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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto se realizo para determinar la factibilidad en la creacion de
una empresa orientada a la prestacion de servicios de investigacion de
mercados, misma que ejercera sus actividades en el Campus de Sangolqui de

la Escuela Politécnica del Ejército ESPE.

La realizacion de los cuatro estudios determing la factibilidad de la creacion de
la empresa, en el estudio de investigacion de mercados se determin6 que los
servicios de investigacion en Comportamiento del consumidor, competencia

son los mas requeridos.

El estudio técnico concluy6 que es necesario la busqueda de un acuerdo para
desarrollar las actividades en un espacio fisico mas amplio, asi también se
determind que existen los suficientes recursos, tanto de personal, como de
insumos para la realizacion de las actividades de la empresa.

El analisis del estudio organizacional, determind la mejor estructura jerarquica
de la empresa, asi como el logo y slogan que se utilizara para darse a conocer
en el mercado, adicionalmente determiné los objetivos estratégicos, y la
estrategia empresarial y de marketing que se utilizara para el desenvolvimiento

normal de las actividades.

Para finalizar el estudio financiero mostrd la viabilidad y rentabilidad en todos
sus indices y criterios de evaluacion, ademas a esto en las pruebas de
sensibilidad se aprecia que tiene una gran resistencia ante los escenarios de

disminucién de las ventas y aumento de los costos.



EXECUTIVE SUMMARY

This project was undertaken to determine the feasibility in creating a business
oriented services market research, it will exercise its activities on the campus of

the Polytechnic School Sangolqui Army ESPE.

The completion of the four studies determined the feasibility of creating the
company in the market research study found that research services in

consumer behavior and competition are most required.

The technical study concluded that it is necessary to search for an agreement to
develop activities in a larger physical space and also determined that there are
enough resources, both staff, as inputs for the implementation of the activities of

the company.

The analysis of organizational study, determined the best hierarchical structure
of the company and the logo and slogan will be used to make themselves
known on the market, additionally identified strategic objectives and business

strategy and marketing to be used for the normal development activities.

To complete the financial study showed the feasibility and profitability in all its
indices and evaluation criteria, in addition to this sensitivity test shows that you

have a great resistance to the scenes of falling sales and rising costs.
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CAPITULO |

1. ESTUDIO DE MERCADO
El Estudio de Mercados es una de las fases mas importantes en la evaluacion
de un proyecto, pues permite dar una vision general de tres enfoques

indispensables para una empresa que se pretende formar, estos son:

- El consumidor y las demandas proyectadas y actuales del proyecto
- La competencia y la oferta proyectada y actual del proyecto

- Analisis de Precios

El estudio del consumidor permite conocer las diversas necesidades,
motivaciones, formas de consumo del cliente, asi mismo ayuda a establecer
una proyeccion de cual seria el nivel de ventas para la empresa y poder

adoptar estrategias para satisfacer una demanda insatisfecha.

El analisis de la competencia permitirA conocer como se comporta en el
mercado, las estrategias que han sido exitosas y las que han fracasado, asi
mismo permite identificar bajo que preceptos se puede establecer un precio, y

los costos que estarian inmiscuidos.

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1.1.1 OBJETIVO GENERAL
Determinar la competencia del mercado, demanda insatisfecha, los servicios y

las caracteristicas mas atractivas para los clientes.

1.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

- Conocer las caracteristicas de la competencia y sus servicios.

- Determinar la predisposicion de las empresas para aceptar los servicios

de la empresa en creacion.



- ldentificar que tipo de servicio de investigacion de mercados es el mas

solicitado y sus caracteristicas.

1.2 IDENTIFICACION DEL SERVICIO
La empresa a crearse, entregara como producto principal al mercado meta el
servicio de investigacion de mercados, el mismo que consiste a breves rasgos,
el analisis y definicion del problema, la recoleccion de informacion, el
procesamiento de la informacién, y la entrega de resultados 6ptimos para la
toma de decisiones y uso de la informacién por parte de las empresas

contratantes.

Este servicio se encuentra clasificado en el Clasificacion Industrial Internacional
Unificada (CIlIU), dentro del grupo K, sector 74, subgrupol, actividad 3.01.01,
(K7413.0.01) denominada, Estudios de comercializacion sobre la aceptacion y

grado de difusion de los productos y habitos de compra de los consumidores.

Mismo que ha tenido un incremento del 13% de empresas en los Ultimos 8
afos, asi también ha mantenido un constante incremento en ventas promedio
del 24% segun los datos otorgados por la Superintendencia de Compaiiias,
este incremento es resultado de la necesidad de las empresas por tomar

decisiones basadas en informacioén real que disminuya los riesgos.

1.3 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO
Un servicio de investigacion de mercados se lo valora por la informacion que se
puede obtener para la toma de decisiones por parte de la empresa, la misma
que debe provenir de fuentes confiables, actuales, y siguiendo parametros y
procedimientos que permitan arrojar informaciéon de calidad, pauta que a la final
otorgara a la empresa ganar un reconocimiento y prestigio en el mercado factor

fundamental que juzga un cliente al momento de la contratacién del servicio.



Sin embargo un factor clave se encuentra en la recoleccién de la informacion,
el mismo que se efectta mediante el trabajo en el campo principalmente

realizado por encuestadores.

Con estos antecedentes, se puede dar una vision mas amplia en cuanto a las

caracteristicas del servicio.

El servicio de investigacion de mercados ofrecido por la empresa, se lo
realizarq siguiendo los siguientes pasos mismo que de ser necesario se

ajustara a la necesidad de cada cliente.

- Asesoria a la empresa contratante para determinar la investigacion mas
adecuada que satisfaga la necesidad de informacion necesaria para la

toma de decisiones.

Un representante de la empresa evaluara con los directivos de la empresa
contratante la necesidad que requiere satisfacer con la investigacion, el mismo
que recomendara la realizacion de determinada investigacion, evitando asi que

la empresa recabe informacién innecesaria.

- Evaluacion del precio del servicio, basados en costos que incurriria la
empresa considerando variables de tiempo y profundidad de la

investigacion.

- Ejecucién de la investigacion, manejo de datos y entrega de resultados a

la empresa contratante.

La empresa contard con personal capacitado tanto en el personal directivo
como en el personal operativo, mismo que sera constituido por estudiantes de
la ESPE los cuales tienen los conocimientos suficientes y la ética necesaria
para llevar a cabo la realizacion de las encuestas y demas herramientas en la

investigacion segun sea la necesidad.



A través de este personal calificado se puede asegurar que la informacion
procesada que se entregue a la empresa contratante, estard garantizada que

es fidedigna y confiable.

1.3.1 CLASIFICACION POR SU USO Y EFECTO
El servicio es un bien intangible que se entrega a un cliente, el servicio
planteado en este estudio por lo tanto recae en clasificaciones que se vuelven
un poco subjetivas dependiendo del autor y de la necesidad que se posea para
poder clasificarlos, con este marcado antecedente se planteara la clasificacion
del servicio de investigacion de mercados siguiendo la linea del autor C.H.
Lovelock, en la cual podemos apreciar la clasificacion que se hace de los
servicios partiendo de la relacién que tiene la empresa prestadora del servicio

en cuanto al contacto que tiene con el cliente y el grado de personalizacion que

Se requiere.

Medida en la que el personal que fiene Medida en lo que las coracteristiens

confacto con el cliente oplica su juicio del servicio son personalizodas

para satishacer las necesidades

personales del cliente Mucho Poco

Mucho Servicios juridicos Educaciin (grupos grandes)
Salud [ cirugia Programas preventivis
Disefio arquitectdnico de salud
Empresa que busca ejecutivios
Corredores de bienes raices
Servicios de taxi
Especialista en belleza
Flomero
Educacidn (tutores)

Poco Servicio lelefdmicn Teansporte piiblioo
Servicios de hotel Reparacion rutinaria de
Banca minarista aparatos

{excluyendo los préstamos Restaurantes de comida rdpida
grandes) Cines

Restaurantes buenos Deportes de espectdculo

Fuismti lfhnrdnphrr H. Lovelock, “Classify ing Services o Gain Strategic .‘\E.‘u:h'-l'.l'u!_l, Enﬂghl:ﬁ". en fmerrad |_r|’.’|-'|'arh'f|'.l|g 47, verano
de 1983, p.'ig:. Q.20 Rrpmdundn CON Penmise de la American Marketing Association

Cuadrol: Clasificacion de Servicios

Fuente: Marketing Estratégico para empresas de Servicios pag. 95
Mediante la clasificacion propuesta se determina que el servicio de
investigacion de mercados se encuadra dentro de la clasificacion de los
servicios que tienen poco contacto con el cliente y un alto grado de

personalizacién, debido a que no se necesita la presencia del cliente para llevar



a cabo la prestacion del servicio pero que se adecua a las necesidades
individuales del cliente es decir personalizado.

Por lo cual la empresa en creacion se ve abocada en tener la capacidad de
responder ante las necesidades de los clientes que requeriran de estudios
especializados para cada uno de las ramas de actividad en las cuales se
desenvuelves, asi también podemos indicar que al no tener mayor contacto con
el cliente no es necesaria una gran infraestructura para la atencion de las

empresas contratantes.

1.3.2 SERVICIOS SUSTITUTOS Y/O COMPLEMENTARIOS
Los servicios sustitutos son todos aquellos que de una u otra manera podrian
afectar en la adquisicion del servicio de investigacion de mercados, los cuales
gue ya sea por un bajo precio o mejores caracteristicas se ven mas atractivos

para el consumo por parte de los clientes.

En el caso de estudio las empresas podrian optar por los siguientes sustitutos
gue serian mas optados por una variable muy importante denominada “Precio”
gue de una u otra forma es la que mas influye en este tipo de servicios, ya que
si los clientes pueden obtener informacién a bajo precio o en otros casos sin

desembolsar ningun valor los preferirian.

Bajo estos antecedentes se plantea los siguientes servicios sustitutos:

- Implementacién de sistemas de CRM en las empresas: Un sistema de
Manejo de las Relaciones de los Consumidores es un sustituto de la
investigacion de mercados debido a que estos sistemas pueden generar
informacion atil a las empresas las mismas que pueden basar sus
decisiones a través de los informes que genera esta herramienta

administrativa.



- Investigaciones realizadas por los departamentos de marketing o areas
de la empresa destinadas a investigaciones para la toma de decisiones:
Este sustituto a mas de ser mas econdmico permite a la empresa
enfocar sus investigaciones hacia temas especificos y necesarios para

la toma de decisiones en la empresa.

Con respecto a los servicios complementarios, los cuales serian aquellos que
se utilizan con el servicio principal de manera conjunta seria los mismos que la
empresa en creacion tendria la capacidad de entregar y que ayudaria a la
empresa contratante de los servicios a tomar una decision mas acertada antes

y después de la realizacion de la investigacion de mercados, siendo estos:

- Asesoria de marketing en las cuatro P.

- Capacitaciones en areas de marketing, administracion y finanzas.

1.4 DETERMINACION DE LA DEMANDA ACTUAL
Uno de los factores claves que influyen en el éxito de una empresa es el
conocimiento de la demanda tanto actual como insatisfecha que le permitird

conocer los clientes a los cuales la empresa puede ofrecer sus servicios.

Por este motivo en el presente apartado se definira la actual demanda que
existe en el mercado mediante metodologias apropiadas que permitird tener un
amplio conocimiento en cuanto a las empresas interesadas en la utilizacion de

la investigacion de mercados.

1.4.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO
Para llevar a cabo la investigacion, se utilizé tanto el disefio de investigacion

exploratoria como el disefio de investigacion conclusiva.

El disefio de investigacion exploratoria se utilizara debido a que nos permite
tener un mejor conocimiento y entendimiento del mercado que estamos

analizando y de las acciones que deberemos seguir para llevar a cabo la



investigacion, para lo cuél se recabd informacion de la Superintendencia de
Compafiias de las cuales se obtuvo bases de datos y datos generales del
sector en el que actuara la empresa, a mas de este estudio se realizara una
encuesta piloto, para determinar cambios que permitira estructurar una

encuesta definitiva que ayude a sustentar la viabilidad del proyecto.

El disefio de investigacion conclusiva se utilizarAd puesto que se plantearon
previamente hipoétesis de acuerdo a la relacion existente entre las variables
utilizadas en la encuesta, que deben ser comprobadas, de esta manera
podemos definir claramente la informacion requerida con respecto a la
aceptacion y el tipo de servicio que se deberia implementar en la empresa.
También se utilizara este disefio de investigacion debido a que se obtuvo un
tamafio de muestra grande y representativa que nos permitira obtener mayor

informacion y por lo tanto resultados reales que facilitan la toma de decisiones.

Por otra parte se utilizd un disefio transversal simple ya que se encuestara a
una muestra determinada de la poblacion objetivo y se obtendra informacion de

esta muestra una sola vez.

1.4.1.1 SEGMENTACION
La segmentacion es un proceso que permite enfocar el esfuerzo de busqueda
de informacién de una parte del mercado que la empresa a crearse esta
dispuesta a entregar sus servicios. La importancia de una buena segmentacién
radica en que los datos obtenidos perteneceran a un target apropiado que

influird en los resultados finales de la falibilidad del proyecto.

. SEGMENTOS TIPICOS DEL
CRITERIO DE SEGMENTACION
MERCADO
GEOGRAFICA
PROVINCIA Pichincha
CANTON Quito y Rumifiahui
uito D.M., Sangolqui, San Rafael,
CIUDAD Q 90k
Amaguana, Conocoto




POR CAPITAL SUSCRITO

TAMANO DE EMPRESAS Grandes, medianas y pequefias

POR SU ACTIVIDAD

SECTORES DE ACTIVIDAD Comercial, produccién y servicios

Tabla 1: Elaborado por Javier Vega
Fuente Investigacion Propia

1.4.1.2 SEGMENTO OBJETIVO
El servicio que se pretende entregar es destinado para las empresas que se
encuentren en el Distrito Metropolitano de Quito, Sangolqui, Conocoto y
Amaguafia que son las zonas geograficas que se encuentran dentro de la zona

de influencia del lugar en el cual se radicaran las instalaciones de la empresa.

Asi también se hard una segmentacion en cuanto al tamafio de las empresas,
pues no todas se encuentran en la capacidad de realizar los desembolsos de
dinero que se requiere para una investigacion de mercados, para las cuales se
analizara la posibilidad de realizar asesorias en los negocios que ayuden a
potenciar las capacidades de este tipo de empresas. Las empresas a ser
investigadas son las de tamafo grande, medianas y pequeias, dejando de lado

las microempresas.

En resumen el segmento objetivo en el cual se concentrara la realizacion de la

investigacion es:

Empresas, grandes, medianas Yy pequefas, ubicadas en el Distrito

Metropolitano de Quito, Sangolqui, Conocoto y Amaguaria.

1.4.1.3 TAMANO DEL UNIVERSO
El universo de la investigacion, sera basado segun el segmento objetivo en el

cual la empresa intentara efectuar las acciones pertinentes de la prestacion del




servicio siendo asi las empresas del Distrito metropolitano de Quito, Sangolqui,
Conocoto y Amaguaia, de tamafio grande, mediana y pequefia.

Con estos antecedentes y basados en la base de datos otorgada por la
Superintendencia de Compaifiias se determina que el tamafio del Universo que
el presente estudio debe analizar es de 12513 empresas registradas hasta

diciembre del afio 2008.

