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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de titulacion consiste en el desarrollo de un plan de negocios para
la implementacion de Co Working, como una alternativa de aporte a la generacion,
crecimiento y fortalecimiento de emprendedores y trabajadores independientes en la
ciudad de Ambato. Se realizé un estudio de mercado con el fin de enfocar el servicio
al segmento adecuado, garantizando la aceptacion del mismo, conociendo el nivel de
la oferta y la demanda. Estos resultados ayudaron a determinar caracteristicas claves
para el servicio y su publicidad. Se realiz6 una planificacion para cubrir la demanda
existente y se establecieron las herramientas de control a fin de proporcionar productos
de calidad. Ademas, se identifico la estructura de la empresa, las funciones y perfiles
de cargos. Se determind que la empresa estara constituida como persona natural, y se
investigaron los requisitos legales para la creacion de la misma. En conclusion, se
determind que es factible la aplicacion del proyecto, mediante la evidencia de
resultados positivos.

DESCRIPTORES: Co Working, emprendedores, espacio, mercado.
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THEME: BUSINESS PLAN FOR THE IMPLEMENTATION OF A CO WORKING
SPACE IN THE CITY OF AMBATO, PROVINCE OF TUNGURAHUA.

AUTHOR: Mario Vinicio Quinatoa Villa
TUTOR: Dra. Silvia Lorena Llamuca Pérez Mg.

ABSTRACT

This titling project consists of the development of a business plan for the
implementation of Co Working, as an alternative contribution to the generation, growth
and strengthening of entrepreneurs and independent workers in the city of Ambato. A
market study was carried out in order to focus the service on the appropriate segment,
guaranteeing its acceptance, knowing the level of supply and demand. These results
helped determine key features for the service and its advertising. Planning was carried
out to cover the existing demand and control tools were established in order to provide
quality products. In addition, the structure of the company, the functions and job
profiles were identified. It was determined that the company will be constituted as a
natural person, and the legal requirements for its creation were investigated. In
conclusion, it was determined that the application of the project is feasible, through the
evidence of positive results..

KEYWORDS: Co Working, entrepreneurs, space, market.
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INTRODUCCION

El coworking es un modelo de trabajo que actualmente son usadas por grandes y
pequefas cadenas de negocios para crear oportunidades con otras empresas, asi mismo
el coworking busca satisfacer las necesidades de los seres humanos que laboran dentro
de este modelo, con el disefio recreativo que disminuya el estrés e incremente la

operatividad.

En este plan de negocio analiza la viabilidad técnica y econémica la
implementacién de un espacio de Co Working de la ciudad Ambato, puntualizando en

los siguientes capitulos:

En el primer capitulo area de marketing, se identificé el mercado por medio de la
categorizacion de sujetos, segmentacion, plan de muestreo, disefio y recoleccion de
informacion por medio de encuestas y entrevistas direccionadas con el fin de conocer
la aceptacion del producto. Y en base a los resultados que arrogo la investigacion se
analizo la demanda y la oferta, con el fin de obtener la demanda potencial insatisfecha.
También dichos datos fueron utilices para establecer nombre de la marca, slogan,
medios de publicidad, precio de venta, seguimiento a clientes, canal de distribucién y
mercados alternativos es importante mencionar que también se realizé un analisis del

macro y microambiente.

En el segundo capitulo &rea de produccion, se establecié la localizacién, tamafio y
distribuciones de la planta seglin las especificaciones del Decreto Ejecutivo2393
(Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio
Ambiente de Trabajo). Se investigd las normativas y permisos de funcionamientos con
las que se debe cumplir como: normas del servicio del ambiente, normas de

seguridad industrial, y sefializacion de seguridad.
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En el tercer capitulo area de organizacion y gestion, se especifica la mision, vision,
mapa estratégico, organigrama estructural y funcional de la empresa. Se disefio perfiles

de cargos e indicadores de gestion para cada departamento de la empresa.

En el cuarto capitulo éarea juridica legal, se determina que la empresa estard
constituida como persona natural. Ademas, se detallan las licencias necesarias para
funcionar y documentos legales como: patente, uso del suelo, permiso de anuncios
publicitarios, calificacion patronal en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

(IESS) y registro de nuevo empleador IESS.

En el quinto capitulo area financiera, podemos encontrar toda la parte econémica
donde el plan de inversidn nos permite tener vision general de los activos y el capital
de trabajo requerido para la puesta en marcha del proyecto. En esta parte se calcula la
cantidad el dinero con el que se debe contar para cubrir con todos los gastos. Se realiza
un analisis economico del proyecto en donde se determina el punto de equilibrio, VAN,
TIR, tasa beneficio costo y periodo de recuperacion, indicadores que determinan la

viabilidad econdémica del presente plan de negocios.
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CAPITULO |
MERCADO Y COMERCIALIZACION

OBJETIVOS DEL CAPITULO

e Fundamentar los aspectos o atributos innovadores de servicio que se va a
comercializar.
e Determinar los segmentos de mercado a los que se dirige el servicio.

e Establecer los canales de distribucion para la comercializacion del servicio.
Definicion del producto o servicio

Se define como el conjunto de cualidades que intervienen en la capacidad de
intercambio en combinacion de aspectos tangibles e intangibles en un contexto de
comparacion, esto puede venir asociado a una idea, bien o servicio para llegar al
propdsito de satisfaccion de la organizacion o individual finalmente sera percibida tras
su consumo. Es decir, coworking son los espacios de trabajo para el mejor desempefio
del trabajador ya sea en las pequefias, medianas y grandes empresas ademas de ser
espacios fisicos y virtuales para el desempefio personal y laboral ademéas de fomentar

los proyectos en conjunto e individual.
Especificaciones del servicio o producto

El coworking es la combinacién de trabajo y el espacio fisico para generar un
ambiente laboral estable y fomentar las relaciones interpersonales la cual refuerza su

crecimiento y rentabilidad en la empresa ademas de sustentar su viabilidad a largo y
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corto plazo asegurando la supervivencia en tiempos de crisis. Uno de sus principales

objetivos es apoya a las empresas y auténomos en su salida al exterior
Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.

Uno de los aspectos innovadores de este proyecto es generar espacios, crear un
ambiente de trabajo que mejor le siente a cada uno de acuerdo a su negocio y estilo,
desarrollando una cultura que hable adecuadamente del nivel profesional del
emprendedor, donde puede elegir el entorno perfecto para el progreso de su empresa.

DEFINCION DE MERCADO

Son los grupos de personas ofertantes-demandantes que realizan una
transaccion de bienes y servicios para satisfacer una necesidad esto también facilita el

manejo de precios de forma global.
Qué mercado se va a tocar en general.

Este plan de negocios es un servicio ya que es un producto de adquirir y
presenta un enfoque comercial a personas ya sea publica y privada que se representan
por medio de instituciones o empresas, ademas Ambato es considerado un mercado
altamente demandante, es decir que actualmente hay un consumo masivo gracias a su
poblacion es por ello que se considera un mercado con altas posibilidades de influenciar
en la entrada del servicio para la implementacion de un espacio de coworking en la
ciudad de Ambato.

Categorizacion de sujetos

Tabla 2. Categoria de sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Consumidor final
¢Quién usa? Consumidor final
¢Quién decide? Consumidor final
¢Quién influye? Consumidor final

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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1.2.1 Estudio de la segmentacion
Consiste en formar grupos de consumidores que comparten caracteristicas para formar

diferentes segmentos ya sea por necesidades, gustos e intereses en comun

Tabla 3. Dimensién conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Consumidor final
Tipo de compra Consumidor final
Relacién con la marca Consumidor final
Actitud frente a la marca Consumidor final

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Dimensién geografica

Tabla 4. Dimension Geografica

Variable Descripcion No. DeZHOigltantes TCP Habi,t\laoﬁ tEsezozz
Pais Ecuador 14.483.499 1,95% 17.439.973
Region Sierra/Oriente/Costa/Insular 6.150.000 1,43% 7.405.381
Provincia ~ Tungurahua 504.583 1,50% 607.582
Ciudad Ambato 329.856 1,47% 397.189
Zona Urbana 165.185 1,47% 198.904

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (2010).
Elaborado por: Mario Quinatoa

Dimensién Demografica

Tabla 5. Dimension Demogréfica

. L No. De Habitantes No. De Habitantes
Variable Descripcion 2010 TCP 2022
Edad 20 a 39 afios 9.833 1.47% 11.840
Sexo Hombres 4574 1.47% 5.508
Nivel de Estratos social C+ - C-
ingresos 72% 3.293 1.47% 3.966
Fuente: INEC

Elaborado por: Mario Quinatoa
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1.2.2 Estudio de muestreo

Muestreo

Es una parte o subconjunto de poblacion en estudio. Es decir, el nimero de

[I3%e4)

elementos de una muestra se denota por “n” y cada elemento constituye la unidad de

estudio observable.
Poblacion

Conjunto grande y completo de individuos, elementos o unidades que presentan

como minimo una caracteristica comun observable

Formula

N><Za7‘><p><q
n= =
d*x(N-1)+Z xpxgq

Donde:

N es el tamafio de la poblacién 843,644 personas

e es el error de muestreo, estimado en el 5%

z es el valor z correspondiente a un error del 5% y una confianza del 95%, igual a 1.96

p, es la probabilidad de éxito u ocurrencia, en este caso se trabajo con un valor estandar
de 0,50.

q, es la probabilidad de fracaso o no ocurrencia, es complementario a “p” (q=1-p), por

tanto, es 0,50

Célculo

B 843,644 - (1,96)2 - 0,50 - 0,50
~(0,05)2 - (843,644 — 1) + (1,96)2 - 0,50 - 0,50

n

n = 384
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Se determind que la muestra es de: 384 personas instrumento de levantamiento de

informacion es la encuesta que se determiné como fuente de informacion.

1.2.3 Instrumento para recopilar informacion
Se recolecta y registra informacion de diferente tipo de forma organizada y con un
objetivo especifico.

Objetivo 1: Determinar el comportamiento del consumidor al implementar espacios de

coworking en la ciudad de Ambato.

Tabla 6. Objetivo 1.

Necesidad de

. . Tipo de informacién Fuente Instrumento
informacién
Indagar los gustos y Primaria Consumidores Encuesta
preferencias de los Cuestionario

consumidores

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por:

Objetivo2: Conocer las ventajas o beneficios del servicio de espacios de coworking

Tabla 7. Objetivo 1.

Necesidad de

. - Tipo de informacion Fuente Instrumento
informacién
Conocer los beneficios y Secundaria Internet Base de datos
desventajas del Articulos cientificos
coworking

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por:

Objetivo 3: Determinar los problemas de los espacios de coworking

Tabla 8. Objetivo 1.

Necesidad de informacién . Tipo d(:z' Fuente Instrumento
informacién
Casusas de los problemas de los Secundaria Internet Base de datos
espacios de coworking Acrticulos cientificos

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por:
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1.2.4 Disefio y recoleccion de la informacion

Informacidn secundaria

La informacién secundaria puede haber sido creada en el pasado por los

investigadores o puede haber sido generada por terceros ajenos a ellos. En estos casos

se habla, respectivamente, de informacion secundaria interna o externa.

Banco de Datos

A. Conocer los beneficios y desventajas de implementar espacios coworking

Ventajas del coworking

1.
2.

Es mas econdmico que el alquiler de una oficina propia.

La flexibilidad de los precios y usos. EI coworking dispone de varias tarifas o
planes que se adaptan a casi todas las circunstancias: tarifas de puestos fijos, de
media jornada, de dias sueltos.

Proporcionan un espacio propio en un entorno de trabajo compartido con mayor
libertad.

Se fomentan las relaciones entre coworkers. El gestor del espacio trabaja para
crear un ambiente de colaboracién profesional y personal entre los coworkers
y otros contactos externos, con el objetivo de descubrir nuevas oportunidades
para los miembros del Coworking.

Acaba con el aislamiento y amplia tu networking. Estos espacios estan ligados
a la generacién de una comunidad en la que se proyecta un ambiente de trabajo
colaborativo.

Los servicios complementarios. Oficinas virtuales; recepcion de llamadas y
correos; domiciliacién de la direccion de trabajo; servicios de gestoria fiscal,
laboral y contable; cursos y charlas tematicas; café de cortesia y un largo etc.
Imaginate el coste que tiene todos estos servicios y el ahorro que te supone el
compartirlos.

El coworking tematico. Partiendo de la base que cualquier coworking esta

abierto a todo tipo de profesionales, cada vez mas el coworking se plantean
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desde una perspectiva sectorial o de especializacion. De esta forma, las
relaciones que se establecen entre coworkers de sectores afines, permite una
transferencia de conocimientos y experiencias valiosisima que de otra manera

te costaria adquirir.
Desventajas del Coworking

8. Los horarios del coworking. Tanto el horario de apertura como el de cierre
pueden ser demasiado estrictos en ocasiones, asi como los horarios establecidos
para los espacios, aulas, salas de reuniones.

9. Las distracciones. Todos hemos comprobado que en espacios abiertos cuesta
mas concentrarse. Un mayor nimero de estimulos de atraccion pueden ser
irritantes para aquella persona que necesite mucho silencio.

10. El silencio. A veces da un poco de palo ponerte a hablar por teléfono cuando
todos tus compafieros estan concentrados

11. El excesivo ruido generado

12. Falta de ‘privacidad’ para tratar temas confidenciales y delicados, o en las

[lamadas telefonicas.
B. Causas de los problemas de los espacios de coworking

El miedo y la inestabilidad econdmica, principales enemigos del coworking.La
crisis del coronavirus nos cogié a todos por sorpresa. Pero, sobre todo, puso en jaque
la economia de miles de emprendedores que vieron como las previsiones y planes que
tenian en marcha se hacian afiicos ante esta situacion sobrevenida.

La reduccion de ingresos y la incerteza sobre la futura viabilidad de sus
negocios han sido las causas principales que han forzado a muchos emprendedores a
recortar gastos. Algunos, por ejemplo, han tenido que cambiar los despachos o mesas

de trabajo que tenian contratados en coworkings por oficinas improvisadas en casa.

No obstante, la mayoria de espacios han tomado las maximas precauciones para
reducir el riesgo de cualquier posible contagio. Algunas de las principales medidas de

seguridad aplicadas son: la obligacion del uso de mascarilla en zonas comunes,
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disposicion de geles hidroalcoholicos, refuerzo de la limpieza del centro, ventilacion
constante, reconfiguracion de espacios para garantizar una mayor distancia de
seguridad entre los coworkers, reduccion del aforo de las salas de reuniones y

suspension temporal de eventos presenciales.

1.2.5 Andlisis e interpretacion de la informacion
La siguiente encuesta fue aplicada a 384 consumidores en la provincia de Tungurahua,
ciudad de Ambato

Edad
Tabla 1 Edad
N. Rango de Edad Cantidad Porcentaje
1 De 18 a 25 afios 58 15%
2 Entre 26 y 35 afios 110 29%
3 Entre 36 y 45 afios 91 24%
4 Entre 46 y 55 afios 75 20%
5 Mayor a 56 afios 50 13%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 1 Edad
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdo con los datos adquiridos el rango de edad superior con un
porcentaje de 29% entre 26 afios y 35 afios y un rango de edad inferior con un

porcentaje de 13% son mayores de 50 afios.

Género

Tabla 2 Genero

N. Género Cantidad Porcentaje

1 Masculino 254 66%

2 Femenino 130 34%

3 Prefiero no decirlo 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

200 3z4

66% 34%: 0% 00%

Gréfica 2 Genero
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con la estadistica presentada del 34% un total de 130 son del
género femenino y el 66% un total de 254 son del género masculino se encuentran
interesados en el coworking, siendo de esto de gran ayuda para determinar la publicidad

de la empresa.
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Estado civil

Tabla 3 Estado Civil

N. Estado Civil Cantidad Porcentaje

1 Soltero 89 23%

2 Casado 120 31%

3 Divorciado 78 20%

4 Viudo 33 9%

5 Union de Hecho 64 17%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Grafica 3 Estado Civil
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos el 9% con un total de 64 son de union
libre y el 31% un total de 120 son casado, es decir son personas que prefieren tener un
conocimiento de coworking para generar ideas o comentarios en sus diversos trabajos

para asi poder estabilidad en su trabajo.
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Nivel de escolaridad

Tabla 4 Nivel de escolaridad

N. Nivel de escolaridad Cantidad Porcentaje

1 Primaria 100 26%

2 Bachillerato 130 34%

3 Técnico / Tecnblogo 50 13%

4 Tercer Nivel 80 21%

5 Cuarto Nivel 24 6%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 4 Nivel de escolaridad
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos de las diferentes encuestas el 6% con un
total de 24 personas tiene un nivel de estudios de cuarto nivel y el 34% con un total de

130 personas poseen un titulo de bachiller.
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Sector de su domicilio

Tabla 5 Sector de su domicilio

N. Sector domicilio Cantidad Porcentaje
1 Atocha - Ficoa. 88 23%
2 Celiano Monge. 36 9%
3 Huachi Chico. 57 15%
4 Huachi Loreto. 65 17%
5 La Matriz. 24 6%
6 La Merced. 25 7%
7 La Peninsula. 14 4%
8 Pishilata. 32 8%
9 Soy de otra ciudad especifique cual 43 11%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Grafica 5 Sector de Domicilio
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos el 23% un total de 88 personas viven en Atocha-
Ficoa mientras que el 17% con un total de 65 personas pertenece a huachi-Loreto y

finalmente el 4% con 14 personas viven en la Peninsula.

