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RESUMEN EJECUTIVO

En la sociedad mundial, existe la necesidiaccomunicarse a toda costa con el
entorno, asi, las Tecnologias de la Informaciéa @dmunicacion no tiene fronteras, se
han roto las barreras y todo en beneficio de ldsréambios de ideas, productos,
servicios, personas, etc. Internet ha hecho positdeceso a la informacion sin limites,

agilizando el contacto entre personas, y paradgecios, simplemente con un clic.

El presente trabajo de investigacion tieheolgetivo determinar la viabilidad
econdmica y operativa de establecer un Centro Matiricios Tecnoldgicos dedicada a
la formacion de Educandos en el area de Informddical sector “El Reston I’ de
Valdemoro, mediante un analisis cuantitativo y ita@o del proyecto a ejecutar. En la
investigacion inicial se constato que el mercadgs@nta una gran oportunidad debido al
alto porcentaje de mercado insatisfecho y pocasesap dedicadas a este servicio.

Se realizo el Estudio de Factibilidad taRteanciero como Operativo del proyecto:
Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Ogmsional y Estudio Financiero.

Primero se determin6 el mercado objetivo@mhtro, luego se estimo la demanda
del servicio en el sector a través de una encuesi@y se establecio la oferta existente.

Posteriormente, se realizd el analisis Taxnyi se determind que el proyecto se
localizara en el sector “El Restén I’ se determio® recursos tecnoldgicos vy fisicos
necesarios para su operatividad. Las instalacidae€entro, permitiran la atencion de
un gran numero de personas, ya que se ha enfecalds necesidades de clientes de
las edades comprendidas entre 5-59 afios.

Se investigd sobre los requisitos paraonformacién legal de la empresa. El
Centro sera una fuente de empleo, ya que gendrarénas cuatro puestos de trabajo
en sus inicios.

En el andlisis financiero se determind lehsion Inicial, Presupuestos (ingresos y
egresos), Estados Financieros Proyectados, Flujgoddos Proyectados, obteniendo
como resultado final la viabilidad Financiera debyecto. Se calculé el Punto de
Equilibrio del Centro, para la evaluacion finanaise utilizaron herramientas de VAN

(Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna de Retorgal Periodo de Recuperacion.



EXECUTIVE SUMMARY

Worldwide, there exist the need of commutmcawith the environment, thus the
technologies of the information and communicatias ho boundaries, the barriers have
been broken in benefit of the interchange of idgasducts, services, people, etc.
Internet has made possible the access to informatithout limits, improving the
contact among people not only for socialising lautidusiness too, with just one click.

The present investigation has the objedtv@etermine the economic and operative
viability for opening a Multi-service Centre foratning people in computers in “El
Reston” of Valdemoro City, through a quantitatived aqualitative analysis. The initial
investigation indicated that there is a great oppoty due to the unsatisfied demand
existing in the place and few businesses offetiregservice.

A feasibility study was made, financing aogerative: Marketing, Technical,
Organizational and Financing Study.

First, the target market was found, aftee, demand of the service was determined
through a public opinion and then the offer wasstigated.

The Technical analysis determined that tlogept was to be located in sector “El
Reston”, the technological and physics resourcesssary for its operability were also
determined. The infrastructure of the Centre, alibw the attention of a great quantity
of people, children and adults, as the projecb@i$sed in the needs of the customers
ages among 5 to 59 years, acknowledging that tmtdogies has no limit age.

The investigation for Legal issues was mablee Centre will be a source of
employment with at least four work-placements atii.

For the Financing study the Initial InveshfeFinancing Results Projected and
Flow of Cash Projected were established, data waradbled calculating the range of
net benefit as well the economic measuring VPNafdR favourable, showing a high
level of optimistic returns; for all of this, it sdbe concluded that the Project it is viable

and rentable.
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MARCO TEORICO - PLAN DEL PROYECTO

PROPUESTO POR: AREA DEL TEMA:

Irma Inés Gaibor Garcia Administrativo-Financiero
AUSPICIADO POR: FECHA:

Ing. Victor Cuenca / Oscar Valdivieso | 29/09/2011

|. TEMA O TiTULO DEL PROYECTO:

“Estudio de Factibilidad para la creaci@ wha Empresa que ofrece Servicios
Tecnologicos dedicada a la Formacion de Educandosl| érea de Informatica en

Valdemoro, Provincia de Madrid, Comunidad de Madgspafna”

[.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Valdemoro es un municipio situado al sutad€omunidad de Madrid, Espafia. Se
encuentra a 27 kildmetros de la capital, aunquergémente es también incluido en el

Area Metropolitana de Madrid.

Valdemoro, en los ultimos 15 afios ha sufrdofuerte crecimiento demografico,
alcanzando los 67.974 habitantes (INE 2010). Laacga a la capital ha propiciado el
desarrollo demogréfico y econémico de la localidgt.incremento poblacional ha
obligado a construir nuevas infraestructuras desparte, asi comaducativas,
sanitarias y de ocicSe destaca el alto grado de juventud del municgao,un 20,51%

de los valdemorefios menores de 15 afios, frene&3% de la Comunidad de Madrid.

La poblacion inmigrante de la localidad lheco cuantiosamente en los ultimos

afnos. Proceden fundamentalmente de SudaméricéayElgopa no comunitaria.

En cuanto a ECONOMIA: El reparto sectorial gincipalmente el area de los

servicios (+80%) mientras que la industria (19,84%@) agricultura (0,16%).
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En cuanto a EDUCACION: Valdemoro cuenta cora amplia oferta educativa,
tanto publica, como concertada o privdgtael curso 2009-2010, Valdemoro cont6 con

14.100 alumnos matriculados en sus centros.

Aunque las nuevas tecnologias no tienentdosiines de edad, la empresa se
orientaria hacia un segmento de mercado compreratitte los 5 a 59 afios lo cual

equivale al 83,84% del total de la piramide poldaal.

Los Servicios Tecnoldgicos del area no aulteie necesidades de la mayoria de sus
habitantes, presentando repercusiones, tales como:

» Se deja descubierto y sin servicio a un alto pdegere la poblacion

« Existencia de instalaciones insuficientes en lastirciones publicas.

* Demanda de sistemas tecnoldgicos avanzados y rasmneicos

* Acceso limitado en establecimientos publicos paragnas ajenas al mismo (e;.
Colegios e institutos, bibliotecas, etc.).

» El costo de mantener Internet en cada viviendaags § mas aun en el tiempo

de crisis que se vive actualmente en Espana.

Debido a estos problemas detectados enbiagon, y al hecho de que el uso de
las nuevas tecnologias es una necesidad cada \@ezre@ente, se ha propuesto la
creacion de la Empresa, pensada para enriquecattlsa de las Nuevas Tecnologias,

contribuir al mejoramiento del conocimiento y qusipilite generar fuentes de trabajo.

Los clientes naturales seran: Estudiantesigrantes, publico en general

Se tiene la confianza en que contando coa \wision objetiva del nicho de
mercado, con la capacidad técnica y empresaria, buena estrategia y modelo de
negocio se impulsara el crecimiento y la optimiaacide los servicios dia a dia

permitiendo una penetracién racional en el mercado.
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|.2.. FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROYECTO

[.2.1. Formulacién del problema

¢ Es posible establecer un Centro de Sesviternoldgicos con el fin de que la
sociedad se beneficie de ciudadanos mejor comuwscadon mejor conocimiento del

mundo de las tecnologias y la comunicacion?

[.2.2. Sistematizacion del problema

» ¢De qué manera se puede asegurar las ventasrdeiosen consideracion de la
oferta y demanda local y del andlisis de las vigatle mercado l6gicas?

e ¢ Cual debe ser la capacidad, donde se debera ybipas infraestructura son
necesarios para crear este centro en el sector?

* ¢ Qué tipo de estructura organizacional sera nea@sar

* ¢ Qué nivel de inversién se requiere para estabéa@antro y qué presupuesto
sera necesario para cubrir los costos de impleriénts operacion del centro y
cuando se podra recuperar la inversion?

» ¢ Sera rentable establecer este tipo de negocicsenter de Valdemoro?

1.3. OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICOS

[.3.1. Objetivo Principal

Realizar un estudio de factibilidad para la creacié la empresa que ofrezca
Servicios Tecnologicos en Valdemoro, Provincia dadit, que satisfaga las
diversas necesidades en el Sector de las Tecaslatg sus habitantes y
principalmente estudiantes e inmigrantes, e indivgden general.

[.3.2. Objetivos Especificos



26

* Realizar un analisis de demanda, oferta, preciademtificacion de servicios
relacionados al proyecto comercial a evaluarse aldi determinar la demanda

potencial y la factibilidad para la implementacd®un centro en Valdemoro.

* Realizar el andlisis de la capacidad y ubicacioh céatro y establecer los
recursos tecnoldgicos necesarios para el mismadaa la poblacion interés

que se desea captar.

» [Establecer la estructura organizacional requeriddosy recursos humanos

necesarios para implementar y operar el centro.

» Establecer el volumen de inversién requerido pararéacion del centro, asi

como determinar el presupuesto de operacion déiocen

» Evaluar la rentabilidad del proyecto a través deHarramientas financieras:
Valor Actual Neto (VAN), flujo de fondos netos estidos para el analisis de

recuperacion de inversion y el Periodo de Recujiarac

l.4. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

La creacion de la mencionada empresa, aéelus servicios a esta poblacion, asi
como ayudara al desarrollo de los sectores de dmgia y mediana empresa de
Valdemoro, pues se satisfara las necesidadestgrias en este sentido.

La mision es proveer servicios de alta ealig valor afiadido en el Sector de las

Nuevas Tecnologias de esta Comunidad Madrilefia.

[.5. MARCO REFERENCIAL

I.5.1. Marco Teorico

Para realizar el estudio de factibilidadaplar creacion de la empresa de Servicios

especialmente en el Sector de las Nuevas Tecnslegi&¥aldemoro, Provincia Madrid,
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se considerard importante iniciar desde la conedipacion de la frase Nuevas
Tecnologias, como base para desarrollar otros ptoegue orientaran el trabajo.

Aunque el gobierno de Espafa, a través dalderentes instituciones impulsa y
colabora en el aprendizaje y aplicacion de las asiggcnologias (sobretodo en edad
escolar hasta los 18 afios), éstas no son sufisigrdea cubrir toda la demanda
existente, sobretodo de personas adultas.

[.5.2. Marco Conceptual

Informatica: ciencia del tratamiento automatico y racional lde informacion

considerada como el soporte de los conocimientas gomunicaciones.

Internet: Red telematica internacional, que es fruto dentarconexion de mdultiples
redes que utilizan un mismo protocolo de Comundiradios servicios que ofrecen son
la consulta de informacidon (sitios Web), la mensajeclectronica, el comercio

electronico, etc.
Internauta: persona que utiliza la red informatica de Interne

Informatizar : dotar a un servicio, organismo, etc., de mediémnaticos, asegurar su

gestion mediante medios informaticos.

Comunicacion: conjunto de técnicas que permiten la difusion @émsajes escritos o

audiovisuales a una audiencia numerosa y heteragéne

Telecomunicacion Transmision a distancia de mensajes habladogjamrnmagenes o
sefales convencionales. Segun el tipo de informatcansmitida, pueden distinguirse
los procesos de telecomunicacion del sonido (tetéfaadiodifusion), la imagen
(videografia), la imagen y el sonido (televisiotgxtos (telégrafo, télex, telecopia,

teletexto), datos informaticos (teleinformaticdy,. e

1.6. ASPECTOS METODOLOGICOS

[.6.1. Tipo de estudio
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El tipo de estudio sera exploratorio, y sesdra tanto en observacion como en
encuestas y entrevistas para conocer la opiniédadpoblacion, asi como de la
competencia que presta este servicio de formaiosofe. Ademas, se utilizara el
método analitico, empezando con la recoleccionnétmacion sobre los diferentes
datos que son necesarios para realizar un andliaigtitativo de los respectivos costos
gue seran necesarios para establecer dicho Centro.

[.6.2. Técnicas a utilizarse

Bibliografica, pues se revisara todos los estugidecumentos que se hayan

escrito sobre el tema.

* Investigaciones y analisis a la poblacién, estomged conocer el
comportamiento que han tenido la oferta y demamdsedvicios similares en
la zona, asi como la situacion actual ante el icguite servicio que se presta

a la poblacion.

* Encuesta, sera dirigida a una muestra de la pdilagi de los futuros
clientes, esta técnica ayudara a conocer sus extpest ante la creaciéon de

la empresa de Servicios, asi como de su niveltgdaaion actual.

 Ademas, se basara en la experiencia y datos de enmpresas similares, en

las cuales se ha prestado servicios como trabajador

1.6.3. Fuentes Técnicas de Recopilacion y Proced® Informacion

Comofuentes primariasse utilizaran técnicas de recoleccion de datosiant
encuestas (cuestionarios) y entrevistas a la pdblanteresada como a los empresas
publicas (instituciones educativas y municipiopriyadas (redes de colegios, talleres y

escuelas) potenciales clientes.
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Posteriormente, se utilizaréoentes secundariaprovenientes de la revision
bibliografica del sistema de las nuevas tecnologiggafiol, asi como libros de
proyectos, analisis y administracion financieraadisticas de la aplicacion de las
nuevas tecnologias en Europa y Espafia, revistasiabpadas que se editan en Espafia
sobre temas tecnoldgicos y adicionalmente de fawnaplementaria el Internet y otros
estudios similares que se aplicaron para abris @napresas similares en Europa, etc.

[.6.4. Tratamiento de la Informacion

Se utilizaran herramientas técnicas comotodos estadisticos, econométricos,
modelos financieros, sistemas, técnicas de sintraentre otros.
Para una mayor comprension de los aspectteseribirse, se realizaran cuadros

estadisticos y graficos (diagramas de barras, sugrafico de pasteles, etc.)

.7. PLAN ANALITICO O TEMARIO

Capitulo 1: GENERALIDADES

Capitulo 2: PRODUCTO Y MERCADO

Capitulo 3: ESTUDIO TECNICO

Capitulo 4: ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS
Capitulo 5: ESTUDIO FINANCIERO

Capitulo 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

El uso de las Nuevas Tecnologias se haovetltia a dia de la nueva sociedad,
tanto es asi que se hace dificil no pensar entelniet y en el resto de herramientas
como una via rapida, eficiente y segura para emnwracibir informacion, asi como las

telecomunicaciones y en todo ambito de la vidaadgehte.

Capitulo I:
Se pretende prestar servicio en el sectolasleNuevas Tecnologias debido a la
creciente necesidad de su uso en el dia a dia gecladad moderna. Se empezara

analizando dicha Tecnologia en Europa, Espafavaktemoro.
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Capitulo II:
Para poder prestar los servicios de una doeficiente, es imprescindible saber
quiénes seran los clientes potenciales, cualess®mecesidades prioritarias y cOmo y

cuando se puede satisfacer dicha necesidad. E® lesgudiaremos en este capitulo.

Capitulo lI:
Teniendo en cuenta el mercado al cual se sexvir, se decidira el tamafio optimo

de la empresa, asi como la localizacion mas eteptiva ubicar el Centro.

Capitulo IV:
En base al tamafio de la empresa, se prapamdrorganigrama, es decir, el

personal con que contara la misma.

Capitulo V:
Se estudiara el plan de inversion, los gresstos, asi como las necesidades de
financiacion y el nivel de rendimiento o ganan@aerado durante los cinco primeros

anos.

RECOMENDACIONES:

1. El estudio de mercado es imprescindibla podas las empresas que piensen en
posicionarse o al menos sobrevivir en el mercatieahtan competitivo. Cada empresa
debe decidir el tamafio 6ptimo que le permitira obteganancias y seguir progresando
paulatinamente.

2. Se debe analizar con cuanto capital sataypara iniciar el negocio y cuanto se
va a financiar a terceros, cuales seran los ingrgsgastos, en cuanto tiempo se
recobrara el dinero invertido y cuando se empezéig@cer ganancias.

3. Un emprendedor debe tener una mentali@gaddora, ser perseverante y estar
muy atento a los mensajes del mercado, debe tlEmerque los riesgos son multiples y
constantes, la clave es dimensionarlos de formactar

4. Se recomienda observar de forma objsti@provechar las oportunidades que el
mercado ofrece, adaptarse a los cambios del mersatler comunicar aquello que se

ofrece a los clientes potenciales y tener presreeo que no vende, no vale”.
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5. Es fundamental estudiar detalladamentecoshportamiento humano en la
empresa y el comportamiento del consumidor, yacgmecer a los clientes es la mejor

forma de satisfacerlos y cumplir sus expectativas.

1.8. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N| Actividad Sept./11 | Dic./11 | Feb./12 | Mayo/12] Ag/12

1 | Elaboracion| X | X | X | X

y
aprobacion
del Plan

2 | Generalidad X | X| X|X
Estudio de
Mercado

3 | Estudio X X | X]| X
Técnico

4 | Estudio X| X | X|X
Organizacio
nal y
Analisis

Financiero

5 | Evaluacion X X [ X]| X
Financiera

y
Conclusién

6 | Entrega de X X
documento
final
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CAPITULO |
GENERALIDADES

1.1. INTRODUCCION

El auge de las telecomunicaciones ha producido tuamasformacion de las
tecnologias de la informacién y de la comunicacayo impacto ha afectado a todos
los sectores de la economia y de la sociedad.

Se denominarTecnologias de la Informacion y las Comunicacio(EK), al

conjunto de tecnologias que permiten la adquisig@éoduccion, almacenamiento,
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tratamiento, comunicacion, registro y presentadérinformaciones, en forma de
voz, imagenes y datos contenidos en sefiales dealeata aculstica, Optica o
electromagnética [1]. Las TIC incluyen la electodncomo tecnologia base que
soporta el desarrollo de las telecomunicacionesftaméatica y el audiovisual.
[1] Varios Autores, Formacion de técnicos e investigesl@n tecnologias de la
informacioén, Los Libros de Fundesco, Madrid, 1986.
http://www.gtic.ssr.upm.es/demo/curtic/1tl101.hwrsitado el 15 de Diciembre de
2011).

1.2. ANTECEDENTES

El desarrollo de Internet ha significado daenformacion esté ahora en muchos
sitios. Antes la informacién estaba concentradalalaan los padres, los maestros, los
libros, la escuela y la universidad eran los ansbifoe concentraban el conocimiento.
Hoy se han roto estas barreras y con Internet hay acceso a la informacion. El
principal problema, es la calidad de esta infordraciTambién se ha agilizado el

contacto entre personas, asi como para los negocios

Las TIC en cuarenta afos -especialmente dlomos diez (2000-2010)- ha
modificado todos los aspectos de la vida. Despeéka dnvencion de la escritura, el
telégrafo eléctrico, luego el teléfono y la radiefenia, la televisién, Internet. La
telefonia movil y el GPS, Internet y la televisgon accesibles en el teléfono movil que
es también una maquina de hacer fotos. El acerntonde la informatica y de las
telecomunicaciones, en el ultimo decenio del sy se ha beneficiado de la
miniaturizacion de los componentes, permitiendalper aparatos «multifunciones» a

precios accesibles, desde el afio 2000.

1.2.1. Principios basicos de las Nuevas Tecnologias

Se incluye en el concepto TIC no solameatenformatica y sus tecnologias
asociadas, teleméatica y multimedia, sino tambiénnh@dios de comunicacion de todo
tipo: los medios de comunicacion social (“mass @igdr los medios de comunicacion

interpersonales tradicionales con soporte tecnobogomo el teléfono, fax, etc.
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Figura l.1. Esquema de las TIC:

Fuente: Luis Gonzalez: “Las TIC”
http://www.pangea.org/peremarques/uabppgra/TICO0.Revista de Pangealla
Revista de Pangea es una recopilacion de notieiaiferentes fuentes). (Visitado el 02
de enero de 2012).

Su gran impacto en casi todos los ambitasudstra vida hace cada vez mas dificil
gue podamos actuar eficientemente prescindiendellds: el acceso al mercado de
trabajo, la sanidad, la gestién burocratica, ldi@@secondmica, el disefio industrial y
artistico, el ocio, la comunicacion, la informagi@ammanera de percibir la realidad y de
pensar, la organizacion de las empresas e insiites] sus métodos y actividades, la

forma de comunicacion interpersonal, la calidadide, la educacion.
La Informética

Es la ciencia aplicada que abarca el estydiolicacion del tratamiento automatico
de la informacion, utilizando dispositivos elecioms y sistemas computacionales.

También esta definida como el procesamiento automndé la informacion.
Internet

Es un conjunto descentralizado de redes amheugicacion interconectadas que
utilizan la familia de protocolos TCP/IP, garantida que las redes fisicas heterogéneas

gue la componen funcionen como una red l6gica ydealcance mundial.
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La telecomunicacion:

Es toda transmision, emision o recepciosigros, sefales, datos, imagenes, voz,
sonidos o informacién de cualquier naturaleza geieefectia a través de cables,

radioelectricidad, medios Opticos, fisicos u osistemas electromagnéticos.
Correo electronico:

Es una de las actividades mas frecuentdégsehnogares con acceso a Internet. Un
problema importante es el de la recepcion de messap solicitados ni deseados

(correo basura span).

http://ec.europa.eu/information_society/eeuropdfiZ8ocs/annual_report/2008/i2010 _
mid-term_review_en.pdf (revisado el 18 de ener@Qi0)
http://ec.europa.eu/information_society/eeuropédfZ@ocs/annual_report/2009/sec_20
09 1104.pdf (revisado el 19 de enero de 2012)

Educacion:

La formacion es un elemento esencial enretgso de incorporar las nuevas
tecnologias a las actividades cotidianasef#arninges el tipo de ensefianza que se
caracteriza por la separacion fisica entre profakomnoy que utiliza Internet como

canal de distribucion del conocimiento.

Entre los beneficios mas claros que los osedie comunicacion aportan a la

sociedad se encuentran el acceso a la cultura ga@ulcacion.

Laeducacionha de replantear sus objetivos, metas, pedagyggiaacticas. Las
redes educativas virtuales se estan transformandasenuevas unidades basicas del
sistema educativo, que incluyen el disefio y la ttoosion de nuevos escenarios
educativos, la elaboracion de instrumentos eduxstalectronicos y la formacion de
educadores especializados en la enseflanza envmespacio social.

Fuente: Diccionario y Enciclopedia Tematica ESPAS8#O0 2 (2003) y Wikipedia.
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1.2.2. Las Nuevas Tecnologias a Nivel Europeo

Desde la apertura total del mercado de caracidn electronica en 1998 en la
Union Europea, el consumo de servicios por vivieadadividuales ha evolucionado
considerablemente. Debido al progreso tecnologieocpmpetencia, los operadores de
red fijos y sin cable estan mejorando las infraestiras existentes para facilitar altas

velocidades y la entrega de productos convergidos.

Fuente: Taylor Nelson Sofes & EOS Gallup Europeropeian Comision. Special
Eurobarometer n°® 293 (2008) “E-Communication hoakkhSurvey” Technical
Specifications. http://ec.europa.eu/public_opineodhives/ebs/ebs_293 full_en.pdf
Eurobarémetro Especial n® 293.Traduccién propiai@aeo el 02/02/2012).

Computadores e Internet:

Mas de la mitad de europeos (57%) tienemehos un ordenador en su hogar,
notandose una diferencia entre los nuevos miemptb%o) frente a los antiguos
miembros (60%). Los paises a la cabeza son Dinan{8&%0), Suiza (82%) estando
muy por encima de la media.

Internet:

La mayoria de los hogares europeos (57%gniein ordenador y cerca de la mitad
de la poblacion tiene acceso a Internet (49%).08eliales el 59% accede a Internet via
linea ADSL. Cerca de 22% del total de la poblad¢iéne un aparato wifi router. Cabe
destacar que el uso de paquete de servicios epopuyar, siendo la combinacion mas

comun la telefonia fija y el acceso a Internet.
Llamadas por Internet:
Este es un servicio practicamente nuevo e/ gaco a poco se esta extendiendo.

Solo el 22% de los europeos que tienen conexidneaniet en sus hogares comentan

gue alguno de los miembros de su hogar usa ehbttgara hacer llamadas. Siendo el
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18% antiguos miembros frente a los 43% de los muen@mbros de la comunidad

europea.

1.2.3. Las Nuevas Tecnologias en ESPANA

Internet es el servicio TIC con mejor refexcutilidad-precio. En torno al 75% del
gasto corresponde a la tecnologia ADSL. El gastdiomensual en Internet por hogar

en el cuarto trimestre del afo ha sido de 26 euros.

La brecha de género se sigue manifestandel exwceso a Internet a través de

dispositivo de maviles: 24.6% hombres, 15.6% mugjere

En cuanto a la E-administracion, mas del &@2tos ordenadores de que disponen
los Ayuntamientos cuentan con conexion a IntePet.otro lado, el servicio mas usado
por los usuarios es la consulta de informacionegpecial por asuntos de impuestos

(62%), ayudas o becas (40%) y con los serviciogesans (33%).

Fuente: Observatorio Nacional de las Telecomurices y de la Sociedad de la
Informacion (ONTSI) de la Secretaria de Estado d&cbmunicaciones y para la

Sociedad de la Informacion).

Asi:

- EI'55,5% de los hogares espafoles dispone de d@onadnternet.

- EI 15,7% de la poblacion utiliza el comercio eléntco.

« Los principales equipos que se utilizan en lasewvilas para conectarse a
Internet son el ordenador de sobremesa (el 76,2%sdeiviendas), el portatil
(50,8%) y el teléfono movil (11,3%), aunque aumentas accesos mediante
otro tipo de dispositivo (agendas electronicas, Balevision o videoconsola
7,3% en 2009).
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Figura 1.2 Equipamiento de las viviendas en productos de tegras de informacion y

comunicacion

Fuententtp://www.ine.es/prensa/np570.pdf. INE (oo Nacional de Estadistica)
Informacioén extraida de la Encuesta sobre Equipaimiy Uso de Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion en los hogares. Ao 2009
http://www.ine.es/prensa/np570.pdf (visitado eld&0enero de 2010).

CAPITULO I

PRODUCTO Y MERCADO

2.1. PERSPECTIVAS DEL SECTOR

2.1.1. El crecimiento de los usuarios del Servicio

Segun la ‘red.es’, perteneciente al Ministele Industria, Turismo y Comercio de
Espafia, mas de 25 millones de esparioles son intasnamas del 65% de los hogares
disponen de ordenador.

http://www.cext.es/index/accion/detalleNoticia/id6l// (visitado en Marzo 2012)
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Es impresionante ver como ha penetrado @ldeslas nuevas tecnologias en los
menores. Estos niumeros hacen mucho mas facikthcpion de futuro del uso de estas
herramientas. Asi mismo las personas mayores heada vez mas uso de estos
servicios. El problema es que tienen poco conocitnigle todas las herramientas

disponibles (programas) para sacar el maximo pravados ordenadores.