14.1.4 TAMANO DE LA MUESTRA
El célculo de la muestra se hard mediante la férmula de muestreo aleatorio

simple que es la siguiente:

N*Z2* *
n=— P4
e (N-D+z"*p*q

Donde:

N = Tamafio del Universo

z = Nivel de confianza expresado en desviaciones estandar

p = Probabilidad de aceptacion

g= Probabilidad de rechazo

e = error de estimacion (maximo error permitido por cada unidad)

(N-1) = Factor de correccion por infinitud

Aplicando la formula de los siguientes datos que se obtuvieron:

= 12513*1.88>*0.81%0.19
0.06> *(12513-1)+1.88% *0.81*0.19

=149.30

De esta manera se establece que el tamafio de la muestra es de 150 empresas

a las cuales se debera aplicar la encuesta.

Se esta tomando en cuenta que el Nivel de confianza es de 94% y el de error
del 6%, debido a las dificultades que conlleva realizar encuestas a empresas



en las cuales la decision de aceptacion de un servicio es acatada por un mando

ejecutivo.

Ahora bien para tener una muestra equitativa las encuestas se las realizara
manteniendo el porcentaje de cada tipo de empresa es decir se encuestara

tantas empresas como en porcentaje representa en el total del universo asi:

NUMERO DE EMPRESAS PORCENTAJE QUE NUMERO DE ENCUESTAS
UNIVERSO REPRESENTA DEL TOTAL A REALIZAR
GRANDES = 1002 8% 12 ENCUESTAS
MEDIANAS= 1198 9.5% 14 ENCUESTAS
PEQUENAS= 10313 82.5% 124 ENCUESTAS

ELABORACION DEL CUESTIONARIO

El cuestionario consta de tres partes bien identificadas; la primera servira para
conocer los datos generales de la empresa a la cual se le esta realizando la
investigacion; la segunda parte esta orientada al conocimiento de las
caracteristicas de las empresas competidoras, asi como el uso del servicio de
investigaciéon de mercados por parte de la empresa encuestada; finalmente la
tercera parte constara la aceptacion del servicio que entregara la empresa a

crearse asi como las caracteristicas de la misma.

En el anexo A se muestra la encuesta piloto utilizada para definir la encuesta
maestra que seria aplicada en la investigacion de campo para obtener los

resultados que ayuden a esclarecer la factibilidad del proyecto.
En la misma que se encuentra la pregunta no. 9 misma que sera utilizada como

filtro para establecer la probabilidad de aceptacién y rechazo (p y q) en la

férmula para establecer el tamafio de la muestra.
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Luego del respectivo andlisis de la pregunta filtro se obtuvo los siguientes

resultados.
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos | Sl 9 81 81 81,82
NO 2 19 19 100,00
Total 11 100 100

Tabla 2: Aceptacion del servicio que ofrecera la Empresa
Fuente: Encuesta Piloto

ACEPTACION DEL SERVICIO DE LAESPE

[
o

O P DD W s 01 OO NN 0 ©

Sl NO

Grafico 1: Aceptacion del Servicio de la ESPE
Elaborado: Javier Vega

Como se puede apreciar la aceptacion por el servicio de investigacion de
mercados otorgados por la ESPE tiene una aceptacion del 81.82% es decir 9

empresas.

Lo mismo que ayudara a determinar el porcentaje de la probabilidad de éxito y
de no éxito para determinar la muestra, ademas a esto en el Anexo B se puede
observar mas detalladamente los resultados totales de la encuesta piloto
mismo que servird para realizar correctivos en la encuesta maestra que sera

aplicada para el estudio de mercado.
Los cambios que se establecieron estan plasmados en el Anexo C donde se

puede hacer una comparacion de la Matriz del Cuestionario Maestro y la Matriz

del Cuestionario Piloto, resultando los siguientes cambios:
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- La pregunta 3 en la encuesta piloto acerca de la frecuencia de uso en la
encuesta maestra es la pregunta 10, y en lugar de ser abierta se
establece rangos.

- La pregunta 6 en la encuesta piloto acerca del pago efectuado en la
encuesta maestra es la pregunta 13, y en lugar de ser abierta se
establece rangos.

- La pregunta 11 en la encuesta piloto acerca de la frecuencia en que
utilizaria el servicio proporcionado por la empresa de la ESPE en la
encuesta maestra es la pregunta 18, y en lugar de ser abierta se
establece rangos.

- La pregunta 12 en la encuesta piloto acerca del pago que efectuaria por
el servicio otorgado por la empresa de la ESPE en la encuesta maestra

es la pregunta 19, y en lugar de ser abierta se establece rangos.

Seguido a esta se puede encontrar la Matriz de Codificacion en el Anexo D,
que permite asignar un numero a cada una de las preguntas para la
correspondiente tabulacion de los datos, asi como asigna un codigo a cada

opcion de pregunta.

Por dltimo en el Anexo E, se establece la Encuesta Maestra que sera usada
para la recoleccién de datos, misma que luego del andlisis respectivo en el

programa SPSS, versionl12 en espariol arrojo los siguientes resultados.

CUADROS DE SALIDA, PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS
RESULTADOS

Los resultados obtenidos a continuacion mostrara las necesidades que se tenia

en cuanto los requerimientos para poder cumplir con los objetivos que se

planted para investigacion.

12



PREGUNTA 6 Y 7: TIPO DE EMPRESA CORRESPONDIENTE A SU
SECTOR ECONOMICO

El primer cuadro establece como se encuentran distribuidas las empresas en
cuanto a su tamafo y a su sector productivo, lo que indica que se pego a los

paradmetros para encuestar establecido en puntos anteriores.

Sector Total
COMERCIAL | PRODUCCION | SERVICIOS
Tipo GRANDE 2 8 2 12
MEDIANA 6 2 6 14
PEQUENA 80 6 38 124
Total 88 16 46 150

Tabla 3: Tamafio de empresa y sector econémico
Fuente: Investigacion de Mercados

TIPO DE EMPRESAS CORRESPONDIENTES A
SU SECTOR ECONOMICO

Sector
| COMERCIAL
O PRODUCCION
| SERVICIOS

80—

60—

N
o
|

Recuento

20

o T

I I I
GRANDE MEDIANA PEQUENA

Gréfico 2: Tipo de Empresas correspondientes a su sector
Fuente: SPSS Investigacion de Mercados

En el grafico y en el cuadro se puede apreciar claramente una tendencia
marcada hacia el dominio por parte de empresas comerciales en el pais que

reflejaria que el pais no produce mucho sino es un pais con empresas
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comerciales. Asi mismo se puede distinguir que las grandes empresas en su

gran parte son productoras.

PREGUNTA 8: ¢SABE EN QUE CONSISTE UNA CONSULTORIA D E
MARKETING?

CONOCIMIENTO DE LA ASESORIA EN MKT

Validos SI 102 68,0 68,0
NO 48 32,0 100,0
Total 150 100,0

Tabla 4: Conocimiento de la asesoria en MKT
Fuente: Investigacion de Mercados

CONOCIMIENTO POR TAMANO DE LA EMPRESA

Tipo GRANDE 12 0 12
MEDIANA 13 1 14
PEQUENA 77 47 124

Total 102 48 150

Tabla 5: Conocimiento de la asesoria en MKT por tamafio de empresa
Fuente: Investigacion de Mercados

CONOCIMIENTO DE LA ASESORIA POR
TAMANO DE EMPRESA

80 CONOCE
| sl
O NO

60—

Recuento
S
T

20

GRANDE MEDIANA PEQUENA
Tipo

Gréfico 3: Conocimiento de la asesoria por tamafio de empresa
Fuente: SPSS Investigacion de Mercados
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Como se puede apreciar las empresas grandes y medianas tienen casi el 100%
de conocimientos en lo que consiste una asesoria de marketing, mientras tanto
en una vision global que nos muestra el primer cuadro en esta pagina un 68%
de las empresas saben en que consiste una asesoria en marketing. Con lo que
se puede inferir que en el pais existe una cultura que tiene conocimientos

acerca del manejo del marketing.

PREGUNTA 9: ¢HA UTILIZADO ALGUNA VEZ EL SERVICIO DE
INVESTIGACION DE MERCADOS?

USO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

PORCENTAJE
FRECUENCIA | PORCENTAJE ACUMULADO
Validos Sl 77 51,3 51,3
NO 73 48,7 100,0
Total 150 100,0

Tabla 6: Uso del servicio de Investigacion de Mercados
Fuente: Investigacion de Mercados

TIPO DE EMPRESA QUE USAN INVESTIGACION DE MERCADOS

uUso
INVESTIGACION
MERCADOS TOTAL
SI NO
Tipo GRANDE 10 2 12
MEDIANA 5 9 14
PEQUENA 62 62 124
Total 77 73 150

Tabla 7: Tipos de empresa que usan Investigacion de Mercados
Fuente: Investigacion de Mercados

El servicio de investigacion de mercados como se apreciaenlatabla6y 7y el
grafico 4, hoy en dia tiene varias empresas usuarias debido a la necesidad que
se tiene de tomar decisiones en base a informacion certera que disminuya el
riesgo de fracaso, asi se aprecia que un 83% de las empresas grandes usan
investigacion de mercados para sustentar sus decisiones, asi mismo las
empresas pequefa ahora lo hacen y en un 50%. Por otro lado en la tabla 8 se
aprecia que el sector de produccidn son quienes en porcentaje hacen mas uso
del servicio debido a la necesidad de poder producir productos que realmente

sean necesarios para los consumidores en el mercado.
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TIPO DE EMPRESA QUE USA SECTOR ECONOMICO QUE USA

INVESTIGACION DE MERCADOS INVESTIGACION DE MERCADOS
704 USO DE IM o USO IM
W s Os
. @ No ENO
40—
50
o O 30
£ 40 £
() Q
) 3
) [S]
[9) Q
X 30 x
20
204
104
104
0_
GRANDE MEDIANA PEQUENA COMERCIAL PRODUCCION SERVICIOS
Tipo Sector
Gréfico 4: Tipo de empresa que utiliza IM Gréfico 5: Sector econoémico que utiliza IM
Fuente: SPSS Investigacion de Mercados Fuente: SPSS Investigacion de Mercados

SECTOR ECONOMICO QUE USA INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO
Sector COMERCIAL 45 43 88 51%
PRODUCCION 11 5 16 69%
SERVICIOS 21 25 46 81%
Total 77 73 150

Tabla 8: Sector econémico de empresa que usan Investigacién de Mercados
Fuente: Investigacion de Mercados

PREGUNTA 12: ;QUE TIPO DE INVESTIGACION U ORIENTADA A QUE
TEMA UTILIZO?

Como se puede apreciar en esta tabla 9, existen 4 servicios que tienen un gran
grado de uso por parte de las empresas, los que son el estudio de Tendencia
de Mercado, Lanzamiento de nuevos productos, el estudio de competencia y el
comportamiento del consumidor, en las tablas posteriores se analizara el costo
y que empresas son la que mas usan estos cuatro servicios que son lo que
mas interesan para el proyecto debido a estos seran los ejes en los cuales la
empresa pondra énfasis el momento de la prestacion del servicio.

16



TIPO DE INVESTIGACION DE MERCADOS USADA

TIPO DE SERVICIOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
SATISFACCION AL CLIENTE 1 0,01
ANALISIS DE OFERTA 1 0,01
EVALUACION PRODUCTOS 2 0,01
ANALISIS DE DEMANDA 2 0,01
ESTUDIO PUBLICIDAD 3 0,02
ESTUDIO PRECIO 7 0,04
SEGMENTACION 8 0,04
PERFIL DE CONSUMIDOR 10 0,05
ESTUDIO PLAZA 11 0,06
ESTUDIO PRODUCTO 12 0,06
COMPORTAMIENTO DE

CONSUMIDOR 21 0,11
ESTUDIO COMPETENCIA 32 0,17
LANZAMIENTO 38 0,20
TENDENCIA DEL MERCADO 40 0,21
TOTAL 188

Tabla 9: Tipo de Investigacion de Mercados Usado

Fuente: Investigacion de Mercados

TIPO DE SERVICIO USADO

O SATISFACCION AL CLIENTE

@ ANALISIS DE OFERTEA

O EVALUCION PRODUCTOS

O ANALISIS DE DEMANDA

B ESTUDIO PUBLICIDAD

O ESTUDIO PRECIIO

B SEGMENTACION

O PERFIL DE CONSUMIDOR

B ESTUDIO PLAZA

@ ESTUDIO PRODUCTO

O COMPORTAMIENTO DE

CONSUMIDOR

O ESTUDIO COMPETENCIA

B LANZAMIENTO

B TENDENCIA DEL MERCADO

Gréfico 6: Tipo de servicio usado

Fuente: SPSS Investigacion de Mercados
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PREGUNTA 13:

PRESTARON?

Los resultados a esta pregunta estan dados con base a los 4 servicios mas

¢(CUANTO PAGO POR LOS SERVICIOS QUE LE

destacados que se obtuvo en la pregunta anterior, asi se desprende la tabla 10

y el grafico 7.
Tendencia
Perfil del Estudio
Lanzamiento | Consumidor | mercado |Competencia | Total
Sl NO Sl NO SI | NO SI NO
Pago menos de $1000 14 8 0 22 1 21 3 19 22
$1000 - $2000 2 13 1 14 8 7 4 11 15
$2001 - $3000 22 0 0 22 16 6 8 14 22
$3001 - $4000 0 11 2 9 8 3 10 1 11
$4001 en
adelante 0 7 7 0 7 0 7 0 7
NA 0 0 0 0 0 0 0 0 73
Total 38 39 10 67 40 37 32 45 150
Tabla 10: Pago del servicio demandado
Fuente: Investigacion de Mercados
PAGO DEL SERVICIO DEMANDADO
25
20 - ] O LANZAMIENTO
15 4 [ ] B PERFIL
CONSUMIDOR
108 | L O TENDENCIA
L |_ i |_ | | DELMERCADO
O ESTUDIO
0 ,—|_| !_J —‘ J COMPETENCIA
menos de $1000-  $2001-  $3001- $4001en
$1000 $2000 $3000 $4000 adelante

Gréfico 7: Pago del servicio demandado
Fuente: SPSS Investigacion de Mercados

Los pagos que se han realizado por parte las empresas se puede inferir que

tienen una predisposicion de un pago de $2000 a $3000 dolares lo que se

ajusta a los cobros que realizan los consultores y empresas en el mercado

actualmente. Ahora bien los pagos que se realizan estan destinados en su
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mayoria a estudios de comportamiento del producto para lanzamientos lo que
refleja la preocupacion de las empresas por conocer como se han comportado
los productos en el mercado, el estudio de la tendencia de mercado asi mismo

es bien acogido quizas por la incertidumbre que existe en el mercado nacional.

PREGUNTA 10: ¢(¢CON QUE FRECUENCIA USA EL SERVICIO DE
INVESTIGACIONDE MERCADOS?
Basados en los 4 servicios mas elegidos se obtiene las frecuencias de uso de

los mismos en la tabla 11 y el grafico 8 que se muestra a continuacion:

TIPO DE INVESTIGACION Y FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO

Perfil Tendencia Estudio
Lanzamiento [ Consumidor | del mercado |[Competencia | Total
Frecuencia | Mensual 0 2 1 1 0 2 2 0 2
Trimestral 8 14 0 22 16 6 16 6 22
Anual 16 19 9 26 22 13 10 25 | 35
Una sola
vez 14 3 0 17 2 15 3 14 17
NA 0 1 0 1 0 1 1 0 74
Total 38 39 10 67 40 37 32 45 | 150

Tabla 11: Frecuencia del servicio demandado
Fuente: Investigacion de Mercados

FRECUENCIADE USO EN SERVICIOS CONTRATADOS
25
@ LANZAMIENTO
20 B
| PERFIL
15 — CONSUMIDOR
0O TENDENCIA DEL
10 MERCADO
5 - O ESTUDIO DE
COMPETENCIA
0 mm [ ] ‘
Mensual Trimestral Anual Una sola vez

Gréfico 8: Frecuencia de uso del servicio
Fuente investigacion de mercados

La frecuencia de uso mas abundante es la anual en el servicio de investigacion

de Tendencias del Mercado, asi también en la misma frecuencia es realizada la
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de Lanzamientos de nuevos productos. Ademas la frecuencia de uso trimestral
es otra de las mas requeridas, en Estudios de Competencia y de Tendencias
del Mercado.

