UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE

DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

PROYECTO DE INVESTIGACION
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE

INGENIERIA COMERCIAL

TEMA

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE ALMACENAMIENTO TEMPORAL PARA LA
PARROQUIA URBANA LA AURORA, CANTON DAULE”

TUTOR
MSC. BEATRIZ SILVIA GARCES ALAVA

AUTORES
GERSON AARON BARRAGAN REYES
GENESIS KIARA URBINA DIAZ

GUAYAQUIL
2019



Presidencia : ~

" de la Repiblica i & : PlanNacional e sEnEscyr
del Ecuador Innovacion y Saberes S D SIS s e

REPOSITARIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS

TITULO Y SUBTITULO:
“Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de almacenamiento temporal
para la parroquia urbana la aurora, canton Daule”

AUTOR/ES: REVISORES O TUTORES:
Génesis Kiara Urbina Diaz Msc. Beatriz Silvia Garcés Alava.
Gerson Aaron Barragan Reyes
INSTITUCION: Grado obtenido:
Universidad Laica Vicente Ingeniero (a) Comercial.

Rocafuerte de Guayaquil
FACULTAD: CARRERA:
Administracion Administracion de Empresas
FECHA DE PUBLICACION: N. DE PAGS:
2019 123

AREAS TEMATICAS: Educacion Comercial y Administracion

PALABRAS CLAVE: Administracion de empresas, Marketing, Publicidad, Contabilidad ,
Gestion.

RESUMEN: EI presente trabajo consiste en la elaboracién de un plan de negocios para la
creacion de una empresa de servicios de almacenamiento temporal para la parroquia urbana la
aurora, cantén Daule. Ya que una de las zonas que mayor cantidad de proyectos inmobiliarios
ofrece es la parroquia urbana La Aurora, canton Daule, debido a que ahi se puede apreciar una
oferta inmobiliaria bastante atractiva para los estratos socioeconémicos medio y alto.
Asimismo, este crecimiento ha dado cabida a la presencia de nuevos proyectos empresariales
como lo son edificios, oficinas, centros comerciales, alquiler de locales comerciales y demas
negocios que surgen a raiz de la expansion inmobiliaria.

No obstante, debido al reducido tamafio de los establecimientos que se comercializan en este
sector, algunos propietarios demandan de soluciones de almacenamiento temporal, tanto para
electrodomésticos, mobiliario, equipos de oficina o de computo, asi como documentos
importantes, ya sea para venderlos, coleccionarlos o simplemente utilizarlos en alguna ocasion
determinada, evitando asi que estén expuestos a la intemperie y eso cause algun deterioro o
pérdida.

Bajo este contexto, por tratarse de un sector en crecimiento tanto de viviendas como de areas
comerciales, ain no cuenta con una empresa que ofrezca soluciones de almacenamiento
temporal para sus habitantes, por lo que existe una oportunidad de mercado que debe ser
aprovechada a fin de brindar un servicio de calidad a los clientes.




Entonces se propone la creacion de un negocio enfocado principalmente a los habitantes de La

Aurora, beneficiandolos principalmente por la cercania a la zona.

N. DE REGISTRO (en base de N. DE CLASIFICACION:
datos):

DIRECCION URL (tesis en la web):

ADJUNTO PDF: Si NOI:I

CONTACTO CON AUTORV/ES: | Teléfono: E-mail:
Génesis Kiara Urbina Diaz 0980645608 genesisurbina2295@hotmail.com
Gerson Aaron Barragan Reyes 0990859066 gerson.barragan20@gmail.com

Ph.D Rafael Iturralde Soldrzano (Decano)

Teléfono: 259 6500 Ext. 201

E-mail: riturraldes@ulvr.edu.ec

MBA. Oscar Machado Alvarez (Director de Carrera)
Teléfono: 2596500, Ext. 203

E-mail: omachadoa@ulvr.edu.ec

CONTACTO EN LA
INSTITUCION:




CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO ACADEMICO

(URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: TESIS FINAL URBINA BARRAGAN (16 SEP 2019).docx (D55664013)
Submitted: 17/09/2019 0:50:00

Submitted By: bgarcesa@ulvr.edu.ec

Significance: 3%

Sources included in the report:

Tesis Jennifer Moncayo.docx (D26803631)

MALO ASANZA TANYA - TESIS GEM.pdf (D54644774)

Tesis Urkund Jacome Jeanine y Tumbaco Diana.docx (D47044396)

TESIS FINAL CORREGIDA LUIS MARING (28 OCT 2018).pdf (D43341226)
https:/fwww.elcomercio.com/actualidad/parroquias-laaurora-lapuntilla-poblacion-
expansion.html

https://www.eluniverso.com/noticias/2013/06/22/notaf1 054351 /aurora-se-proyecta-solo-como-
naciente-sector-comercial
http://www.lajoya.ec/blog-la-joyafhogar/daule-el-canton-gque-mas-crece/

Instances where selected sources appear:

14




DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS
PATRIMONIALES

Los estudiantes egresados Geénesis Kiara Urbina Diaz y Gerson Aardn Barragan Reyes,
declaramos bajo juramento, que la autoria del presente proyecto de investigacion, “Plan de
negocios para la creacion de una empresa de servicios de almacenamiento temporal para
la parroquia urbana la aurora, canton Daule”, corresponde totalmente a los suscritos y nos
responsabilizamos con los criterios y opiniones cientificas que en el mismo se declaran, como

producto de la investigacion realizada.

De la misma forma, cedemos los derechos patrimoniales y de titularidad a la Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, segun lo establece la normativa vigente.

Autores
Firma:
/ /
72 L /
i P s
|"f e _/- "-._...-n. j'}.ﬂi—({?— =
u e B
o __..l'l 3 wf

Gerson Aardn Barragan Reyes
C.1.092510832-6

Firma:

B3 ) 2

gl /I r-.U'T..-h}Tiﬂ.ﬁl JRifitd
Génesis Kiara Urbina Diaz
C.1. 095274909-1



CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Investigacion “Plan de negocios para la creacion de
una empresa de servicios de almacenamiento temporal para la parroquia urbana la
aurora, canton Daule”, designada por el Consejo Directivo de la Facultad de Administracion
de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil.

CERTIFICO:

Haber dirigido, revisado y aprobado en todas sus partes el Proyecto de Investigacion titulado:
“Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de almacenamiento
temporal para la parroquia urbana la aurora, canton Daule”, presentado por los
estudiantes Génesis Kiara Urbina Diaz y Gerson Aardn Barragan Reyes como requisito

previo, para optar al Titulo de Ingenieria Comercial, encontrandose apto para su sustentacion.

Firma:

o Skl

MSC. BEATRIZ SILVIA GARCES ALAVA
C.C. 0921348199

Vi



AGRADECIMIENTO

Primeramente a mi Dios y Padre Celestial por quién existo y quién ha hecho posible la
culminacion de este proyecto con vida y salud.

A mis padres queridos Lcdo. Hugo y Verdnica de Barragan, quienes han sido un pilar
fundamental en mi vida siempre y el sustento moral, espiritual y econémico que he necesitado
para esta titulacion.

A mis hermanos por su comprensién y tiempo quienes aportaron con paciencia,

dedicacion y profesionalismo al desarrollo de este trabajo.

Sr. Gerson Barragan Reyes

vii



DEDICATORIA

En honor al eterno Dios Padre, a Jesus mi Salvador y al Glorioso Espiritu Santo. Rey

que perdona multitud de errores.

Sr. Gerson Barragan Reyes

viii



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por quién existo y quién ha permitido que sea posible la culminacion
de este trabajo de titulacion con vida y salud.
De igual forma, agradezco a mi Tutora de Tesis, que gracias a Sus CONsejos Yy

correcciones hoy puedo culminar este trabajo de titulacion.

Srta. Génesis Urbina Diaz



DEDICATORIA

Dedico este trabajo principalmente a Dios, por ser mi guia y fortaleza durante todo este
proceso y permitirme el haber llegado hasta este momento tan importante de mi formacion
profesional.

A mi madre querida y hermana, por ser el pilar importante, por su apoyo, su generosidad
y su incansable ayuda todo tiempo.

A mis abuelos, mi tia Daniela y a mi novio quienes aportaron con paciencia, consejos,

carifio, y dedicacién. Y por siempre estar dispuestos a ayudarme en el desarrollo de este trabajo.

Srta. Génesis Urbina Diaz



INDICE GENERAL

INTRODUGCCION ..ottt 1
CAPITULO Lottt 2
DISENO DE LA INVESTIGACION ....c.ooivieiieeeeeeeeeeteeess et 2
L1 TOMA. i 2
1.2 Planteamiento del Problema..........c.ccoooiiiiiiiiiiiccee e 2
1.3 Formulacion del Problema ... 3
1.4 Sistematizacion del Problema ... 3
1.5  ODJELIVO GENEIAL ..ot 4
1.6 Objetivos ESPECITICOS. ....cuiiiiiieiiiii et 4
1.7 JUSEITICACION.....c.viiiiiite et 4
1.8  Delimitacion del Problema...........ccooiiiiiiiiiiieneeeeee s 5
1.9 Hipdtesis 0 Idea a Defender..........cccoveiieiiiieciccece e 5
1.10  Linea de Investigacion Institucional/Facultad. ............ccccoovveiiienciciciee, 5
CAPITULO T oottt 6
MARCO TEORICO .....ouiimiimiireiisiseeseesesssssesssss s 6
2.1 MAICO EOMICO ..eveeenieiiiieieee ettt ettt 6
2.1 1 ANLECEUBNTES. ....c.eiiiiiieiiie et 6
2.1.2 EStado Al AT ....oeeiiiiiiieeeeee e 7
2.1.3  Plan de NEQOCIOS .....ccueiiiiiieiiieiesieese ettt eree e 11
2.1.4 EStUdio de MEICA0. .......ccueuiiiiiieiisieieee et 13
2.1.5 Plan de Marketing........cccceoeeriereniiiii i 15
2.1.6  ANALISIS FINANCIEIO......oiviiiiiii i 16

2.2 Marco CONCEPLUAL ......ccueeeieiieecii ettt enes 19
2.3 MArCO LEGAL ...t 20
2.3.1 Constitucion de ComMPaRia .........cccevvereiieiece e 20
2.3.2 TIPO de SOCIEAAU........ccuiiuiiiieiieieiie e 20

Xi



2.3.3  Servicio de ReNtAS INTEINGAS ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 21

2.3.4 Permisos de funcionamiento canton Daule .............cccocvvviiiiniiciinenne 22
CAPITULO oottt 24
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION .....covevereeeiieseeeeeeeesee s, 24

3.1 MEtOAOIOGIA vt 24
3.2 Tipo de iNVESTIGACION .....c..ocviiieee e 24
3.3 ENTOQUE oottt 24
3.4 TECNICA € INSEIUMENTOS ... .cueitiieieeiiite ettt 25
3.5 POBIACION ... s 25
B0 IMIUBSEIA. ..ot 26
3.7 ANALISIS de reSUITATOS. ......cuviviiiiciiiee e 27

3.7.1 ENCUESIA @ NOGAIES .....ecvveivieieeiesieesie ettt 27

3.7.2 ENCUESEA @ BMPIESAS ......eeiveerieieisiieiesiee ettt 41

3.7.3 Conclusion de los resultados de la encuesta............cccvereininciciiiniennns 55

3.7.4 Analisis de 1a ODSErVACION ..........coeiiiiiiiicee e 56
CAPITULO IV ottt 57
PROPUEST A ettt b et e e e b e s e e nneesnne e 57

4.1  DeSCripCion del NEGOCIO ......ccuoviuiiiieiie e 57

4.1.1 Panorama general de 1a emMpresa .......cccocveiieiiieiie s 57

4.2 ANALISIS el ENLOMMO.....ceiiiiieiicice e s 59

4.2.1 ENOrNO POIIICO ....cviieiiiesecie ettt 59

4.2.2 ENLOrNO0 €CONOMICO. ......cviiiiiiieiieiisiet et 59

4.2.3 ENOINO SOCIAL.......oiiiiiiiiiiieieee e 63

4.2.4 ENtorno teCNOIOQICO. ........ccviiiicieiic et 63

4.2.5 ANALISIS FODA ...t 64

4.2.6  MisiOn, VISION Y VAIOTES .......c..coueiiiiiiiiecieee ettt 66

4.2.7 Plan de productoS Y SEIVICIOS ......c.cceeiveieeirierieseesieesiesieseesiesaesreeseeanaens 68

xii



4.3 Plan de Marketing .....c.ccoveiiieiiiiiieiie et 68

4.3.1 Estrategias de produCTO..........cccviiieieeiieiieseese e 68
4.3.2 EStrategia d& PreCiO .....c.cceieririiiiiiiieieieie sttt 69
4.3.3 Estrategia de Plaza.........c.ccceoieiieiieii e 70
4.3.4 Ventajas y desventajas de la trayectoria de comercializacion.................. 71
4.3.5 Estrategias de PrOMOCION ..........ccccveiiiiiiiieiecie e 71
4.4 Plan AdMINISTrAtiVO........ooiiiiiiiiiee e 72
4.4.1  ASPECLOS SOCIELAITOS ....eveeiieiieiiesiiesieeee et e e sree e see e reesae e sreeneesneens 72
A4.4.2  OFQaNIQIaMa.....cccveeiueeiieeiiee it esiee e e sieesaeesseesaeestaessbeesseesbeesteesnseesreesseens 73
A.4.3  FUNCIONES.....uieiiiiieiieeiieeiesteesteestesseesteeseesseesteaseesseesseenseaseesseenaeaneesseenseanenns 74
4.4.4 Localizacion del NEQOCIO.........ccviviieieieieie e 76
4.4.5 Procesos de OPEraCiON ........cccvevueiierieeieeiieesiesieseeseesee e see e saesreeseeanaens 77
I - g I TP o 1= o OSSR 78
4.5.1 Variables utilizadas para la proyeccion de los escenarios............c.......... 78
4.5.2 Inversion del ProyeCtO .........cccvviiiiiiiiiee e 78
4.5.3 Financiamiento de 12 INVErSION..........ccooeieieiiii i 79
4.5.4 Proyeccion de ventas anuales para cada uno de los cinco afios ............... 80
4.5.5 Presupuestos de COStOS OPEratiVOS.........coereriereeieierieniesie s, 81
4.5.6 Presupuestos de gastos de administracion y gastos de ventas.................. 82
4.5.7 Estado de Situacion Financiera proyectado a cinco afios............ccc.euee... 83
4.5.8 Estado de Resultados proyectado a cinco afios .........cccccveevvevieenieesveennen, 84
4.6  Evaluacion financiera del proyecto.........cccecvveeiiciiveic s 85
4.6.1 Flujo de Efectivo proyectado a CiNCO af0S.........c.covereeieieerirsieneenieaneens 85
4.6.2 Calculo de la tasa de descuento (costo promedio ponderado de capital) .86
4.6.3 CAICUIO dE 18 TIR....ciiiieie e 86
4.6.4 CAICUIO dE 12 VAN ...ttt 86
4.6.5 Analisis de 1as razones fiNaNCIeras...........ccovvvvrieieiene e, 87



4.6.6 Cronograma del Proyecto .......ccceeviiiiieiiieiie e 88

CONGCLUSIONES ... 90
RECOMENDACIONES ... ..ot 91
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS..........cooiieieeietereee s ssissiese s, 92
ANEXOS ... 96

Xiv



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Distribucion por UrbanizaCion ..o 27
Tabla 2. Personas con problemas de almacenaje ............coovriiieiiieneiiieseee e 28
Tabla 3. Area donde almacena bienes que no usa de Manera reCUrrente..............oceveeervereeenns 29
Tabla 4. Articulos que almacena con Mas freCUENCIA............ccveiieiieiieie e, 30
Tabla 5. Grado de aceptacion de una empresa de almacenamiento...........cccceereererereneneens 31
Tabla 6. Conocimiento de negocios que brindes servicios de almacenamiento en la zona.....32
Tabla 7. Motivos por el cual utilizaria el SErVICIO .........ccoveviiieiieiiie e 33
Tabla 8. Tiempo que desea almacenar SUS artiCulOS ............ccccveieiieiieie e, 34
Tabla 9. Espacio que demanda para almacenar sus articulos ...........cccocvvveveieeiiercnicne s 35
Tabla 10. Factores que considera importante para contratar el ServiCio...........ccccvevvviveiinnnnnns 36
Tabla 11. Precio que considera idoneo para pagar al MES .........cccovvrererenienieeiienene e sie e 37
Tabla 12. Medios electronicos que Prefiere. ... 38
Tabla 13. Forma de pago mas viable para cancelar el SErviCio .........cccccevveveiveniveieiiieieanns 39
Tabla 14. Medio publicitario MAS CONVENIENTE...........cceiiieeeeieeerie e 40
Tabla 15. Actividad econdmica qUE rEAlIZaA...........ceervririiiiiiie e 41
Tabla 16. Empresas con problemas de almacenamiento ...........cccceevvevieiiiecie e 42
Tabla 17. Forma en la que almacena los activos de 1a empresa ........cccocveveeveieeiecieseeseenns 43
Tabla 18. Tipo de articulos que necesita alMaCENAT ............ccevverieiieiieeie e 44
Tabla 19. Empresas que han contratado de servicios de almacenamiento temporal ............... 45
Tabla 20. Ubicacion de la empresa que brinda servicios de almacenamiento......................... 46
Tabla 21. Disposicion de contratar los servicios de almacenamiento temporal ...................... 47
Tabla 22. Motivo por el que utilizaria este SEIVICIO.........cvevviieiiere e 48
Tabla 23. Forma en la que contrataria los servicios de almacenamiento temporal ................. 49
Tabla 24. Espacio que necesita para almacenar sus articulos............cccooveveeiieieeiecveceeseenns 50
Tabla 25. Factores que son importantes para alquilar una bodega temporal ............c.cccocee. 51
Tabla 26. Presupuesto que designaria para el alquilar de una bodega temporal...................... 52
Tabla 27. Forma de pago MAS CONVENIENTE.......cueiierieieeiiieeeeeeieste e s e sre e e ae e e seesresnenneas 53
Tabla 28. Medio publicitario MA&S CONVENIENTE...........cccviiiieieieieie e 54
Tabla 29. Resultados de la Ficha de ODSErvacion .............ccoceeeieieii s 56
Tabla 30. Tasa de deSCUENTO Tl INVEISON .........cviiiiriiiieiiiesiesee e 62
Tabla 31. DescripCion de 1iNea de SEIVICIOS. ........ccvieieiiiieeieiese e 68
Tabla 32. Propiedad Accionaria de 1a EMPreSa.........ccoeriiiririieiieiesese e 73

XV



Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.
Tabla 47.
Tabla 48.
Tabla 49.
Tabla 50.
Tabla 51.
Tabla 52.
Tabla 53.
Tabla 54.
Tabla 55.
Tabla 56.
Tabla 57.
Tabla 58.
Tabla 59.

Perfil del Gerente GENEral ...........cooiiiiiieii s 74
Perfil del CONATON ..o e 74
Perfil del Asistente Contable ............cccovieiiiiiiie e 75
Perfil del Jefe de OPEraCiONES ..........coeieiiiiiiiieeeie et 75
Perfil del AsiStente OPeratiVO..........cccveiiiieiieiie e 75
Perfil del Jefe de Marketing........c.ccovoveiiiiiiiccecce e 75
Perfil del ASeSOr COMEICIAl...........coviiiiiiiiiiieee e 76
Variables econémicas que se utilizaron en el proyecto .........c.ccocevevevrenninenennn 78
INVErSiON €N aCtIVOS FIJOS ....ocveiiiiiiiicieieee e 78
Capital de TrabajO.......cccveieeiiiie e 79
Estructura del capital de INVErSION ...........coveviiiiiice e 80
Condiciones del financiamiento por Préstamo...........ccccocereireneneeseneiese s 80
Resumen de la amortizacion del préstamo ..o, 80
Estimacidn de la cantidad de bodegas que ofrecera el proyecto...........ccccccvvvenenen, 81
Estimacion de los precios de cada tipo de bodega...........cccceevvevveiiiiicieece e, 81
Estimacion de ingresos al Primer afi0 ..........covvieieiiiiie e 81
Presupuestos de COStOS OPEIALIVOS .........ccreieririeieienie ettt 82
Presupuestos de Gastos de AAMINIStraCioN ............cccccvevieiieieeie e 82
Presupuesto de Gastos de VENLAS.........cccveieeiiiieie et 82
Estado de SituaCion FINANCIEIA..........ccoveiieieiieieere et 83
EStado de RESUITATOS ........ccveivieiieeiecie st 84
FIUJO d€ EFECTIVO ..o 85
Costo Capital Promedio PONErado..........ccccuveiieiiieeiieiiie e 86
ANALISIS A8 1A TIR .o 86
ANALISIS QBT VAN ...ttt e ae e 87
RAZONES FINANCIBIAS .....eovieiieiiieiieeie ettt sttt sbe e nneas 87
Cronograma de actividades del Proyecto..........ccccvvevieiiieiie i 88

XVi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Modelo de Plan de NEQOCIOS........ccviiueiieiieieseesieesiesee e ere e sre e e e sae e sna e 12
Figura 2. Las fuerzas del estudio de Mercado..........cccoviririiiiieiieie s 14
Figura 3. Fases del Plan de Marketing..........cooeoeieriiiiiniiecesee s 15
Figura 4. Aspectos del analisis fINANCIEIO .........ccccviiieiiiicce e 17
Figura 5. Formula del Capital Asset Pricing Model ............coooveiieiiiieieeesese e 18
Figura 6. FOrmula de [a TIR ...cveoii ettt nne s 18
Figura 7. Formula del Valor Actual Neto VAN ... s 19
Figura 8. Distribucion por urbanizaCion .............ccoceveieiiiiiieeee e 27
Figura 9. Personas con problemas de almacenaje..........ccccvevveieiieiecre s 28
Figura 10. Area donde almacena bienes que no usa de manera reCurrente ..............coeeveen... 29
Figura 11. Articulos que almacena con Mas freCUENCIA ..........ceovrveiiiirinieiieeeee e, 30
Figura 12. Grado de aceptacion de una empresa de almacenamiento ...........ccccovevveneerenine. 31

Figura 13. Conocimiento de negocios que brindes servicios de almacenamiento en la zona .32

Figura 14. Motivos por el cual utilizaria el SErviCio .........cccoeiieiieie i 33
Figura 15. Tiempo que desea almacenar Sus artiCulos............ccooeiieneineneneiesese e 34
Figura 16. Espacio que demanda para almacenar sus articulos ............ccoceovrererncienccsenienn 35
Figura 17. Factores que considera importante para contratar el Servicio ...........cccoeevevveennne, 36
Figura 18. Precio que considera idoneo para pagar al MeS..........ccccveveeieieeiesiieseese e 37
Figura 19. Medios electrOniCos qUE Prefiere........cooi i s 38
Figura 20. Forma de pago més viable para cancelar el Servicio .........c.ccoceoviieiniiensicsenne 39
Figura 21. Medio publicitario MAs CONVENIENTE .........cccvvviiiieieeie e 40
Figura 22. Actividad econdmica que realiza............cceoeieeieeieiiec e 41
Figura 23. Empresas con problemas de almacenamiento ............cccooveveiieieeiiecieseese e 42
Figura 24. Forma en la que almacena los activos de 1a empresa...........ccocvevveeieieiencscnene, 43
Figura 25. Tipo de articulos que necesita alMacenar..........c..cocveverieriereiese e 44
Figura 26. Empresas que han contratado de servicios de almacenamiento temporal.............. 45
Figura 27. Ubicacion de la empresa que brinda servicios de almacenamiento ....................... 46
Figura 28. Disposicion de contratar los servicios de almacenamiento temporal...................... 47
Figura 29. Motivo por el que utilizaria eSte SErVICIO .........coeveririieiiiieee e 48
Figura 30. Forma en la que contrataria los servicios de almacenamiento temporal ................ 49
Figura 31. Espacio que necesita para almacenar sus articulos............cccccevvvevenieiieeiesiieseene, 50
Figura 32. Factores que son importantes para alquilar una bodega temporal.......................... 51
Figura 33. Presupuesto que designaria para el alquilar de una bodega temporal .................... 52



Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.