Tabla 2.1.Uso de las TIC en menores (10 — 15 afios).

Afios 2008 y 2009

Uso de ordenador  Uso deJnternet Disposicion de movil
Total [
2008 04,1 82,2 65,8
2000 94 5 85,1 68,4

Fuentehttp://www.ine.es/prensa/np570.pdf

B
&N Util izado ordenador
(Gitimos 3 meses)
sl han util zado Internet (Glimos
3 meses)
usuarios frecuentes (al
MENOS UnNa Vez por semana)
wly==han comprado por Internet
(Gitimos 3 meses)

20,0
m1 130 133 155

10,0

0,0

2004 2005 (1* 2006 (1° 2007 2008 2009
ola) ola)

Figura 2.1:Evolucion uso de las TIC por las personas de 146 &ios.

Fuente:http://www.ine.es/prensa/np570.pdf (visitado eld&Oenero de 2012)

2.1.2. Producto y servicio: Vision general

Espafia, ha demostrado un enorme interésnpaintar de manera rapida y efectiva

este medio de comunicacion y trabajo tanto en ehdmuempresarial como en los
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hogares. Detectada esta necesidad se ha obseruadel gnunicipio requiere este
servicio, por lo que el proyecto invertird en iesauctura y en tecnologia, de forma tal

gue se pueda ofrecer al mercado una efectiva cempat

El modelo de negocio que se ofrecerd seuésdS de formacion en informatica,

alquiler de ordenadores para ofimatica, coneximeanet, etc.

Se ofrecera un servicio de formacion grataittravés de la Web siendo este un
sistema novedoso en el municipio. Los cursos @alsj también estaran disponibles en
la intranet permitiendo a cualquier usuario apeerEbr moédulos, a su ritmo, de una

manera facil y dinamica mediante el uso de hipenos.

Inicialmente estaran disponibles los sigiencursos mas demandados por los

usuarios:

» Sistema Operativo Windows Niveles Basico, IntenmgdAvanzado

* Internet Niveles Bésico, Intermedio y Avanzado

* Outlook

* Word Niveles Basico, Intermedio y Avanzado

» Excel Niveles Basico, Intermedio y Avanzado

» PowerPoint Niveles Basico, Intermedio y Avanzado

» Access Niveles Basico, Intermedio y Avanzado

A corto plazo se desarrollara: PhotoshopelCdraw, QuarkXpress, FrontPage,

Redes, fotografia digital, Visualbasic, Cognos &mhay, Impromtu.

Complementando la oferta del servicio, elan® podra concertar una tutoria
presencial de apoyo y seguimiento en la cual pdéspejar sus dudas puntuales y

desarrollar ejercicios personalizados, cerrandelas€lo de formacion.
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2.2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Las oportunidades empresariales no se peoden un entorno ideal, sino que
existen en un contexto determinado, los cualesrdebe analizados previamente para
indagar, hasta qué punto, pueden afectar la \dalildel proyecto de empresa.

Tal andlisis debe permitir:
* ldentificar y analizar las oportunidades

» ldentificar y analizar las amenazas

Los factores que puedan afectar a la emmaesden ser:
Factoredlirectos:
Las caracteristicas del propio sector de actividad.
Los proveedores, los clientes, la competenciargdalacion
Factoresndirectos:
El entorno econémico general
Otros: factor sociologico, demografico, ecologi@mnoldgico, politico, legal.

A nivel nacional, para el analisis del entordebe considerarse basicamente la
estrategia que esta siguiendo el gobierno, laaatacion del poder politico al interior
del gobierno y de sus relaciones con las otrasidoes del estado; movimientos
sociales, caracterizacion de los servicios publiauseles de honestidad en las
transacciones, etc.

Los factores que inciden en el desenvolvitaiele la organizacion a través de los
ambientes son: economicos, politicos, sociales Kurales. La incidencia de los

factores se da en todos los niveles.

2.2.1. FACTORES ECONOMICOS:

+ PIB. Durante el ultimo trimestre del afio 2011, el PiBc® tan s6lo un 0.6%

siendo uno de los paises de Europa, con menonGesto.
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La inflacion. La inflacion mensual de diciembre llegd a 3.58%%cual
representa un crecimiento notable con respectdgi@laaterior. Este nivel de
inflacién se debe a la subida del precio de conililesy a la caida de las ventas
de vivienda, asi como al ingreso de productos ejeras, especialmente chinos.

Desempleo La tasa de desocupacion total del pais estamqmma del 25,33%

lo cual es alarmante, y lo peor es que sigue ereaton

Recaudaciones tributarias El gobierno se ha hecho mas estricto en este yema
ha endurecido las leyes tributarias justificanderiais del momento. El IRPF
aument6é en enero 2011 2.4 %. La recaudaciéon triufgor otros ingresos
aument6 1.5% en 2010.

Recursos humanos y tecnologid&l personal con que cuente la empresa deben
tener vision comercial. La tecnologia a utilizaestd al alcance de todo el

mundo y serd la herramienta basica del negocio.

Factores Politicos Durante el 2010 y 2011 se han venido dando s$itnas un
poco dificiles que hasta el momento no se ha ctideeen caos pero de no
solucionarse como se espera, vendran tiempos lesfipara el pais. Los

principales partidos politicos son: Partido PopulBartido Socialista.

Factores socialesLa sociedad esta especialmente necesitada d®umacion
para la convivencia y la vida social, ya que lalencia y agresiones van en
aumento cada vez mas. Ello hace la convivenciaiagmsufrible, peligrosa. El
poder de la iglesia (en el sentido de formadoraaeiencia y valores morales,
éticos y civicos) ha disminuido por no decir qusi @ ha extinguido con el
peso e influencia del mundo secular y laico. Lailiantha sufrido deterioro,
debido principalmente a la presencia de la telénigiel Internet.

Factores Demograficos La poblacion espafiola (2011) se sitia cerca &0os

millones, y tiende a ser un pais maduro mas bierprévé que en 20 afios sera
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mayoritariamente poblacion vieja (con miles de lpdos) desgraciadamente,
debido por un lado, a que cada vez mas parejadateténer hijos de forma
tardia, asi los nacimientos del primer hijo se daspués de los 35 afios (y
generalmente se tiene un solo hijo) a pesar deayaslas que el gobierno

propicio para animar a las parejas.

Factores Culturales Se puede ver variedad de culturas en Espanadalebi
principalmente a la llegada de miles de extranjetfesde hace méas de dos
décadas, lo cual por un lado enriquece la cultusadyversifica o la mezcla. Los
inmigrantes siempre tienden a comunicarse con i@®d y amigos y

mantenerse informados de cuanto ocurre en su tiateh

2.2.2. ANALISIS DEL SECTOR.

Dentro del andlisis del sector se evaltariuarzas competitivas que son (PORTER

MICHAEL, Estrategia Competitiva, CECSA-México):

Larivalidad interna, caracterizada por el nUmero y tamafio de compesdel
crecimiento de la industria, identidad de marcata®intercambiables, barreras

de salida, etc. No existe una competencia tal @nra, sélo en los alrededores.

Nuevos competidoresaracterizada por las barreras de entrada (reqestios
altos de capital, economias de escala, difererdciadie producto, solidas
relaciones con canales de distribucién, etc.; ylpaeaccion esperada de los
actores actuantes). En el sector, se pueden indiealas barreras de entrada
serian: leyes tributarias inestables, tramitesamiotlargos. Y como barreras de
salida, que la empresa deje de ser atractiva paraigrantes (sobretodo) y

los espafioles.

Amenaza de sustitutoscaracterizada por el nivel de utilidad que gerara
actividad especifica, el nivel de complejidad debdocto o servicio, la

disposicion del comprador a sustituir, el desempefiorelacion al precio
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comparado con el potencial sustituto, etc. En eat®, el producto sera el
mismo, pero suministrado directamente por el gobidescasamente) y alguna

Academia de ensenanza.

* Poder negociados de los compradoresaracterizada por la calidad y cantidad
de proveedores existentes, volumenes de compracidagd de integracion
vertical hacia atras, diferenciacion del produstnsibilidad al precio, etc. En
este caso, es equilibrado, y mas bien tiende alal®, debido a que cada vez
hay mas personas con la necesidad de formarseepi@abien preparados, ya

que las empresas cada vez son mas exigentes (idagipn en edad activa).

* Poder negociador de los proveedorescaracterizado por el nivel de
concentracién de la industria ofertante, capaciadustitucion, capacidad de
integracion vertical. No es alto para el sectoegbo que en la actualidad existen
muchos distribuidores de recursos que compitereesitrpor fidelizar a sus

clientes.

En la actualidad los centros de serviciaslares van retomando otra tendencia tal
vez mas sofisticada, la inversion en estos logadeda entre 15-25 mil euros segun lo
gue desean transmitir y el nUmero de personasejpeesien atender.

La decoracién no es tan importante, como el espaeioambiente. El sector se dirige
no sélo a los extranjeros, sino a todo el mundouligacion es una de las mayores
ventajas siempre y cuando sea cerca de bloquesvondas, centros educativos,

parques y de mucha afluencia turistica.

2.2.3. ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA.

El andlisis interno o la auditoria debersalizado con el objeto de determinar qué
areas de la organizacion contribuyen a generarvengja competitiva y que otras
conspiran; debe lograrse disgregando a la empresaiehas actividades diferentes que
desempeia de manera diferenciada o0 con menoress.cgsbduccion, mercadeo,

ventas, personal , etc.
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LOGISTICA INTERNA. Para los insumos, los hxs se hardn periodicamente al
respectivo proveedor, se conseguira crédito 30t86. &n lo que se refiere a insumos

de oficina, se hara de forma periddica y se llevar&nventario.

OPERACIONES. Es importante el control deoaper lo que se realizara de forma
permanente, debe también existir una adecuadaniaaidin. Los procesos se los

detallara en el siguiente capitulo.

MARKETING Y VENTAS. Se manejara mediantedamunicaciéon integral que
permitira acentuar en el cliente la necesidad deiad el producto/servicio y preferir a
nuestra empresa por encima de la competencia ¢asi€gn:

» Publicidad en radio, revistas y periodico local.
* Promocién de ventas, descuentos (bono de 10 horaggmplo).

* Propaganda con hojas volantes.

SERVICIO. Atencién personalizada al cliemeguestas continuas para controlar la

satisfaccion.

2.2.4. PUNTOS FUERTES Y VENTAJAS: DAFO

El analisis DAFO concentra los resultadok afélisis interno y externo. Por lo
tanto, permite observar las fortalezas y debilidagteel contexto de las oportunidades y
amenazas.

En el analisis DAFO esta implicita la megtaattanzar la éptima combinacion entre
los recursos de la empresa con el entorno, a fitogerr una ventaja competitiva
sostenible mediante las siguientes acciones:

» Construir sobre las fortalezas de la empresa
* Reducir las debilidades o adoptar una estrategiaeyite las debilidades
» Explotar las oportunidades, en especial utilizaaddortalezas de la empresa

* Reducir la exposicion a las amenazas o contrartasta
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Tabla 2.2: DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

e Limitacion de recursos propios para ¢ Aumento de la competencia

financiar la inversion. -
» Débil imagen en el mercado

« Necesidad de contar con un fondo |de . .
e Leyes y normas tributarias que pueden

maniobra para consolidarse en |el
afectar al sector.

mercado.

* Incremento de la inflacion.
* Empresa nueva

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
« Capacidad de servicio orientado a |as e Crecimiento del mercado (aumento
necesidades del cliente. rapido de la poblacién).
« Inversién moderada y asequible. .

Oferta de gratuidad pero limitada, por Ig
«  Experiencia en el sector que los clientes buscarian a la empresg

o para suplir sus necesidades insatisfechgas.
* Localizacion

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de las amenazas, tenemos la compatercstente tanto privada como
publica, en ésta ultima el gobierno ofrece a Issauos este servicigratis aunque
limitado a un horario y de corta duracion (45 misudl dia), pero, debido a la crisis que
actualmente atraviesa el pais se estan recortaside servicios que normalmente se
presta a la ciudadania. Por lo que a posterioardeje ser una amenaza y se convertira

en una oportunidad. Al momento, el CAPI de Valdesnur presta el servicio.

2.3. EL CLIENTE

Los targets a los que la empresa va a dsug esfuerzos preferentes:
Estudiantes y Publico en general (especialmentegnamtes).
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Tabla 2.3: Poblacion total de Valdemoro (Espafiolesiranjeros)
Valdemoro Espafioles Extranjeros Total
Menores |De 16 De 65y | M€ | pe 164 De65y | M€ | pe 164 De 65y
= » o de 16 » o de 16 » o
de 16 afios| 64 afos| mas afios ~ 64 afios| mas afos ~ 64 afios| mas afos
arios arios
Varones 6.262 | 18.886 1.565 821| 3.960 52 7083 | 22.846 1617
Mujeres 5.950 | 18.619 2.112 797| 3.610 116 6747 | 22.229 2228
Total 62.750 12.212| 37.505 3.677 1618| 7.570 168 13830| 45.075 3845

Fuente: INE 2009
2.3.1. El mercado potencial
El mercado potencial seria: La poblacionddeS a 59 afios ya sea nacional o

extranjera, que tenga la necesidad de aprendelizamutas herramientas informéaticas,
asi como los ordenadores para los servicios deatifime Internet.

Poblacion VValdemoro 2010 (5-59 afnos)
15000 il
B 05 a 09
W10 al4
O15a 19
O 20az24
m 25 a 29
[ 30 a34
m 35 a 39
5000 0O 40 a 44
W 45 a 49
W\ 50 a 54
0O 55 a59
O Total
-5000
espafola extranjera total
2010
08 05 a 09 4155 641 4994
B 10 a 14 2587 897 3649
015 a 19 2133 846 3045
020 az24 1952 1564 3401
W 25 a 29 3720 1714 6097
030 a34 8627 748 8804
W 35 a 39 8292 659 8223
0040 a44 5843 1004 7028
W 45 a 49 3558 968 4773
B 50 a 54 2566 601 3327
O 55 a 59 1837 278 2276

Figura 2.2. Poblacion Valdemoro 2010 (5-59 afios)
Fuente: INE 2010 (Ayuntamiento de Valdemoro)
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2.4. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacibn de mercadoss el proceso de recopilacion, procesamiento y
analisis de informacion, respecto a temas reladamaon la mercadotecnia, como:

Clientes, Competidores y el Mercado.

El principal motivo para la realizacion geesente estudio de mercado no es otro
que el de definir las estrategias de marketingoegue se refiere al producto, precio,
distribucién y promocién. No obstante, la principaéocupacion es la de saber si es
realmente viable un negocio de este tipo, es deicaxiste la demanda suficiente en el
ambito geogréafico.

Quéd queremos aestudiar
Cudl o= nuestro proposito
Ciuds quorsmos Conocer

ANALISIS PREVIO DE LA SITUACION

= Intema
- Extema

rmrrmn

. -

AMNALISIS DAFO

DEFINICION DE OBJETIVOS

- Qué queremocs consaguir
Ohjetivos: Claros, realistas y concisos

ANALISIS DE LA INFORMACION DISPONIBLE

Fuentes Internas
- Fuentes Externas

ELECCION DE LA MUESTRA

Pdblico Objetivo

ELECCION DE LAS TECNICAS DE ESTUDIO

- Guantitabivas, cualitativas,

RECOGIDA, ELABORACION E
INTERPRETACION DE LOS DATOS

.

INFORME FINAL Y
_PRESENTACION DE CONCLUSIONES {

Figura 2.3: Esquema de elaboracion del estudio de mercado

Fuente: Guia de apoyo al emprendedor “Cémo realinagstudio de mercado” CEEI
(Centro Europeo de Empresas e Innovaciontiudad Real, Creacion y Desarrollo de
Empresas.
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2.4.1. Segmentacion del Mercado

“Es el proceso de dividir un mercado en geupniformes mas pequefios que
tengan caracteristicas y necesidades semejanteslole esta similitud dentro de cada
grupo, es probable que respondan de modo simildetarminadas estrategias de
marketing” Fuente: Jim Blythe, Essential of Markgti 3era Edition, Prentice Hill

(Financial Times).

Tabla 2.4: Segmentacién

SEGMENTACION
Geografica
Pais Comunidad | Provincia | Ciudad Zona Clima
Espana Madrid Madrid Valdemoro | Urbana Templado Mediterrdneo
Demografica:
Edad Género | N. Educativo Ocupacion Nacionalidad
5-59 afios | Ambos | Todos Todos Nacional/Extranjeros

Fuente: Elaboracion propia

2.4.2. El universo de estudio (Poblacion).

El total de la poblacion de Valdemoro es6de974 afio 2010. El segmento de
mercado (5-59 afios) 55.190, del cual el segmezitmdrcado propiamente dicho para
la zona escogida es como sigue: El Reston |: Shkdantes en el rango de edades de

5-59 afios.

Se utilizaran los tipos de muestreo disponibles:

* Muestreo aleatorio y sistematichia muestra se escoge al azar, o sea que todos

los sujetos tienen la misma oportunidad de secsieleados.
2.4.3. Seleccion de la muestra
Una muestra es un subconjunto del conjuotal t(universo) que se supone

representativo. Trabajar con una muestra, resukaom costoso, permite realizar

estudios mas profundos y supone un ahorro de tiempo
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El tamafio de la muestra depende de los siguiersi@sctos:

Del caracter finito o infinito de la poblacion.

» De los recursos disponibles para hacer la invastiga

» Del tamafio de la poblacion “N”.

* Del error maximo absoluto que se esté dispuesiteeat “e”.

» Del grado de confianza “K” con el que se deseeajebNormalmente se trabaja
con coeficientes “K” igual a 1,96 0 2.

o K =1, nivel de confianza del 68,26%

o K=1,96 nivel de confianza del 95%

o K =2, nivel de confianza del 95,5%
0

K = 3, nivel de confianza del 99%

De la varianza de la poblacion a estudiarE22a paradoja se resuelve en la
practica utilizando su estimador, denominado caasiiza muestral, que se debera

calcular a partir de una muestra piloto.

Tabla 2.5: Tamarios minimos de las muestras

MEDIA TOTAL PROPORCION
POBLACIONES NK’S _NK*s® _KPON
FINITAS (<100000) |™ NE+K2S? "= @+NK2S? " @+(N-1)+K?PQ
POBLACIONES K NK*s _KPOQ
INFINITAS (>100000)| "™ é "= E+NKZS n= é

Fuente (Alberto de la Pefa, Proyecto Empresarial, Thontsditores 2005):

Donde:
N es el tamafio de la poblacién
K es el grado de confianza
S es la cuasivarianza muestral
e es el error absoluto que se desea cometer comionmax
P es la probabilidad de que un individuo encuestadga el atributo considerado.
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Q es la probabilidad complementaria de P, es dpmhabilidad de que no posea ese
atributo. Si P y Q no son conocidos de antemandaf@ja en ambiente de maxima
incertidumbre y P =Q =0,5.

Formula para hallar el tamafio de la muestra para pblaciones FINITAS:

n K?PQN
€(N-1)+K’PQ

Poblacion de 5.146 habitantes (el segmeatmercado 5-59afos), suponiendo que
la poblacion se distribuye normalmente respectoas respectivas caracteristicas
desedndose que las diversas estimaciones tengamveinde confianza del 95,5%
(K=2). El error maximo permitido es del 5%.

También se conoce por una encuesta previa quepanion (P) de habitantes con

servicios de ADSL es en torno a un 40%.

n 2 X 40 X 60 X 5.146
5%(5.146-1)+2 X 40 X 60

n =357 En total serian 357 habitantes.

2.4.3.1. Métodos de Muestreo
Existen dos tipos de muestreo: muestreogtitibtico y el no probabilistico:

* Las muestras probabilisticas, permiten conoceriaimual es la probabilidad
que tiene cada elemento de ser incluido en la maueBt= Casos favorables /
Casos posibles.

* El no probabilistico consiste en elegir las unidadheliestrales en funcion de las
preferencias o de la experiencia del investigador.

Fuente: RUIZ-MAYA, L. Métodos Estadisticos de Intigacion. INE. Madrid 1986.

2.4.4. Disefio de la investigacion y fuentes de dato

Este paso estéa constituido por 4 processisdm
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e 1° Seleccionar el disefio de la investigacion: Egdbria, Concluyente
(descriptiva o causal), Sistematica.
» 2°Identificar los tipos de informacion necesainiternas y externas
» 3° Determinar/disefiar los instrumentos de medicidediante preguntas o
mediante observacion, siendo el mas comun el cunesio.
e 4° Recopilacion de Datos y analisis: limpieza, fieacion, codificacion y
analisis.
1. Tipo de estudio para el proyectoEl tipo de estudio sera exploratorio, y se basara
tanto en observacion como en encuestas y entrevistaa conocer la opinién de la

poblacion, asi como de la competencia.

2. Técnicas a Uutilizarse: Se parte de una revision bibliografica de marketing
estadistica, contabilidad y finanzas y demas patilimes referente al tema publicados
asi como analizando las estrategias utilizadas lporcompetencia, encuesta a
potenciales clientes, etc.
Para la elaboracion del estudio propuesto, seandn fuentes primarias y las fuentes
secundarias:

Como fuenteprimarias: encuestas (cuestionarios) a la poblacién inteeesad

Las fuentes secundarias: revision bibliografica, INE (Instituto Nacional
Estadistica), libros de proyectos, finanzas, estiadi revistas especializadas y de forma

complementaria el Internet, etc.

3. Métodos de InvestigacionHistorico, Analitico, Inductivo, Sistémico.

4. Fuentes Técnicas de Recopilacion y Proceso déoimacion
La obtencion de la informacién puede reafiganediante dos tipos distintos de

técnicas: cualitativas y cuantitativas.

Tratamiento de la Informacion.
Se utilizaran herramientas técnicas comotodos estadisticos, economeétricos,

modelos financieros, sistemas, técnicas de sintraentre otros.
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Para una mayor comprension de los aspectos a lieserise realizardn cuadros
estadisticos y graficos (diagramas de barras, sugrafico de pasteles, etc.).

2.4.5. Investigacion de campo

En las investigaciones de campo, se exwaedhtos de la realidad mediante
técnicas de recoleccion de datos (cuestionaridgg\estas, observacion cientifica) a fin
de alcanzar los objetivos planteados en su inastg.
2.4.5.1. Encuesta piloto
Cuestionario utilizado para la ENCUESTA en Anexa Al

2.4.5.2. Procesamiento de la informacion

Para el tratamiento de la informacion sézatiuna hoja de control (mediante el
programa EXCEL) donde se indica el total de loona recolectados de los 350

encuestados, asi como de las entrevistas:

Tabla 2.6.Procesamiento de la informacion

Variables P1 P2 Pn
individuo |1 2 1 2 3 1..n
1 1 1

2 1 1

Fuente: Elaboracion propia

Anéalisis cuantitativo

Poblacion del municipio 67.974

Segmento de mercado 5.146
Municipio Valdemoro
Muestra: 350 habitantes. Poblacién >15 afios y <60

Margen error de la muestra: A nivel de confianeb9%,5% margen de error es <5%
Fecha del sondeo: Octubre y Noviembre 2011.
Horario entrevistas: Entre las 18:00 y las 22:0(ab — y los fines de semana

Tipo de entrevista: Personal, aleatoria y sisteaat
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Laencuestafue realizada a 350 personas, hombres y mujerdtoadmayores de
15 afios y menores de 60. En cuanto a la ocupak@ntodo tipo de profesionales

desde administrativos, amas de casa, electscializaniles, estudiantes, etc.

La encuesta se realizé en zonas proximasmyral del Barrio “El Restéon 1I” de
Valdemoro. Debido a la cantidad de preguntas (28yrtas) se ha vuelto mas dificil la
colaboracion del publico, que generalmente pasa deugrisa. Los mas colaboradores
han sido los jévenes menores de 35 afos.

Se utiliza la metodologia de muestreo probabibstieatorio, de esta manera todos han
tenido la misma probabilidad de ser seleccionados.

Laentrevista fue realizada a propietarios de Centros que prestos servicios. Se
pretendia informar sobre la demanda que teniamlifesentes productos que ofertaban,
los proveedores, tipos de clientes, etc.

La informacion obtenida ha sido muy escasa, pugséoal ser propietarios, ven este

tipo de preguntas como una amenaza y son cautelosos
Una vez finalizado el trabajo de campo, secede a analizar la informacién

recogida en los cuestionarios.

2.4.5.3. Analisis de los resultados

A continuacion se realiza un gréafico exglicapara cada una de las preguntas de

la encuesta.

Encuesta al Publico en general:

| P.1. | Identificador numeérico ‘ ‘1 ‘
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P2. Reside Ud en Valdemoro?

0%
2. No

100%

1.si
350

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Figura 2.5: Encuesta pregunta 2

Andlisis: El 100% de los entrevistados re®d los alrededores y esta zona misma

de Valdemoro.

P3. ¢ Origen?
5. Comunidad Europea 0,19%! 1 66
4. Europa no comunitaria | n-770/"‘ 195
3. Asia | 2 25
2. Africa | 0 28
1. Sudamérica | n-qqo/'“ : 1136
0 20 40 60 80 100 120 140 160

Figura 2.6: Encuesta pregunta 3

Andlisis: Los inmigrantes llegados a la eddproceden fundamentalmente de

Sudamérica y de la Europa no comunitaria.

P4. Edad?
5. Més de 50 [0-14% | | 1 49

4. Entre 4559 [0-15% | | 153

3. Entre 3545 (312 | | 1108

2. Entre 20-35 [0:26% | | 101
1. Menos de 20 JLERD ! ! 149

‘ ‘
0 20 40 60 80 100 120

Figura 2.7: Encuesta pregunta 4
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Andlisis: EI mayor porcentaje de los entseados estan en el rango de edad de 35-
45 afos (31%). Valdemoro se destaca por posedtaipacentaje de poblacion joven.

P5. ¢ Tiene Internet en casa?

0,66%

2. No |231

0,34%

|119

0] 50 100 150 200 250

Figura 2.8: Encuesta pregunta 5

Andlisis: ElI 34% de los entrevistados tidnternet en casa, por cuenta propia
(contrato) o con Wi-fi (tomando de la red de vesin&l 66% no lo tiene. Asi, se puede

decir que solo una tercera parte de la poblaciGeginternet en casa.