En una vision mas amplia es decir las frecuencias globales que se vera en la

siguiente tabla, la tendencia hacia esas frecuencias se mantienen.

FRECUENCIAS DE USO GLOBALES

Validos Mensual 2 1,3 1,3 1,3
Trimestral 22 14,7 14,7 16,0
Anual 35 23,3 23,3 39,3
Una sola vez 17 11,3 11,3 50,7
NA 74 49,3 49,3 100,0
Total 150 100,0 100,0
Tabla 12: Frecuencia del uso del servicio
Fuente: Investigacion de Mercados
FRECUENCIA DE USO DE IM
[ Mensual
[ Trimestral
O Anual
Una sola
. vez
NA

Gréfico 9: Frecuencia del uso del servicio
Fuente investigacién de mercados

PREGUNTA 11: (QUIEN LE PROPORCIONO LOS SERVICIOS DE
INVESTIGACION DE MERCADOS?
Como se puede apreciar en el gréafico 10 la Investigacion Interna por parte de

las empresas y la contratacion de Profesionales Independientes son los mas

usados por parte de las empresas para llevar a cabo las investigaciones, hay
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gue recalcar que en cuanto a contratacion de profesionales las empresas

pequefias son las que mas la llevan a cabo, a su vez la investigacion interna es

llevada a cabo por empresas grandes y medianas en su mayoria.

Validos

Investigacion 40 26.7
Interna

Martec Cia. Ltda. 2 13
Profesional

Independiente 25 16,7
NA 79 52,7
DEXICORP S.A. 2 1,3
MARKETING

ANDESOLUTIONS 2 1,3
S.A

Total 150 100,0

26,7
28,0
44,7
97,3
98,7

100,0

Tabla 13: Proveedores del servicio de IM
Fuente: Investigacion de Mercados

EMPRESAS CONTRATADAS

Investigacién
= Intemag

Martec Cia.
= Ltda.
Profesional
O Independient
e
NA
DEXICORP
S.A.
MARKETING
ANDESOLU
TIONS S.A.

Grafico 10: Proveedores del servicio de IM
Fuente: SPSS investigacion de mercados

PREGUNTA 14: ; QUEDO CONFORME CON EL SERVICIO PRESTA DO?
La tabulacion y el respectivo analisis permitieron determinar que no existe una

conformidad con el servicio prestado de Investigacion de Mercados, tal como lo

muestra la tabla y el grafico siguiente.
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CONFORMIDAD EN EL SERVICIO

| s
B NO
O NA

Gréfico 11: Conformidad del servicio adquirido
Fuente: SPSS investigacion de mercados

Vaélidos SI 61 40,7 40,7 80%
NO 16 10,7 51,3 20%
NA 73 48,7 100,0
Total 150 100,0

Tabla 14: Conformidad del Servicio Adquirido
Fuente: Investigacion de Mercados

Como se puede observar en esta tabla el 80% de las empresas que han
adquirido el servicio de investigacion de mercados se han sentido conformes a
quienes han contratado y el resultado obtenido. En la siguiente tabla se
evaluara los factores en los cuales las empresas sienten la conformidad del

servicio que obtuvieron.

TIEMPO 32 22,7
RESULTADOS 50 35,5
COSTO 23 16,3
PROFESIONALIDAD 36 25,5
TOTAL 141

Tabla 15: Factor de Conformidad
Fuente: Investigacion de Mercados
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CARACTERISTICAS DE CONFORMIDAD

60
50

40
30
20

10 1

TIEMPO RESULTADOS COSsTO PROFESIONALIDAD

Gréfico 12: Factor de Conformidad
Fuente: SPSS investigacion de mercados

Se llega a concluir que la conformidad de las empresas ante este tipo de
servicio esta dada en los resultados pues mientras mas precisos y confiables

estos sean mejor sera la aceptacion que se tenga del servicio.

PREGUNTA 16: ¢(LE GUSTARIA QUE LA ESCUELA POLITECNIC A DEL
EJERCITO LE BRINDE LOS SERVICIOS DE INVESTIGACION DE
MERCADOS

La tabulacion de los datos obtenidos en las encuestas ha permitido obtener los

siguientes datos que se encuentran en la siguiente tabla y gréfico:

PORCENTAJE PORCENTAJE
FRECUENCIA | PORCENTAJE VALIDO ACUMULADO
Validos Sl 107 71,3 71,3 71,3
NO 43 28,7 28,7 100,0
Total 150 100,0 100,0

Tabla 16: Aceptacion del servicio a ofrecerse por la ESPE
Fuente: Investigacion de Mercados

En esta tabla se puede observar claramente la aceptacion que existe por parte
de las empresas de la muestra para que la empresa de investigacion de
mercados pueda ofrecer sus servicios.

El porcentaje de aceptacion es de 71.3% correspondiente a 107 empresas y
28.7% es el porcentaje que no acepta los servicios, los mismos que seran

analizados mas adelante.
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ACEPTACION DEL SERVICIO DE LA
EMPRESA

[
B NO

Graéfico 13: Aceptacion del servicio a ofrecerse por la ESPE
Fuente: SPSS investigacion de mercados

ACEPTACION DEL SERVICIO POR TIPO DE EMPRESAS

Aceptacion Sl
ESPE 13 86 107
NO 4 1 38 43
Total 12 14 124 150

Tabla 17: Aceptacion del servicio por tipo de empresa
Fuente: Investigacion de Mercados

Las empresas grandes dan una aceptacion del 67%, mientras que las
medianas otorgan un 92%, por ultimo las empresas pequefias lo aceptan en un
69%, lo que indica claramente que se tiene un porcentaje muy alto en cuanto a
la aceptacion que se tiene en el mercado de los servicios de investigacion de
mercados que prestara la empresa. Sin embargo la baja predisposicion por
parte de las empresas pequefias se debe a los costos que implica una
investigacién, mientras que las empresas grandes debido a que poseen
departamentos especializados que realizan estas tareas 0 asi mismo poseen

programas administrativos que sustituyen al servicio planteado.
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ACEPTACION POR TIPO DE EMPRESA
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Gréfico 14: Aceptacion del servicio por tipo de empresa
Fuente: SPSS investigacion de mercados

PREGUNTA 17: ¢EN CUAL DE ESTOS SERVICIOS LE GUSTARI A
REALIZAR UNA INVESTIGACION DE MERCADOS?

TIPO DE SERVICIOS REQUERIDOS

O SATISFACCION AL CLIENTE|
B TENDENCIA DEL MERCADO
O ANALISIS DE OFERTEA

0O ESTUDIO PUBLICIDAD

B ESTUDIO PRODUCTO

0 ESTUDIO COMPETENCIA

B SEGMENTACION

O PERFIL DE CONSUMIDOR

B EVALUCION PRODUCTOS
@ ANALISIS DE DEMANDA

O LANZAMEENTO

0 ESTUDIO PRECIO

B ESTUDIO PLAZA

B COMPORTAMIENTO DE
CONSUMIDOR

Gréfico 15: Tipo de servicio requerido
Fuente: SPSS investigacion de mercados

25



TIPO DE SERVICIOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
SATISFACCION AL CLIENTE 8 2,2
TENDENCIA DEL MERCADO 12 3,4
ANALISIS DE OFERTA 15 4,2
ESTUDIO PUBLICIDAD 16 4,5
ESTUDIO PRODUCTO 16 4,5
ESTUDIO COMPETENCIA 16 4,5
SEGMENTACION 19 53
PERFIL DE CONSUMIDOR 21 59
EVALUCION PRODUCTOS 24 6,7
ANALISIS DE DEMANDA 24 6,7
LANZAMIENTO 25 7
ESTUDIO PRECIO 27 7,6
ESTUDIO PLAZA 58 16,3
COMPORTAMIENTO DE
CONSUMIDOR 75 211

TOTAL 356 100

Tabla 18: Tipo de servicio requerido
Fuente: Investigacion de Mercados

Los servicios mas requeridos por las empresas son las de Comportamiento de
Consumidor, Estudio de Plaza, Estudio de Precio con el 21.1%, 16.3% y 7.6%

respectivamente, debido a estos resultados los demas datos a obtenerse se los

haran en base a estos servicios ya que permitira clarificar los requerimientos de

las empresas.

PREGUNTA 18: ¢(CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL
SERVICIO?

Para conocer cuanto pagarian por el servicio, se tomara en cuenta tan solo los

servicios mas deseados por las empresas ya que esto permite dar una

orientacién mas oportuna al tipo de servicio que se debe prestar.

ESTUDIO ESTUDIO
COMPORTAMIENTO PRECIO PLAZA TOTAL
Sl NO Sl NO Sl NO
menos de
Pago_Serv | $1000 9 39 7 41 13 35 48
$1000 - $2000 14 32 11 35 8 38 46
$2001 - $3000 1 12 1 12 0 13 14
NA 0 0 0 0 0 0 42
Total 24 83 19 88 21 86 150

Tabla 19: Tipo de servicio requerido y disponibilidad de pago
Fuente: Investigacion de Mercados
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DISPUESTOS APAGAR POR EL SERVICIO
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Gréfico 16: Tipo de servicio requerido y disponibilidad de pago
Fuente: SPSS investigacion de mercados
Claramente se puede identificar que las empresas estan dispuestas a pagar en
un rango de $1000 - $2000 por el servicio de Comportamiento del consumidor
que es la frecuencia con 14 empresas, asi mismo el Estudio de Precios
también tiene una buena aceptacién en este rango de precio. Seguido de ellos
se encuentran el estudio de plaza pero a un rango de pago de menos de
$1000, que fueron las empresas pequefias quienes mas requerian de este
servicio. Esto demuestra claramente el interés que tienen las empresas por un
pago justo y con una tendencia por conocer como se comporta el consumidor

de sus productos.

PREGUNTA 19: ¢ CON QUE FRECUENCIA UTILIZARIA ESTE SE RVICIO?
La tabulacion de esta pregunta nos dard un conocimiento sobre cada qué
tiempo las empresas estarian a realizar las diversas investigaciones de

mercado, lo que permitira crear estrategias para poder fidelizar al cliente.
Conocer cada tiempo desea una empresa un servicio dara a la empresa la

facilidad de conocer mejor al cliente y ofrecer el servicio al momento que este

requiera del mismao.
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ESTUDIO COMPORTAMIENTO ESTUDIO
PRECIO CONSUMIDOR PLAZA TOTAL
Sl NO Sl NO SI NO
Frecuencia | Mensual 0 2 1 1 0 2 2
Trimestral 0 22 8 14 0 22 22
Anual 5 30 19 16 9 26 35
Una sola vez 1 16 0 17 1 16 17
NA 1 0 1 0 1 0 74
Total 7 70 21 48 11 66 150
Tabla 20: Tipo de servicio requerido y frecuencia de uso
Fuente: Investigacion de Mercados
TIPO DE SERVICIOS REQUERIDOS Y
FRECUENCIA DE USO
20
@ ESTUDIO DE PRECIO
15 +
B COMPORTAMIENTO
10 CONSUMIDOR
5 | O ESTUDIO DE PLAZA
0 | ‘ S s N
Mensual Trimestral  Anual Una sola
vez

Gréfico 17: Tipo de servicio requerido y frecuencia de uso

Fuente: SPSS investigacion de mercados

Como claramente se puede apreciar es predominante el deseo de las

empresas por la realizacion de las investigaciones de Estudio de Precios,

Comportamiento del Consumidor y Estudio de Plaza de manera anual.

PREGUNTA 20: ¢(LE GUSTARIA QUE SE LE BRINDE OTRO SER VICIO?

Vaélidos

Call Center
Asesoria MKT

Accesoria Publicidad

Cobranza
Capacitacion
NA

Atencién al Cliente

Total

1 7
12 8,0
10 6,7

2 13
27 18,0
94 62,7

4 2,7

150 100,0

7

8,0
6,7
13
18,0
62,7
2,7
100,0

7

8,7
15,3
16,7
34,7
97,3
100,0

Tabla 21: Otro servicio requerido
Fuente: Investigacion de Mercados
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Adicional

[l cCall Center
[ Asesoria MKT

Asesoria
o Publicidad

W Cobranza
O Capacitacion
B NA

O Atencion al Cliente

Gréfico 18: Otro servicio requerido
Fuente: SPSS investigacion de mercados
Las empresas desean a mas del servicio de investigacion de mercados
capacitacion en materia administrativa financiera, en un segundo lugar desean
asesoria en marketing, lo que permite crear una idea de los servicios
adicionales que se puede prestar a las empresas, asi poder ganar mas
mercado asi mismo se puede determinar que las empresas pequefias son las

gue mas requieren de los servicios.

Adicional Call Center 0 0 1 1
Asesoria MKT 2 3 7 12
Accesoria Publicidad 0 1 9 10
Cobranza 1 0 1 2
Capacitacion 1 3 23 27
NA 8 7 79 94
Atencion al Cliente 0 0 4 4
Total 12 14 124 150

Tabla 22: Otro servicio requerido por tipo de empresa
Fuente: Investigacion de Mercados
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CONCLUSIONES

Las empresas medianas son las que poseen mas posibilidad y necesidad de
contratar los servicios ofrecidos por la empresa, asi mismo los servicios mas
deseados son los estudios sobre Comportamiento del Consumidor, Estudio de
Precio, Estudio de Plaza, por otro lado se determind que el precio adecuado
fluctda entre los $1000 - $2000 ddlares y que lo requieren con una frecuencia

anual principalmente.

Asi mismo se identificO que las empresas de una u otra manera realizan
investigacion de mercados para la toma de las decisiones pues con
departamentos internos o profesionales consultores realizan pequeias
investigaciones que les permite salir de las dudas que tengan antes de poner

en marcha algun proyecto.

Otras de las conclusiones a la que se llegd es que la competencia tiene un
promedio de ventas del servicio que se encuentra entre los $2000 - $3000
dolares, que su fuerte se encuentra en los servicios de investigacion de
Tendencias del mercado, Comportamiento del Consumidor, Estudio de la
Competencia y Lanzamiento de nuevos productos, estos servicios son en su
mayoria requeridos con una frecuencia de una afio y los requieren empresas

del sector comercial y de servicios en su gran mayoria.

Por dltimo se conocié que las empresas en un gran porcentaje del 19%
requiere el servicio de capacitacion en el area financiera y administrativa,
seguida de las asesorias en Marketing, y que este tipo de nuevos servicios

deberan ser destinados hacia las empresas pequefas.

1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA
1.5.1 CLASIFICACION

La demanda potencial es la maxima demanda posible que se podria dar para

uno o varios productos en un mercado determinado este concepto permite
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definir que la demanda que posee la empresa es DEMANDA POTENCIAL,
debido a que dependiendo del esfuerzo que haga la empresa esta podria llegar

a ser real demanda.