Forma de pago MAs CONVENIENTE ..........ccueiieiiieieiiecie ettt 53
Medio publicitario MAs CONVENIENTE .........cceeviiieiieie e 54
Producto Interno Bruto en el Ecuador 2014-2018...........ccccooviiiivinienenenc e 60
RieSg0 PaiS 2014-2018 .......coiieeiiiierieiee et 61
INFIACION 2014-2018 ......c.ooiiciiieicicie ettt 61
INFIACION 2014-2018 ......o.veiiiieiieieice et 62
indice de confianza del CONSUMITON ..........ccoveevreeevceeeeieee e 63
Uso de aparatos electronicos en el Ecuador 2017 .........ccovvvvieeveiveiesese e 64
Acceso a internet en Ecuador 2012 — 2017 .....cooeeiiiiieieee e 64
ANALISIS FODA ...t sttt ettt b b ens 65
Estrategias a partir del analisis FODA ... 66
Logotipo de 1a COMPANTA .....c..eeiriiiieieie e 69
lustracion del canal de diStribUCION...........cooveieieicrcce e 70
Organigrama de 1a COMPATA..........ccceiieiiiieceece e 74
Terreno donde funcionaria el Proyecto.........cccceiveiiiie i 76
Flujograma de proceso de OPEIraCIONES..........ccvverierierierierieste st 77
Diagrama de Gantt del ProyeCtO........cccooeiiiiriiiiieieee e 89

XViii



INDICE DE ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuesta Para NOGArES ........ccccveueivereiieiieie st se e sre e 96
Anexo 2. Formato de encuesta Para BIMPIESAS ........cc.eivertirerereeietesieste e siesieseeseeseeseeseessesseas 99
Anexo 3. Amortizacion del Préstamo Bancario a5 afios..........ccocvevererenevennsnsnseeiesienen, 102
Anexo 4. Célculo de los sueldos y beneficios sociales del personal ...........ccccccceeveiveieenene 104

XiX



INTRODUCCION

La creciente demanda inmobiliaria que presenta la ciudad de Guayaquil en la Gltima
década ha hecho que el desarrollo de nuevas urbanizaciones se desplace a zonas aledafias, como
el caso de la parroquia satélite “La Aurora”, perteneciente al canton Daule, en donde se ha
evidenciado uno de los crecimientos urbanisticos y comerciales mas importantes desde el afio
2008, fecha en que inicié con el desarrollo de urbanizaciones como Santa Maria de Casa
Grande, Villa Club y La Joya. En aquel entonces, esta parroquia no superaba los 4.000
habitantes, pero debido a que esta se convirtié en una zona atractiva para la construccion de

conjuntos residenciales, paso a tener mas de 85.000 habitantes.

Hoy en dia esta se ha convertido en un punto de desarrollo econémico, debido a que,
por ser una zona residencial, la falta de comercio hizo que importantes grupos empresariales
empiecen a crear empresas, oficinas, supermercados, bancos, y demas centros comerciales para
atender a la demanda de sus habitantes, quienes en sus inicios tenian que desplazarse hasta
Guayaquil para poder realizar alguna diligencia o satisfacer alguna necesidad. Sin embargo,
esta situacion ha cambiado y la mayoria de sus habitantes puede hacerlas en la misma zona,

debido a que comienzan a aparecer propuestas de negocio que satisfacen sus necesidades.

A pesar de ello, se ha notado un problema comun en la mayoria de los residentes, y esta
se relaciona con la necesidad de disponer de espacios para el almacenamiento temporal de sus
guardar documentos importantes, muebles, enseres y demas articulos que tal vez no pueden
conservar debido al limitado espacio que poseen algunas viviendas. Asimismo, en la zona no
se ha identificado ninguna empresa que brinde un servicio de almacenamiento en bodegas, ya
sea para hogares o0 empresas que deseen almacenar cualquier articulo, por lo que existe una
oportunidad de negocio que debe ser atendida y aprovechada para crear nuevos

emprendimientos.

Bajo este contexto, el presente plan de negocios se divide en cuatro capitulos en donde
se describe la problematica de estudio, asi como su causas y efectos; luego, se analizan los
fundamentos tedricos que sirven de respaldo para la formulacion del plan de negocio; a esto se
suma un estudio de mercado para identificar el perfil del cliente potencial, y finalmente, se

presenta la propuesta en donde se concluye con la viabilidad financiera del proyecto.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

11 Tema
“Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de almacenamiento

temporal para la parroquia urbana La Aurora, canton Daule”

1.2 Planteamiento del Problema

El sector inmobiliario ha presentado un importante crecimiento desde el afio 2010,
debido al acceso a crédito hipotecario que se promueve a través del Banco del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS). Una de las zonas que mayor cantidad de proyectos
inmobiliarios ofrece es la parroquia urbana La Aurora, canton Daule, debido a que ahi se puede
apreciar una oferta inmobiliaria bastante atractiva para los estratos socioeconémicos medio y
alto, en donde la vivienda promedio tiene una superficie entre 60m? y 150 m? (EI Comercio,
2017). Asimismo, este crecimiento ha dado cabida a la presencia de nuevos proyectos
empresariales como el caso de edificios de oficinas, centros comerciales, alquiler de locales
comerciales y demas negocios que surgen a raiz de la expansion inmobiliaria y el desarrollo
socioecondmico que se ha observado en la Gltima década, especialmente a partir del afio 2013
(El Universo, 2013).

Un reportaje de EI Expreso manifiesta que el crecimiento urbano es lo que atrae a
inversiones que inyectan dindmica y trabajo en esta zona que se encuentra habitada por mas de
100 mil personas. So6lo en lo que va del 2018 se han inaugurado 7 proyectos que en conjunto
representan una inversion inicial cercana a los USD $ 30 millones. Entre los proyectos mas
destacados esta Millenium Towers que se trata de un complejo que espera contar con 5 edificios
de 12 pisos cada uno, que incluira apartamentos, oficinas y locales comerciales; también se han
creado Plazas Gastronémicas como La Cuadra, Puerto Chifa y proximamente el Gimnasio
Taurus en la Urbanizacion La Joya, como alguno de los proyectos mas destacados (Zumba,
2018).

No obstante, debido al reducido tamafio de los establecimientos que se comercializan
en este sector, algunos propietarios demandan de soluciones de almacenamiento temporal,
tanto para electrodomésticos, mobiliario, equipos de oficina o de computo, asi como ciertos

documentos importantes, ya sea para venderlos, coleccionarlos o simplemente utilizarlos en
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alguna ocasion determinada, evitando asi que estén expuestos a la intemperie y eso cause algun

deterioro o pérdida.

La Aurora, es la parroquia urbana satélite del canton Daule desde 2001, y desde
entonces ha sido el epicentro del crecimiento de negocios y urbanizaciones. En la actualidad
tiene 120.326 habitantes, segun el Instituto de Estadisticas y Censo (INEC, 2017) y su tasa de
crecimiento es del 10% anual, siendo hoy por hoy, el tercer cantdn del Guayas (La Joya, 2017).
Bajo este contexto, por tratarse de un sector en crecimiento tanto de viviendas como de areas
comerciales, ain no cuenta con una empresa que ofrezca soluciones de almacenamiento
temporal para sus residentes, por lo que existe una oportunidad de mercado que debe ser

aprovechada a fin de brindar un servicio de calidad a los clientes.

En ciudades cercanas como Guayaquil, existe la empresa City Box, considerada como
la Unica oferta de servicio de mini bodegas para hogares y empresas, la misma que pone a
disposicion a los clientes espacios temporales que van desde los 2m? hasta los 20m?, pero estos
poseen precios considerablemente elevados, ya que al ser los Unicos en el mercado, solo de esta
forma los propietarios de inmuebles podrian almacenar sus articulos de manera segura,
existiendo grandes galpones que brindan este tipo de servicio para empresas y sus plazos son

de meses e incluso afos.

Es entonces que se puede identificar que el canton Daule y més adn, la parroquia La
Aurora carecen de una empresa que brinde los servicios de almacenamiento para hogares en
plazos y precios que se adapten al perfil socioecondmico de los habitantes de este sector del
canton, por lo que se propone la creacion de un negocio enfocado principalmente a los

habitantes de La Aurora, beneficiandolos principalmente por la cercania a la zona.

1.3 Formulacion del Problema
¢De qué manera satisfacer las necesidades de almacenamiento de los habitantes de la

parroquia La Aurora?

1.4  Sistematizacion del Problema
i.  ¢Cudles son las necesidades de los posibles clientes del sector?
ii.  ¢Qué estrategias de marketing deben emplearse para posicionar a la empresa de

servicios de almacenamiento en el sector definido?



iii.  ¢CdAmo deberia estar organizada la empresa para cumplir con los requerimientos
del mercado?

iv.  ¢Cual deberia de ser la inversion y el retorno desde el punto de vista financiero
la creacion de la empresa de servicios de almacenamiento para el sector de La

Aurora?

1.5 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de

almacenamiento temporal en la parroquia urbana La Aurora, cantén Daule.

1.6 Objetivos Especificos
i.  Realizar un estudio de mercado para identificar las necesidades de los posibles
clientes.
ii.  Disefiar la estructura organizacional y funciones de sus colaboradores.
iii.  Determinar las estrategias de marketing para posicionar a la empresa de
servicios de almacenamiento para el sector definido.
iv.  Analizar la inversion y sus beneficios, para la creacion de la empresa de

servicios de almacenamiento.

1.7 Justificacion

El estudio a desarrollarse en el presente documento resulta importante, ya que el canton
Daule ha presentado un crecimiento en cantidad de habitantes, asi como de comercios, siendo
también un sector al cual muchos guayaquilefios se han mudado buscando una mayor seguridad
en la gran cantidad de ciudadelas privadas que se han ido y se siguen creando, sin embargo, el
espacio de hogares, oficinas o locales comerciales, suelen presentar tamarios reducidos que no
permiten el almacenamiento temporal de algin activo que dispongan sus habitantes,
haciéndose dificil la busqueda de alternativas de almacenamiento en bodegas industriales, ya

sea por temas de costo o por distancia.

De ahi la importancia del proyecto, debido a que desde el punto de vista econémico y
social, la parroquia de La Aurora contard con un negocio cercano para sus habitantes para que
estos depositen en las instalaciones de cuyo negocio, las pertenencias que deseen almacenar,

evitando que estos tengan que movilizarse hacia la Unica opcion que actualmente se encuentra



a su disposicion en la ciudad de Guayaquil, representandoles un ahorro en cuanto a tiempo y

dinero.

Ademas, el estudio contribuye ademas con el enriquecimiento de la biblioteca
académica de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, ya que se analizaran
teorias relacionadas con la creacidon de nuevos negocios, lo que resulta altamente importante
por el impulso que han venido dando los ultimos dos gobiernos del pais en lo que respecta a la

creacion de nuevos negocios.

Finalmente, la propuesta se encuentra relacionada con el Plan Nacional de Desarrollo
2017-2021, ya que dentro de este documento estatal se establecen varios lineamientos para
promover un mejoramiento en el nivel de calidad de vida de los ciudadanos, ya que lograran
una mayor cantidad de recursos econdémicos para emplearlos en satisfacer sus distintas

necesidades.

1.8 Delimitacion del Problema
Este proyecto se encuentra enfocado en suplir las necesidades de almacenamiento de
los habitantes de la parroquia urbana de La Aurora del canton Daule.
e Delimitacion geografica: Canton Daule, Guayaquil
e Delimitacion espacial: Parroquia urbana La Aurora
e Tiempo: 2018 -2019

e Area: Emprendimiento

1.9 Idea a Defender
La creacion de una empresa de prestacion de servicios de almacenamiento temporal en
la parroquia urbana La Aurora, cantdn Daule permitird que los habitantes de este sector cuenten

con un espacio seguro para satisfacer sus necesidades de almacenamiento.

1.10 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.
Linea Institucional: Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

Linea de Facultad: Marketing, comercio y negocios locales.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 Marco tebrico

El marco tedrico cuenta con los antecedentes relacionados con el almacenamiento y la
logistica a nivel internacional y local, para posteriormente las teorias sobre el plan de negocios,
el estudio de mercado, el plan de marketing y el analisis financiero, para posteriormente
desarrollar el marco conceptual y legal cono cada uno de los términos y requisitos para

constituir un negocio respectivamente.

2.1.1 Antecedentes

El mercado del almacenamiento o bodegaje se encuentra en constante crecimiento en
el mundo, por lo que el Ecuador no es la excepcion, ya que el desarrollo de este sector se
encuentra relacionado de manera directa con las actividades comerciales que derivan de las
transacciones, tanto en lo que respecta con el comercio local, asi como aquellas hacia el exterior
desde las principales ciudades como Quito y Guayaquil, por lo que el alquiler de bodegas se ha
vuelto una actividad atractiva (Mora, 2014). Es entonces gque, ha surgido un nicho de mercado,
el cual corresponde a la prestacion de servicios de almacenamiento temporal como una
alternativa para solucionar el problema de espacio que las personas presentan por distintos
motivos, como es el reducido espacio de los departamentos, oficinas o nuevas viviendas, por
lo que mientras buscan una solucion permanente, el almacenamiento temporal se vuelve una

solucidn.

En Guayaquil, es City Box, una empresa ubicada en el norte de la ciudad, la que es la
mas reconocida, contando con un edificio que alberga bodegas de entre 2 y 27 metros
cuadrados, las cuales son alquiladas por valores que oscilan entre los 40 y 350 ddlares
mensuales; los beneficios principales que ofrece esta empresa son los siguientes:

e Ubicacion privilegiada y facil accesibilidad

e Camaras de vigilancia por medio de un circuito cerrado durante las 24 horas

e Alarma en todo el edificio

e Acceso libre con clave personal para los clientes

e Puertas de seguridad en forma de cortinas metalicas con candado individual

e Alarmas contra incendios y detectores de humo y



e Personal de vigilancia

e Horario extendido

e Ascensor de montacargas y lo necesario para que los clientes puedan movilizar sus
pertenencias

e Suministros de embalajes

e Soporte durante las 24 horas

2.1.2 Estado del Arte

Delgado & Castillo (2013) establecieron un proyecto de CREACION DE BODEGAS
en el canton milagro de la provincia del guayas, teniendo como principal objetivo el otorgar
una solucion para las personas naturales, asi como pequefias, medianas y grandes empresas que
deseen almacenar productos perecederos y no perecederos, esto debido a que existe una gran
cantidad de comerciantes en esta ciudad. Se llevo a cabo un analisis de mercado, en el cual se
determinaron las barreras de entrada que se presentan para la incursion de esta nueva alternativa
comercial, logrando complementarlo con la aplicacion de estrategias de marketing mix, en el
cual se consideraron distintos elementos publicitarios para promocionar a la empresa dentro
del sector comercial; ademas, se desarrollé una evaluacion financiera en la que se establecio la
viabilidad de llevar a la realidad la idea de negocio generada. Su relacion con el presente
estudio yace en que se pudieron determinar cuales eran los disefios estructurales mas
apropiados de acuerdo a las caracteristicas de los productos que se colocarian en las diferentes

bodegas que la empresa pondria a disposicién de sus potenciales clientes.

Monsalve (2011) en esta investigacion plante6 como objetivo central, el desarrollar un
PLAN DE NEGOCIOS para la creacion de una cadena de mini bodegas que se logre
posicionar en aquellas ciudad de chilenas que presenten las mejores oportunidades en lo que
respecta al crecimiento y desarrollo. Dentro del estudio se abordaron varios antecedentes que
se llevaron a cabo en otras naciones, principalmente dentro de Australia y los Estados Unidos,
puesto que en estas realidades este tipo de negocios ha logrado llegar a una etapa de madurez,
siendo las mini bodegas o self storage, centros de almacenaje que alquilan espacios para
personas particulares, las cuales guardan muebles y distintos enseres, asi como a empresas que
almacenan productos por excesos en inventarios. La relacion de este estudio radica en que se
podrian tomar en consideracion las principales acciones empleadas para la creacién de este tipo
de negocios, puesto que se ha recabado informacién de casos de éxito que se han desarrollado

en contextos en los cuales las mini bodegas se han vuelto un servicio de gran importancia.



Juez, Rosas, Diaz, & Abarca (2016) desarrolld un estudio en el cual se planted el
desarrollo de un MODELO DE NEGOCIO basado en el arrendamiento econémico de
bodegas, las cuales se destinan para que sean empleadas tanto por parte de personas naturales
como para empresas de distinta indole. Se evidenci¢ la necesidad de bodegas que se encuentren
fuera del espacio fisico de las viviendas, oficinas o negocios, determinandose los requisitos que
estos sitios deben tener para que sean atractivos para los potenciales clientes, pudiendo alcanzar
la mayor aceptacion posible en el mercado objetivo. Dentro del estudio se llevo a cabo un
estudio de mercado, efectuandose preguntas en una encuesta, poniendo en evidencia cuales son
las principales caracteristicas con las que debe contar una mini bodega para que las personas
puedan colocar en ellas sus principales enseres, por lo que se establece que se deben manejar
espacios en los que puedan caber articulos como camas, muebles de sala y cuadros, siempre
manteniendo las condiciones apropiadas para evitar que se desmejoren con el paso del tiempo.
Se pudo concluir que es necesaria una fuerte inversion inicial, pero que el negocio arroja
numeros interesantes, logrando que la empresa se fortalezca en poco tiempo, siendo una
empresa segura con una altisima escalabilidad, volviendo a esta propuesta en una opcion

altamente interesante.

Pala, Rojas & Zegarra (2017) en su investigacion tuvo por objetivo el comparar los
principales factores que posee la propuesta de valor de las bodegas que se encuentran en
sectores cercanos a la zona comercial de la ciudad de Lima, para entonces determinar los
aspectos mayormente apreciados por los propietarios de los negocios de la zona que ha sido
previamente mencionada. Se efectud la toma de teorias de reconocidos autores, esto con el
propdsito de contar con los referentes necesarios para determinar la satisfaccion de los clientes
que pertenecen al comercio minorista, permitiendo por medio de una encuesta, entender las
diferentes necesidades de los potenciales clientes, pudiendo dotar a al servicio de estos factores
y asi contribuir con su crecimiento. Se lleg6 a la conclusién de que el espacio disponible es un
factor crucial, pudiendo los clientes elegir distintas opciones, para de esta forma, emplear y
pagar unicamente por el especio que calculan van a necesitar, evitando emplear recursos de

manera ineficiente, lo cual les afecta mayormente al ser pequefios y medianos negocios.

Cobos (2013) presento el disefio de un PLAN DE NEGOCIOS, teniendo como
objetivo primario el analizar los factores internos y externos de las bodegas mini personales,
esto con el propdsito de satisfacer la actual demanda de este servicio en el mercado objetivo y
asi posicionar a la empresa de manera adecuada. La metodologia se baso en llevar a cabo un
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andlisis del entorno, efectuando distintas matrices, como el FODA, si como el analisis de las 5
fuerzas de Porter y el analisis PEST, los cuales se complementan para poder identificar cada
uno de los factores que intervienen en el mercado objetivo, generando el conocimiento
necesario para la realizacion de cada una de las estrategias correspondientes. Las conclusiones
del estudio desarrollado fueron en primera instancia que, al ser una empresa nueva y encontrar
un mercado que no ha sido atendido, posicionarse de manera adecuada, estableciendo bases
firmes para que cuando lleguen nuevas empresas, no se pierdan clientes y mucho menos,
posicion en la preferencia de los clientes., destacandose la necesidad de seguridad en las
instalaciones, para que de esta manera, los usuarios puedan confiar que sus bienes se encuentran

debidamente cuidados.

Moncayo (2016) cre6 un estudio con el objetivo principal de determinar la
FACTIBILIDAD ECONOMICA para establecer un negocio que ofrezca los servicios de auto
almacenamiento en la ciudad de Guayaquil, identificando los procesos claves que se deben
ofrecer para captar al mercado objetivo. Se llevd a cabo una investigacion de mercado,
encuestando a los potenciales clientes del servicio de auto almacenamiento en la urbe portefia,
para lo cual se efectud la aplicacion de un formulario de preguntas cerradas, encuestando a una
muestra representativa sobre sus preferencias en cuanto a factores como precios, métodos de
pago, duracion de los periodos de alquiler y espacios a arrendar. Se pudo concluir que el
mercado guayaquilefio requiere de ofertas que les permitan analizar los espacios y precios que
mas les convienen, puesto que las empresas que se encuentran actualmente en el mercado

cuentan con valores que son considerados de acuerdo a lo investigado, como elevados.

Varas (2011) definié dentro de su investigacion como objetivo principal, la realizacion
de una EVALUACION ESTRATEGICA Y FINANCIERA, a nivel de pre factibilidad para
la creacion de un centro logistico dentro de un terreno libre que se encuentra ubicado en la
comuna Limanche, adquiriéndolo y transformandolo en el punto de inicio para que la empresa
inicie sus labores comerciales. Este estudio estuvo dirigido principalmente a empresas, por lo
que se desarrollaron encuestas a sus representantes, para poder conocer la demanda de los
servicios a ser propuestos, asi como las caracteristicas mas deseadas que estos deberian tener,
esto con el objetivo de crear un servicio que satisfaga de manera dptima los requerimientos del
mercado objetivo, volviéndose la principal alternativa de la zona. La principal conclusion
obtenida fueron los altos estandares de seguridad e infraestructura, debiendo la empresa contar
con un sitio que proteja de manera adecuada las pertenencias de sus clientes, pudiendo
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relacionarse con | presente propuesta al identificar la gran importancia que dan los duefios de
distintos productos o enseres para que sean cuidados de igual 0 mejor manera que por ellos

mismos.

