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CAPITULO |

6. GENERALIDADES

6.1. TEMA

Proyecto de Factibilidad para la creacion de una Empresa Tercerizadora de

Personal de Ventas en la ciudad de Latacunga.

6.2. DEFINICION DEL TEMA

Esta investigacion estd encaminada a la creacion de una empresa tercerizadora
de personal especializado en ventas de productos y servicios de todo tipo de
empresa privada, cuya principal funcion sera la de constituirse como una
alternativa eficiente, efectiva y productiva que optimice la utilizacion de los
recursos de la organizacion e incremente el nivel de ingresos como producto de
las ventas competitivas que realiza el personal especializado en

comercializacion que proporcione esta tercerizadora.

Este proyecto de factibilidad permitirda que las empresas alcancen mayor
rentabilidad en la venta de sus productos o servicios, que en la actualidad
debido a sus condiciones y caracteristicas se ven imposibilitados de contar con
personal capacitado en ventas. Este servicio sera el que guie a las empresas y

les permita aprovechar las oportunidades comerciales futuras.

El alcance del proyecto comprende el analisis del mercado empresarial privado
ubicado en la ciudad de Latacunga, comprendiendo la poblacion de estudio a
las principales empresas comerciales e industriales para conocer el
requerimiento del personal de ventas y determinar el nicho de mercado que

podra atender la empresa tercerizadora. Posteriormente se determinara el



tamafio Optimo del proyecto, definiendo su localizacion adecuada y la
estructura de procesos y recursos que faciliten la realizacion del negocio; con
estos datos se elaborarad el estudio financiero y evaluacién econémica para
conocer los presupuestos de los estados financieros, su interpretacion y su
factibilidad de ejecucion desde el punto de vista econémico, bajo escenarios de
sensibilidad que aseguren la supervivencia de la empresa tercerizadora en el

largo plazo.

6.3. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Los cambios culturales obligan a que las organizaciones busquen la eficiencia
y eficacia, tanto en la operacionalizaciéon del negocio, como en las
caracteristicas humanas y ambientales que derivan en la calidad del servicio
prestado al consumidor; y uno de ellos es la capacidad del personal de ventas

para ofrecer un servicio de calidad en ventas a los clientes.

La carencia de personal especializado en ventas hace que las empresas
requieran un servicio de especialistas para cumplir con estas responsabilidades

de manera oportuna, certera y real.

La primera regla de las ventas: conozca a su cliente. En las empresas de
América Latina, es cada vez mas necesario cumplir con este requisito para
tener éxito en los negocios, por dos razones fundamentales: El Tratado de
Libre Comercio entre los paises de América Latina ha forzado a mdaltiples
empresas a volverse mas competitivas, no sélo en el disefio de sus productos y
servicios, sino también en sus estrategias de promocién y distribucion. En
segundo lugar, la escasez de insumos y de recursos financieros es un fenémeno
mundial que ha obligado a las organizaciones a emprender proyectos cada vez

mas certeros, basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los



lineamientos adecuados para lanzar o no nuevos productos y servicios al

mercado.

El marketing influye directamente en el proceso de ventas, asi muchas
personas creen que es sindbnimo de ventas personales, otros piensan que es
equivalente a las ventas personales y la publicidad. También podemos suponer
que tiene que ver con la disponibilidad de articulos en las tiendas, el disefio de
exhibiciones y el mantenimiento de inventarios de productos para ventas
futuras. ElI marketing incluye muchas actividades de estas y muchas mas, el
marketing es el proceso de planear y ejecutar la concepcion, precios,
promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios

que satisfagan las metas individuales y las de la empresa.

"La venta de un servicio y la prestacion del servicio rara vez pueden
separarse”. Solamente con servicios automaticos y mecanizados la gente
participa poco en las transacciones de servicios. En consecuencia los seres
humanos pueden desempefiar un papel exclusivo en el marketing y la
produccion de servicios. Esto tiene consecuencias importantes para la funcién
de marketing, pues es evidente que las personas constituyen un elemento
importante de cualquier estrategia de marketing de servicios y son un elemento
en cualquier mezcla del marketing. Lo que distingue a las empresas de
servicios de las compafiias de bienes industriales es que el consumidor puede
Ilegar a ponerse en contacto con personas cuya funcion primordial es realizar

un servicio y no mercadear un servicio.

El personal de servicio incluye a aquellos miembros de la organizacion que
estan en contacto con el cliente (personal de contacto) y a aquellos miembros
gue no estan en contacto con los clientes. Parte de este personal sera visible
para el cliente durante la compra y consumo de un servicio. Otros no lo son. En

lo concerniente al personal de contacto, puede decirse que es el recurso clave



de la organizacion. Las empresas varian considerablemente respecto a la
cantidad de contacto que tiene lugar entre el personal de servicio y los clientes.
En algunas hay gran cantidad de contacto entre los empleados de servicio y los

clientes Y en otras es poco ese contacto.

El contacto del cliente es la presencia fisica de este en el sistema de servicio y
la creacidn del servicio es el proceso del trabajo implicito en la prestacion del
servicio. Este contacto puede ser alto o bajo, y dependera del porcentaje del
tiempo total que el cliente esta en el sistema en comparacion con el tiempo
relativo que se gasta para atenderlo. Los diferentes tipos de sistemas de
servicios tienen consecuencias para la gerencia de marketing en diversas
formas. De este modo influyen en el proceso de la presentacion del servicio. En
este contexto, debido a que la realizacion humana puede influir tanto en la
realizacion del servicio, en las empresas de alto contacto la calidad del servicio

puede ser inseparablemente del personal del servicio.

Otra idea util sobre la importancia del personal de servicio para el tipo y
calidad del servicio que obtiene un cliente es la distincion entre los tipos de
calidad de servicios. El tipo de servicio que un cliente recibe puede constar de

dos elementos:

Calidad Técnica

Se refiere a "lo que” el cliente recibe en sus interacciones con las empresas de
servicios. Puede ser susceptible de medida como cualquier producto y forma un
elemento importante en cualquier evaluacion que haga el cliente sobre el

servicio.



Calidad Funcional

La calidad funcional se refiere a "como™ se trasladan los elementos técnicos del
servicio. Dos componentes importantes de la forma como se suministran los
elementos técnicos de un servicio son el proceso y la gente que participa en la
operacion del sistema. La calidad funcional puede ser menos susceptible de
medida objetiva. No obstante, forma un elemento importante en cualquier

evaluacion que haga el cliente sobre un servicio.

La calidad funcional consta de varios elementos: actitudes de los empleados;
las relaciones entre ellos; la importancia de los empleados que tienen contacto
con los clientes; la apariencia del personal de servicios; la accesibilidad general
de los servicios para los clientes; la propension general del personal hacia el

servicio.

Hay varias formas para que una empresa de servicios pueda mantener y
mejorar la calidad del personal y su rendimiento. Algunas de las formas son:
seleccion cuidadosa y capacitacion del personal; marketing interno; utilizar
métodos para obtener comportamiento uniforme; asegurar apariencia uniforme;
reducir la importancia del contacto personal y el control cuidadoso mediante
vigilancia del personal de servicio entre otros. En la practica, con frecuencia
hay superposicion entre acciones y usos en cada categoria y es posible
considerar otras posibilidades. Cada una de estas medidas sera revisada a

continuacion.

Seleccion y capacitacion del personal de servicio: Es evidentemente importante
que el personal de contacto con los clientes debe seleccionarse y capacitarse
cuidadosamente. Los principios de la buena gerencia de personal y
capacitacion se aplican tanto a este grupo de empleados como a cualquier otro
grupo de la organizacion. La consecuencia clara de la importancia del contacto



personal para muchos servicios es que los programas de reclutamiento,
seleccion, capacitacion y desarrollo tienen que ajustarse a las necesidades de

los servicios que se estan prestando.

El personal de servicios debe comprender claramente el trabajo. Igualmente se
deben definir las cualidades que se requieren para la gente que hace los
trabajos de contacto con los clientes. Una idea reciente nos dice que los
empleados del sector servicios deben dividirse de acuerdo con las demandas de
comunicacion que a ellos les imponen los clientes. La naturaleza y tipo de
comunicacion puede ser un determinante de importancia para las cualidades
buscadas en el empleado. Finalmente, es necesario prestar atencion a la forma

como se controlara y organizara el trabajo.

Los empleados de servicio en su papel de vincular la organizacién con los
clientes, con frecuencia tienen que ser mas flexibles y adaptarse mas que los
otros empleados. Puede ser dificil de poner en practica sistemas metddicos,
rigidos y cerrados y tal vez resulten apropiadas clases mas flexibles de
estructuras organizacionales y métodos operativos. Es posible que se requieran
clases especiales de personal de servicio para sobreponerse a ambigliedades e
incertidumbres implicitas en muchas clases de modos de cubrir fronteras y

funciones de contacto con los clientes.

La comercializacion de bienes en el territorio ecuatoriano ha evolucionado
notable en los ultimos tiempos con mayor especializacién y dinamismo,
empujada por las nuevas tecnologias empresariales, corrientes de reingenieria,
calidad total, mayor competencia, exigencia de los clientes sin olvidarnos de la
entrega del llamado valor agregado a los mismos. Las empresas deben
desarrollar su actividad en un escenario competitivo, eficiente, vertiginoso vy
guiado por el mercado asi como la incesante tarea de satisfacer sus necesidades

y expectativas, que posibilita la creacion de nuevos servicios, como el



mejoramiento de los ya existentes, con el propdsito de brindar soluciones

integrales.

Los elementos necesarios para sostener este dinamismo son la provision de un
adecuado recurso técnico, humano y por supuesto un alto nivel tecnolégico
definiendo una personalidad propia a cada empresa. Estos recursos deben

interactuar entre si con eficiencia eficacia y dinamismo continuo.

Esta realidad tiene influencia en las empresas pequefias y medianas de la
ciudad de Latacunga, pues sus organizaciones estan centradas en tareas
operativas y comerciales para generar sus productos y servicios y carecen de
personal especializado para llevar con efectividad sus ventas dentro del
segmento definido. Factores que implican que estas organizaciones no cuentan
con herramientas efectivas para tomar las mejores decisiones y poder ofrecer
mejores servicios tanto a sus clientes externos como a sus clientes internos por
lo cuél se hace trascendental la existencia de empresas tercerizadoras de

personal de ventas.

Por otro lado, el afio 2006 termina con el nivel mas bajo de confianza
empresarial, de los registrados al final de los dltimos tres afios. El indice de
Confianza empresarial medido y monitoreado mensualmente por Deloitte
registrd 94.3 puntos durante el mes de Diciembre del 2006, versus 104.6 y 97.7
puntos registrados en diciembre de los afios 2004 y 2005 respectivamente. Si
bien las perspectivas de negocio para el 2007 son positivas, el cambio de
Gobierno y las primeras pistas del rumbo que podria tomar el pais, dadas por el
Presidente electo Rafael Correa y su equipo de Gobierno, ponen en un compas
de espera al empresariado ecuatoriano, el cual tendra que tomar decisiones
sobre la marcha durante el primer afio de Gobierno para poder competir en un

escenario politico y econdémico de condiciones, a la fecha, ain inciertas.



Este ambiente de incertidumbre lo viven no solamente los empresarios que
invierten en actividades productivas y comerciales en el pais, sino también
aquellos inversionistas que, a través de compra de bonos y titulos de deuda
Ecuatoriana, toman una posicion de riesgo basada en las expectativas de

crecimiento futuro de la economia ecuatoriana.

El riesgo pais, medido a través del EMBI (Emerging Markets Bond Index) se
ubicé el 27 de diciembre del 2006 en 878 puntos, incrementandose en 266
puntos sobre el valor alcanzado a finales del mes pasado. Todo riesgo conlleva
la posibilidad de una pérdida, por lo que un incremento del riesgo pais se
deriva en un incremento de la posibilidad que los inversionistas no puedan
recuperar el capital invertido en los papeles ecuatorianos, debido
principalmente por el no cumplimiento de las obligaciones por parte del
deudor, en este caso el Estado Ecuatoriano.

Dicha posibilidad de no pago o posibilidad de “default” no quiere decir
propiamente que el pais no tendra los recursos financieros para hacer frente a
sus obligaciones, en el caso del Ecuador el incremento del EMBI ha estado
marcado de gran manera por las opiniones vertidas por el nuevo equipo de
Gobierno, el cual no descarta reducir los pagos de deuda externa para cubrir el
hueco de liquidez que generardn los pagos pendientes de 770 millones que

hereda en nuevo Gobierno.

El crecimiento econdmico esperado para el 2007 seria, de acuerdo a
proyecciones del Banco Central del Ecuador, del 3.47% versus el crecimiento
esperado para el presente afio del 4.30%, el del PIB durante el afio 2007 sera el
mas bajo desde que el pais adoptd el modelo de dolarizacion en el afio 2000.
En cuanto al movimiento de importaciones y exportaciones se refiere, el Banco

Central prevé para el afio 2007un crecimiento del 6.62% en el primero y del



2.56% en el segundo, con relacion al afio 2006, reduciéndose la tendencia de

crecimiento experimentada en afos pasados.

El 2007 el pais perderad los beneficios derivados del ATPDEA, si este no es
renovado nuevamente a mediados de afio. De acuerdo a la encuesta realizada,
un 30% de los empresarios encuestados consideran que su negocio se veria
afectado si dicho acuerdo no es renovado, lo cual segun las politicas a ser

implantadas por el nuevo Gobierno tendria bajas posibilidades de concretarse.

Ademas, los empresarios ecuatorianos se muestran de acuerdo con que el
nuevo Gobierno implemente una politica de promocion de exportaciones la
cual incluya beneficios tributarios para los exportadores. En cuanto a consumo
se refiere, se prevé una reduccion en el nivel de crecimiento del consumo
interno de hogares, el cual crecié un 5.53% durante el afio 2006 y se espera que
crezca un 4.51% el préximo afo. Situacion inversa se preve en lo relacionado
al consumo de la Administracion Publica, el cual crecié un 3.6% durante el afio

2006 y se espera que crezca un 4.56% durante el afio 2007.

Cabe resaltar que para el 68% de los empresarios encuestados no ha variado su
percepcion sobre la economia local, mientras que un 24% se encuentran mas
pesimistas y consideran que las condiciones del pais se han deteriorado en el
ultimo mes. Por otro lado el 50% de los empresarios ecuatorianos consideran
que el entorno socio-econémico del pais no permite atraer mayor inversion
extranjera directa. Para finalizar el afio 2006, el 56% de los empresarios
ecuatorianos consultados por Deloitte considera que las perspectivas para el
proximo afio son todavia inciertas, mientras que un 34% se muestra optimista

con el futuro cercano del pais.

