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Se realizo un trabajo de campo especitico encaminado a impulsar este proyecto que

será productivo ya que a través de varios procesos se analizo la viabilidad del mismo

contribuyendo así en la sor:iedad tanto cn la economía del país , como de las

personas que forman parte del mismo ¡- de su entorno. consumidores.

Este servicio esla encaminado a aquellas compañias ubicadas en la ciudad de

guayaquil. comerciales que tengan la nccesidad de saber la rcalidad económica qLre

pos€en, part¡endo desde el verdadero inventario quc posee ¡ sin la necesidad de

paralizar sus actividades o utilizar a su recurso humano para ef'ectuar labores que no

le corresponden y que nruchas vcccs por ignorar no sc realiza el contco

adecuadamente.

El consumidor debe analizar todo lo que tiene en su negocio o lo que deja de vender

en los días que electúa el respectivo control de su mercadería y que ciera sus

actividades es por esto que según una búsqueda de información efectuada a

aquellos negocios que necesitan nuestro servic¡o se determino que un 857o de

nuestros entrevistados ( 155 empresas) accpta que el servicio oliecido es imponantc

. gracias a la colaboración de los mismo ta¡nbién se pudo observar otros fictorc.s

imponante como la lrecuencia con que se necesitaria contratar los servicios en toma

de inventario. los valores que cstarían dispuestos a invcrlir para oblener beneficios

en sus negocios . esta infirnnación fuc cspecialrnente raliosa para tener datos

oficiales sobre las empresas, así como r¡tra inlormacitin signilicarira.

Para conocer la viabilidad del proy'ecro se ef¡ctuó un análisis Histórico en el cual se

determinaron las variables para lo cual se considero el plB cn las industrias. el

mismo que se obtuvo del Banco Central del ecuador L'l que no s pcrmite conocer la

importancia relativa en el pro).ecto \ el numero de compañías comerciales que

e\isten en guayaquil según el registro de la Superintendenc ia de compañía. de dicho

análisis pudimos observar que nuestra demanda es creciente ¡.que si Lrtilizamos una

buena estrategia promocional nucstra oflna será aceptada dentro del mcrcadrt.



Este proyecto se encamina también a obtener una utilidad económica rentable para lo

cual se analizo los pr€supuestos flnancieros ¡ de costos para así determinar el punto

de equilibrio. que es muy importanle para estc pro)ecto ¡a que mediante el podremos

conocer cuando alcanzar la utilidad en el servicio de inventario para lo cual se tendré

que efectuar I I contratos mensuales de 8 horas cada uno para así alcanzar el punto

de equilibrio.

Si analizamos el capital de inversión podremos observar que se han minimizado

costos por lo cual este proyecto tiene una rentabilidad según el TIR de un 3lolo 5' un

VAN de $2.438,74 se considera que si. a cl consumidor queda totalmente cubiena

su necesidad este proyecto promete alcanzar grandes niveles de crecimiento tanto

social, econónlico. personal.
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[]s ¡mportanle crear una empresa relacionada con preslación de servicios en toma de

Inventarios. para reducir el traba.jo que para los que forman una determ¡nada

lnstitución representaría ocupar un tiempo parcial de su horario Laboral y asÍ

optim¡zar también los ingresos económicos por que se daría un servicio de buena

calidad que no solo serviría de ay'uda a las organizaciones sino al conglomerado

humano.

Además se podrá con este trabajo concicntizar a quienes confbrman diversas

organizaciones sobre la importancia del control de un inventario Real que solo lo

podría hacer una persona capacitada I profesitual 1'a que muchas lcces solo queda

encargada a realizar un listado de los productos u ob_¡etos que ha) cn dicho

establecim¡ento y por ende comctiendo muchos errores que a la larga van a

perjudicar a Jefe - Empleado - Cliente. por tal motivo es importante y necesaria la

utilización de dichos Scrvicios que siempre buscaran el Érito de sus negocios.

Para poder evaluar la viabilidad de este pro)ecto r su inversión se han considerado

los indicadores más utilizados que me permitan conocer la situación económica de

esta empresa para lo cual se involucran varios análisis previo que permitirán darme

cuenta de una medida más o menos ajustada. de la rentabilidad quc se podrá obtener

antes de ponerlo en marcha ¡ así podcr compararlo con otros- 1 si es cl caso. rcalizar

los cambios quc'se considcren oportunos para haccrlo más rentable.

Por tanto este trabajo se hasa en la cvaluación desde el punto de vista empresarial

utilizando los indicadores antes mencionados. para una mejor toma de decisitin.

Aunque es oportuno decir que para un mcjor análisis se puede hacer también una

evaluación social, un análisis de sensibilidad u otros.

Recordemos que el Inventario que poscemos es dinero en crecimicnto porque sus

valores incrementan según la Economía o cl Agrcgado que se lcs pueda Asignar.
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CAPITULO I: ESTUDIO DE MERCADO

Obietivos del Estudio del Mercado: Es de mucha imporlancia poder detcrminar

cual es el mercado al que se va a lanz¿¡ el producto o servicio ya que mediante este se

podrá efectuar una proyección de cual seria su demanda, y nivel de aceptación quc

podemos tener y si podremos incursionar ya sea con un producto o servicio, nuevo o

mejorado.

Es muy lrecuente que los empresarios no tengan claro que es lo que venden. Muchas

veces parece irrelevante preguntarse que vendemos. Evidentemente, todos los

vendedores conocen los productos que ofrecen a los consumidores. Pero no

necesariamente conocen que buscan los consumidores en nuestros productos este es uno

mas de los objetivos.