Palacio (2014) planted el objetivo de elaborar un PLAN DE MERCADEO para la
empresa Bodegas y Locales S.A.S, para que pueda mejorar su actual estrategia comercial,
logrando los objetivos corporativos que se plantearon al momento de la creacion de la entidad
en afnos anteriores, puesto que en la actualidad existe una gran cantidad de variables que han
afectado el desarrollo adecuado de la empresa. Se efectud un estudio de mercado, un analisis
situacional de la empresa, tanto en lo que respecta al ambito interno como externo, para
finalmente desarrollar un analisis de competitividad y entonces plantear las estrategias
correspondientes de acuerdo a la realidad del mercado, asi como a factores de precio, plaza,
promocion y producto. Se lleg6 a concluir que el plan de mercadeo de la empresa requiere una
considerable inversion, incluyéndose en este a los valores por gastos y amortizacién, por lo que
se pueden identificar aspectos de importancia para que se tomen en consideracion dentro del

presente trabajo de estudio.

Alarcon (2014) considerd dentro de su estudio como objetivo primario el realizar un
ANALISIS DE FACTIBILIDAD ECONOMICO, TECNICO Y ESTRATEGICO para la
creacion de una empresa de servicios de bodegaje, buscando principalmente el satisfacer a
pequefias empresas de la zona de la comuna de Pudahuel. Se realizd el levantamiento de
informacion del mercado objetivo por medio de tres fuentes de estudios de mercados realizados
previamente, los cuales fueron el “Informe del mercado de Centros de Bodegaje” el “Santiago
Industrial Market View” y el “Santiago Industrial Market Trends”, efectudndose un analisis
previo y entonces cuantificar el mercado oferente y demandante, para de esta forma identificar
el contexto en el cual la empresa se desenvolvera. Se logré concluir que el mercado posee un
alto atractivo, puesto que existe una demanda interesante a ser captada, evidenciandose un
crecimiento valorizado del 31% por afio; es importante que se ofrezcan los espacios de
almacenamiento por metro cuadrado, pudiendo los clientes seleccionar las extensiones idoneas

de acuerdo a las necesidades especificas que poseen segun sus actividades.

Mufioz & Gonzélez (2014) establecieron la creacion de un PLAN DE NEGOCIOS de
una empresa de mini bodegas para la ciudad de Antofagasta, enfocandose desde el punto de
vista econdmico, determinando la inversion que debe efectuarse para que este tipo de negocio

10



pueda ser llevado de una idea a la realidad. Se efectud un analisis del entorno en factores como
las estadisticas macroecondmicas, esto con el objetivo de determinar las tasas de poblacion, asi
como el poder adquisitivo de los potenciales clientes, para finalmente, definir los precios que
poseen las casas de mayores tamafios, en las que sus propietarios no contarian con la gran
necesidad de encontrar nuevas locaciones para colocar sus enseres. Se concluy6 que, los
principales clientes de este tipo de negocios son aquellos que poseen hogares con una limitada
extension, llegando un punto en el que les resulta necesario contar con un sitio seguro para
depositar ciertos elementos que ya no pueden conservar en sus viviendas, pero que tampoco

desean desechar.

2.1.3 Plan de Negocios

El plan de negocios es la herramienta que le permite a las personas al momento de
emprender, contar con un orden para realizar distintas actividades, ademéas del desarrollo
adecuado de sus ideas, pudiendo comprender de mejor manera el negocio que se desea llevar
a cabo, consiguiendo una adecuada planificacién y comunicacion para todas las partes

involucradas (Caicedo, 2011).

Resulta imperativo que se cree un plan de negocios cuando se desea emprender, puesto
que este se establece como la base necesaria para sustentar las acciones posteriores, para lo
cual se debe contar con la informacion mas cercana a la realidad y asi construir la futura
empresa de manera adecuada. Es necesario que un plan de negocios basico contemple el
alcance, planteamiento, comercializacion, estudios del entorno, operacion, administracion,

finanzas y lo relacionado con el talento humano (Entrepreneur, 2011).

La importancia del Plan de Negocios yace en la utilidad que posee para los
administradores e inversionistas, pudiendo emplearlo para que alcancen una comprension
adecuada del negocio, identificando los factores positivos y negativos que posee, asi como
también, los tipos de servicios y productos que se ofreceran a un mercado meta; ademas, se
definira la naturaleza del mercado y las caracteristicas el capital humano que llenara cada uno
de los puestos de la entidad (Berry, 2012).

El objetivo del Plan de Negocios especificamente es de conseguir que se definan de la
manera mas sencilla posible cada una de las acciones respectivas para que una organizacion se
desenvuelva en su mercado, alcanzando posteriormente los objetivos que se hayan planteado
en primera instancia.
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Finalmente, complementando lo anteriormente mencionado, a continuacion se detalla

la estructura base que debe contener un plan de negocios, para que pueda aportar con el

respectivo cumplimiento del objetivo principal, el cual es del de convertir una idea de negocio

en una realidad, pudiendo proponerse el proyecto a nuevos inversionistas, asi como a personas

que se encuentren interesadas. Es entonces que, la estructura del plan de negocios se puede

apreciar en la siguiente figura:

ey Elementos de Portada

me  Resumen Ejecutivo

s Mision y Vision

mme  Panorama General de la Empresa

a  Plan de Productos y Servicios

m  Plan de Marketing

e Plan Administrativo

Figura 1. Modelo de Plan de Negocios
Fuente: (Berry, 2012)

A continuacion se describen cada uno de los puntos mencionados por Berry (2012):

Elementos de portada: hacer referencia a la caratula de presentaciéon que debe
tener todo proyecto; es el nombre de la empresa o el proyecto y describe el
logotipo, eslogan y actividad econdmica que se realizard con el proyecto, asi
como los participantes o promotores de este.

Resumen Ejecutivo: como su nombre lo indica, es un resumen de los puntos
mas relevantes del proyecto, especialmente ligados a los resultados de la
investigacion de mercado, las estrategias implementadas y el impacto desde el
punto de vista financiero, mostrando a breves rasgos los resultados obtenidos en
dichas fases.

Mision y vision: comprende la filosofia empresarial, de lo que hace la empresa
en la actualidad; y de lo que espera convertirse en el futuro, ya sea a mediano o

largo plazo.
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214

Panorama General de la Empresa: consiste en un andlisis situacional del
entorno, tomando en cuenta factores que se definen del macro y microambiente,
para lo cual se utilizan metodologias como el analisis PEST vy las cinco Fuerzas
de Porter, a fin de elaborar el FODA, como base para la formulacién de
estrategias.

Plan de productos y servicios: consiste en el disefio del bien o servicio que la
empresa pretende comercializar en el mercado, tomando en cuenta los
resultados obtenidos en la investigacion de mercado.

Plan de Marketing: comprende el conjunto de acciones que se emplearan para
captar el interés de los clientes, y disefiar estrategias que permitan llegar al
mercado objetivo mediante la promocion de los bienes y servicios que ofrece la
empresa.

Plan de Administracion: abarca la estructura organizacional de la empresa, €es
decir los integrantes que la conforman y su rol, pero también involucra el
aspecto financiero, en este caso, la inversion, fuentes de financiamiento y

presupuestos de operacion del negocio.

Estudio de Mercado

El Estudio de Mercado dentro del marketing y las empresas cuenta con una gran

importancia, esto debido a que se constituye en una herramienta de gran utilidad para analizar

los principales factores que poseen los potenciales consumidores de un determinado producto

0 servicio, asi como aquellos que los ofrecen pudiendo categorizarlos en dos principales

grupos, los cuales son la oferta y la demanda (Mercado & Palmerin, 2014). A continuacién se

presenta en detalle cada uno de estos grupos:

Andlisis de la Demanda: En este aspecto se analiza el nivel que se necesita de un bien

o servicio en un mercado en especifico, pudiendo satisfacer una necesidad identificada al precio

adecuado; para que se efectue este estudio se necesita medir las fuerzas que afectan de alguna

manera los requerimientos del mercado con respecto al producto o servicio. La demanda se

puede determinar por los siguientes factores:

a) Necesidad de un servicio o producto

b) Precio

c) Nivel de ingresos de la poblacion objetivo
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Analisis de la Oferta: En lo que respecta a la oferta, esta se basa en determinar los
volimenes de produccion y comercializacion que posee un producto o servicio, para entonces
definir el nimero de bienes que estan disponibles en el mercado meta. Existen diferentes
factores que brindan la posibilidad de identificar la oferta que hay de un bien o servicio, los
cuales son:

1. El precio del bien: Este debe fijarse de acuerdo a los costos de produccién que la
empresa maneja, ademas con relacién a la forma en que se da la demanda,
incrementandose si existe una mayor demanda o disminuyendo se esta decreciendo.

2. La tecnologia: Si la tecnologia se logra perfeccionar, entonces el producto o
servicio adquiere un valor mayor, ya que se puede diferenciar de los competidores
que estan en el mercado.

3. La oferta de los insumos: La abundancia o escasez de los insumos ocasiona una
afectacion directa en el nimero de productos que pueden ser ofrecidos por una

empresa al mercado.

Demanda

Oferta

Figura 2. Las fuerzas del estudio de mercado
Fuente: (Master Research, 2016)

El estudio de mercado se ve complementado al efectuar una investigacion del perfil del
consumidor, pudiendo determinar cuales son las personas que poseen las caracteristicas que la
empresa requiere de acuerdo con los productos o servicios que comercializa (Master Research,
2016).
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2.1.5 Plan de Marketing

El Plan de Marketing se define como un documento en el que se recopila la informacion
acerca de los objetivos, las estrategias y los planes de accién que tienen relacion con los
elementos del Marketing Mix, facilitando y permitiendo que se cumpla con la estrategia que se
haya definido en primera instancia por parte de los miembros de una organizacion que
conforman el gobierno corporativo (Kotler, 2003).

En la siguiente figura se presentan las partes queque conforman al Plan de Marketing,
mismas que se encuentran enfocadas en definir la forma en la que se debe dar la
comercializacion del producto o servicio de la empresa, para esto es necesario que se lleve a
cabo un anélisis de los datos que se consiguieron en primera instancia y asi desarrollar el
diagndstico respectivo de la situacién actual, para asi contar con la informacién precisa,
objetiva y sobre todo detallada (Kotler, 2003).

Elabboracion y
seleccion de
estrategias

Analisis de la Determinacion

situacion de objetivos

& LEstablecimiento
de presupuesto

S M¢étodos de
control

Plan de Accib6n

Figura 3. Fases del Plan de Marketing
Fuente: (Kotler, 2003)

En el siguiente listado se procede a detallar una de las fases con las que cuenta un Plan
de Marketing:

e Anadlisis de la situacion: El area de marketing es necesario que se trabaje en conjunto
con las demas areas de la empresa, para lo cual se debe crear una misién organizacional
y que esta se cumpla, pudiendo lograr que las acciones del plan de marketing tengan
relacion.

e Determinacion de objetivos: Los objetivos se deben definir de manera numérica,
estableciendo el rumbo hacia el que la empresa se dirigira, siempre manteniéndolos

alineados con el plan estratégico general.
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e Elaboracion y seleccion de estrategias: Las estrategias deben ser consecuentes con
los objetivos que se hayan establecido al inicio del plan de marketing, asi también, se

deben generar de acuerdo a los recursos con los que cuenta la organizacion.

e Plan de accion: Dentro de esta etapa se debe considerar a los objetivos y estrategias
que se crearon, para lograr definir las tacticas que funcionen para que las estrategias se

puedan considerar como efectivas.

e Establecimiento de presupuesto: Luego de efectuar los pasos previamente indicados
se debe constatar el costo real de los elementos que conforman el plan de marketing,
asi como los medios que se requieren para conseguir el financiamiento y entonces
materializar las acciones que se han programado; es importante que este aspecto cuente
con una secuencia, asi como con los tiempos para cada actividad.

e Métodos de control: El control se efectta cuando se finalice la elaboracion del plan de
marketing, esto como una herramienta para supervisar la utilizacion de recursos, asi
como la consecucion de objetivos, logrando observarse el grado en el que han
funcionado las estrategias que se plantearon, para asi tomar las medidas correctivas que

sirvan para minimizar el impacto negativo de los problemas suscitados.

2.1.6 Analisis Financiero

Al efectuar un analisis financiero es posible que las personas responsables de las
empresas puedan definir si una inversion resulta o no conveniente, estableciendose como una
herramienta muy util para la toma de decisiones en momentos cruciales, existiendo la
posibilidad de efectuarse estudios cobre varios elementos que pudieran incidir de manera
positiva 0 negativa con las finanzas de una entidad (Sapag, 2012). Los aspectos principales que

se toman en consideracion dentro de un analisis financiero son los siguientes:
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Tasa de Rendimiento Minimo Aceptable (TMAR)

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Valor Actual Neto (VAN)

Figura 4. Aspectos del anlisis financiero
Fuente: (Sapag, 2012)

e TMAR (Tasa de Rendimiento Minima Aceptable): Esta tasa tiene la funcién de
cuantificar el rendimiento con el que cuentan los denominados prestatarios, los que
son las entidades que dan los préstamos a las organizaciones; asi también, brinda la
posibilidad de medir la forma en que los accionistas recuperaran el capital que hayan

invertido.

La TMAR es el valor que se obtiene luego de la sumatoria del promedio de las tasas de
interés activa y pasiva que estan en vigencia dentro de un determinado sistema financiero, asi
como el porcentaje de riesgo que tiene cada tipo de empresa de acuerdo al giro de negocio que
Ileva a cabo. De igual manera, dentro de la TMAR se pueden dar varios métodos que permiten
su respectivo célculo, para lo cual se hace mencién del Costo Capital Promedio Ponderado, el
cual, por sus siglas en inglés se conoce como Capital Asset Pricing Model (CAPM),
utilizdndose para hallar la tasa de descuento que poseen los inversionistas. Se toma en
consideracién factores como la tasa libre de riesgo, la rentabilidad del mercado, la tasa de
interés y la beta del activo de la empresa; dentro de la siguiente figura se puede apreciar cada
una de las variables en la formula del modelo CAPM.
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CAPM = K, + (K, -Kg)B

Tasa Libre Rentabilidad Tasa Libre

de Riesgo del mercado de Riesgo
Py Beta del
2 Activo
Prima de
riesgo

Figura 5. Formula del Capital Asset Pricing Model
Fuente: (Sapag, 2012)

TIR (Tasa Interna de Retorno): Es la tasa de sensibilizacion del costo del capital,
término que se emplea para referirse a la cantidad que el VAN permite que se exprese
en cero (0), esta clase de tasa se puede dar en factores como la cantidad, el precio, de
valor de insumos o de tipo cambiario, todo esto dependiendo del contexto en el que se
desarrolle una entidad (Sapag, 2012). La TIR permite reflejar el rendimiento neto que
posee una inversion en particular luego de su recuperacion, por lo que se la considera
como una tasa que hace que una inversion se encuentre al mismo nivel que el costo de

capital, lo cual se puede apreciar en la siguiente figura:

Inversion inicial ‘j ‘—‘b Flujo de Caja Neto

FC
TIR =(-1 + | =
(1+X)'n

Tasa de descuento o incognita 4—‘ |"Periodo de tiempo

Figura 6. Formula de la TIR
Fuente: (Sapag, 2012)

VAN (Valor Actual Neto): Este es un método empleado en la evaluacion de proyectos
de inversion que se dan en una organizacion en diferentes periodos, esto porque permite
definir el nivel de rentabilidad en términos monetarios al que se puede llegar posterior
a la recuperacion de toda la inversion. Este indicador se puede calcular mediante la
totalidad de los valores que se cuentan en los flujos de caja que se han proyectado al
iniciar actividades, para restarle la inversion inicial (Sapag, 2012). La formula para

obtener este indicador se procede a presentar a continuacion:
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n .
VAN = —Jo + é sl
j=1 (1+1i)

Figura 7. Formula del Valor Actual Neto VAN
Fuente: (Sapag, 2012)

2.2 Marco conceptual

Consumidor: Es el individuo que utiliza o consume un determinado bien un

servicio, esto con el objetivo de satisfacer diferentes necesidades.

Demanda: Es la cantidad de bienes y servicios que se pueden adquirir a distintos
precios en el mercado por parte de los consumidores, esto para satisfacer una

necesidad especifica.

Emprendimiento: En el campo de negocios se refiere a la capacidad de un
individuo o0 empresa para crear un producto o servicio destinado a satisfacer

necesidades de potenciales clientes.

Mercado: Es el contexto o entorno en el cual se llevan cabo los procesos de
intercambio de bienes y servicios, tanto por parte de personas naturales, asi como

de empresas.

Investigacion de mercados: Se basa en recabar datos de clientes actuales o
potenciales, esto con el objetivo de establecer un perfil en lo referente a
preferencias, gustos, frecuencias de consumo, para entonces generar estrategias
efectivas para concretar nuevas ventas.

Oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a
comercializar en un mercado especifico, basdndose en un sistema de economia de

mercado y de libre competencia.
Publicidad: Es el término empleado para referirse a la difusion de propaganda o

anuncios de caracter comercial que se realiza con el propoésito de incentivar la fuera

de ventas de una organizacion.
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2.3 Marco Legal

Dentro del presente marco legal se establecen las leyes relacionadas con la constitucion

de una compaiiia, esto con el objetivo de definir los pasos necesarios para que la idea de negocio

pueda llevarse a la realidad.

2.3.1 Constitucion de compafiia

Para gque la empresa se encuentre en condiciones es necesario que se cumplan con

algunos procesos legales, los cuales son demandados por varias entidades de control del

Ecuador, estos se detallan a continuacion:

Permiso de funcionamiento otorgado por parte del Gobierno Auténomo
Descentralizado del Canton Daule.

El Acta de constitucion de la empresa, la cual es obtenida en la Superintendencia de
Compaiiias.

El Registro Unico de Contribuyente, el que se entrega por parte del Servicio de Rentas
Internas (SRI).

La emision de los talonarios de facturas con autorizacion del SRI, esto en una imprenta
autorizada.

La inscripcion de los empleados, este tramite se efectia por medio del Instituto de
Seguridad Social.

El permiso del Cuerpo de Bomberos, documento que se emite por parte del Benemérito

Cuerpo de Bomberos.

2.3.2 Tipo de sociedad
La compafiia sera creada bajo los parametros de una sociedad andnima, esto de acuerdo

a lo establecido por la Ley de Compaifiias, la cual dentro de su articulo 143 dictamina que:

La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones.

Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas
de las sociedades o compafiias mercantiles anénimas. (Congreso Nacional,
1999).
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Este tipo de sociedad cuenta con las siguientes caracteristicas a cumplirse en el territorio

ecuatoriano:

Es necesaria un minimo de dos personas para conformar la asociacién, no existiendo
ninguna clase de limitantes en lo que respecta a la cantidad de integrantes que se
requieren para crear la empresa.

Los socios se denominan como accionistas, por lo que tienen derechos, ademas de voz
y voto en las decisiones de compra.

Los dividendos que se generan se reparten para cada accionista de acuerdo a la
participacion que tienen en esta.

La negociacion de las acciones entre los accionistas es totalmente libre.

El capital social minimo es de $800.00.

Para el presente estudio, la compafiia anénima contard con una Junta General de

Accionistas, la cual se conformara por minimo dos socios, mismos que deben ser mayores de

edad y con la capacidad de obligarse y contratar, estos contaran con la totalidad de las acciones

del capital de la empresa. Dentro del estatuto de la constitucion de la compafiia se tendran los

siguientes aspectos:

1.

2
3.
4

El nombre de la empresa que se desea constituir.

El domicilio principal de la compafiia.

El objeto de la compafiia.

La empresa podra ejercer toda actividad mercantil, comercial y de inversiones que se
encuentren relacionadas con el objetivo principal, realizando la totalidad de los actos y
contratos que la ley permite.

El plazo de duracién de la compafiia es de cincuenta afios, los cuales se inician a contar
desde la inscripcion de la empresa dentro del Registro Mercantil; este plazo se puede
reducir o ampliar de acuerdo a lo dictaminado por la Junta General de Accionistas.
2.3.3 Servicio de Rentas Internas

Es necesario que se inscriban todas las personas naturales, asi como las instituciones

publicas, las organizaciones sin fines de lucro y las demaés sociedades, tanto extranjeras como

nacionales, esto dentro de los 30 primeros dias del inicio de sus actividades econdémicas en el

Ecuador y que cuenten con bienes por los que se encuentren obligados a pagar impuestos

(Servicio de Rentas Internas, 2019). Para el tramite, el contribuyente debe acercarse a cualquier

ventanilla de atencién al contribuyente que posee el Servicio de Rentas Internas en todo el

territorio ecuatoriano, portando los requisitos que se indican a continuacion:
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Formulario 01A'y 01B

Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente de retencién
Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante Legal o Agente de
Retencion

Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral del
Representante Legal o Agente de Retencion

Entregar una copia de un documento que certifique la direccién del domicilio fiscal a
nombre del sujeto pasivo

Es importante indicar que este tramite no posee ningln costo para el contribuyente y el

tiempo estimado para conseguir el documento y finalizar el trAmite es de Gnicamente 5 minutos

y de manera presencial.

2.3.4 Permisos de funcionamiento canton Daule
2341 Patente Anual

Para constituir un negocio en el canton Daule es necesario obtener la patente anual, la

cual es un impuesto que se debe pagar por todo tipo de persona natural o juridica que lleve a

cabo actividades comerciales en el canton (G.A.D. llustre Municipalidad del Cantén Daule,

2019), para lo cual se debe contar con los requisitos que se indican a continuacion:

Fotocopia de la cédula de identidad del duefio

Fotocopia del Registro Unico del Contribuyente (RUC)

Fotocopia del pago del Cuerpo de Bomberos

Tasa de Tramite, la cual se compra en la ventanilla 4 de la municipalidad
Certificado de no adeudar al Municipio, que se obtiene en la ventanilla previamente
indicada

Tasa de Inspeccion para negocios por primera vez, igualmente en la ventanilla 4
Fotocopia de los pagos anteriores

Fotocopia de la ultima declaracion del Impuesto a la Renta

Fotocopia de la ultima declaracion del Impuesto al Valor Agregado IVA
Certificado de ser afiliado a la CAmara de Comercio de Daule

Carnet de Afiliado a la Sociedad de Artesanos

Resolucion de la Junta nacional de Artesanos
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Posteriormente se debe realizar el tramite de “Liquidacion de Tasa de Habilitacion”, la

cual tiene el objetivo de habilitar y controlar que los establecimientos industriales y comerciales

cumplan cada uno de los requisitos legales que se encuentran en las ordenanzas municipales.