Situaciones que impulsan a los pequefios y medianos empresarios de Latacunga

para requerir de un asesoramiento especializado en ventas de modo que puedan



reducir el riesgo financiero de desaparecer su negocio y mejor aun la
oportunidad de expandirlo con amplia cobertura de sus productos y servicios.

6.4. OBJETIVOS

6.4.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad técnica y financiera para la creacién de una Empresa

Tercerizadora de Personal de Ventas en la ciudad de Latacunga.

6.4.2. Objetivos Especificos

- Determinar la demanda insatisfecha existente con respecto a la carencia
de tercerizadoras de personal de ventas.

- Determinar la localizacién, el tamafio y el requerimiento de recursos
para la operacion del proyecto.

- Establecer la estructura de inversion y financiamiento adecuados que
permitan la aplicacion y ejecucion del proyecto.

- Elaborar una propuesta administrativa con la finalidad de establecer
estrategias para asegurar el proceso administrativo de la empresa
asesora de publicidad.

- Evaluar la factibilidad financiera del proyecto con la finalidad de

garantizar la rentabilidad para los inversionistas.
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CAPITULO 1

7. ESTUDIO DE MERCADO

Un Estudio de Mercado es la primera parte de la investigacion formal del
estudio, el objetivo de esta investigacion es verificar la posibilidad real de
penetraciéon de un producto o servicio en un mercado determinado™; con el
estudio bien realizado el investigador podra sentir el riesgo que corre y la
posibilidad de éxito. El objetivo aqui es estimar las ventas. Lo primero es

definir el producto o servicio y estudiar la OFERTA, es decir, la competencia

Para iniciar la investigacion de mercados se debe especificar los objetivos de la
investigacion. Esta fase consistiria en tratar de plantear el problema de toma de
decisiones como una pregunta que ha de ser contestada al final de la
investigacion. La segunda fase seria establecer las exigencias de informacion.
En esta segunda fase se suele elaborar un listado de la informacion relevante
necesaria para cumplir o satisfacer los objetivos que se han establecido en la

etapa anterior.

La tercera fase es determinar el valor estimado de la informacién a obtener, y
decidir si el coste gue tiene la informacion es menor o no que el valor que ésta
nos aporta. La cuarta fase seria definir el enfoque de la investigacion, es decir,
a que fuentes de informacion se van a acudir: primaria o secundaria. La quinta
fase es el desarrollo especifico del enfoque de investigacién. La investigacion
de mercados vincula a la organizacién con su medio ambiente de mercado.
Involucra la especificacion, la recoleccion, el analisis y la interpretacion de la
informacion para ayudar a la administracion a entender el medio ambiente, a
identificar problemas y oportunidades, y a desarrollar y evaluar los cursos de

accion de mercadotecnia.

! BACA URBINA GABRIEL. EVALUACION DE PROYECTOS. PAG. 7. RESUMEN.
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2.3. TIPO DE INVESTIGACION
Investigacion Exploratoria
Se disefia para producir ideas, formular de forma més precisa y familiarizarse
con los problemas, plantear hipdétesis, identificar informacion relevante para
detallar objetivos. Son estudios preliminares, cualitativos, flexibles, vinculados
a la creatividad, al sentido comun y a la intuicion del investigador.
Investigacion Descriptiva
Se trata de describir las caracteristicas (demograficas, socioeconémicas, etc.)
de un problema, cuantificar los comportamientos, explicar actitudes. El
procedimiento usual de la investigacién descriptiva es el de realizacion de
encuestas o paneles.
Investigacion Causal
Su proposito es conseguir establecer relaciones causa-efecto. Aunque la
investigacion descriptiva puede ser utilizada en estos casos, el mejor método
para analizar causalidades es la experimentacién comercial.

2.4. PLAN DE MUESTREO

2.4.1. Objetivos

Objetivo General

Investigar a las empresas privadas en la ciudad de Latacunga sobre los

requerimientos de personal de ventas a través de empresas tercerizadoras como
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una base critica para disefiar el proyecto de factibilidad de inversién en una
organizacion tercerizadora de personal especializado en ventas y

comercializacion.

Objetivos Especificos

Determinar el mercado meta al que van dirigidos los servicios de

personal de la empresa tercerizadora.

- Conocer el perfil de personal de ventas que requieren las empresas
privadas.

- Establecer el porcentaje de preferencia para adquirir servicios de
tercerizacion de personal.

- Determinar la competencia local de tercerizacion de personal.

- Establecer la demanda insatisfecha.

2.4.2. Determinacion de la Muestra de Estudio

Una muestra es un conjunto de elementos de una poblacion o de un universo
del que se quiere obtener o extraer informacidn. Se trabaja con muestras para
realizar una investigacion de mercado por el ahorro tan grande que suponen en
tiempo y en dinero. Ahorro que es mucho mayor que la pérdida de precision en
la informacion conseguida. Para que la informacion sea vélida esa muestra
tiene que ser representativa de la poblacion objeto de estudio. Lo primero que
tiene que hacer el investigador en este caso es estudiar las caracteristicas del

universo de estudio.

A continuacién, se determina el tamafio de la muestra y se deja que el
investigador elija libremente los elementos de la muestra respetando siempre
ciertas cuotas por edad, sexo, nivel de renta, profesion, zona geografica en la

que se ubican las empresas, entro otros factores.
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Tamario de la Poblacion

Segun las Camaras de Comercio e Industriales en la ciudad de Latacunga se
hallan registradas 181 empresas industriales, comerciales y de servicios, bajo

constitucion privada.

La poblacion econémicamente activa en la ciudad de Latacunga de acuerdo al
Censo de poblacion y vivienda del afio 2001, es de 14.368 habitantes; que se
calcula considerando que en Latacunga existen 58.884 personas
econdmicamente activa y el nimero de personas que laboran en Cotopaxi en
las empresas privadas es del 24.4%, por lo que la PEA privada en Latacunga es
de 58.884 x 24.4% = 14.368 personas.

Tamafio Poblacién = N = 181 empresas

Error de Estimacion

Es el margen dentro del cual se espera brindar una confiabilidad de los
resultados obtenidos y que se proyectaran de la muestra hacia la poblacion total
de referencia. Este estudio se lo realizara con un error de estimacion del 10 %.
Error de Estimacion = B = 10%

Tamarno de la Muestra

Para calcular el tamafio de la muestra desconociendo la varianza poblacional

para estimar una proporcién poblacional con un limite para el error de

estimacion B, esta dada por:
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n= Npq
((N-1) B~2/4)) + pq

En donde:
TABLA 2.1:
TAMANO DE MUESTRA
Variable Definicion Valor

N Poblacion 181 empresas

P Probabilidad de Ocurrencia 50%

Q Probabilidad de no ocurrencia | 50%

B Error de Estimacion 10%

N Tamario Muestra 65 empresas (*)

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: INFORMACION PRIMARIA

(*) CALCULO

181X 0.5X0.5
n=
(181-1)X( (0.1) 2/4) + 0.5X0.5
n= 65 Empresas

2.4.3. Disefio del Cuestionario
Es un medio de recopilacion de informacion primaria que garantiza que se van

a plantear las mismas preguntas a todos los encuestados. En el estudio actual se

establece el siguiente cuestionario:
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CUESTIONARIO

1. Suempresa dispone de personal de ventas?

1 Sl (Continue) [0 NO (Gracias)

2. Cudl es la forma de contratacion del personal de ventas?

[0 DIRECTAMENTE POR LA EMPRESA
[0 POR TERCERIZACION
] OTRA

3. Por qué realiza este tipo de contratacion?

[] SEGURIDAD DEL PERSONAL

[J MAYOR CONTROL DEL PERSONAL
[] MEJOR EFICIENCIA DEL PERSONAL
[1 MENORES COSTOS DE PERSONAL
[1 OTRA

4. CoOmo evalla el rendimiento actual de su fuerza de ventas?

I 6pTIMO

[0 MUY BUENO
[0 BUENO

[0 REGULAR
[0 PESIMO
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5. Tiene estabilidad laboral tiene la fuerza de ventas en su empresa?

] ALTA ESTABILIDAD
[ 1 MODERADA ESTABILIDAD
[1 ALTA ROTACION DE PERSONAL

6. Sefiale la principal competencia que debe tener un vendedor en su

empresa?

EXTROVERTIDO
CAPACITADO
LIDERAZGO
MOTIVADO
DINAMICO

N I O N

7. ldentifique que formacion debe tener el vendedor en su empresa?

[1 PROFESIONAL UNIVERSITARIO
[ EXPERIENCIA EN VENTAS

8. Qué tipo de género prefiere en su empresa para ocupar cargos en la

fuerza de ventas?

[1 HOMBRE
[] MUJER

9. Qué edad debe poseer el vendedor eficaz?

[1 18 a 25 afos
] 25 a 30 afios
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(1 30a 35 afios
L] 35a40 afios
] Mas de 40 afos

10. Qué tipo de remuneracion tienen sus empleados de ventas?

0 FIUA
[1 VARIABLE
[1 AMBAS

11. Contrataria personal de ventas a través de una tercerizadora?

1 Sl (Continue) [0 NO (Gracias)

12. Cuanto personal de ventas requeriria anualmente en los siguientes

niveles jerarquicos?
[J JEFATURAS
[] SUPERVISION

[J ASESORES COMERCIALES (VENDEDORES)

DATOS DE LA EMPRESA:

[0 COMERCIAL [J INDUSTRIAL [ SERVICIOS
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2.4.4. Resultados de la Investigacion

1. Suempresa dispone de personal de ventas?

TABLA 2.2.
PERSONAL DE VENTAS

VARIABLE [ EMPRESAS | PORCENTAJE

Sl 65 100%

NO 0 0%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.1.
PERSONAL DE VENTAS

SI NO

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Es evidente que todo tipo de empresa posea personal de ventas sea interno,
externo o multi habilidades, por eso se refleja en esta pregunta que el 100%
de la encuesta posee fuerza comercial para gestionar la venta de sus

productos o servicios.
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2. Cudl es la forma de contratacion del personal de ventas?

TABLA 2.3.
FORMA DE CONTRATACION

VARIABLE [ EMPRESAS|[PORCENTAJE
DIRECTA 48 74%
TERCERIZADA 17 26%
OTRA 0 0%

TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.2.
FORMA DE CONTRATACION

DIRECTA  TERCERIZADA OTRA

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Apenas un 26% de las empresas encuestadas contratan personal de ventas a
través de las tercerizadoras de personal, mientras que el 74% lo hacen a través

de su propia administracion.
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3. Por qué realiza este tipo de contratacion? CONTRATCION

DIRECTA
TABLA 2.4.
RAZONES DE CONTRATACION
VARIABLE [EMPRESAS|PORCENTAJE
SEGURIDAD 7 15%
CONTROL 19 40%
EFICIENCIA 19 40%
COSTOS 2 4%
OTRA 1 2%
TOTAL 48 100%
ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS
GRAFICO 2.3.
RAZONES DE CONTRATACION
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Las empresas privadas en Latacunga contratan el personal de ventas por su
propia administracion, debido en un 40% por razones de mejores controles al

personal y 40% por lograr eficiencia con su propia responsabilidad de gestion.
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3. Por qué realiza este tipo de contratacion? TERCERIZADORAS

TABLA 25.
RAZONES DE CONTRATACION

VARIABLE |[EMPRESAS|PORCENTAJE
SEGURIDAD 0 0%
CONTROL 0 0%
EFICIENCIA 6 35%
COSTOS 11 65%
OTRA 0 0%

TOTAL 17 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.4.
RAZONES DE CONTRATACION
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

La preferencia para contratar personal de ventas a través de tercerizadoras se
debe a dos factores principales que son la optimizacion de costos con un 65% y

lograr mayor eficiencia en la gestion de ventas en un 35%.
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4. Cobémo evalla el rendimiento actual de su fuerza de ventas?

TABLA 2.6.
RENDIMIENTO FUERZA DE VENTAS
VARIABLE | EMPRESAS|PORCENTAJE
OPTMO 6 9%
MUY BUENO 11 17%
BUENO 22 34%
REGULAR 18 28%
PESIMO 8 12%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 25.

RENDIMIENTO FUERZA DE VENTAS
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Del estudio de mercado se obtiene que los gerentes de las empresas encuestas

califican la gestion de su personal de venas en mayor porcentaje como Bueno

en un 34%, Regular en un 28% y Pésimo en un 12% lo que implica la carencia

de vendedores efectivos en el mercado latacunguefio.
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5. Tiene estabilidad laboral tiene la fuerza de ventas en su empresa?

TABLA 2.7.
ESTABILIDAD LABORAL
VARIABLE EMPRESAS | PORCENTAJE
ALTA ESTABILIDAD 6 9%
MODERADA ESTABILIDAD 33 51%
ALTA ROTACION 26 40%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.6.
ESTABILIDAD LABORAL
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Apenas un 9% de las empresas consideran que sus empleados de la fuerza de
ventas tienen alta estabilidad en sus puestos de trabajo, un 51% establecen que
la estabilidad es moderada y el 40% sefialan que existe una alta rotacion de

personal de ventas.
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6. Sefale la principal competencia que debe tener un vendedor en su

empresa?
TABLA 2.8.
PRINCIPAL COMPETENCIA DEL VENDEDOR
VARIABLE EMPRESAS | PORCENTAJE
EXTROVERTIDO 8 12%
CAPACITADO 12 18%
LIDERAZGO 31 48%
MOTIVADO 7 11%
DINAMICO 7 11%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.7.
PRINCIPAL COMPETENCIA DEL VENDEDOR
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

La principal competencia requerida por el 48% de las empresas es contar con
personal de ventas con Liderazgo, en un 18% seleccionan la capacitacion como

su principal requerimiento.
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7. ldentifique que formacion debe tener el vendedor en su empresa?

TABLA 2.9.
FORMACION DEL VENDEDOR
VARIABLE EMPRESAS | PORCENTAJE
PROFESIONAL 12 18%
EXPERIENCIA 12 18%
AMBOS 41 63%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.38.
FORMACION DEL VENDEDOR
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Un 63% de las empresas privadas prefieren contratar profesionales con

formacion académica y con experiencia para ocupar los cargos de ventas.
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8. Qué tipo de género prefiere en su empresa para ocupar cargos en la
fuerza de ventas?