La frase clave es conocer el mercado. Las necesidades del mercado. es decir de los

consumidores son las que dan la pauta para poder definir mejor que es lo que varnos a

vender y a quienes asi como donde y como lo ha¡emos.

Con el estudio de mercado pueden lograrse múltiples objetivos y que puede aplicarse

en la práctica, de los cuales mencionaremos algunos de los aspectos mas importantes a

analizar para el proyecto, como son:

El consumidor: Sus motivaciones de consumo, Sus hábitos de compra, Sus opiniones

sobre nuest¡o producto y los de [a competencia, Su aceptación de precio, preferencias,

elc.

El Servicio: Estudios sobre los usos del servicio, Tests sobre su aceptación, Tests

comparativos con los de la competencia, Estudios sobre sus formas, tamaños y envases

etc.
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Análisis del Mercado:

Análisis del Sector: Al realizar un análisis basado en los clientes. nuevos

competidores o actuales. sustitutos, nos servirá como guia para conocer cuales van a

scr las posibilidades de incursionar en el mercado. las estrategias. enfoques.

diferenciación, y asi poder conocer si se posee o no el potcncial que necesitan los

clientes para cubrir su necesidad.

AMENAZAS DE INGRESOS NUEVOS COMPETIDORES: Es de

mucha importancia conocer a aquellas nuevas compctencias que en el camino se van a

ir encontrando ¡'a que si se conoce sus fortalez¿rs I debilidades al ¡nismo tiempo se

podrá ir lortaleciendo la empresa para así podcr ir innovando en el servicio.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES: Para podcr losrar que

el negocio prospere se debe conocer a los clientes I su scgmcnlación )a que mediante

este estudio se podrá conocer cual es la acogida que puede tencr cl scrvicio dentro dcl

mercado.

AMENAZAS PRODUCTOS SUSTITUTOS: Sin dLrda alguna se debe

conocer cuales son aquellos scrvicios que van a podcr sustituir la ot'ena lanzada al

mercado entre los cuales estarían los propios ernpleados que contribu¡"en muchas veces

a realizar la toma de inventario

RMLIDAD ENTRE COMPETIDORES: Este servicio cs nuevo v por ende

no posee competencia directa pero tomare como hase las lirmas auditoras cs mu¡

importante evaluarla para así podcr detcrminar el grado de rivalidad que existe.

l
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Según la evaluación realiza para conocer si cl scrvicio a of'enar es el que llegara a

cubrir parte del mercado se han cilado varios puntos en cada uno de ellos indicaran una

valorización que servirá para efectuar el respectivo análisis:

En el primer cuadro podemos ver las amenazas de ingresos de nuevos competidores

según la valoración dada esta en un nivcl medio que nos indica que existen

probalidades de que puedan incursionar nucvos competidores si no se aplica una

dif'erencia competitiva que permita que el clir:nte no dcjc dc contratar los servicios.

Al lado derecho del cuadro podremos observar que la valoración dada en el poder de

negociación de los clientes tuvo una aceptación alta en el mercatJo es dccir que sc

posee un mercado extenso el cual se debe ir ganando poco a poco erponiendo todos

los benellcios del servicio.

En el cuadro expuesto en la parte inl'erior se puede observar dos f'actores muy

importantes, quienes podrían suslituir el servicio y los rivales competidores para lo

cual se ve que exisle un nivel medio de amenaza lo quc servirá para incrementar las

estrategias de venta empleando así un valor agregado a el servicio que se le pueda

olrecer a el cliente ¡- el grado de dif'erenciación que se tenga ¡' así poder captar la

aceptación de los clientes. vale indicar que se tendrá que ser constanlc . priractiva e

innovadora para no perder la liacción de mcrcarJo ganado.

l

Evaluación de Porter:
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Identificación del Servicio:

El Servicio va encaminada a aqucllas compañías
y'o ncgocios los cuales posean invcntarios ya
sean estos de materiales, productos o suministros
en general para lo cual el sen'icio a ofrecer es el de
Conlar todos los hicnes qur poscan y emitir un
informe independienle el cual va a beneficiar al
negocio interesado ya que podrá conocer cual es

su verdadera inversión efectuada , recordemos que
el inventario que se posee lorma parte de los
activos y que si se cuidan y se conoce cuanto
posee, se podrá realmente saber con cuanta
utilidad i perdida podremos alcanz¿r.

Ademris cabe indica¡ que muchas compañías pierden dinero si no efectúan la toma, y

pierden aun mas al utiliza¡ a sus empleados para una labor que no es la que se les

indico como funciones de su cargo, si bien es cierto el hacer la toma de inventario no

es complicada, si se convierte en tediosa para el empleado que la efectúa ya que

muchas veces por tiempo no puede desempeñarse bien en sus funciones, ni haciendo la

labor de realizar la toma de inventario , [o cual crea conflictos tanto en lo laboral por

parte del empleado ,como en lo económico por la parte del empleador por luturas

perdidas que involucran tanto el tiempo y muchas veces hasta de el descuido y perdida

de cliente por lo que es muy común ver establecimientos que cicrra¡ sus actividades y

vemos letreros anunciando ESTA CERRADO POR INVENTARIO lo cual genera

mucha insatisfacción.