Nivel de ingresos en el que considera se encuentra (en caso de que la remuneracion sea

variable indique un valor aproximado)
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Tabla 6 Nivel de ingresos

N. Nivel de ingresos Cantidad Porcentaje

1 Menor a $425 130 34%

2 Entre $425 y $650 84 22%

3 Entre $650 y $1000 65 17%

4 Entre $1000 y $1500 45 12%

5 Entre $1500 y $2000 30 8%

6 Mas de $ 200 30 8%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 6 Nivel de ingresos
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos el 34% con un total de 130 personas

tienen ingresos menores a 425 mientras que el 17% con un total de 65 personas ganan

entre $650 y $1000 y finalmente un 8% con un total de 30 personas ganan entre $1500

y $2000 y mas de 2000.
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1.De las siguientes opciones sefale la actividad que desarrolla

Tabla 7 Actividad

N. Actividad Cantidad Porcentaje
1 Persona Natural 139 36%
2 Ejecutivo 89 23%
3 Servicios profesionales 68 18%
4 Emprendedor 88 23%
Total 384 100%
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Grafica 7 Actividad
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos el 18% un total de 68 personas pertenecen a
servicios profesionales y el 36% con un total de 139 personas pertenece a personas
naturales es decir demuestran su interés para obtener un ambiente laboral estable

ademas de mejorar los canales de distribucion

2.Indique que conoce a cerca del COWORKING

Tabla 8 Conoce Coworking

N. Conoce Coworking Cantidad Porcentaje

1 No tengo conocimiento 157 41%

2 He escuchado, pero no tengo una idea clara 138 36%

3 Tengo claro de que se trata 89 23%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Cantidad ™ Porcentaje

500 384
400

300
200 %7 138 89

100 41% 36% 23% 100%

No tengo He escuchado, Tengo claro de
conocimiento  peronotengo  que se trata
una idea clara

Gréfica 8 Conoce Coworking
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

3. Dentro de las actividades que Ud. desarrolla, indique del siguiente listado cuales se

presentan con mayor frecuencia (puede escoger una o varias)

Tabla 9 Actividades

Actividades Cantidad Porcentaje
Espacio para desarrollar reuniones 98 23%
Apoyo en aspectos administrativos, legales comerciales 88 4%
Espacio para realizar talleres y presentaciones profesionales 80 23%
Asistencia para la administracién de llamadas, mensajes, correos, entre otros 118 24%
Otra, indique cual 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Actividades
Cantidad ™ Porcentaje
384
98 88 80 118
23% 4% 23% 24% 0 0% 100%
Espacio para Apoyo en Espacio para  Asistencia para  Otra, indique Total
desarrollar aspectos realizar talleres yla administracion cual
reuniones administrativos, presentaciones de llamadas,
legales profesionales mensajes,
comerciales correos, entre
otros
Gréfica 9 Actividades

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdos con los datos obtenidos presentan con mayor frecuencia el 24%
asistencia para la administracion de llamadas, mensajes, correos entre otros y con
menor frecuencia apoyo en aspectos administrativos, legales comerciales con un
porcentaje del 4%.

Definicion de Coworking, o trabajo compartido, consiste en un espacio de trabajo
compartido por méas de una empresa o0 persona, en el cual cada uno realiza actividades
independientes entre si. El objetivo es utilizar un espacio de forma mas eficiente y

disminuir los costos operacionales para cada parte.

4. De acuerdo a la definicion de Coworking estaria interesado en contratar este

tipo de espacio

Tabla 10 Conoce Coworking

N. Conoce Coworking Cantidad  Porcentaje

1 Si 325 85%

2 No 59 15%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Conoce Coworking Cantidad Porcentaje

384

15%
100%

85%

1 2 3

Grafica 10 Conoce Coworking
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos el 85% con un total de 384 personas estan
dispuestas a contratar espacios de coworking para mejorar sus procesos, la

comunicacion interpersonal y poder llegar a sus objetivos de manera eficaz.

5. En que sector de la ciudad le gustaria esté ubicado

Tabla 11 Sector de la ciudad Ubicado

N. Sector de la ciudad Ubicado Cantidad Porcentaje

1 Centro de la ciudad 166 43%

2 Izamba 63 16%

3 Mall de los Andes 155 40%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Cantidad Porcentaje

384

166 155
63
43% 16% 40% 100%

Centro de la ciudad [zamba Mall de los Andes

Grafica 11 Sector de la ciudad Ubicado
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos el 43% con 166 personas prefieren estar
ubicados en centro de la ciudad asi las personas no se podrian perder o exista algun

problema al llegar ademaés de los diferentes problemas que existe en la noche.

6. De acuerdo al grado de importancia califique que tipos de atributos debe tener

el espacio coworking (siendo 1 el menos importante y 5 el mas importante).
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Tabla 12 Atributos del Coworking

N. Atributos 1 2 3 4 5 Total Frecuencia
1  Servicio de internet, impresora 0O 0 0 19 0O 19 5%
2  Parqueadero 0 0 65 0 O 65 17%
3 Equipos de proyeccion para conferencias 0 0 0 76 O 76 20%
4 Teléfono convencional 0 34 0 0 O 34 9%
5  Servicio de formacién y capacitacion 0 0 O O 83 88 23%
6  Mobiliario comodo 0 0 24 0 O 24 6%
7  Puestos de trabajo independientesy privados 0 0 45 0 O 45 12%
8  Ubicacion 0 0 3 0 O 33 9%
Total 384 100%
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 12 Atributos del Coworking
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos es importante que cada uno de los

servicios brinden sus servicios para la comodidad del empleado.

7. Durante cuantas horas a la semana ocuparia este servicio

Tabla 13 Durante cudntas horas a la semana ocuparia este servicio

N.  Durante cuantas horas a la ssmana ocuparia este servicio Cantidad Porcentaje

1 1-2 Horas 158 21%

2  2-3Horas 135 18%

3  3-4 Horas 91 11%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 13 Durante cuantas horas a la semana ocuparia este servicio
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos la mayor parte de las personas
encuestadas prefiere de 1 a 2 horas y un porcentaje de 21 y un porcentaje menor del

11% prefiere de 3 a 4 horas ya que al tener mas horas las personas pierden su
comodidad.

8. Cual es el valor hora que estaria dispuesto a pagar a cambio de este servicio

Tabla 14 Cual es el valor hora que estaria dispuesto a pagar a cambio de este servicio

N. Valor hora Cantidad Porcentaje

1 Entre $7,00 y $12,00 140 36%

2 Entre $13,00y $17,00 80 21%

3 Entre $18,00 y $23,00 65 17%

4 Entre $24,00 y $28,00 76 20%

5 Entre $29,00 y $40,00 23 6%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Cantidad Porcentaje
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Grafica 14 Cual es el valor hora que estaria dispuesto a pagar a cambio de este servicio
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos el valor a pagar con méas porcentaje del

36% esté dispuesto a pagar entre $7,00 y $12,00 y con un porcentaje menor del 6%

entre $29,00 y $40,00.

9. Con qué frecuencia prefiere pagar por los espacios en el coworking

Tabla 15 Con que frecuencia prefiere pagar por los espacios en el coworking

Pagar por los espacios Cantidad Porcentaje
Por horas 0 0%
Diaria 0 0%
Semana 158 41%
Quincenal 135 35%
Mensual 91 24%
Total 384 100%
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 15 Con que frecuencia prefiere pagar por los espacios en el coworking

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos de la cuesta realizada el 41% prefiere pagar por

los espacios del coworking semanal mientras con porcentaje menor de 0% prefiere pagar ya se

por horas o diaria.
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10. ¢ Qué servicios adicionales te gustaria que brinde el coworking? Puede escoger

uno o varios

Tabla 16 ¢ Qué servicios adicionales te gustaria que brinde el coworking? Puede escoger uno o varios

N. Servicios adicionales Cantidad Porcentaje
1 Asesoria contable 95 25%
2 Marketing digital 57 15%
3 Asesoria digital 65 17%
4 Asesoria administrativa 79 21%
5 Asesoria financiera 88 23%
Total 384 100%
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 16 ¢ Qué servicios adicionales te gustaria que brinde el coworking? Puede escoger uno o

varios

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos asesoria financiera, contable y

administrativa asi la gente podra ayudar a las personas de mejor manera en algunos de

los tramites que la persona comin no entiende o no posee estudios.
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11. A través de que medio les gustaria recibir informacion sobre los espacios del
Coworking

Tabla 17 A través de que medio les gustaria recibir informacion sobre los espacios del Coworking

Medios de Comunicacion Cantidad Porcentaje
Television 129 34%
Internet 140 36%
Radio 115 30%

Total 384 100%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Cantidad Porcentaje

384

129 140 115
34% 36% 30% 100%

Television Internet Radio Total

Gréfica 17 A través de que medio les gustaria recibir informacion sobre los espacios del Coworking
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos, el 36% les gustaria recibir informacion
sobre los espacios del Coworking por internet, mientras que el 34% prefiere recibir
informacion sobre los espacios del Coworking por Television y finalmente el 30% les

gustaria recibir informacion sobre los espacios del Coworking por internet

13. Que red social usa con mayor frecuencia

Tabla 18. Que red social usa con mayor frecuencia

Redes Sociales Cantidad Porcentaje
Instagram 73 19%
Facebook 121 3204
Whatsapp 100 26%
Tik tok 55 14%
LinkedIn 35 9%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 18 Que red social usa con mayor frecuencia

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

35 9%

LinkedIn

384

100%

Total

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos, el 32 % utiliza la red social usa con

mayor frecuencia es el Facebook y la red social con menor uso de frecuencia es

LinkedIn. LinkedIn es una red social tipo profesional donde buscan u ofrecen trabajo.

14. Que tipo de promociones le gustaria recibir al momento de contratar un

espacio en el Coworking.

Tabla 19 Qué tipo de promociones le gustaria recibir al momento de contratar un espacio en el

Coworking.

Tipos de Promocion Cantidad Porcentaje
Tarjetas de descuento 74 19%
Horas gratis 46 12%
Obsequios en épocas especiales 110 29%
Beneficios con otras empresas 154 40%

Total 384 100%

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Gréfica 19 Qué tipo de promociones le gustaria recibir al momento de contratar un espacio en el
Coworking.

Fuente: Investigacién Propia

Elaborado por: Mario Quinatoa

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos, el 40% prefiere recibir promociones al
momento de contratar un espacio en el Coworking y obtener con otras empresas ciertos
beneficios y el 19% prefiere recibir promociones al momento de contratar un espacio

en el Coworking con tarjetas de descuentos.

1.3 DEMANDA POTENCIAL

Es un procedimiento de calculo sencillo que pertenece a la categoria de prondsticos de
Series de Tiempo, es decir, que utiliza informacion histérica del desempefio de la
variable que se desea pronosticar para poder generar un pronostico de la misma a

futuro.
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Promedio Simple

Tabla 20 Demanda Potencial

DESVIACION
PROMEDIO  proMEDIO MOVIL ABSOLUTA
SIMPLE
K2 K6 K7 K2 K6 K7
2011 856,046
2012 868,447 849,845
2013 880,849 862,246
2014 893,250 874,648
2015 905,652 887,049
2016 918,053 899,451 874,648
2017 930,455 911,853 887,049 880,849 18,602 43,405 49,606
2018 942,857 924,254 899,451 893,250 18,602 43,405 49,606
2019 955258 936,656 911,853 905,652 18,602 43,405 49,606
2020 967,660 949,057 924,254 918,053 18,602 43,405 49,606
2021 980,061 961,459 936,656 930,455 18,602 43,405 49,606

2022 992463 10942231 973,860 949,057 942,857 93,012 217,027 248,031

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Minimos Cuadros

Tabla 21 Minimos Cuadrados

Afios X Y XY X
2018 1 942,857 942857 1
2019 2 955,258 1910516 4
2020 3 967,660 2902980 9
2021 4 980,061 3920244 16
2022 5 992,463 4962315 25
Total 15 4838299 14638912 55

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Proyeccion de la demanda

Xl E_K_

“n Z=35
o IV _

T 636&=1060,7

,_ XY n(xH(¥)
2(X?) —n(x1)? 22497-6%(3,5)*(1060,67) = 12,40
91-6%(3,5)2

a=Y!—b(x1)

Tabla 22 Proyeccién de la demanda

y =12402x - 2E+07
R*=1

2022

Afios Demanda proyectada Oferta proyectada DPI

2023 942857 67872 874985
2024 942857 63984 878873
2025 942857 60096 882761
2026 942857 56208 886649
2027 942857 52320 890537
Total 4714285 300480 4413805

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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1.4 ANALISIS DEL MACRO Y MICROAMBIENTE

1.4.1 Analisis del microambiente

Nuevos
Competidores
Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores
Poder de Negociacion
de los Proveedores
Competidores
en el mercado
Proveedores Clientes
Intensidad de la
Rivalidad

Poder de Negociacién
de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Poder de negociacién de los consumidores: MEDIA

Tabla 23. Poder de negociacién con los consumidores

Poder de negociacion con los consumidores Alto Medio Bajo
Alianzas estratégicas con proveedores X
Precios competitivos al obtener la materia prima X
Ofertas de proveedores en materia prima X

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos el poder de negociacion con los
consumidores es media, es decir al tener precios competitivos al obtener la materia

prima nuestros servicios ofrecen varios planes de pago.

Rivalidad entre empresas: MEDIA ALTA

Tabla 24. Poder de negociacién con los consumidores

Rivalidad entre empresas Alto Medio Bajo
Ofrece precios accesibles acorde al mercado competitivo X

Ofrece distintos paquetes o planes a los usuarios X

Aumenta la inversion del marketing X

Incrementa la calidad del servicio X

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos la rivalidad entre empresas es media alta
ya que existe un servicio de calidad al ofrecer nuevos servicios y diferentes formas de

pago dando asi a su servicio un valor agregado

Entrada de nuevos competidores: MEDIA BAJA

Tabla 25. Poder de negociacién con los consumidores

Entrada de nuevos competidores Alto Medio Bajo
Innovacidn en sus servicios X
Diferenciacion de la marca X
Politicas gubernamentales X
Experiencia acumulada X

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo al analisis que se pudo observar la entrada de nuevos
competidores es media baja ya que su innovacion no es muy fuerte, ademas de tener
nuevas politicas en algunos de sus procesos y el conocimiento de trabajadores que hay

dejado esa empresa ayuda a mejorar sus procesos.

Poder de negociacién de los proveedores: MEDIA ALTA

Tabla 26. Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacién de los proveedores Alto Medio Bajo
Establecer alianzas a largo plazo X
Aumenta nuestra cartera de productos X
Ofertas de proveedores X

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos el poder de negociacién de los
proveedores es establecer alianzas a lo largo de plazo asi podemos aumentar la cartera
de servicios. Esto nos permite conocer mas propuestas a la hora de obtener un

proveedor.
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Productos sustitutos: MEDIO ALTO

Tabla 27. Producto sustituto

Producto sustituto Alto Medio Bajo
Oficinas tradicionales X
Analisis de la competencia X
Servicios a menor costo de la competencia X

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos los productos sustitutos son alto ya que
existe las oficinas tradicionales haciendo que el anélisis de la competencia sea méas
fuerte existiendo diferentes precios a la hora de adquirir un coworking.

Estrategias de las Cinco fuerzas de Porter

Tabla 28. Estrategias de las Cinco fuerzas de Poter.

Fuerza de Estrategia Tactica Presupuesto  Responsable
Porter
Seguimiento via
Poder- L de Servicio Pos Venta te}efomca, 0 mensajeria $100 Vendedor
negociacion con via WhatsApp
los clientes.
0,
Productos Descuentos por 40/o_q|e descqer)to hay
. adquirir el servicio en un $1100 Gerente
sustitutos volumen de
plazo corto de 6 meses
compra.
Poder de . .
o Diversificar mi . .
negociacion con Cotizar varios
cartera de $100 Gerente
los proveedores proveedores
proveedores
Entrada de Utilizar redes .
. Ofrecer decoraciones del
nuevos sociales, ofrecer L L 425 Gerente
: servicio y su beneficio
competidores descuentos
Rivalidad de :‘_igglr{azracién de I:;l Adquirir una licencia el
nuevos clientes a través de manejo de CRM 100 Administracién
competidores BITRIX24

un CRM
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anadlisis de Macro Ambiente

Tabla 29.Matriz MEFE,

OPORTUNIDADES

Tasas de interés competitivas
Aceptacion en el mercado

Costos accesibles de la materia prima
Generar empleo

AMENAZAS

Cambios en el &mbito politico, ambiental y legal
Productos sustitutos

Situacion econémica del pais

Competencia Fuerte

Total

Peso
0,10
0,20
0,15
0,05

Peso
0,20
0,05
0,20
0,05

Clasificacion
3
3
3
4
Subtotal
Clasificacion
2
2
2
1
Subtotal

Ponderacién
0,30
0,60
0,45
0,20
1,55

Ponderacién
0,40
0,10
0,40
0,05
0,95
2,50

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Interpretacion: De acuerdo con los datos obtenidos de la matriz MEFE las
oportunidades presentan una calificacion total de 1,55 mientras que las amenazas
presentan una calificacion de 0,95 por lo que se concluye que el resultado de la matriz

MEFE es de 2,50, es decir la empresa tiene la posibilidad de aprovechar los factores

externos a su favor.

Tabla 30. Matriz MEFI.

FORTALEZAS

Estudio de prefactibilidad comercial fundamental

Experiencia en negociacién
Buena relacion con los proveedores
Precios competitivos

DEBILIDADES

Poco acceso a la informacion cientifica
La demora en la legalizacién de permisos
registros del servicio

Servicio nuevo en el mercado
Recurso econémico propio bajo

Total

y

Peso
0,20
0,20
0,15
0,10

Peso
0,10

0,05
0,15
0,05

Clasificacion
3
3
3
4
Subtotal
Clasificacion
2

2

2

1
Subtotal

Ponderacién
0,60
0,60
0,45
0,40
2,05

Ponderacién
0,20

0,10

0,30

0,05

0,65
2,70

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos nuestra empresa presenta una calificacion
de 2.05 en sus fortalezas VS las debilidades que se han obtenido con un porcentaje de
0,65 por lo tanto el resultado de la matriz MEFI es de 2,70 esto indica que se encuentra

internamente fuerte y posee ventaja competitiva por su estructura.
Tabla 31. Matriz MPC

Factores Peso Domus Coworking Coworking Plaza Ficoa Yo
determinante  ponder
S ado
Calif. Ponderacién  Calif. Ponderacién Calif. Ponderacién

Calidad  del 0,16 3 0,48 3 0,48 1 0,16
Servicio
Aceptacion en 0,18 4 0,72 3 0,54 1 0,18
el mercado
Situacion 0,18 3 0,54 3 0,54 1 0,18
econdmica del
pais
Innovacién en 0,15 3 0,45 3 0,45 1 0,15
Sus servicios
Precios 0,16 3 0,48 3 0,48 1 0,16
accesibles

0,17 2 0,34 2 0,34 1 0,17

Total 1 3,01 2,83 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos Domus Coworking presenta una
calificacion de 3,01 resultando un competidor mas peligroso mientras tanto Coworking
Plaza Ficoa resultado un competidor menos peligroso y finalmente nuestra empresa
presenta una calificacion de 1 siendo la menos peligrosa la cual se realizara cambios

estratégicos que impulsen el posicionamiento de nuestro producto.

Tabla 32. Proyeccion de la Oferta.

Tiempo de
Competid Sto aprovecha Precio Oferta Oferta  Oferta Anual
ores Producto ck miento Promedio Mensual Anual en délares
Invernader Sala de
0 reuniones 40 Mensual 190 7600 91200 556800
Sala de
INNOBIS reuniones 200 Bimestral 95 19000 228000 420000
Sala de
BLAB reuniones 140 Bimestral 125 17500 210000 438000
Panel Sala de
Coworking reuniones 45  Mensual 220 9900 118800 529200
Total 425 630 54000 648000 1944000

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Demanda Potencial Insatisfecha.