TABLA 2.10.
GENERO DEL VENDEDOR
VARIABLE EMPRESAS [ PORCENTAJE
HOMBRE 10 15%
MUJER 31 48%
INDIFERENTE 24 37%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.9.
GENERO DEL VENDEDOR
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

Un 48% de las empresas prefieren contratar mujeres para la fuerza de ventas
de su organizacion, mientras que para un 37% el género del vendedor es

indiferente.
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9. Qué edad debe poseer el vendedor eficaz?

TABLA 2.11.
EDAD DEL VENDEDOR

ANOS EMPRESAS | PORCENTAJE
18- 25 34 52%
25 - 30 16 25%
30- 35 12 18%
35- 40 3 5%
MAS DE 40 ANOS 0 0%

TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.10.
EDAD DEL VENDEDOR
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

La preferencia de contratacion de vendedores se halla concentrada en edades

inferiores a 35 afios.
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10. Qué tipo de remuneracion tienen sus empleados de ventas?

TABLA 2.12.
TIPO DE REMUNERACION
VARIABLE EMPRESAS | PORCENTAJE
FIJA 12 18%
VARIABLE 5 8%
AMBAS 48 74%
TOTAL 65 100%
ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS
GRAFICO 2.11.
TIPO DE REMUNERACION
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ELABORADO POR: AUTORA

FUENTE: ENCUESTAS

El 74% de las empresas privadas cancelan componentes de remuneracion

variables y fijos a su personal de ventas, el 18% de las empresas pagan

remuneraciones fijas y el 8% componentes variables.
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11. Contrataria personal de ventas a través de una tercerizadora?

TABLA 2.13.
DECISION DE TERCERIZACION
VARIABLE EMPRESAS | PORCENTAJE
Sl 42 65%
NO 23 35%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.12.
DECISION DE TERCERIZACION

SI NO

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

El 65% de las empresas privadas de Latacunga, si contratarian personal de

ventas tercerizado.
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12. Cuénto personal de ventas requeriria anualmente en los siguientes

niveles jerarquicos?

TABLA 2.14.
REQUERIMIENTOS PERSONAL
VARIABLE PERSONAL PROMEDIO
JEFATURA 1 14%
SUPERVISION 1 14%
ASESORES (VENDEDORES) 5 71%
TOTAL 7 100%
ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS
GRAFICO 2.13.
REQUERIMIENTOS PERSONAL
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ENCUESTAS

En promedio se requieren por empresa 1 jefe de ventas, 1 supervisor y 5

ejecutivos de ventas, para las empresas privadas de Latacunga.
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EMPRESAS ENCUESTADAS:

TABLA 2.15.
EMPRESAS ENCUESTADAS
EMPRESAS No- EMPRESAS PORCENTAJE
COMERCIALES 26 40%
INDUSTRIALES 21 32%
DE SERVICIOS 18 28%
TOTAL 65 100%

ELABORADO POR: AUTORA

FUENTE: ENCUESTAS

GRAFICO 2.14.

EMPRESAS ENCUESTADAS
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ELABORADO POR: AUTORA

FUENTE: ENCUESTAS
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6.3. DETERMINACION DE LA OFERTA

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado.?

Con respecto a las tercerizadoras de personal que mantienen una participacion
dentro del mercado latacunguefio se presenta la siguiente informacion obtenida

por entrevistas en las empresas privadas de la ciudad de Latacunga.

TABLA 2.16.
TERCERIZADORAS
TERCERIZADORAS AREAS No. PERSONAL
TERCERIZADO
EN LATACUNGA
SOTEM Nivel Gerencial 835
Nivel Medio
Nivel Operativo
TEMPOSERVICIOS Nivel Medio 283
Nivel Operativo
OTRAS AMBATO Nivel Gerencial 182
OTRAS QUITO Nivel Gerencial 169
Nivel Medio

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: SOTEM 2007

2 Evaluacion de Proyectos 4 Edicién Autor<. Gabriel Baca Urbina. Mc Graw Hill
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GRAFICO 2.15.
TERCERIZADORAS — No. PERSONAL
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: SOTEM 2007

Se observa que el liderazgo en tercerizacién en la ciudad de Latacunga son las
empresas SOTEM y TEMPOSERVICIOS.

6.4. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Se entiende por la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado. 3 La demanda insatisfecha representa el segmento del mercado
objetivo al que puede atender el nuevo negocio con sus productos y servicios,
buscando satisfacer las necesidades no satisfechas por los competidores

actuales.

3“Evaluacion de Proyectos” 4 edicion Gabriel Baca Urbina
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La demanda insatisfecha se establece de acuerdo a los resultados obtenidos en

el estudio de mercado, asi:

TABLA 2.17.
DEMANDA TOTAL
FACTOR VALOR
Mercado Total Empresas Privadas 181 empresas
% Empresas que Tercerizarian 65%
Demanda Total de Tercerizacion 118 empresas
Jefaturas Comerciales (1 / empresa) 118 personas
Supervisores Comerciales (1 / empresa) 118 personas
Asesores Comerciales y Vendedores (5/empresa) | 590 personas
Total Demanda Personal Ventas 896 personas

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

GRAFICO 2.16.
DEMANDA INSATISFECHA
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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Se determina que la demanda insatisfecha de personal de ventas es de 896
personas, de las cuales 118 son para cargos de Jefaturas en Ventas y
Comerciales, 118 para cargos de supervision en ventas y 590 personas para

asesores comerciales y vendedores.

6.5. PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
Para proyectar la demanda insatisfecha durante los préximos cinco afios se
establece como factor base de crecimiento anual a la tasa del PIB estimada para

el afio 2007, que es del 4.30%, indice establecido por el Banco Central del

Ecuador.
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TABLA 2.18.
DEMANDA PROYECTADA

DEMANDA EN NUMERO DE PERSONAL REQUERIDO

CARGO ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 [ ANO 2010 | ANO 2011
JEFATURA COMERCIAL 118 123 128 134 140
SUPERVISOR VENTAS 118 123 128 134 140
ASESORES/VENDEDORES 590 615 642 669 698
Total 826 862 899 937 978

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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GRAFICO 2.17.
DEMANDA PROYECTADA
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

6.6. DETERMINACION DEL PRECIO

La tercerizadora obtiene en el mercado entre un 15% y 20% del valor neto de

la némina de personal contratado, excluyendo el rubro de beneficios sociales.*

Con respecto a los salarios basicos que perciben los empleados en la zona
central del pais y en el sector de la provincia de Cotopaxi se presenta la
siguiente estimacion de remuneraciones con una tasa de crecimiento anual del

3% de inflacion:

* DIARIO HOY. FEBRERO 2006.
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TABLA 2.19.

ESTIMACION SALARIOS BASICOS

SALARIO PROMEDIO BASICO EN DOLARES

CARGO ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | ANO 2010 | ANO 2011
JEFATURA COMERCIAL 500.00 515.00 530.45 546.36 562.75
SUPERVISOR VENTAS 280.00 288.40 297.05 305.96 315.14
ASESORES/VENDEDORES 200.00 206.00 212.18 218.55 225.10
Total 980.00 1,009.40 1,039.68 1,070.87 1,103.00

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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GRAFICO 2.18.
ESTIMACION SALARIOS BASICOS
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

Tomando de referencia la proyeccién de salarios promedio por empleado, se
estima el valor del precio de servicios por cada contratacion unitaria, y para
ingresar en el mercado y mantener una ventaja competitiva en diferenciacion se
aplicara la comision baja de tercerizacion que es del 20% para Jefaturas, 18%
para supervisores y 16% para asesores y vendedores, los proximos cinco afios,

asi:

40



TABLA 2.20.
ESTIMACION PRECIO — COMISION

ESTIMACION PRECIO UNITARIO - COMISION

CARGO ANO 2007 | ANO 2008 [ ANO 2009 | ANO 2010 | ANO 2011
JEFATURA COMERCIAL 100.00 103.00 106.09 109.27 112.55
SUPERVISOR VENTAS 50.40 51.91 53.47 55.07 56.73
ASESORES/VENDEDORES 32.00 32.96 33.95 34.97 36.02

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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GRAFICO 2.19.
ESTIMACION PRECIO - COMISION
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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CAPITULO III

8. ESTUDIO TECNICO

El objetivo del estudio técnico es disefiar como se producira y comercializara
aquello que se vende. Si se elige una idea es porque se sabe 0 se puede
investigar como se hace un producto, o porque alguna actividad gusta de modo

especial. En el estudio técnico se define:

- Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.
- Donde obtener los materiales o materia prima.
- Que maquinas y procesos usar.

- Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara todo
esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los presupuestos de
inversion y de gastos. El objetivo del estudio técnico es dar informacion para
de esta manera cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de
operacion pertinentes, es decir existen diversos procesos productivos
opcionales en donde la jerarquizacion difiere en funcion del grado de

perfeccion financiera.

8.1. LOCALIZACION

El estudio de localizacion tiene como propdsito encontrar la ubicacién mas
ventajosa para el proyecto; es decir, cubriendo las exigencias o requerimientos
del proyecto, contribuyen a minimizar los costos de inversion y, los costos y
gastos durante el periodo productivo del proyecto. El objetivo que persigue es
lograr una posicion de competencia basada en menores costos de transporte y

en la rapidez del servicio. Esta parte es fundamental y de consecuencias de
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largo plazo, ya que una vez emplazada la empresa, no es cosa posible cambiar

de emplazamiento.

8.1.1. Macro Localizacién

La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a
que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital y obtener el costo
unitario minimo. EIl objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a

determinar el sitio donde se instalara la planta.>

Cuando nos referimos a la localizacion, existen varias alternativas de seleccion
en la ciudad de Latacunga, en los cuales podria localizarse la nueva empresa.
Algunos de los factores a tener cuenta para determinar adecuadamente su

ubicacion deben ser:

- Que sea un lugar en donde el radio de influencia de la competencia no lo
perjudique demasiado.

- Que tenga una buena ubicacion para efectos de prestacién de servicios y
adquisicion de insumos.

- Que el costo del local no sea demasiado cara en el caso de comprarlo o
arrendarlo.

- Que la infraestructura existente responda a los requerimientos del negocio,
0 que sus adecuaciones no sean demasiado caras.

- Que cuente con los servicios basicos.

- Que se encuentre ubicado en el perimetro en el que se encuentra el
segmento de mercado al que espera servir el negocio.

- Que se cuente con un local que permita aumentar el uso de los activos

improductivos.

S"Evaluacién de proyecto” 4ta edicion Gabriel Baca Urbina. Editorial Mc Graw Hill.
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El presente proyecto tiene como macro localizacion la ciudad de Latacunga en
la provincia de Cotopaxi, debido a que su analisis esta enfocado a las empresas
grandes y medianas de este cantén, y el segmento de mercado estudiado,
desarrolla sus actividades en el sector geografico previamente definido en la

seleccion del tamafio de la poblacion y de la muestra, del capitulo Il de este

proyecto.
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8.1.2. Micro Localizacién

La identificacion de un lugar adecuado, que permita cubrir satisfactoriamente
el segmento de mercado objetivo, es importante porque ayuda a reducir costos
de distribucién, asi como agilita el tiempo de respuesta a la atencion de los
requerimientos del cliente. Para el proyecto en estudio, existen las siguientes

consideraciones:

- La prestacion de servicios, en los cuales se utiliza en alta proporcion el
capital intelectual, no requieren de espacios fisicos amplios y de
bodegas.

- La prestacion de servicios de tercerizacion de personal de ventas debe
ser de manera continua a una misma empresa, en esta actividad
econOmica se torna indispensable que los ejecutivos de la empresa de
asesoria visiten a los clientes en sus lugares de trabajo, dando énfasis al
servicio personalizado.

- La carga de personal de planta en la empresa tercerizadora es
infructuosa, ya que los requerimientos de recurso humano dependen del
grado de trabajo intelectual que se deba realizar para un determinado
negocio; razon por la cual el recurso adecuado para el funcionamiento
de la organizacion de asesoria estara sujeta a contrataciones de personal

bajo un sistema de remuneracion variable y de manera temporal.

De acuerdo a los razonamientos estipulados, se puede concluir que el espacio
fisico requerido méximo esta comprendido por una oficina de recepcion, la
oficina de gerencia con los equipos de tratamiento de informacion y una sala de
reuniones para trabajo del personal ocasional, capacitacion del personal de
ventas que se tercerizara, recepcién de pruebas y entrevistas. Ademas esto
conlleva a que el lugar de ubicacion de la empresa tercerizadora debera estar
ubicada en un centro de negocios en la ciudad de Latacunga, esta aseveracion

46



se la hace con la finalidad de que la ubicacion del nuevo negocio debe brindar
credibilidad, presencia e imagen al mercado empresarial de Latacunga, asi debe

ubicarse en el centro historico de la ciudad de Latacunga.
La ubicacion adecuada de acuerdo a las expectativas de imagen y presencia

corporativa esté en la calle Quito y Guayaquil como opcion de arrendamiento y

como opcidn de compra en el mismo lugar de la ciudad de Latacunga.
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GRAFICO 3.2.
MICRO LOCALIZACION
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ANALISIS GEOGRAFICO

El costo de una oficina de negocios en el Edificio Andrade Hermanos es de
24.000 dolares, y contiene una sala de espera, una oficina de gerencia, un bafio,
una oficina de reuniones y una bodega pequefia.
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8.1.3. Distribucioén Fisica

Es importante desarrollar una distribucion en planta ("lay out™) general del
proceso. Para esto es Util dibujar a escala la planta del edificio, con todas sus
secciones; luego se recortan a escala los diferentes equipos vistos en planta y se
ensaya con ellos colocandolos en diferentes posiciones, hasta encontrar la
ubicacion que permita la maxima economia de movimientos y el menor
aprovechamiento de las areas. Se puede utilizar un proceso analogo pero en
una vista de perfil para determinar las alturas Optimas de las edificaciones.
También se determinaran las vias de acceso y de circulacion con sus

respectivas intersecciones.

También deberé tenerse en cuenta la vida Gtil de la industria en su conjunto y la
disponibilidad y precios de los materiales de construccién, con el fin de no
encarecer innecesariamente los costos de las construcciones. Se debe tener
cuidado en no construir un edificio que dure mucho mas que el proyecto o que
debera ser renovado mucho antes de haber terminado la "vida dtil de la
industria, o tener que importar materiales pudiéndose utilizar otros existentes

en la region del proyecto.