Es a-sí que este servicio va encaminado a la comodidad ta¡rto del empresario, del

trabajador y del cliente. los que se podriin beneficiar con dicho servicio ya que si el

cliente que solicita el servicio no quiere cerrar sus locales tiene varias opciones:

Quc [a toma de inventario se realice en Dias feriados, que se efectué en la Noches.

fines de semana o en días normales y asi no paralizar sus actividades las cuales son de

mucha importancia para el giro del negocio.

)
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En que consiste el Servicio!

Este servicio proporcionara la información fidedigna de lo que realmente poseen

vuestros negocios para lo cual:

l. lnicialmente se inspeccionara el tipo de producto. al cual se le eféctuara el conteo. si

existen una o varias bodegas ) otros detalles importantes qttc sc pucdan ohscrvar.

2. Evaluar Ia cantidad de productos a inventariar para así calcular cual va a ser el tiempo

de entrega.

3. Conjunto con el cliente se vera cual es la fecha mas idónea para realizar el contco )'

también hjar un contralo con todas lormalidades peñ¡nentes esto inclu¡'e la fecha de

entrega del informe, modalidades de pago. etc.

4. Elaboración de un folleto el cual contenrjrá cada uno dc' los productos ( firtografias )

a inventariar el cual va a ser de mucha utilidad para el clicnte. para luego hacer una

revisión detallada y evitar cualquier tipo de contusión al monrenlo de realizar el conteo.

5. Ya cumplido con una serie de planificaciones ¡nternas de la compañía se procederá a

electuar el trabajo el mismo que se asignara personas especializadas quc deberán

conocer cada uno de los productos a inventariar.

6. Ya conociendo a Ia compañía y su forma o método de inventario utilizado. sc

procederá a realizar un conteo de los productos de manera ordenada y por cada uno de

los mismos a fin de servir de ayuda para aquellos negocios medianos que no poseen un

inventario ordenado o por bodegas contribulendo como un servicio adicional.

Vale indicar que los servicios Contaran con Personal Especializado. el mismo que

conocerá todas Ias ncccsidades que posee el cliente en todos los aspectos para lo cual el

personal estará debidamente capac itado.

ó



Inventorv Faster
ain.t1r6a) F. ú.!

7. El Supervisor deberá emitir un informe detallado de todo lo que se ha contado c

indicar si alguno de los productos inventariados posee algún tipo dc caducidad

desperfecto etc., el mismo que ayudara a nuestro cliente para que pueda dar de baja

ciertos productos que no puedan ser objeto de venta o uso.

8. Se procederá a entregar el lnforme el cual no solo contendrá todos lo datos

valorizados de los productos que posean ( incluye datos de inventarios por dar de baja

),sino también algo que es de vital importancia que es q el cliente conozca lo que

realmente se posee, ya que nuestro servicio ofrecido es garanti2¿ado y eficiente.

Funciones del Servicio.

S«l¡d¡rh: hfr.r¡rúiv¡ Podrh
inqqnc ú ñr! loÉ Frú¡dos dr
mry6 s.lidr ,yr qE trlcdiü¡t! cl
infarrñc dal i¡rarlfb úsúo cliint!
sc F&l d¡ o¡.d¡ qtr¡ hr iido rl
proú¡cro d. rEF. ..otidr por l¡
cli.Ílcla.

l

PriE¡r¡rl Evita¡ al Clic[tc pcrdidss
malerialcs. l6lxnalcs v coonómic¿s

ti¡á l¡ cúñ.rz¿ por psn
dcl ,cfc y los cmph.do. .l co
sc rcrlizr¡¡ ¡r loaL & ir

pcriódicúEnlr tcñda¡r m¡
cüidrdos cdi le ñlrc¡darl¡ cr

¡ bcr¡cñcios s

da Ya or¡c cn tr

'farci¡ri!: Uno d.
cfci, unt ctlt
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FODA .l

T'ORTALEZAS

Personal Especializado
Capacitación
Autoestima
Dinamismo
Honradez

Garantizar la Rapidez y Eficacia del
Trabajo.

DEBILIDADES
Falta de Interés del Personal

Perdida de Tiempo al ser Entregada
Falta de Planificación

No Supervisar el Tmbajo realizado
Tiempo determinado

OPORT(]NIDADE,S

No Paralizar sus Actividades
Concientizar a la Sociedad

Orden de Empresas
Organizar sus Activos

AMENAZAS
Falta de Creativid"d

Imposibilidad Económica
Sistemas

Deslealtad
Falta de Interés

F()R'I'ALT]ZA

Contratar a un Personal Especializado en cl Area, además deberá recibir capacitación

por [o menos una o dos veces por Contrato.

Debe Existir una persona Profesional en el Campo de Relaciones Publicas Ia misma

que incentivara a nuestros clientes para que confien, crean y contraten nuestros

ser!'lctos.

Ser Dinámicos, Activos y siempre innovadores en el Trabajo.

E[ Personal que se contrata es Honrado y Leal tanto al Cliente como a la Empresa

It
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Carantizar la Raprdez y Eficacia del Trabajo porque se deberá en un riempo

determinado entregar los inventarios en lorma riptima r así el cliente quede satisfe'cho r

esto será la mejor publicidad que se tcnga.

()POltt'l \ I t)..\t)us

Ayudar a Empresas a no tener la necesidad de Paralizar sus Actividades.

concientizar a Toda una Sociedad sobre la importancia de Valorizar todo lo que se

posee y esto solo se hará mediante los lnventarios.