Tabla 33. Proyeccion de la Demanda Potencial Insatisfecha en Unidades.
Afo Demanda en dolares Oferta Anual (unidades)  DPI (unidades)
2022 992463 648000 344463

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Tabla 34.Prooyecion de la Demanda Potencial Insatisfecha Délares.
Afio Demanda en délares Oferta Anual (dblares) DPI (ddlares)
2022 1094,223141 1944000 1942905,777

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Disefio de marca (branding)

Una vez realizado el estudio se han determinado los aspectos de marca de acuerdo a la

caracterizacién del consumidor.

e Nombre de la marca
Work Space: el nombre se ha definido en base al giro del negocio, dos palabras en

inglés faciles de manejar y de acuerdo al segmento de mercado.

9 WORK BRACH CORORRNG
T GSARDEN BRRCE CUTERENT WORK BT
WL LD WDR, BFWCIE WILIOWE
\AOHN PO, SRR A LU I A0 R T
E W wORR SRRCE

llustracién 1. Rastreo de marca.
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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e Logotipo

El logotipo a sido trabajado en base a los arquetipos de personalidad de Marca
planteada mediante la teoria de Jung en donde se especifica que “los arquetipos
son residuos arcaicos de las vivencias de los antepasados, (...) que habitan en el
inconsciente colectivo de las personas en forma de experiencias y recuerdos (...)
y se manifiestan como un modo de ser” (1988: 47-48). Es decir que el contexto de
lo que se ve y se observa nace a partir de las creencias y sobre todo las experiencias
vividas.

La identificacion de la marca se plantea un isologo, compuesta por una imagen
gréfica y la combinacién de la palabra work que significa trabajo y space que

significa espacio.

)

)
o4 WOork
space

llustracion 2. Logotipo
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

e Eslogan

“El mejor espacio compartido de trabajo”

e Percepcion y posicionamiento
La percepcion que se busca desarrollar en la mente del consumidor es la confianza
de que existe unidad y trabajo en equipo, ademas de que Work Space brinda un
espacio de trabajo confortable, con personas gque se encuentran en la basqueda del

mismo objetivo.
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e Diferenciacion
Mediante encuestas de satisfaccion mensual se pueden evidenciar los
requerimientos de los clientes, los colores decorativos brindan un ambiente calido
para que exista calidez, ademas se contara con una cafetera y chocolates con
relleno de sabor a almendras que se le entregaran en el momento del contrato, en
cada espacio también se entregard un aromatizante para que se pueda mantener el
ambiente fresco, ademés en cada espacio se colocara un ozonificador con el fin de

mantener el ambiente sanitizado.

e Concepto
e Unidad, cambio de paradigma, desarrollo de habilidades, trabajo en equipo.
e Se ha aplicado la personalidad del cuidador, el mensaje principal es la
proteccion, evitando riesgos y peligros.
e Los colores que predominan en el logotipo son el azul, el rojo y el gris, que son
parte de la personalidad de marca del cuidador.

Cunia para el periddico
Espacios compartidos para trabajar, dotados de tecnologia, instalaciones adecuadas,
salas de reuniones, nimero de contacto Celular 099121845

o,

‘OJ work

space

i TRABAJO |
e er ' -

llustracion 3, Cufia para el periddico.
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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POST

<1 MPORTANTE <& AMBATO « =

HOME WORK El primer espacio compartido de trabajo en Ambato y el
centro del pais! SSATYY
7272ZAnbat o — Sector del Mall de los Andes #2522

Oficinas renta diaria o por el tiempo que necesites “¥Val or: $12
BA B ﬂConparte todas nuestras publicaciones y estaras
partici pando en un sorteo paracapacitacion Y Y Ymientras
mas participes mejor o o0
@ L@ esperanos para desarrolles tus habilidades FEREIEAE

TTT Celular 099121845

lustracion 4. Post
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

1.1.Estrategias de marketing

Describa las estrategias de mercado que usted disefiara y aplicara para posicionar su
negocio. Puede utilizar marketing mix, estrategias de mercado de lanzamiento,

estrategias de operatividad, etc.
Las estrategias que podrias estar inmersas en dicho andlisis podrian ser:

e Estrategia de posicionamiento
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e Estrategia de diferenciacion

e Marketing de guerrilla

e Estrategias de producto

e Estrategias de plaza

e Estrategias de packaging

e Estrategias para el manejo de marca
e Estrategias de canales de distribucion

e Estrategias de precio, etc.

NOTA: Todas las estrategias formuladas deben estar sustentas en la investigacion
de mercados o en la aplicacion de las matrices expuestas anteriormente.

1.2.Plan de comunicacion

Sefiale qué tipo de publicidad piensa utilizar a futuro. En este punto debe disefar
métodos distintos e innovadores, los que no necesariamente involucran grandes
inversiones, identificar los canales de comunicacion.

PLAN DE MEDIOS

Tabla 35. Plan de Medios y Estrategias.

Variable Tipo Fecha Costo Responsable
- Internet 12/12/2022 $ 0,00
- Redes Sociales: 16/12/2022 $ 750,00
Facebook e Instagram
- Publicidad radial 23/12/2022 $ 3.000,00
- Publicidad en canales de 23/12/2022 $ 4.800,00
Publicidad televisién Mario
- Marketing One to One 'y 24/12/2022 $ 275,00
Publicidad personalizada
- Afiches 25/12/2022 $ 110,00
- Flyers 25/12/2022 $ 250,00
- Evento de lanzamiento
Relaciones para obtener FREE 27/12/2022 $ 3.500,00 Mario
Publicas PRESS
Estrategias Indiferenciada 30/12/2022 $ 500,00 Mario
de
Marketing Descuento 31/12/2022 $ 380,00 Mario
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

1.3.Canales de Distribucién

¢Cémo distribuye su producto? ;Qué medios utilizan y utilizard? Debe definir cuéles
son los canales de distribucion a utilizar; si es en forma directa o por medio de
intermediarios, etc. Si la cadena de distribucion tiene muchos intermediarios indique
los porcentajes en que va aumentando el precio desde el productor al cliente final con
una justificacion del mismo en base a los estudios realizados.

(Imagen/gréfico de canales de distribucion con un resumen explicativo)

1.4.Seguimiento de Clientes

Se implementara un sistema informatico, que nos permita tener una base de datos del

cliente y ademas contando con un buzon de sugerencias.

Dentro de nuestra base de clientes tendremos registrado informacién como: nombre del

cliente, direccion (trabajo y domicilio), nUmero de personas que viven con el cliente.

La empresa utilizara la planilla de seguimiento a clientes en Excel.
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Plantilla Excel

SEGUIMIENTO CLIENTES
Analiza la rision de facturacion de
tus cliente: tenciales

n;’ 2010|2013 2016 gst
- EXW

llustracién 5. Seguimiento de Clientes.
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Con el paso del tiempo las plantillas de Excel se han convertido en un aliado para cuidar
al maximo los trdmites empresariales. Es el caso del seguimiento de clientes, donde
gracias a las funciones de Excel ofrecidas por las hojas de célculo existe la oportunidad
de establecer un control exhaustivo de la actividad de los clientes, para ofrecerles

siempre lo mejor.
Seguimiento de clientes en Excel

A partir de la plantilla de Excel para seguimiento de clientes la empresa va a tener a su
disposicion una herramienta de lo més eficaz para vigilar la actividad de los clientes,
tanto de los clientes potenciales como de los clientes cuyo volumen de participacion es
menor. Actuando como una base de datos de Excel en la que tan solo se tendra que

rellenar cada una de las casillas cumpliendo estos pasos:

e La fecha de contacto, al comenzar las relaciones empresariales.
e Datos personales, siempre de absoluta privacidad.
e El status del cliente o actividades que desempefia.

e El nivel de propuestas y adquisiciones.
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Ademas, en el apartado comentarios se podra indicar todos los datos de interés que

ayudara a mantener una buena relacion de calidad para el cliente y la empresa.

Capitulo 11

2. Operaciones

2.1. Objetivo del Capitulo

e Establecer los elementos, recursos y procesos necesarios para el

funcionamiento de espacios coworking.
e Analizary establecer tiempos y movimientos para la realizacion del servicio.

e Determinar el método de control de calidad que se va a utilizar.

2.2. Descripcion del proceso
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2.2.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Este servicio con una adecuada infraestructura, genere una ventaja competitiva
respecto a la competencia ya existente. Es decir, que el personal trabaje directamente
con el cliente, sobre todo la actitud necesaria para que cada coworking donde el cliente
se sienta comodo, atendido e importante a la hora de realizar su trabajo de forma grupal
o individual. Se ha planteado un proceso que muestra una actitud atenta, quienes
ayuden al cumplimiento en funcién de acompafiamiento y asistencia a cada uno del
coworking sin importar el tiempo, el tamafio o precio del espacio utilizado. Esto
permitira que los clientes se sientan cdémodos, atendidos y estén contentos de

seleccionar esta opcion de trabajo.

Tabla 36. Descripcién detalladlo del proceso

N Actividad Operador Tiempo

1 Limpiar y ordenar nuestras instalaciones Auxiliar SSGG  45min

2 Dar la bienvenida Asistente 5 min

3 Promocionar informacion al cliente- costos y Asistente 10 min
promociones

4 Responder las siguientes preguntas: Cliente 15 min

¢Requiere de una herramienta tecnolégica?
¢Requiere bebidas?

¢Requiere impresién?

¢Requiere asistencia?

¢Requiere asesoria?

5 Realizar entrega y confirmar con cliente Asistente 20 min
6 Registro del servicio Asistente 10 min
7 Dirigir al cliente al coworking Asistente 5 min
8 Proporcionar factura Contabilidad 5min

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Simbolo Nombre Funcién
S Inicio/Final Representa el inicio y el final de un proceso
Linea de flujo Indica el orden de la ejecucién de las operaciones
T
Entrada/Salida Representa la lectura de datos en la entrada y la
impresién de datos en la salida
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‘ ‘ Proceso

Representa cualquier tipo de operacién

<> Decision

Nos permite analizar una situacion, con base en los
valores verdadero y falso

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Diagrama de flujo

Limpiar y ordenar nuestras

Dar la bienvenida

— | Promocionar informacion al cliente costos-promociones

No

Responder las siguientes preguntas:
¢Requiere de una herramienta
tecnolégica?
¢Requiere bebidas?
¢Requiere impresion?
¢Requiere asistencia?
¢Requiere asesoria?
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Realizar entrega y confirmar con cliente

Registro del servicio

Dirigir al cliente al coworking

Proporcionar factura

Mapa de procesos

Gestion Gestion Gestion de
° Estratégica Administrativa calidad o
= =
K V V v g
© S
@ >
o L, ke
@ » o Facturacion c
kol Recepcion Servicio _ :g
S y despedida S
14 Y—
Q 17
O =
Q ©
zZ 7]
Mantenimiento Gestién de Talento Gestion Financiera

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Ubicacién geogréafica de la empresa.

Esta ubicado en la provincia de Tungurahua, ciudad de Ambato Av. Atahualpa,
Ambato 180103, Ecuador.
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llustracion 6. Ubicacién Geogréafica de la empresa.
Fuente: Investigacién Propia
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Elaborado por: Mario Quinatoa

Distribucion de instalaciones

Detalle de materiales y herramientas utilizados en el proceso.

Tabla 37. Elemento esenciales de coworking

Elemento Descripcion
Comunidad Conjunto de personas
Espacio Fisico Lugar en el coworking desarrolla sus actividades
Red Relaciones 360.Todo el coworking interactian entre si
Interaccion social Intercambio de ideas, conocimientos y experiencias
Tic Tecnologia de la informacion y comunicacion
Filosofia Reglas de juego, participacion y metas en comin

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Mario Quinatoa

Tabla 38. Detalle de materiales del coworking

Zona de trabajo:

Sala de descanso:

Mesas individuales en forma de L
Sillas de oficina con ruedas
Armarios
Percheros
Maquina multifuncién (impresora, escaner y fotocopiadora)
Cubos de basura y reciclaje
1 extintores de incendio
Botiquin de primeros auxilios
Teléfono
2 ordenadores portatiles
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Despacho del gestor:

Sala de reuniones:

Red Wifi

Sillones y sofés

Mesa office

Nevera

Cafetera

Microondas

Dispensador de agua

Cubos de basura y reciclaje

Mesa de trabajo

Silla de oficina con ruedas

Sillas de despacho para atender a los clientes
Cajonera

Perchero

Mesa amplia para 10-12 personas

Sillas de oficina con ruedas

Pantalla de television

Pizarra blanca magnética con marco de aluminio
En toda la oficina

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 39 Descripcion de Equipos 1

Equipo

Caracteristica

Costo

Maquina
multifuncion
(impresora, escaner
y fotocopiadora)

Extintores de
incendio

Tipo de dispositivo Impresora multifuncion
Monitor LCD

Procesador 600 MHz

Tecnologia de impresion Laser

Impresion a Color No

Tamafio memoria RAM 64 MB

Modelo: TP-6KG

Entidad de Certificacion: ECA

NUm. de Certificado: 429/PR

Altura: 554 mm

Diémetro: 160 mm

Capacidad: 6 kilogramos

Agente Extintor: P. Quimico ABC-40
Agente Impulsor: Nitrégeno 70GR
Mandmetro: de laton

Soporte: Metélico de Pared incluido
Temperatura Servicio: -20 °C / +60 °C
Presion Servicio A 60 °C (PS): 15 BAR
Presion Servicio A 20 °C: 13 BAR
Presion Prueba (PT): 21 BAR
Eficacia: 27-A 183-B C

Soldadura: en la parte inferior
Cilindro Collarin: de alta fiabilidad

$181,00

$28,60
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Botiquin de
primeros auxilios

Agua Oxigenada 250 ML

Alcohol 96° 250 ML

Algodon Arrollado 100 G

Bolsa frio Instantaneo

Goma Smarch (Torniquete)

Esparadrapo Papel Hipoalergénico 5 X 1,25
Esparadrapo blanco 5 X 2,5 CM

Guante latex (PAR)

Pinza diseccion recta 11 CM $23,73
Povidona iodada 50 ML

Sobre Gasa 5 UD 20 X 20 CM

Suero Fisiol6gico Monodosis

Tijerarecta 11 CM

Tirita adhesivaP.E. 1 M X 6 CM

Tiritas P.E. T U 20 UD

Venda gasa5 M X 10 CM

Venda gasa5 M X 5 CM

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 40. Descripcion de Equipos 2

Intel Core i5-7300U 4GT/s, 2 Cores x 3.50GHz
turbo boost 2.0, 3MB Intel Smart Cache, Intel vPro,
Hyper-Threading ...

Memoria Ram 8GB DDR4

Ampliacién a 16GB +36

Disco Duro: 256GB SSD M.2 PCle NVMe

O;gi?:ﬁg I;es Webcam integrada. $439,39
Pantalla 15.6" FULL HD 1920x1080.

WI-FI: Intel Dual Band Wireless-AC 8265
Intel Wireless Bluetooth.
Puertos: 3xUSB 3.0, 1xThunderbolt, 1xHDMI,
1xRJ45 y auriculares
El Frigorifico 2 puertas Teka FTM 240 cuenta con
una gran distribucion en el interior, con 4

Nevera estanterias, un cajon y 3 balconeras en la $229,00
contrapuerta. Aprovecha el espacio con su medida
de 1,43 de alto x 55 cm de ancho.
Capacidad 14 Tazas
Marca Orbegozo
Color Negro

Cafetera Funcion especial Tipo de jarra $21,99

Tipo de cafeteraCafetera de goteo
Material Acero
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Potencia 800 vatios
Numero de productos 1
Voltaje 230 Voltios
Peso del producto

Microondas 20L, 700W, 6 Niveles Potencia,
Funcion Descongelar, Temporizador 30 min, 24,3 x

Microondas 44,6 x 33.2cm. Blanco $75,91
Agenda
- Sefal del timbre de Ilamada configurable:
- 10 tonos estandar
, - 5 niveles de volumen + silencio
Teléfono - Preparado para instalacion mural $18,78
- Identificador de llamadas
- En interiores hasta 50 metros
- Hora de alarma establecida (si se ha configurado)
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 41. Descripcion de Equipos 3.
ORBEGOZO DA5525
Con 7 litros de capacidad y facil limpieza podras
Dispensador de disponer de agua en tu casa, de forma ecologica y $57.90
agua practica. Con el nuevo dispensador de agua DA :
5525 de Orbegozo no tendras que preocuparte de
enfriar agua nunca mas.
Relacién de aspecto 5:4
Pantalla de Conexiones: HDMI, VGA, BNC y RCA $349 00
television Montaje empotrado, en pared y en escritorio ’
410 x 334 x 39 mm
Pizarra mural de acero vitrificado con garantia de
por vida, rotulable en seco. Magnética e incluye el
. cajetin de 30cm. Esta enmarcada con perfil de
Pizarra blanca . : . "
o aluminio anodizado Slim en color antracita mate.
magnética con $344,92

marco de aluminio

Su superficie magnética es ideal para poner imanes
con anuncios y notas importantes. El acero
vitrificado es resistente a los impactos, rayadas,
manchas y bacterias, no es combustible ni tampoco
crea humos téxicos, ademas resiste a los cambios
bruscos de temperatura. Para su sostenibilidad esta
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fabricado con un 30% de acero reciclado y una
composicién es un 99,9 % reciclable. No contiene
compuestos organicos volatiles (COV). En su
recubrimiento, la cantidad total de metales pesados
como cadmio, mercurio, y plomo es inferior al
0,1%. Ideal para oficinas, estudios, workshops,
hoteles, universidades entre otros. Fabricado en
Europa

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

2.3.2 Talento Humano — Horas Hombre

Tabla 42. Talento humano-horas hombre

N Actividad Tiempo(min) Tiempo(H) Personas Horas/Hombre
1 Limpiar y ordenar nuestras 45min 0,75 1 0,75
instalaciones
2 Dar la bienvenida 5 min 0,08 1 0,08
3 Promocionar informacion al 10 min 0,17 1 0,17
cliente- costos y
promociones
4 Responder las siguientes 15 min 0,25 1 0,25
preguntas:
¢Requiere de una
herramienta tecnol6gica?
¢Requiere bebidas?
¢Requiere impresion?
¢Requiere asistencia?
¢Requiere asesoria?
5 Realizar entrega y confirmar 20 min 0,33 1 0,33
con cliente
6 Registro del servicio 10 min 0,17 1 0,17
7 Dirigir al cliente al 5 min 0,08 1 0,08
coworking
8 Proporcionar factura 5min 0,08 1 0,08
Total 115 1,92

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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2.2.2. Tecnologia aplicar
Tecnologia que se aplicara desde un inicio y a lo largo del desarrollo de la empresa y
sus servicios estara en funcién de la tecnologia que utilice el cliente, en este sentido se
refiere al software, plataformas informaéticas, técnicas administrativas, etc. que el

cliente este utilizando o desee utilizar.