Por otro lado la clasificacion de la demanda segun su temporalidad es una
demanda continua debido que pueden permanecer largos periodos y en

crecimiento.

1.5.2 FACTORES QUE AFECTAN A LA DEMANDA
Muchos factores pueden afectar la demanda en cualquier producto o servicio,
sin embargo en especial los factores que afectarian a la demanda en el servicio
de investigacion de mercados serian los siguientes:

- Pérdida de credibilidad por resultados que se pueden ofrecer en
determinada investigacion.

- Aumento de profesionales que trabajen a cuenta personal como
consultores que disminuirian la demanda a empresas especializadas.

- Falta de capacidad econ6mica de las empresas que no les permita el
lanzamiento de nuevos productos o incursionar en nuevos campos de
negocios.

- Crisis econ6mica, reduce la capacidad de las empresas para la

adquisicién de servicios.

1.5.3 ANALISIS HISTORICO DE LA DEMANDA

Establecer un histérico de la demanda de este tipo de servicios es dificil debido
a que cada estudio o investigacion de mercado que se realice no es la misma
ya que el precio esta en base a variables como lo es la amplitud del estudio, el
tiempo en el que se desea los resultados, la dificultad de la consecucién de la
informacion, debido a esto no se puede establecer un precio base para cada

producto.
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Por esa razon en este caso el andlisis histérico de la demanda se la hara en
base al nimero de empresas que existian en el mercado desde el afio 2000 al

afio 2008, datos proporcionados por la Superintendencia de Compafiias.

ARo:
Numero de compafiias: 11048 | 11866 | 12571 | 13027 | 13402 | 13981 | 14658 | 15879 | 17256

460 480 484 452 417 413 421 436 471

217 210 163 63 22 15 13 15 20

223 218 222 227 239 263 280 321 355

1365 | 1455 1474 1485 1477 1494 1509 1579 1659

39 34 36 40 45 47 62 63 69

533 548 557 583 606 638 659 752 842

3314 | 3550 3814 3985 4059 4202 4405 4766 5245

197 210 225 233 258 280 303 347 398

1248 | 1417 1533 1538 1527 1549 1621 1764 1886

110 102 100 91 92 96 103 111 120

2988 | 3260 3534 3854 4124 4395 4633 5003 5388

66 69 77 93 100 108 130 147 170

113 130 147 161 179 196 216 243 266

173 181 203 220 254 272 287 316 352

Tabla 23: Evolucion de empresas
Fuente: Superintendencia de Compaifiias

La tabla anterior nos muestra el comportamiento de las empresas en los
diversos afios lo que indica que existe un incremento anual de empresas que
proporciona informacion relevante de que la demanda en el tiempo esta en
crecimiento, lo que permitiria a la empresa en creacion la posibilidad de
ingresar al mercado y captar parte del mismo.
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1.5.4 DEMANDA ACTUAL DEL SERVICIO
Como se vio en el apartado anterior se conociod el crecimiento de las empresas
a través del tiempo, sin embargo hay que hacer un discriminativo entre el total
de las empresas del mercado pues se debe saber un nimero estimado de
empresas que desean el servicio que la empresa espera brindar, asi segun los
datos arrojados por la investigacion de mercado realizado se determiné lo

siguiente:

i DEMANDA
EMPRESAS
ToalEs |l oh ACTRAL
GRANDES 1002 13% 130,26
MEDIANAS | 1198 6% 71,88
PEQUENAS | 10313 81% 835353

Ahora se conoce un porcentaje mas acertado de las empresas que harian uso

de los servicios que se ofreceran.

Sin embargo no todas estas empresas estan de acuerdo de realizar la
Investigacion de mercados a través de la contratacion de empresas
especializadas ya que como se vio en el analisis de los resultados muchas
optan por profesionales independientes por lo que es necesario hacer otra
clasificacion en la cual tan solo se detecte cuales son las empresas que

usarian los servicios mediante la contratacién de empresas.

1.5.5 PROYECCION DE LA DEMANDA
Para el establecimiento de la demanda proyectada se tomo el factor de R
cuadrado que ajusta una linea de tendencia a una curva establecida, de esta

manera con los datos obtenidos se obtuvo un gréafico

Afio: 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
NUmero de compafiias: 11.866 | 12.571 | 13.027 | 13.402 | 13.981 | 14.658 | 15.879 | 17.256
NUmero de PROYECCION

4.378 | 4.145 | 4.037 | 4.011 | 4.459 | 4.614 | 4.658 | 4743

compafiias:(Microempresa)

Numero de compafiias
para proyeccion

7.488

8.426

8.990

9.391

9.522

10.044

11.221

12.513

13222

14322

15517

16807

18192

1

2

3

4

5

10

11

12

13

Tabla 24: Consolidado de Proyeccion de la demanda
Elaborado por Javier Vega
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Elaborado por Javier Vega

Graéfico 19: Ajuste de Recta para proyeccion

Utilizando los datos obtenidos de la encuesta y conociendo el porcentaje de

participacion que tiene cada grupo de tamafio de las empresas se obtuvo el

siguiente calculo de la demanda.

%TAM.

%ACP

GRANDE 1002 | 0,080077 13%
MEDIANA 12513 1198 | 0,09574 6%
PEQUENA 10313 | 0,824183 81%

Tabla 24a: Factores para discriminar demanda
Elaborado por Javier Vega

DEMANDA PROYECTADA
2009 | %ACEP 2010 | %ACEP 2011 | %ACEP 2012 | %ACEP 2013 | %ACEP
GRANDE 1059 138 1147 149 1243 162 1346 175 1457 189
MEDIANA 1266 76 1371 82 1486 89 1609 97 1742 104
PEQUERNA | 10897 8827 | 11804 9561 | 12789| 10359 | 13852| 11220| 14993 | 12144
9040 9792 10609 11491 12438

Tabla 24b: Proyeccion de demanda por tamafios de empresas
Elaborado por Javier Vega

Como se habia mencionado antes, 12438 empresas seria un total de empresas

en cuanto a crecimiento para establecer el verdadero numero de empresas que

utilizarian los servicios de la empresa se debe discriminar aquellas empresas

gue utilizan los servicios con empresas especializadas y las que no, datos que

se obtuvieron en la investigacion de mercados, conociendo esto, se debe
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determinar el porcentaje de empresas que contratan empresas para la
Investigacion de mercados para luego multiplicar por el total de empresas
proyectadas y establecer la demanda proyectada.

Farcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Yalidos Investigacion Interna 40 26,7 26,7
Marec (3. Lida. 2 1,3 28,0
Profesional
Independiente 235 16,7 44,7
M 74 52,7 97,3
DEXICORF 3.A. ] 1,3 98,7
MARKETIMG
AMDESOLUTIONS 2 1,3 100,0
%:%él 150 100,0

Luego de realizar las operaciones detalladas, se conoce que la proyeccion de
la demanda que tendria el proyecto es de 970 empresas, quienes desean
investigacion de mercados con empresas especializadas.
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1.6 ANALISIS DE LA OFERTA
1.6.1 CLASIFICACION
La clasificacion que se esta realizando esta en base al comportamiento del
mercado, por lo que se puede decir que es una oferta de competencia perfecta,
ya que no existe ningun tipo de barreras de ingreso y tampoco empresas
Gnicas que sean las que regulan el mercado.
En este mercado todas las empresas tienen la posibilidad de ingresar y basada
en sus esfuerzos lograr un mejor posicionamiento en comparacion con los
competidores.
1.6.2 FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA
La oferta puede ser afectada por el incremento cada vez mas alto de productos
sustitutos daba principalmente como se analiz6 en la investigacion de
mercados por la presencia de consultores y profesionales independientes que
de cierta manera pueden realizar los trabajos 0 servicios que una empresa
investigadora de mercados realiza.
Asi también uno de los factores que afecta a la oferta es la credibilidad baja
gue posee aun el empresario ecuatoriano para la contratacion de servicios de

investigacion para la toma de decisiones.

1.6.3 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA
El comportamiento histérico de la Oferta se puede apreciar en a través de los
siguientes datos que han sido otorgados por la Superintendencia de

Compaiiias.

ARo:

2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008

Numero de compafiias: 62 79 83 76 80 92 92 96

K7413.0.01 Estudios de
comercializacion  sobre la
aceptacion 'y grado de
difusién de los productos y
habitos de compra de los
consumidores.

62 79 83 76 80 92 92 96

Tabla 25: Comportamiento Oferta
Fuente: Superintendencia de compariias
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Crecimiento en délares (ingresos)

3.113.141,37
2000
2001 4.645.689,06
2002 7.132.610,09
2003 7.835.921,97
2004 14.623.468,56
2005 18.359.638,54
2006 25.812.857,60
2007 25.090.700,76

Estas tablas muestran el crecimiento constante que ha venido teniendo el

sector tanto en niumero de empresas como en délares facturados.

1.6.4 PROYECCION DE LA OFERTA
Para la proyeccion de la demanda se ha tomado como método para aplicar el
de la Tasa de Crecimiento Promedio Anual (TCPA), esta se la realizara con
base a los datos que se han obtenido de la Superintendencia de Compaiias y
se la realizara en términos del incremento de las empresas en el sector.

Crecimiento de las empresas competidoras

Afo:

2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

Numero de compaiiias: 62 79 83 76 80 92 92 96 PROYECCION

K7413.0.01 Estudios de
comercializacion sobre
la aceptacion y grado de
difusién de los 62 79 83 76 80 92 92 96 103 | 110 | 117 | 126 | 134
productos y habitos de
compra de los
consumidores.

TASA DE INCREMENTO 0,274 0,051 0,084 | 0,053 | 0,150 | 0,000 | 0,043

TCPA | 0,0695

Tabla 26: Proyeccion de la oferta
Elaborado por Javier Vega

Aungue en los ultimos afios la oferta por parte de la creacion de empresas
orientadas a la prestacién de estos servicios, se ha estabilizado existe un
crecimiento sostenido que nos muestra la tabla de la proyeccion de la oferta.

Ahora bien, como cada empresa no tiene un solo cliente otra vez utilizaremos
los datos de la investigacibn de mercados en la cual determinamos que las
empresas se repetian en dos clientes para lo cual se tomara ese datos para
establecer la oferta es decir las 134 empresas se estima que tienen 2 clientes

por lo que la oferta seria de 268 estudios.
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1.7 ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La estimacién de la demanda insatisfecha nos permitira conocer que parte del
mercado no ha sido atendido por las empresas, lo que dara a la empresa una
perspectiva macro de la todo el mercado objetivo que podria conseguir cuando

ponga en funcionamiento las actividades.

Considerando que cada empresa que provoque la demanda necesite un
estudio anual la demanda insatisfecha quedara establecida de la siguiente

manera.

DEMANDA 2013 — OFERTA 2013 (en numero de empresas)

970 empresas — 268 empresas = 702 empresas.

Como se puede apreciar un considerable namero de empresas son las que
tendrian la necesidad de adquirir los servicios de investigacion de mercados en
el afo 2013, lo que es un buen indicador que permitira que la creacion de la

empresa se sustente en fundamentos mas técnicos y evaluados.
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CAPITULO 2

2. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico es la parte del proyecto en el cual se definira todo acerca del
tamafo que debera tener la empresa para satisfacer las necesidades de los
clientes asi como la capacidad productiva del proyecto, definird la mejor

localizacion para la empresa en la cual pueda optimizar los recursos.

Se establecera lo necesario para poder funcionar, la distribucion del lugar en el

cual se llevara a cabo las actividades de la empresa.

2.1 TAMANO DEL PROYECTO

El conocimiento de la magnitud a la que se pretende llegar con un negocio es
de gran importancia para poder determinar los recursos necesarios, ya sean
estos de personal, financieros y tecnoldgicos, lo que de cierta manera

permitiran establecer la viabilidad del mismo.

Por otro lado la localizacion de la empresa determinara la facilidad de disponer
0 no los recursos anteriormente mencionados para el funcionamiento normal

de las actividades en la institucion.

2.1.1 EL MERCADO
Conocer que tan grande es el mercado en el cual la empresa pretende
desarrollar las actividades es importante para poder determinar cuan viable

puede ser el proyecto, asi gracias a la investigacion de mercado que se realiz

se logré determinar lo siguiente:
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DEMANDA PROYECTADA 2013: 960

EMPRESAS
OFERTA PROYECTADA 2013: 268 EMPRESAS
DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA AL 2013: 702 EMPRESAS

Esta es una demanda relativamente grande lo que permitiria a la empresa
alcanzar un alto grado de participacion en el mercado al lograr acaparar un
buen porcentaje de las empresas que se encuentran en la demanda

insatisfecha proyectada.

2.1.2 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS
Los recursos financieros para el proyecto estan presupuestados a través del
proyecto de creacion del corporativo de empresas universitarias del 6 de mayo
del 2009.

CANTIDAD VALOR
CUENTA UNITARIO
ITEM DETALLE
REFERENCIAL

C tad
84.01.07 | ~Omputadoras Computadoras 700| 2100
y paguetes
Impresora 1 200 200
Teléfonos IP 1 200 200
Fax 1 200 200
SPSS 1 6000 6000
MWATCH 1 2900 7200
: Ciudad
23.08.11 Materiales de Estacion centro L 150
MO Construccion, de negocios 150
Eléctrico,
Puntos de red 3 100 300
Cableado para 120

+ PN | PN |
PUimosS U 1TU
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Sillas hidraulicas

84.01.03 | Mobiliario 3 80 240
moviles
23.08.04 Material de Material de 100
Oficina Oficina
Material de Impresion de
73.08.07 | Impresion, material de 100
fotografia, difusion,

TOTAL GENERAL | 16910

Para mayores detalles se puede observar el anexo F, Proyecto de creacion del

corporativo de empresas universitarias.

2.1.3 DISPONIBILIDAD DE PERSONAL CAPACITADO
Un aspecto importante en la prestacion del servicio de investigacion de
mercados es el personal capacitado pues se tiene una relacién muy estrecha
entre los resultados de una investigacion y la recoleccion de los datos en la

fase operativa.

Debido a esto la necesidad de tener un personal capacitado con todas las
cualidades y conocimiento especializado en el area; que le permita tener una

ética intachable, es imprescindible.

Conociendo este antecedente para la empresa es de facil acceso la
consecucion de este tipo de personal debido a que contara con los estudiantes
de la carrera de Ing. En Marketing de la ESPE que hayan tomado la asignatura
de investigacion de mercados lo que hace que el personal seleccionado sea
Optimo y cumpla varios de los requerimientos que se necesita tanto para el

trabajo en el campo, la manipulacion de datos y el analisis de los resultados.
Ademas conociendo que el indice de desempleo del pais que es elevado; es

otro de los factores que permitirAn a la empresa a conseguir profesionales

especializados de una manera rapida.
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Como conclusion se deduce que la falta de personal especializado para la
realizacion de las actividades de la empresa no existira para la empresa y que
al contrario se puede explotar todo el potencial que ofrece un personal joven

que ofrecera la ESPE con su departamento de Ing. En Marketing.

2.1.4 DISPONIBILIDAD DE INFORMACION Y TECNOLOGIA

En la investigacion de mercados contar con equipos, software y demas
complementos tecnoldgicos hacen que la tarea de recoleccioén, y andlisis de los
datos sea Optima y eficiente para el personal operativo como ejecutivo, lo que

también se vera reflejado en la entrega del servicio.