P6. ¢, Con qué frecuencia utiliza internet?
4. Fines de semana p221% | 1 74
3. 2a3vecesa|asemana7017°" ‘ ] 59
2. 1 vez a la semana 7% 35
1. Diario [0:52% ‘ ‘ 1182
(0} 56 160 1‘50 200

Figura 2.9: Encuesta pregunta 6

Analisis: El 52% de los encuestados indittlizar Internet a diario, frente al 21%
gue sélo lo hace los fines de semana.

P7. ¢ Cual es el Centro que utiliza habitualmente?

0 2804

6. Nno usa....

5. Bem 0,239 e

4. Las Vegas ] 79

\
\
o 2304 ‘
\

0 10%

3. Capi o Biblioteca 1 35
2. Benmach | < 29
1. Lidatel | - o8
o 20 40 60 80 100 120

Figura 2.10: Encuesta pregunta 7
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Andlisis: En general, no tienen un @empreferido. Para el uso de Internet,
acuden a cualquier centro que preste el serviaiotemer uno en particular, (CAPI,
Ciber o la Biblioteca). Por la cercania el Bem s Vagas.

Algunos de los entrevistados utilizan In&rgratis, ofertado por el gobierno, pero
se guejan del horario y de la limitacién de tiemPabe destacar que actualmente el
CAPI esta cerrado.

P8. ¢Podria calificar su grado de satisfaccion?

4. Totalmente insatisfecho % 32
0.41%

3. Insatisfecho 1143

0,28%

2. Satisfecho

] 98

0,22%

1. Muy satisfecho

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Figura 2.11: Encuesta pregunta 8

Andlisis: El 22% dice estar muy satisfeablo28% satisfecho, el 41% insatisfecho

(ya sea por la calidad, horarios, etc) y el 9%no¢ate insatisfecho.

P9. ¢ Cual es el gasto medio que efectla en estos se  rvicios?

4. Més de 15 euros Q‘LL%J—\ 38
3. Entre 10y 15 euros [2-16% 156
2. Entre 6 y 9,99 euros | 0.33% | 116
1. Hasta 5 euros | 0.40% ‘ ‘ 140
0 20 40 60 80 100 120 140 160

Figura 2.12: Encuesta pregunta 9

Andlisis: Con respecto a la pregunta 9,reéepdia conocer el consumo mensual de

los encuestados en estos servicios. Asi, el gastliongue la poblacion realiza en estos
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servicios es de 5€ 40%, y solo el 11% gasta méks@gen llamadas internacionales

sobre todo las personas, cuyo conyuge e hijos@eptran en el pais de origen).

P.10. ¢ Estaria interesado en asistir a un Centro deormacion en
Informéatica?
2 No 0,13%
; 45
. 10,87%
1. Si ‘ ‘ |305
0 50 100 150 200 250 300 350

Figura 2.13: Encuesta pregunta 10

Andlisis: El 87% de los encuestados estmteresado en asistir a cursos de
formacion de informatica y similares, mientras a@013% no le interesa. Por lo que se
puede apreciar que la mayoria de los entrevistadiogiden en la necesidad de dicha

formacion. De alli la gran oportunidad para el paig en estudio.

P11. ¢ Qué factores valora al solicitar un servicio de Formacion?

4. Capacidad instructores 0.32% ‘ 1113
3. Instalaciones adecuadas | 013% 1 45
2. Precio | 0.33% 1115
1. Cursos ofrecidos | 0.22%% 177

0 20 40 60 80 100 120 140

Figura 2.14: Encuesta pregunta 11

Andlisis: Al realizar la pregunta de quétémes son mas valorados para ellos a la

hora de solicitar un servicio, ha ido a la par,petcio con la capacidad de los
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instructores, por lo que se nota, que si decidemtapse en un curso, desean sacar el

maximo provecho, lo cual es l6gico y razonable.

P12. ¢ Considera que existe la necesidad de un Centr o que brinde
estos servicios?

)
2.No 0.28% |

98

0,72%

1.Si 252

0 50 100 150 200 250 300

Figura 2.15: Encuesta pregunta 12
Andlisis: Se puede apreciar que la mayoedod entrevistados coinciden en la

necesidad de un Centro que brinde estos servigogaddel Barrio. De alli la gran

oportunidad para el proyecto en estudio.

Entrevista a gerentes de Centros de Internet: Cib@afés, Locutorios. (Anexo A2)

P1. ;De ddénde surgi6 la idea de poner en marchael  negocio?

2. Queria extender el |0,00%
negocio 0

1. De la necesidad | 1,00%
latente existente 2

Figura 2.16: Pregunta 1

Andlisis: La pregunta 1 se hizo con la ideasaber el punto de vista de los duefios
del negocio, al abrir/crear la empresa. Asi, el%G®dncuerdan que la necesidad era

latente, por lo que consideraron una oportunidad pa negocio.
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P2. ¢ Qué tipo de servicio/producto ofrece suempres  a?

2. Cursos de informatica 2

1. Alquiler ordenadores 1
IT

Figura 2.17: Pregunta 2

Andlisis: Los propietarios de los 2 estainiéentos entrevistados tienen los
servicios de Formacion en Informética y uno desetimbién alquila los ordenadores
para el uso de Internet. Sefalan que la crisisdwaalo en parte, pero que la poblacion
sigue utilizando los servicios de Internet (algugase tenian contratado ADSL en casa,

lo han cancelado por la crisis).

P3. ¢ Cual es la forma juridica de su negocio?
3. Otros 0,00%
2. Sociedad Limitada 0.50% | 1
1. Autbnomo 0.50% 11
1 T T 1 T
0 0,2 0,4 0,6 0,8 1 1,2

Figura 2.18: Pregunta 3

Andlisis: El 50% de los encuestados sonraurts ya que consideran que es la
manera mas facil de iniciar un negocio y el trammtey sencillo y rapido, mientras que

la otra parte son Sociedad Limitada debido a gqusideran se reducen ciertos riesgos.
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P4. ¢ Considera que hay mucha competencia?

0 0,5 1 15 2 2,5

Figura 2.19: Pregunta 4

Andlisis: Con respecto al tema de la commurte que por regla general, les molesta

comentar y reconocer, el 100% considera que nagh@pmpetencia.

P5. ¢ Qué elementos de comunicacion utiliza el estab  lecimiento?

3. Prensa

2. Revistas

1. Radio

Figura 2.20: Pregunta 5

Andlisis: Con respecto a la pregunta de c&@mdhacen conocer al publico, al
cliente, el 100% utiliza por partes iguales la @acthmo la prensa escrita y un 50% las
revistas locales. Esto genera la idea de la vatiéeanunciar el proyecto en cualquiera

de estos medios.
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P6. ¢ Qué factores valoran los clientes alahorade  tomar la decisién de
compra?

4. Horarios: 0r20% | 5

3. Instalaciones adecuadas [=20% ‘ 11
2. Precio: |H-00% | )
1. Calidad servicio: 1,00% ‘ )

I
0 0,5 1 1,5 2 2,5

Figura 2.21: Pregunta 6

Andlisis: Los clientes a la hora de tomadéision de compra se inclinan por la
calidad de los productos y el precio con un 100%enimas que el 50% les parece
importante los horarios asi como las instalacioReslo tanto, se debe ofrecer servicios

de calidad y considerar los horarios de apertura gi@aer a los clientes y fidelizarlos.

P7. ¢ Qué aspectos tiene en cuenta al seleccionar un  proveedor?
3. Precio: |:00% 12
2. Calidad 1.00%
producto/servicio: |2
1. Confianza; [1:00% 12
: 1 1 :
0 0,5 1 1,5 2 2,5

Figura 2.22: Pregunta 7

Andlisis: Esta pregunta se utiliza para cen@n qué factores se fijan al considerar
un posible proveedor. El 100% de los entrevistadogrdan que es muy importante la
calidad del producto/servicio, tanto como el prgcia confianza que les inspire ya que

de ello dependeran los otros factores.



64

3. Otros (especificar)
2. Ferias

1. Directorio

P8. ¢ Como localizé inicialmente a sus proveedores?

0,00%
0

1,00%

0,00%

0,5 1

15 2

2,5

Figura 2.23: Pregunta 8

Andlisis: Los entrevistados asegura habalizado a sus proveedores a travées de

ferias comerciales que son muy comunes en Espaiia.

La busqueda de proveedores eficientes lausideto, pero una vez conseguido, se
confia en su producto y plazo de entrega (fundaamireente), y se contacta mediante

llamadas telefonicas y fax principalmente (ya gee da mas seguridad que hacerlo

mediante internet).

P9. ¢ Qué método utiliza para establecer el precio d

e sus productos?

4. Precios MIN'MAX | 0.00%
fijados por ley 0
3. Precios fijados por |0,00%
proveedores 0
2. Precios marcados | 0.50%
por competencia
1. Margen sobre el | 0.50%
precio de compra
0

0,2

04 0,6

0,8 1

12

Figura 2.24: Pregunta 9

Andlisis: Esta pregunta se realiza con epgsito de conocer cdmo marcan los

precios de los productos en el mercado, para lbet#% indica que sus precios son

marcados en relacion a la competencia existergatefral otro 50% que estima un
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margen sobre el precio de compra. Esto da una plangeespecificar los precios de los

servicios a ofertar.

P10. ;Qué recomendaciones daria a un emprendedor de  este tipo de
negocio?
3. Que sea optimista e | 1.00%
innovador | 2
2. Que se diferencie del | g 5004
resto |1
1. Que analice bien el |0 5004
mercado ‘ |1
T T T
0 0,5 1 15 2 2,5

Figura 2.25: Pregunta 10

Andlisis: En cuanto a las recomendacionésslandican que se debe analizar bien
el sector, la zona donde se quiera implantar, guiferencie de la competencia, que se
valore si se tiene hueco en el mercado, consider@sdendencias del futuro, facilidad
para implantar el centro y conocer la planificacogl gobierno para abrir nuevos

Centros.

Observacion directa

La observacion se realizé en algunos Cergsbssomo en el CAPI, con el fin de
establecer ciertos aspectos como adecuacionesasfisidecoracion, espacios,

distribucion de escritorios para los ordenadoratepcion del personal.

Ademas, se pudo recopilar informacion refexrea los clientes y sus habitos de
compra. La mayoria de los clientes eran extranj@®paises como Rumania, Bulgaria,

Ghana, Marruecos, Latinos, orientales en menorgoean) y estudiantes.

Los extranjeros generalmente utilizan lasis®s de alquiler de ordenadores para
Internet y cursos béasicos de informatica; los eatuds en cambio los servicios de
Internet, de impresion y fotocopias. Los espafadesyicios de Internet, asi como

cursos de informatica media y avanzada. Por lorgérson los jovenes quienes mas se
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conectan a Internet y asisten a los cursos dulasimana, mientras los mayores de 30

afos después de la jornada laboral y los fineghasa.

Tabla 2.7. Investigacion de Mercado —Observacion

Investigacion de Mercado (Observacion Directa)
Espacio fisico
Mesas

Centro cabinas Ordenadores |[m2

Las Vegas 7 5 65
Bem 8 6 60
Lidatel 7 5 45
Benmach 6 4 50
Akkar 7 6 50
Leiner 5 5 40
Tetuan 6 5 35
The World Il 7 6 55
Latino-envios 45
Correos de Espafia 40
MAX 8 6 65
MEDIA 6,63 5,25 48,50
MIN 5 4 35

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedde

Principales conclusiones

El sector de las Nuevas Tecnologias se encuenpkera expansion a nivel del

Municipio de Valdemoro como a nivel de Espania.

La cercania a la capital del pais, asi como ladgenexion del transporte hace

de Valdemoro un lugar asequible para vivir (apdegoder adquirir viviendas

mas econdmicas en comparacion con Madrid capital).

Los datos del INE con respecto a la poblacion imamtg muestra como ha

crecido de forma sustancial en los ultimos 10 afies prevé que siga creciendo

de manera parecida: afio 1998 con apenas 477 extsnpiio 2008, 8.167
extranjeros, afio 2009 9.356 y 9920 (2010) extrasj Valdemoro se destaca

por poseer un alto porcentaje de poblacion joven.
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* Aunque el principal segmento de mercado es el dearggros, hay un
importante porcentaje de la poblacion que estauditp a seguir formandose en
las nuevas tecnologias e informatica, ya que cereides el futuro.

» Por otro lado, no poseen Internet en casa (+60%ene ADSL) y que necesitan
para buscar informacion, buscar trabajo, ocio ye¢emimiento, hacer tareas
educativas (que no se alcanzan a desarrollar erefdsos educativos), inclusive
hacer una cita con el médico de cabecera, asi tasnpersonas no residentes
(que viajan hasta alli para ser atendidos en epitid al INEM para temas de
trabajo).

» Existe una oferta de centros que prestan estogigasrpero insuficiente: CAPI,
Biblioteca, otros.

* El consumo de servicios relacionados con el ustinggnet ha crecido en los

ultimos afios.

2.5. ANALISIS DE LA DEMANDA

2.5.1. Clasificacion de la demanda

Los consumidores o usuarios finales sonsté@mapersonas naturales que utilicen el
servicio. Se ha considerado clientes potencialesrsonas de 5-59 afos. De hecho la
poblacion de Valdemoro es joven: el 57% de la pobiatiene menos de 35 afios; el
21% tiene menos de 16 afos y soélo el 6 % ha cumpHdarnios. Su evolucion preveé una

alta productividad futura.

El Ayuntamiento de Valdemoro se divide enbd?rios siendo de gran interés los
Barrios El Reston | y El Restén Il (barrios resiciaies de nueva construccion del
municipio) y que son generalmente apetecibles paigrantes. Ya que actualmente
existen Centros Comerciales, Centros Educativodiadpital Infanta Elena, y esta

previsto que pronto abra sus puertas un nuevoaeainercial “Airon”.
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No obstante, al realizar un analisis de @ubh extranjera por zonas, se encuentra
qgue la zona El Restén |, El Reston I, y el Bad@lLa Estacion, son los mas poblados

de inmigrantes:

Tabla 2.8: Barrios de Valdemoro

Extranjeros

Barrios 2008 2009 2010
Rio Nilo 112 123 130
Brezo 251 274 282
Campo Olivar 132 145 155
El Caracol 103 125 132
El Reston | 2115 2415 3087
El Restén I 1568 2114 2131
La Estacion 1987 1998 2011
La Villa 548 628 645
Las Virgenes 768 796 735
Viva Verde 347 458 412
Las Comunidades 121 135 120
UDE Norte-Oesteg 115 145 80

8167 9356 9920

Fuente: Ayuntamiento de Valdemoro

Paoblacidn extranjeros por Barrios
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Figura 2.26: Poblacion extranjeros por Barrios

Fuente: Ayuntamiento de Valdemoro



Tabla 2.9: Poblacién del Barrio “El Restéon I”

Zona El Restén | (2010)

Edades [Totales Extranjeros Nacionales
05-09 415 258 157
10-14 304 130 174
15-19 253 141 112
20-24 283 199 84
25-29 508 350 158
30-34 1250 690 560
35-39 685 601 84
40-44 585 335 250
45-49 397 212 185
50-54 277 94 183
55-59 189 77 112
5146 3087 2059

Fuente: Ayuntamiento de Valdemoro
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Figura 2.27: Poblacion El Restén |

Fuente: Ayuntamiento Valdemoro
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Figura 2.28: Total extranjeros empadronados de Valdemoro

Fuente: Instituto de Estadistica de la Comunidallidérid. (Desde 1998 la fecha de
referencia es a 1 de enero de cada afo).
http://gestiona.madrid.org/desvan/desvan/AccionBldt@aSerie.icm?codSerie=250846

Por otro lado el nimero de extranjeros sénb@mentado mucho en los ultimos

afos, como se puede apreciar en el grafico.

2.5.2. Factores que determinan la demanda

Conviene recordar que los factores que ohetan la demanda de un bien son el
precio del mismo, el precio de los demas bieneserita personal del consumidor y

también las preferencias o gustos de los individuos

2.5.3. Analisis cuantitativo de la demanda.

La demanda se cuantificd en base a infordnagiimaria, la misma que se percibié
a través de las encuestas realizadas a la pobldeianzona, e informacién secundaria,
obtenida de estudios realizados por el Institutociddel de Estadistica y el

Ayuntamiento de Valdemoro.

2.5.3.1. Comportamiento historico de la demanda

Los servicios tecnoldgicos y la informétiaaron cobrando mayor importancia a lo
largo de las ultimas tres décadas, sobretodo epdises desarrollados. Este ha sido el

caso de Europa y Espafia que estd empefiada enaagte.d”roporcionando a las
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personas nuevas oportunidades para el empleo, daa@dn y la formacion, el
desarrollo personal y la participacion en la saaied

Evolucion poblacion (5-59 afios)
10000

_ 8000

S 6000 - @ 2008

% 4000 | 2009

DO. m 0 2010

2000 1 m m m ’_[L
0 1 T T T T T T
g 4 3 & & & § & I B
w3 48 & & 8 8 & ¢ 8 8
Edad
Figura 2.29: Evolucién Poblacién Valdemoro 5-59 afiofirfids afios)
Fuente: Elaboracion propia en base a datos deRDNB-2010
Tabla 2.10. Poblacién Valdemoro 5-58fos
Total Poblacion 5-59 afos

Edad 2008 2009 2010
05-09 3973 4365 4994
10-14 3011 3239 3649
15-19 2740 2857 3045
20-24 3288 3400 3401
25-29 5428 5431 6097
30-34 8544 8950 8804
35-39 7497 8192 8223
40-44 5589 6186 7028
45-49 3.692 4088 4773
50-54 2.610 2875 3327
55-59 1861 1983 2276
TOTAL 48233 51566 55617

Fuente: Elaboracion propia en base a datos deRINB

2.5.3.2. Demanda actual de los productos y servisio

La forma de calculo de la demanda actuabise como referencia fundamental de
las preguntas de la encuesta de la Investigaci@amo: “Posee Internet en casa?” De
las 350 personas encuestadas, mas del 66% no re {gue es la mayoria),
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demostrandose que es un mercado atractivo padedade proyecto. Asi como de la
pregunta: ¢ Estaria interesado en asistir a unccdetiFormacion en Informatica?, a lo
cual el 87% respondié de manera afirmativa, y &b @xintié en la necesidad de un

centro en el Barrio.

Tomando en cuenta la poblacién actual de&fabro (67.974 hab.) y considerando
que se ha marcado como segmento de mercado lacigoblde 5-59 afios se estaria
hablando de una demanda de 55.617 (81,82%) hadstansceptibles de demandar los
servicios Pero si se toma por Barrios, y al ser El Restom égpecial interés, se estaria
hablando de 5.146 habitant8887 extranjeros y 2059 espafiolEs este caso y sin

considerar los habitantes de las zonas vecinas.

De estos, si se aprecia que el 34% (1.780gn servicio de Internet, se estaria
hablando del 66%3.396 habitantes susceptibles de demandar los servitios.
obstante, el 72% de los entrevistados indican gueguiere un Centro que brinde estos

servicios en la zona (alcanzando asi los 3.703drdbs).

Tabla 2.11Demanda

Poblacion Total

Zona El Reston | 5146 100%
No poseen IT 3396 66%
Requieren Centro 3705 72%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos obtediel&studio de Mercado.

2.5.3.3. Proyeccion de la demanda

Una vez se ha obtenido la demanda actualeessario proyectar la misma, con el
fin de conocer la cantidad de potenciales cliegtes demandaran el servicio. Existen
varios métodos que permiten obtener la demandaptaya, en este caso, se procedera
a utilizar el método de las tasas de crecimiento.

Para llevar a cabo este método se debe ttarertres aspectos fundamentales: (1)
la demanda actual 3.705 (q), (2) el porcentajerdeimniento demografico 18.98% (r) y

(3) el nimero de afios que van a proyectarse, ercast 5 afos.
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La tasa bruta de crecimiento demograficaleemoro se sitla en el 18,95%, siete
puntos por encima de la media de la Comunidad, traemue la tasa de mortalidad
alcanza el 3,63%, frente al 6,82% de la Comunidaiddrid. (INE Ayuntamiento de
Valdemoro 2009).

D=q"r I

Donde:
D = Demanda estimada
g = Demanda actual

r = Tasa de crecimiento

Los datos proyectados de la demanda se presentarsigniente tabla:

Tabla 2.12:Proyeccion de la Demanda (5 afios)

Proyeccién de la Demanda
Afos Cantidad
Afio 0 3705
Ao 1 4407
Afio 2 5242
Afio 3 6235
Afio 4 7416
Afio 5 8821

Fuente: Elaboracion propia en base a Investigatgddercado.
(aunque segun fuentes recientes se calcula quesedltimos afios Valdemoro ha

crecido mas del 50%. Diario 20minutos 29 de Octtfy#0 “Las ciudades que mas

crecen de toda Espaiia”).

Como se puede apreciar en la tabla a catian, Valdemoro ha crecido de forma
extraordinaria a partir del afio 1995 (33%). Pogle se puede considerar que este
crecimiento continuara siendo mayor, debido a leadobn de nuevas viviendas,

servicios que el Municipio esta desarrollando erviaa.

La tendencia del mercado es creciente, ya lgu mayoria de las personas

encuestadaafirman que estarian dispuestas a utilizar estedigpservicio.
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Tabla 2.13: Demografia Valdemoro (1900-2009). En el 2010 al6aan67.974 hab.

Evolucion demografica (Siglos XX y XXI)

1900 1910 1920 1930 1950 1960 1970 1980 1990 1995 2000 2005 20C9
2.8333.2903.1223.5173.1154.4116.26313.18417.80621.02328.24344.13662.750

Fuente: INE (Crecimiento demografico de Valdemortvee1900-2009)

2.5.4. Andlisis cualitativo de la demanda

Una de las formas es mediante la observatiréota, con el objetivo de conocer el
comportamiento de los consumidores. Por medio d& t&snica se puede extraer
informacion completamente espontdnea y sincera diya el consumidor no es

consciente de ser objeto de estudio), lo cual Haassta técnica muy fiable.

1.- Comportamiento de los consumidores frenteaadacion prestada por el “vendedor”

2.- Consumidores de todas las edades y nacionaidpdncipalmente del producto:
Internet y cursos de formacion.

3.- El lugar de realizacion han sido en Centroggolos existentes cerca de la zona, asi
como el CAPI y la Biblioteca.

4.- El procedimiento de observacion ha sido lactirepersonal/humana.

5.- La informacién a recabar: qué es realmenteds importante para el cliente y qué
es lo que mas consume, asi como observar los prel@ola competencia y la

reaccion de los clientes ante la misma.

Se consigue notar, que dependiendo delrodgda persona, su cultura actda en su
comportamiento de compra, asi como en la formaedecion frente a los distintos
factores.

Por ejemplo:

Los Rumanos tienden a comunicarse por Intesnedus paises (casi a diario)
frecuentes pero de corta duracion. Suelen ser xiggraes.

Los latinos, comunicacion de larga duraciéeropmenos frecuente. Son por regla

general mas sociables y con caracter abierto.



75

Los orientales (muy pocos), son muy descoonfiagl gastan menos. Casi nunca se
conectan a Internet en sitios publicos.
La mayoria de clientes, tanto extranjeros coammonales que asisten a los cursos y

se conectan a Internet suelen ser jovenes (1Giaf.a

2.6. ANALISIS DE LA OFERTA

2.6.1. Clasificacion de la oferta
Es muy importante conocer a la competendaber en qué no estan satisfaciendo
al cliente y buscar la manera de atraer al proyegtpresa al actual comprador. Es ahi

donde se empezaria a sumar la lista de clientes.

La oferta puede clasificarse de acuerdol@srontroles que los productores tienen

con relacion al mercado y son:

Tabla 2.14:Clasificacion de la oferta

Tipos de oferta Caracteristicas
Oferta -Libre competencia

Competitiva/mercado libre:-La participacion en el mercado esta determinadadapo
calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al

consumidor.
-Ningun productor domina el mercado.
Oferta Oligopalica: -Mercado dominado por pocosdpiciores.
-Productores determinan la oferta, precios, etc.
Oferta Monopodlica: -Mercado dominado por un soladpictor (+95%).

-Productor impone calidad, precio y cantidad.

Fuente: Elaboracion propia en base a datos libro:

Evaluacién de Proyectos, 3era Edicion, Gabriel Ratdna y
http://www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdbiresos/r35600.PDF y
http://www.marketing-xxi.com/tipos-de-mercado-eraa-de-la-oferta-y-la-demanda-
57.htm (visitado el 11 de Septiembre 2011)

En nuestro caso, la oferta es de Libre Competencia.
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2.6.2. Factores que afectan la oferta

La intensidad de la competencia en cadmisdepende de 5 factores (Creacion y
Gestidn de la propia empresa, José Maria Alonsitoriad Santillana 1995, Madrid)

1.- Posibilidad de entrada de nuevos competidares sector
2.- Larivalidad entre los competidores existentes

3.- La existencia de productos sustitutivos

4.- El poder de los clientes

5.- El poder de los proveedores

Las fuerzas que actlan en cada factor depetmncia afectan a todas las empresas
del sector en mayor o menor medida, por lo queldaecdel éxito se basa en la
habilidad de cada empresa para relacionarse cas, elfluir en su equilibrio,

posicionarse sélidamente y anticiparse a sus efecto

2.6.3. Analisis cualitativo de la oferta

Se tiene como principal competencia a Beloay Vegas (por cercania a la zona y
por servicios).
* La gran mayoria de este tipo de Centros tienendicmn de microempresa, asi
como dirigida por autbnomos, excepto por el CARti¢ad publica).
» El volumen de facturacion que pueden llegar a akadichos centros depende
de factores como los servicios que comercialicetetero de trabajadores que
tenga, los precios que fije por servicio, etc. lfeade facturacion se sitia en el

intervalo de entre 75.000 y 115.000 euros anuales.

Caracteristicas de los principales competidores:
* Numero de empleados: Lo habitual es de 1-3 empdeado
» Localizacion: La gran mayoria estan concentradosgoealidades donde hay

mucho movimiento y cerca de bloques de viviendaasxtianjeros.
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» Cartera de productos: Los principales competidgB=m y Las Vegas que
prestan los servicios: cursos de formacion y umsoetlos también alquila

ordenadores para Internet)

2.6.4. Andlisis cuantitativo de la oferta

En la actualidad existen en Valdemoro tesgros que prestan servicios similares a
los del proyecto que se esta evaluando, de losesushlo dos estd en la zona
aproximada a El Reston | (pero no en el Barrio misno cual es insuficiente si se
toma en cuenta la poblacién actual asi como ell mwigecrecimiento de la poblacion
(sobretodo la poblacién inmigrante que ha pasademlesentar un 10% a un 14,93% -
INE 2010).