2.2.3. Factores que Afectan las Operaciones
2.3. Ritmo de produccion.

Indique cual es el ritmo mensual de produccion, sefialando ademas la cantidad de
horas trabajadas en el area productiva y la cantidad de dias trabajados. Use el siguiente

formato:

Tabla 43 Ritmo de trabajo

Actividad Personas Tiempo promedio Tiempo normal Ritmo de trabajo
Limpiar 'y ordenar

nuestras instalaciones 1 30 45 0,50
Dar la bienvenida 1 4 5 0,07

Promocionar
informacién al cliente-
costos y promociones 1 8 10 0,13
Responder las
siguientes preguntas:
¢(Requiere de una
herramienta
tecnolégica?
¢Requiere bebidas?
¢Requiere impresion?
¢Requiere asistencia?

¢Requiere asesoria? 1 10 15 0,17

Realizar entrega vy

confirmar con cliente 1 15 20 0,25

Registro del servicio 1 5 10 0,08

Dirigir al cliente al

coworking 1 3 5 0,05

Proporcionar factura 1 3 5 0,05
Total 78 115 1,30

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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2.3. Capacidad de Produccion
2.3.1. Capacidad de Produccion Futura.

Indique cudl seria su capacidad de produccion si tuviera toda la planta funcionando.
Recuerde que ésta se ve limitada por el tamafio del modulo, capacidad de
administracion y otros factores ajenos a la inversion. Este punto dara una referencia a

su capacidad de produccion en el largo Plazo.

Tabla 44. Capacidad de produccién futura.

Unidades de produccion al afio
Proyeccién de lademanda  Proyeccion de la produccion  (Demanda*Tasa de crecimiento)

+Demanda
1104 1,47% 1120
1116 1,47% 1132
1128 1,47% 1145
1141 1,47% 1158
1153 1,47% 1170

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

2.4. Definicién de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1. Especificacion de Materias Primas y Grado de Sustitucion que
Pueden Presentar.
Especifique cuéles son las materias primas necesarias para generar su producto o
servicio, sefialando la importancia del insumo y el grado de sustitucion (alto, medio,

bajo) que estas pueden presentar.
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Deberian incluirse los proveedores que deben ser al menos dos como

alternativas y para demostrar que no depende la produccién de la materia prima.

Utilice una tabla para representar la informacion.

2.5. Calidad

2.5.1. Meétodo de Control de Calidad.

Diagrama de Pareto

El diagrama de Pareto es una grafica que organiza valores, los cuales estan separados

por barras y organizados de mayor a menor, de izquierda a derecha respectivamente.

Esta grafica permite asignar un orden de prioridades para la toma de decisiones de una

organizacion y determinar cuales son los problemas mas graves que se deben resolver

primero. El principio o regla de Pareto nos dice que, para diversos casos, el 80% de las

consecuencias proviene del 20% de las causas (Suérez, 2007).

Tabla 45. Diagrama de Pareto.

Supervisor

Proceso

Fecha

Problema

Inadecuado control de calidad
Dafios imprevistos en la maquinaria
Inadecuada atencién al cliente
Inadecuada facturacién

Problemas de conexién

Total

Investigacién Propia

Coworking
01/05/2022

Frecuencia Porcentaje Acumulada

D 01T W N -

17

6%
12%
18%
29%
35%

100%

14
13
11
8
3

% Acumulada
100%

94%

82%

65%

35%

Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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DIAGRAMA DE PARETO

7 100%
90%
5 [ //_
80%

2 0%
4 60%
3 0%
40%
2 2 30%
1 1 20%

0 0%

Datios imprevistos en la. .. Inadecnada facturacion
Inadecuado control de. .. Inadecuada atencicn al. .. Problemas de conexion

Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Los problemas de conexidn, la inadecuada facturacién, la inadecuada atencion al
cliente representan el 80% de defectos al proporcionar este servicio ya que proviene

del 20% de dafios imprevistos en la maquinaria y el inadecuado control de calidad.
2.6. Normativay Permisos que afectan la Instalacion del negocio
2.6.1. Seguridad e Higiene Ocupacional

ISO 14001 es el estandar internacional mas reconocido para sistemas de gestion
ambiental. Proporciona un marco a través del cual una organizacién puede ofrecer una
mejora del impacto ambiental en linea con sus compromisos de politica ambiental.

El esquema ISO 14001 especifica los requisitos sobre coémo lograr de manera proactiva

los siguientes objetivos:

e Laidentificacion y comprension de los aspectos ambientales de sus actividades,
productos y servicios y los impactos ambientales asociados.

e Comprender cdmo se pueden gestionar aspectos importantes, implementar los
controles necesarios y establecer objetivos claros para mejorar el desempefio
ambiental.

e Establecer su politica y objetivos ambientales.

e El cumplimiento de los requisitos legales y aplicables y otras obligaciones de
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las partes interesadas, y verificar periédicamente el estado de cumplimiento.

e Mejorar continuamente el sistema de gestion para mejorar su impacto
ambiental.

e Elestandar ISO 14001 esta concebido para ser compatible e integrable con otros
Sistemas de Gestidn, incluida el Sistema de Gestion de la Calidad, 1SO 9001.

Las principales ventajas del Sistema de Gestion Ambiental son; el facilitar la reduccion
de la contaminacion, la generacion de residuos y las descargas no deseadas al medio
ambiente. Esto incluye los impactos relacionados con el producto, teniendo en cuenta
una perspectiva del ciclo de vida; EI mejorar la gestion de sus recursos, incluido el uso
de energia, lo que también puede implicar una reduccion en el costo de administrar su
negocio; y el cumplimiento legal ambiental y los requisitos corporativos (Certificacion
y Confianza Camara, S.L., 1997).

Decreto Ejecutivo 2393 Art: 11 y 13 “Obligaciones de empleadores y trabajadores”
Realizar una revision de los articulos sefialados y redactar un parrafo de maximo 10

lineas con aspectos relevantes de la lectura.

REGLAMENTO DE SEGURIDAD Y SALUD DE LOS TRABAJADORES Y
MEJORAMIENTO DEL MEDIO AMBIENTE DE TRABAJO DECRETO
EJECUTIVO 2393

El objetivo del Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores y mejoramiento
del medio ambiente de trabajo Decreto Ejecutivo No. 2393. RO/ 565 de 17 de
Noviembre de 1986 es la prevencion, disminucion o eliminacion de los riesgos del
trabajo y el mejoramiento del medio ambiente de trabajo.

Las disposiciones del dicho Reglamento se aplican a toda actividad laboral y en
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todo centro de trabajo dentro del Ecuador En lo concerniente a equipos de trabajo en
dicho reglamento se establecen las disposiciones minimas de seguridad y salud para la

utilizacion de Aparatos maquinas y herramientas.
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Capitulo 111

3. Area de Organizacion y Gestion
e Determinar la estructura de la empresa Workspace.
o Disefiar los perfiles de los cargos que se van a necesitar en la empresa.
o Identificar los indicadores de gestion que se tendran que medir en cada

uno de los departamentos.

3.1 Andlisis Estratégico y Definicion de Obijetivos
3.1.1 Visién de la Empresa

Segln Spina (2014), la vision se puede definir como lo que aspiramos ser;
hacia donde vamos con nuestros emprendimientos; la promesa hacia nosotros,

nuestro personal, nuestro cliente y nuestros proveedores.

“Ser un lider en servicios de coworking, reconocida por la calidad de su
servicio, ambiente de trabajo, asistencia, asesoria, y comodidad, satisfaciendo las

necesidades de nuestros clientes”.

3.1.2 Mision de la Empresa

Segun Spina (2014), la mision se define como, lo que hace cumplir con la
vision planteada, es el propdsito general de la empresa siendo una base para las
estrategias, prioridades, tareas de trabajo, y planes haciendo diferente una empresa

de otra.
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“Somos una empresa que ofrece espacios de coworking con altos estandares
de calidad, asistencia y asesoria, garantizando un ambiente acogedor, agradable y

de confort, en favor del bienestar de los emprendedores”

3.1.3 Anélisis FODA

De acuerdo al anélisis FODA realizado en el capitulo 2 asi como la matriz
EFI y, tomada como base para al construccién de los objetivos estratégicos, por lo
que el estudio se realizd6 mediante factores positivos y negativos que afectan
directamente a la empresa Work Space y el presente emprendimiento en desarrollo,

a su vez, se toma en cuenta estrategias que mejoren ciertos aspectos en la empresa.

3.1.3 Mapa Estratégico
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[lustracion 7.
Objetivos Estratégicos.

MISION

Objetivo especifico para el

afo 1:

Reducir un 10% el costo de

Somos una empresa que ofrece espacios de
coworking con altos estandares de calidad,

asistencia y asesoria, garantizando un ambiente

acogedor, agradable y de confort, en favor del
bienestar de los emprendedores nuestros clientes.

Objetivo especifico para el

Objetivo especifico para el

afio 3:

Incrementar las ventas en un

Objetivo especifico para el

afio 4:

Obijetivo especifico para el

afio 5:

Conseguir en un 100% la
fidelidad del

Cubrir un 60% del mercado

local para el posicionamiento.

posicionarse en el mercado

cliente para

L

4

L

manteamiento de las

instalaciones.

A

ano 2: 40% para aumentar la
Adecuar un ambiente de || rentabilidad.
trabajo Optimo al 90% para
incrementar la satisfaccion. L,
|_| Politica:
Disefiar planes de

Politica:

L

Politica:
Establecer firmas con
productores  tanto  en

relacion al precio,
cantidad y calidad del

producto.

Estrategia:

Crear alianzas con

proveedores  calificados

para reducir costos de

mantenimiento.

de infraestructuras.
Estrategia:

Mantener  espacios

estado.

Cotizar y evaluar precios

instalaciones en perfecto

publicidad y promociones.

Estrategia:

Realizar inversiones en

medios masivos de

comunicacion.

Politica:
]
— Realizar postventa para
Politica: ] _ ]
proporcionar interaccion y
. relacién con los clientes.
Determinar  puntos de
venta para que el cliente
o Estrategia:
pueda acceder facilmente.
. Invertir en planes de
Estrategia: )
marketing con
L fortalecimiento de la
Diseflar una red de
o . marca.
distribucion de bajo costo
que permita competir con
la competencia. VISION

Nota. Elaboracion Propia.
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3.2 Organizacién Funcional de la Empresa

3.2.1 Organizacion Interna

Gréfico 11.
Organigrama Estructural

GERENCIA

Contabilidad

Departamento de
Marketing

REFERENCIA

Unidad Administrativa
Canal de Mando
Unidad Temporal

—_1

Nota. Elaboracion Propia.

Grafico 11.

GERENTE

Organigrama Funcional

Planificar presupuestos.
Monitorear al personal de empresa.
Realizar asignaciones de Recursos.

Tomar decisiones en beneficio de la

Departamento de

Ventas

RECEPCIONISTA /CONTADOR

REFERENCIA

Unidad Administrativa C—
Canal de Mando —
Unidad Temporal ~  —=======---

Realizar declaraciones (impuesto a

la renta).

Brindar atencion al personal interno

y externo.

Departamento de

Marketing

Planificacion y desarrollo de

estrategias de Ventas

Comunicacién extrafa e interna.

Nota. Elaboracion Propia.
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3.2.2 Descripcion de los Puestos

Tabla 34. Descripcion del puesto Gerente

l. Informacién Bésica

Puesto Gerente
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa Jefes Departamentales - Contador

1. Objetivo del Puesto

Representar legalmente a la organizacién, asi como de, Planificar, liderar, revisar, dirigir,
coordinar, organizar y controlar las actividades administrativas dentro de la empresa, supervisar
el area operativa y financieras de la organizacion, enfocada a la eficiencia de las operaciones y

cumplir con el objetivo.

I1. Funciones

Desarrollar y realizar el seguimiento de la planificacion estratégica.

Establecer permisos ministeriales y de funcionamiento.

Establecer cronogramas y presupuestos.

Administrar eficientemente los recursos financieros y tecnolégicos de la empresa.

Planificar los pagos de desembolsos y servicios basicos.

o gk~ 0w D E

Analizar la productividad, y establecer medidas de mejoramiento continuo para alcanzar
los objetivos.
7. Controlar los pedidos las compras y pagos a proveedores.

V. Requerimientos Minimos para el Puesto
Titulo Profesional Ing. Administracion de Empresas y Negocios
Experiencia 2 afios ben puestos similares
Habilidades e Liderazgo

e Facilidad de palabra

e Trabajar bajo presion

e Capacidad de anélisis

e Capacidad para tomar decisiones

e Capacidad para solucionar conflictos
Formacion Conocimientos en:

e Computacién

e Manejo de Excel, Word

e Finanzas - Tributacién

e Comercializacion en ventas

Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 35. Descripcion del puesto de Jefe de Marketing

Informacién Bésica

Puesto Jefe de Marketing
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa Produccién

Objetivo del Puesto

Asegurar la calidad e inocuidad, supervisando las tareas técnicas del personal en planta y bodega.

1. Funciones

1. Desarrollo de estrategias y tacticas para aumentar la reputacion de la empresa y fomentar
el trafico cualificado.

2. Realizacion de campafias de marketing que garanticen el y poseer su implementacion
desde su concepcidn hasta su ejecucién.

3. Desarrollo de estrategias de precios de forma conjunta con el departamento de ventas,
con el objetivo de maximizar los beneficios y la participacion en el mercado, mientras
mantiene la satisfaccion del cliente.

4. Desarrollo de promociones con gestores publicitarios.

5. Apoyo a las ventas y los esfuerzos de generacion de leads.

V. Requerimientos Minimos para el Puesto

Titulo Profesional Ing. en Marketing/ Ing. Mercadotecnia
Experiencia 2 afos
Habilidades e Dindmico
e  Comunicacion efectiva
e Innovacion y Creatividad
e Relaciones publicas
e Capacidad para tomar decisiones
e Capacidad para solucionar conflictos
Formacion Conocimientos en:
e Derecho comercial
e Estadistica
e Estrategias de la entrada en el
mercado
e Disefio Grafico
Fuente: Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 36. Descripcion del puesto de Recepcionista / Contador.

1. Informacién Bésica

Puesto Contador
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa Ninguno

1. Objetivo del Puesto

Ofrecer soporte contable y tributario a la empresa.

1. Funciones
1. Brindar atencion al personal interno y externo en sus requerimientos de informacion.
2. Mantener el control en la recepcion de correspondencia y espacio de Coworking.
3. Realizar y analizar los estados financieros de la empresa
4. Dar de altay de baja a los empleados en IESS
5. Imprimir comprobantes de pago de obligaciones patronales IESS
6. Realizar todo el tramite de emision de factureros
7. Realizar declaracion a la renta SRI
8. Imprimir comprobantes de pago de obligaciones patronales IESS
9. Emitir roles de pago a los empleados
V. Requerimientos minimos para el puesto
Titulo Profesional Ing. Contabilidad y Auditoria
Experiencia 2 afios
e Trabajo en Equipo
e Comunicacion efectiva
Habilidades e Trabajar bajo presién
e Capacidad numérica
e Capacidad para solucionar conflictos
Conocimientos en:
e  Sistemas contables
Formacion

e Manejo de Tics

e Leyes contables y tributarias

¢ El manejo de sistema informatico SRI

e El manejo de sistema informético
IESS

Fuente: Fuente: Investigacion Propia

78



Elaborado por: Mario Quinatoa

Tabla 37. Descripcion del puesto de Vendedor.

1. Informacién Bésica

Puesto Vendedor
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa Ninguno

1. Objetivo del Puesto

Hacer conocer el servicio en el mercado para su adquisicion, y realizar la gestion de cobranzas.

11. Funciones
1. Captar nuevos clientes en el mercado.
2. Promocionar el servicio en diferentes mercados.
3. Informar a clientes sobre los beneficios del servicio.
4. Dar seguimiento y soporte a clientes.
5. Elaborar informes de ventas.
6. Resolver problemas en la venta.
7. Cumplir con las metas de venta programadas.
V. Requerimientos Minimos para el Puesto
Titulo Profesional Ing. en Marketing y gestion de negocios
Experiencia 2 afos
Habilidades e  Proactivo
e Comunicacion efectiva
e Trabajo bajo presion
e Creativo
e Capacidad para solucionar conflictos
Formacion Conocimientos en:

e Sistemas contables
e Manejo de Tics
e Técnicas de Venta.

e Benchmarking

Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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3.3 Control de Gestion

3.3.1 Indicadores de Gestion.

Tabla 38. Indicadores de gestion.

Areas Indicadores

1. Rotacién de personal = (Personal nuevo - Personal de salida) / Total de
personal

2. Ausentismo = Horas hombre ausente / horas hombre trabajadas

3. NoOmero de capacitaciones programadas / numero de capacitaciones
realizadas * 100

Gerencia 4. Liquidez = Activos corrientes / Pasivos Corrientes

5. Indice de Endeudamiento = Total Pasivos / Activo Total

6. Endeudamiento = Pasivo Total / Patrimonio

7. Rentabilidad = Utilidad Neta / Activo

8. Solvencia = Activo Total / Patrimonio

1. Crecimiento en la participacion en el mercado = Vtas. Del periodo / Vtas. de
la empresa del periodo anterior

2. Variacion de las Ventas = (Vtas. Reales - Vtas. Presupuestadas) / Vtas.
Presupuestadas

3. Incremento de Clientes = Cantidad de clientes del periodo / Cantidad de

Ventas clientes del periodo anterior *100

4. Incremento de Ventas = (Ventas periodo — Ventas periodo anterior) / Ventas
del periodo anterior *100

5. Ventas = Ventas totales vs Total de ventas objetivos

1. Deuda Total= Pasivo Total/Activo Total

2. Margen de utilidad bruta= Utilidad Bruta/ (Ventas Netas *100)

3. ROA= Utilidad Neta / Activos

Contabilidad 4. ROE= Utilidad Neta / Patrimonio

5. Rentabilidad sobre las Ventas = Utilidad Neta / (Ventas Netas *100)

1. Satisfaccion del Servicio= NUmero de Quejas / Servicio Brindado

2. Incremento de Clientes = Cantidad de clientes del periodo / Cantidad de

Marketing clientes del periodo anterior
3. Participacién en el mercado = # de clientes activos / # de clientes potenciales
4. Costo de adquisicion = Costo de campafia / Nimero de Clientes nuevos

Fuente: Fuente: Investigaci

on Propia

Elaborado por: Mario Quinatoa
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3.4 Necesidades de Personal

Tabla 39. Indicadores de gestion.

Gerente M\;erflie?ieng Contador Ventas
Afio 1 1 1 1 1
Afio 2 1 1 1 1
Afio 3 1 1 1 1
Afio 4 1 1 1 2
Afio 5 1 1 1 2

Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Debido a la capacidad instalada vs la cantidad de personal se tiene previsto

para el cuarto afio la contratacion de un vendedor adicional en el area de ventas ya

que la demanda se ira incrementando.
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CAPITULO IV

4. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

4.1. Objetivos del Estudio Juridico Legal

Determinar el marco legal para la creacion de la empresa e investigar los

procesos para adquirir patentes, licencias.