Formar empresas mas Organizadas en cuanto a sus ¡\ctivos

I)EBII- I I),.\ I) IIS

La falta de Interés del Personal puede llevar a fracasar este proyecto y,a que el principal

motor de esta empresa es el.

si No se planiiica v No se organiza debidamente cl rrabajo quc sc va a hacer en rlicha

empresa tampoco se empleara el mé«rdo adecuado para las necesitlades de| Clicntc.

supervisar en todo lo posible la labor que se esta rc'al¡zando en X organización. para

corregir errores posiblcs

Al no cumplir con la labor que se les asigno se mostrara una Desorganizados e

Ineficiencia y por ende se perderán no solo un Cliente si no varios.

9

Brindar Trabajo a las diferentcs enfidades que sc Encargaran de realizar la publicrdad.
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Falta de Credibilidad en Relación al servicio quc sc va a prcsrar

Los Sistemas de Inventario que poseen los clientes.

Deslealtad por parte del Personal contratado para ejercer cste tipo de Trabajo.

El poco o nada Interés de las empresas por contratar a la empresa para esta labor

¿QUIEN PTIEDE ESTAR INTERESADO EN TISAR I,OS

SERVICIOS?

Todas aquellas compañías que posean un invcntario de mercatrería. productos. activos

fijos' suministros en general y que deseen conocer ra realidad de ro que poseen en ras

que podemos citar a:

Mediana f,mpresa: lmporladoras. l;erreterias, [.-armacias, Almacenes medianos

lanto de productos masivos como de prendas (Vestimentas, Artículos para el Hogar,

Mobil etc).

Pequeña Empresas: Mini market. boutique. papelerías etc.

Estos podrían ser tanto de compañías anónimas com. rle responsabilidad limirada o

cooperat¡va dedicada ha actividades comerciales (Compra _ Venra)

Dicho servicio va ha ir dirigido a aquellas compañías ubicadas dentro de la provincia

del Guayas.

Previo un análisis realizado se ha comprobado que las mcdianas ) pcqueñas cmpresas

poseen un inventario los cuales no realizan las tor.as fisicas periódicamente ).a quc en

algunas ocasiones se preocupan mas de ras ventas que se et'ectúen. ros ingresos que se

efectivicen )' no obstante. no considcran ra importanc ia que tienen los inventarios dentro
de las compañía 1.a que si no se los posee no podremos ni vender ni cobrar.
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Las opiniones emitidas por l'uturos clientes. podrán ser de mucha avuda para así

conocer cual es su necesidad, una herramienta utilizada se dará mediante encuestas las

mismas que serán cerradas con el fin de que luego se permita hacer un Análisis. va que

las opiniones emitidas por los clientes van ha ser muy tomadas en cuenta al momento de

realizar una toma de decisión para mcjorar el servicio.

Antes de comenzar a realizar el rrabajo asignado por los cl¡entes es importante también

conocer cuales son las políticas c'stablecidas para no infiingir en alguna de ella por

ignorarlas.

Los servicios van a estar cncaminados siempre hacia la satisl'acción de las necesidades

del cliente. La prioridad del servicio debe esrar orientada continuamente hacia el cliente.

Análisis de Ia Demanda

Hay una serie de factores determinantes de las cantidades que los consumid<¡res desean

adquirir de cada bien o servicio. por unidad de tiempo. tales como la preterencia, la

renta o ingresos en ese período. los precios de los denrás bienes ¡.. sohre todo. cl precio

del propio bien en cuesririn. si consideramos constantes todos los valores constantes del

precio del bien, podemos hablar. de la tabla de demantia rlel Servicio en la roma de

inventario por un consumidor determinado cuando consideramos ra reración que existe

entre la cantidad demandada y.el precio dc ese hic'n

El servicio que se espera lanzar al mercado es nuevo para lo cual se ha utilizado como

herramienta las encuestas que se efectuaron según el tamaño de Ia muestra dada. las

mismas que se le realizaron al 50%o que corresponde a 155 empresas para así

determinar el grado de aceptación y otros f'actores determinantes para la ejecución del

proyecto (% aceptación, precios, frecuencias de consu¡nos. ctc.) los cuales veremos

detalladamente en el anero l.

Mediante un análisis previo se dctermino quc riichos servicios tendrán como variablcs cl

PIB de las industrias de conrercio r el núnrr'ro de compañías que podrían contratar los

II



lnventory Faster

servicios, para así poder efectuar la determinación de la de¡nanda en base a mis valores

históricos.

Podemos observar según el anexo 2 en la determinación de la demanda que los valores

lueron basados en compoñamientos históricos ya que en base a ellos se pudo obtener la

demanda actual y para los cinco años que se est¡ma la vida útil del proy.ecto basándose

así en las variables tanto en lunción al PIB. como variable dependicnte v al numero de

compañías comerciales que eristen en gua;-aquil; para efectuar dicho análisis que nos

servirá para pronosticar cuales serán los posibles resultados a l'uturo. cabe indicar que es

una provección la cual podrá variar debido a varios factores ( externos. entorno, etc.)

que se puedan presenlar a ñtturo.

\-cr Aneros tlr l)elcrminacirin tlc lu l)el¡rantla

Demanda Actual

Segmentación del Mercado:

En el estudio realizado se considerarr¡n las siuuicntes variablcs:

Geográficas :

Demográficas:

Psicograficas :

Conductuales:

Ecuador - Guayas -Cuayaquil , Rural.

Ocupación = Empresas Pequeñas v Medianas

[:stilo = Comercialcs

Experiencia del Recurso l{umano Especializado

ver anexo 4 en donde refleja los estudios electuados para la scgmentación de mercado

e lec t uad a.