Tabla 2.15: Centros que prestan los servicios en Valdemoro

Ordenadores

Centro Cabinas -Voz |- IT, ofimat. | Envios dinero Paqueteria
Las Vegas Si Si Si

Bem Si Si Si

Lidatel Si Si Si

Benmach Si Si Si

Akkar Si Si Si

Leiner Si Si Si

Tetuan Si Si Si

The World Il Si Si Si

Latino-envios Si Si
Correos de Espafia Si Si

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos otitenen la Investigacion de Mercado.

No obstante, el servicio de Formacion oe-loon tutorias presenciales es una

novedad en Valdemoro.

2.6.5 Anélisis historico

A pesar del descenso en el nimero de aatlesl registrado en el afio 2009, cabe

decir que en los ultimos 5 afios se ha experimentadwecimiento positivo.
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Tabla 2.16: Numero de Centros de Servicios Tecnoldgicos yau@on (2004-2010)

2004 2005 2006 2007 2009 2010
%
% var. % var. var. % var. % var.
Zona n® |Anual [n°® [Anual[n® Anual{n® [Anual | n® |Anual
Valdemoro 4 7 75% | 7 0% 10 42% 8 -209 1020%

Fuente: INE (Directorio de Empresas 2010)

2.6.6. Oferta actual.

Se toma como referencia la informacion etraola mediante la investigacion de

mercado (Observacion). Se puede observar el nldeeestablecimientos de la zona, la

capacidad maxima de atencion de cada centro, etc.

Los resultados (de los centros de las prioddes de la zona El Reston I) obtenidos

se presentan en el siguiente tabla:

Tabla 2.17:0Oferta Actual Total

Oferta Actual
Capacidad Instalada de la competencia
Centro Cabinas Ordenadores | m2° Capacidad
Las Vegas 7 5 65 4548
Bem 8 6 60 5565
Total 10113

Fuente: Elaboracion propia en base al Estudio dedde

Como se puede observar en la tabla, el wente tiene una mayor capacidad (a
pesar de tener menor espacio) es el Bem con Urdéo&cabinas y 6 ordenadores.
Para el tema de la Formacion, el CAPI labora soliro horas, pero actualmente esta

cerrado.

Bem:Un centro que presta los servicios basicos, cistalmlicion fisica no es la

mas adecuada para brindar el servicio, ya quepraeion entre escritorios es minimo.
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Laboran todos los dias del afio de 11-22 horas dwrdés de comida. Trabajando asi 9
horas diarias y con la capacidad para 14 persaras/h

Este centro se encuentra ubicado en unrseotouy concurrido tanto vehicular
como peatonal, pero esta junto a un centro edwucadiv precio hora de ordenadores es
de 1€.

Las Vegas Este centro se encuentra ubicado en un lugacti@ma aunque sus
servicios también son los basicos, la distribua&namplia, luminosa lo que genera
comodidad e invita a pasar.

Este centro presta sus servicios de lune®raes, desde las 11-22 horas con 2
horas de comida, total 9 horas diarias y con laddpd para 12 personas/hora.

El precio del servicio por hora es de l€igalal que el centro Bem, pero su
infraestructura tiene una gran ventaja asi comoulsaacion, ya que le facilita su
promocién y publicidad dentro del sector, ademas g@or su ubicacién, brinda

facilidades para acceder a la misma.

Estos centros ofrecen sus servicios no detdd Barrio objeto de estudio del

proyecto, pero en las zonas aledafias al mismo.

2.6.7. Proyeccion de la oferta

Con la finalidad de conocer la cantidad @espnas que llegaria a atender la
competencia, es necesario proyectar la oferta.sf @so, se utilizara el incremento
promedio porcentual del sector, para lo cual egss® tener en cuenta el numero de
afos que se van a proyectar, el promedio porcedtuld tasa de incremento y la oferta
actual. La oferta tomada en cuenta para el Baritaael 23% en base al estudio de
mercado donde la competencia atiende solamentéegpescentaje de clientes de la

Zona.

Para obtener el promedio de la tasa deraresto porcentual del sector de la oferta
hay que tomar en consideracion la diferencia datcapacidad méaxima de atencion y la

cantidad de personas atendidas actualmente copresanta en la tabla siguiente:
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Tabla 2.18:Tasa promedio de crecimiento de la oferta

Tasa promedio de crecimiento de la Oferta
Capacidad Capacidad
Centro instalada Maxima Incremento Porcentaje
Las Vegas 1046 | 65m2 1518 | 65m2 472 45.12%
Bem 1280 | 60m2 1466 | 60m2 186 14.53%
TOTAL 2326 2984 658 28.29%

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedder

La oferta se proyectara en cinco afios carfdeta actual como base y la tasa de
crecimiento promedio del sector. Los datos proylgale la oferta se presentan en la
siguiente tabla:

Tabla 2.19:Proyeccion de la Oferta

Proyeccién de la Oferta
Afos Cantidad
Afio 0 2326
Afio 1 2791
Afio 2 2984
Afio 3 2984
Afio 4 2984
Afio 5 2984

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedder

La oferta maxima del sector actualmenteee2326 unidades, ya que por razones
varias como el espacio fisico, el personal, entr@spno se puede incrementar, por lo
mismo la proyeccion de la oferta para los dos momanos es de 2326 y 2791, y para
los siguientes, es de 2984.

2.7. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA.

De acuerdo a la pagina Web de umss.edudszrile a la demanda insatisfecha
como: “Aquella Demanda que no ha sido cubierta leMercado y que pueda ser
cubierta, al menos en parte, por el Proyecto; didbootro modo, existe Demanda
Insatisfecha cuando la Demanda es mayor que laaQfer

http://www.umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/a8iab.html
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Para este proyecto existe una parte deladerque no estd completamente cubierto
por la competencia de las proximidades de la z@oa,tal razén hay una gran
probabilidad de captar aquel mercado insatisfeehmisma sera calculado mediante la

siguiente férmula:

I Di = De - Oe I

Donde:

Di = Demanda insatisfecha Di = 1379
De = Demanda Estimada del Servicio De = 3705
Oe = Oferta Estimada del Servicio Oe = 2326

Di = 3705 — 2326 Di = 1379
Para determinar la demanda insatisfecha osesiderara el incremento de la
demanda y oferta y sus proyecciones en el tiempaue esta mixtura representa al
segmento de mercado no atendido actualmente, nasera atendido en el futuro por

los centros ubicados en el sector.

2.7.1. La demanda potencial para el proyecto.

El tamafio de mercado potencial es calcutgdibase a la poblacion entre 5-59afios,
susceptible de demandar los servicios. Asi, seeuedir que el mercado potencial
actual alcanza la cifra de 5.146 habitantes. Nsaoibe, se debe descontar los cerca de
40% que posee Internet. Pero al realizar la emstiege pudo conocer la intencién del
72% de demandar los servicios tecnolégicos (alcardien la pregunta 12 si era
consciente de la necesidad de un centro en eld@apor o que la demanda potencial
seria de 3705 habitantes.

* Solo una tercera parte de la poblacion de las i@srilenen conexién
de ADSL en su hogar. Por lo tanto, se estaria heblde 2/3 partes
de habitantes sin conexion de ADSL, sin teléfojm fi
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« ElI 72% de los encuestados considera que la ofertaedvicios
tecnoldgicos en la zona es escasa y hace hincagj@esse necesita
un Centro en el Barrio.

* El 41% de los encuestados estan insatisfechosososekvicios que

reciben

Tabla 2.20: Demanda Insatisfecha Proyectada (DI = D — O)

ARos Demanda Insatisfecha
Afio 0 1379
Afo 1 1616
Afo 2 2258
Afo 3 3251
Afo 4 4432
Afo 5 5837

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedder

Como se puede observar en la tabla, la déanproyectada para cada afio va a
tener un crecimiento anual que comienza por 1.3r8 el primer afo, hasta 5.837 para
el dltimo (de los 5 proyectados). A futuro estosodacalculados pueden ir variando
dependiendo de qué posicionamiento en el mercada tel Centro en el sector, existe
una gran oportunidad de captacion de mercado yasjeenicho no esta siendo cubierto
por la competencia existente y ademas se esperal quecimiento de las ventas sea

superior al crecimiento poblacional del sector.

2.8. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

El marketing mix son las herramientas qukzatla empresa para implantar las
estrategias de Marketing y alcanzar los objetistatdecidos. Su funcion primordial es
la satisfaccion del cliente (actual o potencial)diaete las cuales pretende disefar el
producto, establecer precios, elegir los canalesdid&ibucion y las técnicas de
comunicacion mas adecuadas.

Estas herramientas son conocidas también com@uasro P del profesor Eugene
Jerome McCarthy: Producto, precio, plaza o distiiiry, promocion.
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2.9. ANALISIS DEL PRECIO

“Precio: es la cantidad monetaria a quelasluctores estan dispuestos a vender, y
los consumidores a comprar, un bien o serviciondoda oferta y la demanda estan en

equilibrio” (Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de fotos, 3era edicion).

El precio de los productos influye directaeeen las ventas, en la rentabilidad de
la empresa y en la participacion en el mercado si®semismos productos.
Normalmente, cuanto mayor es el precio de un ptogutayor es su rentabilidad. Pero,
por lo general, a mayor precio las ventas y ellrdeeparticipacién en el mercado son

menores.

2.9.1. Factores que influyen en el comportamientoedos precios

La fijacion de precios lleva consigo el dese obtener beneficios por parte de la
empresa, cuyos ingresos vienen determinados peariidad de ventas realizadas,
aungue no guarde una relacion directa con los lméwefque obtiene, ya que si los
precios son elevados, los ingresos totales pueslealt®s, pero que esto repercuta en
los beneficios dependerd de la adecuada determimagi equilibrio entre las

denominadas «areas de beneficios».

Tabla 2.21:Areas de Beneficios

Areas internas Areas externas

* Costes. » Mercados.

 Cantidad. * Tipos de clientes.

* Precios. e Zonas geograficas.

* Beneficios fijados.  Canales de distribucion.
» Medios de produccién. * Promocion.

Fuente: Gestiopolis

Las tacticas usualepara negociar y estimular los actos de consumo son:

* Precios de descuento

* Precios de entrada
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* Precios de promocion
* Precios diferenciales
* Precios garantizados

* Alineacién de precios

2.9.1.1. Politica de precios: en funcion de costgslemanda

Los métodos para establecer los preciosed&awen funcién de lasostesse basan
en la idea de conseguir un margen uniforme de lxémefobre los costes, calculados
segun un nivel estandar de produccion. Tiene corao gentaja su sencillez, pero el
mayor inconveniente radica en que el no tomar @sideracion las circunstancias del
mercado como la demanda, la competencia o el promate pueden vencer a la

empresa.

Enfoque del costoObjetivo: Determinar un precio de produccion, etgw de

producir un bien satisfactor.

Enfoque de la demandaObjetivo: Determinar un precio de mercado, etjorele

adquirir un bien satisfactor.

Un ‘precio bien escogido’ deberia permitistcosas:
» conseguir los objetivos financieros de la comp#§fiig. beneficios)
» Qajustarse a la realidad del mercado (¢,compraréolmsumidores el producto
al precio indicado?)

* mantener una posicién de producto y ser coheremtéas otras variables.

Media de PRECIOS detectados por la compiteha practica mas habitual es
de determinar el precio final por hora. Con respeddtcurso de informatica, los

precios oscilan entre 50-100€.
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Tabla 2.22: Precios de productos de la Competencia

Producto 2010
Juegos en red 1€
Internet y ofimatica 1€

Telefonia

Dependiendo del pais y linea (fija 6 movil)

Servicios de impresion y fotocopiag

20 céntimos/péagina

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedder

Los precios que el proyecto fijara sera aseba la competencia (mismo nivel de

precios ya que el producto es percibido como sijrskeran:

Tabla 2.23: Precios para productos

del Centro

Producto Precio hora €
Juegos en red 1€
Internet y ofimatica 1€

Telefonia

Nacional: 0.10€ minuto
Internacional: Dependiendo del pais y li
(fija 6 movil).

nea

Servicios de impresién y fotocopiag

20 céntimos/pégina

Fuente: Elaboracion propia en base a Estudio dedder

2.10. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:

2.10.1. Publicidad y promocion

La promocion de ventas frente a la publidida menos enajenante y lo que ofrece

tiende a satisfacer las necesidades de los cliekiediante la promocion de ventas se

informa sobre el uso o nuevos usos del productoresaerda periédicamente la

existencia de éste y, lo mas importante, se peesdadas capacidades del producto

para satisfacer las necesidades del consumidor.
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Promocién y Publicidad del Proyecto.

Se pretende llevar a cabo:

Una amplia campafia publicitaria en la que se daohacer la existencia de los
servicios, las ventajas diferenciales y las pesilbhodalidades con el fin de

estimular el consumo.

Campanfas especiales y de continuidad que refuéademgen ya consolidada.
Esta fase estara dirigida a colegios y particujageta captacion de nuevos

clientes y a la fidelizacion de los actuales.

Usando las siguientes estrategias para conseguibjetivos:
= Publicacién de la pagina Web empresarial del prioyec
= 5.000 tripticos con informacion sobre los serviclosalizacion, precios,

horario y actividades, y seran distribuidos de #sulectiva: Buzoneo

Publicidad en medios de comunicacion de la zona sur

Se incluirda una cufia publicitaria diaria en la emwaslocal “Antena Boreal”
durante dos meses (120€ al mes), asi como encatti@sas radiales de la zona,

pero unicamente los fines de semana.

Se insertara un Publi-reportaje en la revista mern$tonsumo” (84€) y en los

perioddicos y revistas de la zona.

Promociones especiales:
» Tras la inauguracién se ofertard minutos gratisalegacion de Internet
a cambio de rellenar un folleto publicitario, ogervira para acercar a
los clientes y dar a conocer la empresa y obtestadisticas para hacer

un estudio de la posicién que toman los clientestér al servicio.
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= Descuento del 10% en el precio del bono. Por @reepse patrocinara y
participar4 en eventos de la localidad tales coasofiestas locales y

actividades de ASINVAL, la asociacion de inmigrantge Valdemoro.

Se entiende que la mejor publicidad ser&mupas expectativas de los clientes en
cuanto a la garantia y calidad del servicio. Lommeintos de comunicacién de la

competencia son: Folletos, Anuncios, etc.

2.10.2. Distribucion y sus canales

La inmensa mayoria de Issrvicios se distribuyen directamente del productor al
usuario final, si bien hay excepciones como lasneigs de viajes (lo presta el

transporte, hotel o restaurante) y las de segagenfes o “corredores de seguros”).

Debido a la naturaleza intangible del prodwpe se brinda, la actividad de venta

requiere un canal directo entre los creadoresetteicso a ofrecer y los consumidores.

En la siguiente ilustracion se describeaglat de distribucion para el Centro:

Productores

Y
Consumidores Finales

Figura 2.30: Canal de distribucion
Fuente: Elaboracion propia

2.10.3. El presupuesto publicitario
Toda empresa sabe que si va a lanzar urnugamdal mercado necesita de la

publicidad, puesto que esta es la que ayuda anta.vEAlberto de la Pefa, Proyecto

Empresarial, 2005 Thomson Editores Spain Paranthf,)
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En el caso del proyecto, se va a utilizar hoedios necesarios, como: Radio y
prensa escrita. Ademas, se contara con una padiia W

La publicidad por radio es un medio eficg contratara servicios de pautas en las
principales emisoras de la zona. Se expondra ddasta:

Tabla 2.24: Presupuesto Publicidad

Medio a publicar |EMPRESAS Tiempo Costo Mes €
Radio Antena Boreal 2 meses 120
Radio Latina 1 mes 100
Periddico Local 1 mes 85
Revista Consumo 1 mes 84
Tripticos Imprenta 5000un. 50
TOTAL 409

Fuente: Imprentas y Radio Locales

Un Jingle(un efecto sonoro muy corto que consiste en unlsaba):El proyecto
“pensado para el mundo conquistar, gracias a laotegia y sus herramientas, tus
conocimientos puedes ampliar, el éxito palpar ypuértas para ti se abriran y en todo
lugar puedes estar, y los tuyos tu presencia aentir

Duracion: 30 segundos.

CAPITULO IlI
ESTUDIO TECNICO

3.1. INTRODUCCION

El Estudio Técnico pretende resolver lasgpntas referentes a donde, cuanto,
cuando, como y con qué producir lo que se desealopque el aspecto técnico-
operativo de un proyecto comprende todo aquello tprega relacion con el

funcionamiento y la operatividad del propio progect
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http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documenttsdanacho_o_g/capitulo3.pdf
(visitado 19 de marzo 2012)

Su objetivo es determinar la funcion de pomibn 6ptima para la utilizacion
eficiente de los recursos disponibles para la proda del bien o servicio deseado
ademas de analizar y determinar el tamafio 6ptianimchlizacion 6ptima, los equipos,

las instalaciones y la organizacion requeridos peabizar la produccion.

Analisis y determinacion de la
localizacion 6ptima del proyecto.

\ 4

Analisis y determinacion del
tamafio 6ptimo del proyecto.

\ 4
Analisis de la disponibilidad y el
costo de suministros e insumos.

\ 4

Identificacion y descripcion del
proceso.

v
Determinacién de RRHH y
juridica que se requiere para la
correcta operacioén del proyecto.

Figura 3.1: Partes que conforman un Estudio Técnico
Fuente: Baca Urbina Gabriel, Evaluacion de Proyeditexico Ed. McGraw-Hill 2001

3.2. DISPONIBILIDAD DE RECURSOS

3.2.1. Disponibilidad de insumos

Los productos que ofrecera el centro, sailefa de adquirir: ordenadores con los
programas disponibles para los cursos informaticgsara el servicio de Internet,
cabinas telefénicas para el servicio de llamadaalds, nacionales e internacionales,

fax/impresora/scanner para enviar/recibir faxeagimir documentos.
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3.2.2. Disponibilidad de mano de obra.

El porcentaje de desempleo ha ido en aunmengstos tiempos de crisis que arrolla
a Espafa, por lo que el proyecto sera una fuenteadajo; por ende de apoyo para el

desarrollo del pais. Ademas se capacitara al pairsqure preste atencién al cliente.

En principio se necesitaran 2 personas quersaran en el puesto de Atencion al
Cliente, asi como una secretaria y el Administradguién también tiene los
conocimientos informaticos para despejar las ddddes formandos).

El Centro contara con 4 personas (Tablaatigies Anexo C) que se distribuyen de

la siguiente manera:

Tabla 3.1Personal

Empleado Area de Produccion Cantidad
Asistente al Cliente 2
Empleado Area Administrativa Cantidad
Administrador 1
Secretaria 1
Total 4

Fuente: Elaboracion propia

3.2.3. Disponibilidad de recursos financieros

Las fuentes de financiamiento seran un @néstbancario, asi como el aporte
inicial del emprendedor. El monto seré especificade! estudio financiero.

3.2.4. Disponibilidad de tecnologia

La pagina Web www.gestiopolis.com considgua la tecnologia “implica elegir
una determinada combinaciéon de factores productipasa transformar diversos
insumos en productos”. Segun esta definicion pai@ar un negocio es necesario
adquirir tecnologia acorde al producto que se peoducir, y que la misma es de gran

utilidad al momento de elaborar el producto/seovici
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Para el caso de este proyecto de ofreceicer tecnoldgicos a personas de
Valdemoro de la zona EL RESTON I, sera necesaiiizart cierto tipo de tecnologia
para poder brindar un buen servicio a los clieqtesvan a solicitarlo, estos también se
convertirAn como herramientas de trabajo paraeal administrativa del negocio, que
transcurrido cierto tiempo se podra renovar, inemetar o0 adquirir otros equipos
tecnoldgicos.

En el siguiente cuadro se podra observaunaly de los aparatos tecnoldgicos

necesarios para el funcionamiento del negocio:

Tabla 3.2:Recursos Tecnologicos para el Centro

Tecnologia requerida para el Centro

Denominacion Cantidad

Ordenador Escritorio

Ordenador Portatil

Impresora Multifuncion

Teléfono

Fax

Disco Duro Externo

N I R e

Software IT y control horas

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion la descripcion y requerim@ntque debe tener: Es necesario
disponer de 6 ordenadores para el negocio: 1 parab@jo general del negocio como
lo es el registro de clientes, trabajos administoat internos, archivos del negocio,
oficios, solicitudes, etc., y los otros 5 para @jocio mismo. Las caracteristicas de los
ordenadores deben cumplir los siguientes requaniose 250GB de disco duro,
memoria RAM de 4GB, procesador 2.0Hz, como tambiénitor de 19” y de 160GB
disco duro, memoria RAM 2GB monitor 17”. Ademasdsbe disponer de impresora,

scanner, teléfonos, fax, etc.
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Otros instrumentos tecnoldgicos para el edében ser Internet de banda ancha,
la velocidad de respuesta sera de acuerdo a tngefs a contratar con la empresa.
También es necesario instalar un aire acondicidonalifaccion dentro del local para
tener un ambiente agradable acorde a las necesiddéos clientes que visitan el

centro.

3.3. TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de un proyecto es una funciéradmpacidad de produccion, del tiempo
y de la operacion en conjunto. Fuente: http://wwailxmail.com/curso-formulacion-

proyectos/tamano-proyecto (visitado 19/05/12)

El tamafio de un proyecto es su capacidadlam®, y se expresa en unidades de

produccion por afio. (Gabriel Baca Urbina, Evaluacié Proyectos, 32 edicion).
3.3.1. Factores determinantes del proyecto

De acuerdo &abriel Baca Urbina, en la practica, determinataetafio de una
nueva unidad de produccion es una tarea limitadalgsorelaciones reciprocas que
existen entre el tamafio y la demanda, la dispaddtilde las materias primas, la mano

de obra, la tecnologia, los equipos y el financéanta.

Tabla 3.3.Factores determinantes del Tamafo

| FACTORES DETERMINANTES DEL TAMARNO

MEERCADO
DE
CONSUMO

MATERIAS
PRIMAS

TECNOLOGIA RECUERSOS
FINANCIEROS

MANO DE
OBRA

ECONOMIAS
DE ESCALA

- ESTIMULOS
POLITICA ECONOMICA - INFEAESTRUCTURA
- IMPUESTOS

-NO CONTAMINACION.
PRESERVACION ECOLOGICA - RESTRICCIONES DE LOCALIZACION.
-PRESERVACION ECOLOGICA.

Fuente: Gonzélez S.F. (1985)
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La demanda es uno de los factores mas ianteg para condicionar el tamafio de
un proyecto.

El tamafio propuesto solo puede aceptarseaso de que la demanda sea
claramente superior a dicho tamafio. Si el tamafipyasto fuera igual a la demanda no
se recomendaria llevar a cabo la instalacion, puwpst seria muy riesgoso. Cuando la
demanda es claramente superior al tamafio propuest®,debe ser tal que sélo se
pretenda cubrir un bajo porcentaje de la demandenalmente no mas de 10%,

siempre y cuando haya mercado libre.

3.3.2. Capacidad de prestacion del servicio

Se debe distinguir entoapacidad tedricacapacidadnormal viable y capacidad

nominal maxima

» Capacidad teodrica Con técnicas optimas, permite operar al minimstao
unitario.

» Capacidad normal viable Se tiene en cuenta no sélo el equipo instaladsy |
condiciones técnicas de la planta: paros normatksminuciones de la
productividad, feriados, mantenimiento, cambio éerdmientas, estructura de
turnos deseada, y capacidades indivisibles de rdasipales méaquinas, sino
también el sistema de gestién aplicado. Un praylectoma como base.

e Capacidad nominal méxima Esta es la capacidad técnicamente viable y a
menudo corresponde a la capacidad instalada, sel@dn garantias

proporcionadas por el abastecedor.
Capacidad instalada del local.

Para el proyecto que se va a realizar, e®saeio tener establecido el lugar
especifico en donde va a iniciar sus operacioned,tamafio de la misma con sus
respectivas dimensiones y distribucién interna, esta informacién se podra realizar
un andlisis estimado de la capacidad instaladaendra el Centro para poder conocer
si tiene la suficiente infraestructura para un biugrtionamiento y poder satisfacer de

mejor manera los requerimientos del cliente.
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La informacion y datos que genero el EstuldidViercado serd uno de los aspectos
a considerar para establecer la capacidad instglaelaebe tener el centro, como lo es
la demanda insatisfecha que existe en el sect@0gB.como también la demanda

potencial a ser captada por el centro que es a(#®4).

Ademas, al conocer el tamafio y la distribudnterna servird para estimar cual va
a ser la capacidad maxima de funcionamiento enadpide mayor afluencia de clientes,

que posiblemente son los fines de semana.

El proyecto tiene estipulado que va a lab8rhaoras diarias (descontando las horas
de la comida) (10h — 14h & 17h — 21h I-v y loseBnde semana 11-20H) de acuerdo
con esta estimacion se podra atender a (11) dieaida hora para las areas principales:

cabinas y ordenadores.

Se considera que las dimensiones totalesridebser no menos de 45 metros.

Con estos datos se puede estimar qué capladedfuncionamiento tendré el centro,

lo cuél se puede observar en el siguiente cuadro:

Tabla 3.4:Capacidad funcionamiento local

Capacidad Funcionamiento Local

horas de trabajo
mafana 10:00 a 14:00 4h 45-55m
horas de trabajo tardé7:00 a 21:00 4h

capacidad
distribucion horas trabajo | funcionamiento
cabinas 0 8 48
ordenadores 5 8 40
Total capacidad Local 88 horas/trabajo

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar el proyecto tienecapacidad maxima diaria de 88 horas
trabajo/dia. Considerando que los estudiantes glemente van a sus centros educativos
por la mafiana hasta las 14:30 (la mayoria), y op@l que trabaja lo hace hasta las

17-18h, entonces los clientes potenciales soléitanayormente el servicio por la tarde.
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Asi, 88horas si funcionan al limite de spatadad, pero se considera que el centro
funcionara al 40% de su capacidad instalada, es dee el local en operacion normal

estaria en la capacidad de trabajar 35 horas fgspaproximadamente durante el dia.

Cl=Na*T

Donde:

Cl = Capacidad instalada del Proyecto

Na = Numero de cabinas y ordenadores del centro
T = Tiempo de Funcionamiento

Datos:

Horas de funcionamiento del centro: 10h-21h
Horas de comida: 14h — 17h

Tiempo de funcionamiento (T) = 8 horas

Ordenad/cabinas aptas (Na) = 11

Cl=Na*T 11*8 Cl = 88horas

Aplicando el 40% de la capacidad que seénaespiara el Centro: 88 * 0.40% = 35
horas trabajo.