49



GRAFICO 3.3.
DISTRIBUCION FISICA
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8.2. TAMANO OPTIMO

La demanda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio
de un proyecto. Para este analisis de tamafio se considerara la demanda como
una base del tamafio de proyecto, es decir con una capacidad de atencion de
1000 selecciones y contrataciones de personal de ventas en el afio, lo que

implica la siguiente estructura de capacidad instalada y utilizada de:
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TABLA 3.1.

CAPACIDAD INSTALADA

CAPACIDAD INSTALADA | ANO 2007 | ANO 2008 [ ANO 2009 [ ANO 2010 | ANO 2011
JEFES 143 143 143 143 143
SUPERVISORES 143 143 143 143 143
ASESORES 714 714 714 714 714

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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8.3. INGENIERIA DEL SERVICIO

8.3.1. Definicién del Servicio

La empresa de tercerizacion se encargard del proceso de reclutamiento,

seleccion, contratacion, capacitacion y retiro del personal especializado en

ventas y comercializacion, para proveer de este recurso humano a las

organizaciones privadas en la ciudad de Latacunga.

8.3.2. Especificaciones del Servicio

a) Reclutamiento

Responsable

Fuentes

b) Técnicas de Seleccidn

Entrevistas

Pruebas

Evaluacion

c) Contratacion

Tercerizadora

ESPE Sede Latacunga, Indoamérica, Uniandes.
Instituciones financieras locales®

Otras empresas Locales

Referidos

Iniciales Tercerizadora
De decision Final Gerente Empresa Privada
Psicotécnicas

De toma de decisiones en ventas

Del Curriculum y Referencias 40%
Pruebas 30%
Entrevistas 30%

® PORQUE QUIENES VENDEN INTANGIBLES TIENEN MAYORES COMPETENCIAS QUE OTROS

VENDEDORES.
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Periodo de Prueba Tres meses
Periodo Anual Un afio

Més paquete de Comisiones por Ventas que posea la Empresa Privada

El personal contratado depende laboralmente de la Empresa Privada
contratante, la tercerizadora apoyard durante tres meses calendario en el
despegue profesional del personal con apoyo en capacitacién en gerencia,

ventas, servicio al cliente, motivacion y marketing relacional.

La empresa contratante proporcionara viaticos y transporte cuando los asesores
realicen visitas fuera de la ciudad de Latacunga asi como todos los
implementos que se requiera en el desempefio de su nuevo personal. La

tercerizadora pagara utilidades al personal de ventas que contrate.

d) Capacitacion del Personal de Ventas Contratado

Seminario de integracion Induccion a la Empresa
Duracion: 8 horas
Seminario Técnico Técnicas de Negociacién
Duracion: 8 horas
Seminario Estratégico Servicio al Cliente
Duracion: 8 horas
Seminario de Control Manejo estadistico de reportes vy
seguimiento de ventas

Duracion: 8 horas
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e) Capacitacion del Personal de Ventas Contratado

La documentacion requerida en la ejecucion de este proyecto es:

Formulario Pruebas Psicotécnicas

Formulario de Pruebas de Conocimiento

Hoja de Entrevista

Formulario de Cuadro de Evaluacion de candidatos finales
Anélisis y Descripcion de Puestos

Contrato laboral Empleados

Contrato de Servicios con la Empresa Privada Contratante
Roles de Pago

Factura de Cobro de Comision

8.3.3. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva del servicio estara sustentada en tres principios basicos:

Proporcionar personal altamente calificado con experiencia
comprobada y con nivel de educacién superior finalizada o intermedia
de acuerdo a los requerimientos de la empresa privada contratante.
Desarrollar e impulsar el Liderazgo en el personal que se incorpore a la
empresa privada con tres meses de seguimiento continuo hasta su
induccion completa.

Costos moderados por el servicio brindado. (8% de comision sobre la

nomina).
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8.3.4. Flujograma del Servicio

Se pueden establecer tres tipos de Flujogramas para la Empresa Tercerizadora:
- Procesos Clave
- Procesos de Apoyo

- Direccion de Procesos Clave

- Direccion de Procesos de Apoyo
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GRAFICO 3.5.
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GRAFICO 3.6.
DIRECCION DE LOS PROCESOS CLAVE
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GRAFICO 3.7.
DIRECCION DE LOS PROCESOS DE APOYO
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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8.4. INGENIERIA DEL PROYECTO

8.4.1. Recursos Materiales

3.4.1.1. Activos Fijos

EDIFICIOS

Se adquirira una oficina por un valor de 24 mil délares ubicado en el sector de

la plaza de Santo Domingo en la ciudad de Latacunga.

EQUIPOS

La tercerizadora requiere de equipos informaticos y de oficina. TABLA 3.2
MUEBLES Y ENSERES

Para la puesta en marcha de la tercerizadora se requerird el mobiliario de
oficina para realizar sus tareas administrativas y la prestacion de sus servicios.
TABLA 3.3.

8.4.2. Recursos Humanos

La tercerizadora funcionara efectivamente con 4 personas. TABLA 3.4.
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TABLA 3.2.

REQUERIMIENTO EQUIPOS

DESCRIPCION DESTINO CANTIDAD| VALOR VALOR
Computadora Portatil Gerencia 1] 1,780.00 | 1,780.00
Computadora Escritorio |Asistente de RRHH 1 780.00 780.00
Counter Recepcion Secretaria Contadora 1 780.00 780.00
Impresorar Laser Gerencia 2 165.00 330.00
Teléfono / Fax Secretaria 1 134.00 134.00
TOTAL 3,804.00

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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TABLA 3.3.

REQUERIMIENTO MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION DESTINO CANTIDAD VALOR [VALOR TOTAL
Estacion de Trabajo Gerencia 1 165.00 165.00
Estacién de Trabajo Asistente de RRHH 1 145.00 145.00
Counter Recepcion Secretaria Contadora 1 180.00 180.00
Silla Gerente Gerencia 1 120.00 120.00
Silla Secretaria Secretaria 2 65.00 130.00

Asistente RRHH
Sillas de Espera Gerencia 6 40.00 240.00
Secretaria
Asistente de RRHH
Mesa de reuniones Sala de reuniones 1 135.00 135.00
Sillas de descanso Sala de reuniones 12 40.00 480.00
Archivador Gerencial Gerencia 2 85.00 170.00
Asistente RRHH
Archivador 4 Gavetas Secretaria 1 104.00 104.00
Basureros Gerencia 5 20.00 100.00
Asistente RRHH
Secretaria
Bodega
Bafio
Papeleras Gerencia 3 12.00 36.00
Asistente RRHH
Secretaria
Juego de Sala Sala de Espera 1 206.00 206.00
TOTAL 2,211.00

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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TABLA 3.4.

REQUERIMIENTO PERSONAL

PUESTO AREA INSTRUCCION |CANTIDAD SALARIO MES|SALARIO ANO
Gerente Administracion Maestria 1 500.00 6,000.00
Asistente de RRHH Seleccién / Contratacion Ingenieria 1 380.00 4,560.00
Secretaria Contadora Secretaria y Contabilidag Licenciatura 1 280.00 3,360.00
Archivador/Mensajero Archivo Bachiller 1 200.00 2,400.00
TOTAL 1,360.00 16,320.00

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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8.4.3. Depreciaciones
Basado en lo estipulado por el Servicio de Rentas Internas el sistema de

depreciacion que se aplicara es lineal, con un valor de rescate del 10% Yy bajo la

siguiente consideracion de vida util:
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TABLA 3.5.

DEPRECIACION, MANTENIMIENTO Y SEGUROS

VIDA UTIL | MANTENIM. SEGURO
ACTIVOS FIJOS ANO PORCENTAJE|PORCENTAJE
Estacion de Trabajo 10 5.00% 1.00%
Estacion de Trabajo 10 5.00% 1.00%
Counter Recepcidn 10 5.00% 1.00%
Silla Gerente 10 5.00% 1.00%
Mesa de reuniones 10 5.00% 1.00%
Sillas de descanso 10 5.00% 1.00%
Juego de Sala 10 5.00% 1.00%
Sillas Secretaria 10 5.00% 1.00%
Sillas de Espera 10 5.00% 1.00%
Archivador Gerencial y de 4 Gavetas 10 5.00% 1.00%
Basurero y Papeleras 10 5.00% 1.00%
Computadora Portatil 3 10.00% 2.00%
Computadoras Fijas 3 10.00% 2.00%
Impresoras y Teléfono 3 10.00% 2.00%

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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8.4.4. Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo para iniciar el negocio contemplara los desembolsos que
se requieren para cubrir los gastos de tiles de oficina, pagos de salarios, pagos
de servicios generales, gastos de marketing para el primer mes de implantacion
de la empresa, hasta cerrar negocios con los clientes potenciales que requieren

tercerizacion y se estima 2.000 dolares.

8.4.5. Diferidos

En esta cuenta se registran los gastos de constitucion que tiene la empresa y en

este caso son:

TABLA 3.6.
DIFERIDOS
DESCRIPCION VALOR
Gastos Legales 2,600.00
Gastos Puesta en Marcha 2,000.00
Marketing Previo 3,000.00
TOTAL 7,600.00

ELABORADO POR: AUTORA

FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO

8.4.6. Condiciones Financieras

TABLA 3.7.
POLITICAS COBROS Y PAGOS
RUBRO DIAS
Factor Caja 30
Crédito a clientes (locales) 30
Crédito de proveedores 45
Periodos de amortizacion de activos diferidos 5 ANOS

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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TABLA 3.8.
POLITICAS DE DIVIDENDOS

% % INVERS. | APORTES
REPARTO DE[| TEMPOR./ |DE CAPITAL
DIVIDENDOS| CAJA Y BCOS.

N % % UsD

1 50.00% 0.00% 0.00

2 50.00% 0.00% 0.00

3 50.00% 0.00% 0.00

4 50.00% 0.00% 0.00

5 50.00% 0.00% 0.00
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CAPITULO IV

9. ESTUDIO FINANCIERO

Segun el autor Baca Urbina Gabriel el Estudio Financiero pretende determinar
cual es el monto de los recursos econémicos necesarios para la realizacion del
proyecto, cual sera el costo total de la operacion del negocio, que abarque las
funciones de produccion, administracion y ventas, asi como otra serie de
indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del proyecto,

que conlleva a la evaluacién econémica del proyecto.’

El estudio financiero considera como objetivo que debe ordenar y sistematizar
la informacién en forma monetaria que proporciona el estudio técnico, y el
estudio de mercado para la facilitacion de una evaluacion de proyecto la cual se
debe determinar su rentabilidad o desecharlo, para de esta manera poder
analizar los estados financieros y poner en marcha el presupuesto de proyecto
de acuerdo al estudio financiero por lo cual se toma en cuenta las inversiones,
los costos e ingresos que pueden deducirse en los estudios previos para su

aceptabilidad del proyecto.

También se puede decir que se realiza un calculo del monto que puede invertir
en el proyecto, es decir si es medible 0 no. Se debe recalcar que esta etapa es
netamente matematica, En caso de no encontrar la informacion necesaria para

un estudio financiera debe definirse los elementos que amerite para la misma.

Se debe establecer los supuestos de estimacion para disefiar los diferentes

presupuestos financieros, asi se tiene que:

" BACA Urbina Gabriel “proyectos”, Pag. 160,edicién ,McGraw Hill Interamericana
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- Variacion del Precio, se considera un 3% de inflacion anual.

- Crecimiento de Personal de Ventas Tercerizado, 4.30% de estimacion
del PIB.

- Crecimiento gastos administrativos y de ventas, 3% de inflacion anual.

- Tasa de interés activa, 12% efectiva anual.

- Tasa libre de Riesgo 10%.

- Tasa Referencial del Banco Central, 8%.

- Depreciacion en linea recta.

- Sistema de financiamiento, 40% aporte inversionista, 60% crédito
bancario.

- Capital de trabajo equivalente al monto requerido para cubrir
desembolsos de los gastos operativos del primer mes del afio.

- Tiempo de estimacion, cinco afos.

9.1. INVERSIONES

Las inversiones que deben incurrirse para cubrir con la implantacion de la

Empresa Tercerizadora se encuentran constituidas por las siguientes cuentas:

- Inversidn en Edificio: Oficina

- Compra de Muebles y Enseres: De Oficina

- Compra de Equipos: Informaticos y de Comunicaciones
- Requerimiento de Capital de Trabajo

- Inversiones Diferidas: Gastos de Constitucion, Marketing Previo.

De acuerdo a los requerimientos de inversion, se tiene la siguiente necesidad de

financiamiento:
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TABLA4.1.

INVERSION

ACTIVOS FIJOS USD
Edificios 24,000.00
Estacion de Trabajo 165.00
Estacion de Trabajo 145.00
Counter Recepcién 180.00
Silla Gerente 120.00
Mesa de reuniones 135.00
Sillas de descanso 480.00
Juego de Sala 206.00
Sillas Secretaria 130.00
Sillas de Espera 240.00
Archivador Gerencial y de 4 Gavetas 274.00
Basurero y Papeleras 136.00
Computadora Portatil 1,780.00
Computadoras Fijas 1,560.00
Impresoras y Teléfono 464.00

SUBTOTAL 30,015.00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Preoperativos 5,033.83
Gastos Legales y Puesta en Marcha 4,600.00
Intereses Preoperativos 0.00
Marketing Previo 3,000.00
Imprevistos (5% de activos diferidos) 631.69

SUBTOTAL 13,265.52
CAPITAL DE TRABAJO 360.00
Capital de Trabajo Operativo 1,000.00
Capital de Trabajo Administracion y Ventas 1,000.00

SUBTOTAL 2,000.00
INVERSION TOTAL 44,280.52

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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9.2. FINANCIAMIENTO
La estructura de capital para establecer el financiamiento propuesta es de 40% para

aportes propios de los inversionistas y el 60% se obtiene con financiamiento

bancario.
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TABLA4.2.
FINANCIAMIENTO

CONDICIONES DE FINANCIAMIENTO uUsD
Monto 26,568.00
Intereses del crédito de largo plazo (anual) 12.00%
Plazo (Semestres) 10
Periodo de gracia TOTAL 0
Periodo de gracia PARCIAL 0
Periodo de solicitud de crédito Preoperacional
Periodo (afio/semestre) de solicitud del crédito 1

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO TECNICO

TABLA 4.3.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
FINANCIAMIENTO PROPIO 17,712.52
Plan de Inversiones 17,712.52
Capital (Amortizacion) Preoperacional 0.00
FINANCIAMIENTO DE TERCEROS
- Crédito de Instituciones Financieras 1 26,568.00
SUBTOTAL 26,568.00
TOTAL FINANCIAMIENTO 44,280.52

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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TABLA 4.4,
TABLA DE AMORTIZACION

NUEVO CREDITO MEDIANO/LARGO PLAZO

BANCO PICHINCHA

CUOTA FIJA

MONTO: 26,568.00
PLAZO 10
GRACIATOTAL 0
GRACIA PARCIAL 0

INTERES NOMINAL 6.00% ANUAL[12.00%
CUOTA 3,609.74
PERIODO DE PAGO Semestral

PERIODO PRINCIPAL | INTERES | AMORTIZ.| CUOTA

1 26,568.00f 1,594.08 2,015.66| 3,609.74

2 24,552.34] 1,473.14 2,136.60| 3,609.74

3 22,415.74 1,344.94 2,264.80| 3,609.74

4 20,150.95( 1,209.06 2,400.68| 3,609.74

5 17,750.26| 1,065.02 2,544.72| 3,609.74

6 15,205.54 912.33 2,697.41| 3,609.74

7 12,508.13 750.49 2,859.25| 3,609.74

8 9,648.88 578.93 3,030.81| 3,609.74

9 6,618.07 397.08 3,212.66| 3,609.74

10 3,405.42 204.32 3,405.42| 3,609.74

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: CONDICIONES DE CREDITO
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9.3. PRESUPUESTOS OPERATIVOS

9.3.1. Gastos

Los desembolsos en que se incurriran son:

- Gastos Administrativos, Remuneraciones, Suministros, Mantenimiento,

Depreciacion, gastos Generales y Seguros.