Los requisitos para la obtencion de la tasa de habilitacion son la presentacion de los siguientes

documentos:

Fotocopia del Registro Unico Contribuyente (R.U.C)
Tasa de tramite
Certificado de no ser deudor a la I. Municipalidad

Fotocopia de Pagos anteriores

2.3.4.2 Venta de solar municipal

En caso de que se opte por adquirir un solar al municipio del canton para la creacion

del negocio, se necesita que el interesado se acerque a las dependencias del cabildo y entregar

la documentacion respectiva, la cual es la siguiente:

Tasa de tramite administrativo.

Solicitud de venta de solar municipal, la cual debe encontrarse firmada por parte del
propietario.

Certificado del Registro de la Propiedad de no poseer bienes inmuebles dentro del canton.
Escritura de entrega de obra inscrita en el Registro de la Propiedad, si es que existe un
propietario.

Copia de la cédula de ciudadania y el certificado de votacion.

Copia de los recibos de pago del impuesto predial y de los canones de arrendamiento
cancelados al dia.

Original y copia de contrato de arrendamiento que se encuentra vigente.

Certificado de no adeudar ningun valor al municipio.

Pago de la tasa por servicios técnicos.
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CAPITULO I11
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

El desarrollo de la presente investigacion se fundamenté en la aplicacion de los métodos
inductivo — deductivo. En primera instancia, se aplicé el método inductivo debido a que
consiste en realizar un anélisis de cada una de las partes que conforman la problematica de
estudio (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2015), es decir, ayudo a determinar las variables
inmersas en la oportunidad de negocio de abrir una empresa que ofrezca servicios de
almacenamiento temporal, para lo cual fue necesario consultar aspectos como: tipo de articulos
que requiere almacenar, espacio que solicitaria en las bodegas, precio que estaria dispuesto a
pagar, tiempo que duraria el contrato y demas aspectos que sirven de base para entender el

comportamiento del cliente potencial.

Luego, se aplico el método deductivo que consiste en hacer una interpretacion general,
a modo de conclusion, de las variables previamente identificadas, y en esta fase de establecer
de forma concreta lo que se podria hacer para atender dicha oportunidad de mercado pues,
identificando las necesidades de los clientes se elaboran estrategias que capten el interés de los
clientes potenciales; ademas, se podra tener una vision clara de la cantidad de servicios que se

brindaria al mes y asi se podra estimar la capacidad instalada del negocio.

3.2 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion fue descriptivo, ya que consistio en la caracterizacion de un
hecho, fendmeno, individuo o grupo para establecer su estructura o0 comportamiento (Arias,
2012); esto se aplico al momento de presentar la informacion recolectada mediante graficos y
tablas estadisticas, por lo que a traves de este tipo de estudio se identificaron aspectos esenciales
de una poblacién en particular, y tener claros su patrones de comportamiento, preferencias,
habitos y tomar decisiones para la formulacion de una propuesta que se acople a sus
necesidades. Asi se pudo conocer las expectativas que tienen los habitantes de la parroquia La

Aurora sobre el servicio de almacenamiento temporal.
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3.3 Enfoque

Para efectos de este proyecto, el enfoque de investigacion es mixto. Debido a que la
investigacion fue de caracter cualitativo porque se utilizd herramientas como la observacion
en el campo, es decir en las urbanizaciones de la parroquia La Aurora, para constatar la
situacion problematica que se manifiesta en la baja o nula oferta de empresas que brinden
servicios de almacenamiento para hogares y empresas, y asi tener una base para la
formulacion de estrategias para la captacion de este mercado. Y de caracter cuantitativo
debido a que la aplicacion de técnicas como la encuesta, requiere de una medicién numérica
de las variables que, al ser tabuladas, dan como resultado un dato cuantitativo expresado en

frecuencia absoluta o frecuencia relativa (porcentajes).

3.4 Técnica e instrumentos

La técnica que se aplicd para la recoleccion de datos fue la encuesta, la cual se apoy6
en un instrumento conocido como cuestionario de preguntas cerradas, debido a que presenta
un conjunto de preguntas que ya poseen respuestas estandarizadas; posteriormente, esas
respuestas fueron tabuladas a través de una base de datos en la Hoja de Céalculo de Excel, para
poder establecer las tablas y figuras que ayudaron a interpretar los resultados. La encuesta fue
escogida debido a que es una forma sencilla de llegar a un mayor nimero de personas Yy asi,
tener una opinion mas cercana del grupo objetivo o mercado meta del negocio.

Se utilizd como instrumento de medicion la observacion de campo, en las
urbanizaciones de la parroquia La Aurora, para constatar la situacion problematica que se
manifiesta y determinar de forma madas precisa el alcance del estudio, precio que estaria
dispuesto a pagar, superficie del almacenamiento que requieren y demas variables identificadas

durante el estudio de campo.
3.5 Poblacion

De acuerdo con Arias (Arias, 2012)la poblacién constituye un conjunto de individuos
que son escogidos para una investigacion debido a que poseen caracteristicas que los hacen
similares. En esta caso, la poblacién se determina por el nimero de habitantes que residen en
la parroquia urbana La Aurora, si bien se estima que en este sector residen alrededor de
100.000 habitantes, en la pagina oficial del Gobierno Auténomo Descentralizado del Cantén
Daule (2019) se establece que en total hay 48.000 habitantes; por tanto, se tomard como
referencia este dato debido a que es el censo oficial del canton, y seguramente la diferencia se
debe a que el resto de habitantes se encuentra empadronado dentro de la zona urbana de

Guayaquil y no han hecho el cambio de domicilio al canton Daule.
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Asimismo, en lo que concierne al nimero de establecimientos que se dedican a la

actividad comercial en el canton, existe un total de 3.582 empresas segun el Plan de Desarrollo
y de Ordenamiento Territorial del Canton (GAD del Canton Daule, 2015).

3.6 Muestra

La muestra corresponde a una porcion de la poblacion que es lo suficientemente

representativa y, ante lo cual, permite recolectar datos a una poblacion mas accesible. Sin

embargo, al no tener un dato oficial actualizado de la cantidad de habitantes que residen en esta

zona, se decidié efectuar un calculo estadistico a través de la formula de poblaciones

desconocidas.

n/c (nivel de confianza) =  95%
Z (desviacion estandar) =  1.96
P (porcion favorable) = 50%

Q (porcion desfavorable) = 50%
E (error) = 5%

n (muestra)= ?

n= Z* (p)(a)
eZ

(1.96)2 (0.50) (0.50)

n= (0.05)2

n= 0.96
0.0025

n= 385

Teniendo como resultado que deberia aplicarse una muestra a 385 residentes de las

diferentes urbanizaciones que se localizan en el sector.

Mientras que si se realiza el célculo de la muestra para empresas al numero de

establecimientos que se dedican a la actividad comercial en el cantdn, existe un total de 3.582

empresas medianas y pequefias. (GAD del Canton Daule, 2015).

n/c (nivel de confianza) =  95%
Z (desviacion estandar) =  1.96
P (porcion favorable) = 50%

Q (porcion desfavorable) = 50%
N (poblacién) = 3582
E (error) = 5%

n= Z2 (p)(a)(N)
(N-1) € + Z2 (p)(a)

(1.96)? (0.50) (0.50) (3582)
n= (3582- 1) (0.05)2 + (1.96)%(0.50) (0.50)

46099.20
n= 120.96
n= 347

Teniendo como resultado que corresponderia aplicarse una muestra de 347

administradores que deberian ser objeto de estudio.
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3.7 Andlisis de resultados
3.7.1 Encuesta a hogares

1. Urbanizacion

Tabla 1. Distribucion por urbanizacion

Respuesta Frecuencia Porcentaje
La Joya 123 32%
Villa Club 103 27%
Villa del Rey 73 19%
Villa Italia 41 11%
Matices 22 6%
Otros (Plaza Madeira) 12 3%
Otros (Sambo City) 11 3%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= La Joya
= Villa Club
= Villa del Rey
Villa Italia
= Matices
= Otros (Plaza Madeira)

= Otros (Sambo City)

Figura 8. Distribucion por urbanizacion
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: La ubicacion domiciliaria de la mayoria de encuestados es un aspecto
importante que se debe determinar, para identificar la procedencia de la demanda y el sector
donde existe mayor necesidad para dar a conocer el servicio de almacenamiento temporal, es
asi como el 32% respondio que vive en la Joya, el 27% manifiesta que vive en Villa Club, el
19% sostiene que reside en Villa del Rey, el 11% en villa Italia, el 6% en Matices, el 3% en
Plaza Madeira, el 3% en Sambo City. Es necesario que el mercado del sector la Aurora con
todas las urbanizaciones aledafias sea captado de manera global, para dar a conocer el servicio,

ya que un porcentaje considerable posee viviendas pequefias con espacio reducido.
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2. ¢Tiene problemas de almacenaje en su establecimiento?

Tabla 2. Personas con problemas de almacenaje

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 81 21%
Si 304 79%
Total, general 385 100%
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
= No
= Si

Figura 9. Personas con problemas de almacenaje
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: EI 79% de los encuestados confirmé que si tiene problemas de almacenaje, el

21% menciona que no. Estas respuestas evidencian la necesidad de espacio adicional de los

encuestados; ya que por razones varias el consumismo es una tendencia de la comunidad actual

y las personas empiezan a adquirir objetos de cualquier tipo para satisfacer sus necesidades

varias.
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3. ¢En qué area almacena los bienes que no usa de manera recurrente?

Tabla 3. Area donde almacena bienes que no usa de manera recurrente

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No posee un area especifica 200 52%
En el patio 75 19%
En una habitacion 56 15%
En una pequefia bodega 54 14%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

= No posee un area especifica
= En el patio
= En una habitacién

En una pequefia bodega

Figura 10. Area donde almacena bienes que no usa de manera recurrente
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: En esta interrogante se busca identificar los lugares en los que se almacenan
los bienes que no son utilizados de forma recurrente, el 52%% menciona que no posee un area
especifica para el acopiamiento de bienes inutilizables por lo que estos suelen ser guardado en
diferentes dependencias del hogar, es decir donde haya espacio; el 19% dice que almacena
bienes en el patio, el 15% menciona que, en una habitacion, y el 14% detalla que en una
pequefia bodega. De esta manera se demuestra que la mayoria no cuenta con un espacio

adicional para ubicar sus pertenencias, sin embargo una pequefia parte si.
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4. ¢Qué tipo de articulos son los que necesita almacenar con mas frecuencia?

Tabla 4. Articulos que almacena con mas frecuencia

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Avrticulos de vestimenta 94 24%
Documentos, libros, carpetas, archivos 20 6%
Herramientas de construccion 10 3%
Juguetes 51 13%
Maquinaria y electrodomésticos 90 23%
Muebles y enseres 30 8%
Utensilios de hogar 90 23%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Articulos de vestimenta

= Documentos, libros,
carpetas, archivos

Herramientas de construccion

= Juguetes
g " Maguinaria y
electrod om ésticos

n Muebles y enseres

= Utensilios de hogar

Figura 11. Articulos que almacena con mas frecuencia
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Los bienes que deben ser ubicados por medio de un espacio fisico, en su
mayoria son: vestimenta 24%, 23% menciona que maquinaria y electrodomeésticos, el 23%
utensilios del hogar, en porcentajes similares al 3% carpetas, documentos, herramientas de
construccion, el 13% dice que juguetes y el 8% muebles y enseres. Es asi, que por los
requerimientos se puede identificar que las necesidades son de espacios pequefios a medianos.
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5. ¢Legustaria contar con una empresa que brinde servicios de almacenamiento que

solucione sus problemas?

Tabla 5. Grado de aceptacion de una empresa de almacenamiento

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 87 23%
Si 298 77%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= No =Si

Figura 12. Grado de aceptacion de una empresa de almacenamiento
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: EI 77% de los encuestados menciona que si le gustaria contar con una bodega
que le soluciones sus problemas de almacenamiento, mientras que el 23% menciona que no,
debido a que consideran que si tienen en orden este tipo de bienes que no son usados con mucha
frecuencia, sin embargo podrian darles a los espacios ocupados por objetos guardados una

utilidad diferente y esta propuesta ofrece una solucién accesible.
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6. ¢Conoce negocios que brinden servicios de alquiler de espacios

almacenamiento?

Tabla 6. Conocimiento de negocios que brindes servicios de almacenamiento en la zona

para

Repuesta Frecuencia Porcentaje
No 346 90%
Si 39 10%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= No

Figura 13. Conocimiento de negocios que brindes servicios de almacenamiento en la zona
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Si

Analisis: El 90% de los encuestados menciona que no conocen negocios que ofrezcan

el servicio de alquiler de espacios para almacenamiento, mientras que el 10% dice que si. Esta

es una oportunidad para el negocio, debido a la falta de competencia o desconocimiento de

esta, ofreciendo a la propuesta una ventaja competitiva que debera ser aprovechas por medio

de estrategias de marketing que den a conocer la propuesta de forma receptiva.
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7. ¢Por qué motivo utilizaria este servicio?

Tabla 7. Motivos por el cual utilizaria el servicio

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Mudanza de establecimiento (hogar) 64 17%
Poco espacio en el hogar 197 51%
Remodelacion del hogar 78 20%
Viaje 46 12%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

Figura 14. Motivos por el cual utilizaria el servicio
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Mudanza de establecimiento (hogar /

empresa)

= Poco espacio en el hogar / empresa

= Remodelacién del hogar / empresa

Viaje

Analisis: Los motivos por los que los encuestados utilizarian el servicio se segrega de

la siguiente manera: el 52% considera que, por poco espacio, el 20% por remodelacion del

hogar, el 16% por mudanza y el 12% por la realizacion de viaje. Es asi como las razones

expuestas dan a conocer la necesidad por la cual los encuestados accederian a rentar espacios

para almacenamiento.
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8. ¢Por cuanto tiempo le gustaria almacenar sus articulos en una mini bodega de

alquiler?

Tabla 8. Tiempo que desea almacenar sus articulos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Por afios 88 23%
Por meses 200 52%
Por semanas 97 25%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Por afios
= Por meses

= Por semanas

Figura 15. Tiempo que desea almacenar sus articulos
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: El 52% de los encuestados detalla que rentaria espacios de mini bodegas de
almacenamiento por meses, el 25% manifiesta que por semanas y el 23% restante detalla que
por meses. La propuesta tiene una amplia respuesta de aceptabilidad y permanencia, sin
embargo es necesario una estrategia de marketing que potencialice las necesidades del servicio
para que los usuarios puedan receptar y referir el mensaje como una propuesta positiva para su

necesidad.
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9. ¢(Considerando una altura de 2,5 metros cudnto espacio necesitaria para

almacenar sus articulos?

Tabla 9. Espacio que demanda para almacenar sus articulos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
15m2 (Referencia: dormitorio grande) 88 23%

18 m2 (Referencia: estacionamiento) 30 8%

23 m2 (Referencia: estacionamiento grande) 26 7%
2m2 (Referencia: bafio pequefio) 42 11%
4m2 (Referencia: walk-in closet) 162 42%
9m2 (Referencia: dormitorio normal) 37 10%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= 15m2 (Referencia: dormitorio grande)
= 18 m2 (Referencia: estacionamiento)
= 23 m2 (Referencia: estacionamiento

grande)

2m2 (Referencia: bafio pequefio)

N

11%
= 4m?2 (Referencia: walk-in closet)

= 9m2 (Referencia: dormitorio normal)

Figura 16. Espacio que demanda para almacenar sus articulos
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Los espacios que mayormente fueron escogidos por los encuestados se
segregan de la siguiente manera: 4m2 (Referencia: walk-in closet) 42%, 15m2 (Referencia:
dormitorio grande) 23%, 2m2 (Referencia: bafio pequefio) 11%, 9m2 (Referencia: dormitorio
normal) 10%, 18 m2 (Referencia: estacionamiento) 8%, 23 m2 (Referencia: estacionamiento
grande) 7%. De esta manera se demuestra que en su mayoria los espacios requeridos son de
medianos a grandes, por la cantidad de objetos para guardar, el mismo que puede ser

compartido por los diferentes integrantes de la familia.

35



10. ¢ Qué factores consideraria importante para decidirse por el alquiler de una mini

bodega?

Tabla 10. Factores que considera importante para contratar el servicio

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Disponibilidad de acceso 88 23%
Facilidad de financiamiento 61 16%
Limpieza y contaminacion del espacio 51 13%
Precio 97 25%
Seguridad 88 23%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Figura 17. Factores que considera importante para contratar el servicio
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Seguridad

= Disponibilidad de acceso

= Facilidad de financiamiento

= Limpieza y contaminacion del
25% espacio
’ Precio

Analisis: Entre los principales factores que se considera importante para que los

encuestados puedan decidirse por el alquiler de una mini bodega, estan: 23% disponibilidad de

acceso, 25% precio, 23% seguridad, 16% facilidad de financiamiento, 13% limpieza y

contaminacion del espacio. Todos los aspectos anteriormente mencionados, deben ser

manejados estratégicamente para impulsar la propuesta en el mercado y tener una respuesta

positiva por parte de la demanda.
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11. ¢ Qué precio considera idoneo pagar al mes, por el alquiler de una mini bodega de

2m? que cumpla con los aspectos anteriormente expuestos?

Tabla 11. Precio que considera idéneo para pagar al mes

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Entre $31 y $45 24 6%
Més de $45 106 28%
Menos de $30 255 66%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Entre $31y $45
= Mas de $45
= Menos de $30

Figura 18. Precio que considera idoneo para pagar al mes
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Anélisis: El precio siempre serd un factor decisivo al momento brindar cualquier
producto o servicio, debido a que las personas por lo general optaran por el monto més bajo,
tal como se observé en esta pregunta donde el 67% considerd que estarian dispuestos a pagar
una cifra inferior a $ 30.00 mensuales por el alquiler de una bodega de 2 m?, lo que equivale
a un espacio equivalente a un bafio de visitas y tal vez seria un espacio suficiente para la
mayoria de hogares y negocios pequefios que requieran de una bodega para almacenar
documentos. Mientras que un 28% si considera que mas de $ 45 podria ser un valor razonable
dependiendo de los servicios adicionales que incorpore la empresa. Y s6lo un 5% estaria

dispuesto a pagar entre $ 31y $ 45.00 al mes.
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12. ¢ A través de qué medios electronicos le gustaria contratar este servicio?

Tabla 12. Medios electronicos que prefiere

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Aplicacion para celular 74 19%
Llamada telefonica 90 24%
Péagina web 136 35%
Personalmente 85 22%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Figura 19. Medios electrénicos que prefiere
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Aplicacion para celular
= Llamada telefénica
= Pagina web

Personalmente

Analisis: Hoy en dia, es inevitable el uso de la tecnologia en la vida familiar, razon por

la cual se puede observar que un grupo importante de personas estaria interesado en contratar

los servicios de almacenamiento, ya sea a través de pagina web (35%) o mediante una

aplicacion celular segun el (19%), lo que significa que casi el 54% utilizaria medios digitales

para realizar transacciones comerciales con la futura empresa de servicios de almacenamiento

temporal, mientras que el 46% lo haria personalmente (22%) o a través de llamadas telefénica

(24%).

38



13. ¢ Cual de las siguientes formas de pago considera mas factibles para la cancelacion

del arriendo de las mini bodegas?

Tabla 13. Forma de pago mas viable para cancelar el servicio

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Cheque 32 8%
Débito automatico 6 2%
Efectivo 36 9%
Tarjeta de crédito/débito 235 61%
Transferencia bancaria 76 20%
Total, general 385 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

/ 9%
. = Cheque

= Débito automatico
Efectivo
Tarjeta de crédito/débito

61% = Transferencia bancaria

Figura 20. Forma de pago mas viable para cancelar el servicio
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: En lo que concierne a la forma de pago que prefieren los encuestados, se
determind que el 61% prefiere hacerlo a través de tarjeta de crédito o débito, siendo este el
medio que la mayoria de los establecimientos comerciales estd optando para disefiar
promociones por pagos de 3 meses, 6 meses o todo el afio y asi obtener descuentos, lo que
podria ser positivo para disefiar estrategias que garanticen un ingreso sostenible para el
negocio; mientras el 20% coincide en el pago a través de transferencias bancarias, el 9% en
efectivo, 2% débito automatico y 8% por medio de cheque.
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14. ; Qué medio publicitario considera mas conveniente para la publicitar ofertas y

novedades de este servicio de almacenamiento?

Tabla 14. Medio publicitario mas conveniente

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Radio 44 11%
Redes sociales 233 61%
Television 54 14%
Volantes 54 14%
Total, general 385 100%
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
= Radio

Figura 21. Medio publicitario mas conveniente
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Redes sociales
= Television

Volantes

Analisis: Finalmente, en el contexto de los medios publicitarios mas relevantes para los

posibles clientes, que formaron parte de este encuesta, se determind que las redes sociales, con

el 61%, se han convertido en el medio dominante para la promocién de todo tipo de negocios,

especialmente cuando son nuevos emprendimientos, debido a que esto permite la interaccion

entre la empresa y el cliente, asi como también se pueden ver publicaciones sobre imagenes,

videos o comentarios buenos 0 malos de personas que han utilizado el producto o servicio y

dan testimonio de respaldo, lo que podria significar un punto a favor para la empresa. Mientras

que el 39% restante optd por otros medios tradicionales como: television, radio y volantes
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3.7.2 Encuesta a empresas

1. Actividad econémica que realiza

Tabla 15. Actividad econémica que realiza

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Agricultura 4 1%
Comercio 189 54%
Manufacturas 5 1%
Servicio 149 43%
Total general 347 100.0%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

1%

= Agricultura
43%
= Comercio

= Manufacturas

Servicio

Figura 22. Actividad econdémica que realiza
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: La actividad econdmica que realizan las empresas encuestadas esta
relacionada al comercio, asi lo manifestd el 54% de los encuestados; el 43% manifiesta que se
dedica a la prestacion de servicios; el 1% a la agricultura y el 1% restante a la manufactura.
Como se evidencia el comercio es la principal actividad, la cual demanda de una gran cantidad
de espacio para almacenar la mercaderia, mantener y rotar stock, eso suele generar
inconvenientes de espacio en el hogar, que por las condiciones donde conviven los integrantes
de la familia se puede poner en riesgo los activos del negocio que demanda de un espacio

propicio para su almacenamiento.
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2. ¢Su empresa tiene problemas de almacenamiento?