Se calcula que en principio se comenzaniaeste porcentaje, debido a que es una
empresa nueva y hasta que se dé a conocer al@8gbliequiere un tiempo prudencial,

hasta que gradualmente vaya atrayendo clientekelzZiindolos.

Para establecer la capacidad instalada sertsderado lo siguiente:
» La cantidad de escritorios/cabinas

* Los dias laborables, etc.



Tabla 3.5:Capacidad instalada del proyecto
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Capacidad Instalada del Proyecto
Concepto Produccion Mensual Produccion Anual
Horas Voz 570 6840
Horas Ordenadores 480 5760
Impresion, copias 1321 15850
Fax 264 3170
Total 2515 31620

Fuente: Elaboracion propia

3.3.3. Tamafio 6ptimo

La dimension éptima esta muy relacionadaeidipo de organizacion de la misma,
e incluso con el organigrama y las funciones asiga@ cada empleado. (LOPEZ Amo,
Alvaro; Guia para crear tu empresa, 1996 Edit@i&8PASA, Madrid y GONZALEZ,
Francisco José, Creacion de Empresas (Guia deleangmor), Ediciones Piramide
2009 Spain).

La solucién optima en cuanto a tamafio esxllguue dé lugar al resultado
econdmico mas favorable para el proyecto en comjunt
3.4. REQUERIMIENTOS FiSICOS
3.4.1. Muebles y Equipos de Oficina

En esta seccién se detallara todos los reqgiemtos del Centro, tanto de la sala
general donde se ubican los ordenadores y lasasabomo la administracién/atencion

al cliente, que seran nuevos en su totalidad defiantregar calidad desde el principio.

A continuaciéon una tabla resumen de los mismogdgterminan un costo de 1.714.50€



Tabla 3.6:Muebles y Equipos Oficina
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Muebles y Equipos de Oficina

Detalle unidades Precio (€) Total (€)
Escritorios medianos 5 80,00 400,00
Escritorios grandes 1 90,p0 90,00
Sillas giratorias 1 25,00 25,00
Sillas normales 5 12,00 60,00
Archivador 2 gavetas | 1 60,00 60,00
Grapadora 1 6,00 6,00
Perforadora 1 5,00 5,00
Portapapeles 3 3,%0 3,50
Cabinas 6 66,6[7 400,00
Sellos 1 25,00 25,00
Cajon de dinero 1 115,00 115,00
Sofa 2 plazas 1 225,00 225,00
Cubiculo recepcion 1 300,00 300,00
TOTAL 1714,5(
Fuente: IKEA

3.4.2. Equipos de Computacion

Aqui se detallara los implementos de congpdataque se utilizaran en el proyecto
(se proveera de 1 ordenador para administracibnoydénadores para el uso de los

clientes):

Tabla 3.7 Equipos de Computacion

Equipos de Computacion para el Centro

Denominacion Cantidad Precio Unitario  Total

Equipo | 1 80( 800

Equipo Il 5 60( 3000

Impresora Multifuncion 1 120 120

Disco Duro Externo 1 g0 90

Software IT y control de horas 1 80 80
4090

Fuente: MediaMket y PC City
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* Equipos I: Procesador Core Duo 250GB disco duromona RAM 4GB
monitor 19" DVD

e Equipos Il: Procesador Core Duo 160GB disco duremoria RAM 2GB
monitor 17"

Impresora Muitifuncion Teléfono Inalémbrico

3.4.3. Equipos Eléctricos de Oficina

Se detallan algunos equipos eléctricos reimesspara el trabajo del centro

Tabla 3.8 Equipos Eléctricos de Oficina

Equipos Eléctricos y Telefonia

Concepto cantidad | Precio unitario Precio Total

Teléfono inaldmbrico/fax il 50,00 50,00
Teléfono g 35,00 210,00
Calculadora Casio 1 15,00 15,00
Lampara de escritorio 1 10,00 10,00
Lampara de cabinas 6 7,00 42,00
Relojes de pared 4 12,00 48,00
Ré6tulo Luminoso 1 850,00 850,00
Kit Cascos con Microfono 5 13,00 65,00

Total 1290,00




3.4.4. Suministros de oficina

Aqui se detallan los suministros de oficina:

Tabla 3.9:Suministros de Oficina
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Suministros de Oficina
Detalle unidades Precio () Total (€)
Papel Bond4 5packs 3.p0 17,50 €
Sobres A4 100 0.08 8,00 €
Clips 5packs 2.50 12,50
Notas pedido 1 1.80 1,80 €
Lapices 5 0.8% 4,25 €
Cajas boligrafos 1 2.60 2,60 €
Cuadernos 2 7.56 15,12 €
Carpetas 3 1.50 4,50 €
Agendas 1 8.2B 8,28 §
Papel cont Facturacion 3 5.80 17,40 §
Total 91,95 §

Fuente: Libroteca

3.4.5. Utiles de Aseo y Decoracion.

El detalle de los insumos de aseo y deocdmagiie se necesitaran en el local:

Tabla 3.10Utiles de Aseo y Decoracion

Utiles de Aseo y Decoracion
Detalle unidades precjo Total €
Flores decorativas 1 15.p0 15,00
Escoba 1 2.50 2,50
Trapeador 1 2.00 2,00
Jabon liquido 1 1.0 1,00
Papel higiénico lpaquete 5/00 5,00
Detergente (1 kg) 1 6.85 6,35
Desinfectante 1 2.22 2,22
Ambientador 1 3.28 3,28
Cubo 1 2.95 2,95
Papelera 1 12.90 12,00
Total 52,30

Fuente: Tiendas Cien por Uno “El Mogollon”
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3.4.6. Requerimientos de Infraestructura
Como parte del proyecto, es necesariozaradiolo algunas adecuaciones, ya que el
local cumple con muchos de los requerimientos. imss$alaciones eléctricas son

adecuadas. Las adecuaciones serian: la pintuhamiaacion del local, entre otras.

Tabla 3.11Requerimientos Infraestructura

Obra Civil

Detalle Metros precio/m Total

Pintura 90 1 90
Sala

Cabinas adecuacion 200

Lamparas 35

o Pintura 10 1 10

Oficina

Lamparas 20
Barios Pintura 10 1 10

Mano Obra 400

TOTAL 765

Fuente: El Borreguero
3.4.7. Gastos de Mantenimiento

El mantenimiento de los equipos durantaltis primeros afios tendra un costo de 0
ya que son nuevos Yy tienen su garantia. A paatitedcer afio se puede establecer un

valor de mantenimiento del 4% del costo del equipo.

Tabla 3.12Mantenimiento de Equipos

Mantenimiento Valor (€)
Equipo de Computacion (4090€) 163.60
Equipo de Telefonia (260€) 10.40
Total 4.350€ (4%) 174.00

Fuente: Elaboracion propia



3.4.8. Servicios bésicos

Entendiéndose como tal: agua, eledad; teléfono, etc.

Tabla 3.13 Servicios Basicos
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Servicios Béasicos
Detalle Diario Mensua 2meses
Electricidad 2.50 75 150
Agua 0.63 19 38
Teléfono 0.83 25 50
Total 119 238

Fuente: Elaboracion propia

3.4.9. Gastos de Publicidad

Los gastos de Publicidad se han establecmlusiderando los medios mas

importantes en cuanto a Publicidad como son mestiate: periddico local y revista

local, escuchado como: radio:

Tabla 3.14Gastos de Publicidad

Publicidad

Medio publicitario unidadds Total mes § Total afio 4§
Radio: 5 220 1100
Antena Boreal 120€/mes
Latina 100€/mes
Prensa escrita 4 55 220
Revista Consumo 3 84 252
Tripticos 500( 50 200
TOTAL 409 1772

Fuente: Medios publicitarios de la Zona

3.4.10. Gastos de Constitucion

Como gastos de constitucibn se considera donceptos

constitucién legal, permisos del ayuntamiento; etc.

como abogado,
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Tabla 3.15Gastos de Constitucion

Gastos de Constitucion €
Constitucion Legal de la empresa (tramite, d$ashogado) 55
Ministerio de industrias 80
Derechos y permisos de funcionamiento 142
Registro Sanitario 90
Total Gastos de Constitucion 367

Fuente: Cuaderno de Orientacion para el Emprendimi€omunidad de Madrid
3.4.11. Recursos de infraestructura (Resumen)
Los insumos, materiales, suminisyosquipos necesarios para un centro de

estas caracteristicas se presentan a continuacion:

Tabla 3.16Recursos de Infraestructura —Resumen

Recursos de Infraestructura — Resumen

Detalle Valor Total (€)
ACTIVOS FIJOS 7186,45
Muebles y Enseres 1714)50
Equipos de coémputo 4090,00
Equipos de Telefonia 260,00

Teléfono 210

Tel/Fax 50
Equipos Eléctricos 1030,90
Suministros y Materiales Oficina 91,05
ACTIVOS FIJOS PREVIOS 817,30
Obra Civil 765,00
Suministros de Aseo y Limpieza 52,30
ACTIVOS DIFERIDOS 367,00
Gastos de Constitucion 367,00
OTROS 702,00
Mantenimiento 174,00
Servicios Basicos 119,00
Publicidad 409,00
TOTAL 9.072.75

Fuente: Elaboracion propia
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3.5. LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion 6ptima de un proyecto egua contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre ekataeriterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social). Fuente:b@al Baca Urbina, Evaluacion de
Proyectos, 32 edicion.

Factores a tener en cuenta al tomar unasidacde dénde ubicar la empresa
(Fuente: Alberto de la Pefia, Proyecto EmpresaZ@)5 Thomson Editores Spain
Paraninfo):

* La proximidad al mercado objetivo

e La proximidad a las fuentes de aprovisionamientmeeerias primas.

» La repercusion del coste del transporte sobre slecdel producto o servicio
final.

» La existencia de mano de obra cualificada en erpat

* Las expectativas de crecimiento del mercado geicgrdbnde se va a ubicar.

 La existencia de infraestructuras de transporte peemitan acceder con
facilidad a todos los mercados, tanto nacionalesodaternacionales.

 La existencia de equipamientos industriales en daazseleccionada que
permitan a la nueva empresa disponer de energia, tayéfono, etc.

» La posibilidad de contar en la zona con empresgiares que permitan, en su
caso, subcontratar ciertos trabajos cuando elloseasario.

» La existencia de condicionamientos fisicos, legalds otra naturaleza a la hora
de ampliar en el futuro la capacidad de las inciatees.

» La posibilidad de obtener beneficios fiscales.

El propésito de la localizacion es estalbildeedptima localidad en la cual se

fundaria el centro. Para ello, se desarrolla eldéstde la macro y micro localizacion.
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3.5.1. Macro-localizacién.

La localizacion del proyecto a nivel macsoem la Provincia de Madrid, el centro

estara ubicado en el Sector del Barrio “El Restdael Municipio de Valdemoro.

Se escogio la ciudad de Valdemoro por ehbeate ser una ciudad muy cercana a la
capital de la provincia y del pais. Es una ciudag ge esta desarrollando muy
rapidamente y donde se encuentra la residencabgjtr de los potenciales clientes.

En el sector del Barrio “El Restén | y I8e concentran un nimero de empresas y
negocios, escuelas, colegios e institutos, cerdonserciales, etc., y como ya se ha

indicado es de facil acceso, cuenta con mano geelrsumos.

3.5.1.1. Mapa de la Macro-localizacion.
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Figura 3.2: Mapa de macro-localizacién
Fuente: Atlas Espafia y Web paginas Amarillas
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3.5.2. Micro-localizacién:

Se va a desarrollar la actividad en el nusactor del Restén | que esta planteado
como el de mayor expansiéon demografica, urbanistiacaomercial del municipio,
concretamente en la calle Mercurio local n° 8 (sexglha deducido del estudio como el

mas adecuado, como se sustenta en la matriz denaai@hes).

3.5.2.1. Mapa de La zona
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Figura 3.3: Mapa de micro-localizaciéon

Fuente: Paginas amarillas Valdemoro

3.5.3. Justificacion

El municipio de Valdemoro, sito al sur dedvid, (y el sector del Reston | esta
dotado ya de una completa infraestructura dadosquencuentra en la zona un Centro
Comercial, centro de Salud, centro de barrio,jmdiE del ayuntamiento y dependencias
de la guardia civil, C.D.T. (Centro de Difusion @ecnologia) polideportivo, centros
culturales y de ocio, colegios publicos y concarsadguarderias infantiles, bancos,

supermercados, Farmacias, restaurantes y todddipacales comerciales.

En un entorno moderno y de reciente consittnccon acceso directo desde la
Nacional N IV a través de amplias glorietas y &l@s rodeadas de amplias zonas
verdes facilmente comunicadas no solo con el desta localidad (estacion de RENFE,
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casco antiguo, poligonos industriales, etc.) ctéineas de autobuses municipales sino
también con otras localidades (Madrid capital, ®i@etafe, Aranjuez, etc.) a través de

autobuses intermunicipales.

Es de considerar que el nUmero de habitssds doblado en Valdemoro en los
altimos afios, pasando de tener 18.025 habitantekadio 1991 a 62.750 habitantes en
2009y 67.974 en 2010.

Este incremento se debe al establecimiert@rdn numero de parejas jovenes
procedentes de otros lugares de Espafa y del mguéohan escogido a Valdemoro
como un lugar seguro, confortable y moderno pasiirey trabajar siendo por lo tanto
muchas de estas personas clientes potencialesodabld necesidad de formacion,

comunicacion, acceso a Internet y utilizacion denkaevas tecnologias.

3.5.4. Criterios de seleccién de alternativas

El método a utilizarse para determinar Galizacion 6ptima en la cual se situara el
centro, es el método cualitativo Por Puntos, ehmigjue consiste en la asignacion de
valores a factores relevantes para la localizaaidos cuales se les asignara un valor

numeérico que representa el peso en funcioén de gortencia:

Tabla 3.17Matriz para la Micro-localizacion

Tamafio del local 0.30
Costo del local 0.25
Cercania Puntos Clave 0.35
Seguridad 0.10
Suma 1,00

Fuente: Elaboracion propia
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Seguidamente, se procede a la calificac&catla lugar asignando una escala, en
este caso sera del 1 al 10 dependiendo de sunnftupara la localizacion. Los valores
obtenidos se suman, obteniendo un resultado pala sito. Cada resultado de cada

sitio se compara y se procede a escoger el sié@rpsente mayor puntaje.

A continuacion se presenta la tabla de preciosada ano de los sitios posibles para la

localizacion:

Tabla 3.18Posibles locales

Posibles Locales
Sitios Costo

1. Calle Jupiter...

60m2, 1 bafo, guardiania 24 horas 450€
2. Calle Febro...

55m2, 2 bafios...cerca centro comercial 480
3. Calle Mercurio...

55m2 1 bafo, cerca centros educativos 460

Fuente: Elaboracion propia

El siguiente paso es elaborar la matriz aledpracion, en la misma que se sitlan
las variables descritas y los posibles locales para&sta manera escoger el sitio de

mayor puntuacion ponderada.

Tabla 3.19Matriz de ponderacion de la Micro-localizacion gebyecto.

Matriz de Micro-localizacion: Método Cualitativo PBuntos
Factor Peso

Relevante | Asignado Sitiol Sitio2 Sitio3
Califi- | Calificacion | Califi- | Calificacion| Califi- | Calificacion
cacion | Ponderada |cacion | Ponderada | cacion | Ponderada

Tamafio de|

Local 0,30 8 2,40 7 2,10 7 2,10

Costo de

Local 0,25 6 1,50 5 1,25 6 1,50

Cercania a

puntos clave | 0,35 6 2,10 8 2,80 9 3,15

Seguridad 0,10 5 0,50 4 0,40 5 0,50

Total 1,00 6,50 6,55 7,25

Fuente: Elaboracion propia



108

De acuerdo a estos resultados alcanzadagal mas adecuado de ubicacion para
el centro en el sector es la calle Mercurio conpoencentaje de cumplimiento de
requisitos basicos de 7.25%, por que tiene ventajagespecto a los demas lugares. Y
una de las grandes ventajas del sector es queiste @r negocio que ofrezca este tipo
de servicio, con lo cual es una gran oportunidadagear un porcentaje mas amplio de

mercado.

Se ha basado en un 3.15% en el requisitcetd=ania a puntos clave ya que el
sector es lugar estratégico por donde circulan gragoria de vehiculos privados y
publicos. Siendo un lugar muy frecuentado, ya qoe @ lugar la mayoria de
estudiantes transitan para llegar a sus centrasagdos (cercano a centros de estudio y

centro comerciales). El otro requisito considerasda infraestructura del local.

Cabe mencionar que todos los sitios tiemedigponibilidad de servicios basicos

(para el funcionamiento normal) como agua, luzjisiers sanitarios, telefonia, Internet.

3.6. INGENIERIA DEL PROYECTO.

El objetivo general del estudio de Ingemiediel proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiergddadplanta. Desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria, serohia la distribucion éptima de la
planta, hasta definir la estructura de organizagifuridica que habra de tener la planta
productiva (Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Bobgs, Mc Graw Hill 3era edicidn).

3.6.1. Procesos de Prestacion de Servicios
Al ser un proyecto de prestacion de sersicim requiere un estudio detallado de

materia prima que necesiten ser transformados miedima determinada funcion de

produccion.



109

3.6.2. Diagramas de flujo

Este diagrama posee detalles e informaciéh pdoceso, donde se usa una

simbologia internacionalmente aceptada para resdas operaciones efectuadas.

Tabla 3.20Simbologia

Simbolo Significado

Proceso

Decision

Proceso predefinido

Datos almacenados

Inicio/Terminacion

JHEo

Fuente: Direccion y Gestion de Proyectos (Albertonihgo A.)

Este método es el mas usado para representaragnéfite los procesos. Las reglas son:

 Empezar en la parte superior izquierda

* Numerar cada una de las acciones en forma ascendent

e Introducir los ramales secundarios al flujo priatip

» Poner el nombre de la actividad a cada accion sporaliente.
(Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, MavwHill 3era edicidn).

Atencion al cliente: en este proceso intervienegemte AC vy cliente.
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x

e Recibir al diente x

L SAsigrar
ardenadon’cabimna

s
arificar gue
gstd comecho

=i

x

c E mitir factura x

o

Reaalizar
cobro

Enc vy salida
dianta

Figura 3.4: Flujo del servicio

Fuente: Elaboracion propia

3.6.3. Distribucién del Centro.

La distribucion del equipo, materiales aimss necesarios para el funcionamiento
del centro buscara optimizar la asignaciéon de kasamientas que minimicen las

direcciones de los traslados y brinden seguridaal glecliente.

Dependiendo de algunos factores se considesaspectos para la distribucion

conveniente de cada espacio.

Las zonas con las cuales el centro contadetllan a continuacion:
Zona Administrativa: lugar de almacenamiento deudwntos y de atencion al cliente.
Zona de ordenadores: lugar donde se colocaranehaddres
Zona de cabinas: lugar donde se colocaran lasasbin
Zona de limpieza: lugar destinado para el aseo.
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Con estos requisitos de disefio y estimangosg podrian ubicar 5 escritorios para
ordenadores y 6 cabinas para llamadas, en el stgdigura se puede observar las

dimensiones y respectiva distribucion de los imsgmtos de trabajo:

Se considera que las dimensiones que deke tada area-cliente debe ser de al
menos 1m X 1m y al ser 5 ordenadores y 6 cabin@s, 12 metros en servicios
higiénicos, mas bodega, recepcion, y separaciae énta-clientes, se estima que sean
45-55m.
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Figura 3.5: Plano del Local

Fuente: Elaboracion propia

Ademas la Norma Técnica recomienda al moondet disefiar un centro de este

tipo, los siguientes aspectos:

» Distribucion: Espacio central flexible.
e Aspecto: Simple, organizado, dems claros, limpios.

e lluminacién: 25% del area del piso, debigarse la luz directa
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* Ventilacion: Controlable con 1.5 de vokn de aire (depende del clima).

» Confortabilidad: Temperatura ideal entre 1209 C.

» Control de ruidos molestos

e Seguridad: Su ubicacién debe estar alejadacd&lentes naturales, los
tomacorrientes ubicados fuera del alcance deltelien

» Circulaciones amplias y libres para evacuacion.

3.7. ESTUDIO AMBIENTAL

3.7.1. Impactos Ambientales

La mayoria de trabajos que realizamos derahdia tanto en casa como en el
trabajo, causan algun impacto en el medio ambi¢matenergia, el agua que usamos y
los productos que consumimos producen efectos inegagn el medio ambiente, que
algunas veces se manifiestan solo localmente g timen diferentes repercusiones en
todo el planeta. El Efecto invernadero, el agupida capa de ozono, la lluvia acida y

los residuos son ejemplos de efectos en el medmese causados por el hombre.

3.7.1.1. Efecto invernadero

El clima de la tierra, poco a poco esta damio porque el hombre esta alternando
la composicion quimica de la atmdsfera con losdidos gases de efecto invernadero. A
la tierra llega energia procedente del sol y pdetesta es devuelta al espacio; los gases
atrapan esta energia y provocan un aumento de tetugge El dioxido de carbono

(C0O2), se genera en cualquier combustion (vehicolosores, caldera, cocinas, etc).
3.7.1.2. El agujero de la capa de Ozono
La capa de ozono juega un papel fundamentéd atmosfera absorbiendo parte de

la radiacion solar ultravioleta que llega a lartieEsta capa esta disminuyendo debido

a las reacciones que en ella provocan determingldosentos principalmente el cloro,
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usado en aerosoles, climatizadores, neveras, sictafbién productos de consumo

doméstico como abrillantadores de piso, pinturas|kntes, spray.

3.7.1.3. La lluvia acida

Los responsables de este impacto son lak$xie azufre y nitrégeno procedentes

de los procesos de combustion de combustibleesil

3.7.1.4. Produccién de residuos.

El consumo de productos genera residuosnc@mente. Los botaderos ya no son
la solucién, causan contaminacion, requieren gsasdperficies de terreno y ocasionan
rechazo social. La contribucion mas importante spipuede hacer es reducir, reutilizar

y participar activamente en programas de reciclaje.

3.7.2. Algunas préacticas AMBIENTALES

3.7.2.1. Mantenimiento.
* Reuvisar periédicamente los equipos de calefacci@irigeracion
e Usar lamparas de bajo consumo
* Reuvisar instalaciones eléctricas
» Separar y almacenar los insumos eléctricos usadoa $u reciclaje).
« Utilizar extintores de fuego s6lo en caso de ina&nd
* Instalar mecanismos de apagado automatico de luz.

www.monografias.com

3.7.2.2. Limpieza.
* Leer detalladamente las etiquetas de los prodyics saber qué contienen y
como utilizarlos.
» Evitar el uso de aerosoles
» Evitar derroche de agua y asegurarse de que los gstén cerrados bien.

» Preferiblemente utilizar detergentes con PH neutseodegradables.
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Limpiar los equipos de trabajo con regularidad.
Desinfectar diariamente el local

Utilizar distintos contenedores para cada tipoes&duo.

3.7.2.3. Compras y Almacenamiento.

Verificar duracion de productos

Envases reutilizables o reciclables

Elegir productos que presenten ventajas ambientales
Separar productos de acuerdo a su uso.

Disponer de depdsitos

Establecer normas de seguridad.

3.8. ESTABLECIMIENTO Y LANZAMIENTO

3.8.1.

Plan de establecimiento

Se prevé un desarrollo de 4 meses

La seleccion, contratacion y formacion sera redbzaor el emprendedor.

Se prevé el alquiler del local 15-20 dias antesirdelo de la actividad con el

objetivo de realizar las instalaciones y equipamigndemas trabajos iniciales.

Tabla 3.21 Plan de establecimiento

Plan de establecimiento

Detalle Mes-1 Mes1 Mes?2 Mes3

Desarrollo e

Seleccion --

Contratacion -

Formacion | | —meeee-

Alquiler

Inicio actividad | = | -------

Fase lanzamienta @~ |  ——— | -

Fuente: Elaboracion propia
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3.8.2. Plan de lanzamiento

Los objetivos son:
1.- Hacerse notar, que el entorno conozca el ptoyela mayor brevedad
2.- Posicionarse desde el primer momento, aportealitad y valor afiadido.
Para ello se desarrollara una suma de accionesiycampafias que pretenden generar

un efecto novedad positivo para los intereses rgiggto.

CAPITULO IV
ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

4. INTRODUCCION

El funcionamiento de una empresa recae earglinto de sus empleados. Para que
ese conjunto de personas sea eficaz en su trals&@ueda desarrollar correctamente
la actividad empresarial, es necesario dotar anfaresa de una estructura organizativa
gue ordene los cometidos y las relaciones de caola u

El disefio de la estructura organizativa puadedecer a multiples criterios, segun

el tipo de empresa, su tamafo y sus planteamiestoeégicos, etc.

4.1. BASE LEGAL

La forma juridica que se adopte dependefaateres como:
e El nimero de promotores
» Laresponsabilidad frente a terceros
» Las aportaciones economicas
* Obligaciones fiscales

» Eltipo de actividad
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El empresario individual o autbnomg es una persona fisica de mas de 18 afios,
gue dispone libremente de sus bienes y que realizaombre propio una actividad
comercial, industrial o profesional constitutivaude empresa.

El empresario responde de las deudas dapaesa con sus propiedades personales
e incluso familiares. Para que la responsabilidah@mica se limite al patrimonio de la
empresa, el empresario individual tiene que forrmaalina sociedad limitada

El proyecto en estudio, al ser una emprespgna, debe ser de responsabilidad
limitada, donde se considera que no se requieredexcesivo personal y el monto de
capital inicial exigido sera de s6lo 3005,06€ (#@exo G). Ademas, que se limita la

responsabilidad sélo al capital aportado.
Pero la manera mas facil de constituirska e Empresario individual, por lo que
al inicio de la actividad, se constituira como eegario individual o Autbnomo y mas

adelante constituirse como sociedad limitada.

A continuacién las ventajas y desventajadadedos formas juridicas destacadas
para los Centros de este tipo:

Tabla 4.1Ventajas/Desventajas del Empresario individual thanmo

Ventajas Desventajas

* No estd sometido a muchos tramites ¢ Recae sobre el empresario todqg el
de constitucion. riesgo que pueda conllevar el
e No es obligatorio inscribirse en gl negocio.
Registro Mercantil.
* No se exige capital minimo inicial, lo ¢ EI empresario responde con |el
gue resulta especialmente atractivo. patrimonio del negocio y el propio
* No es necesario contar con [la e incluso familiar.
participacidén de socios.

e Tributa segun ganancias.