- Gastos de Ventas; Comisiones por Ventas y desembolsos de Publicidad.
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TABLA 4.5-

EGRESOS

PERIODO: ANO 2007 | ANO 2008 [ ANO 2009 | ANO 2010 [ ANO 2011
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Mantenimiento y seguros 132.66 132.66 132.66 132.66 132.66
Imprevistos % 6.63 6.63 6.63 6.63 6.63
Depreciaciones 221.10 221.10 221.10 221.10 221.10
Amortizaciones 726.34 726.34 726.34 726.34 726.34

Subtotal 1,086.73 1,086.73 1,086.73 1,086.73 1,086.73
GASTOS DE ADMINISTRACION 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 16,320.00 16,320.00 16,320.00 16,320.00 16,320.00
Suministros de Oficina 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Gastos Generales 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Mantenimiento y seguros 456.48 516.48 466.48 466.48 466.48
Imprevistos 958.82 961.82 959.32 959.32 959.32
Amortizaciones 1,926.77 1,926.77 1,926.77 1,926.77 1,926.77

Subtotal 22,062.07 22,125.07 22,072.57 22,072.57 22,072.57
GASTOS DE VENTAS 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Comisiones sobre ventas 366.27 381.79 397.95 415.62 433.92
Publicidad y Mercadeo 1,200.00 1,236.00 1,273.08 1,311.27 1,350.61
Imprevistos 78.31 80.89 83.55 86.34 89.23
Depreciaciones 1,268.00 1,268.00 1,434.67 1,434.67 1,434.67

Subtotal 2,912.59 2,966.68 3,189.25 3,247.90 3,308.42
GASTOS FINANCIEROS 3,067.22 2,554.00 1,977.35 1,329.42 601.41

TOTAL 29,128.61 28,732.48 28,325.90 27,736.62 27,069.13

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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9.3.2. Presupuesto de Ingresos

Los ingresos que presenta la tercerizadora de personal de ventas provienen del
suministro de personal profesional para ocupar cargos de Jefatura Comercial,
Supervision de Ventas y Asesores Comerciales en las empresas privadas que

residen en la ciudad de Latacunga.
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TABLA 4.6.
PRESUPUESTO DE INGRESOS

JEFATURAS ANO 2007 ANO 2008 | ANO 2009 | ANO 2010 [ ANO 2011
COLOCACIONES 118.00 123.00 128.00 134.00 140.00
COMISION 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
TOTAL INGRESOS 11,800.00 12,300.00 12,800.00 13,400.00 14,000.00
SUPERVISORES

COLOCACIONES 118.00 123.00 128.00 134.00 140.00
COMISION 50.40 50.40 50.40 50.40 50.40
TOTAL INGRESOS 5,947.20 6,199.20 6,451.20 6,753.60 7,056.00
ASESORES

COLOCACIONES 590.00 615.00 642.00 669.00 698.00
COMISION 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00
TOTAL INGRESOS 18,880.00 19,680.00 20,544.00 21,408.00 22,336.00
TOTAL ESTIMADOS POR VENTAS | 36,627.20 38,179.20 39,795.20 41,561.60 43,392.00

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO DE MERCADO
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9.4. ESTADOS FINANCIEROS PRESUPUESTADOS
9.4.1. Estado de Pérdidas y Ganancias
El estado de resultados sirve para calcular la utilidad o pérdida netas que

genera un proyecto durante su periodo operativo.® Para los préximos cinco

afios se estiman los siguientes ingresos y egresos para la tercerizadora.

8 GALLARDO JUAN. Formulacién y Evaluacién de Proyectos. 1988. péag. 49.

79



TABLAA4.7.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PRESUPUESTADO

ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010 ANO 2011

CUENTAS MONTO | % [ MONTO| % [ MONTO| % [ MONTO| % [ MONTO| %
INGRESOS 36,627.20(100.00| 38,179.20|100.00| 39,795.20/100.00| 41,561.60{100.00| 43,392.00/100.00
EGRESOS OPERATIVOS
Gastos de ventas 2,912.59] 7.95[ 2,966.68( 7.77] 3,189.25| 8.01] 3,247.90f 7.81] 3,308.42| 7.62
Gastos de administracion 22,062.07| 60.23] 22,125.07 57.95| 22,072.57| 55.47| 22,072.57| 53.11| 22,072.57| 50.87
Costos Indirectos 1,086.73] 2.97| 1,086.73] 2.85| 1,086.73] 2.73| 1,086.73] 2.61| 1,086.73] 2.50
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 10,565.81| 28.85| 12,000.72| 31.43] 13,446.65| 33.79| 15,154.40( 36.46| 16,924.28| 39.00
Gastos financieros 3,067.22 8.37[ 2,554.00[ 6.69] 1,977.35[ 4.97| 1,329.42f 3.20 601.41f 1.39
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACIOI 7,498.59| 20.47| 9,446.72] 24.74] 11,469.30| 28.82| 13,824.98| 33.26| 16,322.87| 37.62
Participacion utilidades 1,124.79| 3.07] 1,417.01] 3.71f 1,720.40( 4.32| 2,073.75| 4.99] 2,448.43| b5.64
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES IMP.RENTA 6,373.80 17.40{ 8,029.71| 21.03] 9,748.91| 24.50| 11,751.23| 28.27| 13,874.44| 31.97
Impuesto a la renta 1,593.45] 4.35| 2,007.43| 5.26] 2,437.23] 6.12| 2,937.81| 7.07] 3,468.61] 7.99
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 4,780.35| 13.05| 6,022.28| 15.77| 7,311.68| 18.37| 8,813.42 21.21| 10,405.83| 23.98

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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TABLA4.8.

RENTABILIDAD ESTIMADA SOBRE:

INDICE ANO 2007 | ANO 2008 ANO 2009| ANO 2010{ ANO 2011
Ventas Netas 13.05% 15.77% 18.37% 21.21% 23.98%
Utilidad Neta/Activos (ROA) 10.04% 12.73% 15.53% 18.67% 21.91%
Utilidad Neta/Patrimonio (ROE) 21.25% 23.05% 24.03% 24.77% 25.02%
Porcentaje de reparto de utilidades 50.0% 50.0% 50.0% 50.0% 50.0%
Utilidades repartidas 2,390.18 3,011.14 3,655.84 4,406.71 5,202.91
Reserva legal 478.04 602.23 731.17 881.34| 1,040.58
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9.4.2. FLUJO DE CAJAPROYECTADO
Nos permite calcular la disponibilidad real de caja, de acuerdo a las salidas y

entradas de efectivo realizadas durante cada afio y evaluadas en los cinco afios de

analisis del negocio.
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TABLA4.9.

FLUJO DE EFECTIVO
PERIODOS| PREOP. | ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009| ANO 2010| ANO 2011

A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 0.00] 33,574.93| 38,049.87| 39,660.53| 41,414.40| 43,239.47

Parcial 0.00| 33,574.93| 38,049.87| 39,660.53| 41,414.40| 43,239.47
B. EGRESOS OPERACIONALES
Gastos de ventas 1,644.59 1,698.68 1,754.58 1,813.23 1,873.76
Gastos de administracion 20,135.30 20,198.30| 20,145.80| 20,145.80{ 20,145.80
Costos de fabricacion 139.29 139.29 139.29 139.29 139.29

Parcial 0.00] 21,919.18 22,036.28] 22,039.68] 22,098.33| 22,158.85
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0.00] 11,655.75| 16,013.59| 17,620.85[ 19,316.07| 21,080.61
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos Instituciones Financieras 1 26,568.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aportes de capital 17,712.52 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Parcial|44,280.52 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 3,067.22| 2,554.00] 1,977.35| 1,329.42 601.41
Pago de principal (capital) de los pasivos 0.00] 4,152.26] 4,665.48] 5,242.13] 5,890.06] 6,618.07
Pago participacion de trabajadores 0.00] 1,124.79 1,417.01] 1,720.40| 2,073.75
Pago de impuesto a la renta 0.00 0.00] 1,593.45| 2,007.43] 2,437.23] 2,937.81
Reparto de dividendos 0.00 2,390.18 3,011.14 3,655.84 4,406.71
Edificios 24,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Estacion de Trabajo 165.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Estacion de Trabajo 145.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Counter Recepcién 180.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Silla Gerente 120.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mesa de reuniones 135.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Sillas de descanso 480.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Juego de Sala 206.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Sillas Secretaria 130.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Sillas de Espera 240.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Archivador Gerencial y de 4 Gavetas 274.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Basurero y Papeleras 136.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Computadora Portatil 1,780.00 0.00 0.00 0.00] 1,780.00 0.00
Computadoras Fijas 1,560.00 0.00 0.00 0.00 1,560.00 0.00
Impresoras y Teléfono 464.00 0.00 500.00 0.00 464.00 500.00
Activos diferidos 13,265.52

Parcial|43,280.52|  7,219.48| 12,827.90| 13,655.06] 18,836.94| 17,137.75
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 1,000.00| -7,219.48| -12,827.90| -13,655.06| -18,836.94| -17,137.75
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 1,000.00] 4,436.27f 3,185.69] 3,965.80 479.13|  3,942.87
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0.00] 1,000.00f 5,436.27] 8,621.96| 12,587.76| 13,066.89
1. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 1,000.00] 5,436.27| 8,621.96/ 12,587.76| 13,066.89| 17,009.75
REQUERIMIENTOS DE CAJA 1,826.60 1,836.36 1,836.64 1,841.53 1,846.57
NECESIDADES EFECTIVO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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GRAFICO 4.1.
INGRESOS Y EGRESOS
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ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO

9.4.3. BALANCE DE SITUACION GENERAL
Balance General es un estado contable que muestra las estimaciones de activos,

pasivos y patrimonios que tendra la organizacién en los periodos de anélisis

financiera.
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TABLA 4.10.
BALANCE DE SITUACION GENERAL - ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE INICIAL | ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 ANO 2010 ANO 2011
Caja y bancos 1,000.00] 5,436.27| 8,621.96| 12,587.76| 13,066.89| 17,009.75
Cuentas y documentos por cobrar mercado local 3,052.27] 3,181.60| 3,316.27| 3,463.47| 3,616.00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 1,000.00] 8,488.54| 11,803.56/ 15,904.03| 16,530.35| 20,625.75
ACTIVOS FIJOS
Edificios 24,000.00 24,000.00| 24,000.00{ 24,000.00| 24,000.00{ 24,000.00
Estacion de Trabajo 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00 165.00
Estacion de Trabajo 145.00 145.00 145.00 145.00 145.00 145.00
Counter Recepcion 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
Silla Gerente 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Mesa de reuniones 135.00 135.00 135.00 135.00 135.00 135.00
Sillas de descanso 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
Juego de Sala 206.00 206.00 206.00 206.00 206.00 206.00
Sillas Secretaria 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00
Sillas de Espera 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Archivador Gerencial y de 4 Gavetas 274.00 274.00 274.00 274.00 274.00 274.00
Basurero y Papeleras 136.00 136.00 136.00 136.00 136.00 136.00
Computadora Portatil 1,780.00/ 1,780.00f 1,780.00f 1,780.00] 1,780.00] 1,780.00
Computadoras Fijas 1,560.00] 1,560.00f 1,560.00f 1,560.00] 1,560.00] 1,560.00
Impresoras y Teléfono 464.00 464.00 964.00 964.00 964.00 964.00
(-) depreciaciones 1,489.10) 2,978.20f 4,633.97] 2,485.73] 3,641.50
TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS 30,015.00 28,525.90| 27,536.80{ 25,881.03| 28,029.27| 26,873.50
ACTIVO DIFERIDO 13,265.52| 13,265.52 13,265.52 13,265.52| 13,265.52| 13,265.52
Amortizacion acumulada 2,653.10 5,306.21 7,959.31| 10,612.41| 13,265.52
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO 13,265.52| 10,612.41 7,959.31 5,306.21 2,653.10 0.00
TOTAL DE ACTIVOS 44,280.52| 47,626.85| 47,299.67| 47,091.27| 47,212.73| 47,499.25

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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TABLA 4.11.
BALANCE DE SITUACION GENERAL - PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE INICIAL | ANO 2007| ANO 2008 | ANO 2009| ANO 2010| ANO 2011
Porcién corriente deuda largo plazo 0.00 4,665.48 5,242.13 5,890.06 6,618.07 0.00
Gastos acumulados por pagar 0.00f 2,718.24|] 3,424.43] 4,157.62] 5,011.56] 5,917.04
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 0.00] 7,383.72] 8,666.57| 10,047.68| 11,629.63 5,917.04
PASIVO LARGO PLAZO 26,568.00| 17,750.26] 12,508.13 6,618.07 0.00 0.00
TOTAL DE PASIVOS 26,568.00| 25,133.98| 21,174.70f 16,665.75| 11,629.63 5,917.04
PATRIMONIO
Capital social pagado 17,712.52 17,712.52| 17,712.52| 17,712.52 17,712.52 17,712.52
Reserva legal 0.00 0.00 478.04 1,080.26 1,811.43 2,692.77
Utilidad (pérdida) retenida 0.00 0.00 1,912.14 4,321.05 7,245.73] 10,771.10
Utilidad (pérdida) neta 0.00] 4,780.35 6,022.28 7,311.68 8,813.42| 10,405.83
TOTAL PATRIMONIO 17,712.52| 22,492.87] 26,124.98| 30,425.51| 35,583.10| 41,582.21
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 44,280.52| 47,626.85 47,299.67| 47,091.27( 47,212.73| 47,499.25

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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GRAFICO 4.2.
ACTIVO - PASIVOS Y PATRIMONIO
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ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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CAPITULO V

10.EVALUACION FINANCIERA

10.1. INDICES FINANCIEROS

Son instrumentos que se utilizan para evaluar resultados de las operaciones de
la institucion y analizarlos para llegar a conclusiones validas de toma de

decisiones.