Se ha determinado que dicho servicio será encaminado a las l:mpresas pequeñas y

medianas de Cuayaquil que según datos investigados en Ia súper inrendencia de

Compañías en la Ciudad de Guayaquil posce 25873 empresas activas de las cuales el

33oá son comerciales.
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En este grafico podemos obsen'ar la demanda y su evolución, la que se ha dado en base

al PIB de industrias de comercio y el número de Compañías.

Oferta

Bajo la condición ceteris parí bus, denominamos tabla de oferta a la relación que existe

entre el precio de un bien y las cantidades que un empres¿rio desearía ofrecer de ese

bien por u¡ri,I¡d de tiempo. Podemos obtener la oferta global y de mercado sin miis que

sumar para cada precio las cantidades que todos los productores de ese mercado desean

ofrecer.

La tabla de oferta señala el comportamiento de los productores. Según señalamos al

habla¡ de la demanda" la oferta no puede considerarse como una cantidad frja, sino

como una relación entre cantidad ofrecida y el precio al cual dicha cantidad se ofrece en

el mercado. En este sentido, la curva de Ia empresa o de la industria es la representación

gráfica de la tabla de oferta respectiva, y muestra las cantidades del bien que se

olrecerán a la venta durante el período de tiempo específico a diversos precios dc

mercado o precios constantes como es e[ caso de este pro]'ecto. Esta curva suele tener

pendiente positiva.

áa---

------------

=-

--

E

--

Curva dG Ol-raa
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Recordemos que el servicio que se esta dando a concrcer al mercado es Nuevo para lo

cual no se tendrá ofertántes de la misma línea dentro del mercado, ya que este servicio

no posee una competencia establecida.

Podemos ver que esta oferta entrara al mercado como un servicio nuevo, innovador y

beneficioso para aquellos futuros clientes, ya que será de mucha utilidad cn sus

negocios.

Determinación de Ia Demanda Insatisfecha

Al ser una empresa de servicio en toma de inventario nueva el mercado insatisfecho va

a ser igual a aquella demanda de empresas que no cuentan con el servicio por ofrecer,

que para este caso aplican las pequeñas y medianas empresas que según la súper

intendencia de compañias detallaremos en eI cuadro siguiente:

Pcriodos I)emanda
Insatisfecha

I)emanda
Actual

2006 8718 74_16

2007 9lrl I 7770
1008 95413 lil 16

1009 997 t 8475
l0t0 I04tc) lt 89lt

1 1000
10000
so00
8000
7000
6000

---a- hnEñda hsattsf echa

--t- DenEMa Actual

2 3

Estrategia de Precio

En muchas ocasiones se ha observado que en realidad para el consumidor el precio no

es de mucha importancia sino mas bien, que lo que este adquiriendo sea beneficioso es

por esto que esle servicio estará siempre buscando la total satisfacción del cliente para

t,t

I
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que así no se tenga que escatimar al momento de adquirir cl servicio 1.a que las

necesidades que tenga el cliente sean totalmente cubierta de la manera mas eflcaz.

El mercado para dicho servicio serán aquellas compañías comerciales pequeñas y

medianas que estén interesadas en el'ectuar la compra de poder conocer cuantos

productos y/o mercadería poseen . y a la vez satislacer a sus clientes ya que no tendrán

la necesidad de cerrar sus establec im ientos para chequear cuanto inventario realmente

es lo que tienen.

En los informes que se le proporcionara al cliente además de contener valores

contendrán conñanza , independencia, eficiencia , que en muchas compañías no se da

ya que por lo general la toma la efectúan los mismos empleados que muchas veces

cometen errores )'a sea por desconoc¡miento . compañerismos (dsctos. por perdidas).

falta de tiempo, etc.

Para determinar el precio de venta del servicio se consideraron diversas variables que

influyen en el comportamiento del mercado conro:

se analizaron los precios de la comperencia o de los susr¡tutos que porJrían rcmplazar

el servicio. las tlrmas audiroras cobran por hora de U$$30 a l..l$S45 ellas no el'ectúan el

mismo servicio que este proyecto ofrece. ya que se debe realizar auditorias en conjunto

con otras áreas es dccir deberán hacer auditorias de caja, cobranzas . inventarios elc. las

cuales podrían ser parciales o totales dependiendo del cliente.

Además según el análisis de la demanda poseemos un mercado ertenso cl cual se

deberá aprovechar. se midió el costo que nos implica rJicho servicio para así

determinar el precio ya que mediante este se podrá dererminar los valores tanto en los

la recuperación de la inversión. el capital del invcrsionista. costos fijos'en los costos

variables por Ej.: el numero de operarios que deberán ekctuar la toma de inventarios

según podcmos observar mas defalladamcnte en el capitulo flnanciero.

Los precios asignados basados en lo anteriormente erpucsto r dados a conocer

estimativos a la firtura clienrela mediantc una sncuesta para así conocer cl grado de

li
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aceptación del mismo. el valor de t.lS$25. oo por hora. con un minimo de g horas por

toma de inventario. cabe indicar que esto dependerá según el tipo dc clienre que llegare

a solicitar los servicios

En la contratación escrita quedaran acordados varios factores impoflantes como el plazo

el precio y la modalidad de pago , la primera que es el plazo se rJará dependienrio de el

numero de items a invenlariar o en comÍ¡n acuerdo con el contratante ra que si desca

que se clectúe rápidamcnte se emplearan en cl varios operarios. el precio anteriormsnte

mencionado es de $s25,oo la hora con un mínimo de .cho horas. Ia lorma dc pago se

dará el 40% a la firma del contrato ) la diférencia a Ia entrega de los intbrmes

La fuerza de Ventas o de apoyo será un vendedor capaz de lograr demostrar a los

clientes la importancia y la necesidad que poseen ros negocios de er servicio que se

ofrece' para que por medio de erlo se efcctué ra contratación . además deberá verar por

la satisf'acción del cliente después de haber entregado o finalizada la toma de invenrario

para así promover la publicidad ya que recordemos que si el cliente queda kralmente

satisfecho y se cumplen con todas sus expectativas esa seria una e\celente publicidad.