La disponibilidad en el mercado de este tipo de tecnologia esta al alcance de la
empresa a crearse, siendo estos algunos de los avances tecnoldgicos que se
pueden obtener y que son necesarios para la realizacion del servicio de

investigacion de mercados:

- Internet Banda Ancha: Lo que permitira la rapida transmision de datos
necesarios en una investigacion, tales como reportes, tabulaciones, e-
mail con informacion relevante para los clientes tanto internos como

externos, etc.

- Software Especializado: La ESPE como institucion educativa posee
programas especializados para la investigacion de mercados, como son
SPSS con licencias originales, MWATCH CIUDAD, etc., software que
ayudara al analisis y consecucion de los resultados que se entregara a

los clientes para que ellos tomen sus decisiones basados en los mismos.
- Tecnologia Celular: Esta permitira localizar a cada uno de los empleados

de la empresa, tanto a los investigadores de campo, directores de

proyecto, etc, que ayudara en gran manera a que cualquier duda pueda
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ser resuelta a través de una llamada telefénica y evitar paralizar el
trabajo ya sea en el campo o en las oficinas ante cualquier calamidad

que se presente.

- Avances computacionales: El avance en equipos de computacion tanto
como computadores portéatiles, PC, impresoras facilitaran el trabajo y
ayudaran a una mejor presentacion de los resultados de cada

investigacion.

Todos estos avances tecnoldgicos en el mercado de Quito son de fécil
consecucién y a precios convenientes debido a la proliferacién de este tipo de
negocios que poseen planes de crédito, descuentos y una gran gama de

articulos que se adecuan a las necesidades especificas de la empresa.

2.1.5 DEFINICION DE LAS CAPACIDADES DE PRODUCCION

El espacio asignado para la empresa es de 5m cuadrados lo que permite tener
a disposicion 3 computadores que se podria colocar para la realizacion de los
proyectos de investigacion de mercados que serian contratados.

Al poseer tres computadores se define que cada persona que ocupe los
computadores seran los directores de los proyectos y a su cargo tendran el
personal operativo necesario para la realizacion de cada estudio que sera
determinado por la magnitud del proyecto asi como por el requerimiento del

tiempo en el cual sea solicitado el estudio.

La realizacion de un estudio pequefio o estandar esta determinada por las

siguientes necesidades por parte de la empresa:

1 Director del proyecto (1 computador)

3 Encuestadores
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La definicion de las necesidades de personal en los estudios tiene relacion
directa con el tamafio de los estudios asi como el tiempo en el que se pretende

entregar los resultados.

2151 CAPACIDAD PROYECTADA

Dados los antecedentes en el apartado anterior se puede plantear que debido a
la cantidad de personal de campo con el que se pude disponer, la realizacion
de proyectos seria alta ya que se cuenta con alrededor de 200 estudiantes
qgue pueden formar parte del personal de la empresa y que ayudarian a la
consecucion de 6 estudios de mercado por mes, llegando a un total de 60
estudios al aflo que estarian cubriendo un 8.5% de la demanda insatisfecha
anual, considerando que cada uno de los directores tengan a su cargo la
elaboracion de 2 estudios por mes.

2.15.2 CAPACIDAD REAL

A pesar de contar con el personal de campo para la realizacion de los
proyectos, uno de los grandes limitantes es el espacio fisico con el que se
cuenta para la realizacion de los estudios de mercado ya que con la
infraestructura que se instalara se podra adecuar 3 computadores que seran
asignados a los directores de los proyectos lo que significa que se podra llevar
a cabo 3 proyectos por mes, puesto que los directores no tendran a su cargo
solo la direccién de los estudios sino también la busqueda de nuevos proyectos

a ser ejecutados.

2.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El conocer en donde estara ubicada la empresa, es un factor que permite tomar

ciertas decisiones utiles para la empresa, asi como también le permite conocer

gue tan cerca se encuentra de los recursos financieros, personal capacitado,
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tecnologico, que influira en el desarrollo normal de las actividades de la

empresa.

2.2.1 MACRO LOCALIZACION
El conocer donde estara ubicada dentro de un d&mbito macro permitird conocer
las caracteristicas de la poblacion hacia la cual se dirigen los esfuerzos de la

empresa, con esto se definira a continuacion la macro localizacion donde se

ubicaran las instalaciones.

La empresa estara ubicada en:

PAIS: Ecuador
REGION: Sierra
PROVINCIA: Pichincha
CANTON: Quito
CIUDAD: Sangolqui

2.2.2 MICRO LOCALIZACION

La micro localizaciéon es un factor importante ya que muestra la localizacion
exacta en donde la empresa llevara a cabo las actividades normales, asi
también permitira conocer que tan cerca se encuentra la empresa del mercado
al cual se pretende atender, la cercania con el personal capacitado, la facilidad

de acceder a recursos tecnologicos y servicios basicos.

La empresa de Investigacion de Mercados se encuentra ubicada en:

CIUDAD: Sangolqui

CALLE: Av. General Rumifahui s/n

CAMPUS: ESPE Sangolqui

OFICINA: Junto al Banco General Rumifiahui (ex Libreria Cientifica)
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La ubicacion de la empresa permite tener facil acceso al personal capacitado
debido a que seran los mismos estudiantes de la carrera de mercadotecnia
quienes trabajen en los proyectos contratados.

En donde se ubicara la empresa se tendra la facilidad de recursos tecnolégicos
y de comunicacién como Internet y telefonia fija, asi como también cuenta con
todos los servicios basicos como, agua potable, luz eléctrica, alcantarillado.

2.2.2.1 PLANO DE MICRO LOCALIZACION

Para establecer el plano de la Micro Localizaciéon se ha utilizado 3 diversas
vistas que pueden ser apreciadas gracias al programa Google Earth 3.0.

La primera muestra todas las zonas de influencia del proyecto, la segunda
muestra la zona directa en donde estara localizada y la tercera muestra el
camino para llegar a Quito donde esta el mayor mercado del proyecto.
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2.3INGENIERIA DEL PROYECTO

2.3.1 CADENA DE VALOR
La cadena de valor es una de las partes fundamentales que define los
procesos en los cuales se basara la empresa para llevar a cabo su proceder
diario.
La cadena de valor esta constituida por tres partes: procesos de control,

operativo y de apoyo. A continuaciéon se muestra la cadena de valor que se

aplicara en la empresa de investigacion de mercados.
PROCESOS DE CONTROL

Control

Y
Evaluacion

Gestién
Organizacional

Estrategia
Organizacional

PROCESOS OPERATIVOS

Desarrollo
del
Proyecto

Seguimiento
a
Clientes

Presentacion
de
Propuestas

Contacto co
empresas

PROCESOS DE APOYO

2.3.2 FLUJOGRAMA DEL PROCESO
Los flujogramas establecen el secuencial de actividades que se desarrollaran
en la empresa para poder efectuar las actividades necesarias para poder

ofrecerles a los clientes los servicios que estos hayan requerido.
Los esquemas que se plantean en el anexo G muestran los flujogramas de las

actividades y de cémo se debe proceder un proceso para la entrega del

servicio.
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2.3.3 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion se la realizard en 5 metros cuadrados (2,5m x 2m) que son los
destinados para la empresa como se aclara en el proyecto de empresas

universitarias.

En las instalaciones se colocara 3 escritorios para los computadores, también
habra 3 sillas hidraulicas, 3 archivadores aéreos y un archivador. Las 3
siguientes graficas muestra la distribucién de la empresa. La primera desde
una vista frontal, las dos siguientes muestra la distribucién con una vista desde
arriba de las instalaciones. En el ultimo grafico se encuentran las dimensiones

que tendra el area donde se radicara el proyecto.

B e

Grafico 20: Vista Frontal planta proyecto
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2.3.4 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL CAPACITADO

La empresa tiene una capacidad real de 3 estudios mensuales, para lo cual el

requerimiento en cuanto al personal necesario es:

3 Director del proyecto

9 Encuestadores (3)

Los requerimientos de la empresa para la realizaciéon de los 3 estudios de
mercado que es la capacidad real de produccidon muestran que se necesita un
total de $ 3300.00 los mismos que seran financiados a través de la

consecucion de los diversos proyectos.

2.3.5 REQUERIMIENTO ANUAL DE EQUIPOS DE COMPUTACION Y
OFICINA, INSUMOS Y SERVICIOS
Uno de los requerimientos indispensables para el funcionamiento de la
empresa es el mobiliario y los equipos de computaciéon para lo cual se detallan

los equipos necesarios:

EQUIPOS DE COMPUTACION EQUIPOS DE OFICINA

o 2 escritorios personales para
2 Computadores de Escritorio
computadores PC

1 Computador Portatil 1 escritorio para laptop

1 Impresora 3 sillas hidraulicas

3 lockers flotantes

1 librero

Tabla 27: Cuadro de Requerimiento de equipo y suministros
Elaborado por Javier Vega

Para llevar a cabo los proyectos y las actividades normales de la empresa en el
afio se necesitarda de insumos, materiales y ciertos servicios para el

desenvolvimiento, los mismos que se determinaran en el siguiente cuadro.
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Insumos $ 300.00
Internet $241.92
Luz $180.00
Agua $ 60.00
Teléfono $400.00

2.3.6  DETERMINACION DE LAS INVERSIONES

La inversibn que se realizara sera sustentada a través del presupuesto

destinado para la creacion de las empresas universitarias, sin embargo el valor

anual de suministros, servicios basicos y materiales debera ser suplido

mediante las actividades que lleve a cabo la empresa.

A continuacion se detalla el cuadro de las inversiones que son necesarias para

la realizacion del proyecto.

CUENTA

DETALLE

VALOR
TOTAL

(en US $)

Computadoras y
84.01.07 paquetes informéticos Computadoras 2100
Impresora 200
Teléfonos IP 200
Fax 200
SPSS 6000
MWATCH Ciudad 7200
Materiales de
Construccién Estacion centro de
73.08.11 ’ ) 150
Eléctrico, Plomeriay | N€90CI0S
carninteria
Puntos de red 300
Cableado para puntos 120
de red
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Sillas hidraulicas

materiales Anual

materiales Anual

84.01.03 | Mobiliario 240
moviles
73.08.04 [ Material de Oficina Material de Oficina 100
Material de Impresion, | Impresion de material
fotografia, de difusién, impresién
73.08.07 ., 100
Reproduccion y folletos y
Publicidad gigantografias
Suministro, servicios, | Suministro, servicios,
1140

Tabla 28: Cuadro de Inversiones del Proyecto

TOTAL

18050

Elaborado por Javier Vega

2.3.7 CALENDARIO DE EJECUCION DEL PROYECTO

El calendario del proyecto muestra el tiempo en el cual se debe efectuar el

mismo, marcando fechas en las cuales cierta actividad debe cumplir lo que

ayuda a tener un control importante y tomar decisiones para apresurar las

acciones cuando estas estan atrasadas.

El calendario del proyecto puede ser apreciado en el anexo H.
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CAPITULO 3

3. LAEMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 BASE LEGAL
La base legal muestra los parametros en los cuales la empresa debe
constituirse y atenerse a los diversos articulados que pone limites ante las

acciones gue se pretende ejecutar.

LEY DE EDUCACION SUPERIOR
La Ley de Educacion Superior del 15 de mayo del afio 2000, misma que esta
en vigencia ampara la creacion de empresas universitarias en el siguiente

articulo:

Art. 73.- Los centros de educacion superior podran crear empresas de
autogestion para la produccion y comercializacion de bienes y servicios
relacionados con su actividad académica y podran efectuar inversiones

financieras, de conformidad con la ley.

A mas de esto la empresa que se creara se encuentra respaldada gracias al
REGLAMENTO GENERAL INTERNO DEL CENTRO DE TRANSFERENCIA'Y
DESARROLLO TECNOLOGICO ESPE-CECAI, el mismo que en su articulo 7
muestra el objetivo social y su literal b, d, que justifican la creacion de este tipo

de negocios que fomentan el desarrollo universitario y social.

Art. 7. DEL OBJETO SOCIAL.- EI Centro de Transferencia y Desarrollo
Tecnologico ESPE-CECAI ofrece una alternativa para la adaptacion de
tecnologias al desarrollo del pais, y busca soluciones a los requerimientos
educativos, cientificos, técnicos y tecnolégicos de los distintos sectores de la
poblacién, con miras al desarrollo y competitividad del pais; en tal virtud, son
objetivos del Centro de Transferencia y Desarrollo Tecnolégico ESPE-CECAI,

ademas de los establecidos en la Ley, los siguientes:
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b. Desarrollar y aplicar proyectos y servicios complementarios en areas como:
la seguridad, la informatica, la educacién, el sector empresarial, la
comunicacion, tecnologias de la informacién, la experimentacion de posibles

nuevos proyectos productivos, etc.

d. Brindar servicios de consultoria.

3.1.1 TIPO DE EMPRESA (SECTOR/ACTIVIDAD, CIIU)

Este servicio se encuentra clasificado en el Clasificacion Industrial Internacional
Unificada (ClIU), dentro del grupo K, sector 74, subgrupol, actividad 3.01.01,
(K7413.0.01) denominada, Estudios de comercializacion sobre la aceptacion y

grado de difusién de los productos y habitos de compra de los consumidores.
3.1.2 RAZON SOCIAL, LOGOTIPO, SLOGAN

La razdn social en primera instancia sera ESPE debido a que las empresas

creadas bajo estos argumentos son parte de la misma, por lo que no necesitara

la creacion legal ni la inscripcion en ningun organismo de control.

Sin embargo la empresa mantendrd una linea de papeleria en la que se

utilizara el siguiente logotipo y slogan.

LOGOTIPOS

Gréfico 22: Logotipo
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El logotipo identificado muestra en su centro un aguila, ave emblematica para
la ESPE debido a que es el Logotipo central de la Institucion, sin embargo aqui
posee ciertos cambios que le dan mas realce como los colores y muestra
grandeza al momento de poder subir a lo alto para ver e investigar desde las

alturas los mercados y entregar un buen servicio.

SLOGAN: Te mostramos donde estas pisando.
El slogan permite darnos a conocer con una frase corta, de facil recordacion y
qgue engloba la preocupacién que posee las empresas de saber donde se

encuentran para poder tomar decisiones acertadas.

3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

3.2.1 VISION
Ser en el 2013 la empresa mas conocida de investigacion de mercados con
alto grado de reconocimientos a nivel provincial, manteniendo estandares de

calidad y entregando servicios de calidad a las empresas contratantes.

3.2.2 MISION
Entregar servicios de marketing e investigacion de mercados a los clientes que
les permita sustentar sus decisiones empresariales basadas en informacion

confiable debido a los procesos de recoleccion de informacion.

3.2.3 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Implementar en el lapso de tres meses el sistema de planificacion de

actividades mensuales realizado con cada director de proyecto.
- Incrementar anualmente la cartera de clientes en un 10% a través de la

coordinacion de la direccion de la carrera de Marketing y la direccion de la

empresa.
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- Crear en el primer afio de funcionamiento de la empresa un Plan de
Publicidad y medios de comunicacion para informar de los servicios de la

empresa en el mercado meta.

- Promover una campafa de reclutamiento y seleccion de personal en el

primer afio para obtener un 100% de personal estudiantil y capacitado.

3.2.4 PRINCIPIOS Y VALORES

ETICA al entregar resultados confiables a los clientes que proporcionara
prestigio en el mercado.

PUNTUALIDAD al entregar los proyectos contratados.

HONESTIDAD en el manejo econémico.

CONFIDENCIALIDAD en el manejo de informacién obtenida de los estudios

contratados.

Ayuda SOCIAL a pequefios negocios que permitira un desarrollo de la

poblacién en general.

