Pregunta

Orden de
la
Pregunta

Género

GENERO

Cualitativa

Nominal

Dicotémica

Género: M__; F

1

Estado civil

CIVIL

Cualitativa

Nominal

Cerrada

¢,Cual es su estado
civil?

( ) Soltero

( ) Casado

() Union libre

( ) Divorciado

( ) Viudo

Tamafo de la
familia

FAMILIA

Cuantitativa
discreta

Razén

Abierta

¢, De cuantos
integrantes esta
compuesto su
hogar?

Nivel de
ingreso
familiar

INGRESO

Cuantitativa
discreta

Razoén

Cerrada

El nivel de ingreso
mensual de su familia
se encuentra entre:
() $0y $800

() $800y $1.600
() $1.600y $2.400
() $2.400y $3.200
() $3.200y $4.000
() Mas de $4.000

Condicion de
usuario actual

USUARIO1

Cualitativa

Nominal

Dicotémica

¢Alquilaria usted un
camper para viajar?
Si() No ()




¢ Cuantas veces al afio

Frecuencia L alquilaria un vehiculo
. Cuantitativa , .
media entre FRECUENCIA discreta Razon Abierta camper por
compras vacaciones?
Veces al afio.
Cada vez que usted
alquilara un vehiculo
Cantidad Cuantitativa SZ?aF::?cr)ans)r ¢ Por
media de CANTIDAD . Razoén Abierta . o
Continua cuantos dias lo
compra o .
alquilaria en promedio?
Dias por
viaje
¢En qué medios
buscaria informacién
Medios de sobre la oferta de
informacién servicios alquiler en el
donde se MEDIOS Cualitativa Nominal Se'Ie_cmon sector?
busca multiple () Internet
alternativas de () Guia Telefénica
compra ( ) Vallas Publicitarias
( ) Otro.
Explique:
¢, Como cancelaria los
servicios de alquiler del
Forma de o . camper? .
pago FPAGO Cualitativa Nominal Cerrada () En efectivo

() Tarjeta de crédito
( ) Otro.
Explique:




¢ Qué tarifa diaria por
persona estaria
dispuesto a pagar por la

Niveles de Cuantitativa renta de un camper?
precio PRECIO discreta Razoén Cerrada () Entre $50y $100 10
aceptables () Entre $100 y $150
() Entre $150 y $200
( ) Entre $200 y $250
() Mas de $250
Competidores ¢, Conoce otras
posicionados COMPETIDOR | Cualitativa Nominal Abierta empresas que rgnten 11
en la mente de campers, en Quito?
los usuarios Si() No ()
¢, Qué criterios tomaria
usted en cuenta
primero para alquilar un
vehiculo camper?
( ) Facilidades de pago
Criterios de () |.E|.pl‘ECIO del
calidad Seleccién SEIVIclo
CRITERIO Cualitativa Nominal s ( ) La marca del 12
buscados en multiple .
el servicio vehiculo
( ) La seguridad del
vehiculo
() Cobertura del
seguro
( ) Otro,
explique:
Preferencia de En qué sector de la
ubicacion de INSTALACIONES | Cualitativa Nominal Cerrada ciudad preferiria usted | 13
las gue se encuentren los




instalaciones

locales de alquiler de
estos vehiculos:

() Zona norte de Quito
() Zona sur de Quito
() Zona centro de
Quito

( ) Valle de los Chillos
( ) Valle de Tumbaco

Tipo de
servicios
adicionales
requeridos

ADICIONALES

Cualitativa

Nominal

Seleccion
multiple

¢, Qué servicios
adicionales esperaria
usted que le ofrezca
una agencia de alquiler
de vehiculos campers?
( )GPS

( )Bar

() Servicio puerta a
puerta

( ) Otro,

explique:

14

Elaborado por: El Autor.