Fuente: Cuadernos de Orientacion para el Empreadimi Comunidad de Madrid
(Consejeria de Empleo y Mujer), Gréaficas Arias Mmat, 2008 Madrid
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Sociedad Limitada:
Tabla 4.2Ventajas/Desventajas de la Sociedad Limitada

Ventajas Desventajas

« ElI capital minimo exigido para ¢ ElI capital social deberd estar

constituirse no es muy elevado y no| se integramente suscrito y

exige un numero elevado de socips, desembolsado en el momento de la

pudiendo hacerse con un Unico sogio: constitucion.

sociedad unipersonal. e Lalimitacion de la responsabilidad
e La responsabilidad de los socios esta al capital aportado dificulta g

limitada a las aportaciones realizadds. consecucion de créditos gin
» El capital social se encuentra dividido disponer del aval personal de los

en participaciones sociales nominales, SOCIOS.

iguales, indivisibles y acumulables. * La transmision de participaciones

debe contar con el consentimiento
de los demas participes.
» Se debe celebrar al menos una
Junta de Accionistas anual.
e Es obligatorio depositar las
Cuentas anuales en el Registro

Mercantil.

Fuente: Cuadernos de Orientacion para el Empreadimi Comunidad de Madrid
(Consejeria de Empleo y Mujer), Gréaficas Arias Mmat, 2008 Madrid

4.2. NOMBRE O RAZON SOCIAL

El primer paso de constitucion es escogépelde empresa a constituirse. En este
caso, debido al tamafio y al capital de constitucénla empresa, en un inicio se
titularizar4 como persona natural a nombre debiptario de la misma, con la finalidad
dentro de algun tiempo, que al posicionarse y datese se desarrolle e incremente

sea reconocida como persona juridica.
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Cuando se constituya como SL se usara dendeacion objetiva “Click Center”,
por su significado actual y dinamico “CLICK” gueshoconecta a todos con el mundo de
la informatica y “CENTER” permite abarcar y condali todos los servicios de este
nuevo medio de comunicacién y trabajo. Por supussteste caso y con la finalidad de
gue no exista otra empresa con el mismo nombregedtro del nombre de la empresa

se lo realiza en el Registro Mercantil.

Otras opciones para el nombre serian:
» Latin Center
e Click IT World
* Aprende Directo

e FCC (Formacion y Comunicaciéon Center)

4.2.1. Tramites Administrativos de caracter general
A continuacion un resumen de los tramitesesarios para constituirse en

Auténomo o Sociedad Limitada:

Tabla 4.3 Tramites Administrativos Autbnomos

RESUMEN DE TRAMITES OBLIGATORIOS - AUTONOMOS
1 Alta en la Declaracion Censal (modelo 036) IVA actienda)

Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas I&E ¢| mismo modelo 036

2 anterior) (En Hacienda)

3 Alta en el Régimen de Auténomos (en Ministerioldebajo)

4 Solicitud del Libro de Visitas (En Ministerio deabajo)

5 Solicitud del n° de Patronal (en Ministerio deb&j@)

6 Comunicacion de Apertura del Centro de TrabajoNHristerio de Trabajo)

Licencia de actividades e instalaciones (Apertys) el Ayuntamiento)

Licencia de Obras (en el Ayuntamiento)

Cambio de Titularidad de un negocio (en el Ayuntara)

10 Cambio de actividad (solo para actividades inoc(esel Ayuntamiento)

Fuente: http://www.crear-empresas.com/autonomotriam.
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A diferencia de algunas sociedades, el am@nno necesita inscribirse en el
Registro Mercantil (puede hacerlo voluntariamene)jecesita solicitar el CIF ya que
facturara con su NIF. http://www.crear-empresas/aatonomotram.htm (visitado el
20/06/12)

Lospasos que deben seguirgmara la constitucién en Sociedad Limitada son:

1.- Solicitud del Certificado de Denominacién Sacia

2.- Otorgamiento de la Escritura Pablica de Comsitin.

3.- Liquidacién y pago del Impuesto de Operaciddesetarias.

4.- Inscripcion en el Registro Mercantil.

5.- Alta de la sociedad en Hacienda.

6.- Otros tramites administrativos: obtencién déitencia de apertura, la licencia de
obras (Ayuntamiento), el alta de la empresa erelguBdad Social y comunicacién de
la apertura del centro de trabajo (Ministerio debgjo).

http://www.tuguialegal.com/crearsl2.htm visitadd(5{12

4.3. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

4.3.1. Estructura de la empresa

La organizacion basica y responsabilidagegestion se estructura piramidalmente
desde la direccion general hasta las unidadestof@erasegun una escala con diferentes

niveles jerarquicos.

La linea de mando supervisa la correctauején de las acciones, asi como tiene la

mision de transmitir informacién en sentido vettba la estructura de la organizacion.

Los principales niveles operantes de unaresapson los siguientes:
* Nivel Gerencial
* Nivel Administrativo

* Nivel Operativo
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, Nivel Gerencial

Niwe! Ejecutve

¥ Nivel de Apoyo

Nwel Operatvo

Figura 4.1: Niveles jerarquicos y funcionales

Fuente: Elaboracion propia

4.3.1.1. Del Capital

Capital minimo. Al ser una empresa individual, no se requiere demand de
socios y tampoco de capital minimo. Al constituieseuna sociedad limitada, se hara

con un administrador Unico que seria el emprendedor

4.4. LA ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

En principio, los colaboradores dependeramecthmente del Director-
Emprendedor, y a medida que se vaya extendiendeggcio, se iran creando otros

departamentos.

4.4.1. Organizacion funcional de la empresa

(Creacion y gestion de la propia empresansd José Maria, Ediciones Santillana,
1995 Spain). La estructura de organizacion estadeeordenacion de los puestos de
trabajo de la empresa. Esta ordenacion debe definienos los siguientes aspectos:

 La denominacion de los puestos de trabajo. Debenide¢l nivel de
responsabilidad de un puesto y su contenido fuation

» Ladescripcion de las funciones del puesto.

» Las relaciones de dependencia jerarquica y funtemtee los diferentes puestos

de trabajo.
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El proyecto estara conformado por un equipo4 personas, los mismos que
velaran por los cumplimientos de los compromisoguadios tanto internos como

externamente en una organizacion funcional.

4.4.2. Descripcion de funciones

Dentro de cada uno de éstos niveles se amuistintas funciones, las mismas que

se detallan a continuacion.

Nivel Gerencial

Este puesto sera desempefiado por el empi@ndquién tendra bajo su
responsabilidad el manejo de los recursos humdmascieros y administrativos del
proyecto. Sera responsable del manejo de los mxyrara la consecucion de las
distintas actividades referentes al negocio.

La contabilidad y tributacion sera llevado a caboyma Asesoria/Gestoria.

Adicionalmente a las funciones gerencialaspersona encargada debera hacer
frente también a las responsabilidades de la gerenmercial y demas negociaciones.

Entre sus funciones principales son:
* Representante legal de la empresa
» Gestionar diligentemente la administracion de laresa
e Seleccionar al talento humano de la empresa
» Dirigir y controlar las funciones del talento huroate la empresa
* Impulsar el trabajo en equipo, la administraciom giojetivos y la motivacion
del personal

» Coordinar el presupuesto para el manejo de la esapre

Nivel Administrativo.

Son personas que estan entre la alta dimecgiel ndcleo de operaciones. El

objetivo principal de la linea media es el de satgienlace entre estos 2 niveles.
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Nivel Operativo.

El nivel operativo del centro se constityoca el personal de atencién al cliente.

Asistente de atencion al cliente.

Mantener actualizada la base de datos: clientesepdores

Apoyo logistico

Envio y recepcion de correspondencia externa (se@ke

Apoyo a finanzas en pagos y cobros bancarios (seiee
Limpieza de la oficina

Envio de correos electrénicos masivos a clienessétaria)
Redactar los documentos que se necesiten parateh ¢gecretaria)
Dar atencion personalizada y amable al cliente

Llevar un registro y reporte de caja

Requisitos para ocupar el cargo:

Titulo de Bachiller y Formacion profesional en Adistracion, Ventas.
Experiencia minima 3 afios en atencion al cliente

Actitud cordial y espiritu colaborador.

Actitudes comerciales.

Diligente, agil, servicial y educado

Buen manejo de hojas de célculo

Capacidad de trabajo en equipo

4.4.3. Organigrama

Es un esquema que representa de maneraaglaforganizacion de una empresa.

En el organigrama, cada puesto de trabajo se eeemediante un cuadro en el que se

recoge su denominacion. Los puestos de trabajelaeionan entre si mediante lineas

que representan las dependencias jerarquicas ohates.
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Gerencia
(emprendedor)
Secretaria
Asistente Asistente
Atencion Atencion
cliente 1 Cliente 2

Figura 4.2: Organigrama para el proyecto

Fuente: Elaboracion propia

4.4.4. Condiciones de trabajo y remunerativas

El proyecto considera a la capacitacion peente como el principio fundamental
para el mejor desempefio y desarrollo individualopa de la misma. Cumplir todas
las actividades con eficiencia, eficacia y logralidad. La innovacion y creatividad es

importante para conseguir una ventaja competitiva.

Principios generales:
Se cree firmemente que las empresas lasrelag ideas pero las construyen las

personas, por lo tanto, es vital que la organizas&éfundamente en:

» La seleccion y la incorporacion de los mejoresgsioinales.

» Todas las posiciones, especialmente las que estaordacto directo con el
cliente, son muy importantes.

» La empresa estara dirigida bajo criterios de lisigna modernidad, motivacion,
respeto, espiritu de equipo, fidelidad, etc.

» La empresa tendra una composicion equilibrada déhes y mujeres asi como
de edades (siguiendo la l6gica del sector).

* Toda la actividad de las personas, debera estmtada a (1) los resultados, (2)

el servicio al cliente y (3) la calidad integral.
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Por lo tanto:

» Todos los colaboradores de la empresa deben peucitsalario fijo digno en
funcién de sus responsabilidades y el mercado.

* Todos deben tener la oportunidad de obtener exesleemuneraciones y bonos
vinculados a los resultados propios y de la empresa

* El personal de cara al publico, cobrard bonus poanaar los objetivos
establecidos.

» La empresa no prestara compensaciones de ningutipmirque las obligatorias

por ley.

Tabla 4.4Plan de incentivos

Niveles Cargo Incentivo

Recibir un % de utilidad esperada
Gerencial Gerente

Aumento de sueldo
Administracion Atencion al Cliente y | Retribucion fija + variable (bonus)
y Operativo administracion Flexibilidad horaria

Oportunidad de capacitacion

Fuente: Elaboracion propia

4.5. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Los aspectos que se debe tener en cudathama de elaborar el plan de recursos
humanos son (Cuadernos de Orientacion para el Hadipreento, Consejeria de

Empleo y Mujer, Comunidad de Madrid, www.madrid)org

* Puestos de trabajo a crear

» Identificacion de los perfiles personales y praieaies
» Establecimiento de mecanismos de seleccion

» Definicion de tipos de contratos de trabajo

» Identificacion de las necesidades de formacionicoat

* Previsién de gastos de personal.
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El Proyecto entiende que su personal esake Bundamental sobre la cual se
cimenta una organizacion sélida. Por lo que laratetion del mismo es un proceso de
suma importancia para el crecimiento corporativon@oel Talento Humano. Los

subprocesos necesarios para una contratacionvefeoin:

Reclutamiento —  Selecciém®>  Contratacion—> Inducc&@ocializacion

Reclutamiento
Para esta primera etapa, seran: avisoseasgrescrita y por medio de bolsas de

trabajo por Internet.

Para la prensa escrita se publicaria avespeciales, dado que son de mejor
acogida y dan una mejor perspectiva del trabagmptén de las personas que estan en
busqueda de empleo. Un estimado de los valoresaigas para avisos escritos, que

seran publicados los fines de semana Unicamentetaia en la siguiente tabla:

Tabla 4.5 Costo de anuncios

Cargo Tipo de anuncio Costo por anuncio

Asistente Atencion cliente Sencillo 25 €
Sencillo (gratuito en

Asistente Atencion cliente segundamano.com) 0€

Asistente Atencion cliente Especial 60 €

Administracién -Secretaria Especial 60 €

Fuente: Elaboracion propia

En la etapa de preseleccion, los convocaByan sometidos a pruebas de
coeficiente intelectual, inteligencia emocional gnocimientos propios del cargo
(Anexo B).

Se validaran también los datos entregados gmuellos que hayan sido

preseleccionados, previamente a su entrevista eoenGia.
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Tabla 4.6:Anuncio

Empresa ......
Lider en Multi-servicios Tecnoldgicos

Precisa un Asistente Atencién Cliente

Requisitos: Buscamos un profesional joven (R0-
40), con formacion profesional (FP
Administracion o afines). Residencia ¢n
Valdemoro o en zonas proximas.

Funciones: Se responsabilizara de la atencign y
contacto directo con el cliente.

Ofrecemos: integracion inmediata y sueldo segun
valia del candidato.
Interesados enviar C.V. a ........

Fuente: Elaboracion propia

Definicion del proceso de contratacion

Una vez se hayan escogido a los candiddtorseos, se procedera a realizar un
contrato de trabajo a prueba por un plazo de 3 sn&emntro de este periodo se podra
comprobar la decision de emplear de forma fija amddidato y por otra parte, el
candidato también podra desistir de ser parte glépe, en tal caso se procedera a un

nuevo proceso de seleccion.

Terminado el periodo de prueba, se proce@alezar la contratacion por un lapso
de un afo. El mismo debera contener todas lasutéusle Ley, esto es, deberes y

derechos tanto del empleador como del empleado.

Induccion o socializacion.

Una vez que el candidato haya firmado etredm con la empresa, sera obligacion
de su superior inmediato el realizar la debida geion del mismo al equipo de
trabajo y realizar el proceso de induccion.
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Del éxito de este proceso depende obtenaminiente laboral adecuado, y afianzar
en el nuevo empleado las obligaciones contraidasacempresa, como sus derechos. Y

de esta manera conseguir que el equipo se siamttficado con su labor.

Principalmente seran presentados los siguienteaegde induccion:

* Familiarizarse con la imagen corporativa de la &sgr

* Presentacion de la mision, vision, objetivos yijuas.

» Dar a conocer la cadena de valor de la empresgsoseso productivo.

» Dar a conocer tanto las funciones de su cargo, dosm@rocesos propios del
mismo.

* Presentarle el plan de capacitacion de su cargoatagon.

4.6. PREVISION DE RECURSOS HUMANOS

Para los primeros ejercicios se preve:

Tabla 4.7:Previsién costo recursos humanos

Cargo a desempefiar NUmero personas

Gerente

Secretaria

Asistente A. cliente AM

N I

Asistente A. cliente PM

Fuente: Elaboracion propia

Como se ha mencionado, el director/admanilstr sera el promotor, el mismo que

se encargara de seleccionar a los otros colab@sdor

4.7. POLITICAS ORGANIZACIONALES:

Proceso productivo. Al ser un proyecto d&is® no existe un proceso productivo

como tal:
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* Reuvision constante de limpieza del centro.

» Conservacion éptima.

* Optimizacién de recursos.

* Equipos y elementos son de uso exclusivo de lana@geion y no pueden salir
de ésta.

Personal:
* Adecuada seleccion y capacitacion del personal.
* Entrenamiento del personal.
» Control permanente del comportamiento del persemabdas las areas.
e Flexibilidad horaria del personal.
* Proveer de los respectivos uniformes al personalptendo con las normas
exigidas.
» Se entregaran premios por cumplimiento de objetvoetas.

» Entregar todos los beneficios de Ley.

Clientes:

» El cliente debe salir y regresar al local con uoarisa reflejo de la atencion
brindada.

e En caso de existir alguna queja por parte del tediedebido a alguna
inconformidad de producto/servicio, el mismo seasénbiado por otro igual u
otra opcion que desee el cliente.

» La atencion al cliente debe ser personalizadaelsopa encargada de la misma
debe estar en condiciones de responder cualqujeietud por parte del cliente.

* Se le ofreceran promociones constantemente asi bonus de fidelidad.

Administracion:
» Se realizaran reuniones constantes con todo ebrmErpara realizar posibles
falencias.

» Realizar mejoras constantes a través de la cajidiatecnologia.
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Medio ambiente:

* Se deberé reunir caracteristicas y normas ecokguacuadas.

4.8. CODIGO DE CONDUCTA.

Valores:
Con el objetivo de orientar correctamentadtividad, se desarrollara un proyecto

donde se recogen las normas de actuacion basadaalelades éticas y morales:

Los colaboradores en general obraran derdaw@elas leyes. En particular segun la
Ley Organica de Proteccion de Datos de caractsoRar 15/1999, de 13 de Diciembre.
Asi se debe abstener de proporcionar externamatie donfidenciales sobre personas

y/o actividades de la empresa.

* Respeto debe existir respeto en todas y cada una deréas &in importar el

nivel jerdrquico para que exista armonia en todaripresa.

« Tolerancia: aceptar las ideas de todos los miembros de lass@@ungque no se
compartan y luego llegar a un consenso. Igualmeunte creencias/practicas

deben ser respetadas.

* Honestidad ser sinceros y justos en cada uno de sus actasodde la

organizacién, asi como aceptar errores, actuaresitud y honradez.

e Lealtad: ser sinceros y no engafar ni a los clientes lisacompareros de

trabajo, tener siempre la verdad como la mejor arma

* Responsabilidad reparar los errores cometidos y satisfacer lagsidades e

inquietudes del cliente de la mejor manera.
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» Solidaridad: solidaridad entre comparieros y la sociedad eprgésin esperar

recompensa alguna mas que el bienestar del projimo.

» Generosidad Brindar lo que se puede a la comunidad causandoemestar en

uno Mismo.

« Amabilidad: Amabilidad para atender al cliente siempre coa sonrisa para
que éste quede satisfecho tanto con un product@igede calidad como de una

atencion optima.

e Cooperacion Colaborar entre todos y cada una de las areé#s alganizacion

obteniendo los mejores resultados.

CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO

5. INTRODUCCION

Para realizar el Estudio Financiero del pody, es necesario conocer la inversion
requerida y establecer las fuentes de financiamidrms presupuestos estimados para
el proyecto incluirdn: los ingresos operativos, dostos fijos y variables, asi como los

gastos.

Con base en el presupuesto proyectado seeqema a proyectar los Estados
Financieros para el Centro: el Estado de Resulthuilcal y Final, Estado de Pérdidas y
Ganancias y el Flujo de Fondos del Proyecto, asiocel céalculo del punto de
equilibrio y los indicadores que serviran para ketear la viabilidad econdémica del
proyecto. Se ha considerado conveniente establecéorizonte de 5 aflos para todo

calculo, proyeccién y vida util en el presente plan
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5.1. PRESUPUESTOS

El presupuesto es un plan integrado y coadt que se expresa en términos
financieros, respecto de las operaciones y recuygsesforman parte de una empresa,
para un periodo determinado, con el fin de logoar dbjetivos fijados por la alta
gerencia. (Qué es lo que se va a hacer, quién dohaer, con qué medios (materiales,

financieros, humanos, etc., qué resultados seaspéranzar).

Un presupuesto maestro se clasifica en dinde la naturaleza de las actividades y

del estado contable al cual afectan:

1.- Presupuesto de inversiones
2.- Presupuesto operativo
3.- Presupuesto financiero

Primero se organiza la informacion de ldsidies anteriores (mercado y técnico),
con el fin de determinar los activos que requiarerhpresa para prestar el servicio, y la
valoracion del capital de trabajo necesario pafaretionamiento del proyecto durante
el periodo de iniciacién. Se debe considerar quéaatapa de iniciacion se hacen la
mayor parte de las inversiones, luego en la etap@pdracion se generan los costos y se

producen los ingresos propios de la venta del @ervi

El presupuesto proyectado es la base paranistruccion del flujo de caja: para la
iniciacion y operacion del negocio, se generanosogérivados del pago de los recursos

utilizados y a la vez se valoran los ingresos pn@rdes de la venta de los servicios.

5.1.1. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

Gastos de establecimiento
Ficticio Gastos a distribuir en varios ejercgio
Activo fijo
Real Inversiones materiales e inmateriales

Inversiones financieras
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La pagina web de monografias.com defineas “activos fijos como los bienes de
la empresa que tienen una vida relativamente largaestan para la venta dentro de las
actividades normales de la empresa y sOlo estana pam Servicio”.
http://www.monografias.com/trabajos69/depreciagendida-valor-bien/depreciacion-

perdida-valor-bien.shtm.

El aspecto mas importante al momento deainin negocio es conocer los activos
fijos que va a requerir la empresa para iniciapgeratividad, entre ellos, muebles de
oficina, equipos de cdmputo, etc. Ademés de losafijos, es necesario considerar
también que al iniciar la operatividad de cualquiegocio se debe incurrir en gastos
adicionales como son: gastos de iniciacion y detdoigion.

Los activos fijos son aquellos que no sesaoren con el primer uso del proyecto,
pero sufren desgaste por lo cual van perdiend@kuw gomercial hasta el dltimo afio de
utilizacién. Estos activos pueden ser tangiblegangibles.

El presente proyecto esta enmarcado en cal lmdmodo y agradable que se
especializara en la atencién al cliente con unigerbasado en las nuevas tecnologias;

el mismo que requiere de las siguientes inversiones

Tabla 5.1i1nversion

Inversion PRE-operacional /Activos Diferidos
Tipo Monto Total
Constitucion 367,00
Activos Fijos Previos (Obra civil) 765,00
Otros (Publicidad + Anuncios) 554,00
Total 1.686,00

Inversion para el Proyecto (Infraestructura)

Concepto Total

Muebles y enseres 1714,50
Equipos de Oficina 4090,00
Equipos de Telefonia 260,00
Equipos Eléctricos 1030,00
Total 7094,50

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.1.1. Inversiones en activos Tangibles

Se entiende por activo tangible (que se @uedar) o fijo, los bienes de propiedad
de la empresa, como terrenos, edificios, maquinaqaipo, mobiliario, vehiculos de
transporte, herramientas y otros. Se llama “fimdrque la empresa no puede
desprenderse facilmente de él sin que con elloi@m@agproblemas a sus actividades
productivas (a diferencia del activo circulante).

El Centro debe disponer de activos fijos @a su mayoria son herramientas de
trabajo para el personal y para garantizar un@erde calidad para los clientes.

Los activos fijos que se va a requerir seden agrupar en tres grupos: equipos de

computo, muebles de oficina y equipos eléctricos.

5.1.1.2. Inversiones en activos Intangibles

Activo intangible es el conjunto de biepespiedad de la empresa necesarios para
el funcionamiento y que incluyen: patentes de ioi@n marcas, disefios comerciales o
industriales, nombres comerciales, asistencia ¢acoi transferencia de tecnologia,
gastos pre-operativos y de instalacion y puestaancha, contratos de servicios (como
luz, teléfono, télex, agua, corriente trifasicaeyvecios notariales), estudios que tiendan
a mejorar en el presente o en el futuro el funciweato de la empresa, como estudios
administrativos o de ingenieria, estudios de evoihycapacitacion de personal dentro y

fuera de la empresa, etc.

Como se indico en el Estudio Técnico, nwae construir, ni se va a adquirir el
local, solo se va a alquilar, por lo tanto, no aeavincurrir en costos de construccién,

solo de una pequeiia obra civil (adecuacion) 756€.

Por otro lado, tenemos los gastos de coogiit (367€) que son aquellos que se
necesitan para poder establecer el negocio legédmen
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5.1.1.3. Capital de trabajo

Representado por el capital adicional coa ljay que contar para que empiece a
funcionar una empresa: hay que financiar la prinpgoaluccion antes de recibir los
ingresos; entonces, debe comprarse materia priagay pnano de obra, otorgar crédito
en las primeras ventas y contar con cierta canttadfectivo para sufragar los gastos
diarios de la empresa (activo circulante), asi tamBe puede obtener crédito a corto

plazo en impuestos y algunos servicios y provead@asivo circulante).

El capital con que hay que contar para empezaabajar que se proyecta con por lo

menos 2 meses (método aplicado DESFASE):

Tabla 5.2:Capital de Trabajo

Capital de Trabajo

Concepto Total (€) Total 2 meses

Servicios ADSL+Voz 1140,00 2280,00
Sueldos 3657,67 7315,34
Uniformes 10,00 20,00
Servicios Basicos: agua, electricidad, telf 119,00 238,00
Inventario Utiles de aseo y decoracion of 18,00 36,00
Inventario Suministro de Oficina 50,00 100,00
Pago Publicidad 147,67 295,33
Costo Anuncio Personal Trabajo 12,08 24,17
Arriendo Local 460,00 920,00
Total 11.228,84

Fuente: Elaboracion propia
Presupuesto para el proyecto:
Luego de haber establecido el presupuest gdanegocio se establece la suma de

20.016,78€ que se financiara un 50% con la aporadel promotor y el 20% con un

crédito. EI 30% a ser conseguido a través de aguldica al emprendedor.
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Tabla 5.3:Presupuesto para el Proyecto

Presupuesto para el Proyecto

Concepto Total €

Obra civil 765,00
Muebles y Enseres 1714,50
Equipos de Computacién 4090,00
Equipos de Telefonia 260,00
Equipos Eléctricos 1030,00
Total Activo Fijo 7859,50
Total Gastos de Constitucion 367,00
Total Capital de Trabajo 11228,84
Imprevistos (5% CT) 561,44
TOTAL INVERSION 20016,78

Fuente: Elaboracion propia
Se ha establecido un valor de los activjos,firamites de constitucion, Capital de

trabajo y un 5% del CT para imprevistos no deteaichirs.

5.1.1.4. Estructura de Financiamiento

Como ya se fundamentd anteriormente, el ddtoyrequiere de una inversion
inicial de al menos 20.000€ que seran financiadoaocse explica en la tabla 5.4

(Redondeando los valores).

Tabla 5.4Financiamiento del Proyecto

Financiamiento del Proyecto
Inversion Real Aproximacié|r%
Total Inversion 20.016,78 20.000,0Q 100,00
Aporte Propio 10.016,748 10.000,0Q 50,00
Crédito Entidad Financiera 4.00000 4.000,0q 20,00

Otros (Subvencion Publica Emprendedorgs) 6.000,00 6.000,0d 30,00
Fuente: Elaboracion propia
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5.1.1.5. Necesidades Financieras

Como ya se ha indicado, se aportara parteagéal al Proyecto, ademas de la
Subvencion del gobierno a Emprendedores, a mugrgsnigrantes de 6.000€, no
obstante, sigue existiendo un monto que no queberto, para lo cual es necesario

realizar un préstamo bancario de 4000€ (20%) dall de la Inversion.