3.2.5 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

3.25.1 ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD
- Mantener un sistema de objetivos mensuales en los empleados para

aumentar la capacidad de produccion y disminuir el tiempo ocioso.

3.2.5.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO
- Trabajar en conjunto con la Direccién de la Carrera de Marketing para
lograr convenios interinstitucionales y alianzas que permitan brindar los

servicios de la empresa y mantener un crecimiento en el mercado.
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3.3

3.4

3.25.3 ESTRATEGIA DE COMPETENCIA
Realizar reuniones con representantes de empresas que permita darse a
conocer en el mercado mostrando los beneficios de usar el servicio de la
ESPE.

3.25.4 ESTRATEGIA OPERATIVA
Realizar el trabajo en el campo tan solo con personal capacitado y que
estén cursando estudios relacionados al giro de negocio de la empresa.

ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

3.3.1 ESTRATEGIA DE PRECIO
Manejar un control exhaustivo en costos de proyectos para delimitar
precios mas competitivos en el mercado y acorde con las necesidades

de los clientes.
3.3.2 ESTRATEGIA DE SERVICIO
Procurar entregar los proyectos en las fechas indicadas lo que

garantizara que las empresas tengan un alto grado de confianza en

servicios proximos.

LA ORGANIZACION

3.4.1 ESTRUCTURA ORGANICA

La estructura organica de la empresa permitirA saber como va a funcionar,

quien estara al mando de las actividades y quienes colaborarian en las

mismas.

La estructura de la empresa esta dada por un responsable que sera designado

por el Departamento de Marketing bajo pedido del Vicerrectorado Académico.
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Este encargado es quien dard cuenta de las actividades que lleva a cabo la
empresa.

Las actividades operativas estara dadas por 3 Directores de cada proyecto, los
mismo que tendran a su cargo un equipo de encuestadores que sera delimitado

segun las necesidades del proyecto que se esté realizando.

3.4.2 RESPONSABILIDADES
GERENCIA: Sera el responsable de controlar las actividades de la empresa,
asi como también rendird cuentas al vicerrectorado de investigacion y

vinculacion social.

Otra de las funciones es quien se encargara de elegir los Directores de los

proyectos asi como también los encuestadores.

Brindar4 apoyo en la realizacion de los proyectos asi como apoyara en la

entrega de los proyectos y la consecucion de estos también.

Administrara los recursos generados y las actividades de la empresa.

Se encargara del manejo financiero de la empresa, y de la seleccién del

personal necesario para los proyectos.

Presentara en conjunto con los directores de los proyectos los resultados

obtenidos en cada estudio.
DIRECTOR PROYECTO: Persona encargada de la realizacion del proyecto, de
supervisar el trabajo en el campo, tabulacion, andlisis de resultados,

presentacion de informes.

Apoyara en las gestiones de consecucion de nuevos proyectos.
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PERSONAL DE RECOLECCION: Seran los estudiantes que se encuentren
cruzando la carrera de Mercadotecnia, quienes se encargaran de recolectar la

informacion en el campo, asi como la tabulacion de los datos.

3.4.3 PERFILES PROFESIONALES

GERENTE
Ingeniero Docente del Area de Mercadotecnia, en especial docente que dicte la

catedra de Investigacion de Mercados, Marketing.

DIRECTOR
Ingeniero en Marketing o Estudiante cursando ultimos niveles de la carrera con

experiencia en empresas de Investigacion de Mercados.

ENCUESTADORES
Su requisito minimo sera: estudiantes de la carrera de Marketing que hayan o
estén cursando la materia de Investigacion de Mercados, e Investigacion de

Mercados Aplicada.

3.4.4 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y ANALISIS

GERENCIA

DIRECCION DE DIRECCION DE DIRECCION DE
PROYECTOS 1 PROYECTOS 2 PROYECTOS 3
Encuestadores Encuestadores Encuestadores
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Este modelo de organigrama permite tener un control de la empresa favorable
ya que trabajara especializandose en los proyectos obtenidos, dejando el
trabajo de la gerencia en la administracion financiera, de marketing.

Con esto los directores de proyectos proveeran sus esfuerzos en sus
respectivos trabajos lo que ayudara a tener una supervisién permanente de su

grupo de trabajadores de campo.
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CAPITULO 4
4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 PRESUPUESTOS

Los presupuestos son resumenes de ingresos, equipo y costos necesarios para
la ejecucion de un proyecto, asi como también permite estimar en un lapso de
tiempo como se comportara los diversos rubros del proyecto y asi determinar el

financiamiento necesario para la ejecucién de un proyecto.

4.1.1 PRESUPUESTOS DE INVERSION

El presupuesto de inversidén es usado para determinar la inversion total que se
debe realizar antes de iniciar un proyecto, para lo cual se utiliza 3 tipos que son
los siguientes, presupuestos de activos fijos, de activos intangibles y de capital

de trabajo.

4111 PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

El presupuesto de activos fijos muestra la cantidad de bienes tangibles
necesarios para llevar a cabo las actividades propias de la empresa asi como
las de apoyo.

En la tabla se detalla un cuadro de resumen de los requerimientos del proyecto

en cuanto a activos fijos.

VALOR
INVERSIONES FIJAS TOTAL
ACTIVOS FIJOS
Adecuaciones e Instalaciones 570,00
Muebles de Oficina 820,00
Equipos de Oficina 400,00
Equipos de Computo 3.100,00
TOTAL 4.890,00

Tabla 29: Presupuesto de Activos Fijos
Elaborado por Javier Vega
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En la siguiente tabla se detallan cada uno de los activos perteneciente a los
grupos generales de activos que formaran parte de la inversion inicial necesaria

para la marcha efectiva del proyecto.

VALOR VALOR
CANT.|4.1.1 INVERSIONES FIJAS UNITARIO | TOTAL

ACTIVOS FIJOS

Adecuaciones e Instalaciones 570,00
3|Puntos de Red 100,00 300,00
1|Cableado para puntos de Red 120,00 120,00
1|Estacion de Centro de Negocios 150,00 150,00

Muebles de Oficina 820,00
2|Escritorios para PC 100,00 200,00
1| Escritorio para Laptop 100,00 100,00
3|Sillas Hidraulicas 80,00 240,00
3|Lockers Flotantes 60,00 180,00
1|Archivador 100,00 100,00

Equipos de Oficina 400,00
1| Telefono IP 200,00 200,00
1|Fax 200,00 200,00

Equipos de Computo 3.100,00
2|Computadores PC 700,00 1.400,00
1|Computador Personal 1.500,00 | 1.500,00
1{Impresora 200,00 200,00

TOTAL 4.890,00 |

Tabla 30: Detalle presupuesto de Activos Fijos
Elaborado por Javier Vega

A continuacion se detallan las caracteristicas técnicas de los activos fijos que

seran utilizados en el proyecto.

CUADRO DE ESPECIFICACIONES ACTIVOS FIJOS

Detalle Especificaciones

Especificaciones Adecuaciones e Instalaciones:

Seran 3 puntos de red que seran utilizados para la

Puntos de Red conexion de los computadores que se usaran en el
proyecto.
Son los diversos cables que se usaran para el éptimo
Cableado de Puntos de Red funcionamiento de la red que se mantendra en las

instalaciones del proyecto
Son los paneles que se utilizaran para la delimitacion
Estacion de Centros de Negocio | del espacio fisico de 5 metros cuadrados en donde se
llevara a cabo las actividades de la empresa.
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Especificaciones equipo de oficina y mobiliario:

Escritorios para PC

Ancho: 77 cm Alto:75.7 cm Fondo: 50.2 cm
Sin cajones , estructura de madera y metal.

Escritorio para Laptop

Ancho: 59.6 cm Alto:69 cm Fondo: 50 cm
Sin cajones, estructura de vidrio y metal

Sillas Hidraulicas

Ancho: 59.3 cm Alto:95.1 cm Fondo: 62.5 cm
Estructura plastica y metal con espaldares
acolchonados. Modelo ergonémico.

Lockers Flotantes

Ancho: 82 cm Alto:205 cm Fondo:33 cm
Sin separaciones, estructura de madera y aluminio.

Archivador

Ancho: 77 cm Alto:75.7 cm Fondo: 50.2 cm
4 compartimientos, cajon final , estructura de madera y
metal.

Teléfono IP

Teléfono CISCO
Opciones de Menu
Teleconferencia
Memoria de 1GB

Fax

Fax y Teléfono, bandeja de entrada para el paso de 20
hojas simultaneas.
Memoria para almacenar 15 nimeros telefonicos

Equipos de Computo:

Computadores de escritorio

Procesador Intel Core2Duo de 2.18 GHz
Memoria RAM de 1GB
Disco Duro de 250GB
Clon que incluye monitor, Mouse

Computador Personal

Marca Acer
Procesador Intel Core2Duo de 2.8 GHz
Memoria RAM de 3GB
Disco Duro de 250GB
Pantalla LCD14"

Impresora

Marca HP modelo

Tabla 31: Especificaciones Activos Fijos

Elaborado por Javier Vega

4.1.1.2 PRESUPUESTO DE ACTIVOS INTANGIBLES

Estos rubros estan comprendidos por la inversion de ciertos derechos, licencias

y gastos necesarios para iniciar las actividades de la empresa, en la tabla 32

se puede apreciar los activos intangibles necesarios para el proyecto.
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VALOR

ACTIVOS NOMINALES TOTAL
Estudios 1.500,00
Licencias Software 13.200,00
Publicidad inicial 100,00
TOTAL 14.800,00

Tabla 32: Presupuesto de activos intangibles

Elaborado por Javier Vega

El rubro por licencias estd constituido por las licencias de dos

necesarios para las actividades de la empresa, los mismos que son:

LICENCIA VALOR
Licencia de SPSS 6200.00
Licencia NWATCH CITY 7000.00

Software

4.1.1.3 PRESUPUESTO DE CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo son los recursos necesarios para la realizacion de las

actividades del proyecto en un ciclo productivo, en este caso la prestacion del

servicio de investigacion de mercados. El ciclo de servicio determinado para

este proyecto es de un mes, pues es el tiempo estandar que se ha tomado para

la ejecucidn de una investigacion. En la tabla 33 se aprecia los recursos

necesarios para completar el ciclo del servicio.

VALOR

CAPITAL DE TRABAJO TOTAL
Total Capital de Trabajo 3.970,50
Suministros 200,00
Personal Capacitado 3.300,00
Servicios Basicos 73,50
Movilizacién 297,00
Gastos Administracion y Ventas 100,00

Tabla 33: Presupuesto de Capital de Trabajo

Elaborado por Javier Vega

4.1.2 CRONOGRAMA DE INVERSIONES Y REINVERSIONES

Este cronograma nos muestra el tiempo en el cual se realizan las inversiones

asi como también las reinversiones necesarias de ciertos activos que necesitan
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ser reemplazados luego de un tiempo de uso. En la tabla 34 y 35 se muestra

como se realizaran inversiones y reinversiones a lo largo del proyecto.

PRESUPUESTO DE INVERSION

INVERSIONES NUEVAS

a. INVERSIONES FIJAS REALIZADAS | INVERSIONES TOTAL
ACTIVOS FIJOS 4.890,00 3.100,00 7.990,00
Adecuaciones e Instalaciones 570,00 - 570,00
Muebles de Oficina 820,00 - 820,00
Equipos de Oficina 400,00 - 400,00
Equipos de Computo 3.100,00 3.100,00 6.200,00
ACTIVOS NOMINALES 14.800,00 - 14.800,00
Estudios 1.500,00 - 1.500,00
Licencias Software 13.200,00 - 13.200,00
Publicidad inicial 100,00 - 100,00
TOTAL INVERSIONES FIJAS 19.690,00 3.100,00 22.790,00
b. CAPITAL DE TRABAJO 3.970,50 - 3.970,50
Caja y Bancos 3.970,50 - 3.970,50

TOTAL INVERSIONES FIJAS + CAP. DE TRABAJO 23.660,50 3.100,00 26.760,50

Tabla 34: Presupuesto de Inversion
Elaborado por Javier Vega
CRONOGRAMA DE INVERSIONES Y REINVERSION
ANOS
a. INVERSIONES FIJAS 0 1 > 3 5
ACTIVOS FIJOS 4.890,00 3.100,00
Adecuaciones e Instalaciones 570,00 -
Muebles de Oficina 820,00
Equipos de Oficina 400,00 -
Equipos de Computo 3.100,00 3.100,00
ACTIVOS NOMINALES 14.800,00 -
Estudios 1.500,00
Licencias Software 13.200,00
Publicidad inicial 100,00 -
TOTAL INVERSIONES FIJAS 19.690,00 3.100,00
b. CAPITAL DE TRABAJO 3.970,50 -
Caja y Bancos 3.970,50
TOTAL INVERSIONES FIJAS + CAP. DE
TRABAJO 23.660,50 3.100,00

Tabla 35: Cronograma de Inversién y reinversion

Elaborado por Javier Vega

4.1.3 PRESUPUESTO DE OPERACION

Este presupuesto comprende la estimacion tanto de los ingresos y la

planificacion de los egresos que se ocasionaran a través de los afios que se

proyecte la realizacion de las actividades del proyecto.

4.1.3.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presente presupuesto estima las ventas que se realizaran en el afio lo que

permite tener una idea general de coOmo se comportarian las ventas en los afos
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venideros, a continuacion en la tabla 36 se muestra los ingresos que se

recibirian en un afio por la venta de los servicios.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

RUBROS NO. ESTUDIOS VALOR VALOR VALOR
MES UNITARIO TOTAL MES ANUAL
INGRESO POR SERVICIOS DE
INVESTIGACION DE 3,00 1.800,00 5.400,00 64.800,00
MERCADOS

Tabla 36: Presupuesto de Ingresos
Elaborado por Javier Vega

Los ingresos que se presupuestan en la siguiente tabla 37 son los que se
obtendran de la venta directa de los servicios de investigacion de mercado que
se llevara a cabo, sin embargo existe una consideracion mas de ingresos los
mismos que son aquellos que se los realizar4 el momento en que se realiza la
venta al valor residual de los activos que seran reemplazados asi como

también a la finalizacion del proyecto.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

ANOS
RUBROS T 2 3 2 5
INGRESOS POR SERVICOS DE
INVESTIGACION DE MERCADOS 64.800,00 64.800,00 64.800,00 64.800,00 64.800,00
INGRESOS POR VENTA DE ACTIVOS
DEPRECIADOS 155,00 221179
INGRESO POR RECUPERAICION DE 3.97050
CAPITAL DE TRABAJO R
TOTAL INGRESOS 64.800,00 64.800,00 64.955,00 64.800,00 70.982,29

Tabla 37: Presupuesto de Ingresos 5 afios
Elaborado por Javier Vega
El valor por la venta de la recuperacion al final del proyecto se encuentra en el

anexo |.

4.1.3.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS
El presupuesto de egresos muestra los diversos costos y gastos que incurren
en la realizacion del servicio, los mismos que ensefian cuanto se gastara en los
afios que tenga el proyecto. Para esto el presupuesto se encuentra dividido en

3 sectores que muestran:
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- Costos del Servicio
- Gastos Administrativos y de Ventas
- Gastos Financieros

En la tabla 38 se muestra los valores mensuales de los costos y gastos que
incurren en la realizacion de las actividades de prestacidon de servicios de

investigacion de mercados.