Para el andlisis financiero de la empresa tercerizadora se aplicaran los

siguientes indices:

- Composicion de Activos

- Apalancamiento

- Composicion de gastos Liquidez
- Rentabilidad

- Rotaciones

- Sociales
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TABLAS.1.
INDICES FINANCIEROS — COMPOSICION - APALANCAMIENTO

Periodo ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | Promedio
Composicién de activos
Activo corriente/activos totales 17.8% 25.0% 33.8% 25.5%
Activo fijo/activos totales 59.9% 58.2% 55.0% 57.7%
Activo diferido/activos totales 22.3% 16.8% 11.3% 16.8%
Apalancamiento
Pasivos totales/activos totales 52.8% 44.8% 35.4% 44.3%
Pasivos corrientes/activos totales 15.5% 18.3% 21.3% 18.4%
Patrimonio/activos totales 47.2% 55.2% 64.6% 55.7%
Composicidn de costos y gastos
Costos indirectos/costos y gastos totales 3.7% 3.8% 3.8% 3.8%
Gastos administrativos/costos y gastos totales 75.7% 77.0% 77.9% 76.9%
Gastos de ventas/costos y gastos totales 10.0% 10.3% 11.3% 10.5%
Gastos financieros/costos y gastos totales 10.5% 8.9% 7.0% 8.8%
Costo de ventas/costos y gastos totales 3.7% 3.8% 3.8% 3.8%
Gastos personal administ./costos y gastos totales 56.0% 56.8% 57.6% 56.8%
Total remuneraciones/costos y gastos totales 56.0% 56.8% 57.6% 56.8%

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTADOS FINANCIEROS
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TABLAS.2.
INDICES FINANCIEROS - LIQUIDEZ

Periodo ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | Promedio

Liquidez USD

Flujo operacional 11655.75073| 16013.58807| 17620.85273| 15096.73051
Flujo no operacional -7219.47983| -12827.8967| -13655.0556| -11234.144
Flujo neto generado 4436.270905| 3185.691393| 3965.797086| 3862.586461
Saldo final de caja 5436.270905| 8621.962298| 12587.75938| 8881.997529
Requerimientos de recursos frescos 0 0 0 0
Capital de trabajo 1104.818728| 3136.995605| 5856.34498| 3366.053104
Indice de liquidez (prueba &cida) 1.149629035| 1.361965207| 1.582855381| 1.364816541
Indice de solvencia 1.149629035| 1.361965207| 1.582855381| 1.364816541

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTADOS FINANCIEROS
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TABLAS.3.

INDICES FINANCIEROS — RENTABILIDAD — ROTACIONES - SOCIALES

Periodo ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | Promedio
Rentabilidad
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 21.25% 23.05% 24.03% 22.78%
Utilidad neta/activos totales (ROA) 10.04% 12.73% 15.53% 12.77%
Utilidad neta/ventas 13.05% 15.77% 18.37% 15.73%
Punto de equilibrio 79.32% 75.00% 70.88% 75.07%
Cobertura de intereses 3.444752103| 4.698791144| 6.800345435| 4.981296227
Rotaciones
Rotacion cuentas por cobrar 12| 12.24896266| 12.24869701| 12.16588655
Sociales usD
Sueldos y salarios 16,320.00 16,320.00 16,320.00 16,320.00
Valor agregado 26,885.81 28,320.72 29,766.65 28,324.39
Generacion de divisas 0.00 0.00 0.00 0.00

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTADOS FINANCIEROS
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GRAFICO5.1.
RENTABILIDAD
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ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTADOS FINANCIEROS
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Los indicadores financieros de los presupuestos del proyecto son favorables en
todas sus &reas, asi con respecto a la composicion de activos se tiene una estructura
de activo fijo del 57.7% con respecto al activo total, debido a la adquisicion del
edificio para oficina. El endeudamiento adquirido es del 44.3%, lo que implica un
margen que facilita adquirir mas deuda si el negocio lo requiere. El patrimonio de
la empresa es del 55.7% mas de la mitad de la empresa esta en posesion de los
inversionistas. Los gastos mas representativos se concentran en el pago de

remuneraciones y gastos de ventas.

Los flujos de efectivo netos son favorables porque representan saldos positivos, con
respecto a la liquidez y solvencia esta es superior a 1 y por lo tanto existe un
excedente de aproximadamente 37 centavos de dolar, lo que implica que la

empresa posee efectivo para cubrir cada dolar de deuda de corto plazo.

La rentabilidad neta es superior al costo de oportunidad del negocio entre promedio
superiores al 15%. El punto de equilibrio es inferior al 100%, es decir con un
75.07% de las ventas se cubre los egresos por lo tanto la empresa no gana ni pierde.
La empresa tiene 4.98 dolares para cubrir cada dolar adeudado por concepto de
intereses financieros. La rotacion de cuentas por cobrar es de 12 veces al afio es

decir se recuperan las deudas a clientes cada mes.

Desde el analisis de razones financieras resulta muy atractiva la ejecucion del

proyecto.

10.2. DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de equilibrio es el nivel de ventas minimo que debe poseer la empresa

para no ganar ni perder.
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TABLAS.A.
PUNTO DE EQUILIBRIO - COSTOS FIJOS

ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | ANO 2010 | ANO 2011

COSTOS Y GASTOS TIPO Fijo
Costos indirectos| Variable - - - - -
Mantenimiento y seguros Fijo 132.66 132.66 132.66 132.66 132.66
Depreciaciones Fijo 1,489.10 1,489.10 1,655.77 1,655.77 1,655.77
Amortizaciones Fijo 2,653.10 2,653.10 2,653.10 2,653.10 2,653.10
Gastos administrativos Fijo 20,135.30 20,198.30 20,145.80 20,145.80 20,145.80
Gastos de ventas Fijo 1,278.31 1,316.89 1,356.63 1,397.62 1,439.84
Comisiones sobre ventas| Variable - - - - -
Gastos financieros Fijo 3,067.22 2,554.00 1,977.35 1,329.42 601.41
TOTAL|EQUILIBRIO 28,755.70 28,344.06 27,921.31 27,314.37 26,628.58
VENTAS 36,627.20 38,179.20 39,795.20 41,561.60 43,392.00

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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TABLAS.S.
PUNTO DE EQUILIBRIO - COSTOS VARIABLES

ANO 2007 | ANO 2008 [ ANO 2009 | ANO 2010 [ ANO 2011

COSTOS Y GASTOS TIPO Variable
Costos indirectos| Variable 6.63 6.63 6.63 6.63 6.63
Mantenimiento y seguros Fijo - - - - -
Depreciaciones Fijo - - - - -
Amortizaciones Fijo - - - - -
Gastos administrativos Fijo - - - - -
Gastos de ventas Fijo - - - - -
Comisiones sobre ventas| Variable 366.27 381.79 397.95 415.62 433.92
Gastos financieros Fijo 0 0 0 0 0
TOTAL|EQUILIBRIO 372.91 388.43 404.59 422.25 440.55
ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
TABLAS.6.
PUNTO DE EQUILIBRIO
ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009 | ANO 2010 ANO 2011
PUNTO DE EQUILIBRIO 79.32% 75.00% 70.88% 66.39%0 62.00%

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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GRAFICO5.2.
PUNTO DE EQUILIBRIO
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ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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10.3. COSTO DE OPORTUNIDAD

El costo de oportunidad es la tasa porcentual que se deja de percibir por realizar

otra actividad o negocio diferente a la que ofrece el mercado en otras actividades.
Para determinar el costro de oportunidad de la empresa tercerizadora se establece
una tasa libre de riesgo del 10% Yy una tasa referencial del BCE del 8% lo que
implica un costo real de oportunidad del 14.55%.

10.4. TASA INTERNA DE RETORNO

La Tasa Interna de Retorno es la tasa de descuento por la que el valor actual

neto es igual a cero. Se pueden calcular dos tasas de retorno:

- Tasa de Retorno del Inversionista, y

- Tasa de Retorno Financiera.

En ambos casos para tener una evaluacion proyecto, estos indices deben ser

superiores al costo de oportunidad.
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TABLAS.7.
TASA INTERNA DE RETORNO DEL INVERSIONISTA

FLUJO DE FONDOS PREOPER. [ ANO 2007 | ANO 2008 | ANO 2009| ANO 2010| ANO 2011
Aporte de los accionistas -17,712.52 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Flujo neto generado + dividendos repartidos 0.00 4,436.27 5,575.87 6,976.94 4,134.97 8,349.58
Valor de recuperacion:
Inversion fija 0.00 0.00 0.00 0.00f 26,373.50
Capital de trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 1,000.00
Flujo Neto (precios constantes) -17,712.52 4,436.27 5,575.87 6,976.94 4,134.97| 35,723.08
Flujo de caja acumulativo -17,712.52| -13,276.25( -7,700.38 -723.44 3,411.53| 39,134.61

TIRI precios constantes:

36.51%

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO

La Tasa Interna de Retorno para el Inversionista es de 36.51%, superior al costo de oportunidad de 14.55% que refleja un factor

favorable para la ejecucion del proyecto.
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TABLAS.8.
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

FLUJO DE FONDOS PREOPER. | ANO 2007 | ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010 ANO 2011
Inversion fija -30,015.00 0.00 -500.00 0.00f -3,804.00 -500.00
Inversion diferida -13,265.52
Capital de operacion -2,000.00
Participacion de trabajadores 0.00f -1,124.79| -1,417.01| -1,720.40| -2,073.75
Impuesto a la renta 0.00f -1,593.45| -2,007.43| -2,437.23| -2,937.81
Flujo operacional (ingresos - egresos) 0.00] 11,655.75| 16,013.59| 17,620.85| 19,316.07( 21,080.61
Valor de recuperacion:
Inversion fija 0.00 0.00 0.00 0.00{ 26,373.50
Capital de trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00{ 1,000.00
Flujo Neto (precios constantes) -45,280.52| 11,655.75| 12,795.35| 14,196.42| 11,354.45| 42,942.56
Flujo de caja acumulativo -45,280.52| -33,624.77| -20,829.42] -6,633.00] 4,721.45| 47,664.01
TIRF precios constantes: | 23.42%

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO

La tasa interna de retorno financiera de la tercerizadora es de 23.42% superior al costo de oportunidad de 14.55%, lo que implica un

resultado financiero para la implantacion del negocio.
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10.5. VALOR ACTUAL NETO

El Valor Actual Neto mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios
que exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.
Para ello calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados
a partir del primer periodo de operacion y le resta la inversion total expresada

en el momento CeI’O.9

El valor actual neto del proyecto se calcula a la tasa de oportunidad de 14.55%, y
en este caso es mayor que cero por lo que es favorable para la ejecucion del

proyecto, su valor es de 12.451,45 dolares.
10.6. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El Periodo de Recuperacion de la inversion tiene por objeto medir en cuanto

tiempo se recupera la inversion, incluyendo el costo de capital involucrado.™®

SegUn este indicador se recupera la inversion a los 3.58 afios de vida del proyecto.
10.7. RELACION BENEFICIO COSTO

La relacion Beneficio-Costo indica la rentabilidad promedio que genera el

proyecto por cada doélar que se invierte en la ejecucion y funcionamiento del

mismo.*!

B / C =X Flujo de Fondos / Inversion
B/C= 127

® NASSIR SAPAG CHAIN. “Evaluacion de Proyectos de Inversion en la Empresa”. Pag. 228. Copia.
1 NASSIR SAPAG CHAIN. “Evaluacion de Proyectos de Inversion en la Empresa”. Pag. 230. Copia.
" GALLARDO CERVANTES JUAN. “Evaluacion de Proyectos”. Pag. 57. Resumen
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Significa por cada dolar invertido en el proyecto se recupera adicionalmente 0.27

dolares, que también es un resultado favorable que demuestra la atractividad del

proyecto.

De acuerdo a la evaluacion financiera realizada se puede concluir:

TABLAS.9.
EVALUACION FINANCIERA

INDICADOR RESULTADO| COMPARATIVO RESULTADO
Tasa interna de retorno financiera (TIRF) 23.42%| MAYOR QUE 14.55% POSITIVO
Tasa interna de retorno del inversionista (TIRI) 36.51%| MAYOR QUE 14.55% POSITIVO
Valor actual neto (VAN) 12,451.45| MAYTOR QUE CERO POSITIVO
Periodo de recuperacién (nominal) 3.58 ANO POSITIVO
Coeficiente beneficio/costo 1.27 MAYOR QUE 1 POSITIVO

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO
FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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TABLA 5.10.
DECISION FINANCIERA

INDICADOR

COMENTARIO

Valor Actual Neto

Tasa Interna de Retorno
Flujo Operacional

Saldo final de caja

Capital de trabajo inicial
Indice de Capital de Trabajo
Apalancamiento inicial
Coeficiente Beneficio/Costo
Utilidad Neta

Capacidad Utilizada
Patrimonio

Patrimonio vs. Activo Diferido
Total Créditos/Inversion

El VAN es positivo, ACEPTAR

La TIRF es superior a la Tasa de Descuento, ACEPTAR

El proyecto no tiene flujo operacional negativo en ningun periodo, ACEPTAR

No existe déficit en el saldo final de caja, el proyecto no tendré dificultades operacionales
El capital de trabajo preoperacional es positivo, el proyecto puede iniciar operaciones
Durante el proyecto el indice de Capital de Trabajo es siempre positivo

El nivel de endeudamiento es adecuado

El Coeficiente Beneficio/Costo es superior a UNO, ACEPTAR

El proyecto presenta Utilidad Neta positiva, no tiene déficit en Flujo de Caja, ACEPTAR
La Capacidad Utilizada es coherente con la Capacidad Instalada definida

En todos los periodo el Patrimonio es Positivo; ACEPTAR

Si el proyecto castiga el Activo Diferido, el Patrimonio sigue siendo positivo; ACEPTAR
El total de Créditos que financian el proyecto es inferior a la Inversion Inicial

ELABORADO POR: AUTORA DEL PROYECTO

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO
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CAPITULO VI

8. PROPUESTA ADMINISTRATIVA

8.1. VISION

Vision, es la capacidad de desarrollar un proyecto de futuro, un objetivo, o una
meta. Utilizando recursos disponibles y haciendo de ellos la herramienta

primordial para su alcance.