Fuente: Definicién de las necesidades de informaciéon




ANEXO 3
Proceso de constitucion legal de la empresa
El proceso de constitucién de la empresa sera:

a) Aprobacion del nombre.- La razén social de la empresa serd Ecua Campers Cia.
Ltda., si bien en la base de datos de la Superintendencia de Compafias no existe otro
nombre de empresa similar, este debera ser aprobado por la Secretaria General de la
Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, o por la Secretaria General de la
Intendencia de Compafias de Quito, (Art. 92 de la Ley de Compafiias y Resolucién No
SC. SG. 2008.008 (RO 496 de 29 de diciembre de 2008); ya que las denominaciones
sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de “inconfundibilidad” o
“peculiaridad”. (Art. 16 Ley de Compafiias).

b) Solicitud de aprobacion.- Antes de elevar a escritura publica la minuta que contiene
el contrato de constitucion de la compafia, es conveniente, enviarla a la
Superintendencia de Compainiias, para su revision y visto bueno; con ello se asegura la
conformidad de la Superintendencia para la aprobacion de la escritura puablica; incluida
la que se refiere a la razén social de la compaifiia a constituirse.

Luego se presentard al Superintendente de Compafiias o su delegado, tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a las que se adjuntara la
solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo (Art.
136 de la Ley de Compaiiias); como documento habilitante, se agregara a la escritura,
el comprobante o certificado de depdsito del capital pagado, en la cuenta Integracion de
Capital de una institucion bancaria, en el caso de que las aportaciones sean en dinero.

Al aprobar la constitucion, la Superintendencia de Compaiiias dispone lo siguiente: que
se margine una razon en la matriz de la escritura de constitucion, con la aprobacion que
realiza; la publicacion de un extracto de la escritura de constitucion, por una sola vez,
en uno de los diarios de mayor circulacién de Quito ya que este sera el domicilio de la
compafia: y la inscripcién en el Registro Mercantil.

c) Socios.- En el caso del proyecto, los socios seran: el Sr. Santiago Arpi
(C1.010309172-4.), Sr. Vinicio Bolafios (Cl. 010409275-4). y el Sr. Juan Pablo Molina
(Cl. 020673524-4)

d) Capital.- En este proyecto, la empresa se constituira con un capital de USD. 1.200,
los tres socios aportaran este valor en partes iguales; los aportes de capital se pagaran
integramente al momento de la constitucion de la compafiia.



e) Participaciones.- Comprenden los aportes del capital, son iguales, acumulativas e
indivisibles; Ecua Campers entregara a cada socio un certificado de aportacién en el
gue consta, necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero de las
participaciones que por su aporte le corresponde.

Capital Social: $1.200,00

Numero de participaciones: 1200

Valor nominal de las participaciones: $1,00 (un dolar)
Cada socio dispondra de 400 participaciones.

f) Objeto social:

Razon social de la compafia: Ecua Campers Cia. Ltda.

Domicilio de la compafiia: la ciudad de Quito.

Objeto social: produccion y comercializacion de servicios de alquiler de vehiculos, de
alquiler de campers, servicios de hospedaje y de alimentacion.

Este objeto social, le posibilitara a Ecua Campers Cia. Ltda., en el futuro de desarrollar
nuevos proyectos que complementen la oferta de valor de la empresa, como por
ejemplo paradores turisticos, hoteles, etc.; para desarrollar su actividad, la empresa
deberé afiliarse a la Camara de Turismo de Pichincha CAPTUR.

Plazo.- El plazo de duracion de la compaiiia sera minimo de 20 afos.

Junta general.- La junta general estara conformada por los tres socios.

Presidente de la compafia.- El Presidente de la Compafia sera el Sr. Santiago Arpi,
nombrado por un periodo de dos afios.

Gerente de la compafia.- La Gerente de la Compafiia sera la Sra. N.N, nombrada por
un periodo de dos afios.

Representacion legal; la Representante Legal sera la Sra. N.N.