4.2. Determinacion de la Forma Juridica

La forma en la que estara constituida la empresa Work Space sera como Persona

natural bajo dominio y nombre comercial, los requisitos generales para la

identificacion y ubicacion son:

Documento de Identificacion

Certificado de votacion

Codigo CUEN (Cédigo Unico Eléctrico Nacional)

Factura, planilla, comprobante de pago de agua potable o teléfono

Factura o estados de cuenta de otros servicios

Comprobante de pago de impuesto predial urbano o rural

Contrato o factura de arrendamiento, contrato de comodato

Contrato de Concesién Comercial

Certificaciones de uso de locales u oficinas, otorgadas por administradores
de centros comerciales, del municipio, de asociaciones de plazas y mercados
u otros

Estado de cuenta bancario o tarjeta de crédito

Patente Municipal, Permiso de Bomberos

Certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al lugar de domicilio
Escritura de compra venta del inmueble o certificado del Registrador de la
Propiedad (Servicio de Rentas Internas, s.f.)
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4.2 Patentes y Marcas

Para el registro de la patente es necesario acercarse al Instituto Ecuatoriano de la

Propiedad Intelectual (IEPI) en el cual se deberan presentar los siguientes

documentos:

Se debera presentar el formulario debidamente lleno

El nombre de la marca (nombre, logo)

Comprobante de pago de tasas

Nombramiento del representante legal

Cédula y papeleta electoral del representante legal

RUC empresa

Ademas se presentara la formula inventada de forma mas sencilla con el fin
de que cualquiera pueda hacerla (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual, s.f.).

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma

clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, nimeros, un simbolo, un

logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, 0 una combinacion de estos. Para

efectos del registro de marcas deben distinguirse los tipos y las clases de marcas

(Servicios Naturales de Derechos Intelectuales, s.f.).

La proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios, y siendo renovables

indefinidamente, la renovacidn se la puede realizar entre los seis meses antes de la

fecha de vencimiento.

Cualquier persona natural o juridica, sea nacional o extranjera, puede registrar una

marca en Ecuador. Y para ello, debes seguir los siguientes pasos:

Depositar ciento cuatro dolares en efectivo, a nombre del Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, en su cuenta corriente del Banco del
Pacifico.

Ingresar al sitio web del IEPI www.iepi.gob.ec, hacer clic en la opcién
“Servicios en Linea” y dentro de esta en “Formularios”.

Descargar la Solicitud de Registro de Signos Distintivos, llenarla en
computadora, imprimirla y firmarla. En esta solicitud se debe incluir el
namero de comprobante del deposito realizado.

Adjuntar a la solicitud tres copias en blanco y negro de la solicitud, original
y dos copias de la papeleta del deposito realizado.
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¢ Si la solicitud se hace como persona natural, adjuntar dos copias en blanco
y negro de la cédula de identidad.

e Si la solicitud se hace como persona juridica, adjuntar una copia notariada
del nombramiento de la persona que es Representante Legal de la
organizacion.

e Si la marca es figurativa (imagenes o logotipos) o mixta (imégenes o
logotipos y texto), adjuntar seis artes a color en tamafio 5 centimetros de
ancho por 5 centimetros de alto impresos en papel adhesivo.

e Entregar estos documentos en la oficina del IEPI més cercana (Instituto
Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, s.f.).

4.3 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales (Patentes, Inicio
de Actividades, etc.).

Requisitos para Calificacion Artesanal

Primero se debe ir a las juntas provinciales del artesano en donde se debera

presentarlos siguientes requisitos:

e Solicitud de calificacion

e Copia de cédula y papeleta electoral
Segundo se debera calificar el taller a continuacion los requisitos necesarios:

e Solicitud de inspeccion
e Copiade la cedula y papeleta electoral del representante
e Tipo sanguineo del representante

e Foto carne con fondo blanco

Una vez realizado el siguiente tramite se extendera un certificado si es que ha
cumplido con los requerimientos para ser calificado como taller artesanal (Junta

Nacional de Defensa del Artesano, s.f.).
Exoneracion Patentes Ingreso a Artesanos
Requisitos:

e Solicitud dirigida al Sr. Alcalde
o Copia del RUC de la empresa
e Cedulay papeleta electoral del representante legal de la empresa

e Formulario de declaracién inicial de actividad econdmica
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Formulario de registro de artesanos

Impuesto a la renta

Calificacion artesanal (Gobierno Auténomo Descentralizado Municipalidad
de Ambato, s.f.).

Uso del suelo

Para el permiso del uso del suelo se establece el siguiente tramite:

Adquirir hoja de todo tramite en la que se realiza una solicitud dirigida al
Sr. Alcalde para que le conceda el uso del suelo , la mismo debe contener
contribuyente, nombre del negocio, direccion exacta, humero del local
comercial. actividad del negocio, correo electronico y firmar del
contribuyente.

Grafico de ubicacion exacta del predio.

Copia simple de Registro Unico de contribuyentes actualizado o la
reimpresion que es proporcionado por la pégina del Servicio Rentas
Internas (Gobierno Autdnomo Descentralizado Municipalidad de Ambato,
s.f.).

Permiso de anuncios publicitarios

Para la obtencién del permiso de anuncios publicitarios del GADMA se establece

el siguiente procedimiento:

Comprar un formulario de solicitud para instalacion de anuncios
publicitarios y propaganda visual.

Dibujar al reverso el croquis de ubicacion exacta del establecimiento.
Llenar el formulario de la solicitud dirigida al Sefior Alcalde para la
obtencion del permiso de anuncios publicitarios.

Impresion y Archivo Digital de la fotografia de fachada del lugar donde se
colocara el rétulo (fotomontaje en formato jpg.).

Copia simple de Registro Gnico de contribuyentes actualizado o la
reimpresién que es proporcionado por la pagina del Servicio Rentas
Internas (Gobierno Auténomo Descentralizado Municipalidad de Ambato,
s.f.).

Calificacion patronal en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

Ingresar a la pagina web del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social I1.E.S.S. Y

llenar los datos para la obtener el nimero patronal e imprimir el formulario luego
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de haberlo llenado, acercarse al IESS con los siguientes documentos para solicitar

la clave patronal:

e Copia del Registro unico de contribuyentes actualizado o la reimpresion
que es proporcionado por la pagina del Servicio Rentas Internas.

e Copia simple de la cédula de identidad.

e Copia simple de papeleta de votacion del representante legal.

e Formulario de Inscripciéon Patronal (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

Social, s.f.).

Registro de Nuevo Empleador IESS

Primero se debe ingresar al portal web www.iess.gob.ec y registrase. Una vez

registrado se entregara personalmente en las oficinas los siguientes requisitos:

e Solicitud

e Copias y originales de cedulas y papeletas electorales de los representante
legal y socios.

e Copia de alguno de los servicios basicos

e Calificacion artesanal (si posee)

e Copia RUC (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, s.f.).
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CAPITULO V
5. AREA FINANCIERA

5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FINANCIERO
- Determinar la factibilidad financiera del presente plan de negocios.
- Establecer la rentabilidad del proyecto.

- Definir la estructura financiera de WorkSpace.

5.2. PLAN DE INVERSIONES

Segun Caldas, Carrion, & Heras (2017) el plan de inversiones es un modelo
sistematico, pasos a seguir, con el objetivo de guiar nuestras inversiones, actuales
o futuras hacia un camino mas seguro. El plan de inversiones es fundamental para

reducir riesgos a la hora de invertir.

AJE ASTURIAS (2014), plantea que el plan de inversiones recoge el listado
exhaustivo de todos los elementos materiales que seran necesarios, su
cuantificacion econdémica y el momento en que se prevé su adquisicion e
incorporacion, las cuales pueden ser desde el principio o se pueden ir adquiriendo

a lo largo de los primeros afios de vida de la empresa.

Para el plan de inversion se cuenta con un terreno para la construccion de
WorkSpace el cual tiene un valor de $98.426,95, muebles y enseres un valor de
$2.177,64, equipo de computacion un valor de $2.042,17, equipos de oficina un
valor de $709.80, y para todos los costos de constitucion de la empresa un valor de
$355,00 sumados representa un total de $149.282,72 de inversion para el

funcionamiento de la empresa.

Tabla 46. Plan de Inversiones
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PLAN DE INVERSIONES

Cantidad Descripcion Valor Unitario  Total (USD)

TERRENO $ 7,000.00

1 Terreno de 350 m ubicado en la Av. Atahualpa $7000 $ 7,000.00
INSTALACIONES Y REMODELACIONES $ 98,426.95

1 Preliminares Construccion $ 102760 $ 1,027.60
1 Estructura y Hormigones $ 3253345 % 32,533.45
1 Mamposteria y Enlucidos $ 16,790.68 $ 16,790.68
1 Pisos y Contrapisos $ 15430.32 $ 15,430.32
1 Carpinteria Metal/Madera $ 367130 $ 3,671.30
1 Recubrimientos $ 574250 $ 5,742.50
1 Agua Potable y Canalizacion $ 354094 3% 3,540.94
1 Sistema Eléctrico $ 593357 $ 5,933.57
1 Obras Externas $ 13,756.59 $ 13,756.59
MUEBLES Y ENSERES $ 2,177.64

4 Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 142.86 $ 571.44
4 Sillas Giratorias Oslo $ 98.21 $ 392.84
4 Sillas Censas Eco $ 19.64 $ 78.56
2 Treepersonales Anslo $ 69.20 $ 138.40
4 Archivadores 4 $ 13393 $ 535.72
4 Archivadores acero reforzados 90cm $ 98.21 $ 392.84
4 Basureros Métalicos $ 16.96 $ 67.84
VEHICULOS $ 25,000.00

1 Camién Chevrolet NLR 511 EIV 3.0 2P 4X2TM DIESEL CN $ 25,000.00 $ 25,000.00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 2,042.17

4 Maquina multifuncion $ 181.00 $ 724.00
3 Ordenadores portatiles $ 439.39 $ 1,318.17
EQUIPO DE OFICINA $ 709.80

3 Télefono Panasonic 3 bases inalambrico $ 115.00 $ 345.00
2 Sumadoras $ 68.00 $ 136.00
4 Extintores de incendios $ 28.60 $ 28.60
2 Botiquin primero auxilios $ 23.73 $ 28.60
2 Nevera $ 229.00 $ 28.60
2 Cafetera $ 21.99 $ 28.60
2 Microondas $ 7591 $ 28.60
2 Dispensador de agua $ 18.78 $ 28.60
1 Television $ 349.00 $ 28.60
4 Pizarra magnética $ 344.92 $ 28.60
COSTOS DE CONSTITUCION $ 355.00

1 Permiso a los bomberos $ 40.00 $ 40.00
1 Registro de la marca IEPI $ 104.00 $ 104.00
1 Honorarios Abogados $ 130.00 $ 130.00
1 Patente Municipal $ 16.00 $ 16.00
1 Patente y registro de la marca $ 20.00 $ 20.00
1 Tramite del RUC $ 4500 $ 45.00
Subtotal $ 135,711.56
Capital de Trabajo $ 13,571.16
TOTAL $ 149,282.72

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

5.3. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Para Baena (2014) el plan de financiamiento es el cual forma parte del plan
econdémico-financiero, y es clave para garantizar la viabilidad de tu proyecto, ya
que identifica la forma de capitalizacion, con lo que se contara para poner en marcha

la empresa.
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a) Forma de Financiamiento

Tabla 47.Plan de Financiamiento

Descripcién Total (USB) Parcial (%) Total (%)
RECURSOS PROPIOS $ 49,282.72 100.0 33.01
Efectivo $ 24,282.72 49.27 16.27
Bienes $  25,000.00 50.7 16.75
RECURSOS FINANCIEROS $ 100,000.00 100.0 d 66.99
Préstamo privado $ - 0.0 0
Préstamo bancario $ 100,000.00 100.0 66.99
TOTAL $ 149,282.72 100.00

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

De acuerdo al plan de financiamiento estard compuesta por el 33.01% para los
recursos propios con el valor de $49-282,72 de efectivo y el 66.99% para los
recursos de terceros especificamente préstamo bancario con el valor de $100.000,00
que sumados representan el 100% con un total de $149.282,72. La tasa de interés

anual del préstamo bancario sera del 12% anual y de 0,01% promedio mensual.

5.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS
Para Esteban (2019) define a los costos como un gasto econdmico que representa
la fabricacion de un producto o la prestacion de un servicio. Y segun el autor Lopez
(2014) los gastos son egreso o salida de dinero que una persona o0 empresa debe

pagar para acreditar su derecho sobre un articulo o a recibir un servicio.

a) Detalle de Costos
En el detalle de costos se analiza los rubros monetarios que estan dentro del

funcionamiento directo del espacio de Work Space.
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Tabla 48.Detalle de Costos

DETALLE DE COSTOS
Unidad de Cantidad Costos Costos

Descripeion de producto medida requerida Unitario Mensual Costo Anual

Mano de Obra $ 6,782.15
Recepcionista/Contador $ 56518 $ 6,782.15
Costos Indirectos $ 12400"$  888.00
Energia Eléctrica parte Operativa 90%  Kw/h Mensual ~ $ 1000 $ 20.00 $ 240.00
Agua Potable parte Operatica 70% M3 Mensual ~ $ 1500 $ 3000 $ 360.00
Teléfono Min Mensual ~$ 1200 $ 2400 $ 288.00
Internet Mbyte Mensual $ 2500 $ 50.00

Depreciacion % $ 5833 $ 700.00
TOTAL $ 6200 $ 74751 $ 8,370.15

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Para el detalle de costos se ha considerado la mano de obra directa se cancelara
mensualmente de acuerdo al rol de pagos, un valor de $565,18 al recepcionista y
anual de $6.782,15, los costos indirectos de fabricacién mensual son de $ 124.00 y
al afio de $888.00. La depreciacion del edificio es de $58.33 anual. Obteniendo
como resultado un costo mensual total de $747,51 y un costo anual total de
$8.370,15

b) Proyeccion de Costos

La proyeccion de costos nos permite obtener datos anuales de valores monetarios
proyectados de la materia prima, mano de obra directa y costos indirectos de
fabricacion por medio de del indicador de crecimiento como es el porcentaje de

inflacion.
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Tabla 49. Proyeccion de Costos ANO 1

_ Costos 5
Costos Indirectos Costo Anual . . Total Afio 1
Fijos Variables
Mano de Obra $ 6,782.15 $6,782.15 $ 6,782.15
Costos Indirectos $ 888.00 $888.00 $ 888.00
Energia Eléctrica parte Operativa 90% $  240.00 $ 24000 $  240.00
Agua Potable parte Operatica 70% $ 36000 $ 36000 $ 360.00
Depreciacion $ 70000 $ 700.00 $ 700.00
TOTAL $ 8,370.15 $ 7,482.15 $ 888.00 $ 8,370.15
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 50. Proyeccion de Costos Afio 2
Costos Indirectos Costo . Costos . Total Afio 2
Anual Fijos Variables
Mano de Obra $6,782.15 $ 6,869.78 $ 6,869.78
Costos Indirectos $ 888.00 $89484 $ 894.84
Energia Eléctrica parte Operativa 90% $  240.00 $ 2418 $ 24185
Agua Potable parte Operatica 70% $ 360.00 $ 36277 $ 36277
Depreciacion $ 70000 $ 705.39 $ 70539
TOTAL $8,370.15 $ 7,575.17 $894.84 $ 8,470.00
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 51. Proyeccion de Costos Afio 3
) Costos 5
Costos Indirectos Costo Anual . . Total Afio 3
Fijos Variables
Mano de Obra $ 6,782.15 $ 6,922.67 $ 6,922.67
Costos Indirectos $ 888.00 $901.73 $ 901.73
Energia Eléctrica parte Operativa 90% $  240.00 $ 24371 $ 24371
Agua Potable parte Operatica 70% $  360.00 $ 36557 $  365.57
Depreciacion $ 70000 $ 710.82 $ 710.82
TOTAL $ 8,370.15 $ 7,63349 $901.73 $ 8,535.22

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 52. Proyeccion de Costos Afio 4

Costos Indirectos . Costos . Total Afo 4
Fijos Variables
Mano de Obra $ 6,975.98 $ 6,975.98
Costos Indirectos $ 908.67 $ 908.67
Energia Eléctrica parte Operativa 90% $ 24559 $ 24559
Agua Potable parte Operatica 70% $ 36838 $ 368.38
Depreciacion $ 716.29 $ 716.29
TOTAL $ 7,692.27 $ 908.67 $ 8,600.94
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 53. Proyeccion de Costos Afio 5
Costos Indirectos . Costos . Total Afio 5
Fijos Variables
Mano de Obra $ 7,029.69 $ 7,029.69
Costos Indirectos $ 91567 $ 915.67
Energia Eléctrica parte Operativa 90% $ 24748 $ 247.48
Agua Potable parte Operatica 70% $ 37122 $ 371.22
Depreciacion $ 721.81 $ 721.81
TOTAL $ 7,75150 $ 91567 $ 8,667.17

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Desde el segundo al quinto afio, los costos se han proyectado con el promedio
de los cinco afios del indice de inflacion de 0,77 hasta diciembre 2021. Obteniendo
un valor total para el afio uno de $ 8.370,15 desde el afio dos se aumento el valor
del fondo de reserva de $ 35,40 con un total de $8.470,00, para el afio tres $8.535,22

para afio cuatro afios $8.600,94, para el quinto afio $8.667,17.

c) Detalle de Gastos

En el detalle de gastos se puede analizar los rubros monetarios que estan fuera

de la produccién, tales como los gastos administrativos, gastos de ventas y gastos

financieros.
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Tabla 54. Detalle de Gastos Administrativos.