Descripción dcl Cargo: \'enrlcdor

Objetivo:

satisfácer las

Irrrfirf ir)n\c!uir rrn ! err el nterclr,-lr, r

nccesidades del clientc

Dar a conocer los servicios que se otrecen 1 conseguir que los clientes queden

consienten de Ia necesidad que poseen.

Conseguir nuevas contralaciones mediante las técnicas apropiadas para lograr

el cierre de una venta.

Evaluación al Cliente sobre la satisfaccirin de los servicios,

Análisis de las ventas efectuadas en el mes

Cumplir los planes trazados

l6
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. Elaborar nuevas estrategias de F,nganche para con el Cliente.

. Indicar a la Gerencia mediante reporles de las Ventas Ef'cctuadas.

. Elaboración y Cumplimiento de Cronogramas. Agenda.

. Confirmar con los clientes la Asistencia o futuros clientes la Asistencia de la

Gerencia y/o representante de la Compañía.

. Concretar ('ita con Clientes.

. Realizar la Facturación y Contratos de Servicios

. Elaboración de todo tipo de Comunicaciones Escritas v Verbal al Cliente previa

comunicación con la Gerenc ia.

Perfil clel Cargo:

Vendedor:

Edad de 25 años hasta 45 años

Formación Egresado en Marketing o Estudios superiores en Carreras afines

Experiencia en Cargos Similares ( I - 3 Años )

Proactivo

Orientado a Resultados.

Calidad de Trabajo.

Creativo

lnnovador

Buenas Intenelac iones

Sueldo Acorde al Mercado.

Contratación Estable luego del periodo de prueba.

Los inventarios están constituidos por los bienes de una entidad que se destinan a la
venta o a la producción para su posterior venta. tales como son la materia prima. la

producción en proceso. los articulos terminados ) olros materiales quc se utilicen en el

t7
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empaque. envase de mercancia o las refacciones para el mantcnim¡cnto que se

consuman en el ciclo de operaciones. Si se vende hal un ingreso. son los bienes o

servicios sn espera de ser utilizados los cuales se registran en el nivel dc lnventario.

En todas las empresas es necesario. en mayor o en menor medida. hacer lrentc a

inversiones (lnventarios. Activos) sobre las que sc va\a a basar la opcrativa dr-"1 ncgocio

por esto es imponante saber cuanto es lo quc rcalmente poseemOs ). cuidar nuestra

Inversión de la cual se va a obtener una Utilidad. por esta Necesidad que poseen la

mayorÍa de las Compañías es que el Servicio ofrecido será de gran avuda para los

clientes ya que su inversión es importante. así como destinarla a personas con

Confiabilidad que le informen cuales son los valores reales que poseen l-a sea de sus

maleriales. Acf ivos. etc.

Comunicar a los Clientes y a la lcz lrormular promesas para atraerlos.

demostrándoles primero la importanc¡a quc ticne cl Saber cuanto se posee realmente en

su Compañía haciendo el conteo de manera Ellciente. Rápit1a i segura <Je ral tbrma

que sea garanlizado ¡' sus promesas se conv¡erlan en realidades.

Al cumplir con todas las expectativas de ros consumidores ra cuar ar desarrolar un

análisis se determino que casi la rnitad de ros gastos riel consumidor son para la compra

de servicios. además según una proyección eféctuada nos intJica que ros próximos años

Ios servicios tendrán una participación aún mavor en er empreo y en ros gastos der

consumidor.

Desafortunadamente. un aspecto der auge de ra Cia. de servici.s es que ros costos de

Ia mayor parte de los servic ios suben a ritmo considerabremente más rápido que ros

costos de la mayor parte de los productos. es así quc esta compañia de servicios se

manlendrá con valores constantes y no mu! costosos ), realzando mas bien Ia

importancia de que sean contratados. la que mediantc los servici.s rie Toma de

inventarios se reflejara el contror va que sin contror no habrá érito en sus compañias.

IS
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Los servicios que se van a brindar son actividades que irán ligadas a la Vcnta que se

realice. y a sat¡slacer la necesidad de Controlar a un 100% su Inventario y así poder

obtener beneficios al momento de efectuar sus Cobros.

Para poder llegar a los clientes se emplearan todos los canales posibles para su

satisfacción se elaborara una página Web para que el clientc pueda ver todos los

beneficios que se Ie proporcionaran ra que muchos piensan tomar un inventario es algo

muy sencillo si bien es cierto no es complicado pero en el implican f'actores muy

importantes como es Ia confiabilidad. la Responsahilidad. la claridad. las carantías r. la

Imparcialidad para dem.strar que los valores rcales que posee la ('.mpañía. asi mismo

se enviaran Propuestas con la descripcirin del servicio a ot¡nar. otro medio de captar

clientes es mediante, relaciones que pudieran existir ya que cl servicio se manejaria

también por enganches si se diere el caso.