Permisos requeridos para la operacion

Los permisos requeridos para la operacion del proyecto son:

a) REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC).- Es un documento que identifica

a los contribuyentes con fines impositivos y proporciona informacion a la administracion
tributaria.



El plazo para inscribirse es de treinta dias contados a partir de la constitucion de la
compafiia.?’

Los requisitos para la obtencion del RUC de la empresa son:
e Formulario RUC 01 Ay RUC 01 B, suscritos por el representante legal.

e Original y copia o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.

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

e Original y copia de la hoja de datos generales emitido por la Superintendencia de
Compainias.

e Copia de cédula de ciudadania o pasaporte del representante legal; original del
certificado de votacion.

e Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua potable,
de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de registro; o, comprobante
del pago del impuesto predial, puede corresponder al del afio actual, o del
inmediatamente anterior.

e Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de
inquilinato vigente a la fecha de inscripcién.?®

La obtencién de este documento no tiene costo, y su duracién es indefinida mientras
dure la actividad, en el caso de este proyecto no se requiere obtener nuevamente el
RUC, pues ya existe.

b) PATENTE DEL MUNICIPIO METROPOLITANO DE QUITO.- Es un comprobante de
pago emitido por la municipalidad de la ciudad de Quito, correspondiente por la
cancelacion anual del impuesto de patente municipales se grava a toda persona natural
o juridica, que ejerza una actividad comercial o industrial y opere en el area urbana y
rural, que se encuentra bajo la jurisdiccion de este Municipio.
Los requisitos para la obtencion de la Patente Municipal son:

o Formulario de declaracion del impuesto de patentes, original y copia.

" Torres Luis, “Creacion y Formalizacién de la Microempresa Civil”, Editorial QualityPrint, Sexta Edicion,
Quito, 2008.
www.sri.gob.ec Servicio de Rentas Internas



e Copia de la cédula de ciudadania.

o Certificado de votacion.

c) SERVICIO DEL CUERPO DE BOMBEROS.- Con el pago de una parte de la patente
(10%) se cubre el servicio que da el cuerpo de bomberos a todos los locales que
desarrollan actividades econdmicas, mediante el cual recomiendan la instalacion de
equipos contra incendios o las seguridades que debe tener para evitar los mismos; lo
que da derecho a reclamar el seguro contra incendio, que es cancelado con todos los
pagos de las planillas de energia eléctrica, en caso de que ocurra el flagelo.

Los requisitos para la obtencién del Permiso de Operacion del Cuerpo de Bomberos
son:

e Comprar un formulario ($1,00) llenarlo y entregar a los bomberos.
« Conducir a los inspectores al local comercial para la verificacion.

e Presentar la Patente y el RUC.

d) REGISTRO DE ACTIVIDAD TURISTICA (MITUR), deben hacerlo todas las
empresas que pueden ser beneficiadas con el turismo; los requisitos para el Registro
de Actividad Turistica son:

e Copia del RUC.
o Copia de la cédula de ciudadania, y papeleta de votacion del representante legal.

 Certificado de busqueda de nombre comercial, emitido por el Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual IEPPI.

e Copia del titulo de propiedad (escrituras de propiedad) o contrato de
arrendamiento del local, debidamente legalizado.

« Lista de Precios de los productos o servicios ofertados (original y copia).

« Declaracién Juramentada de activos fijos para la cancelacién del 1 por mil®.

e) INSCRIPCION DE LA MARCA. .- Esto permite salvaguardar y materializar el esfuerzo
empresarial; el procedimiento a seguirse es:

e Llenar una solicitud o formulario que entrega el IEPI ($ 0.05) o bajar un ejemplar
de la pagina Web del IEPI.

e BlUsqueda parcial (marcas registradas, nombres comerciales, nombres de
servicios) $ 8.00.