DETALLE DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Unidad Frecuencia
Detalle de Valor mensual del Valor Valor anual
medida  unitario gasto mensual

SUELDOS DEL PERSONAL $ 683.60 $ 8,203.16
Gerente $ 68360 $ 8203.16
SUMINISTRO DE OFICINA $ 7.75 $ 3950 $ 474.00
Resma de papel A4 Resma $ 250 4 $ 10.00 $ 120.00
Boligrafos Unidad $ 0.20 22 $ 440 $ 52.80
Lépices Unidad $ 0.20 22 $ 440 $ 52.80
Grapadoras Unidad $ 200 4 $ 8.00 $ 96.00
Carpetas Unidad $ 0.35 12 $ 420 $ 50.40
Perforadoras Unidad $ 2.00 4 $ 8.00 $ 96.00
Clips Unidad $ 0.50 1 $ 050 $ 6.00
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 34.65 $ 11640 $ 1,396.80
Desinfectante de piso Galbn  $ 340 1 $ 340 $ 40.80
Trapeador Unidad $ 3.00 1 $ 3.00 $ 36.00
Balde exprimidor Unidad $ 6.00 1 $ 6.00 $ 72.00
Escoba Unidad $ 250 1 $ 250 $ 30.00
Jabdn de manos (liquido) Galon  $  8.00 1 $ 8.00 $ 96.00
Detergente 5kl Unidad $ 3.50 1 $ 350 $ 42.00
Pape higiénico industrial Unidad $ 275 20 $ 55.00 $ 660.00
Fundas de Basura industrial Paquete $ 150 10 $ 15.00 $ 180.00
Cloro Galon  $ 250 2 $ 500 $ 60.00
Toallas de Papel Paquete $ 150 10 $ 15.00 $ 180.00
SERVICIOS BASICOS $ 62.00 $ 62.00 $ 744.00
Energia Eléctrica parte Administrativa 104 Kw/h ~ $  10.00 Mensual $ 10.00 $ 120.00
Agua Potable parte Administrativa 30% M3 $ 15.00 Mensual $ 15.00 $ 180.00
Teléfono Min $ 12.00 Mensual $ 12.00 $ 144.00
Internet Mbyte $ 25.00 Mensual $ 2500 $ 300.00
DEPRECIACIONES $ 80.78 $ 969.40
Muebles y Enseres $ 18.15 $ 217.76
Sistema 1.40x140 3 cajon. Tablero 251 Unidad $ 476 $ 57.14
Sillas Giratorias Oslo Unidad $ 327 $ 39.28
Sillas Censas Eco Unidad $ 065 $ 7.86
Treepersonales Anslo Unidad $ 115 $ 13.84
Archivadores 4 Unidad $ 446 $ 53.57
Archivadores acero reforzados 90cm Unidad $ 327 $ 39.28
Basureros Métalicos Unidad $ 057 $ 6.78
Equipo de Coémputo $ 56.72 $ 680.66
Maéquina multifuncion Unidad $ 2011 $ 241.31
Ordenadores portatiles Unidad $ 3661 $ 439.35
Equipo de Oficina Unidad $ 592 $ 70.98
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico ~ Unidad $ 288 $ 34.50
Sumadoras Unidad $ 113 $ 13.60
Extintores de incendios Unidad $ 024 3 2.86
Botiquin primero auxilios Unidad $ 024 $ 2.86
Nevera Unidad $ 024 $ 2.86
Cafetera Unidad $ 024 $ 2.86
Microondas Unidad $ 024 $ 2.86
Dispensador de agua Unidad $ 024 $ 2.86
Television Unidad $ 024 $ 2.86
Pizarra magnética Unidad $ 024 $ 2.86
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 1,063.06 $ 12,756.76

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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En el detalle de gastos administrativos tenemos para suministros de oficina
$474,00 para utiles de aseo y limpieza el valor de $1.396,80, para servicios basicos
$744,00, para los sueldos del personal administrativo $8.203,16 y para
depreciaciones de los bienes administrativos $969,40 donde costa muebles y
enseres, herramientas, equipo de computo y equipo de oficina. Sumados nos da un
valor de $12.756,76 anuales.

Tabla 55. Gastos de Ventas.

GASTOS VENTAS
Detalle Unida.d de V.alor_ Frecuencia Valor anual
medida unitario  mensual del gasto Valor mensual

SUELDO AL VENDEDOR $ 117399 $ 14,087.83
Jefe de Marketing $ 60881 $ 7,305.68
Vendedor $ 565.18 $ 6,782.15
PUBLICIDAD PROGRAMADA $ 6,450.00 $ 77,400.00
Faceboock e Instragram $ 450.00 Mensual $ 45000 $ 5,400.00
Publicidad Canales de television Cufias $ 700.00 6 $ 4,20000 $ 50,400.00
Publicidad Radial Cufias $ 300.00 6 $ 1,800.00 $ 21,600.00
PROMOCION r$ 249.00 $ 2,988.00
Afiches Unidad $ 1.80 55 $ 99.00 $ 1,188.00
Flyers Unidad $ 0.30 500 $ 15000 $ 1,800.00
DEPRECIACIONES $ 41667 $ 5,000.00
Vehiculo Unidad 3$ 41667 $ 5,000.00
TOTAL GASTOS DEVENTA 3$ 8,289.65 $ 99,475.83

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el detalle de gastos de venta tenemos para publicidad un valor anual de
$77.400,00, promocion un valor de $2.988,00, el sueldo del vendedor se cancelara
mensualmente de acuerdo al rol de pagos, un valor de $565,18, mientas que el
sueldo del Jefe de Marketing mensualmente sera de $608.81 conjuntamente
generando un total de $14.087,83 al afio y en depreciacion del vehiculo $5.000,00.
Sumados nos da un valor de $99.475,83 anuales.

Tabla 56. Gastos Financieros.

GASTOS FINANCIEROS

Detall Unidad de Valor Frecuencia val |
ctalle medida unitario  mensual del gasto Valor mensual alor anua
Intereses Pagados Délares $ 93036 $ 11,164.31
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 930.36 $ 11,164.31
TOTAL DEGASTOS $ 10,283.08 $ 123,396.90

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Para los gastos financieros se ha tomado en cuenta los intereses de la tabla de
amortizacion con un valor de $11.164,31 para el primer afio. Obteniendo un total
$123.396,90 de todos los gastos.

a) Proyeccion de Gastos

Segun Jiménez, Rojas, & Galvis (2014) afirma: Las proyecciones como
herramienta, permiten estimar la evolucion futura de una empresa en el horizonte
temporal del medio y largo plazo, basandose en los cambios del entorno y a sus
estimaciones sobre las variables criticas del negocio, cuantificando su impacto en

la situacion econdmica y financiera de la empresa (p.146).

Tabla 57. Proyeccion de Gastos Administrativos Afio 1

Gastos

Descripciéon Gasto mensual . . Total afio 1
Fijos Variables
SUELDOS DEL PERSONAL $ 683.60 $ 8,203.16 $ 8,203.16
SUMINISTRO DE OFICINA $ 39.50 $ 474.00 $ 474.00
Resma de papel A4 $ 10.00 $ 120.00 $ 120.00
Boligrafos $ 440 $ 52.80 $ 52.80
Lapices $ 440 $ 52.80 $ 52.80
Grapadoras $ 10.00 $ 120.00 $ 120.00
Carpetas $ 420 $ 50.40 $ 50.40
Perforadoras $ 8.00 $ 96.00 $ 96.00
Clips $ 050 $ 6.00 $ 6.00
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 116.40 $ 1,396.80 $ 1,396.80
Desinfectante de piso $ 340 $ 40.80 $ 40.80
Trapeador $ 3.00 $ 36.00 $ 36.00
Balde exprimidor $ 6.00 $ 72.00 $ 72.00
Escoba $ 250 $ 30.00 $ 30.00
Jabén de manos $ 8.00 $ 96.00 $ 96.00
Detergente $ 350 $ 42.00 $ 42.00
Pape higienico $ 55.00 $ 660.00 $ 660.00
Fundas de Basura $ 15.00 $ 180.00 $ 180.00
Cloro $ 5.00 $ 60.00 $ 60.00
Toallas de Papel $ 62.00 $ 744.00 $ 744.00
SERVICIOS BASICOS $ 62.00 $ 744.00 $ 744.00
Energia Eléctrica 10% $ 10.00 $ 120.00 $ 120.00
Agua Potable 30% $ 15.00 $ 180.00 $ 180.00
Teléfono $ 12.00 $ 144.00 $ 144.00
Internet $ 25.00 $ 300.00 $ 300.00
DEPRECIACIONES $ 80.78 $ 969.40 $ 969.40
Muebles y Enseres $ 18.15 $ 217.76 $ 217.76
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 476 $ 57.14 $ 57.14
Sillas Giratorias Oslo $ 327 % 39.28 $ 39.28
Sillas Censas Eco $ 0.65 $ 7.86 $ 7.86
Treepersonales Anslo $ 1.15 $ 13.84 $ 13.84
Archivadores 4 $ 446 $ 53.57 $ 53.57
Archivadores acero reforzados 90cm $ 327 $ 39.28 $ 39.28
Basureros Métalicos $ 057 $ 6.78 $ 6.78
Equipo de Cémputo $ 56.72 $ 680.66 $ 680.66
Magquina multifunciéon $ 20.11 $ 241.31 $ 241.31
Ordenadores portatiles $ 36.61 $ 439.35 $ 439.35
Equipo de Oficina $ 592 $ 70.98 $ 70.98
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico $ 288 $ 34.50 $ 34.50
Sumadoras $ 113 $ 13.60 $ 13.60
Extintores de incendios $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Botiquin primero auxilios $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Nevera $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Cafetera $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Microondas $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Dispensador de agua $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Television $ 024 $ 2.86 $ 2.86
Pizarra magnética $ 0.24 $ 2.86 $ 2.86
TOTAL $ 982.28 $ 11,043.36 $ 744.00 $ 11,787.36

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 58. Proyeccion de Gastos Administrativos Afio 2

L Gastos o
Descripcion Fijos Variables Total afio 2
SUELDOS DEL PERSONAL $ 8,309.64 $ 8,309.64
SUMINISTRO DE OFICINA $ 477.65 $ 477.65
Resma de papel A4 $ 120.92 $ 120.92
Boligrafos $ 53.21 $ 53.21
Lapices $ 53.21 $ 53.21
Grapadoras $ 120.92 $ 120.92
Carpetas $ 50.79 $ 50.79
Perforadoras $ 96.74 $ 96.74
Clips $ 6.05 $ 6.05
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 1,407.56 $ 1,407.56
Desinfectante de piso $ 41.11 $ 41.11
Trapeador $ 36.28 $ 36.28
Balde exprimidor $ 72.55 $ 72.55
Escoba $ 30.23 $ 30.23
Jabén de manos $ 96.74 $ 96.74
Detergente $ 42.32 $ 42.32
Pape higienico $ 665.08 $ 665.08
Fundas de Basura $ 181.39 $ 181.39
Cloro $ 60.46 $ 60.46
Toallas de Papel $ 749.73 $ 749.73
SERVICIOS BASICOS $ 749.73 $ 749.73
Energia Eléctrica 10% $ 12092 $ 120.92
Agua Potable 30% $ 181.39 $ 181.39
Teléfono $ 14511 $ 145.11
Internet $ 30231 $ 302.31
DEPRECIACIONES $ 976.86 $ 976.86
Muebles y Enseres $ 219.44 $ 219.44
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 57.58 $ 57.58
Sillas Giratorias Oslo $ 39.59 $ 39.59
Sillas Censas Eco $ 7.92 $ 7.92
Treepersonales Anslo $ 13.95 $ 13.95
Archivadores 4 $ 53.98 $ 53.98
Archivadores acero reforzados 90cm $ 39.59 $ 39.59
Basureros Métalicos $ 6.84 $ 6.84
Equipo de Computo $ 685.90 $ 685.90
Maquina multifuncion $ 243.17 $ 243.17
Ordenadores portatiles $ 442.73 $ 442.73
Equipo de Oficina $ 71.53 $ 71.53
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico  $ 34.77 $ 34.77
Sumadoras $ 13.70 $ 13.70
Extintores de incendios $ 2.88 $ 2.88
Botiquin primero auxilios $ 2.88 $ 2.88
Nevera $ 2.88 $ 2.88
Cafetera $ 2.88 $ 2.88
Microondas $ 2.88 $ 2.88
Dispensador de agua $ 2.88 $ 2.88
Television $ 2.88 $ 2.88
Pizarra magnética $ 2.88 $ 2.88
TOTAL $ 11,171.71  $ 749.73 $ 11,921.44

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 59. Proyeccion de Gastos Administrativos Afio 3

L i1 Gastos ~
Descripcion i Fijos Variables Total afio 3
SUELDOS DEL PERSONAL $ 8,373.62 $ 8,373.62
SUMINISTRO DE OFICINA $ 481.33 $ 481.33
Resma de papel A4 $ 121.86 $ 121.86
Boligrafos $ 53.62 $ 53.62
Lépices $ 53.62 $ 53.62
Grapadoras $ 121.86 $ 121.86
Carpetas $ 51.18 $ 51.18
Perforadoras $ 97.48 $ 97.48
Clips $ 6.09 $ 6.09
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 1,418.39 $ 1,418.39
Desinfectante de piso $ 41.43 $ 41.43
Trapeador $ 36.56 $ 36.56
Balde exprimidor $ 73.11 $ 73.11
Escoba $ 30.46 $ 30.46
Jabén de manos $ 97.48 $ 97.48
Detergente $ 42.65 $ 42.65
Pape higienico $ 670.20 $ 670.20
Fundas de Basura $ 182.78 $ 182.78
Cloro $ 60.93 $ 60.93
Toallas de Papel $ 755.50 $ 755.50
SERVICIOS BASICOS $ 755.50 $ 755.50
Energia Eléctrica 10% $ 121.86 $ 121.86
Agua Potable 30% $ 182.78 $ 182.78
Teléfono $ 146.23 $ 146.23
Internet $ 304.64 $ 304.64
DEPRECIACIONES $ 984.39 $ 984.39
Muebles y Enseres $ 221.13 $ 221.13
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 58.03 $ 58.03
Sillas Giratorias Oslo $ 39.89 $ 39.89
Sillas Censas Eco $ 7.98 $ 7.98
Treepersonales Anslo $ 14.05 $ 14.05
Archivadores 4 $ 54.40 $ 54.40
Archivadores acero reforzados 90cm $ 39.89 $ 39.89
Basureros Métalicos $ 6.89 $ 6.89
Equipo de Coémputo $ 691.18 $ 691.18
Méagquina multifuncién $ 245.04 $ 245.04
Ordenadores portatiles $ 446.14 $ 446.14
Equipo de Oficina $ 72.08 $ 72.08
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico  $ 35.03 $ 35.03
Sumadoras $ 13.81 $ 13.81
Extintores de incendios $ 2.90 $ 2.90
Botiquin primero auxilios $ 2.90 $ 2.90
Nevera $ 2.90 $ 2.90
Cafetera $ 2.90 $ 2.90
Microondas $ 2.90 $ 2.90
Dispensador de agua $ 2.90 $ 2.90
Television $ 2.90 $ 2.90
Pizarra magnética $ 2.90 $ 2.90
TOTAL $ 11,257.73 $ 755,50 $ 12,013.23

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 60. Proyeccion de Gastos Administrativos Afio 4

- Gastos ~
Descripcion Fijos Variables Total afio 4

SUELDOS DEL PERSONAL $ 8,438.10 $ 8,438.10
SUMINISTRO DE OFICINA $ 485.03 $ 485.03
Resma de papel A4 $ 122.79 $ 122.79
Boligrafos $ 54.03 $ 54.03
Léapices $ 54.03 $ 54.03
Grapadoras $ 122.79 $ 122.79
Carpetas $ 51.57 $ 51.57
Perforadoras $ 98.23 $ 98.23
Clips $ 6.14 $ 6.14
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 1,429.32 $ 1,429.32
Desinfectante de piso $ 41.75 $ 41.75
Trapeador $ 36.84 $ 36.84
Balde exprimidor $ 73.68 $ 73.68
Escoba $ 30.70 $ 30.70
Jabén de manos $ 98.23 $ 98.23
Detergente $ 42.98 $ 42.98
Pape higienico $ 675.36 $ 675.36
Fundas de Basura $ 184.19 $ 184.19
Cloro $ 61.40 $ 61.40
Toallas de Papel $ 761.32 $ 761.32
SERVICIOS BASICOS $ 761.32 $ 761.32
Energia Eléctrica 10% $ 12279 $ 122.79
Agua Potable 30% $ 184.19 $ 184.19
Teléfono $ 14735 $ 147.35
Internet $ 306.98 $ 306.98
DEPRECIACIONES $ 991.97 $ 991.97
Muebles y Enseres $ 222.83 $ 222.83
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 58.47 $ 58.47
Sillas Giratorias Oslo $ 40.20 $ 40.20
Sillas Censas Eco $ 8.04 $ 8.04
Treepersonales Anslo $ 14.16 $ 14.16
Archivadores 4 $ 54.82 $ 54.82
Archivadores acero reforzados 90cm $ 40.20 $ 40.20
Basureros Métalicos $ 6.94 $ 6.94
Equipo de Cémputo

Maquina multifuncion

Ordenadores portatiles

Equipo de Oficina $ 72.63 $ 72.63
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico  $ 35.30 $ 35.30
Sumadoras $ 13.92 $ 13.92
Extintores de incendios $ 2.93 $ 2.93
Botiquin primero auxilios $ 2.93 $ 2.93
Nevera $ 2.93 $ 2.93
Cafetera $ 2.93 $ 2.93
Microondas $ 2.93 $ 2.93
Dispensador de agua $ 2.93 $ 2.93
Television $ 2.93 $ 2.93
Pizarra magnética $ 2.93 $ 2.93
TOTAL $ 11,344.42 $ 761.32 $ 12,105.73

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 61. Proyeccion de Gastos Administrativos Afio 5

Gastos

Descripcion - . Total afio 5
Fijos Variables

SUELDOS DEL PERSONAL $ 8,503.07 $ 8,503.07
SUMINISTRO DE OFICINA $ 488.77 $ 488.77
Resma de papel A4 $ 123.74 $ 123.74
Boligrafos $ 54.45 $ 54.45
Lapices $ 54.45 $ 54.45
Grapadoras $ 123.74 $ 123.74
Carpetas $ 51.97 $ 51.97
Perforadoras $ 98.99 $ 98.99
Clips $ 6.19 $ 6.19
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA $ 1,440.32 $ 1,440.32
Desinfectante de piso $ 42.07 $ 42.07
Trapeador $ 37.12 $ 37.12
Balde exprimidor $ 74.24 $ 74.24
Escoba $ 30.93 $ 30.93
Jabén de manos $ 98.99 $ 98.99
Detergente $ 4331 $ 4331
Pape higienico $ 680.56 $ 680.56
Fundas de Basura $ 185.61 $ 185.61
Cloro $ 61.87 $ 61.87
Toallas de Papel $ 767.18 $ 767.18
SERVICIOS BASICOS $ 767.18 $ 767.18
Energia Eléctrica 10% $ 12374 $ 123.74
Agua Potable 30% $ 18561 $ 185.61
Teléfono $ 14849 $ 148.49
Internet $ 309.35 $ 309.35
DEPRECIACIONES $ 999.60 $ 999.60
Muebles y Enseres $ 22455 $ 22455
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 58.92 $ 58.92
Sillas Giratorias Oslo $ 40.51 $ 40.51
Sillas Censas Eco $ 8.10 $ 8.10
Treepersonales Anslo $ 14.27 $ 14.27
Archivadores 4 $ 55.24 $ 55.24
Archivadores acero reforzados 90cm $ 40.51 $ 40.51
Basureros Métalicos $ 7.00 $ 7.00
Equipo de Computo $ - $ -