TABLAG6.1.
VISION EMPRESARIAL

“Ser lider en la prestacion de servicios de contratacién de personal de ventas
para empresas privadas en la provincia de Cotopaxi, con alta calidad en la
obtencion de resultados deseados por el cliente, apoyado por un personal

capacitado, contando con fuentes de reclutamiento de recursos humanos

destacadas por su formacion intelectual y amplia experiencia, con amplias

ventajas competitivas del personal tercerizado que se diferencian por su

liderazgo, perfil profesional y costos competitivos.”

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO

8.2. MISION

La mision es aquella que describe el carécter y el concepto de las actividades
que desarrolla la organizacion. Misidn, es la accion cotidiana que define el
proposito, razon de ser y tarea de un individuo o grupo. La mision, parte de
una visualizacion particular del futuro, haciendo del presente un importe de
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accion, tarea, esfuerzo, compromiso y hasta sacrificio para proporcionar

beneficio a través de una eficiente actuacion y colaboracion.

TABLAG6.2.
MISION EMPRESARIAL

“Tercerizar personal de ventas con alto perfiles, competitivos y productivos,

para cumplir con los objetivos comerciales de las empresas privadas ubicadas

en Latacunga y Cotopaxi.”

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO

8.3. PRINCIPIOS Y VALORES

Los Valores Corporativos estan representados por un conjunto de
caracteristicas que retinen las empresas y personas de acuerdo a la estructura de
su cultura, como son la ética y la moral. Dentro de los valores corporativos se
hace referencia también los principios ya que regulan el comportamiento

individual y grupal para tener convivencia armonica y productiva. Es asi que;

Los valores conforman las reglas o los principios esenciales que guian la
responsabilidad moral en el desarrollo y manejo de actitudes. Pues a través de
la accion comprometida y ética moral podran servir cada vez mas a mejores
causas, y fomentar asi el tan necesario progreso integral y sustentable de la

humanidad.
Por tal motivo, los principios y valores que practicaran todos aquellos quienes

formaran parte de la Empresa Tercerizadora de Personal de Ventas son los

siguientes:
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GRAFICO 6.1.
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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8.4. OBJETVOS

Se establecen los siguientes indicadores de cumplimiento de metas que deben

alcanzarse:

- Mantener la liquidez en 1.36 durante los cinco afios de ejecucion del
proyecto.

- Mantener una rentabilidad neta superior al 15% sobre las ventas durante
los cinco afos.

- Alcanzar ventas superiores a los 33 mil ddlares anuales.

8.5. ESTRATEGIAS

- Aplicar mercadeo directo de persona a persona, visitando empresas
privadas del Centro del pais.

- Realizar convenios con Universidades locales para reclutar personal.

- Capacitar al personal seleccionado en liderazgo, servicio al cliente y
técnicas de venta para proporcionar un personal mas preparado.

- Seleccionar Unicamente personal que cumpla requisitos y perfiles de
alta calidad con técnicas de recursos humanos cuantitativas.

- Desarrollar instrumentos de control de gestion dentro de las diferentes
areas de la Tercerizadora para ganar productividad.

8.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La Estructura Organica Funcional es indispensable en todo tipo de
organizacion ya que permitird actualizar la descripcion de puestos asi como
también el reconocimiento de niveles jerarquicos. Siendo necesario para lograr
objetivos tales como: el desempefio eficiente en cada uno de los puestos,

simplificacion y orden del trabajo y control de un correcto desarrollo de las
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actividades, dado que es el instrumento que provee la informacidén necesaria

para cumplir estos fines.

La descripcion de puestos y niveles jerarquicos son parte esencial en el
funcionamiento de la Institucion, ya que a través de ellos se describen las
caracteristicas, atribuciones, responsabilidades y requerimientos de un puesto
de trabajo, permitiéndole a la Institucion una contratacion de personal de
acuerdo a las necesidades de la misma y haciendo que el empleado actual

pueda llevar a cabo sus funciones con éxito.
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GRAFICO 6.2.
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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TABLA 6.3.
ESTRUCTURA JERARQUICA

CARGO NIVEL FUNCION
Gerente Estratégico Planificar
Organizas
Controlar
Asistente RRHH Medio Analizar
Ejecutar
Contadora Medio Analizar
Ejecutar
Secretaria Apoyo Ejecutar
Mensajeria / Archivo | Operativo Ejecutar
Asesoria Legal Staff Asesora
Ejecutar

ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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GRAFICO 6.3.
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ELABORADO POR: AUTORA
FUENTE: ESTUDIO TECNICO
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CAPITULO VII

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1.CONCLUSIONES

- Esta investigacion estd encaminada a la creacion de una empresa
tercerizadora de personal especializado en ventas de productos y
servicios de todo tipo de empresa privada, cuya principal funcién sera
la de constituirse como una alternativa eficiente, efectiva y productiva
que optimice la utilizacion de los recursos de la organizacion e
incremente el nivel de ingresos como producto de las ventas
competitivas que realiza el personal especializado en comercializacién
que proporcione esta tercerizadora.

- EIl crecimiento econdmico esperado para el 2007 seria, de acuerdo a
proyecciones del Banco Central del Ecuador, del 3.47% versus el
crecimiento esperado para el presente afio del 4.30%, el del PIB durante
el afio 2007 serd el mas bajo desde que el pais adopté el modelo de
dolarizacion en el afio 2000. En cuanto al movimiento de importaciones
y exportaciones se refiere, el Banco Central prevé para el afio 2007un
crecimiento del 6.62% en el primero y del 2.56% en el segundo, con
relacion al afio 2006, reduciéndose la tendencia de crecimiento
experimentada en afos pasados.

- Un Estudio de Mercado es la primera parte de la investigacion formal
del estudio, el objetivo de esta investigacion es verificar la posibilidad
real de penetracion de un producto o servicio en un mercado
determinado™?; con el estudio bien realizado el investigador podré

sentir el riesgo que corre y la posibilidad de éxito. El objetivo aqui es

2 BACA URBINA GABRIEL. EVALUACION DE PROYECTOS. PAG. 7. RESUMEN.
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estimar las ventas. Lo primero es definir el producto o servicio y
estudiar la OFERTA, es decir, la competencia

Segun las Camaras de Comercio e Industriales en la ciudad de
Latacunga se hallan registradas 181 empresas industriales, comerciales
y de servicios, bajo constitucion privada.

Es evidente que todo tipo de empresa posea personal de ventas sea
interno, externo o multi habilidades, por eso se refleja en esta pregunta
que el 100% de la encuesta posee fuerza comercial para gestionar la
venta de sus productos o servicios.

Apenas un 26% de las empresas encuestadas contratan personal de
ventas a través de las tercerizadoras de personal, mientras que el 74% lo
hacen a través de su propia administracion.

Las empresas privadas en Latacunga contratan el personal de ventas por
su propia administracion, debido en un 40% por razones de mejores
controles al personal y 40% por lograr eficiencia con su propia
responsabilidad de gestion.

La preferencia para contratar personal de ventas a través de
tercerizadoras se debe a dos factores principales que son la
optimizacion de costos con un 65% Yy lograr mayor eficiencia en la
gestién de ventas en un 35%.

Del estudio de mercado se obtiene que los gerentes de las empresas
encuestas califican la gestion de su personal de venas en mayor
porcentaje como Bueno en un 34%, Regular en un 28% y Pésimo en un
12% lo que implica la carencia de vendedores efectivos en el mercado
latacunguerio.

Apenas un 9% de las empresas consideran que sus empleados de la
fuerza de ventas tienen alta estabilidad en sus puestos de trabajo, un
51% establecen que la estabilidad es moderada y el 40% sefialan que

existe una alta rotacion de personal de ventas.
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- La principal competencia requerida por el 48% de las empresas es
contar con personal de ventas con Liderazgo, en un 18% seleccionan la
capacitacion como su principal requerimiento.

- Un 63% de las empresas privadas prefieren contratar profesionales con
formacion académica y con experiencia para ocupar los cargos de
ventas.

- Un 48% de las empresas prefieren contratar mujeres para la fuerza de
ventas de su organizacion, mientras que para un 37% el género del
vendedor es indiferente.

- La preferencia de contratacion de vendedores se halla concentrada en
edades inferiores a 35 afios.

- ElI 74% de las empresas privadas cancelan componentes de
remuneracién variables y fijos a su personal de ventas, el 18% de las
empresas pagan remuneraciones fijas y el 8% componentes variables.

- EIl 65% de las empresas privadas de Latacunga, si contratarian personal
de ventas tercerizado.

- En promedio se requieren por empresa 1 jefe de ventas, 1 supervisor y 5
ejecutivos de ventas, para las empresas privadas de Latacunga.

- Se determina que la demanda insatisfecha de personal de ventas es de
896 personas, de las cuales 118 son para cargos de Jefaturas en Ventas
y Comerciales, 118 para cargos de supervision en ventas y 590 personas
para asesores comerciales y vendedores.

- La tercerizadora obtiene en el mercado entre un 15% y 20% del valor
neto de la ndbmina de personal contratado, excluyendo el rubro de
beneficios sociales.™

- El objetivo del estudio técnico es disefiar como se producira y
comercializara aquello que se vende. Si se elige una idea es porque se
sabe 0 se puede investigar como se hace un producto, o porque alguna

actividad gusta de modo especial.

3 DIARIO HOY. FEBRERO 2006.
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La ubicacion adecuada de acuerdo a las expectativas de imagen y
presencia corporativa esta en la calle Quito y Guayaquil como opcion
de arrendamiento y como opcién de compra en el mismo lugar de la
ciudad de Latacunga.

El estudio financiero considera como objetivo que debe ordenar y
sistematizar la informacion en forma monetaria que proporciona el
estudio técnico, y el estudio de mercado para la facilitacion de una
evaluacion de proyecto la cual se debe determinar su rentabilidad o
desecharlo, para de esta manera poder analizar los estados financieros y
poner en marcha el presupuesto de proyecto de acuerdo al estudio
financiero por lo cual se toma en cuenta las inversiones, los costos e
ingresos que pueden deducirse en los estudios previos para su
aceptabilidad del proyecto.

Los indicadores financieros de los presupuestos del proyecto son favorables
en todas sus areas, asi con respecto a la composicion de activos se tiene una
estructura de activo fijo del 57.7% con respecto al activo total, debido a la
adquisicion del edificio para oficina. EI endeudamiento adquirido es del
44.3%, lo que implica un margen que facilita adquirir mas deuda si el
negocio lo requiere. El patrimonio de la empresa es del 55.7% mas de la
mitad de la empresa esta en posesion de los inversionistas. Los gastos mas
representativos se concentran en el pago de remuneraciones y gastos de
ventas.

Los flujos de efectivo netos son favorables porque representan saldos
positivos, con respecto a la liquidez y solvencia esta es superior a 1 y por lo
tanto existe un excedente de aproximadamente 37 centavos de ddlar, lo que
implica que la empresa posee efectivo para cubrir cada dolar de deuda de
corto plazo.

La rentabilidad neta es superior al costo de oportunidad del negocio entre
promedio superiores al 15%. El punto de equilibrio es inferior al 100%, es
decir con un 75.07% de las ventas se cubre los egresos por lo tanto la
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empresa no gana ni pierde. La empresa tiene 4.98 dolares para cubrir cada
dolar adeudado por concepto de intereses financieros. La rotacion de
cuentas por cobrar es de 12 veces al afio es decir se recuperan las deudas a
clientes cada mes.

Desde el analisis de razones financieras resulta muy atractiva la ejecucion
del proyecto.

Para determinar el costro de oportunidad de la empresa tercerizadora se
establece una tasa libre de riesgo del 10% Yy una tasa referencial del BCE
del 8% lo que implica un costo real de oportunidad del 14.55%.

La Tasa Interna de Retorno para el Inversionista es de 36.51%, superior
al costo de oportunidad de 14.55% que refleja un factor favorable para
la ejecucion del proyecto.

La tasa interna de retorno financiera de la tercerizadora es de 23.42%
superior al costo de oportunidad de 14.55%, lo que implica un resultado
financiero para la implantacion del negocio.

El valor actual neto del proyecto se calcula a la tasa de oportunidad de
14.55%, y en este caso es mayor que cero por lo que es favorable para la
ejecucion del proyecto, su valor es de 12.451,45 dolares.

Segun este indicador se recupera la inversion a los 3.58 afios de vida del
proyecto.

Segun el Beneficio Costo por cada dolar invertido en el proyecto se
recupera adicionalmente 0.27 ddlares, que también es un resultado

favorable que demuestra la atractividad del proyecto.

115



9.2.RECOMENDACIONES

- Se recomienda desarrollar un Plan de Convenios con Universidades
para reclutar personal de alto nivel académico para tercerizarlo.

- Es indispensable desarrollar un plan de capacitacion para formar
personal de ventas a todo nivel, estratégico, medio y operativo.

- Se debe dar a conocer el proyecto para determinar factibilidades de
inversionistas.