Tabla 16. Empresas con problemas de almacenamiento

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 56 16%

Si 291 84%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= No

= Si

Figura 23. Empresas con problemas de almacenamiento
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: En esta interrogante se evidencia la existencia de problemas de
almacenamiento, asi lo manifesto el 84% de los encuestados y el 16% considera que no tiene
los mismos; de esta manera de demuestra que el almacenamiento temporal es una necesidad,
ya que dentro de los hogares existe la gestion de emprendimiento como actividad econémica
de la que subsisten algunos hogares y es dificil mantener un inventario en el espacio del hogar,
el mismo que necesita ser ocupado por los diferentes integrantes de la familia y sus

pertenencias.
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3. ¢De qué forma almacena los documentos o activos de la empresa que no usa de

forma recurrente?

Tabla 17. Forma en la que almacena los activos de la empresa

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Alquila Bodega 40 12%
Bodega improvisada 167 48%
En Cajas 40 12%
En un area vacia 85 24%
Otro (Garaje) 15 4%
Total, general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

= Alquila Bodega
= Bodega improvisada
= En Cajas

En un drea vacia

= Otro (Garaje)

Figura 24. Forma en la que almacena los activos de la empresa
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: La manera en la que se almacenan los documentos o0 activos de la empresa es
a través de una bodega improvisada, asi lo detall6 el 48% de los encuestados, el 12% alquila
bodega, otro 12% lo mantiene en cajas, el 24% lo mantiene en un area vacia y el 4% restante
en el garaje. Bajo este contexto, el espacio para almacenamiento en la mayoria de los casos lo
han dispuesto de forma improvisada, ya que la necesidad es apremiante, sin embargo, esto
puede ocasionar dafios en el activo del negocio por humedad, roedores, condiciones
inapropiadas, deterioro, suciedad, etc.
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4. ¢Qué tipo de articulos son los que necesita almacenar con mas frecuencia?

Tabla 18. Tipo de articulos que necesita almacenar

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Carpetas, archivos, planillas 281 81%
Documentos, libros, informes 44 13%
Muebles y Enseres 22 6%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

= Carpetas, archivos, info empresa
= Documentos, libros, informes

= Muebles y Enseres

Figura 25. Tipo de articulos que necesita almacenar
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Entre los principales articulos que se necesita almacenar estan carpetas,
archivos, informacion de la empresa, esto dijo el 81% de los encuestados, el 13% dice que
documentos, libros, informes y el 6% muebles y enseres. El almacenamiento temporal surge
como una necesidad de espacio, no solo en hogares sino también en negocios y empresas, de
esta manera la propuesta cubre una amplia demanda, donde se debe dar a conocer la

accesibilidad a este servicio.
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5. ¢Su empresa ha contratado servicios de almacenamiento temporal? — Si contestd

No, pase a la pregunta 7.

Tabla 19. Empresas que han contratado de servicios de almacenamiento temporal

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 307 88%

Si 40 12%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= No

=S

Figura 26. Empresas que han contratado de servicios de almacenamiento temporal
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Los resultados de la investigacion determinaron que el 88% de empresas alego
no haber contratado con anterioridad algun servicio de almacenamiento temporal, mientras que
tan sélo 40 empresas, que representan el 12% de la muestra si ha contratado o mantiene
contratos vigentes con bodegas para el almacenamiento temporal de sus muebles, enseres o
documentacion relevante que necesitan archivar, pero que por cuestiones de espacio requieren

depositarla en otro lugar.
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6. ¢Dobnde esta ubicada la empresa que le brinda servicios de almacenamiento?

Tabla 20. Ubicacion de la empresa que brinda servicios de almacenamiento

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Duréan 14 4%
Guayaquil 26 8%

No respondio 307 88%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

= Durdn

Figura 27. Ubicacién de la empresa que brinda servicios de almacenamiento
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Guayaquil

= No respondio

Analisis: Al momento de preguntarle a ese grupo de 40 empresas, el lugar donde estaba

ubicada la empresa que le brinda los servicios de almacenamiento temporal, se pudo determinar

que estas lo hacen en ciudades como Guayaquil y Duran, pero ninguna de ellas respondi6 que

lo hacia en Daule o en la zona de La Aurora, debido a que al momento no se encuentra ninguna

empresa competidora en el sector y esto es una ventaja competitiva que debe ser aprovechada

para captar un nuevo grupo de clientes.
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7. ¢Le gustaria contratar los servicios de almacenamiento temporal en una bodega
ubicada en el sector “La Aurora” del Cantén Daule? — Si contestd no, terminar

encuesta.

Tabla 21. Disposicion de contratar los servicios de almacenamiento temporal

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 3 1%

Si 344 99%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

1%

= No

= Si

Figura 28. Disposicién de contratar los servicios de almacenamiento temporal
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Un aspecto favorable fue que el 99% de empresas, tanto aquellas que utilizan
bodegas improvisadas, areas desocupadas de su negocio o que estan contratando servicios de
almacenamiento en bodegas de Guayaquil o Duran, manifestaron que si estarian dispuestos de
contratar una bodega en la zona de La Aurora, debido a que estaria mas cerca para poder retirar
cualquier informacion, mueble o enser, en caso de ser necesitado; lo que significaria ahorro de

tiempo debido a la cercania que se encontraria el lugar de almacenamiento.
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8. ¢Por qué motivo utilizaria este servicio?

Tabla 22. Motivo por el que utilizaria este servicio

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Cierre temporal 16 5%
Falta de espacio 296 85%
Mejor organizacion 16 5%
Remodelaciones 16 5%
No Respondio 3 1%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

1%

(\

Figura 29. Motivo por el que utilizaria este servicio
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

m Cierre temporal

= Falta de espacio

= Mejor organizacion
Remodelaciones

= No Respondié

Analisis: La principal razén por la que estos negocios utilizarian el servicio de una

bodega temporal tiene que ver con la falta de espacio en sus establecimientos (85%), pero un

16% restando lo haria por otros aspectos menos relevantes como: cierre temporal, mejor

organizacion y futuras remodelaciones que realicen dentro de los locales.
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9. ¢De qué forma contrataria los servicios de almacenamiento temporal?

Tabla 23. Forma en la que contrataria los servicios de almacenamiento temporal

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Por afio 130 37%
Por meses 198 57%
Por semanas 16 5%
No Respondio 3 1%
Total general 347 100%
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)
1%
= Por afio
= Por meses

= Por semanas

No Respondid

Figura 30. Forma en la que contrataria los servicios de almacenamiento temporal

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Un aspecto positivo es que al tratarse de empresas, la recurrencia de la

contratacion de los servicios seria mensual, segun el 57% de opiniones, y un 37% optaria por

el contrato anual, lo que de alguna manera garantizaria la sostenibilidad de los ingresos del

negocio. Mientras que s6lo un 5% lo haria por semanas.
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10. ¢Considerando una altura de 2,5 metros cuanto espacio necesitaria para

almacenar sus articulos?

Tabla 24. Espacio que necesita para almacenar sus articulos

Respuesta Frecuencia Porcentaje

De 11220 m2 59 17%
De 21 230 m2 43 12%
De5a10 m2 242 70%
No Respondi6 3 1%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

1%

mDella20m2
= De21a30m2
= De5a10m2

No Respondid

Figura 31. Espacio que necesita para almacenar sus articulos
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: En lo que respecta al tamafio de las bodegas que estarian dispuestos a contratar
los administradores de estos negocios se determind que, el 70% necesitaria una empresa entre
5y 10 m2, mientras que el 29% solicitaria bodegas un poco méas grandes que van desde los 11

hasta 30 m2.
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11. ¢ Qué factores consideraria importante para decidirse por el alquiler de una

bodega temporal?

Tabla 25. Factores que son importantes para alquilar una bodega temporal

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Disponibilidad de acceso 50 14%
Formas de pago 17 5%
Limpieza y climatizacion 33 10%
Precio 96 28%
Seguridad 148 43%
No Respondi6 3 1%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

1%

Figura 32. Factores que son importantes para alquilar una bodega temporal
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

= Disponibilidad de acceso

= Formas de pago

= Limpieza y climatizacion
Precio

= Seguridad

= No Respondié

Analisis: Por tratar de negocios, uno de los aspectos mas valorados por la mayoria de
los administradores (43%) fue el hecho de que la bodega garantice la seguridad de los activos

o documentos que ahi estan almacenando, inclusive esta opcion esta por encima del factor

precio pues, como se observa esta ocupa el segundo lugar con el 28%, mientras que el resto de

factores serian: disponibilidad de acceso, limpieza y climatizacion y las formas de pago, segin

el 29% de opiniones en conjunto.
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12. ¢Qué presupuesto designaria al mes para el alquiler de una bodega temporal de

un tamanio referencial de 30 m??

Tabla 26. Presupuesto que designaria para el alquilar de una bodega temporal

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Entre $ 250 y $ 300 125 36.02%
Entre $ 301y $ 350 13 3.75%
Menos de $ 250 206 59.37%
No Respondi6 3 0.86%
Total general 347 100.00%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

1%

= Entre $ 250y $ 300
= Entre $ 301y $ 350
= Menos de $ 250

No Respondié

Figura 33. Presupuesto que designaria para el alquilar de una bodega temporal
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: En lo que corresponde al precio, consideran que si una bodega de 30 m2 se
alquila por un precio mensual de hasta $ 250 o un valor menor, seria mucho mas atractivo para
el 59% de los encuestados, mientras que un 36% estaria dispuesto a pagar un poco mas,
Ilegando como tope hasta $ 300.00 y s6lo un 4% hasta los $ 350.00. Este tipo de respuestas son
positivas pues, la mayoria de encuestados manifestd que los costos de almacenamiento
inclusive llegan a estar entre $ 400 y $ 500 dependiendo de la ubicacion, por lo que encontrar
bodegas mas cercanas y a un precio mas competitivo, seria mucho mas interesante y factible

para los administradores.

52



13. ¢ Cual de las siguientes formas de pago considera mas conveniente para el pago del

arriendo de las bodegas temporales?

Tabla 27. Forma de pago més conveniente

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Cheque 16 5%
Débito automatico 149 43%
Efectivo 16 5%
Tarjeta de crédito/débito 99 29%
Transferencia Bancaria 64 18%
No Respondi6 3 1%
Total general 347 100%
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
1%
= Cheque

Figura 34. Forma de pago mas conveniente
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

= Débito automatico
= Efectivo

Tarjeta de crédito/débito
= Transferencia Bancaria

= No Respondid

Analisis: Entre las formas de pago preferidas por los administradores de los negocios

se pudo notar que el 43% prefiere que se realicen debitos automaticos, el 28% optaria por la

opcion de pagar con tarjeta de crédito o débito, el 18% lo haria a través de transferencia

bancaria y sélo el 10% lo haria en cheque o efectivo. Se podria asumir que prefieren utilizar

medios alternativos al efectivo por temas de seguridad y evitar robos.
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14. ; Qué medio publicitario considera mas conveniente para la publicitar ofertas y

novedades de este servicio de almacenamiento?

Tabla 28. Medio publicitario mas conveniente

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Correo electronico 116 33%
Radio 15 4%
Redes sociales 197 57%
Television 16 5%
No Respondio 3 1%
Total general 347 100%

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

1%

m Correo electrénico

= Radio

= Redes sociales
Television

= No Respondié

Figura 35. Medio publicitario mas conveniente
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

Analisis: Finalmente, en lo que concierne al medio publicitario méas conveniente para
enterarse de ofertas y novedades sobre este servicio, se pudo determinar que el 57% prefiere
que se haga por medio de redes sociales; mientras que un 33% optaria por correo electrénico y
el 9% por medios tradicionales como television o radio; determinando el gran impacto que

tienen hoy en dia medios digitales como el internet.
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3.7.3 Conclusion de los resultados de la encuesta

El desarrollo del estudio de mercado realizado a los hogares permitio establecer las

siguientes conclusiones:

La mayoria de encuestados eran residentes de la urbanizacion La Joya, quienes
presentan problemas de almacenamiento en sus domicilios, debido al tamafio de
sus viviendas, las cuales oscilan entre 60 y 130 m?; por esta razon, la forma en
que almacenan los bienes que no usan de manera frecuente es en el patio, en una
habitacion o simplemente no tienen un area especifica, por lo que amontonan
estos bienes en sus propias habitaciones.

El tipo de productos que almacenan con mas frecuencia son vestimentas,
electrodomésticos grandes como aspiradoras, cortadoras de césped, en otros
casos son coches de bebé, y uno que otro artefacto antiguo que espera ser
vendido o utilizado en alguna ocasion especial.

Todo esto justifica el hecho de que necesiten alquilar una mini bodega para
solucionar los problemas de almacenamiento; y su frecuencia de contratacion el
servicio seria al menos por mes, contando un espacio minimo de 15 m? por el

que estarian dispuesto a pagar menos de $ 30 al mes.

Mientras que en el contexto de las empresas de la zona, los resultados dejaron las

siguientes conclusiones:

La mayoria de los negocios tiene como actividad econémica el comercio, y
también presenta problemas de almacenamiento, debido a que el espacio de sus
locales es relativamente pequefio. Sin embargo, para hacer frente a este
problema utilizan una bodega improvisada para el archivo de carpetas, archivos
y demas informacién de la empresa.

El 99% de las empresas encuestadas esta totalmente dispuesta a contratar un
servicio de almacenamiento que se encuentre en el sector de La Aurora, debido
a que no poseen una bodega temporal, y aquellas que si han contratado este
servicio lo tienen en ciudades mas lejanas como Guayaquil o Duréan, por lo que
vendria bien una bodega en la zona por cuestiones de logistica.

En cuanto al espacio que demandan las compafiias es al menos entre 5y 10 m2,
por lo que estarian dispuestos a pagar una mensualidad entre $ 250 y $ 300.
Asimismo, la forma de pago preferida seria por débito automatico y estarian

interesados de conocer de la compafiia a través de redes sociales.
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3.7.4 Analisis de la Observacién

Poblacién informante: Habitantes del sector La Aurora

Dirigido a: Hogares y Empresas.

utilizan de manera recurrente.

Objetivo: Identificar la forma en que almacenan aquellos enseres y demas materiales que no

Observadores: Gerson Barragan — Génesis Urbina.

El proceso de observacion se llevd a cabo en el sector de La Aurora, analizando la

percepcion de un grupo jefes de hogares y administradores de negocios, para determinar

aspectos ligados a la capacidad de almacenamiento que poseen. A continuacion, se describen

los elementos mas destacados de la observacion:

Tabla 29. Resultados de la Ficha de Observacion
Variable
Hubo cortesia por el jefe de hogar o administrador
Se permitio el ingreso al hogar o empresa
Se verifico la forma de almacenamiento
El lugar tenia suficiente espacio

Disponia de una bodega improvisada

Tenia sus enseres debidamente organizados

Mostré interés por contratar un servicio de
almacenamiento

Anteriormente habia escuchado sobre este tipo de
Sservicios

Estaria dispuesto a contratar el servicio si la bodega

se ubica en la zona.
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

2}

X

X

No

OBSERVACIONES

La mayoria de las
viviendas y locales son
pequefas, menos de 70
m2.

Normalmente el patio,
zagudn o el portal era
utilizado como bodega.
Los enseres estaban
apilados en la mayoria de
los casos.

Especialmente en
hogares desconocian
sobre servicio de
bodegas temporales

La cercania del negocio
es un elemento clave.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

4.1 Descripcion del negocio

Los resultados de la investigacién de campo efectuada, tanto a los residentes de las
urbanizaciones, como a los administradores o propietarios de negocios localizadas en el sector
de La Aurora, determinaron que es una zona de gran influencia comercial, ante lo cual vendria
bien la iniciativa de poner en marcha una empresa que ofrezca servicios de almacenamiento
temporal, a fin de convertirse en una solucién integral para aquellos hogares y empresas que
padecen esta problemaética, y necesitan un espacio adicional para el cuidado de los diferentes
articulos, documentos, muebles, enseres, entre otros items cuyo espacio no es suficiente para

garantizar un 6ptimo almacenamiento.

Por esta razon, en este capitulo se abordaran temas vinculados al panorama general e la
empresa, el andlisis del entorno donde se desenvuelva, a fin de obtener un FODA, y
posteriormente, establecer las estrategias de marketing que permitan captar el interés de los
clientes potenciales. Luego, esto se complementara con el plan de administracion y el plan
financiero para evaluar la viabilidad de los recursos econémicos que se requieren para la

inversion de este proyecto.

4.1.1 Panorama general de la empresa

La actividad comercial del negocio estara direccionada al alquiler de mini bodegas, las
mismas que se ofertaran en pequefios tamafios econdmicamente accesibles para cualquier tipo
de cliente y necesidad, estos pueden ser requeridos por personas naturales o juridicas que
deseen guardar algin bien o pertenencia que por falta de espacio fisico no puede ser mantenido
en el lugar de su residencia o trabajo; también incide la necesidad de custodia en el que se

prescinde de una vigilancia especial para los objetos encomendados.

Estos mini espacios estaran correctamente acondicionados para recibir cualquier tipo
de objeto, que le ofrezca al cliente una elevada garantia de seguridad y privacidad sobre sus
pertenencias, la principal caracteristica de este recurso de almacenamiento es su tamafio, el
mismo que se acomodard para que pueda ser utilizado de forma versatil dependiendo la

cantidad y tamafio de los bienes, para acomodarlos por medio de repisas o divisiones de paredes
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desmontables que permite optimizar las dimensiones del sitio, alquilando de acuerdo con las

medidas de las pertenencias.

De esta manera, las mini bodegas se convierten en la solucién para muchas personas
gue necesitan desocupar el espacio su hogar o de su trabajo de aquellos objetos que no van a
ser usados a corto plazo y son considerados como: necesarios y Utiles por su valor monetario o
sentimental; ofreciendo beneficios de amplitud de espacio que mejora la estética, armonia y
fluidez del hogar o de la empresa. Las mini bodegas pueden también ser alquiladas para
satisfacer requerimientos de mudanza, remodelacién, viajes y diferentes motivos que no
siempre estan relacionados a la necesidad de espacio; sin embargo, esta alternativa ofrece

flexibilidad en el contrato de alquiler, permitiéndole al cliente elegir entre horas, dias 0 meses.

La principal caracteristica de las mini bodegas es ofrecerle seguridad al cliente, donde
solo personal autorizado por este puede tener acceso a sus pertenencias, los controles de
seguridad pueden ser:

e Acceso codificado

e Camaras de vigilancia

e Tarjeta magnética

e Sensores de movimiento

e Alarmas de seguridad

Considerando que siempre se debe salvaguardar la legitimidad del negocio es necesario
realizar una inspeccién de los bienes que se almacenaran, para que el negocio de las mini
bodegas no se vincule con posibles actividades delictivas relacionadas al trafico ilegal de

drogas, armas o contrabando.

e Flexibilidad en el tiempo de alquiler: horas, dias, semanas, meses

e El precio de alquiler se calcula de acuerdo con el tiempo y espacio requerido.
e Espacios de alquiler adaptables a las medidas de las pertenencias.

e Espacio libre de plagas y sin filtraciones de agua.

e Movilizacion de la carga hacia la mini bodega.

e Custodia 24/7

e Confidencialidad con el cliente.

e Sistema integral de seguridad.
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4.2 Analisis del entorno

4.2.1 Entorno politico

Con el objetivo de alinear la propuesta a los parametros de ley, se analiza el Codigo
Orgénico de la Produccion para detallar algunos articulos que se vincula a la actividad

comercial propuesta.

4211 Cadigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones

En este codigo se establecen algunos incentivos de tipo tributario a los que los que se
pueden acoger los nuevos emprendimientos, como un aporte del gobierno nacional por
incentivar la actividad empresarial. El articulo 23 de este cddigo hace referencia a incentivos
de orden tributario como: reduccidn progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la
renta, deducciones adicionales para incentivar la mejora productiva, la innovacion; facilidades
en el pago de tributos al comercio exterior; exoneracion del impuesto a salida de divisas (1SD)
en caso de que la empresa realice operaciones de financiamiento externo; y para toda inversién

nueva existe la posibilidad de la exoneracién del anticipo al impuesto a la renta por cinco afios.

4.2.2 Entorno econémico

El entorno econdmico es uno de los aspectos claves de este analisis porque ayuda a que
los inversionistas tengan un panorama general de la forma en que han evolucionado ciertas
variables que tienen afectacion directa en los presupuestos de operacion, como el caso del
indice de inflacion, la tasa de interés pasiva, el riesgo pais y el crecimiento del producto interno
bruto (PIB).

4221 Producto Interno Bruto
La produccion de bienes y servicios que un pais genera durante un afio contable se
estima como el Producto Interno Bruto; este indicador se considera importante al momento de
analizar el crecimiento econémico de un pais, donde se realiza una comparacion con afos
anteriores para determinar en qué medida la economia de una nacién ha crecido o en su efecto
cuanto ha disminuido, estableciéndose asi la existencia de expansion en el caso positivo o

recesion en el caso negativo.

Segun las estadisticas del Banco Central del Ecuador en el afio 2015 se produjo una
recesion economica debido a la caida del PIB en -2.5%; en los afios posteriores, la economia
fue mejorando con su pico mas alto en el afio 2017 el cual culmino con una tasa de 2.8%, sin
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embargo, en el afio siguiente baj6 a 0,9% traduciéndose este comportamiento econémico en
una notable desaceleracion, por lo que actualmente el estado estad trabajando en generar
oportunidades de inversion y financiamiento para promover el desarrollo de la economia del
pais.

En la siguiente figura se demuestra el resultado de la variacion econémica del 2014 —
2018, promediando el Producto Interno Bruto de estos 4 afios la variacion seria 1.12%, este
resultado es aceptable considerando que el gobierno siempre esta atento en la flexibilizacion
de medidas comerciales y tributarias para alentar el crecimiento de la economia, sin embargo
es preciso destacar la importante influencia que este tiene en los resultados de este indicador;
ya que a mayor crecimiento se genera mas consumo y se amplia la capacidad y adquisicién de

las personas, beneficiando de esta manera a las pequefias, medianas y grandes empresa.