Magquina multifuncion $ - $ -

Ordenadores portatiles $ - $ -

Equipo de Oficina $ 73.19 $ 73.19
Télefono Panasonic 3 bases inalambrico  $ 35.57 $ 35.57
Sumadoras $ 14.02 $ 14.02
Extintores de incendios $ 2.95 $ 2.95
Botiquin primero auxilios $ 2.95 $ 2.95
Nevera $ 2.95 $ 2.95
Cafetera $ 2.95 $ 2.95
Microondas $ 2.95 $ 2.95
Dispensador de agua $ 2.95 $ 2.95
Television $ 2.95 $ 2.95
Pizarra magnética $ 2.95 $ 2.95
TOTAL $ 11,431.77 $ 767.18 $ 12,198.95

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Tabla 62. Proyeccién Gastos Ventas

PROYECCION GASTOS DE VENTAS

Descripcion Gasto mensual Fijos GaStosVariables Total afio 1 Fijos GaStOSVariables Total afio 2

SUELDO PERSONAL VENTAS $ 1,17399 $ 14,087.83 $ 14,087.83 $ 14,270.03 $ 14,270.03
PUBLICIDAD PROGRAMADA $ 6,450.00 $ 77,400.00 $ 77,400.00 $ 77,995.98 $ 77,995.98
Faceboock e Instragram $ 450.00 $ 5,400.00 $ 5,400.00 $ 5,441.58 $ 5,441.58
Publicidad Canales de television $ 4,200.00 $ 50,400.00 $ 50,400.00 $ 50,788.08 $ 50,788.08
Publicidad Radial $ 1,800.00 $ 21,600.00 $ 21,600.00 $ 21,766.32 $ 21,766.32
PROMOCION $ 249.00 $ 2,988.00 $ 2,988.00 $ 3,011.01 $ 3,011.01
Afiches $ 99.00 $ 1,188.00 $ 1,188.00 $ 1,197.15 $ 1,197.15
Flyers $ 150.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,813.86 $ 1,813.86
DEPRECIACIONES $ 5,000.00 $ 5,000.00

Vehiculo $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00
TOTAL $ 12,872.99 $ 99,475.83 $ 99,475.83 $ 100,277.01 $ 100,277.01

PROYECCION GASTOS DE VENTAS
Gastos o Gastos o Gastos o
Fijos Variables Total afio 3 Fijos Variables Total afio 4 Fijos Variables Total afio 5

$ 14,379.91 $ 14,379.91 $ 14,490.63 $ 14,490.63 $ 14,602.21 $ 14,602.21
$ 78,596.55 $ 78,596.55 $ 79,201.74 $ 79,201.74 % 79,811.60 $ 79,811.60
$ 5,483.48 $ 548348 $ 5,5625.70 $ 552570 $ 5,568.25 $ 5,568.25
$ 51,179.15 $ 51,179.15 $ 51,573.23 $ 51,573.23 $ 51,970.34 $ 51,970.34
$ 21,933.92 $ 21,933.92 $ 22,102.81 $ 22,102.81 $ 22,273.00 $ 22,273.00
$ 3,034.19 $ 3,03419 $ 3,057.56 $ 3,057.56 $ 3,081.10 $ 3,081.10
$ 1,206.37 $ 1,206.37 $ 1,215.65 $ 1,21565 $ 1,225.02 $ 1,225.02
$ 1,827.83 $ 182783 $ 1,841.90 $ 1,84190 $ 1,856.08 $ 1,856.08
$ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00
$ 101,010.65 $ 101,010.65 $ 101,749.93 $ 101,749.93 $ 102,494.90 $ 102,494.90

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Los gastos administrativos y de ventas se han proyectado con el promedio de los cinco afios del indice de inflacion de 0,77, hasta diciembre
2021, afiadiendo desde el segundo afio un valor de $ 43,32 correspondiente al fondo de reserva, a sueldos del personal administrativo,
compensando asi los gastos de los proximos afos. Los gastos fijos y variables del primer afio ascienden a los $ 11.787,36 del total de gastos

administrativos, y en gastos de venta se totaliza una sumatoria de $ 99.475,83.

Tabla 63. Proyeccion Gastos Financieros

PROYECCION GASTOS DE FINANCIEROS
Gastos Gastos

Descripci6 Gastt I - . Total afio 1 " . Total afio 2
escripcion asto mensual Fijos Variables otal afio Fijos Variables otal afio
Detalle
Intereses Pagados $ 930.36 $ 11,164.31 $ 11,164.31 $ 9,194.84 $ 9,194.84
TOTAL $ 930.36 $ 11,164.31 $ 11,16431 $ 9,194.84 $ 9,194.84
TOTAL DE GASTOS $ 14,785.63 $ 121,683.50 $ 744.00 $ 122,42750 $ 120,64357 $ 749.73 § 121,393.30
PROYECCION GASTOS DE FINANCIEROS

) Gastos . Total afio 3 ) Gastos . Total afio 4 ) Gastos . Total afi0 5

Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables
$ 6,975.60 $ 6,975.60 $ 4,474.89 $ 447489 $ 1,657.04 $ 1,657.04
$ 6,975.60 $ 6,975.60 $ 4,474.89 $ 447489 $ 1,657.04 $ 1,657.04

$ 119,243.98 $ 75550 $ 119,999.48 § 11756924 $§ 76132 § 118,330.56 $ 115,583.71 § 767.18 $ 116,350.89

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Para la proyeccion de gastos financieros se ha tomado en cuenta los intereses por pagar de la tabla de amortizacion, siendo este interés

fijo. Generando un valor de $ $ 11.164,31 para el primer afio.

i. Mano de Obra

La mano de obra directa es la fuerza laboral que trabaja directamente en la transformacién de un producto.

Tabla 64. Calculo de la mano de Obra.

CALCULO DESUELDOS Y SALARIOS PERSONAL OPERATIVO

Ord. Apellicos y Cargo Cadigo Ingresos F)escuentos Total Valor a Pagar
Nombres SBU Otros Total Varios 9.45%
1 Recepcionista/Contador $ 42500 $ - $ 42500 $ 100 $ 4016 $ 4116 $ 383.84
TOTAL $ 42500 $ - $ 42500 $ 1.00 $ 4016 $ 4116 $ 383.84
Fondo de
Provisiones Patronal 11,15% SECAP IECE X XV Reserva Vacac. To.t a.I , Costo MO
0,50% 0,50% 833% Prowvision
$ 4739 $ 213 % 213 ' $ 3H42 $ 35.42 $ 1771 $ 14018 $ 565.18
TOTAL $ 4739 $213 $ 213 $3542 $ 3542 $ - $17.71 $140.18 $ 565.18
GASTO MENSUAL = §$ 565.18

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Se ha calculado el valor de $565,18 al costo de mano de obra directa para recepcionista/contador, para el primer afio un valor sin fondos
de reserva.

El personal administrativo es el encargado del correcto funcionamiento de la empresa y por eso es necesario conocer los gastos que
representan, para el cual se ha elaborado la siguiente tabla:

Tabla 65. Célculo de sueldos y salarios personal administrativo.
CALCULO DESUELDOS Y SALARIOS PERSONAL ADMINISTRATIVO

Apellidos y Ingresos Descuentos

Ord. Cargo Cadigo ] Total Valor a Pagar
Nombres SBU Otros Total Varios 9.45%
1 Gerente $ 52000 $ - $ 52000 $ - $ 4914 $ 4914 $ 470.86
TOTALES $ 52000 $ - $ 52000 $ ~$ 4914 $ 4914 $  470.86
Fondo de
Provisiones Patronal 11,15% SECAP IECE X1 XV Reserva Vacac. To.ta.l, Costo MO
0,50% 0,50% Provision
8,33%
$ 5798 $ 260 $ 260 $ 4333 $ 3542 % - $ 2167 $ 16360 $ 683.60
TOTAL $ 5798 $260 $ 260 $ 4333 $ 3542 % - $ 2167 $ 16360 $  683.60
GASTO MENSUAL = $ 683.60

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el célculo del salario del personal administrativo $683,60 para el gerente sin fondos de reserva.
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Tabla 66. Célculo sueldos y salarios personal ventas.

CALCULO DESUELDOS Y SALARIOS PERSONAL VENTAS

Descuentos
Varios 9.45%

Total Valor a Pagar

- $ 4347
100 $ 4016

4347 $ 416.53
4116 $ 383.84

100 $ 8363

8463 $ 800.37

Fondo de
Reserva Vacac.
8,33%

Total Costo MO

Provision

$ 3833 $
$ 3542 $

- $ 1917
$ 1771

14881 $ 608.81
14018 $ 565.18

Apellidos y -
Ord. Nombres Cargo Cadigo
Jefe de Marketing
Vendedor
TOTAL
. SECAP
o)
Prowvisiones Patronal 11,15% 0.50%
$ 5129 $ 230
$ 4739 $ 213
TOTAL $ 98.68 $ 4.43

$73.75 $ 70.83

$ - $ 36.88

$ 288.99 $ 1,173.99

GASTO MENSUAL =

1,173.99

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el célculo del salario del personal de ventas tenemos el valor de $1.173,99 como gasto mensual sin fondos de reserva.



ii. Depreciacion
La depreciacion es el valor monetario que se pierde de un bien por el paso del

tiempo o por su uso.

Tabla 67. Célculo Depreciaciones.

Porcentaje de  Depreciacion

Detalle del bien Vita Util Cantidad Valor Depreciacion Anual

Edificio 20 1 $ 7,000.00 5% $ 350.00
Muebles y Enseres 10 $ 217764 10% $ 21776
Sistema 1.40x140 3 cajon. Tablero 251 10 4 $ 571.44 10% $ 57.14
Sillas Giratorias Oslo 10 4 $ 392.84 10% $ 39.28
Sillas Censas Eco 10 4 $ 78.56 10% $ 7.86
Treepersonales Anslo 10 2 $ 138.40 10% $ 13.84
Archivadores 4 10 4 $ 535.72 10% $ 53.57
Archivadores acero reforzados 90cm 10 4 $ 392.84 10% $ 39.28
Basureros Métalicos 10 4 $ 67.84 10% $ 6.78
Vehiculos 5 $  25,000.00 20% $ 5,000.00
Cami6n Chevrolet NLR 511 EIV 3.0 5 1 $ 2500000 0% $ 500000
2P 4X2TM DIESEL CN

Equipo de Computo $ 204217 3333% $  680.66
Maquina multifuncion 4 $ 72400  33.33% $ 241.31
Ordenadores portatiles 3 $ 1,318.17 33.33% $ 439.35
Equipo de Oficina 10 $ 709.80 10% $ 70.98
Télefono Panasonic 3 bases inalambr| 10 3 $ 345,00 10% $ 34.50
Sumadoras 10 2 $ 136.00 10% $ 13.60
Extintores de incendios 10 4 $ 28.60 10% $ 2.86
Botiquin primero auxilios 10 2 $ 28.60 10% $ 2.86
Nevera 10 2 $ 28.60 10% $ 2.86
Cafetera 10 2 $ 28.60 10% $ 2.86
Microondas 10 2 $ 28.60 10% $ 2.86
Dispensador de agua 10 2 $ 28.60 10% $ 2.86
Television 10 1 $ 28.60 10% $ 2.86
Pizarra magnética 10 4 $ 28.60 10% $ 2.86
TOTAL $ 36,929.61 $ 6,319.40

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el céalculo de la depreciacion se ha obtenido un valor anual $217,76 para muebles
y enseres, $680,66 para equipo de computo, $70,89 equipo de oficina, para vehiculo
con un valor total de $5.000,00.
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Tabla 68. Calculo proyeccion de depreciaciones
CALCULO PROYECCION DE LAS DEPRECIACIONES

Detalle del bien Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Edificio $ 35000 $ 35000 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00
Muebles y Enseres $ 21776 $ 21776 $ 21776 $ 21776 $  217.76
Sistema 1.40x140 3 cajon.Tablero 251 $ 5714 $ 5714 $ 5714 $ 5714 $ 57.14
Sillas Giratorias Oslo $ 3928 $ 3928 $ 3928 $ 3928 $ 39.28
Sillas Censas Eco $ 786 $ 786 $ 786 $ 786 $ 7.86
Treepersonales Anslo $ 1384 $ 1384 $ 1384 $ 1384 $ 13.84
Archivadores 4 $ 5357 $ 5357 $ 5357 $ 5357 $ 53.57
Archivadores acero reforzados 90cm  $ 3928 $ 3928 $ 3928 $ 3928 $ 39.28
Basureros Métalicos $ 678 $ 678 $ 678 $ 678 $ 6.78
Vehiculos $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 5,000.00
Camioén Chevrolet NLR 511 EIV 3.0

9P 4X2TM DIESEL CN $ 5,000.00 $ 5000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00
Equipo de Coémputo $ 680.66 $ 680.66 $ 680.66 $ $ -
Maquina multifuncion $ 24131 $ 24131 $ 24131 $ -8 -
Impr_esora}s EPSON L575 Wifi Fax $ 43935 $ 26662 $ 2662 S L i
Multifuncional

Equipo de Oficina $ 7098 $ 59.60 $ 59.60 $ 59.60 $ 59.60
Télefono Panasonic 3 bases inalambri $ 3450 $ 3450 $ 3450 $ 3450 $ 34.50
Sumadoras $ 1360 $ 1360 $ 1360 $ 1360 $ 13.60
Extintores de incendios $ 286 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
Botiquin primero auxilios $ 28 $ 28 $ 286 $ 286 $ 2.86
Nevera $ 286 $ 28 $ 286 $ 286 $ 2.86
Cafetera $ 28 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
Microondas $ 28 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
Dispensador de agua $ 286 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
Television $ 286 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
Pizarra magnética $ 286 $ 286 $ 286 $ 286 $ 2.86
TOTAL $ 6,319.40 $ 6,308.02 $ 6,308.02 $ 5627.36 $ 5,627.36

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En la proyeccion de las depreciaciones podemos observar que son valores
constantes, con excepcion del equipo de cdmputo que solo se deprecia los tres primeros
afios, obteniendo un valor anual de $6.319,40 y desde el cuarto afio un total de
$5.627,36.
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b.  Calculo de Ingresos

El célculo de ingresos nos permite conocer la cantidad de recursos econémicos que
se va a percibir de acuerdo a la cantidad de productos que se produciran en un periodo
de tiempo, para la fijacion del precio se ha calculado tomando en cuenta el costo

unitario méas un porcentaje de rentabilidad.

Tabla 69. Calculo de Ingresos

CALCULO DE INGRESOS

PRODUCTOS Unidadde et Tota Margen de Utilidad Ingresos Numgrg Ck Ffr?mo Cel
Medida % $ mensuales Servicios servicio por hora
Servicio de Coworking ~ Unidad  $ 2041200 50% $ 993600 $ 30,348.00 5,400 $ 5.62
TOTALES $ 993600 $ 30234800 $ 5.62

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

De acuerdo al célculo de ingresos se ha establecido el precio de venta de Work

Space a $5.62 con un margen de rentabilidad del 50%.

a) Proyeccion de Ingresos

Tabla 70. Proyeccién de Ingresos.

Precio Precio

PROYECCION DE INGRESOS Cantidad,. .. .. Total Afio1 Cantidad , .. . Total afio 2
Unitario Unitario

Producto

Servicio de Coworking 64800 $ 562 $ 364176.00 65299 $ 566 $ 369,805.90
TOTAL INGRESOS $ 364,176.00 $ 369,805.90

. Precio N . Precio N . Precio N
Cantidad o Total afio 3 Cantidad |, .. . Total afio 4 Cantidad,, .. . Total afio 5
Unitario Unitario Unitario

65802 $ 571°% 375522.84 66308 $ 575 $ 38132816 66819 $ 580 $ 387,223.22
$ 375,522.84 $ 381,328.16 $ 387,223.22
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Para los proximos afios se han proyectado con el promedio de los cinco afios del indice
de inflacion de 0,77, hasta diciembre 2021.
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c. Flujode Caja

Es un estado contable que informa sobre los movimientos de efectivo y sus
equivalentes, distribuidos en tres categorias: actividades operativas, actividades
de inversion y actividades de financiamiento. Este flujo de efectivo es importante
porque evalla la capacidad que tiene la empresa para generar liquidez; a su vez da
cuenta de las necesidades de efectivo que requiere la empresa, de manera que se

puede tomar las mejores decisiones econdmicas (Pacheco, 2015).

Tabla 71.Flujo de Caja.

FLUJO DE CAJA

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

A. INGRESOS OPERACIONALES $ $ 364,176.00 $ 369,805.90 $ 375522.84 $ 381,328.16 $ 387,223.22
Ingresos por ventas $ $ 364176.00 $ 36980590 $ 375522.84 $ 38132816 $  387,223.22
B. EGRESOS OPERACIONALES $ $ 119,633.34 $ 120,668.45 $ 121,559.10 $ 122,456.61 $ 123,361.02
Costos $ $ 8370.15 $ 8470.00 $ 853522 $ 8,600.94 $ 8,667.17
Gastos Admisnitrativos $ $ 1178736 $ 1192144 $ 1201323 $ 12,105.73 $ 12,198.95
Gastos de Ventas $ $ 9947583 $ 100277.01 $ 101,01065 $ 101,749.93 $  102,494.90
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $ - $ 244,542.66 $ 249,137.45 $ 253,963.74 $ 258,871.55 $ 263,862.20
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ 149,282.72

Recursos Propios $  49282.72

Recursos de terceros $ 100,000.00

Credito a contarse a corto plazo

Otros ingresos

E. EGRESOS NO OPERACIONALES $ 143,77457 $ 146,433.09 $ 149,286.53 $ 152,286.98 $ 155,449.43
Inversion Realizada $ 135,711.56

Gastos financieros $ 1116431 $ 919484 $ 6975.60 $ 447489 $ 1,657.04
Pago de credito a largo plazo $ 15529.02 $ 17,498.49 $ 19,717.74  $ 2221844 $ 25,036.30
Utilidad antes de participaciones $ 21784932 $ 22244411 $ 22727040 $ 23217821 $  237,168.86
Pago de participacion de utilidades 15% $ 35,006.75 $ 35991.39 $ 3704822 $ 38,159.50 $ 39,330.77
Utilidad antes de impuestos $ 18284257 $ 18645272 $ 190222.18 $ 19401871 $  197,838.08
Pago de impuestos a la renta (Tabla SRI) $ 82,074.48 $ 8374836 $ 85544.98 $ 8743415 $ 89,425.31
Otros egresos

F. FLUJOGRAMA NO OPERACIONAL (D-f $ - $(143,774.57) $ (146,433.09) $ (149,286.53) $ (152,286.98) $ (155,449.43)
Depreciacion $ 631940 $ 631940 $ 631940 $ 6,319.40 $ 6,319.40
G. FLUJO NETO GENERADO (C-F) $ $ 107,087.49 $ 109,023.75 $ 110,996.60 $ 112,903.97 $ 114,732.17
H. SALDO INICIAL DE CAJAS $ $ 13,571.16 $ 120,658.65 $ 229,682.41 $ 340,679.01 $ 453,582.97
1. SALDO FINAL DE CAJAS (G+H) $ 13,571.16 $ 120,658.65 $ 229,682.41 $ 340,679.01 $ 45358297 $ 568,315.14

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el flujo de caja nos permite analizar el valor total de inversion por $149.282,72,
en el cual se ha obtenido un flujo neto generado para el primer afio por $107.087,49,
para el segundo afio por $109.023,75 para el tercer afio por $110.996,60, para el cuarto
afio por $112.996,60 y finalmente el valor de $114.732,17 para el quinto afio.

d. Punto de equilibrio
“El punto de equilibro nos permite comparar el punto de corte entre el nivel de
ingresos con los costos totales donde no se pierde, pero tampoco hay utilidad”

(Pacheco, 2015). El autor Esteban (2019), explica que ¢l punto de equilibrio “consiste
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en predeterminar un volumen de produccion y ventas en la cual la empresa no sufra
perdidas ni obtenga utilidades, es decir, el nivel donde los ingresos son iguales al total

de costos y gastos.