% Arts. 8y 9 Ley de Turismo.



e BUsqueda completa (todas las anteriores) $ 16.00.

e Entregar la solicitud, con el comprobante de pago de la tasa por registro de
marcas ($54,00), copias del nombramiento del representante legal; si la marca
tiene disefio se adjuntan (6) etiquetas; el examen de cumplimiento de los
requisitos formales.

e Publicacion del extracto de las solicitudes en la Gaceta del IEPI (circula
mensualmente).

e Plazo para que terceros puedan oponerse al registro de las marcas (30 dias).
o Examen de registrabilidad, para verificar si procede o no el registro de la marca.

e El Director Nacional de Propiedad Intelectual expide una resolucién aprobando o
negando el registro de la marca.

e Emision del titulo en el caso de aprobacion de la marca, previo el pago de una
tasa de USD 28,00 (pago unico, cada 10 afios).

Tiempo aproximado del tramite: 5 a 6 meses.*

%0 www.iepi.ec (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual)



ANEXO 4

Disponibilidad de recursos financieros

Segun se ha establecido, el costo de cada unidad camper con equipamiento es en
promedio de 100.000 dolares, como se puede verificar en industrias Thomas o Varma,
lideres en la fabricacion de carrocerias.

Se dispone de 150.000 ddlares aproximadamente, por lo que si se considera que el
financiamiento que las entidades de crédito otorgan a un proyecto nuevo es de maximo
el 80% del valor total del proyecto, y para implementarlo a mas de los activos
productivos, se requiere inversion en gastos de pre operacion, planta y equipo, y capital
de trabajo.

Considerando la restriccion financiera, se tiene que la inversion maxima posible a
realizar para implementar el proyecto es:

Cuadro 1
Demanda proyectada
Concepto % Valor
Disponibilidad socios 20% | 150.000,00
Credito financiero 80% | 600.000,00
Inversion maxima inicial posible 100% | 750.000,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: El Autor

Ya que cada como se ha establecido con anterioridad, el costo de cada unidad camper
con equipamiento es de aproximadamente 100.000 dolares, los recursos disponibles
permitirian adquirir 6 o 7 unidades campers, y quedaria un remanente de 50.000
dolares para cubrir los requerimientos de gastos de pre operacion, planta y equipo, y
capital de trabajo.

Disponibilidad de mano de obra

El proyecto no genera un bien tangible sino un servicio, por lo que no puede
relacionarse al recurso humano requerido, con el criterio de mano de obra directa o
indirecta; sin embargo, la empresa que gestionara el proyecto, para su normal
operacion requiere una serie de recursos humanos; en la ciudad de Quito (capital del



Ecuador), plaza escogida para el proyecto, la disponibilidad mano de obra operativa es
amplia; en cuanto a los servicios especializados para las areas administrativa y
financiera, tienen un valor mas elevado por ser de caracter técnico, pero son accesibles
y presentan opciones variadas.

Por lo anterior se puede concluir que este factor no tiene la capacidad de limitar el
tamafo del proyecto.

Disponibilidad de tecnologia
Los recursos tecnoldgicos que requiere el proyecto para operar son:

e Sistema de posicionamiento global GPS para sus unidades.
e Internet.
e Equipos de computacion.

e Sistema automatizado de gestion contable y financiera.

La evolucién tecnolégica ha generado que el precio de la tecnologia experimente un
descenso espectacular en los ultimos afios.

La deslocalizacidon de las fébricas, la integracion de modelos basados en economia de
escala y una demanda que no para de crecer (especialmente en los paises en vias de
desarrollo como el Ecuador) han dado como resultado que cada vez cueste menos
dinero adquirir equipos de tecnologia de punta, y servicios de Internet.

Ya que el proyecto se ubicara en la ciudad de Quito, la disponibilidad de estos recursos
es muy amplia, por lo que la empresa tendra un alto poder de negociacién con los
proveedores, y el costo de la tecnologia sera muy accesible.

Por lo anterior se concluye que este factor no tiene la capacidad de limitar el tamarfio del
proyecto.

Disponibilidad de insumos y materia prima

El proyecto, generara el servicio de renta de campers, que es un bien intangible, por lo
gue no requiere proveerse de materia prima.