Variacion del PIB
4,0%
3,0%
2,0%
1,0%
0,0%
-1,0%
-2,0%
-3,0% 2014 2015 2016 2017 2018
PIB 3,6% -2,5% 0,8% 2,8% 0,90%

Figura 36. Producto Interno Bruto en el Ecuador 2014-2018
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019

4222 Riesgo Pais

Es importante la manera en la que una nacion es percibida por otros paises del mundo,
quienes por su capacidad adquisitiva pueden alentar la inversion en el territorio nacional a
través del sector inmobiliario o empresarial. De acuerdo con cifras el Banco Central del
Ecuador, se determina que desde el afio 2014 al afio 2018 el Riesgo Pais se incrementd
sustancialmente debido al exceso de deuda que tiene el Ecuador con paises del continente
Asiatico, problemas de corrupcion, excesivo gasto publico, desaceleracion de la economia,
inseguridad de los civiles por el incremento de la delincuencia y caida del precio del petréleo;
estos particulares ocasionan desconfianza en los posibles inversionistas internacionales,

concluyendo el afio 2018 con el Riesgo Pais en 8.22%.
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Para el desarrollo de la propuesta se considera este factor como negativo por la elevada
tasa que ofrecen los bancos para acceder algun tipo de crédito, generandose un elevado costo
financiero debido al incremento de este indicador, a continuacion se detalla graficamente la

manera en la que el Riesgo Pais se ha desenvuelto desde el 2014 - 2018.

Evolucion del riesgo pais

9,00%
8,00%
7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%
2,00%
1,00%

%
0.00% 2014 2015 2016 2017 2018

RIESGO PAIS 3,80% 8,30% 7,80% 7,50% 8,22%

Figura 37. Riesgo pais 2014-2018
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019

4.2.2.3 Inflacion

La inflacién es un indicador que mide el nivel en el que se incrementan los precios,
cuando este se encuentra en niveles elevados afecta la adquisicion de productos o servicios
dejando a aquellos sectores socioeconémicos sensibles sin la capacidad para adquirir o
demandar. Entre los afios 2014 — 2018 la inflacion se redujo sustancialmente hasta llegar a un
punto donde hubo deflacién, es decir que, en vez de incrementarse los precios, estos se
redujeron. Bajo este contexto se espera un escenario positivo para la propuesta, porque no se
generaria un incremento sorpresivo de costos y gastos; ya que promediando los indices de
inflacion del tiempo de estudio, se establece un equilibrio de 1.57% donde se demuestra que

comercialmente los precios mantienen un gran nivel de estabilidad.

Evolucion del indice de inflacion

4,00%
3,50%
3,00%
2,50%
2,00%
1,50%
1,00%
0,50%
0,00%

-0.500
0.50% 2014 2015 2016 2017 2018

—8—NFLACION 3,67% 3,38% 1,12% -0,20% -0,10%

Figura 38. Inflacion 2014-2018
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019
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4.2.2.4 Tasa de interés pasiva
Dentro del entorno econdémico también corresponde identificar la incidencia de la tasa
de interés pasiva, debido a que esta es la asignacion que los bancos ofrecen a sus clientes por
los depositos realizados mediante polizas de acumulacién o instrumentos de inversion,

generandose asi un estimulo hacia el ahorro.

Entre los afios 2014 — 2018 la tasa de interés pasiva ha aumentado, es asi como se acoge
un escenario que estimula, incentiva y promueve el ahorro, llegando en el afios 2018 a 5.43%,
este porcentaje se estima como alusién para proyectar una tasa de descuento que se utilizara
con la finalidad de realizar un analisis comparativo y determinar si es mejor invertir en la

propuesta o colocar el capital en el sistema financiero.

Evolucion de la tasa de interés pasiva

5,50%
5,40%
5,30%
5,20%
5,10%
5,00% ——— ——
4,90%
4,80%
4,70%

2014 2015 2016 2017 2018
=@=—TASA INTERES 5,08% 5,00% 4,98% 4,95% 5,43%

Figura 39. Inflacion 2014-2018
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019

De acuerdo con las variaciones estadisticas de los afios 2014 — 2018 que han sido
presentadas en el estudio, se acogeran todas las alternativas del entorno econémico, ya que
sirven para reconocer la tasa de descuento esperada por aquel que realiza la inversién. Bajo
este contexto es importante considerar la inflacion, el riesgo pais y la tasa de interés pasiva para
sumar estos valores y determinar el minimo rendimiento que deberia dejar el aporte del

inversionista.

Tabla 30. Tasa de descuento del inversor
Variables econdmicas

Inflacién (promedio 2014 — 2018): 1.57%
Riesgo pais (promedio 2014 — 2018): 7.12%
Tasa de interés pasiva (promedio 2014 — 2018): 5.09%
Tasa de descuento del inversor: 13.78%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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4.2.3 Entorno social
Para establecer las variables que inciden en el entorno social, es preciso determinar el
indice de confianza del consumidor, ya que este indicador permite medir que tan segura se
siente la poblacion sobre sus finanzas como para invertir o consumir; también se estudiara en
qué medida ha variado el sueldo basico, para determinar los presupuestos de gastos en este
rubro.
4.2.3.1 Indice de Confianza del Consumidor
La frecuencia con la que los consumidores adquieren sus productos o servicios y la
confianza que tienen para poder costearlos se determina a través del indice de Confianza del
Consumidor, siendo este patron de medicion una sefial para reconocer la demanda prospecto
que se podrian interesarse en el servicio de almacenamiento temporal. Actualmente en el pais
el indice de confianza del consumidor bordea los 42.9 puntos, esto demuestra que el nivel de
consumo se ha incrementado, generandose un escenario positivo para la adquisicion del
servicio propuesto.
.
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Figura 40. indice de confianza del consumidor
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2019

4.2.4 Entorno tecnolodgico

Para determinar el entorno tecnoldgico, se realiza una medicion estadistica de aquellas
personas que poseen dispositivos electronicos, ya que este instrumento sirve como canal de
comunicacion e informacion con los clientes prospectos, es asi como en la figura que a
continuacion se presenta se describe porcentualmente la cantidad de personas que utilizan
ciertos aparatos electrénicos, estos instrumentos también se utilizan para dar a conocer el
negocio y posicionar la marca o logo en la mente del consumidor, ademas que sirve para
seccionar cierto tipo de publico, de acuerdo con alguna caracteristica especifica necesaria,

como: lugar, edad, género, entre otras:
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Uso de aparatos electronicos en el Ecuador 2017
47%
35%
12%
5%
1%
Computador Teléfonos Tablet/Ipad Reproductor Ipod Otros equipos
inteligentes

Figura 41. Uso de aparatos electronicos en el Ecuador 2017
Fuente: INEC, 2019

De acuerdo con estadisticas tecnoldgicas, la accesibilidad al internet se ha incrementado
gradualmente entre los afios 2012 — 2017, ya que se sumé como demanda tecnoldgica el
crecimiento del sector urbano, siendo este un factor importante y positivo para cualquier
negocio donde este medio de acceso masivo se vincula de forma estratégica para dar a conocer
una propuesta a bajo costo. Las redes sociales son la estructura tecnologica mas utilizada por
la mayoria de las personas, quienes buscan a traves de este medio la socializacion, incorporando
esta plataforma a sus vidas diaria y siendo de gran utilidad para segmentar el mercado y dar a

conocer el servicio propuesto.

Nacional y darea

AJINCEC | &2 FEENoLOGIcA
Hogares con acceso a Internet:

Para =l afioc 2017, el acceso a Internet a nivel nacional se incrementd en 14,7 puntos mdas que en

2012; al igual que en darea urbana, mieniras que en la rural crece 11,8 puntos.
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Figura 42. Acceso a internet en Ecuador 2012 — 2017
Fuente: INEC, 2019

4.2.5 Andlisis FODA

El analisis FODA contiene todos aquellos factores externos o internos que pueden
afectar o incidir de manera positiva en una propuesta. A través de este estudio estratégico,

primero se recogeran todos los aspectos externos que estan fuera del control de las personas
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involucradas en gestar la propuesta, relacionados a la parte politica y econémica del pais, se

analizara la existencia de competencia en el sector o de servicios 0 medios que puedan sustituir

la demanda de esta innovacion. Los aspectos internos estan vinculados aquellos que tienen una

directa significancia en el negocio, pero estan al alcance de ser contrastados de forma directa y

personal, permitiendo incrementar las fortalezas y disminuir las debilidades. Posteriormente se

procede a valorar el enfoque bosquejando las principales ideas en la realizacion del presente

analisis FODA:

4 N

F1:Promover un servicio
eficiente y eficaz

F2: Adaptacion a
necesidades de los clientes

F3:Clara estrategia

organizacional

.

ﬁl:Soporte legal hacia la
innovacion y
emprendimiento
O2:Disponibilidad de
microcréditos en el
mercado financiero
O3:Clientes con bajo nivel
de negociacion.

D1:Marca nueva y
desconocida en el
mercado

D2:Extendido proceso
para la creacion legal de
un nuevo negocio

D3:Falta de experiencia

O4:mercado no explorado

N /

Figura 43. Anélisis FODA

comercial

4 N

Al: Incremento de la
actividad delincuencial

A2: Aumento de la
competencia

A3: Inestabilidad politica
que afecte la actividad
comercial

\_ /

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

65



02+F1 +Al=E1

Incrementar la seguridad a través de medios de
vigilancia tecnoldgica, apoyados con el resguardo
del UPC mas cercano

01 + D1 + A2=E2
Realizar estrategia de marketing de posicionamiento

F3 + D2 + A3=E3

Personal capacitado y con experiencia en creacion
de nuevos negocios

F2 + O3 + D3=E4

Proceso de capacitacion continua en marketing y
ventas para la captacion y fidelizacion del mercado.

_/ ) __/ __

A [ A A

Figura 44. Estrategias a partir del analisis FODA
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

En la figura presentada se describen las estrategia que se utilizarian para contrarrestar
las debilidades y posibles amenazas que pudieran afectar la actividad comercial propuesta,
posteriormente se realizara la mision, vision y valores del negocio, para de esta manera enfocar
la gestion administrativa de la empresa afianzada en sus fortalezas y oportunidades como eje

direccional en el desarrollo de este emprendimiento.

4.2.6 Mision, vision y valores
4.2.6.1 Mision
“Ofrecer un servicio de almacenamiento y custodia de bienes, articulos o productos a
través de un modelo de contratacion flexible, que satisfaga las necesidades del cliente de

apremio, seguridad y confianza”

4.2.6.2 Vision
“Generar un posicionamiento de marca en el sector, destacado por la buena reputacion

en el servicio, seguridad y atencion al cliente.”
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4.2.6.3 Valores organizacionales

Los valores institucionales de la empresa son:

Innovacion: Por la caracteristica del negocio de prestar un servicio de almacenamiento
para personas naturales o juridicas, esta idea refleja un elevado grado de innovacion, sin
embargo, siempre se buscara crear un valor agregado diferente que satisfaga las necesidades
del cliente, innovando en la contratacion, servicio de transporte, seguridad, reportes de custodia

y otros servicios que complementen la actividad principal del negocio.

Responsabilidad: por medio de este valor EI compromiso de la empresa siempre
estara ligado hacia los clientes, quienes son la razén de ser de esta, aleados junto al entorno
ofreceran mayor apertura al negocio, donde se buscara cumplir con todos los parametros de ley

establecidos para la constitucion y funcionamiento de la empresa.

Honestidad: La integridad de cada uno de los trabajadores permitird a la empresa
transmitir a los clientes la honestidad como valor fundamental. Ademéas de proteger a la
empresa por medio de parametros de control donde se justifique la procedencia de cada uno de
los bienes almacenados, siendo su origen de exclusiva responsabilidad de su duefio. Este valor
también se vincula al pago de impuestos y beneficios de ley a cada uno de los trabajadores.

Puntualidad: Por medio de este valor se expresa la diligencia y formalidad de cada una
de las gestiones de la empresa con los clientes, con los proveedores, trabajadores y entidad

tributaria; ofreciendo asi una imagen diligente con el entorno de la empresa.

Respeto: Como valor corporativo se vincula con todo el entorno de la empresa,
ofreciendo una imagen de atencion, cortesia y acatamiento a cada uno de los intereses
organizacionales que engloba a los clientes, trabajadores, comunidad, leyes fiscales y

proveedores.

Compromiso: Como deber y responsabilidad la empresa en gestion buscara siempre
mantener su compromiso con el cliente, colectividad y trabajadores, debido a que de estos
depende el funcionamiento y éxito del negocio, siendo las buenas relaciones, recomendaciones

y referencias el camino hacia el éxito organizacional.
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4.2.7 Plan de productos y servicios

El servicio de almacenamiento se ofrecerd de acuerdo con la capacidad del area, a través
de espacios divididos por cierta cantidad de metros cuadrados, los mismos que se sujetaran a
los requerimientos del cliente. En la tabla que a continuacion se presenta se detalla la manera
en la que se distribuira la capacidad de almacenamiento de las mini bodegas, es importante
destacar que para efectos de esta seccion, solo se estd haciendo una comparacion de dos
bodegas de diferente tamafio que ofrecera la compafiia, pero hay mas tamafios que se ofreceran

a los usuarios.
Tabla 31. Descripcion de linea de servicios

Tipo Area Ejemplo Capacidad Aproximada
X 8 m? _zd 1 sillon

1 sofa cama

1 mobiliario desmontable

2,5 Metros

1 lavadora

Y 23 m? w 1 auto

. ' 1 mueble

ljuego de comedor mediano
1 refrigerador

1 cocina

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.3 Plan de Marketing

4.3.1 Estrategias de producto

Ofrecer un servicio para persona natural o juridica direccionado al almacenamiento de
bienes, muebles; ofreciendo flexibilidad, de precio, tiempo y capacidad en el espacio;
manteniendo las areas acondicionadas de acuerdo con los requerimientos del cliente y
brindando un valor agregado de movilizacion gratis en &reas que se encuentren dentro de cierto
perimetro de proximidad. Ademas de cubrir requerimientos de seguridad, custodia y vigilancia

con equipos de vanguardia. Para este caso, la empresa propuesta se reconocera bajo el nombre
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de G2 STORAGE, debido a que se tomd como referencia las iniciales de los nombres de los

dos autores del proyecto (Gerson y Génesis).

&
G2

Figura 45. Logotipo de la compafiia
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.3.2 Estrategia de precio

Como referencia se estimaran los precios de la empresa “CITY BOX” ya que posee la
misma actividad comercial propuesta, esta empresa por ser la Unica en el mercado
Guayaquilefio sus precios oscilan entre $45,00 a $350,00 de acuerdo con el tamafio de la
bodega requerida; sin embargo, reconociendo que la empresa G2 STORAGE inicia en este
mercado se debe establecer un valor menor al de la competencia manteniendo siempre la
calidad del servicio con una estrategia de valor agregado enfocada en la movilizacion, para que

las personas puedan acceder al sector de Daule sin mayor impedimento.

Se propone lanzar espacios pequerios y grandes desde 2 m2 a un valor referencial de
$115,00 en promedio por mes, siendo un valor accesible por la amplitud del espacio y
econdémico en relacion a lo que cobra la competencia; también se propone la implementacion
de estrategias de precio para ganar mercado y clientela, los cuales se describen a continuacion:

e Realizar paquete de descuento por la cancelacion anticipada del servicio, en el caso de
contratacion trimestral, semestral o anual.

e Precio accesible e inferior al de la competencia, con la finalidad de ganar mercado
obteniendo mayor volumen de alquiler de espacios.

e En el caso de poseer la acogida esperada, el precio se incrementara sutilmente,
sosteniendo la estrategia de los numeros impares.

e De no poseer el impacto de precio esperado en el mercado, se propone utilizar un
ndmero impar para generar una mayor sensacion de descuento, asi como: $95,99.
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4.3.3 Estrategia de plaza

El servicio para ofrecer es el almacenamiento, por los que se considera el

establecimiento la plaza de comercializacién; sin embargo, se propone la implementacion de

las siguientes estrategias:

De acuerdo con el progreso comercial se podria implementar otra sucursal en otra
ciudad.

Establecer la imagen corporativa de la empresa a través de una pagina web, donde se
pueda realizar reservaciones y contratacion del servicio, para de esta manera
diversificar la fuerza de venta desde la comodidad de una plataforma web en un
smartphone o computador.

Implementar campafias virtuales a través de las redes sociales donde se dé a conocer el
servicio y los espacios de las mini bodegas, manteniendo contacto con los usuarios y
respondiendo inquietudes de forma online.

Ofrecer como valor agregado un servicio de transporte que movilice las pertenencias
de los clientes hasta las bodegas de almacenamiento, con la finalidad de brindar las
mejores comodidades a los clientes.

La empresa empleard un canal de comunicacién directo, es decir que no habra

intermediarios, sino que el servicio se ofrecera de la empresa al cliente como consumidor final.

EMPRESA
G2 STORAGE

CONSUMIDOR FINAL

« El servicio se ofertara a través
de la pagina web de la empresa y
redes sociales, donde el
interesado contactaré a la
empresa para posteriormente dar
a conocer el servicio sus ventajas
y beneficios a través de un
asesor comercial y luego llegar a
la contratacidn requerida.

« El interesado en el servicio
puede contactar a la empresa a
través de los diferentes medios
virtuales y posteriormente puede
coordinar la visita o llamada de
un asesor comercial

J

Figura 46. llustracion del canal de distribucion
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)
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4.3.4 Ventajasy desventajas de la trayectoria de comercializacién

A continuacion, se presentan las ventajas y desventajas del canal de comercializacion

propuesto:

4341 Ventajas
Mayor cercania entre el cliente y la empresa propuesta, que incrementan las
posibilidades de contratacion.
Reduccion de costos al realizar una contratacion directa, sin intermediarios.

No se desinforma al cliente, ya que se utiliza persona capacitado de la propia empresa.

4.3.4.2 Desventajas
Al existir incremento de clientes, podrian faltar recursos humanos que atiendan las
necesidades e inquietudes de forma personalizada, presentando un déficit en la atencion
que se podria ver repercutido en reduccion de contratos o ventas.
Probabilidad de disminucion de clientes por falta de atencidon personalizada y por

escasear retroalimentacién en la comunicacion.

4.3.5 Estrategias de Promocién

Para dar a conocer el servicio, la marca y la imagen de la empresa, se proponen las

siguientes estrategias promocionales:

*

Por la contratacion del servicio de almacenamiento de forma periddica en el mismo
afio, se ofrecera un mes a mitad de precio.

Se estregaran cupones de descuentos por cada mes de alquiler, aplicables por cada tres
cupones.

Se realizard una rifa anual entre los clientes que hayan adquirido el servicio de
almacenamiento durante el afio en curso.

Se realizaran rifas online a través de las redes sociales para dar a conocer la imagen de
la marca de la empresa, con la finalidad de generar visitas recurrentes a la pagina de la
empresa, manteniendo a la comunidad pendiente de las publicaciones de esta.

Se daré a conocer la marca de la empresa a través de vallas publicitarias.

Se realizaran rifas online a través de las redes sociales para dar a conocer la imagen
de la marca de la empresa, con la finalidad de generar visitas recurrentes a la
pagina de la empresa, manteniendo a la comunidad pendiente de las publicaciones de
esta.

Se dara a conocer la marca de la empresa a través de vallas publicitarias.
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4.4 Plan Administrativo

4.4.1 Aspectos societarios

Para llevar a cabo este proyecto se requiere de cumplir con varios procesos legales que
garantizan el adecuado funcionamiento del negocio, y que son exigidos por entidades de

control como:

I. Municipalidad de Daule, (Permiso de funcionamiento)

e Agencia Nacional de Transito, (Matriculacion de los vehiculos de carga)

e Superintendencia de Compafiias (Acta de constitucion de la empresa)

e Servicio de Rentas Internas (SRI) (Registro Unico de Contribuyente)

e Imprenta Grafica “El Mago” (Emision de los talonarios de facturas con
autorizacion del SRI)

e Instituto de Seguridad Social (Inscripcién de empleados)

e Benemérito Cuerpo de Bomberos (Permiso del Cuerpo de Bomberos)

El proceso de viabilidad legal comienza con la libre de decisidn de un grupo de personas
que desean asociarse voluntariamente para el desarrollo de un negocio. Posteriormente, es
necesario que se cumplan con los requisitos de Ley, como la integracion de la cuenta capital,
inscripcion del nombre en la Superintendencia de Compafiias, designacion del representante
legal e inscripcion de la compafiia en el Registro Mercantil, habilitacién de las tasas
municipales y permiso del Cuerpo de Bomberos, emision del Registro Unico de Contribuyentes
(RUC), inscripcién de los empleados y empleadores en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) y permiso de funcionamiento y matriculacién de las unidades que seréan utilizadas
por la empresa, en la ANT (Revista Lideres, 2014).

Una vez que se ha cumplido con todos estos requisitos la empresa estaria habilitada
legalmente para ejercer sus funciones Ademas, es importante mencionar que el formato legal
que se utilizara sera el de Sociedad Andnima debido a que posee varias ventajas en relacion a
los otros tipos de sociedades:

1. Se requiere como minimo la asociacion de 2 personas y no existe un limite de
integrantes. Ademas, los socios son denominados accionistas y tienen voz y voto en las
decisiones que se tomen en la Junta General.

2. Lanegociacion de las acciones es libre.
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3. En Ecuador el monto minimo del capital social equivale a $ 800.00 y para estar suscrito
se requiere por lo menos del 25% en la cuenta de integracidn de capital para iniciar sus
operaciones.

4. Los dividendos entre los accionistas se reparten en funcion de su porcentaje de
participacion (Cdmara de Comercio de Quito, 2013).

En el mismo sentido, las operaciones de la compafia se resumen en los siguientes
aspectos:

1. La razén social seria “URBINA & BARRAGAN ASOCIADOS S.A.”, siendo su
representante legal la Srta. Génesis Urbina.

2. El nombre comercial de la empresa serda G2 STORAGE.

3. Laubicacion de la compaiiia serd en la parroquia La Aurora, Canton Daule.

4. Su actividad comercial es la prestacion de servicios de almacenamiento para hogares y
compafiias ubicadas en La Aurora y sectores aledafios.

5. Lapropiedad accionaria de la compafiia estaria dividida entre cinco accionistas, quienes

aportarian de forma equitativa la cantidad de $ 20,000.00. De esta forma, el capital
propio seria de $ 100,000.00.