Tabla 72.Célculo Punto de Equilibrio

Descripcion Costo Fijo Costo Variable Costo Total
Detalle de costos $ 748215 $ 888.00 $ 8,370.15
Gastos Administrativos $ 11,043.36 $ 74400 $ 11,787.36
Gastos de Ventas $ 99,475.83 $ - $ 99,475.83
Gastos Financieros S 11,16431 $ - $ 11,164.31
$129,165.65 $ 1,632.00 $ 130,797.65
Ingresos totales $ 364,176.00
Ndmero de unidades 5,400
Precio unitario de venta $ 5.62

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Punto de Equilibrio $ = (Costo Fijo/ (1-(Costo variable/Ingresos de venta))
P.E. $=%$129.747,09

Punto de Equilibrio U= Cotos Fijos/ (Precio de venta unitario - Costo variable
unitario)

P.E.u= 24.289 Unidades

Punto de Equilibrio % =Punto de Equilibrio$*100/Ingresos Totales
%P.E= 35,63%

CVU = Costo Variable / Niumero de unidades
CVU =$5,37
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PUNTO DE EQUILIBRIO

5 400,000.00

' $364,176.00
3 350,000.00
§ 300,000.00
§ 250,000.00

' [ $130,797.63
$ 200,000.00 £ 129,165,635

512916563
§ 150,000.00 $129.747,00 '

5 100,000.00 24.289 Uds

5 50,000.00 ;

3-
a 1000 2000 3000 4000 5000 G000

Imagen 1. Punto de Equilibrio
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

Para el calculo de punto de equilibro se ha tomado los valores tales como ingresos
totales por un valor de $364.176,00 los costos fijos y variables que sumados nos da el
valor de $130.797,65 de costos totales. El cual para no perder ni ganar se debera vender

un 35,63% de las ventas que representa $129.747,09.

Para el calculo de punto de equilibro en unidades se ha tomado el valor porcentual
del costo fijo por la cantidad de uso del servicio, entre las cuales se debe vender 24.289

como minimo para no perder ni ganar.

e. Estado de Resultados proyectado
“El estado de resultados nos permite conocer los valores monetarios de forma
resumida, donde ademas nos indica la cantidad de ingresos y gastos y si se ha obtenido

ganancia o pérdida durante un periodo de tiempo” (Baena, 2014).
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Tabla 73. Estado de Resultados
ESTADO DERESULTADOS PROYECTADO

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por ventas $ 36417600 $ 36080590 $ 37552284 $ 38132816 $ 38722322
(-) Costo de Ventas $ 837015 $ 8,470.00 $ 853522 $ 8,600.94 $ 8,667.17
(=) UTILIDAD BRUTA DE VENTAS $ 35580585 $ 36133590 $ 366987.62 $ 37272721 $ 378,556.05
() Gastos de Venta "s o458 120027700 "$ 10001065 7S 10174993 " 102,494.90

(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 25633002 $ 26105889 $ 26597697 $ 270,077.28 $ 276,061.14
(-) Gastos Adminsitrativos 1178736 s 119214 ' 120132375 1210573 7S 1219895
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 24454266 $ 249,137.45 $ 25396374 $ 25887155 $ 263,862.20
(-) Gastos Financieros $ 1116431 $ 910484 $ 697560 $ 447480 $  1,657.04
(+) Otros Ingresos

(-) Otros Egresos

(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 23337835 $ 23004260 $ 246988.14 $ 25439665 $ 262,205.6
(-) 15% Participacion trabajadores $ 3500675 $ 3599139 $ 3704822 $ 3815950 $  39,330.77
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 19837160 $ 20395121 $ 20993092 $ 21623716 $ 222,874.38
() Impuesto a la renta "s  s07448"$ 8374836 'S 8554498 '$ 8743415 'S 8942531
(=) UTULIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $ 11629712 $ 12020285 $ 12439494 $ 12880301 §$ 133449.07

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En el estado de resultados se puede observar que para el primer afio se ha obtenido
una utilidad por $82.074,48 para el segundo afio una utilidad por $83.748,36 para el
tercer afio una utilidad por $85.544,98, para el cuarto afio una utilidad por $87.434,15

finalmente para el quinto afio una utilidad por $89.425,31.

Tabla 74. Base para el Calculo de Impuesto a la Renta.

ANO 2022
Fraccién Bésica Exceso Hasta Impuestp _Fraccién % Impuesto Fraccién
Bésica Excedente

0 11.310 0 0%
11.310 14.410 0 5%
14.410 18.010 155 10%
18.010 21.630 515 12%
21.630 43.250 949 15%
43.250 64.860 4.193 20%
64.860 86.480 8513 25%
86.480 115.290 13920 30%
115.290 En adelante 22563 35%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
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f. Evaluacién financiera

“La evaluacion financiera nos permite saber que tan viable y rentable es el plan de
negocio mediante diferentes indicadores de evaluacion, tales como el TMAR, VAN,
TIR, Beneficio Costo y Periodo de Recuperacion” (Morales & Morales, 2014).

a) Indicadores
a.1l) Valor Actual Neto
“El valor actual neto permite traer rubros monetarios a presente flujos
de caja futuros de negocio”.

VAN — 1 +Z“: FNE, , _FNE,  FNE,  _FNE, _ _ FNE
o & (L+TIRY (14 TIR)® * (1+TIR)®  (1+TIR)* * (1+ TIR)®

$107.087,49 . $109.023,75 . $110.996,60 = $112.903,97 , $114.732,17
VAN = -$149.282,72 + . . . . .
$149.282, (1+68%)1 (1+68%)2 (1+68%)3 (1+68%)* (1+68%)>

VAN =$171.524,92 R//.

En valor actual neto (VAN) es de $ 171.524,92 la inversion es de $149.282,72 por
lo tanto el proyecto es viable ya que el VAN es superior a 0 y es rentable ya que es

superior a la inversion.

a.2) Tasa Interna de Retorno
“La tasa interna de retorno permite medir la viabilidad del plan de negocio para
reducir el riesgo de inversion”.
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Tabla 75. Calculo del TIR

Inversioén Inicial $ (149.282,72)
Afio 1 $ 107.087,49
FLUJO GENERADO (C-F) Ano 2 S 10902375
Afo 3 $ 110.996,60
Afo 4 $ 112.903,97
Afio 5 $ 114.732,17
Total, Sumatoria de flujos $ 320.807,64
Tasa Interna de Retorno (TIR) 68%
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa
Tabla 76. Célculo del TMAR
TMAR Valor Estructura Costo Ponderacién
Capital Propio $  49.282,72 33.01% 40,0% 13,21%
Capital Financiero $ 100.000,00  66.99% 12% 8.04%
TOTAL DE LA INVERSION $ 215.120,39 100% 21.24%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

En cuanto a la tasa interna de retorno (TIR) es del 46% y al ser comparada con la
tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) del 21.24% nos dice que el proyecto es

viable ya que es superior a 0 y ademas que es rentable ya que es superior a la TMAR.

a.3) Beneficio Costo

El anélisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion entre
los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de evaluar su
rentabilidad, entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacion de un
nuevo negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un negocio en

marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicion de nueva

maquinaria (Mejia, 2013).
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Tabla 77. Célculo Tasa Beneficio Costo.

Inversion Inicial $ (149.282,72)

Afo 1 $ 107.087,49

Afio 2 $ 109.023,75

FLUJO GENERADO (C-F) AfO 3 $ 110.996,60

Afo 4 $ 112.903,97

Afo 5 $ 114.732,17

Total, Sumatoria de flujos $ 320.807,64

Beneficio Costo 2,15
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

; i oss _ Ingresos
eneficio/Costo = Costos
) i Cost _ $364.176,00
eneficio/Costo = $130.797,65
Beneficio

Costo

De acuerdo al analisis beneficio costo nos indica que por cada doélar invertido se

obtiene $2,15 y por lo tanto es viable y rentable la inversion.

a.4) Periodo de Recuperacion

Tabla 78. Periodo de Recuperacion

Recuperado Saldo a recuperar

TMAR 21%

Inversioén Inicial $  (149,282.72)

Afio 1 $ 107,087.49 $88324.21 $ 60,958.51

Afio 2 $ 10902375 $7416571 $  (13207.21) .
FLUJO GENERADO (C-F) i 5

Afio 3 $ 1109960 $62277.73 $ (7548493 2

Afo 4 $ 112,903.97 $52,24844 $ (127,733.37) g

Afo 5 $ 114,732.17 $43,79155 $ (171,524.92) %

(%]

Sumatoria de flujos $320,807.64 $320,807.64

Anos Meses Dias
$ 88,324.21

$ 107,087.49
Fuente: Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Mario Quinatoa

1 9 16

El periodo de recuperacion de la inversion sera aproximadamente de un afio, nueve

meses y dieciséis dias.
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ANEXOS

rEE_PAU CELADE Redatam+SP
Base de datos

Area Geografica
Teda la Base de Datos
Crosstab

de Grandes grupos de edad

Ecuador:Censo de Poblacion y Vivienda 2010

por Sexo _
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De 0 a 14 afios 2.301.172 2.227.253  4.528.425
De 15 a 64 afos 4.430.657 4583512 0.014.160
De 65 afios y mas 445854  405.051 040.005
| Total 7.177.683  7.305.816  14.483.400
Anexo 1. Dimension Geografia Ecuador
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
DENSIDAD
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[veasLRA e T a7l 1w
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Anexo 2. Dimension Geografica Region Sierra

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa

120




CEPAL/CELADE Redatam+SP
Basze de datos
Ecuador.:Censo de Poblacién y Vivienda 2010
Area Geografica
Seleccion\PROVIN_18.sel
Crosstab
de Grandes grupos de edad
Saxa _
AREA # 18 TUNGURAHUA
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De 0 a 14 anos 7T2.324 T0.459 142.783
De 15 a 84 afos 152 912 1868.385 319 287
De 65 anos y mas 190.547 —=2. 9006 42.902
Tatal 244 783 250 800 504 583
Anexo 3. Dimension Geografica Tungurahua
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
CEPAL/CELADE Redatam-SP
Bass ds datos
Ecuador. .Censo de Poblaclon y ViMenda 2010
Arsa Geaogranca
Seecclon\PROVIN_18.8&l
Crosstab
de Grandes grupos de edad
r Sexo
AREA & 1801 AMBATO
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De 0a 14 aflos 47.345 46.038 93.383
De 15 a &4 afios 100.903 108.745 210.649
De 65 aflos y mas 11.582 14.242 25.824
Total 159.830 170.026 229.856
Anexo 4. Dimension Geografica Ambato
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
CEPAL/CELADE Rocdatam-2pP
Bace de datooc
Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 20170
Flitro
VINVIENDOA . U
Areoas Deoogrartioan
SeleccloN\PROVIN_18. s el
Crocctab
de Grandes grupos de ecdad
Ppor Sexo
AREA = 1801 AMIBATO
rancdec Qrupoes cde ocdac Dexo
Hombre Mujer Total
De O a 14 afMfos 21779 20.909 42 . c88
De 15 & 64 afMos sS2.269 sT.218 109 . 487
De 66 aflos v mas s 716 T.20a 12.010
| Yotal ra Frd = S el 1SS 185

Anexo 5. Dimension Geografica Zona Urbana de Ambato

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Eacse de datos
Ecuadorrn:Censo do Foblaclion yv Vivionda 2010
Filro
VIVIE NDA  UR= 1
Arca Goografica
Soleccion\PROVIN 18._ <ol
Crosstab
des Grandes grupos de edad
por Soxo

(AREA # 1801 AMBATO
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
Do Oa 14 anos 21.779 20.909 az.ca8
Do 15 a 64 anos D2, 200 Sr.218 100 . Aa87
Des G5 Mo y mas 5. 710 7.294 15,010
Total 79.704 85 421 165.185

Anexo 6. Dimension Demografica Género
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anexo 7. Tasa de Crecimiento Poblacién Tungurahua
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anexo 8. Tasa de Crecimiento Poblacién Ambato
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Mario Quinatoa

122



TABLA DE AMORTIZACION
(METODO FRANCES)

CLIENTE Work Space
Capital 100,000.00
Tasade Interés 12.00%6
Plazo en meses 60
Frecuenciaen el afio 12
Fecha de inicio de la tabla 01/10/2022
Periodo de gracia en meses O| 133,466.69
int. 33,466.69
Nuamero FECHA Pago de Pago de DIVIDENDO CAPITAL
pagos Capital Interes Pendiente
1 31-oct-22 1,224.44 1,000.00 2,224.44 98,775.56
2 30-nov-22 1,236.69 987.76 2,224.44 97,538.87
3 30-dic-22 1,249.06 975.39 2,224.44 96,289.81
4 29-ene-23 1,261.55 962.90 2,224.44 95,028.26
5 28-feb-23 1,274.16 950.28 2,224.44 93,754.10
6 30-mar-23 1,286.90 937.54 2,224.44 92,467.20
7 29-abr-23 1,299.77 924.67 2,224.44 91,167.42
8 29-may-23 1,312.77 911.67 2,224.44 89,854.65
9 28-jun-23 1,325.90 898.55 2,224.44 88,528.76
10 28-jul-23 1,339.16 885.29 2,224.44 87,189.60
11 27-ago-23 1,352.55 871.90 2,224.44 85,837.05
12 26-sep-23 1,366.07 858.37 2,224.44 84,470.98
15,529.02 11,164.31
13 26-oct-23 1,379.74 844.71 2,224.44 83,091.24
14 25-nov-23 1,393.53 830.91 2,224.44 81,697.71
15 25-dic-23 1,407.47 816.98 2,224.44 80,290.24
16 24-ene-24 1,421.54 802.90 2,224.44 78,868.70
17 23-feb-24 1,435.76 788.69 2,224.44 77,432.94
18 24-mar-24 1,450.12 774.33 2,224.44 75,982.82
19 23-abr-24 1,464.62 759.83 2,224.44 74,518.21
20 23-may-24 1,479.26 745.18 2,224.44 73,038.95
21 22-jun-24 1,494.06 730.39 2,224.44 71,544.89
22 22-jul-24 1,509.00 715.45 2,224.44 70,035.89
23 21-ago-24 1,524.09 700.36 2,224.44 68,511.81
24 20-sep-24 1,539.33 685.12 2,224.44 66,972.48
17,498.49 9,194.84
25 20-oct-24 1,554.72 669.72 2,224.44 65,417.76
26 19-nov-24 1,570.27 654.18 2,224.44 63,847.49
27 19-dic-24 1,585.97 638.47 2,224.44 62,261.53
28 18-ene-25 1,601.83 622.62 2,224.44 60,659.70
29 17-feb-25 1,617.85 606.60 2,224.44 59,041.85
30 19-mar-25 1,634.03 590.42 2,224.44 57,407.82
31 18-abr-25 1,650.37 574.08 2,224.44 55,757.45
32 18-may-25 1,666.87 557.57 2,224.44 54,090.58
33 17-jun-25 1,683.54 540.91 2,224.44 52,407.05
34 17-jul-25 1,700.37 524.07 2,224.44 50,706.67
35 16-ago-25 1,717.38 507.07 2,224.44 48,989.29
36 15-sep-25 1,734.55 489.89 2,224.44 47,254.74
19,717.74 6,975.60
37 15-oct-25 1,751.90 472.55 2,224.44 45,502.84
38 14-nov-25 1,769.42 455.03 2,224.44 43,733.43
39 14-dic-25 1,787.11 437.33 2,224.44 41,946.32
40 13-ene-26 1,804.98 419.46 2,224.44 40,141.34
41 12-feb-26 1,823.03 401.41 2,224.44 38,318.30
42 14-mar-26 1,841.26 383.18 2,224.44 36,477.04
43 13-abr-26 1,859.67 364.77 2,224.44 34,617.37
44 13-may-26 1,878.27 346.17 2,224.44 32,739.10
45 12-jun-26 1,897.05 327.39 2,224.44 30,842.04
46 12-jul-26 1,916.02 308.42 2,224.44 28,926.02
47 11l-ago-26 1,935.18 289.26 2,224.44 26,990.83
48 10-sep-26 1,954.54 269.91 2,224.44 25,036.30
22,218.44 4,474.89
49 10-oct-26 1,974.08 250.36 2,224.44 23,062.22
50 09-nov-26 1,993.82 230.62 2,224.44 21,068.39
51 09-dic-26 2,013.76 210.68 2,224.44 19,054.63
52 08-ene-27 2,033.90 190.55 2,224.44 17,020.73
53 07-feb-27 2,054.24 170.21 2,224.44 14,966.50
54 09-mar-27 2,074.78 149.66 2,224.44 12,891.72
55 08-abr-27 2,095.53 128.92 2,224.44 10,796.19
56 08-may-27 2,116.48 107.96 2,224.44 8,679.71
57 O07-jun-27 2,137.65 86.80 2,224.44 6,542.06
58 O7-jul-27 2,159.02 65.42 2,224.44 4,383.03
59 06-ago-27 2,180.61 43.83 2,224.44 2,202.42
60 05-sep-27 2,202.42 22.02 2,224.44 0.00
25,036.30 1,657.04

Anexo 9. Tabla de Amortizacion.

Fuente: Banco Pichincha

Elaborado por: Mario Quinatoa
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Anexo 11. Declaracion Inicial de la actividad Econémica
Fuente: GAD Municipalidad de Ambato
Elaborado por: Mario Quinatoa
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