Respecto a los insumos, la empresa para su normal operacién requerira una serie de
recursos como son: servicios publicos, servicio de mantenimiento mecénico de las
unidades campers, materiales de limpieza de las unidades, materiales de oficina, de
aseo etc.



Los proveedores que tendrda la empresa son evidentemente locales, los servicios
basicos (agua y alcantarillado), le seran proporcionados por el Municipio de Quito por lo
cual, si bien la empresa no tiene poder de negociacion, si cancela oportunamente el
costo de los servicios utilizados, no tendra problema en asegurar su provision;
igualmente sucede con el servicio telefénico, Internet y la provision de energia eléctrica.
Dado que la empresa se ubica en la ciudad de Quito, la oferta y disponibilidad del
servicio de mantenimiento mecanico de las unidades campers es amplia, por tanto la
empresa tiene alto poder de negociacion; similar situacion se da con los

Insumos de limpieza, llantas, utensilios y repuestos que puedan requerirse para las
unidades.

Economias de escala

Existen economias de escala (rendimientos crecientes de escala) cuando el coste de
produccién de un unico producto decrece con el numero de unidades producidas.

Las economias de escala internas se producen cuando una empresa reduce sus costes
a medida que aumenta su produccion, estas economias de escala reflejan un aumento
de la eficiencia en la organizacion de la empresa, y las economias de escala externas,
son ahorros de costos generados por el conjunto de la industria®'.

Existen diferentes factores que pueden favorecer la creacion de economias de escala
para ecuacampers:

e Descuentos en la compra de inputs, la empresa podra beneficiarse por la compra
de las unidades campers en un solo proveedor, logrando un menor precio;
adquiriendo al por mayor de insumos para la limpieza de las unidades, al igual
que llantas, etc.

e Sistemas de gestion y recurso humano, a medida que aumenta la escala de
produccién de ecuacampers, sus sistemas de gestion y el recurso humano seran
mas aprovechados y por tanto los costos de estos se distribuirdan a un mayor
namero de servicios producidos, generando que su costo fijo unitario sea menor

e Mejor aprovechamiento de los costos fijos, por el alto costo de los activos
productivos, y ya que el proyecto ecuacampers no produce un bien tangible sino
un servicio, la incidencia de costos variables (mano de obra y materia prima) es
muy baja, lo que determina que la estructura de costos

del proyecto sea mayoritariamente fija, esto hace que el proyecto sea mas
sensible a lograr economias de escala.

1Tirole, J., La teoria de la organizacion industrial, 3ra. Edicién, 2005, Barcelona, Ariel.



ANEXO 5

GUIA DE CODIFICACION PARA TABULACION DE ENCUESTAS

Pregunta N2 Variable Etiqueta Categoria Cadigo
Masculino 1
Femenino
Soltero
Casado

2 CIVIL CIVIL Unién libre
Divorciado
Viudo
|3 [eamwa ] FAMWA  Jna ] na |
Entre SOy $800
Entre $800 y $1600
Entre $1600 y $2400
Entre $2400 y $3200
Entre $3200 y $4000
Mas de $S4000

1 GENERO GENERO

ulh|lwWIN|FL|O

4 INGRESO INGRESO

| |WIN]|F

| 6 |FRECUENCIA FRECUENCIA [na | na |

INTERNET | Marca 1

No marca 0

GUIATEL  [Marca L

No marca 0

8 VALLAS Marca 1
No marca 0

OTRO8 Marca 1

No marca 0

OTROEXP8 Otro, explique na

Si 0

11 EMPRESAS EMPRESAS

No 1




14

ADICIONALES

GPS Marca 1

No marca 0

PUERTA  |Marca L
No marca 0

BAR Marca 1

No marca 0

OTRO.14  [Marca 1
No marca 0

OTROEXP14 |Otro, explique na
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Auxilio en carretera