RUBROS MESES
1 2 3 2 5 6 7 8 9 10 o 7
COSTOS DE SERVICIOS| _3.878,81| 3.878,8L| 38788L| 38788L| 38788L| 387881 38/88L| 38/8,8L| 38788L| 38/88L| 3.8788L 3.878,81
Suministros 20000| 200,00  20000| 20000  20000]  20000] 20000  200,00]  200,00| 200,00 200,00 200,00
Sueldos 3.300,00| 3.30000| 3.30000| 3.30000| 3.30000| 3.30000| 3.30000| 3.300,00| 3.30000| 3.300,00| 3.300,00 3.300,00
Movilizaci6n 207,00| 297,00| 297,00| 297,00| 297.00] 297,00| 297.00| 297.00| 29700| 297.00| 297,00 297,00
De"'e°'a§2:]'§zt'§q”"’° de 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81 81,81
GASTOS DE
ADMINISTRACION Y 43208| 43208| 43208| 43208 43208 43208 43208| 43208| 43208 43208| 432,08 432,08
VENTAS
Papeleria 100,00 100,00|  100,00|  100,00| 100,00  100,00|  100,00|  100,00|  100,00|  100,00| _ 100,00 100,00
Servicios basicos 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50 73,50
Depreciaciones 11,91 11,01 1191 11,01 11,01 1191 11,01 11,01 11,91 11,91 11,91 11,91
Amortizaciones 24667| 24667| 24667| 24667| 24667| 24667| 24667| 246,67| 24667| 24667| 246,67 246,67
GASTOS FINANCIEROS 44,10 40,77 37,37 33,92 30,41 26,83 23,20 19,50 15,73 11,90 8,00 4,04
Intereses 44,10 20,77 37,37 33,92 30,41 26,83 23,20 19,50 15,73 11,90 8,00 4,04
GASTOS TOTALES... 4355 4.352 4.348 4345 4341 4338 4.334 4.330 4.327 4.323 4319 4315

Tabla 38: Presupuesto de Gastos
Elaborado por Javier Vega

A continuacion se muestra el desglose de los sueldos y movilizacion de los

costos de servicios basicos teniendo en cuenta que se realizara 3 servicios por

mes.

SUELDOS 3 500.00 1500.00 600 3.00 1800.00 3300.00

MOVILIZACION 9 1.50 22 297.00

A continuacion se muestra el desglose por el pago de servicios basicos al mes.

SERVICIOS
BASICOS

15.00 5.00 33.33 20.16
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El gasto financiero es otro de los importantes gastos que incurren en el

proyecto, para esto en la tabla se muestra como se amortiza la deuda, misma

que sera adquirida a un afo.

TABLA DE AMORTIZACION CON CUOTA FIJA

DATOS:

Préstamo: 2520

Interés anual: 0,21

Meses: 12

ANOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Deuda 2.520,00 2.329,45 2.135,57 1.938,30 1.737,57| 1.533,33 132552 | 1.114,07 898,92 680,00 457,26 230,61
Interes Vencido 44,10 40,77 37,37 33,92 30,41 26,83 23,20 19,50 15,73 11,90 8,00 4,04
Capital Pagado 190,55 193,88 197,27 200,73 204,24 207,81 211,45 215,15 218,92 222,75 226,64 230,61
Cuota de Pago 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65 234,65
SALDO 2.329,45 2.135,57 1.938,30 1.737,57 1.533,33| 1.325,52 1.114,07 898,92 680,00 457,26 230,61 0,000000

Tabla 39: Tabla de Amortizacion

Elaborado por Javier Vega

Finalmente es necesario conocer el valor total que se gastara en la realizacion

del proyecto estimada en los 5 proximos afios, lo que se puede apreciar en la

tabla 40

PRESUPUESTO DE GASTOS

RUBROS ANOS
1 2 3 4 5
COSTOS DE SERVICIOS 46.545,67 46.545,67 46.545,67 46.545,67 46.545,67
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92
GASTOS FINANCIEROS 295,76 - - - -
TOTAL GASTOS 52.026,35 51.730,59 51.730,59 51.730,59 51.730,59

Tabla 40: Presupuesto de Gastos 5 afios
Elaborado por Javier Vega

4.1.3.3 ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE

RECURSOS
Este estado permite conocer de donde provienen los recursos de un proyecto,

y saber que activos y rubros son los que estan financiando directamente los

bancos o prestamistas. En el estudio que se esté realizando estos rubros no
existirian debido a que el 100% del proyecto es financiado con fondos de la

ESPE, sin embargo como ejemplo se realizara el estado tomando en cuenta

ciertos rubros que no se consideran en el presupuesto de inversion que se

entregod para la conformacién de esta empresa.
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En la tabla 41 se puede apreciar claramente como estan distribuidos los activos

y quienes los estan financiando.

ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE
RECURSOS

os s USO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO
RUBR DE INVERSION RECURSOS
FONDOS PROPIOS BANCOS

ACTIVOS FIJOS 4.890,00 2.370,00 2.520,00
Adecuaciones e Instalaciones 570,00 570,00 -
Muebles de Oficina 820,00 - 820,00
Equipos de Oficina 400,00 400,00 -
Equipos de Computo 3.100,00 1.400,00 1.700,00
ACTIVOS NOMINALES 14.800,00 14.800,00 -
Estudios 1.500,00 1.500,00 -
Licencias Software 13.200,00 13.200,00 -
Publicidad inicial 100,00 100,00 -
TOTAL INVERSIONES FIJAS 19.690,00 17.170,00 2.520,00
CAPITAL DE TRABAJO 3.970,50 3.970,50 -
Caja y Bancos 3.970,50 3.970,50 -

TOTAL INVERSIONES FIJAS + CAP. DE TRABAJO 2 3.660,50 21.140,50 2.520,00

Tabla 41: Estado de Origen y aplicacién de recursos
Elaborado por Javier Vega

4.1.3.4 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La estructura del financiamiento permite conocer los porcentajes de
pertenencia del proyecto es decir que parte del proyecto es propio y qué parte
del mismo tiene la pertenencia de los acreedores. En la tabla 42 se muestra

este particular que permitira continuar con el resto de los analisis financieros.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

FUENTES MONTOS %
RECURSOS PROPIOS 21.140,50 89%
RECURSOS DE TERCEROS 2.520,00 11%
TOTAL 23.660,50 100%

Tabla 42: Estructura de financiamiento
Elaborado por Javier Vega

4.1.4 PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es un nivel de en el cual los costos totales del servicio

son iguales que los ingresos percibidos, en este punto se puede decir que no
se gana ni se tiene pérdidas.
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Existen varios métodos para determinar el punto de equilibrio sin embargo al
tratarse de un servicio que es muy variable en cuanto a sus costos, la férmula
mas adecuada es aquella que determina el equilibrio basado en un factor

monetario, para lo cual se utiliza la siguiente férmula:

COSTO FIJO
COSTO VARIABLE
INGRESOS TOTALES

PUNTO DE EQUILIBRIO =

Para el uso de esta formula se necesita haber clasificado antes los diferentes

valores para lo cual se han obtenido los siguientes valores:

CLASIFICACION TOTAL

RUBROS FIJO VARIABLE ANUAL
COSTOS DE SERVICIOS 981,67 45.564,00 46.545,67
Suministros 2.400,00 2.400,00
Mano de Obra 39.600,00 39.600,00
Movilizacién - 3.564,00 3.564,00
Depreciaciones Equipo de computo 981,67 - 981,67
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 3.102,92 2.082,00 5.184,92
Papeleria 1.200,00 1.200,00
Servicios basicos - 882,00 882,00
Depreciaciones 142,92 - 142,92
Amortizaciones 2.960,00 2.960,00
GASTOS FINANCIEROS 295,76 295,76
Intereses 295,76 295,76
GASTOS TOTALES... 4.380,35 47.646,00 52.026,35

En la siguiente tabla 43 se encuentra un compilado de la clasificacion de los

costos que permite encontrar el punto de equilibrio en la cantidad monetaria.

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO COSTO
RUBROS
F1JO VARIABLE
COSTO DE FABRICACION 981,67 45.564,00
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 3102,92 2.082,00
GASTOS FINANCIEROS 295,76

TOTAL 4.380.35 47.646.00

INGRESOS TOTALES: 64.800 Délares

Tabla 43: Punto de Equilibrio
Elaborado por Javier Vega
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Aplicando la férmula:

4.380
47.646
64.800

PUNTO DE EQUILIBRIO =

PUNTO DE EQUILIBRIO = 16.546,97 ddlares

De manera grafica el punto de equilibrio seria representado asi:

70.000,00

PUNTO DE EQUILIBRIO

65.00000 =~ "/
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Gréfico 23: Punto de Equilibrio
Elaborado por Javier Vega

4.2 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

La proyeccion de los estados financieros permitira conocer las utilidades o

pérdidas que se pueden dar en los afios de funcionamiento.
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4.2.1 DEL PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO
Se detallaran el estado de resultados y flujo de caja del proyecto cuando este
es hecho sin financiamiento de terceros.
4.2.1.1 ESTADO DE RESULTADOS
Este posee los ingresos y egresos en un determinado lapso de tiempo lo que
permite conocer cual es el la pérdida o ganancia en ese espacio de tiempo. En

la tabla se aprecia como se comportan los ingresos y egresos.

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIAMIENTO

RUBROS ANOS

1 2 3 4 5

INGRESOS 64.800.00 |64.800,00 |64.95500 |64.800,00 |64.800,00

-COSTODEL SERVICIO | ye 54567 | 4654567  |46.545,67 |46.54567 |46.545,67

= UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 18.254,33 18.254,33 18.409,33 |18.254,33 |18.254,33
- GASTOS DE
ADMINISTRACION Y
VENTAS

- GASTOS
FINANCIEROS - - -

5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92

= UTILIDAD NETA

13.069,41 13.069,41 13.224,41 |13.069,41 |13.069,41

Tabla 44: Punto de Resultados sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega

Como se puede apreciar hay ganancias altas en los afios de funcionamiento de
la empresa lo que hay que tener en cuenta es que la empresa al ser parte de la
ESPE no debera pagar Impuesto a la Renta, y al tener un esquema bajo
proyectos no se genera Participacion a Trabajadores por el hecho de que no

trabajaran bajo relacién de dependencia.
4.2.1.2 FLUJO NETO DE FONDOS
En el flujo neto de fondos se mide los ingresos y desembolsos de dinero del

proyecto en un determinado lapso de tiempo. En la tabla 45 se muestra los

flujos netos del proyecto.
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INGRESOS 64.800,00 | 64.800,00 | 64.955,00 | 64.800,00 | 64.800,00
- COSTO DE FABRICACION 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67
= UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 18.254,33 | 18.254,33 | 18.409,33 | 18.254,33 | 18.254,33
- GASTOS DE

ADMINISTRACION Y VENTAS 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92
- GASTOS FINANCIEROS

= UTILIDAD ANTES DE

PART. E IMPUESTOS 13.069,41 | 13.069,41 | 13.224,41 | 13.069,41 | 13.069,41
+ DEPRECIACIONES 1.124,64 1.124,64 1.124,64 1.124,64 1.124,64
+ AMORT. INTANGIBLES 2.960,00 2.960,00 2.960,00 2.960,00 2.960,00
INVERSION INICIAL -23.660,50

- INVERSION DE

REEMPLAZO 3.100,00

+ VALOR DE DESECHO 2.211,79
+ RECUP. CAPITAL DE

TRABAJO 3.970,50
=FLUJO DE CAJA DEL

PROYECTO -23.660,50 17.154,05 | 17.154,05 | 14.209,05 | 17.154,05 | 23.336,34

Tabla 45: Flujo de Fondos sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega

4.2.2 DEL PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

Se detallaran el estado de resultados y flujo de caja del proyecto cuando este

es hecho con financiamiento de terceros.

4.2.2.1 ESTADO DE RESULTADOS

Refleja los ingresos y egresos del proyecto en un tiempo determinado, el

mismo que en la tabla 46 se refleja.

INGRESOS 64.800,00 64.800,00 64.955,00 64.800,00 64.800,00
- COSTO DEL SERVICIO 46.545,67 46.545,67 46.545,67 46.545,67 46.545,67
= UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 18.254,33 18.254,33 18.409,33 18.254,33 18.254,33
- GASTOS DE
ADMINISTRACION Y 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92
VENTAS

- GASTOS FINANCIEROS 295,76 - - - -

= UTILIDAD NETA 12.773,65 13.069,41 13.224,41 13.069 ,41 13.069,41

Tabla 46: Punto de Resultados con financiamiento

Elaborado por Javier Vega
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4.2.1.2 FLUJO NETO DE FONDOS
En la tabla 47 se muestra los flujos netos del proyecto, los mismos que
muestran los ingresos y desembolsos de dinero que se hara en el tiempo de

vida util del proyecto.

INGRESOS 64.800,00 | 64.800,00 | 64.955,00 | 64.800,00 | 64.800,00
- COSTO DE FABRICACION 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67 | 46.545,67
= UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 18.254,33 | 18.254,33 | 18.409,33 | 18.254,33 | 18.254,33
- GASTOS DE

ADMINISTRACION Y 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92 5.184,92
VENTAS

- GASTOS FINANCIEROS 295,76 - - - -

= UTILIDAD ANTES DE
PART. E IMPUESTOS

+ DEPRECIACIONES 1.124,64 1.124,64 1.124,64 1.124,64 1.124,64

12.773,65 | 13.069,41 | 13.224,41 | 13.069,41 | 13.069,41

+ AMORT. INTANGIBLES 2.960,00 2.960,00 2.960,00 2.960,00 2.960,00

INVERSION INICIAL -19.690

- INVERSION DE
REEMPLAZO

+ FINANCIAMIENTO DE
TERCEROS

- AMORT. DE LA DEUDA 2.520,00 - - - -

3.100,00 -

2.520

+ VALOR DE DESECHO 2.211,79

+ RECUP. CAPITAL DE

TRABAJO 3.970,50

17.154,05

= FLUJO DE CAJA DEL 17.170 | 14.338,29 14.209,05 |17.154,05 |23.336,34

PROYECTO

Tabla 47: Flujo de Fondos con financiamiento
Elaborado por Javier Vega

4.3 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO
Este apartado es uno de los principales pues permite conocer si la inversién

gue se va a realizar es justificable y si es mejor en términos de réditos antes de

ponerlos en una institucion financiera.
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4.3.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento es aquella que nos permite encontrar los descuentos o
actualizar los datos de los flujos netos de fondos, asi mismo es la Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento (TMAR)

4311 TASA DE DESCUENTO SIN
FINANCIAMIENTO

La tasa de descuento sin financiamiento se calcula sumando el costo de

oportunidad del capital propio (Ke) mas la tasa de riesgo (TR):

1TMAR = Ke + TR

Se toma como tasa de riesgo la mas adecuada dependiendo del proyecto que
se esté evaluando.

El costo de oportunidad del capital propio (Ke) comprende el valor que deja de
percibir el inversionista al no invertir el dinero en otra alternativa de inversion,
en el Ecuador la alternativa mas rentable es la compra de Bonos del Estado

gue proporcionan un 9% de rentabilidad.

Por lo tanto la TMAR queda expresada de la siguiente manera:

TMAR =Ke + TR

DEL PROYECTO
TMAR= Ke + Tasa de Riesgo

Bonos del estado 9,00%
Tasa de Riesgo 5,00%
TMAR= 14,00%

! Taller de grado, Facultad Ciencias Administrativas, ESPE
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43.1.2 TASA DE DESCUENTO CON
FINANCIAMIENTO
La tasa de descuento con financiamiento se calcula sumando la tasa de

descuento sin financiamiento y el costo de la deuda (Kd).