Tabla 32. Propiedad Accionaria de la empresa

ACCIONISTAS APORTACION % PARTICIPACION
Génesis Urbina $ 20,000.00 20%
Gerson Barragan $ 20,000.00 20%
Accionista 3 $ 20,000.00 20%
Accionista 4 $ 20,000.00 20%
Accionista 5 $ 20,000.00 20%
TOTAL APORTACIONES $100,000.00 100%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.4.2 Organigrama

En lo que respecta a la estructura organizacional la empresa G2 STORAGE contaré con

un Gerente General, quien sera la maxima autoridad dentro de la compafiia, y cuyo papel es

importante para la toma de decisiones. A su vez, la Gerencia estard a cargo de los

departamentos de Contabilidad, Marketing y Operaciones. En la siguiente figura se ilustra el

organigrama y las posiciones jerarquicas de cada puesto.
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Figura 47. Organigrama de la compafiia
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

4.4.3 Funciones

Para lograr que el personal trabaje de manera coordinada, cumpliendo sus funciones

especificas, sin sobrecargarse de actividades o que exista duplicidad de tareas, se detalla a

continuacion el manual de funciones de cada cargo. En el area administrativa se encontraran

de manera inicial los cargos de Gerente General y Recepcionista.

Tabla 33. Perfil del Gerente General

Perfil

Funciones

Sexo: Indistinto
Edad: 26 afios en adelante
Formacioéon: Carreras Administrativas o Afines.

Habilidades: Responsabilidad, Liderazgo,
calidad humana, honestidad.

Planificacion estratégica de la empresa.
Representacién de la empresa.
Evaluar informes departamentales.

Aprobacion de presupuestos segun analisis.

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

El area contable estard conformada por dos colaboradores, los cuales tendran los cargos

de Contador y el Asistente Contable.
Tabla 34. Perfil del Contador

Perfil

Funciones

Sexo: Indistinto

Edad: 25 afios en adelante

Formacion: Carreras CPA

Habilidades: Responsabilidad, pro actividad,
calidad humana.

Realizar Proyecciones Financieras.

Realizar Estados Financieros.

Reportar novedades en el Manejo Contable.
Aprobar Presupuestos para presentacion
Gerencia.

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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Tabla 35. Perfil del Asistente Contable

Perfil

Funciones

Sexo: Indistinto

Edad: 23 afios en adelante
Formacion: CPA o Afines
Habilidades: Responsabilidad,
eficiencia.

Trabajo en equipo con el Contador.
Archivo de documentacion contable.
Célculo de Roles de Pago.

honestidad, Caélculo de Pago de Impuestos.

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

El area operativa estara conformada por dos colaboradores, los cuales tendran los cargos de

Jefe de Operaciones y el Asistente Operativo.

Tabla 36. Perfil del Jefe de Operaciones

Perfil

Funciones

Sexo: Indistinto
Edad: 25 afios en adelante

Formacion: Carreras Administrativas o Afines
Responsabilidad, Atencion al

Habilidades:
cliente, eficiencia, pro actividad.

Coordinacion de actividades empresariales.
Atencion diaria a clientes.

Manejo de distribucién de bodegas.
Comunicacién con Asesor Comercial pa
disponibilidad de bodegas.

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Tabla 37. Perfil del Asistente Operativo

Perfil

Funciones

Sexo: Hombre

Edad: 25 afios en adelante
Formacién: Minimo Bachillerato
Habilidades:  Responsabilidad,
trabajo en equipo, calidad humana.

eficiencia,

Coordinar acciones de mantenimiento.
Vigilancia de camaras de seguridad.
Traslado de enseres a bodegas.
Manejo de suministros.
Mantenimiento de las bodegas.

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

El area comercial estara conformada por dos colaboradores, los cuales tendran los

cargos de Jefe de Marketing y el Asesor Comercial.

Tabla 38. Perfil del Jefe de Marketing

Perfil

Funciones

Sexo: Indistinto
Edad: 25 afios en adelante

Formacion: Carreras Administrativas o Afines
Habilidades: Responsable, pro activo, creativo,

calidad humana, servicio al cliente.

Disefio de logo de la empresa.
Manejo de redes sociales y sitio web.
Creacion de promociones.

Estudios de mercado.

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)
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Tabla 39. Perfil del Asesor Comercial

Perfil Funciones

Sexo: Indistinto Trabajo en equipo junto con Jefe de
Marketing.

Edad: 23 afos en adelante Atencidn diaria a clientes potenciales o
actuales.

Formacion: Carreras Administrativas o Afines. Promocion de servicios de la empresa.

Habilidades: Responsable, pro activo, creativo, Manejar redes sociales de la compafiia y
calidad humana, servicio al cliente. base de datos de clientes.

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.4.4 Localizacion del negocio

De lo que se ha podido investigar, en la via Leon Febres-Cordero hay varios terrenos
que se alquilan o venden para futuros proyectos de inversion de tipo comercial. Cerca del
kildbmetro 15 hay un terreno casi 8.794 metros cuadrados, el mismo que tiene un costo de $ 1
millon de ddlares, el mismo que se consideraria como adecuado para la construccién de un
galpén en la zona para el almacenamiento temporal. Sin embargo, debido al alto costo del
terreno, inicialmente se negociara el alquiler de este por un valor de $ 10,000.00 mensuales
solo la mitad del terreno, es decir unos 4.000 metros cuadrados, con opcién a compra en el

futuro.
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Figura 48. Terreno donde funcionaria el proyecto
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)
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4.4.5 Procesos de operacion
En lo que respecta al proceso de operacion de la compafiia G2 STORAGE se elaboro
un flujograma, donde se ilustra de manera practica su funcionamiento, incluyendo actividades

de inicio, desarrollo y final.

Iniclo

Cliente conoce el
serviclo

solicita el
serviclo

Detalla
tamafio de
bodegay
tlhe mpo

Blen trasladad o
sl por dlente

Cobro del serviclo
adiclonal de
traslado

Calou o del valor
total del serviclo

Pago del
serviclo por
med o de
preferencla

Traslado del blen a
la bodega

Conflguracldén de la
segurldad dela
bode ga

Flma del contrato Fin

Figura 49. Flujograma de proceso de operaciones
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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45 Plan Financiero

4.5.1 Variables utilizadas para la proyeccion de los escenarios

Para el desarrollo de los escenarios de proyeccion se utilizaron variables como la

variacion de sueldos, con el propésito de analizar el crecimiento de este rubro durante los

préximos cinco afios; en este caso, se utilizd la variacion de los afios 2015 — 2019 que

corresponde a 2.93% anual. Mientras que para el crecimiento de las ventas se determind una

meta del 5% anual; para los costos y gastos operativos se utilizd una tasa de inflacion del

1.57%, la cual se aplic a partir del segundo afio de operaciones. Finalmente, junto a la inflacion

se sumo el riesgo pais, y la tasa de interés pasiva con el proposito de estimar la tasa de descuento

del inversionista y poder evaluar la rentabilidad minima del proyecto.

Tabla 40. Variables econémicas que se utilizaron en el proyecto

DATOS REFERENCIALES DEL PROYECTO

SUELDO BASICO 2015 $ 354.00
SUELDO BASICO 2016 $ 366.00
SUELDO BASICO 2018 $ 375.00
SUELDO BASICO 2019 $ 386.00
VARIACION DE LOS SUELDOS $ 394.00

META DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS
INFLACION -2014-2018

RIESGO PAIS - 2014-2018

TASA DE INTERES PASIVA - 2014-2018

3.39%
2.46%
2.93%
2.93%
5.00%
1.57%
7.12%
5.09%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.5.2 Inversion del proyecto

4.5.2.1 Determinacion de la inversion inicial en activos fijos que den soporte a

las ventas

Los activos fijos totalizan $ 245,760.00 y estan distribuidos en: muebles de oficina,

equipos de oficina, equipos de computacién, equipos de operacion, vehiculos y edificaciones

de la compaifiia, tal como se aprecia en el siguiente detalle:

Tabla 41. Inversidn en activos fijos

DESCRIPCION VALOR UNIT. CANT. VALOR TOTAL.
Escritorios modulares ejecutivos $ 250.00 8 $ 2,000.00
Sillones ejecutivos $ 110.00 8 $ 880.00
Archivadores $ 80.00 8 $ 640.00
Sillas de espera $ 40.00 16 $ 640.00
Juego de Mesa de reuniones $ 400.00 1 $ 400.00
Counter de recepcion $ 300.00 1 $ 300.00
Muebles de Oficina $ 4,860.00
Teléfonos inalambricos $ 100.00 8 $ 800.00
Proyectores $ 400.00 1 $ 400.00
Dispensadores de agua $ 50.00 1 $ 50.00

78



Central de aire de alta eficiencia $ 3,500.00 1 $ 3,500.00
Equipos de oficina $ 4,750.00
Laptop HP Core i3 - 1TB $ 900.00 8 $ 7,200.00
Router wi-fi $ 70.00 3 $ 210.00
Impresora multifuncién Canon $ 400.00 3 $ 1,200.00
Equipos de computacion $ 8,610.00
Switch para conexiones de Red $ 120.00 2 $ 240.00
Sistema integrado de cadmaras de seguridad $ 5,000.00 1 $ 5,000.00
Sistema de alarma contra incendios $ 2,800.00 1 $ 2,800.00
Montacargas 4 toneladas $ 5,000.00 1 $ 5,000.00
Pallet jack 1 tonelada $ 500.00 3 $ 1,500.00
Equipos de operacién $ 14,540.00
Camién Chevrolet NLR $ 38,000.00 1 $ 38,000.00
Vehiculos $ 38,000.00
Construccién de galpon para almacén 1000 m2 $ 85.00 1000 $ 85,000.00
Construccién de bodegas 1000 m2 $ 90.00 1000 $ 90,000.00
Edificaciones y otras construcciones $ 175,000.00
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS $ 245,760.00
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
4522 Inversiones en capital de trabajo para que den soporte a las ventas

El capital de trabajo de trabajo esta elaborado por medio del método de presupuesto, en
donde se definieron los costos de operacion del negocio, gastos administrativos y gastos de

ventas, totalizando $ 26,145.24 al mes.

Tabla 42. Capital de Trabajo

DESCRIPCION VALOR UNIT. CANT. VALOR TOTAL.
Presupuesto de costos operativos $ 4,891.90 1 $ 4,891.90
Presupuesto de gastos administrativos $ 20,583.34 1 $ 20,583.34
Presupuesto de gasto de ventas $ 670.00 1 $ 670.00
TOTAL INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO $ 26,145.24

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

4.5.3 Financiamiento de la inversién

Luego de haber estimado los presupuestos de inversién para activos fijos y capital de
trabajo, la inversion total equivale a $ 271,905.24 la misma que sera financiada a través de
fondos propios, por un monto de $ 100,000.00 que corresponde a la aportacion de los cinco
personas que invertiran en el proyecto, cuya participacion es del 36.78% sobre el total de la
inversion; de manera que la diferencia (63.22%) sera financiada a través de un préstamo

bancario solicitado a la Corporacion Financiera Nacional (CFN).
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Tabla 43. Estructura del capital de inversién

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO VALOR % PART.
FONDOS PROPIOS $ 100,000.00 36.78%
PRESTAMO BANCARIO $ 171,905.24 63.22%
TOTAL $ 271,905.24 100.00%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

De darse la aprobacidn del préstamo, las condiciones del financiamiento por parte de la

CFN serian las siguientes:

Tabla 44. Condiciones del financiamiento por préstamo

INSTITUCION FINANCIERA: CFEN
MONTO: $ 171,905.24
TASA: 10.80%
PLAZO: 5
FRECUENCIA PAGO: 12
CUOTA MENSUAL: $3,720.51

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

Esto significa que dentro del plazo de cinco afios, la empresa terminaria pagando un
total de $ 223,230.79 divididos en $ 171,905.24 por concepto del capital y $ 51,325.55 por

concepto de los intereses.

Tabla 45. Resumen de la amortizacion del préstamo

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 27,410.90 $ 17,235.26 $ 44,646.16
2 $ 30,522.30 $ 14,123.86 $ 44,646.16
3 $ 33,986.87 $  10,659.28 $ 44,646.16
4 $ 37,844.71 $ 6,801.44 $ 44,646.16
5 $ 42,140.45 $ 2,505.70 $ 44,646.16
60 $ 171,905.24 $ 51,32555 $  223,230.79

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)

4.5.4 Proyeccion de ventas anuales para cada uno de los cinco afios

Como se habia determinado anteriormente, las ventas anuales del proyecto tendrian una
variacion del 5% cada afio, tomando como referencia una meta de crecimiento; sin embargo,
para calcular la cantidad de bodegas que deberia tener la empresa G2 STORAGE se utilizaron
los datos del estudio de mercado, en donde se pudo definir con claridad la participacion que
cada tamafio de bodega deberia tener. En este caso, la siguiente figura determina, por ejemplo,
que se debe tener un total de 55 bodegas de 2 m?, 105 bodegas de 4 m? y 3 bodegas de 23 m?,

totalizando 193 bodegas de tamafios diferentes, dentro de un area de 1.000 m?
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Tabla 46. Estimacion de la cantidad de bodegas que ofrecera el proyecto

Presupuesto de ventas Participacion Capacidad Bodega  Tamafio de NUmero
instalada m2 m2 bodega m2 de bodegas

Bodega de 2m2 11.00% 1000 110 2 55
Bodega de 4m2 42.00% 1000 420 4 105
Bodega de 9 m2 10.00% 1000 100 9 11
Bodega de 15 m2 23.00% 1000 230 15 15
Bodega de 18m2 8.00% 1000 80 18 4

Bodega de 23 m2 7.00% 1000 70 23 3

TOTAL 193

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

UU Una vez que se determind la cantidad de bodegas a ofrecer, se calculd una tarifa en
be%teJ a los costos de operacion del negocio, siendo el costo del metro cuadrado $0,87; y un
margen del 61,27% y tomando como referencia también los precios del mercado, lo que
permitié concluir, por ejemplo, que la bodega de 2 m2 tendria un precio de $ 4.50 por dia,
o al mes representaria $ 25.00; mientras que la bodega mas costosa seria la de 23 m2

cuyo precio diario seria de $ 51.75 y al mes se fij6 una tarifa de $ 250.00, tal como se

describe en la siguiente tabla.
Tabla 47. Estimacion de los precios de cada tipo de bodega

Presupuesto de ventas d?g%igzs Precio por dia Precio por mes
Bodega de 2m2 55 $ 4.50 $ 25.00
Bodega de 4m2 105 $ 9.00 $ 40.00
Bodega de 9 m2 11 $ 20.25 $ 60.00
Bodega de 15 m2 15 $ 33.75 $ 120.00
Bodega de 18m2 4 $ 40.50 $ 200.00
Bodega de 23 m2 3 $ 51.75 $ 250.00
TOTAL 193 $ 26.63 $ 115.83

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
De esta forma, se hizo un escenario en donde la mitad de los clientes alquilaria las
bodegas de forma mensual, y otro 50% restante lo haria bajo contrato mensual, lo que permitid

calcular un ingreso de $ 38,373.75 mensual, que al primer afio representaria $ 460,485.00.

Tabla 48. Estimacion de ingresos al primer afio

INGRESOS PROYECTADOS MES Afio 1
Alquiler bodegas mes $ 4,792.50 $ 57,510.00
Alquiler bodegas dia $ 33,581.25 $ 402,975.00
TOTAL $ 38,373.75 $ 460,485.00

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.5.5 Presupuestos de costos operativos
Los presupuestos de operacion del proyecto se componen de los sueldos y beneficios

sociales del personal del area de Operaciones, asi como los insumos para la limpieza de las
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bodegas y el combustible del vehiculo para trasladar los diferentes articulos de los clientes.

Esto totalizaria $ 4,891.90 al mes, que al primer afio representaria $ 58,702.80.

Tabla 49. Presupuestos de Costos Operativos

MENSUAL Afio 1
COSTOS OPERATIVOS
Sueldos y beneficios sociales personal operativo $ 4,141.90 $ 49,702.80
Insumos de Limpieza de las bodegas $ 150.00 $ 1,800.00
Combustible del vehiculo $ 600.00 $ 7,200.00
SUBTOTAL $ 4,891.90 $ 58,702.80

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.5.6 Presupuestos de gastos de administracion y gastos de ventas

En lo que concierne a los gastos de administracion, el presupuesto mensual se calculd

en $ 20,583.34, lo que al primer afio representa $ 217,000.04; mientras que los gastos de ventas,

que incluyen rubros para la gestion de marketing del negocio ascienden a $ 670 al mes; que al

primer afio representa $ 8,040.00.

Tabla 50. Presupuestos de Gastos de Administracion

MENSUAL Afio 1
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y beneficios personal administrativo $ 6,964.98 $ 83,579.76
Gastos de constitucion de la compafiia $ 2,500.00 $ -
Avrriendo del Terreno $ 10,000.00 $ 120,000.00
Luz $ 200.00 $ 2,400.00
Agua $ 50.00 $ 600.00
Teléfono + Internet CNT+ celular $ 100.00 $ 1,200.00
Mantenimientos y repuestos del vehiculo $ 79.17 $ 950.00
Gastos por seguros $ 489.19 $ 5,870.28
Suministros de Oficina $ 150.00 $ 1,800.00
Materiales de limpieza para oficina $ 50.00 $ 600.00
SUBTOTAL $ 20,583.34 $ 217,000.04
Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)
Tabla 51. Presupuesto de Gastos de Ventas

MENSUAL Afio 1
GASTOS DE VENTAS
Puntos de informacién $ 250.00 $ 3,000.00
Publicaciones en Periddicos $ 120.00 $ 1,440.00
Habilitacion de pagina web $ 50.00 $ 600.00
Merchandising $ 150.00 $ 1,800.00
Folleteria $ 100.00 $ 1,200.00
SUBTOTAL $ 670.00 $ 8,040.00

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

82



4.5.7 Estado de Situacion Financiera proyectado a cinco afios

Tabla 52. Estado de Situacion Financiera

ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 26,145.24 $ 158,241.24 $ 259,651.81 $ 372,125.84 $ 496,260.89 $ 631,712.12
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 26,145.24 $ 158,241.24 $ 259,651.81 $ 372,125.84 $ 496,260.89 $ 631,712.12
ACTIVOS FIJOS
Muebles de Oficina $ 4,860.00 $ 4,860.00 $ 4,860.00 $ 4,860.00 $ 4,860.00 $ 4,860.00
Equipos de oficina $ 4,750.00 $ 4,750.00 $ 4,750.00 $ 4,750.00 $ 4,750.00 $ 4,750.00
Equipos de computacion $ 8,610.00 $ 8,610.00 $ 8,610.00 $ 8,610.00 $ 8,610.00 $ 8,610.00
Equipos de operacion $ 14,540.00 $  14,540.00 $ 14,540.00 $  14,540.00 $  14,540.00 $ 14,540.00
Vehiculos $ 38,000.00 $ 38,000.00 $ 38,000.00 $  38,000.00 $  38,000.00 $  38,000.00
Edificaciones y otras construcciones $ 175,000.00 $ 175,000.00 $ 175,000.00 $ 175,000.00 $ 175,000.00 $ 175,000.00
(-) Depreciacion Acumulada 0 $ (18,718.33) $ (37,436.67) $ (56,155.00) $ (72,003.33) $ (87,851.67)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 245,760.00 $ 227,041.67 $ 208,323.33 $ 189,605.00 $ 173,756.67 $ 157,908.33
TOTAL ACTIVOS $ 271,905.24 $ 385,282.91 $ 467,975.15 $ 561,730.84 $ 670,017.55 $ 789,620.45
PASIVOS
Participaciones por pagar $ 21,118.28 $  24,099.04 $ 27,282.76 $ 31,114.00 $  34,746.92
Impuestos por pagar $ 26,327.46 $ 30,043.47 $ 3401251 $ 38,788.79 $ 43,317.83
Préstamo Bancario $ 171,905.24 $ 144,494.34 $ 113,972.04 $ 79,985.17 $ 42,140.45 $ -
TOTAL DE PASIVOS $ 171,905.24 $ 191,940.09 $ 168,114.56 $ 141,280.44 $ 112,043.25 $ 78,064.75
PATRIMONIO
Capital Social $ 100,000.00 $ 100,000.00 $ 100,000.00 $ 100,000.00 $ 100,000.00 $ 100,000.00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 93,342.82 $ 106,517.77 $ 120,589.81 $ 137,523.90 $ 153,581.40
Utilidades Retenidas $ - $ 93,342.82 $ 199,860.59 $ 320,450.40 $ 457,974.30
TOTAL PATRIMONIO $ 100,000.00 $ 193,342.82 $ 299,860.59 $ 420,450.40 $ 557,974.30 $ 711,555.70
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 271,905.24 $ 385,282.91 $ 467,975.15 $ 561,730.84 $ 670,017.55 $ 789,620.45

Elaborado por: Barragén, G. & Urbina, G. (2019)



4.5.8 Estado de Resultados proyectado a cinco afios

Tabla 53. Estado de Resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas $ 460,485.00 $ 483,509.25 $ 507,684.71 $ 533,068.95 $ 559,722.40
Costos Operativos $ 58,702.80 $ 60,299.10 $ 61,940.20 $ 63,627.41 $ 65,362.02
Utilidad Bruta $401,782.20 $423,210.15 $ 445,744.51 $469,441.54 $ 494,360.37
Gastos de Operacion
Gastos Administrativos $ 217,000.04 $ 221,541.45 $ 226,187.37 $ 230,940.41 $ 235,803.26
Gastos de Venta $ 8,040.00 $ 8,166.23 $ 8,294.44 $ 8,424.66 $ 8,556.93
Depreciaciones $ 18,718.33 $ 18,718.33 $ 18,718.33 $ 15,848.33 $ 15,848.33
Total Gastos de Operacion $ 243,758.37 $ 248,426.01 $ 253,200.14 $ 255,213.40 $ 260,208.52
Utilidad Operacional $ 158,023.83 $174,784.15 $192,544.37 $214,228.14 $ 234,151.86
Gastos Financieros $ 17,235.26 $ 14,123.86 $ 10,659.28 $ 6,801.44 $ 2,505.70
Utilidad Antes de Participacion $ 140,788.57 $ 160,660.29 $ 181,885.09 $ 207,426.70 $ 231,646.15
Participacion de Trabajadores (15%) $ 21,118.28 $  24,099.04 $ 27,282.76 $ 31,114.00 $  34,746.92
Utilidad Antes de Impuestos $119,670.28 $136,561.24 $ 154,602.33 $176,312.69 $196,899.23
Impuesto a la Renta (22%) $ 26,327.46 $ 30,043.47 $ 34,012.51 $ 38,788.79 $ 43,317.83
Utilidad Neta $ 93,342.82 $106,517.77 $ 120,589.81 $ 137,523.90 $ 153,581.40

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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4.6 Evaluacion financiera del proyecto

4.6.1 Flujo de Efectivo proyectado a cinco afios

Tabla 54. Flujo de efectivo

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 460,485.00 $ 483,509.25 $ 507,684.71 $ 533,068.95 $ 559,722.40
Egresos Operativos:
Costos Operativos $ 58,702.80 $ 60,299.10 $ 61,940.20 $ 63,627.41 $ 65,362.02
Gastos Administrativos $ 217,000.04 $ 221,541.45 $ 226,187.37 $ 230,940.41 $ 235,803.26
Gastos de Venta $ 8,040.00 $ 8,166.23 $ 8,294.44 $ 8,424.66 $ 8,556.93
Participacion de Trabajadores $ 21,118.28 $ 24,099.04 $ 27,282.76 $ 31,114.00
Impuesto a la Renta $ 26,327.46 $ 30,043.47 $ 34,012.51 $ 38,788.79
Subtotal $ 283,742.84 $ 337,452.52 $ 350,564.52 $ 364,287.75 $ 379,625.00
Flujo Operativo $ 176,742.16 $ 146,056.73 $ 157,120.19 $ 168,781.20 $ 180,097.39
Ingresos No Operativos:
Inversion Fija $  (245,760.00)
Inversion Capital de trabajo $ (26,145.24)
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo $ (27,410.90) $ (30,522.30) $ (33,986.87) $ (37,844.71) $ (42,140.45)
Pago de Intereses del Préstamo $ (17,235.26) $ (14,123.86) $ (10,659.28) $ (6,801.44) $ (2,505.70)
Flujo Neto Generado $ (271,905.24) $ 132,096.00 $ 101,410.57 $ 112,474.03 $ 124,135.04 $ 135,451.23

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)



4.6.2 Célculo de la tasa de descuento (costo promedio ponderado de capital)

Para realizar el analisis de rentabilidad es necesario hallar la tasa de descuento del
proyecto que determine el retorno minimo de la inversion, basada en las condiciones
macroecondmicas del entorno y la tasa de interés del banco, de tal manera que al aplicar el
método del costo de capital promedio ponderado, se defina una tasa Unica. En este caso la
inversion deberia arrojar un rendimiento superior al 11.90% para que sea considerado como

rentable.