Al momento de dar algún tipo de inforrnación a los c.nsumidores se tendrá en cucnta

que existen Barreras para comunicarse para lo cual se establecerán medios para no caer

en ellos. como Incentivar los valores . dcmostrarle confianza , preocuparme por su

estado ñsico ya que pueda que alguno sulra de algún tipo de discapacidarj que impida

que se llegue a cntender, 
-v. al dirigirse a ellos sc deberá utilizar los términt¡s atlecuados

para que no tienda a darse una contusirin \a quc un huen mensa-jc dcbe ser prcciso.

Para que la empresa de servicios pueda desarrollarse sobrc bases estabres y no decaer

se empezara por explorar el medio en el cual me se desenvuelve Y sus necesidades

prioritarias en cuanto al Inventario que se realiza en las tiitbrentes organizaciones.

Uno de los Valores Agregados que se ofreccrá a los consumidores seria el Ticmpo. si

no se llegare a entregar el Informe del Servicio ofrecido en el tiempo pactado. los

honorarios tendrán un descuento del 400/o si el retraso luere hasta cuarcnta ).ocho horas

laborables.si sobrepasa las cuarenta r ocho hr¡ras no scan cobrados.

Se dará a conocer al cliente el inventario real anerando para ello un catalogo que

contendrá principalrnente en su ponada cl nonrbre de la empresa r el año con el fin tle

l9
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que si proceden ha hacer posteriormentL. otros inventarios se podrá comparar la rotación

de los mismos, además su contenido deberá ser prcsentado en firrma agradable ¡
detallara también cada uno de estos productos.

Otro de los servicios que tendrán un valor agregado será la instalación de un programa

en su computador para que el inventario que le entreguemos sca u{ilizando de la mejor

manera posible y dándole mayor facilidad para que pueda ser exportado a su sistema

actual ya que existen varios métodos de valorización de inventarios (Fifo . l,ifo,

Promedio )

Estrategias de Plaza

Estará ubicado en la Provincia del Guayas. Ciudad de Cualaquil en el sector céntrico

de la ciudad.

A medida que la empresa contribuya con los clientes de la provincia del Gualas se

podrá ir ampliando los servicios con olras provincias principales de nuestro país.

Análisis de Precios

El precio es el elemento de la mezcla de ntarkcting que produce ingrcsos; los otros

producen costos. EI precio también es unos de los elementos más tlexibles: se puede

modificar rápidamente, a dilerencia de las caractcrísticas de los scrvicios. Al mismo

tienrpo. la contpercncia de prccios es el problema más grale que t'nficntan las empresas.

Pese a ello. muchas empresas no manejan bien la fijacirin de precios.

Para determinar el precio del Servicio a of'ertar se ha considerado los sgts. enfoques

Los precios no se modifican con la frecuencia suficiente para aprovechar los

cambios del mcrcado

l{)
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EI precio se frja con independcncia del resto de la mezcla de rnarkcting. El

precio no es Io bastante variado se considera constante para los siguientes 5

años.

La t-rjación de los precios va orientada en fi¡nción a la determinación tle los

costr)s

Hasta aquí los enloques para frar precios que se han considerado son aquellos que se

derivan de los factores intemos. al saber: la c\tr,ctrrra de costos de la empresa y. las

metas de márgenes de ganancia. En esta sección se describen los enfbques de lijación de

precios basados en las condiciones de ros rncrcados. que son aque[os que se rearizan a

panir de factores externos a la organizacitin. como es el mercado.

Dos grandes vías están abierlas para las emprcsas que lanzan nuevos productos al

Mercado: el descremado o la penetración. l.as estrategias de penerración apuntan a

lograr la entrada cn el mercado de masas, El énfásis está en el r.lLrnen dc ventas. [_os

precios de la unidad tienden a ser bajos. Esto facirita ra rápida arJopciírn l. difusión der

nuevo producto. Los objetivos de ganancia se arcanzan rogrando un gran vorumcn tJe ras

ventas en lugar de un margen grande por unidad.

Se considera que cuando los compradores no pueden juzgar la calidad del producto. y.a

sea examinándolo por sí mismos. o como resultado de la experiencia anterior con é1. o

porque carecen de la especialización necesaria. er precio se vuerve un signo de caridad

impofante. Por consiguiente. si er precio der producto se fija a un nivcr <Jemasiado bajo.

su calidad también puede ser percibida como siendo baja.

:I



lnventory Faster

CAPITTILO II:

Estudio Técnico,- Medianre un análisis récnico podrcmos dererminar como se va

a diseñar la comercia lizacir'rn del serr icio quc se desea vender. adcmás deflnir

/ Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

/ Que procesos usar.

/ Que personal es necesario para llevar a cabo este pro).ecto.

A continuación veremos un detalle de lo que serán los procesos a u¡ilizar en este

proyecto

Tamaño del Proyecto

Para determinar las variables del ramaño del pro)ecto se ef'ectuó un análisis. para

determinar el comportamiento que sufriría la dcmanda. siendo para este pro'ccto una

demanda con un comporamiento creciente . para lo que sc tomo como variablcs análisis

el numero de compañías que estarían dispueslas a cubrir sus necesidades según la

demanda establecida. haciendo uso de nuestros scrvici.rs . A continuacirin podemos

observar el tamaño óptimo y el anexo 3 están los cálculos para dicha determinación.