170

171

172

173

Auxilio en carretera

174

175

Auxilio en carretera

176

177

178

Auxilio en carretera

179

Auxilio en carretera

180

181

182

183

184

Auxilio en carretera

185

186

187

Auxilio en carretera

188

189

190

191

192

193

194

195

196

197




198

Auxilio en carretera

199

200

Auxilio en carretera

201

Auxilio en carretera

202

Auxilio en carretera

203

Rk~ ]|~ |-

I R R R

O |Oo |~ |]O|O |O

= |JO |~ |O |O |O

Rk~ ]|o |-

Auxilio en carretera

204

205

206

207

Auxilio en carretera

208

Auxilio en carretera

209

210

[N S SN SN

B IR R

o |Jo |Oo |+

O Jo |O |Oo

O |O |- |+

211

212

213

214

215

216

217

218

219

Auxilio en carretera

220

221

222

Auxilio en carretera

223

Auxilio en carretera

224

225

226

227

228

229

Auxilio en carretera

230




231

232

233 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
234 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
235 1 1 0 1 1 Auxilio en carretera
236 4 1 1 1 1 Auxilio en carretera
237

238 1 1 0 Auxilio en carretera
239 1 1 1 1 1 Auxilio en carretera
240

241 5 1 0 1 1 Auxilio en carretera
242 2 1 1 0 1 Auxilio en carretera
243

244 2 1 0 1 0

245

246

247

248

249

250

251 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
252

253 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
254

255 2 1 1 0 1 Auxilio en carretera
256 1 1 0 1 0

257 5 1 1 0 0

258

259 1 1 1 1 0

260

261 1 1 1 0 0

262 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera

263




264

Auxilio en carretera

265

266

267

268

269

270

271

272

Auxilio en carretera

273

Auxilio en carretera

274

Auxilio en carretera

275

S S N ATV

S N e SN

O |~ |+ |O

o |~ |O |Oo

SO S SN [N

Auxilio en carretera

276

277

278

279

Auxilio en carretera

280

Auxilio en carretera

281

Auxilio en carretera

282

283

Auxilio en carretera

284

285

286

Auxilio en carretera

287

Auxilio en carretera

288

289

290

291

292

293

294

295

Auxilio en carretera

296




297 4 1 0 1 0

298

299

300

301

302

303 1 1 1 0 0

304 1 1 0 1 0

305 2 1 1 0

306

307 1 1 1 0 0

308 3 1 0 1 1 Auxilio en carretera
309 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
310 1 1 1 1 1 Auxilio en carretera
311

312 1 0 Auxilio en carretera
313 2 1 0 0 1 Auxilio en carretera
314

315 1 1 0 1 1 Auxilio en carretera
316

317 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
318

319 1 1 0 1 1 Auxilio en carretera
320

321 4 1 0 0 1 Auxilio en carretera
322 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
323

324 2 1 1 1 1 Auxilio en carretera
325

326 2 1 0 1 1 Auxilio en carretera
327 1 1 1 1 1 Auxilio en carretera
328 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera

329




330

Auxilio en carretera

331

332

333

334

Auxilio en carretera

335

Auxilio en carretera

336

337

338

Auxilio en carretera

339

340

Auxilio en carretera

341

342

Auxilio en carretera

343

344

Auxilio en carretera

345

346

Auxilio en carretera

347

348

349

350

Auxilio en carretera

351

352

Auxilio en carretera

353

354

Auxilio en carretera

355

Auxilio en carretera

356

357

358

Auxilio en carretera

359

Auxilio en carretera

360

361

362




363 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
364 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
365 3 1 0 0 1 Auxilio en carretera
366 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
367 1 1 0 0 0

368

369

370 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
371 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
372

373 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
374

375

376 1 1 1 0 1 Auxilio en carretera
377

378 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
379 2 1 0 0 1 Auxilio en carretera
380 3 1 0 0 1 Auxilio en carretera
381 2 1 0 0 0

382 1 1 0 0 1 Auxilio en carretera
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