5.1.1.6. Plan de Financiacion

Otro aspecto importante del estudio finamcies definir el financiamiento de la
inversion estimada del proyecto, existen dos figeedte financiamiento (Cuadernos de
Orientacion para el Emprendimiento, Consejeria dglgo y Mujer, Comunidad de
Madrid):

* Fuentes Internas: fondos propios o de socios dmfaesa
* Fuentes Externas: generalmente proviene de entidexd&cieras o de mercados
de capitales, bancos privados, ya sea corto o lplgpo, con los intereses

respectivos.

Las principales formulas de financiacion de intgrés las pymes son:

1.- Préstamo

2.- Cuenta de Crédito
3.- Leasing

4.- Renting

5.- Confirming

6.- Descuento Comercial

Se utilizaran dos fuentes de financiamiehbo.préstamo de 4.000€ se hara a un

banco o caja a un 8,15% anual a un plazo de 5 aéogagos mensuales de 83,81€.
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5.1.1.7. Cronograma de Inversiones

Capitalizar el costo de un activo signifregistrarlo en los libros contables como
un activo. No existen normas que regulen el tiempaue deba registrarse un activo,
de modo de correlacionar los fines fiscales con dostables, lo cual provoca
diferencias entre ambos criterios. Por tanto,ezhfio ocioso durante el cual el equipo
no presta los servicios mientras se instala, ncapéaliza (no se registra) de ordinario,

tanto por razones conservadoras como para redy@ge de impuestos.

5.1.2. PRESUPUESTO DE OPERACION

El Presupuesto Operativo describe los plamesulados a las actividades propias
de la explotacion que tiene previsto llevar a clebempresa en un periodo de tiempo
determinado, normalmente, un afo (Alberto de laaPBioyecto Empresarial, Thomson
Editores, 2005 Espafia).

El procedimiento para la elaboracion de possupuestos operativos se podria

esquematizar de la siguiente manera:

PRESUPUESTO PRESUPUESTO DE PRESUPUESTO DE
DE VENTAS PRODUCCION GASTOS GENERALES
e Unidades + Compras * Personal
*  Precios * Mano de Obra D. *  Servicios
» Gastos Ind. Fab. Exteriores
 Mano de Obra Ind. *  Amortizaciones
»  Servicios Exteriores * Financieros, etc.
*  Amortizaciones, etc.

Figura 5.1: Presupuesto Operativo

Fuente: Alberto de la Pefia, Proyecto Empresarfanison Editores, 2005 Espafia

De estos presupuestos y si son de inter@dgpampresa, se obtienen:
* Presupuesto Comercial: Publicidad, Gastos de Distidn, etc.
* Presupuesto de Administracion

e Presupuesto de Gastos I1+D
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5.1.2.1. ESTIMACION DE LOS INGRESOS

Los ingresos del Proyecto estan represestpdo el dinero recibido por concepto
de las ventas del servicio y en algunos casos poeneate de los activos que ha
superado su vida util en la empresa.

Las fechas de percepcion de los ingresas,dsovital importancia en el flujo de
caja y, por ende, en el calculo de la rentabilidadel caso del Centro los ingresos se

perciben diariamente, los clientes pagan al momemigue reciben el servicio.

Una vez estimada la capacidad instaladaCdatro y determinada la produccion

posible se obtuvieron los siguientes datos:

Tabla 5.51ngresosen Unidades (40% capacidad)

Ingresos (unidades)
Concepto Produccion Mensual Produccion Anual
Horas Voz 570 6840
Horas Ordenadores 480 5760
Impresion, copias 1321 15850
Fax 264 3170
Total 2635 31620

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5.61ngresos en Valor

Ingresos (€)
Concepto Produccién Anual | Ingresos Unidad € | Total Ingresos
Horas Voz* 6840 12,00 82080,00
Horas Ordenador 5760 1,00 5760,00
Impresion, copias 15850 0,20 3170,00
Fax 3170 1,00 3170,00
Total 31620 94180,00

Fuente: Elaboracion propia

*Se ha considerado el minuto (solamente) a 20 g#d]j el internacional comienza de 15, 25, 35, 60

céntimos (dependiendo del pais y si es a mévjibp fi
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Una produccién detallada por servicio Mehframedio de 2635 unidades, y una
produccion Anual de 31.620 unidades, dando un sagéaual de 94.180€.

5.1.2.2. COSTOS OPERATIVOS

De acuerdo a la pagina Web mailxmail.comngeé “Los gastos operativos como
los desembolsos monetarios relacionados con la pdrinistrativa de la empresa y la

comercializacién del producto o del servicio”

5.1.2.2.1. Costos de Personal

Se debe calcular para cada empleado sbueitn integra Anexo C) segun su
categoria laboral y el convenio de la actividag@is los pactos alcanzados.

Tabla 5.7:Sueldos

Costos (Sueldos)
Concepto Costo Mensual € Costo Anual §
Administrador 1621,71 19460,52
Secretaria 383,54 4602,5
Agente AC1 826,21 9914,52
Agente AC2 826,21 9914,52
Total 3657,67 43892,06

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.2.2. Mantenimiento

Tabla 5.8 Mantenimiento Equipos

Mantenimiento de Equipos
Concepto 1 2 3 4 5
Equipos de Computacion 4090€ O 0 163,60 163,60 163,60
Equipos de Telefonia 260€ 0 0 10,40 10,40 10,40
Total 4.350€ al 4% 174,00 174,00 174,00

Fuente: Elaboracion propia



140

5.1.2.2.3. Depreciaciones

La depreciacion es la herramienta que pernegistrar el deterioro que sufren los
activos, ya que cuando termine su vida util sigeesa requiere venderlo no va a
recibir el valor inicial. La depreciacion es un tgague no supone salida de dinero en
efectivo, es el reconocimiento del gasto en la dedjue el activo fijo se esta

utilizando, y es necesario incluirlo en el costbpteyecto.

De acuerdo a la pagina Web monografias.cefinal “La Depreciacion es la
disminucién del valor de propiedad de un activo, fijroducido por el paso del tiempo,
desgaste por uso, el desuso, insuficiencia técwoissplescencia u otros factores de

caracter operativo, tecnoldgico, tributario, etc.”

Los activos del Centro se depreciaran deerdoua lo dispuesto por la Ley de
Régimen Tributario Interno y con el método de LiReata sin valor residual.
« Instalaciones, maquinaria, equipos y muebles: 109alg10 afios)
* Vehiculos 20% anual (5 afios)
* Equipos de Computacion 33% anual (3 afos)

* Obra civil 5% anual (20 afios)

Tabla 5.9 Depreciaciéon Acumulada Muebles y Enseres

Depreciacion Acumulada de Muebles y Enseres
Periodo Valor Depreciacion (10%) Saldo Libros
1 1714,50 171,45 1543,05
2 1543,05 171,45 1371,60
3 1371,60 171,45 1200,15
4 1200,15 171,45 1028,70
5 1028,70 171,45 857,25
6 857,25 171,45 685,80
7 685,80 171,45 514,35
8 514,35 171,45 342,90
9 342,90 171,45 171,45
10 171,45 171,45 0,00

Fuente: Elaboracion propia
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Equipos Eléctricos y Telefonia de Oficina

Periodo Valor Depreciacion (10%) Saldo en Libros
1 1290,00 129,00 1161,00
2 1161,00 129,00 1032,00
3 1032,00 129,00 903,00
4 903,00 129,00 774,00
5 774,00 129,00 645,00
6 645,00 129,00 516,00
7 516,00 129,00 387,00
8 387,00 129,00 258,00
9 258,00 129,00 129,00
10 129,00 129,00 0,00
Tabla 5.11Depreciacion Acumulada de Equipos de Computacion
Depreciacion de Equipos de Computacién
Periodo | Valor Depreciacion (33,33%) Saldo en Libros
1 4090,00 1363,20 2726,80
2 2726,80 1363,20 1363,60
3 1363,60 1363,20 0,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5.12Depreciacion Acumulada de Edificios (Obra Civil)
Depreciacion de Edificios (Obra Civil)
Periodo Valor Depreciacion (5%) Saldo en Libros
1 765,00 38,25 726,75
2 726,75 38,25 688,50
3 688,50 38,25 650,25
4 650,25 38,25 612,00
5 612,00 38,25 573,75
6 573,75 38,25 535,50
7 535,50 38,25 497,25
8 497,25 38,25 459,00
9 459,00 38,25 420,75
10 420,75 38,25 382,50
11 382,50 38,25 344,25
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12 344,25 38,25 306,00
13 306,00 38,25 267,75
14 267,75 38,25 229,50
15 229,50 38,25 191,25
16 191,25 38,25 153,00
17 153,00 38,25 114,75
18 114,75 38,25 76,50
19 76,50 38,25 38,25
20 38,25 38,25 0,00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5.13Sumatoria de Depreciaciones Acumuladas
Sumatoria de Depreciaciones Acumuladas
Depreciaciones il 2 3 4 5
Muebles de Oficina 171,45171,45 171,45171,45 171,45
Equipos Eléctricos Oficina 129,00129,00 129,00 129,00 129,00
Equipos de Computacion 1363,A863,20 1363,20 0,00 0,00
Edificios (Obra Civil) 38,25 38,25 38,25/ 38,25 38,25
Total Depreciaciones Acumuladas 1701,9901,90 1701,90 338,70 338,70
Depreciaciones 6 7 8 9 10
Muebles de Oficina 171,45 171,45 171,45171,45 171,45
Equipos Eléctricos Oficina 129,00129,00 129,00 129,00 129,00
Equipos de Computacion 0,00 0,00 0,00; 0,00 0,00
Edificios (Obra Civil) 38,2% 38,25 38,25 38,25 38,25
Total Depreciaciones Acumuladas 338,7@338,70 338,70 338,700 338,70

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.2.4. Amortizaciones

Tabla 5.14Amortizacion Gastos de Constitucion

Amortizacion Gastos de Constitucion
Periodo | Valor Amortizacion (20%) Saldo en Libros
1 367,00 73,40 293,60
2 293,60 73,40 220,20
3 220,20 73,40 146,80
4 146,80 73,40 73,40
5 73,40 73,40 0,00

Fuente: Elaboracion propia
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5.1.2.2.5. Gastos de Publicidad

Tabla 5.15Publicidad Proyectada

Publicidad
Medio Total 1er mes Total Afio
1 2 3 4 5
Radio (cufias) 2201100| 1100{ 1100; 1100 1100
Prensa escrita 139 472| 472 472 472 472
Hojas Volantes 50 200| 200{ 200{ 200| 200
Total 409 1772 1172 1772| 1772| 1772

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.2.6. Gastos Generales

Tabla 5.16Gastos Generales Proyectado

Gastos Generales

Inicio
Concepto Actividad Total afios

1 2 3 4 5

Suministros Oficina 91,95 600| 600, 600 600f 600
Utiles de Limpieza 52,8 216| 216| 216| 216/ 216
Arriendo 460 5520/ 5520 5520 5520| 5520
Teléfono 25 300{ 300/ 300{ 300f 300
Agua 19 228| 228| 228 228 228
Electricidad 75 900 900f 900{ 900f 900
Uniformes 12¢ 120, 120 120, 120f 120
Servicios Telefonia 0 12720 12720 12720 12720 12720
Servicios ADSL @ 960 960f 960 960| 960
Total 21564 21564 21564 21564 21564

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.2.7. Gastos Financieros

Son los gastos derivados de operacionesdieas o comerciales devengados por
la empresa, que por lo general son gastos de pagaeatés a corto o largo plazo por

concepto de préstamos bancarios en que incurrerapeesa para su financiamiento.
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El crédito se lo realizara con la entidach@&ga con las condiciones que se detallan
en la siguiente tabla, a ser pagado en un plazoai®s. Los gastos para el Centro por
este concepto 1028.94€ durante el tiempo estimadog préstamo de 4000€, siendo el
primer afio 326€, con una cuota fija de 1005.76gi@at+ intereses).

Tabla 5.17Condiciones Préstamo

Tipo: Cuotas Fijas
Crédito 4.000€
Tasa de interés (8,15%) 0.0815
Periodo de Pago (afios) 5

Fuente: Elaboracion propia

La deuda se amortiza de la siguiente manera:
i(1+i)™n

(1+)n — 1

0.0815* (1+0.0815)"5
C = 4000 * S— C = 1.005,76€
(1+0.0815)"5 — 1

C: Valor de Cuota anual

P: Monto del Préstamo
i: La Tasa de Interés

n: Numero de Cuotas

Tabla 5.18 Amortizaciéon Deuda

Periodo Deuda Interesess  Amortizagion Cuota Saldo Deuda
1 4000,00 326,00 679,76 1005,74 3320,24
2 3320,24 270,60 735,16 1005,74 2585,08
3| 2585,08 210,68 795,08 1005,76 1790,0Q
4 1790,00 145,86 859,90 1005,74 930,12
5 930,12 75,80 929,96 1005,76 0,00

Fuente: Elaboracion propia
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5.2. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los Estados financieros proyectados sonllagudocumentos de resultados, que
proporcionan informacion para la toma de decisi@mesalvaguarda de los intereses de

la empresa.

Al proyectar los Estados Financieros, sergpaValuar el impacto que tendra el

proyecto, ya que con ellos se podra calcular onestias posibles utilidades del mismo.

Entre los Estados Financieros importantes teneasosiduientes:

« Estado de Resultado Inicial
e Estado de Perdidas y Ganancias
* Flujo de Fondos

» Estado de Resultado Final (Balance General)

5.2.1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Estado de Resultado Inicial ProyectadoEs utilizado para poder estimar cual es
la situacion financiera con la cual empieza unaresgo negocio su operatividad, en la
cual deben estar registrados todos los activos/qsag patrimonios proyectados por la

empresa.

En la siguiente tabla se puede observarnaualser el Estado de Resultados Inicial

para el Centro:
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Tabla 5.19Balance Inicial

ESTADO DE RESULTADO INICIAL
Al 1 de Enero de 201...

ACTIVOS PASIVOS 4000,00
Activos Corrientes 11773,50Pasivos Corrientes
Caja/Bancos 11773,530% Impuesto a la Renta 0,00
Activos no Corrientes 7094,50Pasivo a Largo Plazo 4000,00
Muebles de Oficina 1714,5@réstamo Bancario 4000,00
Equipos de Computo 4090,00
Equipos Elect. Oficina 1290,00
Activos Diferidos: 1132,00 PATRIMONIO 16000,00
Gastos de Constitucion 367 (Dapital 10000,00
Obra Civil 765,00 Subvencion Publica Emprendedor 6000,00
TOTAL ACTIVOS ?0000,00| PASIVO + PATRIMONIO 20000,00

Fuente: Elaboracion propia

Entre los activos de la empresa estan: @tiorrientes, no corrientes y diferidos.
La empresa va a disponer de pasivos corrientesta gdargo plazo, compuestas por:
Impuesto a la Renta del 30%, de valor 0€, debidmialo de sus operaciones y por
altimo el préstamo bancario de 4.000€ para pod@ntiar en su totalidad la Inversiéon
Inicial del proyecto. Ademas, se debe considergagimonio que esta compuesto por
el capital aportado de 10.000€ y los 6.000€ deutas&ncion Publica al Emprendedor.

Proyeccion de Balances Generales y Resultad@sexo K)

Para elaborar el presente Balance se hendat&lo los siguientes supuestos:

e Uningreso de 94.180,00€ (tabla 5.6).

 Los Costos y los gastos se mantienen igualmentstaxies para todos los
periodos.

* Las depreciaciones se consideran en costos imusreeh un 100% y la
amortizacion de gastos de constitucion en gastosnétrativos ya que estos

son necesarios para el funcionamiento del negocio.
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BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADO
TOTAL INGRESOS 1 2 3 4 5
Ventas 94180,00 94180,00 94180,00 94180,0Q0 94180,00
(-) Costo Directos
Mano Obra Directa: A.Cliente 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04
Servicio Telefonia 12720,00 12720,00 12720,00 12720,00 12720,00
Servicio ADSL 960,00, 960,00 960,000 960,00, 960,00
Total Costos Directos 33509,04 33509,04 33509,04 33509,04 33509,04
(-) Costos Indirectos
Electricidad 900,00 900,00 900,00] 900,00, 900,00
Agua 228,00 228,00 228,000 228,000 228,00
Mantenimiento 0,00 0,00 174,000 174,000 174,00
Utiles de aseo 216,000 216,00 216,000 216,00, 216,00
Uniformes 120,00] 120,00 120,000 120,00, 120,00
Depreciaciones 1701,90 1701,90 1701,90 338,70) 338,70
Total Costos Indirectos 3165,90 3165,90 3339,90 1976,70 1976,70
UTILIDAD BRUTA 57505,06 57505,06 57331,06 58694,26 58694,26
(-) Gastos Operativos
Sueldo Personal Administrativo (grt +$ep4063,02 24063,02 24063,02 24063,02 24063,02
Teléfono 300,00; 300,00 300,00, 300,00, 300,00
Suministros de Oficina 600,000 600,000 600,000 600,000 600,00
Publicidad 1772,00 1772,00 1772,00 1772,00 1772,00
Arriendos 5520,00 5520,00 5520,00 5520,00 5520,00
Amortizaciones publicidad 73,40 73,40 73,40 73,40 73,40
Total Gastos Operativos 32328,42 32328,42 32328,42 32328,42 32328,42
UTILIDAD OPERACIONAL 25176,64 25176,64 25002,64 26365,84 26365,84
(-) Gastos Financieros
Crédito Bancaja (amort o int.) 1005,76 1005,76 1005,76 1005,76 1005,76
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 24170,88 24170,88 23996,88 25360,08 25360,08
30% Impuesto a la Renta 7251,26 7251,26 7199,06 7608,02 7608,02
UTILIDAD DEL EJERCICIO 16919,6216919,64 16797,8217752,06 17752,04

Fuente: Elaboracion propia

5.2.2. FLUJO NETO DE FONDOS

Este contempla todos aquellos ingresos y egrese$edévo, en los que incurriria
durante su periodo de operaciones (ingresos, egresstos y gastos), también hay que
considerar la adquisicion de activos fijos; préstanbancarios; pago de capital,
intereses; gastos de constitucion; etc. Al findlfilgo hay que efectuar ciertos ajustes
como es agregar los gastos de depreciacién y aacidnes para tener un verdadero
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valor sobre el efectivo existente. El valor de aalento que permitira ajustar el valor
final del proyectdAnexo J).

5.2.2.1. Flujo de Fondo del Proyecto
Tabla 5.21Flujo de Fondos del Inversionista

FLUJO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA PROYECTADO
Periodo 0 1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS
Ventas 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00
(-) Costos Directos
Mano Obra Directa: A.Cliente 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04
Servicio Telefonia 12720,00 12720,00 12720,00 12720,00 12720,00
Servicio ADSL 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Total Costo Directo 33509,04 33509,04 33509,04 33509,04 33509,04
(-) Costos Indirectos
Electricidad 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Agua 228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
Mantenimiento 0,00 0,00 174,000 174,00 174,00
Utiles de Aseo 216,00 216,00 216,00 216,00 216,00
Uniformes 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Depreciaciones 1701,90 1701,90 1701,90 338,70 338,70
Total Costos Indirectos 3165,90 3165,90 3339,90 1976,70 1976,70
UTILIDAD BRUTA 57505,06 57505,06 57331,06 58694,26 58694,26
(-) Gastos Operativos
Sueldo Personal Adm. 24063,02 24063,02 24063,02 24063,02 24063,02
Teléfono 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Suministros de Oficina 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Publicidad 1772,000 1772,000 1772,00 1772,00 1772,00
Arriendos 5520,000 5520,000 5520,000 5520,00 5520,00
Amortizaciones 73,40 73,40 73,40 73,40 73,40
Total Gastos Operativos 32328,421 32328,42 32328,42 32328,42 32328,42
UTILIDAD OPERACIONAL 25176,64 25176,64 25002,64 26365,84 26365,84
(-) Gastos Financieros
Crédito Bancario 1005,76| 1005,76/ 1005,76] 1005,76| 1005,76
UTILIDAD ANTES DE IMPSTO 24170,88 24170,88 23996,88 25360,08 25360,08
30% Impuesto a la Renta 7251,26) 7251,26) 7199,06 7608,02] 7608,02
UTILIDAD impsto RTA 16919,62 16919,62 16797,82 17752,0§ 17752,06
UTILIDAD DEL EJERCICIO 16919,62 16919,62 16797,82 17752,06§ 17752,06
(+) Deprec. Y Amortz. 1775300 1775300 1775300 412,10, 412,10
Valor de Salvamento 2076,0(
Capital de Trabajo
Crédito + Subvencion (+)10000,00 0,00
FLUJO DE CAJA NETO (-)20016,78 | 18694,92 18694,92 18573,12 18164,16 20240,16
Flujo Neto del Inversionista (-)10016,78

Fuente: Elaboracion propia
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FLUJO DE FONDOS PURO PROYECTADO
Periodo ( 1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS
Ventas 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00
(-) Costos Directos
Mano Obra Directa: A.Cliente 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04 19829,04
Servicio Telefonia 12720,000 12720,00 12720,00 12720,00 12720,00
Servicio ADSL 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Total Costo Directo 33509,04| 33509,04 33509,04 33509,04 33509,04
(-) Costos Indirectos
Electricidad 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Agua 228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
Mantenimiento 0,00 0,00 174,000 174,000 174,00
Utiles de Aseo 216,00 216,00 216,00 216,00 216,00
Uniformes 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Depreciaciones 1701,90, 1701,90 1701,90 338,70 338,70
Total Costos Indirectos 3165,90, 3165,90 3339,900 1976,70 1976,7Q
UTILIDAD BRUTA 57505,06 57505,06 57331,06 58694,26 58694,26
(-) Gastos Operativos
Sueldo Personal Adm. 24063,02| 24063,02 24063,02 24063,02 24063,02
Teléfono 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Suministros de Oficina 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Publicidad 1772,000 1772,000 1772,000 1772,000 1772,00
Arriendos 5520,00F 5520,000 5520,000 5520,00 5520,00
Amortizaciones 73,40 73,40 73,40 73,40 73,40
Total Gastos Operativos 32328,42| 32328,42 32328,421 32328,42 32328,42
UTILIDAD OPERACIONAL 25176,64 25176,64 25002,64 26365,84 26365,84
UTILIDAD ANTES DE IMPSTO 25176,64 25176,64 25002,64 26365,84 26365,84
30% Impuesto a la Renta 7552,99 7552,99 7500,79] 7909,75 7909,75
UTILIDAD después de IMPSTO
RENTA 17623,65 17623,65 17501,85 18456,09 18456,09
UTILIDAD DEL EJERCICIO 17623,65 17623,65 17501,85 18456,09 18456,09
(+) Deprec. Y Amortz. 1775,300 1775,300 1775,30 412,10 412,10
Valor de Salvamento 2076,0(
Capital de Trabajo
Subvencién (+)6000,00 0,00
FLUJO DE CAJA NETO (-)20016,78 | 19398,95 19398,95 19277,15 18868,19 20944,19
Flujo Neto del Inversionista (1)14016,78

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.3. RAZONES FINANCIERAS BASICAS (RFB)

Dentro de las Razones Financieras Basicd3) (Encontramos 5 grupos:
Rentabilidad, liquidez, deuda, uso de activos Ywae mercado; a continuacion se

aplicara las necesarias para el presente proyecto:

5.2.3.1. Rentabilidad
Tabla 5.23Rentabilidad

Flujo Neto Puro
RFB Rentabilidad Flujo Neto (sin considerar deuda)
Margen Utilidad Bruta (MUB) 61,06 61,06
Margen Utilidad Operativa (MUQO) 26,73 26,73
Margen Utilidad Neta (MUN) 17,96 18,71
Retorno sobre los activos (RSA) 38,02 39,61

Fuente: Elaboracion propia

Los calculos (Anexo D) dieron como resultémd mencionados anteriormente, asi

se puede decir:

« EI MUB (afio 1) es de 61,06%; que quiere decir golegada euro en ventas
0.61 céntimos corresponden a la utilidad bruta.

« EIRSA es de 38,02% lo que quiere decir que poa eadlo invertido en activos
se obtiene una ganancia neta de 0,38€. FrenteGll®%in considerar la deuda.

« EIMUN es de 17,96 que quiere decir que de cada\emtas se obtienen 0.17€
de Utilidad Neta, y 18,71% sin considerar la deftdde 1 punto porcentual).

5.2.3.2. Razones de Liquidez

Tabla 5.24Razones de Liquidez

RFB Liquidez Ao 1

Razén Circulante 5,02
Prueba Acida 5,02
Capital de Trabajo 30468,42

Fuente: Elaboracion propia
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* El Centro, dispondria de 5,02€ por cada euro dsivpacorriente por lo que
tendria una buena solvencia para cancelar losqsaaicorto plazo.
» La Prueba acida nos dice que por cada euro queidegde pagar en forma

inmediata, el Centro tendria un respaldo de 5,@2& pubrir. (Anexo E)

5.2.3.3. Razones de Endeudamiento

Tabla 5.25Raz6n de Endeudamiento

RFB Endeudamiento Afo 1
Razén Deuda / Activos Totales 8,99
Razén Veces de Interés Ganado 77,23

Fuente: Elaboracion propia
« Larazén D/ACT del presente proyecto es de 8,99%
* La RVIG indica que el proyecto dispone al primeo dé 77,23€ como respaldo

para pagar por intereses de crédito (Anexo F)

5.3. EVALUACION FINANCIERA-ANALISIS ECONOMICO DEL P ROYECTO

5.3.1. DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO.

Para el céalculo del VAN de cualquier progees necesario conocer los Flujos de
Fondos proyectados de aquel proyecto, como tantdi@nersion inicial estimada, y en
algunos casos se debe considerar también el valogstate del proyecto, y ademas es
necesario conocer la tasa de descuento con ekeyaletende realizar los calculos, la
misma que se fundamentara en la decision finanaetaproyecto, por la cual la
decision de la fijacién de esta tasa como unasipddaes fundamentales del VAN.