Tabla 55. Costo Capital Promedio Ponderado
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO VALOR % PART. TASA  PONDERACION

FONDOS PROPIOS $ 100,000.00 36.78% 13.78% 5.07%
PRESTAMO BANCARIO $ 171,905.24 63.22% 10.80% 6.83%
TOTAL $ 271,905.24 100.00% 11.90%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.6.3 CalculodelaTIR

De acuerdo al analisis de la TIR se establece la rentabilidad del proyecto porque la
inversion seria recuperada a partir del afio 3, de manera que en el lapso de 5 afios la tasa interna
de retorno seria 33.95% la cual es mayor la tasa de descuento del proyecto, y establece que el

proyecto es viable.

Tabla 56. Anélisis de la TIR

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK
ANO 0 -$271,905.24 -$271,905.24
ANO 1 $132,096.00 -$139,809.23
ARNO 2 $101,410.57 -$38,398.66
ANO 3 $112,474.03 $74,075.37
ANO 4 $124,135.04 $198,210.41
ANO 5 $135,451.23 $333,661.65
TASA DE DSCTO. TMAR 11.90%
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 33.95%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.6.4 Célculo de la VAN
El Valor Actual Neto (VAN) confirma lo indicado por la TIR y establece que la
recuperacion neta de la inversion en los proximos cinco afios corresponderaa $ 163,822.30 una

vez que se haya descontado el 11.90% de la TMAR.



Tabla 57. Anélisis del VAN

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK
ANO 0 -$271,905.24 -$271,905.24
ANO 1 $132,096.00 -$139,809.23
ANO 2 $101,410.57 -$38,398.66
ANO 3 $112,474.03 $74,075.37
ANO 4 $124,135.04 $198,210.41
ARNO 5 $135,451.23 $333,661.65
TASA DE DSCTO. TMAR 11.90%
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 33.95%
VALOR ACTUAL NETO VAN $163,822.30

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

4.6.5 Andlisis de las razones financieras
Finalmente, las razones financieras del proyecto hacen un resumen de las principales

variables del proyecto, enfocados especificamente en los siguientes aspectos:

Tabla 58. Razones Financieras

INDICADORES FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.
I. LIQUIDEZ
Liquidez Corriente 3.34 4.80 6.07 7.10 8.09 5.88
I1. SOLVENCIA
Endeudamiento del Activo 50% 36% 25% 17% 10% 28%
Apalancamiento 1.99 1.56 1.34 1.20 1.11 1.44
I1l. GESTION
Impacto Gastos Administracion y Ventas 53% 51% 50% 48% 46% 50%
Impacto de la Carga Financiera 4% 3% 2% 1% 0% 2%
IV. RENTABILIDAD
Margen Bruto 87% 88% 88% 88% 88% 88%
Margen Neto 20% 22% 24% 26% 27% 24%
ROA 24% 23% 21% 21% 19% 22%
ROE 48% 36% 29% 25% 22% 32%

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)

Rentabilidad. - Este indicador explica que el margen bruto promedio de la empresa es
equivalente al 88% de su total de ventas, mientras que el margen neto es 24%. Es decir que,

por cada ddlar vendido, la empresa recibe $ 0.24 como ganancia neta.

Gestidn. - El indice de gestion basicamente sirve para interpretar qué tan eficiente es la
empresa en la asignacion de sus gastos de operacion, y del impacto que estos tuvieran sobre el

total de las ventas. Por esta razon, si se aprecia en la tabla, el nivel de gastos se ha reducido en
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7% durante los primeros cinco afios, alcanzado asi un promedio de 50%. Esto quiere decir que
por cada dolar vendido la empresa destind USD 0.50 para la cobertura de sus gastos operativos.
Por otra parte, en el contexto de la carga financiera se puede apreciar una tendencia decreciente
en los primeros cinco afios, dejando como resultado un indice promedio de 2% anual, es decir,

que el pago de intereses apenas es $ 0.02 por cada ddlar que se vende.

Liquidez. - Como se sabe, la liquidez es uno de los aspectos mas relevantes del negocio,
ya que esto hara posible la operatividad del negocio, razén por lo que la liquidez corriente (a
corto plazo) debe ser considerada. Este indicador permite ver que la liquidez corriente de la
empresa va mejorando durante los primeros cinco periodos, alcanzado asi un indice de 5.88; es
decir, que el nivel de dinero disponible es 4.88 veces mayor que las deudas de corto plazo, y

por tanto, se pueden cubrir sin ningdn problema.

Endeudamiento. - Guardando relacion con el indice anterior, el nivel de
endeudamiento de la empresa es bajo, ya que en los primeros cinco afios apenas representaria
el 28% del total de activos. Por tanto, la empresa mantendria una economia saludable, basada

en una liquidez amplia y una rentabilidad bastante aceptable al inicio de sus operaciones.

4.6.6 Cronograma del proyecto

Luego de haber analizado el escenario financiero del proyecto, y concluir en su
viabilidad, se presenta un cronograma de actividades de este, donde se tomd como base el
periodo 2020 para su elaboracion y presentacion a las instituciones financieras, y luego, el
desembolso del dinero para la compra de los diferentes activos que se requieren para la puesta
en marcha del negocio. Se puede notar que el proyecto iniciaria el 10 de enero 2020 y terminaria
el 7 de agosto 2020.

Tabla 59. Cronograma de actividades del proyecto

Actividad Fecha de Inicio Duracién dias Fecha Fin

Elaboracion del proyecto 10-Jan 10 20-Jan
Revisién y aprobacion del proyecto 20-Jan 30 19-Feb
Desembolso del crédito del proyecto 19-Feb 15 5-Mar
Construccion del galpon 5-Mar 60 4-May
Construccién de las bodegas 4-May 30 3-Jun

Compra de Muebles de oficina 3-Jun 10 13-Jun
Compra de Eq. Cémputo 13-Jun 10 23-Jun
Compra de Eq. Operacion 23-Jun 15 8-Jul

Compra de Vehiculos 8-Jul 30 7-Aug

Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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Por medio del diagrama de Gantt se ilustra el desarrollo de las principales actividades
del proyecto, en donde se destaca: elaboracion, revision y aprobacion del crédito; desembolso,
construccion del galpon y bodegas; compra de los diferentes activos que son necesarios para el
inicio de las operaciones. Todo esto tomaria alrededor de 8 meses como periodo pre —

operativo.

Diagrama de Gantt
10/Jan 29/Feb 19/Apr 8/Jun 28/Jul

Elaboracion del proyecto [l
Revision y aprobacion del proyecto [N
Desembolso del crédito del proyecto [ |
Construccion del galpon ]
Construccion de las bodegas e
Compra de Muebles de oficina B
Compra de Eq. Computo B
Compra de Eq. Operacion [

Compra de Vehiculos _

Figura 50. Diagrama de Gantt del proyecto
Elaborado por: Barragan, G. & Urbina, G. (2019)
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CONCLUSIONES

Conforme al cumplimiento de los objetivos especificos se plantean las siguientes
conclusiones:

En lo que tiene que ver con las necesidades de los posibles clientes, tanto en la encuesta
aplicada a hogares como a empresas, se determin0 que es necesaria la implementacion de una
empresa que ofrezca servicios de almacenamiento temporal, debido a que no cuentan con el
espacio suficiente para la correcta disposicion de los diferentes articulos que no usan con tanta
recurrencia, pero que son importantes, y demandan un cuidado especial que no implique un

deterioro tan rapido.

Por esta razon, las estrategias de marketing que se elaboraron estan orientadas a captar
el interés de los clientes potenciales, considerando que en la zona no hay competidores y es un
mercado poco explotado. Ademas, la zona de influencia comercial estd conformada por al
menos 100.000 habitantes y alrededor de 3.582 negocios, por lo que existe una oportunidad de
mercado muy importante, que debe ser debidamente captada mediante la prestacion de un
servicio de calidad, seguro, en instalaciones aseadas y herméticas para evitar la proliferacion
de roedores 0 insectos; asi como también precios competitivos que estén al alcance de los

clientes.

En lo que respecta a la estructura organizacional la empresa G2 STORAGE contara con
un Gerente General, quien sera la maxima autoridad dentro de la compafiia, y cuyo papel es
importante para la toma de decisiones. A su vez, la Gerencia estard a cargo de los

departamentos de Contabilidad, Marketing y Operaciones.

Finalmente, en cuanto al &mbito financiero se pudo determinar que este proyecto es
viable pues, con una inversion de -$271,905.24 se podrian generar utilidades o beneficios netos
que variarian entre $132,096.00 y $135,451.23 durante los primeros cinco afios de operaciones,
lo que dejaria una TIR del 33.95% y un VAN de $163,822.30, las cuales superan las
expectativas de retorno que se calcularon en la TMAR (11.90%), lo que permite concluir que

el proyecto es rentable y viable en términos econémicos.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se hacen para el presente proyecto son las siguientes:

Efectuar un analisis del nivel de satisfaccion de los usuarios que alquilarian las bodegas
de forma temporal o recurrente, para mejorar la calidad del servicio al cliente y también disefiar
nuevas alternativas de almacenamiento como ocurre en paises como Estados Unidos, donde en
algunos casos, los clientes pueden adquirir contenedores de forma temporal para almacenar sus
productos en caso de remodelaciones y no deseen que sus enseres sean movilizados por temor
a pérdidas o dafios. De manera que podria ser una alternativa que podria considerarse para asi

profundizar el tema de los mini almacenamientos.

Segun el nivel de aceptacion que tenga la propuesta en el sector de La Aurora, podria
ampliarse el ofrecimiento del servicio hacia otros sectores donde exista un crecimiento
importante del sector inmobiliario, por ejemplo, en zonas como via a la Costa o via a Daule,

en la ciudad de Guayaquil.

Las utilidades generadas como resultado de la actividad econémica, pueden ser
reinvertidas por los accionistas del proyecto para ampliar la infraestructura y ofrecer mayor
almacenamiento en las instalaciones actuales, asi como también aumentar el nimero de
vehiculos que se utilizarian para la gestion de mudanza, con el propdsito de optimizar la

satisfaccion del cliente.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuesta para hogares

1. Urbanizacion

LaJoya
VillaClub___
Villadel Rey
Villa ltalia
Matices
Otros

2. ¢Tiene problemas de almacenaje en su vivienda?

Si__
No__

3. ¢En qué area almacena los bienes que no usa de manera recurrente?

En el patio
En una habitacion
En una pequefia bodega

No posee un area especifica

4. ¢Qué tipo de articulos son los que necesita almacenar con mas frecuencia?

Juguetes

Articulos de vestimenta__
Magquinaria y electrodomesticos__
Utensilios de hogar___
Documentos, libros_
Herramientas de construccién___
Carpetas, archivos

Muebles y enseres
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¢Le gustaria contar con una mini bodega que solucione sus problemas de
almacenamiento? — Si contesto no, terminar encuesta.
e Si

e No

¢;Conoce negocios que brinden servicios de alquiler de espacios para
almacenamiento?
e Si

e NoO

¢ Por qué motivo utilizaria este servicio?
e Viaje
e Mudanza de hogar
e Poco espacio enel hogar

e Remodelacion del hogar

¢Por cuanto tiempo le gustaria almacenar sus articulos en una mini bodega de
alquiler?

e Por Semanas____

e PorMeses

e Por Afios

¢Considerando una altura de 2,5 metros cuanto espacio necesitaria para
almacenar sus articulos?

e 2m? (Referencia: bafio pequefio)

e 4m? (Referencia: walk-in closet)

e 9m? (Referencia: dormitorio normal)

e 15m? (Referencia: dormitorio grande)

e 18 m? (Referencia: estacionamiento)

e 23 m? (Referencia: estacionamiento grande)

10. ¢ Qué factores consideraria importante para decidirse por el alquiler de una mini

bodega?

e Precio
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Seguridad____
Disponibilidad de acceso____
Limpieza y climatizacion del espacio

Facilidad de financiamiento

11. ¢ Qué precio considera idéneo pagar al mes, por el alquiler de una mini bodega de

2m? que cumpla con los aspectos anteriormente expuestos?

Menos de $30
Entre $31y $45
Mas de $45

12. ¢ A través de qué medios electronicos le gustaria contratar este servicio?

Pagina web
Aplicacion para celular
Personalmente

Llamada telefénica

13. ¢ Cudl de las siguientes formas de pago considera mas factibles para la cancelacion

del arriendo de las mini bodegas?

Efectivo

Tarjeta de crédito/débito
Cheque

Transferencia bancaria

Débito automatico

14. ; Qué medio publicitario considera méas conveniente para la publicitar ofertas y

novedades de este servicio de almacenamiento?

Redes sociales
Radio
Television

Volantes
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Anexo 2. Formato de encuesta para empresas

1. Actividad econémica que realiza
e Comercio
e Servicio
e Manufacturas
e Agricultura

e Oftros:

2. ¢Su empresa tiene problemas de almacenamiento?
o Si__
e No__

3. ¢De qué forma almacena los documentos o activos de la empresa que no usa de
forma recurrente?
e Encajas____
e Enunabodega improvisada
e Enunaoficinaoareavacia
e Alquiler de bodega

e Otros:

4. ¢Queé tipo de articulos son los que necesita almacenar con mas frecuencia?
e Documentos, libros, informes_
e Herramientas de construccion___
e Carpetas, archivos, informacion de empresa
e Mueblesyenseres

e Oftros:

5. ¢Su empresa ha contratado servicios de almacenamiento temporal? — Si contestd
No, pase a la pregunta 7.
e Si
e No__
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6. ¢Dodnde esta ubicada la empresa que le brinda servicios de almacenamiento?

e Guayaquil
e Daule
e Durdn_

e Samboronddén

e Otra ciudad

7. ¢Le gustaria contratar los servicios de almacenamiento temporal en una bodega
ubicada en el sector “La Aurora” del Cantéon Daule? — Si contesté no, terminar
encuesta.

e Si__

e NoO

8. ¢Por qué motivo utilizaria este servicio?
e Falta de espacio en el local /oficina
e Remodelaciones
e Cierre temporal del negocio
e Mejor organizacion

e Oftros:

9. ¢De qué forma contrataria los servicios de almacenamiento temporal?
e Por Semanas
e Por Meses

e Por Afios

10. ¢Considerando una altura de 2,5 metros cuanto espacio necesitaria para
almacenar sus articulos?
e De5al0m?
e Della20m?
e De2la30m?
e Masde 30 m?
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11. ¢ Qué factores consideraria importante para decidirse por el alquiler de una

bodega temporal?

Precio_

Seguridad____

Disponibilidad de acceso__

Limpieza y climatizacion del espacio

Formas de pago

12. ¢Qué presupuesto designaria al mes para el alquiler de una bodega temporal de

un tamanio referencial de 30 m??

Menos de $ 250.00

Entre $ 250.00 y $ 300.00
Entre $ 301y $ 350

Mas de $ 350

13. ¢ Cual de las siguientes formas de pago considera mas conveniente para el pago del

arriendo de las bodegas temporales?

Efectivo

Tarjeta de crédito/débito
Cheque

Transferencia bancaria

Débito automatico

14. ; Qué medio publicitario considera mas conveniente para la publicitar ofertas y

novedades de este servicio de almacenamiento?

Redes sociales
Correo electronico
Radio
Television__

Volantes
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Anexo 3. Amortizacién del Préstamo Bancario a 5 afos

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO AMORTIZACION
0 $ 171,416.05
1 $ 2,167.18 $ 1,542.74 $3,709.93 $ 169,248.87
2 $ 2,186.69 $ 1,523.24 $3,709.93 $ 167,062.18
3 $ 2,206.37 % 1,503.56 $ 3,709.93 $ 164,855.81
4 $ 222622 % 1,483.70 $ 3,709.93 $ 162,629.59
5 $ 2,246.26 % 1,463.67 $ 3,709.93 $ 160,383.33
6 $ 2,266.48 % 1,443.45 $3,709.93 $ 158,116.86
7 $ 2,286.87 $ 1,423.05 $3,709.93 $ 155,829.98
8 $ 230746 % 1,402.47 $3,709.93 $ 153,522.53
9 $ 232822 % 1,381.70 $3,709.93 $ 151,194.30
10 $ 2,349.18 % 1,360.75 $ 3,709.93 $ 148,845.13
11 $ 237032 % 1,339.61 $3,709.93 $ 146,474.81
12 $ 239165 $ 1,318.27 $3,709.93 $ 144,083.15
13 $ 241318 $ 1,296.75 $ 3,709.93 $ 141,669.98
14 $ 243490 $ 1,275.03 $3,709.93 $ 139,235.08
15 $ 245681 $ 1,253.12 $3,709.93 $ 136,778.27
16 $ 247892 % 1,231.00 $3,709.93 $ 134,299.35
17 $ 250123 % 1,208.69 $3,709.93 $ 131,798.12
18 $ 252374 % 1,186.18 $ 3,709.93 $ 129,274.38
19 $ 254646 % 1,163.47 $3,709.93 $ 126,727.92
20 $ 256937 % 1,140.55 $ 3,709.93 $ 124,158.54
21 $ 259250 $ 1,117.43 $3,709.93 $ 121,566.05
22 $ 261583 % 1,094.09 $ 3,709.93 $ 118,950.21
23 $ 263937 % 1,070.55 $3,709.93 $ 116,310.84
24 $ 2,663.13 % 1,046.80 $ 3,709.93 $ 113,647.71
25 $ 268710 $ 1,022.83 $3,709.93 $ 110,960.62
26 $ 2,711.28 % 998.65 $3,709.93 $ 108,249.34
27 $ 2,735.68 % 974.24 $3,709.93 $ 105,513.65
28 $ 2,760.30 % 949.62 $3,709.93 $ 102,753.35
29 $ 2,78515 % 924.78 $ 3,709.93 $ 99,968.21
30 $ 281021 % 899.71 $3,709.93 $ 97,157.99
31 $ 283550 $ 874.42 $3,709.93 $ 94,322.49
32 $ 2,861.02 $ 848.90 $3,709.93 $ 91,461.47
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33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

2,886.77
2,912.75
2,938.97
2,965.42
2,992.11
3,019.04
3,046.21
3,073.62
3,101.29
3,129.20
3,157.36
3,185.78
3,214.45
3,243.38
3,272.57
3,302.02
3,331.74
3,361.73
3,391.98
3,422.51
3,453.31
3,484.39
3,515.75
3,547.39
3,579.32
3,611.53
3,644.04
3,676.83
171,416.05

823.15
797.17
770.96
74451
717.82
690.89
663.72
636.30
608.64
580.73
552.56
524.15
495.48
466.55
437.36
407.90
378.18
348.20
317.94
287.42
256.61
225.53
194.17
162.53
130.61
98.39
65.89
33.09
51,179.49

$

$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$ 3,709.93
$3,709.93
$ 3,709.93
$ 3,709.93
$ 3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$ 3,709.93
$ 3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$ 3,709.93
$ 3,709.93
$ 3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
$ 3,709.93
$3,709.93
$3,709.93
222,595.54

R - S S S T S S S S S S S - S - S - S T S S S S S S S S S T S Y S S T SR S S S S -3

88,574.69
85,661.94
82,722.97
79,757.55
76,765.45
73,746.41
70,700.20
67,626.58
64,525.29
61,396.09
58,238.73
55,052.96
51,838.51
48,595.13
45,322.56
42,020.54
38,688.79
35,327.07
31,935.09
28,512.58
25,059.26
21,574.87
18,059.12
14,511.73
10,932.41
7,320.87
3,676.83
(0.00)
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Anexo 4. Calculo de los sueldos y beneficios sociales del personal

CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual

Gerente 1 $ 1,500.00 $ 1,500.00
Contador 1 $ 900.00 $ 900.00
Jefe de Operaciones 1 $ 800.00 $ 800.00
Jefe de Marketing 1 $ 800.00 $ 800.00
Secretaria de Gerencia 1 $ 600.00 $ 600.00
Asistente Contable 1 $ 500.00 $ 500.00
Subtotal 6 5,100.00 5,100.00
Beneficios Sociales

X111 Sueldo $ 425.00
XIV Sueldo $ 183.00
Fondo de Reserva $ 424.83
Vacaciones $ 212.50
Aporte Patronal (12.15%) $ 619.65
Aporte Personal 1ESS (9.45%) $ 481.95
Total Sueldo + Beneficios Sociales $ 5,100.00 $ 6,964.98

CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual

Asesor Comercial 2 $ 600.00 $ 1,200.00
Asistente Operativos 3 $ 600.00 $ 1,800.00
Subtotal 5 $ 1,200.00 $ 3,000.00
Beneficios Sociales

X111 Sueldo $ 250.00
X1V Sueldo $ 152.50
Fondo de Reserva $ 249.90
Vacaciones $ 125.00
Aporte Patronal (12.15%) $ 364.50
Aporte Personal IESS (9.45%) $ 283.50
Total Sueldo + Beneficios Sociales $ 1,200.00 $ 4,141.90
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