- Es necesario analizar constantemente las leyes laborales ya que debido
a la asamblea Constituyente que esta proxima a desarrollarse pueden

reformularse reformar sobre las tercerizadoras.
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ANEXOS

ANEXO 1. FORMULARIOS

PROGRAMA DE INTEGRACION DE PERSONAL DE VENTAS
HOJA DE EVALUACION ENTREVISTA

a) Datos Generales del Puesto

Titulo del Puesto Asesor Comercial

Entrevistador

Division Comercial
Departamento Ventas
Fecha de entrevista

Empresa:

b) Evaluacion

Presencia (sobre 5 puntos)
Cultura (sobre 5 puntos)
Vision/Conocimientos (sobre 5 puntos)
TOTAL puntos

¢) Observaciones adicionales
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Firma del Evaluador:

PROGRAMA DE INTEGRACION DE PERSONAL DE VENTAS

CUADRO DE EVALUACION Y SELECCION FINAL

RESUMEN DE CANDIDATOS DE MAYOR PUNTUACION

# | NOMBRES APELLIDOS [ (A)| B) | (C)| D) | (E)

PUNTUACION

(A) Valoracion Curriculum y referencias
(B) Valoracion Pruebas Psicotécnicas
(C) Valoracion Pruebas de Conocimiento
(D) Evaluacion Entrevista Inicial

(E) Evaluacion Entrevista Final Gerente

Decision de Seleccion:

Firma Gerente Tercerizadora

Firma Gerente Empresa Contratante
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PROGRAMA DE INTEGRACION DE PERSONAL DE VENTAS
ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS

a) Datos Generales del Puesto

Titulo del Puesto

Puesto del Jefe Inmediato
Division

Departamento

Fecha de elaboracion

b) Mision del Puesto

Asesor Comercial
Gerente Empresa Privada Contratante
Comercial

Ventas

Comercializar PRODUCTOS / SERRVICIOS, bajo sistemas de venta
totalmente técnicos para satisfacer las necesidades de clientes y consumidores

dentro del pais, asi como cubrir con las expectativas de los accionistas,

laborando en un ambiente de motivacion, apoyo, capacitacién y desarrollo

continuos en busqueda de un crecimiento personal e institucional sostenible.

c) Puestos que supervisa directamente

Ninguno

d) Relaciones de Trabajo

Internas

Gerencia Informar resultados Cada Semana
Planificar Diariamente

Ventas Informacién Mercado Semanalmente
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Operacién Planificar Entregas de Productos  Diariamente
Externas

Clientes Vender Productos y Servicios

e) Funciones del Puesto

¢ Planificar diariamente las visitas a clientes potenciales y actuales.

e Programar el ruteo de ventas diario para evitar gastos de transporte

e Preparar paquete de muestras y listas de precios en cada visita

e Determinar estrategias para cerrar las ventas de acuerdo al tipo de cliente

e Visitar personalmente a clientes potenciales y actuales

e Obtener informacion del mercado sobre los productos de la empresa y de la
Competencia.

e Analizar necesidades de los clientes.

e Elaborar los reportes estadisticos de ventas y de visitas diarias

¢ Reportar diariamente a Jefes Inmediatos

e Cumplir con las Politicas de la Empresa Contratante.

f) Decisiones que se toman en el puesto

Visitas a clientes potenciales imprevistas

Preparacion del Ruteo de ventas

Seleccion de estrategias de ventas

g) Especificaciones del Puesto

Grado de Instruccion Primeros afios de Universidad

Especialidad Mercadeo,  Ventas,  Administracion,

Ingenieria Comercial
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Experiencia laboral Un aflo en ventas de cualquier producto o

servicio
h) Caracteristicas Personales
Edad 20 a 25 afios
Estado Civil Indiferente
Sexo Indiferente
Disponibilidad Viajar Horario abierto

i) Habilidades requeridas para el 6ptimo desempefio del puesto

Comunicacion Facilidad de expresion comunicativa

Iniciativa Aportacion de ideas y proyectos

Flexibilidad Adaptabilidad a nuevos cambios empresariales
Planeacién Habilidad para fijar objetivos y acciones para alcanzarlos
Organizacion Usar efectivamente los recursos

Control Habilidad de dar seguimientos a sus actividades de
ventas
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ANEXO 2: PEA COTOPAXI

POBLACION DEL ECUADOR Y DE LA PROVINCIA DE COTOPAXI
Censo 1950-2001

Ao Ecuador Cotopaxi %
1950 3.202.757 165.602 5.2
1962 3.564.080 192.633 4.2
1974 6.521.710 236.313 3.6
1982 8.138.974 277678 3.4
1990 9.697.979 286.926 3.0

12.156.608 349.540 2.9

El porcentaje (%) expresa la participacion de la provincia en relacion al

pais.

COTOPAXI: EVOLUCION DE LA POBLACION URBANA Y RURAL
Censos 1950-2201

1950
1%

89%

1962
13%

87%

1974
14%

86%

1982
16%

84%

1990
23%

7%

2001
27%

73%

- Area urbana
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COTOPAXI: POBLACION POR SEXO, TASAS DE CRECIMIENTO E
INDICE DE MASCULINIDAD, SEGUN CANTONES. CENSO 2001

POBLACION IM Canton/Prov.

CANTONES

Total | TCA% | Hombres | % | Mujeres | % | (H/M)*100 %
Total Provincia 9540 | 2,1 169.303 | 48,4 | 180.237 | 51,6 93,9 100,0
Latacunga | 143979 | 1,9 69.598 | 48,3 | 74.381 | 51,7 93,6 41,2
La Mana 32115 | 3,8 16.446 | 51,2 | 15.669 | 48,8 | 105,0 9,2
Pangua 19877 | 15 10.329 | 52,0 9.548 | 48,0 | 108,2 5,7
Puiili 60.728 | 2,9 28.499 | 46,9 | 32.229 | 53,1 88,4 17,4
Salcedo 51.304 | 1,1 24405 | 476 | 26.899 | 52,4 90,7 14,7
Saquisili 20815 | 44 9.792 | 47,0 | 11.023 | 53,0 88,8 6,0
Sigchos 20.722 | 1,1 10.234 | 49,4 | 10.488 | 50,6 97,6 5,9

TCA = Tasa De Crecimiento Anual del periodo 1990 — 2001

IM = indice de Masculinidad

H = Hombres

M = Mujeres

Cantén Latacunga = 41,2% de la poblacion de la provincia
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POBLACION POR GRANDES GRUPOS DE EDAD. Censo 2001

65y +
45-64 7%

15-24
19%

DEPENDENCIA DEMOGRAFICA POR AREAS (En porcentajes)

Total Urbano Rural

1/DD = (Pob. < 15 afios + Pob. 65 afios y +) / Pob. Entre 15 y 64 afos *
100
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TASAS DE ANALFABETISMO DE LA POBLACION DE 10 ANOS Y
MAS, SEGUN AREA Y SEXO. Censo 2001

TOTAL PROVINCIA AREA URBANA AREA RURAL

Mujeres Mujeres

Hombres Hombres

TASAS DE ANALFABETISMO DE LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA, SEGUN AREA Y SEXO. Censo 2001

TOTAL PROVINCIA AREA URBANA AREA RURAL

Total  Hombres Mujeres Total  Hombres Mujeres Total  Hombres Mujeres

Incluye a los nifios de 5 a 9 afios que no saben leer ni escribir.
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PROVINCIA DEL COTOPAXI
ESCOLARIDAD MEDIA SEGUN CANTONES

Censos 1990, 2001

CANTONES CENSO CENSO

1990 2001
Provincia 4.8 5,5
Latacunga 54 6,4
La Mana 4.8 5,6
Pangua 4,0 4,6
Puiili 3,8 4,5
Salcedo 4,5 54
Saquisili 4,5 49
Sigchos - 3,7

La escolaridad media se refiere al

aprobados por la poblacion de 10 afios y mas de edad, en los

diferentes niveles de instruccion.
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PROVINCIA DEL COTOPAXI
POBLACION DE 5 ANOS Y MAS POR NIVELES DE INSTRUCCION
SEGUN AREAS DE RESIDENCIA. Censo 2001

TOTAL PROVINCIA

Ninguno
C. Alfabet.
Primario 72341
Secundario 2/
Superior 1/

No Declar.

AREA URBANA

Ninguno
C. Alfabet.
L 36.990

Primario
Secundario 2/
Superior 1/

No Declar.

AREA RURAL

Ninguno

C. Alfabet.
Primario
Secundario 2/
Superior 1/

No Declar.
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PROVINCIA DEL COTOPAXI
POBLACION DE 1 2 ANOS Y MAS, POR ESTADO
CIVIL O CONYUGAL, SEGUN SEXO. Censo 2001

ESTADO CIVIL O CONYUGAL
Sexo Total . — . G

Unidos | Solteros | Casados | Divorciados | Viudos | Separados declar
Ambos 246.582 | 16.072 | 93.868 | 119.695 2470 | 11.295 3.057 122
sexos 117675 | 7.792 | 47.031 58.329 741 2.794 945 43
Hombres 128.907 | 8.283 | 46.837 61.366 1.729 | 8.501 2112 79
Mujeres

POBLACION DE 12 ANOS Y MAS, POR ESTADO CIVIL
O CONYUGAL, SEGUN GRUPOS DE EDAD
Censo 2001
Grupos ESTADO CIVIL O CONYUGAL
Total
de edad Unidos | Solteros | Casados | Divorciados | Viudos | Separados de'\::(l)ar
Total 246.582 | 16.075 | 93.868 | 119.695 2470 | 11.295 3.057 122
12a17 47.930 561 | 46.342 956 4 25 33 9
18a 40 113.779 | 10.447 | 38.793 61.158 10.34 925 1.386 36
41y més 84.873 | 5.067 8.733 57.581 1432 | 10.345 1.638 77
ESTRUCTURA PORCENTUAL

Total 100.0 | 100.0 100.0 100.0 100.0 | 100.0 100.0 | 100.0
12a17 19.4 3.5 494 0.8 0.2 0.2 1.1 74
18 a 40 46.1 65.0 41.3 51.1 41.9 8.2 453 295
41y mas 34.4 31.5 9.3 48.1 58.0 91.6 53.6 63.1
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PROVINCIA DEL COTOPAXI
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 5 ANOS Y MAS DE
EDAD, POR SECTORES ECONOMICOS, SEGUN CANTONES.

Censo 2001
Cantones Total Sector Sector Sector No Trabajador
NUmero % primario | secundario | terciario | especificado nuevo

Provincia 141.062 | 100.0 71.614 22416 | 41.645 4.862 525
Latacunga 58.884 417 | 21.527 11.242 | 23.288 2.524 303
La Mana 12.385 8.8 6.398 1.386 3.788 767 46
Pangua 8.763 6.2 5.893 1.636 1.051 170 13
Puijili 23.200 16.4 14.797 3.223 4.667 462 51
Salcedo 21121 15.0 11.710 3.355 5.355 623 78
Saquisili 8.527 6.0 4.710 862 2.690 236 29
Sigchos 8.182 5.8 6.579 712 806 80 5
Porcentaje por
sectores del 100.0 50.8 15.9 29.5 34 0.4
total provincial

EVOLUCION DE LA POBLACION DE LA PROVINCIA DEL
COTOPAXI, CANTON LATACUNGA Y CIUDAD DE LATACUNGA
Censos 1950 - 2001

Afio Poblacion Tasas de crecimiento anual %
censal | Provincia | Cantén Ciudad | Periodo | Provincia | Cantén | Ciudad
Cotopaxi | Latacunga | Latacunga

1950 165.602 73.379 10.389
1962 192.633 77.675 14.856 | 1950- 1,26 0,48 2,99
1974 | 236.313 111.002 21.921 | 1962 1,77 3,10 3,37
1982 | 277.678 125.381 28.761 | 1962- 1,90 1,44 3,21
1990 | 286.926 129.076 39.882 | 1974 0,41 0,36 4,09
2001 349.540 143.979 51.689 | 1974- 1,79 0,99 2,36

1982

1982-

1990

1990-

2001
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ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA E
INACTIVA POR GRUPOS DE EDAD. Censo 2001

p OPEI
60y + R 11,7 ) OPEA
sosol 53 [ 104
4049 63 | 14,6 )
30-39 78 | 20 0
229 12 [ 25,1 )
1519 12,4 [ 11,8 f)
1214 124 (43
811 21,1 [ 5
5.7 12,1 0] 0,7

POBLACION DE 5 ANOS Y MAS ACTIVA E INACTIVA
Censo 2001

No declar
5%

PEA
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CRECIMIENTO, SEGUN RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA.

PROVINCIA DEL COTOPAXI
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 12 ANOS Y MAS,
POR ESTRUCTURAS PORCENTUALES Y TASAS DE

CENSOS 1982, 1990, 2001

1.982 1.990 2.001 TCA %
RAMAS DE _ _ _
ACTIVIDAD Poblacién % Poblacion % Poblacion % 82- 90-
90 01

Total 79.588 | 100,0 93.169 | 100,0 138.023 | 100,0 | 2,0 3.6
Agric., silvic., caza y 43.468 | 54,6 44681 | 48,0 68.616 | 49,7 0,3 3.9
pesca 82| 01 392 | 04 478 | 0,3 196 | 18
Explotacion de minas 7848 | 99 9.718 | 104 13680 | 99 2,7 3,1
y cant 293 | 04 2718 | 0,3 234 | 0.2 0,7 | -16
Manufactura 6.079 | 7,6 5.663 | 6,1 8257 | 6,0 09 | 34
Electricidad, gas y 3467 | 44 6.690 | 7,2 16.721 | 121 8,2 8,3
agua 2919 | 37 3792 | 4,1 6.462 | 4,7 33 | 48
Construccion 251 0,3 584 | 0,6 1541 | 1,1 106 | 88
Comercio 12545 | 158 17.971 | 19,3 16.734 | 121 45 | -06
Transporte 759 | 1,0 2380 | 26 4775 | 35 143 | 6,3
Establecimientos 1877 | 24 1.020 | 11 525 | 04 -76 | -6,0
financieros
Servicios
Actividades no bien
espec”
Trabajador nuevo
* En el afio 2001, incluye no declarado TCA = Tasa de

crecimiento anual
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PROVINCIA DEL COTOPAXI
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 12 ANOS Y MAS,

POR ESTRUCTURAS PORCENTUALES Y TASAS DE
CRECIMIENTO, SEGUN CATEGORIA DE OCUPACION. CENSOS
1982, 1990, 2001

. 1.982 1.990 2.001 TCA %
CATEGORIA DE - - -
OCUPACION Poblacién % Poblacién % Poblacion % 82-90 | 90-
01

Total 79.588 | 100,0 93.169 | 100,0 138.023 | 100,0 | 20 3.6
Patrono o Socio 2272 | 29 6.086 | 6,5 10133 | 7,3 123 | 46
Activo 39.057 | 491 42384 | 455 62.346 | 45,2 1,0 3,5
Cuenta Propia 23.181 | 291 28.087 | 30,1 43.265 | 31,3 2,4 39
Empleado 0 7377 | 93 9.466 | 10,2 9635 | 7,0 3,1 0,2
Asalariado 15.804 | 19,9 18.621 | 20,0 33.630 | 244 21 54
Del Sector Publico 6.980 | 88 9.948 | 10,7 13.709 | 9,91 4,4 2,9
Del Sector Privado 1335 | 1,7 0 00 0 00
Trabajador Familiar 4886 | 6,1 5644 | 6,1 8.045| 58 1,8 3,2
sin rem 1877 | 24 1.020 | 1,1 525 | 04 -76 | 6,0
Otros
No Declarado
Trabajador Nuevo

TCA = Tasa de crecimiento anual
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