Para el centro, la tasa de descuento dséaada en un parametro fundamental que
rige en el aspecto econdmico del pais, como sotatss referenciales tanto pasivas
como activas que rigen en el sector financiergodés; Tasa Activa Referencial para el
sector para el segmento comercial PYMES es deB¥2y el Valor de la inflacion que

esta en un promedio de 3.33% (Banco de Espafia).
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Para la estimaciéon del valor de la tasa ekzuento para el proyecto se aplicé la

siguiente ecuacion:

(1 + TAR)
L =Y [ —— -1
(1 + TINF)

Donde:

TRM: Tasa de Rendimiento Minimo
TAR: Tasa Activa Referencial

TINF: Tasa de Inflacion Anual Estimada para el 2éb1

Datos:
TAR: 12.28%
TINF: 3.33%
(1 +0,1228)
TRM= -1
(2 +0,0333)
TRM = 0.0866 8,66%
TRM = 8.66% (Tasa de Descuento Aproximado (d))
Nota: La ecuacion aplicada para obtenesida tle descuento para el proyecto, es la

misma que utilizan otras empresas similares par#rabajos respectivos.

5.3.2. CRITERIOS DE EVALUACION FINANCIERA.

Uno de los puntos mas importantes, parantatde decisiones de inversion para la

implementacion de un proyecto es la evaluaciénnfiraa, que presenta en forma

numerica si el proyecto puede ser viable o no.

Existen algunos indicadores que permitetizazauna evaluacion financiera para

proyectos como lo son:

Método de consideracion el Valor del Dinero eniehipo:
» Valor Actual Neto (VAN)
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* Tasa Interna de Retorno (TIR)

» Periodo de Recuperacion de Inversion

Método que no considera el Valor del Dinero enieipo:
» Utilidad Neta Esperada
» Retorno sobre la Inversion

» Periodo de Punto de Equilibrio en Efectivo

Para la evaluacion financiera del Centro, usiizaran los tres criterios de
evaluacion del método el Valor del Dinero en elnp@ como lo es: el Valor Actual
Neto, la Tasa Interna de Retorno y el Periodo aripacion de Inversion.

5.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN representa la rentabilidad en térmsinabsolutos de un proyecto de
inversion, segun este criterio la decision de isider se apoya en el siguiente

razonamiento:

« Si el VAN > 0, la inversion debe llevarse a caboquee es rentable para la
empresa

e Siel VAN <0, la inversion no debe llevarse a ¢gibarque no es rentable para
el empresa.

» Siel VAN = 0, es igual que la inversion se realicao ya que no modifica el

patrimonio de la empresa.

Segun este procedimiento de seleccion dersiones, serd preferible aquella que
tenga un VAN mas elevado.

El principal inconveniente de este métoddetsrminar el coste de capital “k” (d)
para la empresa, por lo que en muchas ocasionassstuye por el interés medio del

mercado.
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Tabla 5.26Célculo del VAN

CALCULO DEL VAN

Indicadores Financieros

Tasa de Descuento 8,66%

Periodos 5

Fuente: Elaboracion propia

Una vez establecido el valor de la Tasa egcDento para el proyecto se calcul6 el
VAN para el Centro considerando los valores dejordie Fondos del proyecto: Método

Célculo Manual (Férmulas).

F1 F2 F3 F4 F5
VAN = -FO + -—-——-—- E e —— + - B L —— T ——
(L+d)M (1+d)P2  (1+d)A3 (1+d)M (1+d)5
d = 8.66%
18694,92 18694,92 18573,12 18164,16 20240,16
VAN =-20016,78 + + + + +

(1+0.0866)"1 (1+0.0866)"2 (1+0.0866)"3 (DEB6)4 (1+0.0866)"5

VAN = -20016,78 + 17204,97 + 15833,77 + 14476,913629,76 + 13361,81
VAN = 53890,44

Tabla 5.27Valor Presente o Actual

Inversién
FE FE1 FE2 FE3 FE4 FE5 | Inicial
Flujo de Caja Neto 18694,92 18694,92 18573,12 18164,16 20240,16 -20016,78
VAN 17204,97 15833,77 14476,91 13029,76 13361,81 -20016,78
VAN = 53.890,44

Fuente: Elaboracion propia

Una vez que se obtuvo el valor del VAN secpde al respectivo analisis del valor
calculado, como se puede ver, el VAN del centrpestivo (53.890,44€), que de
acuerdo al criterio de decision para inversionepregectos, cuando el valor del VAN

es positivo significa que el proyecto es rentableponces se podréoncluir que el
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proyecto de crear un Centro Servicios Tecnologicosn Valdemoro es viable y
rentable de acuerdo a este indicador financiero.

5.3.2.2. Tasa Interno de Retorno (TIR)

Es aquella tasa en la cual el VAN es iguakw. Es la tasa de rentabilidad del
proyecto comparando los flujos de fondos con larlisidn que se requiere. Es aquel
tipo de descuento que hace cero el VAN de unasidmres decir, y siendo “r’ la tasa

interna de retorno:

Es la rentabilidad obtenida sobre el capiténtras esté invertido, segun este

criterio la decision de inversion se apoya englisnte razonamiento:

 SilaTIR >d, la inversion puede realizarse poriguentabilidad que nos ofrece
el proyecto es mayor que la que nos ofrece el rderca

 SilaTIR < d, no interesa llevar a cabo la invamsporque la rentabilidad que
nos ofrece el proyecto es menor que la que noseflemercado.

 SilaTIR =d, la situacion es de indiferencia.

Segun este criterio, seria preferible aquellarsion con un mayor TIR.

Para el caso del Centro, el calculo de R Jdrvird como otro criterio de analisis de
viabilidad y rentabilidad econdmica del proyectagpan determinado periodo de
tiempo, que para este caso va a ser de 5 afios, ngspecto a la tasa de descuento sera
el mismo valor que se utiliz6 para el calculo d#éiN/(8.66%), ademas también es

necesario establecer el Flujo de Fondos del Proygatdeterminado anteriormente).

Tabla 5.28FIlujo de Cajay VAN

FE FE1 FE2 FE3 FE4 FES5 Inv. Inic
Flujo de Caja Neto | 18694,94 18694,92 18573,12 18164,1 20240,16 -20016,78
VAN 17204,97 15833,77 14476,91 13029,76 13361,81 -20016,78

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5.29Calculo del Vany TIR

CALCULO DEL VAN
Indicadores Financieros
Tasa de
Descuento 8,66%
Periodos 5
Periodo Flujo de Fondos
0 -20016,78
1 18694,92
2 18694,92
3 18573,12
4 18164,16
5 20240,16
TIR 90%

Fuente: Elaboracion propia

Se ha calculado el TIR mediante el progrd&reel, escogiendo los valores del
Flujo de Fondo del Proyecto seleccionando todos/dédares (0-5 afios), asi se estima
que el valor del TIR para el Centro es del 90% respecto a la Tasa de Descuento del
8.66%.

Una vez procedido el calculo del TIR seir@atl respectivo analisis del resultado
y de acuerdo al criterio de decision para inveesote proyectos, cuando el valor de la

TIR es mayor a la Tasa de Descuento significa fjpeogecto es viable y rentable.

5.3.2.3. Periodo de Recuperacion de Inversion

Consiste en determinar cual va a ser ebgeréen el cual los beneficios derivados
de la inversion, medidos en términos de Flujo dedes, recuperan la inversion
inicialmente efectuada, este indicador no estimeetdabilidad de un proyecto sino
mide el tiempo en el cual se va a recuperar largide realizada en el proyecto.

La Unica regla para este indicador es gqaetoumas pronto se recupera la inversion
invertida en el proyecto es mejor para el inveiistan Los parametros utilizados son:

Flujo de Fondos Proyectados, Tasa de DescuentBegrado (5 afios).
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Tabla 5.30Periodo de Recuperacion

Periodo de Recuperacion de la Inversion
PeriodosFlujo de Fondos VAN Anual Periodo Recuperacion
0 -20016,78 0 -20016,78
1 18694,92 17204,97 -2811,81
2 18694,92 15833,77 13021,96
3 18573,12 14476,91 27498,87
4 18164,16 13029,76 40528,63
5 20240,16 13361,81 53890,44
Afio de Recuperacion 1
Mes de Recuperacign 14,54*
Periodo de Recuper 1 aflo 2 meses

Fuente: Elaboracion propia
(*17204,97 + 15833,77 = 33038,74 / 24m = 1376,61 20016,78 / 1376,61 = 14,54)

Asi se recuperaria la inversion antes dieisne el segundo afio, después de esta

fecha los inversionistas del proyecto recopilaegnganancias que genere el negocio.
5.3.2.4. Andlisis Costo-Beneficio

De acuerdo al calculo tenemos un rendimidetd,62€ por cada Euro invertido por

los promotores en el proyecto en 5 afios, lo cualéstra que el proyecto es rentable.

Z FE 73.907,22
Relacion C/B = --------=-=-=---- e = 4,62
Inversion Emp. 16.000,00
La sumatoria del Flujo de Caja (73.907,228) Inversion Inicial del emprendedor.

Tabla 5.31Sumatoria Flujo de Caja

Flujo de caja VPN

Inversion inicial -20016,78
FE1 17204,97
FE2 15833,77
FE3 14476,91
FE4 13029,76
FE5 13361,81
Total FE 73907,22

Fuente: Elaboracion propia
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5.3.2.5. Evaluacién Socio-Econdémica Del Proyecto

Este indice representa el coeficiente odopatdel presente proyecto: dividiendo

la Inversion Inicial del emprendedor con respettodanero de puestos de trabajo que
en este caso son 4.
Calculo=  ---------- = 4.000

La inversion para generar un puesto de jmadrael Centro, es de 4.000€.

5.3.3. PUNTO DE EQUILIBRIO:

El punto de Equilibrio para el primer aficeséablecio en cuanto al ingreso de

63.685,49€ y en unidades el equilibrio es 17.940ades.

Tabla 5.32Calculo del Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio 1 2 3 4 5

Ventas 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00 94180,00
Costo Fijo (f) 55393,12 55393,12 55393,12 54029,92 54029,92
Costo Variable (CV) 14616,00 14616,00 14790,00 14790,00 14790,00
Cantidad Planificada (q) 31620,00 31620,00 31620,00 31620,00 31620,00
Precio Unitario (p) 3,56 3,55 3,55 3,55 3,55
Costo Variable Unitario c=CV/q 0,46 0,46 0,47 0,47 0,47
Margen Contrib. Unitario (MCU)=1-c/p 0,87 0,87 0,87 0,87 0,87
Cantidad en Equilibrio (qo)=f/(p-c} 17939,58§ 17939,58 17971,60 17529,33 17529,33
Ingreso en Equilibrio (i0)=qo*p 63685,49 63685,49 63799,19 62229,17 62229,12

Fuente: Elaboracion propia

Costo por Volumen de Produccién

Conocer a fondo los costos permite detemmaeelacion de Costo — Beneficio de
los productos y la rentabilidad (Garcia Gary FlGuyia para Elaborar Planes de

Negocios, Gréaficas Paola, Quito-Ecuador, 2006).
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Para el presente Proyecto se han clasifitzgl@€ostos en Fijos y Variables de la

siguiente manera:

Costos Fijos

Los Costos Fijos del Centro se determinatomo aquellos que no varian de

acuerdo al volumen de produccién/Servicio como poesr:

e Los sueldos de los empleados

» El porcentaje de Servicios Basicos de Administracio

* El pago de Publicidad

» Depreciaciones

* Arriendo, etc.

Costos variables

Los Costos Variables estan directamentecimlados con el

Produccion/Servicio entre estos se pueden menciosiaiguientes:

* Materia prima/Mercancia

*« Mantenimiento

» Porcentaje de Servicios Basicos: telefonia, ADSL.

* |nventario de Suministros, etc.

Tabla 5.33Costos Fijos proyectados

volumen de

Costos Fijos (5 afios)
Concepto 1 2 3 4 5
Sueldos Empleados 43892/06 43892,06 43892,06 43892,06 43892,06
Depreciaciones 1701,90 1701,9Q 1701,90Q 338,70 338,70
Amort. Gastos Const. 73,40 73,40 73,40 73,40 73,40
Agua 228,0( 228,00 228,00 228,00 228,00
Electricidad 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Teléfono 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Arriendo 5520,00  5520,00 5520,00 5520,00 5520,00
Publicidad 1772,00 1772,00 1772,00 1772,00 1772,00
Amort. Deuda Bancaria  1005,76 1005,76 1005,76 1005,76 1005,76
Total 55393,12 55393,12 55393,12 54029,92 54029,92

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5.34Costos Variables Proyectados

Costos Variables (5 afios)
Concepto 1 2 3 4 5
Mantenimiento 0,00 0,00 174,00 174,00 174,00
Servicios Telefonia 12720,0012720,00 12720,00 12720,00 12720,0Q
Servicios ADSL 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Utiles de Aseo y Decoracion 216,00 216,00 216,00 216,00 216,00
Suministros de Oficina 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Uniformes 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Total 14616,00 14616,00 14790,00 14790,00 14790,00

Fuente: Elaboracion propia

Total 5.35:Costo Total Proyectado

Costo Total (5 afios)
Concepto 1 2 3 4 5
Costo Fijo 55393,12 55393,14 55393,12 54029,92 54029,92
Costo Variable 14616,00 14616,00 14790,00 14790,0Q  14790,00
Total 70009,12 70009,12 70183,12 68819,92 68819,92

Fuente: Elaboracion propia

Costo total

Es la sumatoria de todos los Costos delrGgtainto Fijos como Variables:

5.3.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Analisis de Sensibilidad Caso 1

Supuestos:
» El factor que afecta directamente al presente Rtoyes la inflacion; debido a la
especulacién constante en los precios de senhd@sigos (sobre todo Telefonia
y ADSL); por lo tanto para el Andlisis de sensdall se establecera un
incremento del 11%.

* Las ventas se mantendran.
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Inversién

FE FE1 FE2 FE3 FE4 FE5 Inicial
Flujo de Caja
Neto 17641,56 17641,56 17519,76 17110,8Q 19186,8( -20016,78
VPN =
45662,93 15893,29 14318,28 12810,29 11271,41 11386,43 -20016,78
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5.37Resultado Analisis Sensibilidad Caso 1
VPN 45.662,93
TIR 84%
MR 15,90 meses
C/B 4,10

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de aumentar el costo de los sesvig@sicos en 11%, el VPN se mantiene

positivo 45.662,93€, el tiempo de recuperacion®f@ meses y el TIR en 84%.

Analisis de Sensibilidad Caso 2

Supuestos:

* Los servicios basicos se incrementan en un 20%

* Las ventas se mantiene igual.

Tabla 5.38FIujo de Cajay VAN caso 2 (detalle en ANEXO H1)

Inversion

FE FE1 FE2 FE3 FE4 FES5 | Inicial
Flujo de Caja
Neto 16779,72 16779,72 16657,92 16248,96 18324,96 -20016,78
VPN 30459,39 13983,09 11652,58 9640,00 7836,11 7364,39 -20016,78
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5.39Resultado Andlisis Sensibilidad Caso 2
VPN 30459, 39
TIR 79%
MR 18,74 meses
C/B 3,15

Fuente: Elaboracion propia
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A pesar de aumentar el costo de los sesvig@sicos en 20%, el VPN se mantiene
positivo 30.459,39€, el tiempo de recuperacion&i@d meses y el TIR en 79%.

5.3.5. RESUMEN ECONOMICO DEL PROYECTO

Tabla 5.40Resumen del Proyecto

Volumen| Costo Tiempo
Criterios/Escenarios | Ventas | Variable VAN TIR | de Repago B/C
Optimista (proyecto) 31.62014.616,00 53.890,40 90% r1n4é§gs 4,62
Normal (Caso 1, 11%) 31.62(6.120,80 45.662,93 84% rlnséggs 4,10
Pesimista (Caso 2, 20%) 31.620 17.352,00 30.459,39 79% rlnSéng 3,1b

Fuente: Elaboracion propia

 Enlos 3 escenarios presentados, el proyecto bewaiene una TIR de 79% -
90%.

« EI VPN se mantiene positivo en los 3 casos.

» El presente proyecto resulta rentable a pesar desnrentar los costos de
servicios basicos en un 20% (caso 2).

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

1. Segun el Estudio de Mercado, el 72% de los enalesiadican la necesidad de

un Centro en la zona, por lo que este seria nuestroado.

2. Mediante el Estudio de Mercado y la Observacioe®a se ha concluido que la
poblaciéon de Valdemoro no se encuentra satisfealgudotalidad, tanto en la

atencion como en horarios y calidad del servicisterte en el lugar.
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3. Las estrategias principales a implantarse estatrackxs en el desarrollo del

mercado, aun cuando no en el precio que regirdestigtermina la competencia.

4. Para iniciar su actividad el Centro necesitara umzersion inicial de
20.016,78€, la que serd distribuida en un 39% ¢énoacfijos, 2% gastos de
constitucién, 56% Capital de Trabajo y 3% imprendstel monto sera
financiado por el emprendedor en un 50%, el 30%ladBubvencion Publica
que el gobierno da al emprendedor y el restanteamiedun crédito a la Entidad

Financiera Bancaja.

5. Las razones financieras basicas nos han demogjtexlel proyecto es rentable:
el MUB de 61,06%, el MUO de 26,73% y el MUN de BE®que indica que

por cada € en ventas se obtiene en ganancias 17€.

6. En el analisis economico del proyecto nos da coomzlasion que el proyecto
es rentable y viable. El VAN es de 53.890,40€ yiR de 90%.

7. De acuerdo a los analisis de sensibilidad a pesaudnentar el factor mas
importante como es el servicio basico que se pralsteiente (Telefonia y
ADSL) en un 11% el proyecto sigue siendo viabler oo VAN de 45.662,93€
yun TIR de 88% y en el caso del 20% el VAN e<139,39€ y un TIR de 79%.

6.2. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda la implantacién del proyecto, pugste la investigacion de

mercado muestra la existencia de demanda insdigsfeg los resultados

obtenidos en el estudio financiero, exponen algetyycomo viable y rentable.

2. Iniciar las actividades con el 40% de la capacidad incrementando hasta

llegar a explotar al maximo.
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3. Analizar constantemente los indicadores econémamnro la inflacién para
poder estar un paso adelante con los posibles oamyhbbuscar estrategias y/o
ventajas competitivas.

4. Crear un ambiente y clima organizacional lleno dspeto, comprension y
afecto, para que los trabajadores se sientan a gustnsmitan este sentimiento
en su trabajo y puedan satisfacer al cliente.

5. La mejor manera de superar la poca competencia denla es el esmero en la
atencion al cliente y servicios de calidad. Por, esdnvertira en la capacitacion

del personal para que tengan visiébn comercial.

6. La fuerza laboral y la unidén que exista entre dllxa posible el cumplimiento

de los objetivos trazados en el presente proyecto.

GLOSARIO DE TERMINOS

Activos Fijos: Son aquellos bienes de la empresa que tienervidaarelativamente
larga y no estan para la venta dentro de las datieis normales de la empresa, y solo

estan para su servicio.

Balance General Es el documento contable que informa en una feetarminada la
situacion financiera de la empresa, presentanddoema clara el valor de sus

propiedades y derechos, sus obligaciones y suatapit

Calidad: Aquellas caracteristicas del producto que resporaléas necesidades del

cliente.

Cliente: Es el que coloca el dinero para la compra de odymto o servicio. Quien
compra, es el comprador y quien consume, el comskumiNormalmente, cliente,

comprador y consumidor son la misma persona.
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Clientes PotencialesEs la estimacién y la extension de los probabtesumidores o

usuarios del producto o servicio.

Cronograma de Actividades Es aquel documento en donde se establecen las
principales actividades a seguir para crear unaesamesde los estudios iniciales hasta

el momento de la operacion.

Costos Son desembolsos monetarios relacionados justenuamt la fabricacion del

producto o la prestacion del servicio ya sea emdadirecta o indirecta.

Demanda Es la cantidad de bienes y servicios que el ndercaquiere o solicita para

buscar la satisfaccion de una necesidad.

Demanda Insatisfecha Es aquella demanda que no ha sido cubierta étertado,
existe demanda insatisfecha cuando la Demandayes opze la Oferta.
Demanda Potencial Demanda que existe en el Mercado para el conslienpwoductos

y que, por diversos factores, no ha llegado a cildginecesidades del Consumidor.

Descripcion de Cargos Es aquella en la que se describe en forma ddtattada una

de las diferentes actividades a ejecutar en urardetada area de trabajo.

Estructura Organizacional: Son las distintas maneras en que puede ser dtvieli
trabajo dentro de una organizacion para alcanzsgolda coordinacién del mismo,

orientandolo al logro de los objetivos.

Estudio Financiera Es la valoracion de la inversion a partir deetiits cuantitativos y
cualitativos de evaluacion de proyectos, emplealadopautas mas representativas

usadas para tomar decisiones de inversion.

Estudio Técnica Una serie de decisiones a tomar respecto a: Tagiag tamafio y
localizacion. Cada una de ellas responde a difeseénterrogantes: el tamafio al cuanto,

la tecnologia al como y la localizacion al donde.
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Estudio de Factibilidad: Abarca datos e informacion importante de un prtiyey
determina la rentabilidad de diferentes alternativle disefio de un sistema de

informacion.

Evaluacion de ProyectosUna vez recolectado y analizada la informaci@negalua

detalladamente y realiza conclusiones del casduasién cuantitativa y cualitativa.

Estudio de Mercada Investigacion y andlisis de la informacién soletemercado

actual o potencial de un producto/servicio.

Estrategia: Plan, método o politica disefiada para conseggritos objetivos.

Encuesta Averiguacién de datos o informacion, acopio deoslabtenidos mediante
consulta.

Estado de Pérdidas y GananciasEs un documento contable que forma parte de las
cuentas anuales de las empresas, cuya finalidadopsrcionar informacién sobre la
gestion econdmica de las mismas, es decir de sliags econdémico.

Flujo de Fondos proyectadosSon todos los ingresos y egresos de efectivaendra

la empresa para su funcionamiento.

Gastos Son aquellos pagos realizados para cancelardadies que no tiene relacion
con la produccidon o servicios como gastos admatistys, gastos de venta, gastos

financieros, etc.

Ingresos (Ventas):Es aquel presupuesto que permite proyectar logesog que la

empresa va a generar en cierto periodo de tiempo.

Inflacion: Aumento de la oferta monetaria en relacion com liienes y servicios

disponibles y, como consecuencia, una baja enlsu va
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Implantar: Poner en practica el proyecto.

Infraestructura: Instalaciones y servicios, por ejemplo; almacenas)inos, servicios

de transporte, locales, bancarios y de comunicasijagtc.

Localizacién: La localizacion Optima de un proyecto es la qaetrgbuye en mayor

medida la mayor tasa de rentabilidad sobre el aapit

Macro entorno: Fuerzas, las cuales son externas del mundo malugtl éxito de una
compafia seria poder preverlas y consecuentemante sosas positivas de ellas.
Entorno demogréfico; factores de poblacién, tamafiecimiento, edades, natalidad,

mortalidad.

Marketing Mix : Se trata del uso de las distintas acciones deketiag para la
consecucion de los objetivos de venta de un prodcatcreto. Se utilizan las cuatro

variables: Producto, Precio, Publicidad y Plaza.

Mercado: Es el lugar en que asisten las fuerzas de l@aaojela demanda para realizar
las transacciones de bienes y servicios a un detadm precio.

Mercado Meta: Es el mercado que la empresa desea y decide.capta
Micro entorno: Conjunto de fuerzas presentes en el horizonteedmo de la
compafia, existen 6 tipos: la propia compaiiia, ggdares, intermediarios, clientes,

competidores y grupos de personas con interesesnasm

Mision: Es una afirmacién que describe el concepto dampresa, la naturaleza del

negocio, la razén de ser de la empresa.

Muestra: es un subconjunto de unidades de andlisis deainlacién dada, destinado a

suministrar informacion sobre la poblacion.
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Organizacion: Cualquier grupo, empresa, corporacion, divisi®@pattamento, planta,

oficina de ventas, etc.

Oferta: Son aquellos bienes y servicios que los prodasttbremente desean ofertar

para responder a esta demanda.

Oferta estimada Estudia las cantidades que suministran los ptodes del bien que

se va a ofrecer en el mercado.

Organigrama: Jerarquia de cada puesto y los niveles de depeiadal interior de la

empresa.

Proceso:Serie sistemética de acciones dirigidas al logrardobjetivo.
Plan: Intencion, proyecto. Modelo sisteméatico de unaatitn publica o privada, que

se elabora anticipadamente para dirigirla y enctaiza

Poblacién o Universo es el total del conjunto de elementos u objeto$od cuales se
quiere obtener informacién. El tamafio de una pdahiaciene dado por la cantidad de

elementos que la componen.

Producto y/o servicio Es cualquier cosa que se puede ofrecer en urad@rpara su

atencion, adquisicién, uso o consumo Yy que padttiafacer un deseo o una necesidad.

Rentabilidad: Es la utilidad que se obtiene en relacion a larsion realizada.

Rentabilidad del Proyecto Se puede medir de muchas formas: en unidades

monetarias, en porcentaje o en el tiempo que delaoeguperacion de la inversion.

Segmento de Mercadp Es seleccionar una porcion del mercado sobreuld se

desarrollaran las estrategias que permitan sagisfars necesidades.

Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (1TT): Cuando se unen estas tres

palabras se hace referencia al conjunto de avaecesldgicos que nos proporcionan la
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informatica, las telecomunicaciones y las tecna@®giudiovisuales, que comprenden
los desarrollos relacionados con los ordenadonés;net, la telefonia, los "mas media”,
las aplicaciones multimedia y la realidad virtuaktas tecnologias basicamente nos

proporcionarnnformacion, herramientas para guocesoy canales deomunicacion

Tecnologia Aplicacién de los conocimientos cientificos péaailitar la realizacion de

las actividades humanas. Creacion de productds,imentos, lenguajes y métodos.

TIR: Es la Tasa Interna de Retorno y representa eeptaje o tasa de interés ganado

sobre el saldo no recuperado de una inversion.

Ventaja Competitiva: Es superar a la competencia en todas las cdsdias que nos
permitan ser lideres en el mercado.

Vision: Es el conjunto de ideas generales, que proverraedo de referencia de lo que
una empresa o negocio espera alcanzar en el fseiiala el rumbo y la direccion de la

empresa.

VAN': Es el Valor Actual Neto de un proyecto, se detiomo el valor que definen en la
actualidad los diferentes flujos de fondos de uoygcto desde su primer afio de

operacion.

Lista de Abreviaciones:

TI: Tecnologias de Informacion

TIC: Tecnologias de la Informacion y la Comunicacié
PYME: Pequefia y Mediana Empresa

FMI: Fondo Monetario Internacional

PIB: Producto Interno Bruto

VAN: Valor Actual Neto

TIR: Tasa Interna de Retorno

INE: Instituto Nacional Estadistica
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