Por lo tanto:
Kd = 0,21
Origen recursos % aporte Costo capital Total
Propios 0,89 X 0,14 = 0,1251
Financiados 0,11 X 0,21 = 0.0224
TMAR = 0,1475
TMAR = 14.75%

4.3.2 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

La evaluacion financiera del proyecto es importante debido que permite

conocer como se comportara un proyecto en un lapso de tiempo

4.3.2.1 CRITERIOS DE EVALUACION

Los criterios de evaluacion son herramientas que permiten conocer que tan
factible es un proyecto exponiéndolo a un andlisis de sus ingresos, egresos y
flujos netos de fondos.

43211 VALOR ACTUAL NETO

Valor actual de todos los flujos de caja esperados en un proyecto de
inversion. Se calcula como la diferencia entre el Valor actual de los cobros y
de los pagos. Al convertir los valores futuros en valor actual se considera una
tasa de descuento que representa el valor del dinero en el tiempo. El VAN se

calcula con la siguiente ecuacion:
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“ BN,
VAN = -]
;(lﬂ)t ’

Donde:

BN: Beneficios netos en el periodo t
I Tasa de descuento

t: Periodo

lo: Inversion inicial

El VAN refleja el rendimiento minimo aceptable, por esta razén, el debe ser
igual o superior a cero para que el proyecto sea aceptable. A continuacion en
la tabla se muestra el VAN del proyecto sin financiamiento y con financiamiento
(inversionista).

FLUJO DE
CAJA

TASA DSCTO: 14,00% 14,00% 14,00% 14,00% 14,00%

17.154,05 17.154,05 14.209,05 17.154,05 23.336,34

FLUJOS
ACTUALIZADOS
INVERSION
INICIAL
VAN DEL
PROYECTO

15047,41 13199,48 9590,70 10156,57 12120,16

-23.660,50

36.453,84

F"gi?ADE 1433829 | 17.15405 | 14.209,05 | 17.154.05 | 23.336,34
TASA DSCTO: 01475 0,1475 01475 0,1475 01475
FLUJOS
ACTUALIZADOS
INVERSION
INICIAL
VAN DEL
INVERSIONISTA

12.495,73 13.028,52 9.404,97 9.895,17 11.731,50

-17.170

39.385,89

Tabla 48: Célculo del VAN proyecto con y sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega

Como se puede apreciar claramente en estas tablas el VAN del proyecto y del
inversionista son superiores a cero lo que demuestra la factibilidad del proyecto
ya que los ingresos son superiores a los egresos, asi mismo se puede
identificar que el VAN del inversionista en superior lo que quiere decir que es
mAas atractivo que realizar el proyecto sin financiamiento.
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43.2.1.2

Es el rédito de descuento que iguala el valor actual de los egresos con el

TASA INTERNA DE RETORNO

valor futuro de los ingresos previstos, se utiliza para decidir sobre la

aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. La TIR se puede calcular

con la siguiente formula:

Donde:

TM= TIR Mayor
Tm=TIR Menor

tm+(TM—tm)(

VANtm

VANTM= Valor actual neto de TIR MAYOR

VANtm= Valor actual neto de TIR MENOR

VANtm —VANTM j

Este método es llamado el de tanteo donde se debe intentar acercar el VAN lo

MAas cercano a cero con una tasa de descuento, porque la TIR no es mas que

aguella tasa que iguala los flujos de efectivo actualizados a la inversion inicial

del proyecto. En la tabla se muestra la TIR que se obtiene del proyecto.

ARO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 17.154,05 17.154,05 14.209,05 | 17.154,05 | 23.336,34
TASA DSCTO: 0,6628 0,6628 0,6628 0,6628 0,6628
ACTE"ALS?ASDOS 10.316,36 6.204,21 3.090,62 2.243,92 1.835,83
INVERSION INICIAL -23.661
VAN tasa menor 30,44
TASA DSCTO: 0,6648 0,6648 0,6648 0,6648 0,6648
ACTHADS s 10303,97 6189,31 3079,49 2233,15 1824,83
INVERSION INICIAL -23.661
VAN TASA MAYOR 29,74
TIR 66,38%
DEL INVERSIONISTA
ARO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 14.338,29 17.154,05 14.209,05 | 17.154,05 | 23.336,34
TASA DSCTO: 0,8690 0,8690 0,8690 0,8690 0,8690
ACTE"ALS?ASDOS 7.671,64 4.910,75 2.176,39 1.405,82 1.023,26
INVERSION INICIAL | -17.170,00
VAN tasa menor 17,86
TASA DSCTO: 0,8710 0,8710 0,8710 0,8710 0,8710
ACTOA IR o5 7663,44 4900,26 2169,42 1399,82 1017,80
INVERSION INICIAL | -17.170,00
VAN TASA MAYOR 19,26
TIR 87,00%

Tabla 49: Célculo de la TIR del proyecto con y sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega
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La TIR en ambos casos es superior a su TMAR, lo que quiere decir que es un
proyecto factible, debido a que la rentabilidad es buena, cabe recalcar que la
TIR del inversionista es superior a la del proyecto sin financiamiento siendo

esta mas atractiva.

4.3.2.1.3 RELACION BENEFICIO COSTO

La relacion beneficio costo (R B/C) indica el grado de beneficio que se obtendra
con un determinado costo, expresado en un indice de relacién. Su calculo se

lo realiza mediante la siguiente ecuacion:

Yi
-
1+i
2RBIC = (+)

E;

(1+i)!

En donde:

Yy Ingresos del proyecto en el periodo t

E: Egresos del proyecto en el periodo t, Incluida la inversion inicial
I Tasa de descuento

t: Periodo

En la siguiente tabla se desarrolla la obtencion de la relacion Beneficio Costo

del proyecto tanto del proyecto sin financiamiento y con financiamiento.

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 64.800,00 64.800,00|  64.95500 64.800,00 | 70.982,29
COSTOS 47.645,95 47.64595|  50.745,95 47.645,95| 47.645,95
TASA DSCTO: 14,00% 14,00% 14,00% 14,00% 14,00%
VAN INGRESOS 56.842,11 49.861,50 |  43.842,77 38.366,80 | 36.865,98
VAN COSTOS 41.794,69 36.662,01|  34.252,07 28.210,23 | 24.74581
INVERSION

INICIAL 23.660,50

RELACION

BENEFICIO / 1,19

COSTO

> SAPAG Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, pag.: 313.
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INGRESOS 64.800,00 64.800,00|  64.955,00 64.800,00 | 70.982,29
COSTOS 50.461,71 47.64595|  50.745.95 47.64595| 47.645,95
TASA DSCTO: 14,75% 14,75% 14,75% 14,75% | 14,75%
VAN INGRESOS 56.472,78 4921566 |  42.993,72 37.379,34 | 35.683,78
VAN COSTOS 43.977,05 36.187,14| 3358875 27.48417 | 23.952.28
INVERSION

INICIAL 17.170,00

RELACION

BENEFICIO / 1,22

COSTO

Tabla 50: Célculo de la Relacion C/B del proyecto con y sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega

La relacion beneficio costo es mayor que uno lo que quiere decir que se
obtiene una ganancia por cada doélar que se invierte, en el actual proyecto el
beneficio es de 0,19 centavos por cada dolar invertido, mientras que la relacién
beneficio costo del inversionista es de 0,22 centavos por cada délar invertido.

43.2.14 PERIODO DE RECUPERACION
Este indicador nos permite saber en que tiempo la inversion inicial realizada
sera recuperada. Es importante que mientras menor sea el tiempo de
recuperacion el proyecto es menos riesgoso. Para la realizacion de esto se

utiliza la siguiente formula:

Inversionlnicial — Fluijoacululadoarnioanteriorconsiderado
Factor de Repago== - — .
FlujoNetoDelAfnioConsiderado

-23.660,50 -17.170,00

1 17.154,05 17.154,05 14.338,29 14.338,29
2 17.154,05 34.308,10 17.154,05 31.492,34
3 14.209,05 48.517,15 14.209,05 45.701,39
4 17.154,05 65.671,20 17.154,05 62.855,44
5 23.336,34 89.007,54 23.336,34 86.191,78

PRR 0,38 0,17

PRR 1,38 1,17

PRR 4,55 1,98

PRR 16,54628459 29,42710975

PRR 1 ANO, 4 MESES, 17 DIAS 1 ANO, 1 MES, 30 DIAS

Tabla 51: Calculo del Periodo Recuperacion proyecto con y sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega
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El factor 0.38 es multiplicado por 12 meses resultando 4.55 que es el nimero
de meses quedando 0.55 que debe ser multiplicado por 30 para saber los dias,
asi el tiempo de recuperacion es de 1 afio, 4 meses, 17 dias para el proyecto
sin financiamiento.

Para el inversionista el tiempo de recuperacion es de 1 afio, 1 mes y 30 dias lo
que significa que el mas atractivo es aquel que tiene menos tiempo de

recuperacion pues es el menos riesgoso.

4.3.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad permite conocer que tan propenso es el proyecto
hacia ciertas variaciones ya sea en el aumento de los costos o disminucion de
las ventas, para el andlisis se planteara primero la disminucién de las ventas

tanto para el proyecto sin financiamiento y el caso del inversionista.

4.3.3.1 DISMINUCION DE LAS VENTAS

En este escenario se plantea la disminucién de las ventas en las siguientes
tablas, las mismas que muestran un descenso porcentual en las ventas, el
primer cuadro muestra el proyecto sin financiamiento y el siguiente con

financiamiento.

NIVEL
VENTAS TIR TMAR
-10% 26,02% 14%
-16,39% 14% 14%
-20% 3,51% 14%

Tabla 52: Disminucién de ventas proyecto sin financiamiento
Elaborado por Javier Vega
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TIR

DISMINUCION DE VENTAS

b 259

/

-0,25

-0,2 -0,15 -0,1 -0,05
% VENTAS

Gréfico 24: Comportamiento TIR en disminucién de Ventas
Elaborado por Javier Vega

NIVEL

VENTAS

TIR

TMAR

-10%
-18,02%
-20%

47,98%
14,75%
5,98%

14,75%
14,75%

14,75%

Tabla 53: Disminucién de ventas proyecto con financiamiento
Elaborado por Javier Vega

DISMINUCION DE VENTAS

/I
e
/
— ?
4

60-00904

OU, U070

[
D

©
tos)
=]

[=

B
(o)

(e}

(en}
<)

[S:

8]
D

©
les)
=]

q

TIR

N
D

©
les)
=]

q

)
o)
Q

=)

=
(=

(0}

©
lis)
NS)

q

-0,15 -0,05 0

VENTAS

-0,25 -0,2 -0,1

Gréfico 25: Comportamiento TIR en disminucién de Ventas
Elaborado por Javier Vega

Para el primer caso la disminucién de las ventas son tolerables en un 16,39%
ya que en ese momento la TIR se iguala a la TMAR dejando el proyecto

inviable, con el proyecto financiado el nivel de ventas puede bajar hasta un
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18.02% ya que en ese momento la TIR es igual a la TMAR dejando inviable el

proyecto.

4.3.3.2 AUMENTO DE COSTOS

En este escenario se aumento los costos totales de los insumos del servicio

dando las siguientes tablas:

Tabla 53: Aumento de costos proyecto sin financiamiento

COSTOS TIR TMAR
10% 41,92% 14,00%

20,526% 14% 14,00%
25% 0,82% 14,00%

Elaborado por Javier Vega
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Gréfico 26: Comportamiento TIR en aumento de Costos

Tabla 53: Aumento de costos proyecto con financiamiento

Elaborado por Javier Vega

COSTOS TIR TMAR
10% 56,00% 14,75%
22,58% 14,75% 14,75%
25% 6,17% 14,75%

Elaborado por Javier Vega
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AUMENTO DE COSTOS
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Grafico 27: Comportamiento TIR en aumento de Costos
Elaborado por Javier Vega

La primera tabla refleja la tolerancia del proyecto sin financiamiento ante una
subida de precios en los costos, pudiendo soportar el proyecto una subida del
20.526% en los costos ya que en ese momento la TIR se iguala a la TMAR y se
vuelve inviable.

En la segunda tabla se puede observar que la tolerancia a la subida de los
costos en el caso de tener un proyecto con financiamiento el cual es tolerable
hasta los 22.58% ya que es el momento en que se iguala la TIR y la TMAR,
dados estos se mira que el proyecto financiado es mucho mas atractivo que el

no financiado por su tolerancia hace el incremento de los costos.
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CAPITULO 5

5.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

El Estudio de mercados permiti6 conocer que el precio mas aceptado
para que los clientes acepten contratar una investigacion de mercados
estd en el rango de $1000 - $2000, y que las empresas que mas
dispuestas a adquirir los servicios son las empresas pequefias y

medianas.

Se determind que los servicios que requieren en la actualidad las
empresas son la Investigacion de Mercados en Comportamiento al

Consumidor, Estudio de la Plaza, con una frecuencia anual.

En el estudio técnico se conocidé que la empresa estara influenciado por
su espacio fisico para poder realizar las actividades, debido a que los

5metros cuadrados otorgados para las instalaciones es insuficiente.

Las capacidades productivas son suficientes, asi como los recursos
necesarios en especial el talento humano, pues existe una gran oferta
que sera otorgada por la ESPE, a través de los estudiantes de la carrera

de Mercadotecnia.

El Estudio técnico determiné que las actividades contables, no son
competencia de la empresa pues estas actividades seran realizadas por

la ESPE como entidad encargada.
La empresa estara liderada por un docente encargado quien sera el que

rinda cuentas a la ESPE, asi mismo los empleados seran contratados el

tiempo que dure el proyecto de investigacion.
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El estudio financiero arroj6 los datos que avalizan la creacién de la
empresa en términos de rentabilidad, pues tanto su TIR, VAN, Relacién

Beneficio Costo, Periodo de recuperacion muestran resultados positivos.

Los analisis de sensibilidad a los que fueron sometidos los datos
financieros del proyecto demuestran que en cuanto a disminucion de
ventas la empresa soportaria hasta un 16.39% y podria ser rentable,
con respecto a los costos la empresa soportara un alza de costos hasta
un 20.52%.

5.2 RECOMENDACIONES

Existe un 19% de empresas que necesitan otro tipo de servicios en la
misma linea de administracion los cuales deben ser tomados en cuenta

para captar este mercado.

Se debe realizar investigaciones a bajos precios para poder captar el
mercado de las empresas pequefas pues estas son muy sensibles a los
precios, por otro lado se debe crear estrategias como la de agrupar a
microempresas que puedan distribuir el precio de un servicio de

investigacion que beneficie a estas.

A medida que la empresa se de a conocer en el mercado en base a
resultados tramitar la ampliacion de las instalaciones fisicas que

permitan una mejor prestacion de servicios.
Exigir que las actividades de los flujogramas sean estrictamente

cumplidas para adquirir experiencia y mejorar las capacidades

productivas de la empresa.
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La supervision por parte de los directores de los proyectos es
indispensable para evitar contratiempos con el proceso de recoleccion

de datos en el campo por parte de los encuestadores (estudiantes)

La gerencia que sera el nexo directo con la ESPE debe estar pendiente

de obtener los recursos necesarios para la ejecucion de los proyectos.

Realizar una reestructuracion de los presupuestos en medida que los
proyectos se vayan ejecutado pues cada uno es diverso y hara que varie
los datos planteados en este proyecto.

Crear alianzas con empresas lo que permita la consecucion de

proyectos y asi mantener un alto cumplimiento de los presupuestos
establecidos en el proyecto.
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