Anexo i: Diversos tipos de Tamaño

DETEFaM¡NAaroN bEL TAM,Año

Contldad de Operonos
Num¿ro de Compoñros
P.ecro Nocionol¿s
No. Horos Laborodos
fngl.esos
Cósto vorroble

Valor de desecho

CÁNfTDAD bE OPERARIOS
1 ? 3
I

96
$ 25.OO

764
$ 19.200 00
$3.A40.OO

$ 17 280.OO
-$5 A r9.OA

5
$ o_oo

z
149

$25.OO
1.r90

j29.743.Og
$5.94A.62

$20 AAO.OO
-$5.al9.oa

5
$ o.oo

4
297

$ 25.OO
2 379

$59.4A6.15
111.A97.23

$34 2OO.OO
-i5 a 19.Oa

5
$ o.oo

TTR
2_438.74

_7 7"
z_438.74

3r'/-
23 t56 ,17

967"
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Poro h D¿termimcion del To¡uño s¿ consid¿¡oron iodos los ingresos , costos y gtos. Operocromles segrin se detollo

en el cr.ndro expur§o poro lo cml se lu tormdo cono bos¿ ¿l nuru¡o de cornpoñios bi gi¡¿ qdguiriron el s€ryicio

segin unomlisis reolirodo no se pdr-a hocer h to¡u de inr,cntorios o 9ó cornpoñios yo qrr el TIQ olcanxdo cs -7% es

de¿ir se considerorq ele proyecro coño ¡o rerfoble, en el 2 To¡uño pdreinos observor que rc es el optirm pero es con el

qi.te s€ llegúro o r€ólizor el proyecto yo gtr omlizondo rorios fqclor¿s influyeiles (R¿curso Hrmno)por'o h iomo de

d¿as¡on se d¿t¿rmrm el ode¿r¡do , como pdernos obscrwr cl Tomoño 3 Serio el optiño p¿ro no el mos indicodo yo gue

omlizondo gue tendremos qr* efeclmr h controtoc¡on de vorios supervisores y persoml gorontirodo que SeJo h qrr

elulw el conleo (oyrorios), m se dispone del mist,no y por gr.€rer cubrir un 21 d¿ h froccron del m¿rcodo s¿ pr¿d¿

perder en su totolidod yo qr* el servrcio gue s¿ ofr¿c¿ debe codor con p€rsoml especioliuodo yo grr eso es um de bs

gorontios onles expi¡€§os en el ¡oyecto.

mediante una adecuada ubicación pod¡á ser uno de los lactores para determinar si el

proyecto será exitoso o fracasafa

Para este proyecto se establecerán tres opciones de las cuales se efectuara una

ponderación y se considerara la mas adecuada. como primera opción en el norte de la

ciudad Kennedy Note, en la Vía Daule Km. 12,5; en el centro edificio Finansur.

Cercania
Mercado 15o/o 5 7)

Movilización t5% 0,2 0,5

Sen'icios
Básicos

t5%

Combustibles 5%

Servicios de Seguridad 25%;o

Otros

t00%

2,5

0,3

o§

0.3

1,5

0,5

0.5

0 )

0 .\

.l0

0,s

0,5

1.4

2,0

5% o5

7,16.\

Tolales

Como podemos observa¡ en el cuadro de factores se ha considerado la accesibilidad a

los consumidores. para lo cual se determino que [a opción 3 es la mas acertada , el

Pondcr¡¡cirin '2, hcnnctlr \orte
l'itt Dttule (\nn¡

lllcmcnto
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establecimiento estarÍa localizado en cl centro de la ciudad va que es el que mas se

ajusta a las preferencias del consumidor r posee la mas alta ponderacirin.

Procesos del Servicio

Cada proyecto deberá seleccionar el proceso que mas adecuadt¡ r conveniente le

parecieron considerando siempre la satisfácción de la necesidad del consumidor a

continuación se detallara el proceso de este prolecto:

.=:

In rc io

Cont¡cl

Clrcnre

ta del

llandrr.l

Coordinación de
Fcchas

Ejecución dcl [:ntrcga de ( ohro dc

l1

I

I t\
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Clalendario de Ejecución dcl Prolecto

Diseñar un PIan de Negocios de la Emprcsait

c

b. Elaboración del Organigrama de- la F-rnpresa

Diseñar el manual de Normas Políticas ¡- Procedimientos de la Empresa

d. Definición del Capital y de los bienes de la Organizaci(rn

e. Contratar los servicios de un Asesor Legal (Abogado) para empezar los Trámites

de la compañía en Creación.

f. Contralar los Servicios de un Asesor Financiero ( Contador Autorizado) para la

Elaboración de los respectivos estados Financieros con los que contara la

Compañía

g. Ya establecida los parámerros de la Compañía se dcberá agilitar totJo tipo de

Tramites para la constitución de la Empresa para dar por Legalizado todas las

Actividades a desarrollar mediante los Enfcs Reguladores.v asi llegar a Obtener

su Aprobación.

h. En el -franscurso de la Aprobación se deberá gestionar la Apertura de una

cuenta bancaria para allí depositar el Capital suscrito de la Compañía.

Luego de su aprobación deberán prescntar ante las Instituciones Regulatloras

(Registro Mercantil, Súper de Compañías. Strvicio de Renras lnternas.

Seguridad Social)todo ripo de información para su Acrualizacitin v los pagos que

se deban dar para el cumplimicnto de la Compañía ¡.así obtcner los siguientes

perm isos:

j. Documento del Cuerpo dc Bomberos.
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k. Permiso de Funcionamiento ante la Municipalir.lad

l. Obtener el RLjC. etc.

nl Obtencirin o Alquiler de la Instalacioncs dondc opcraremos

n. Acondic ionam iento dc las Instalacionss

o. Compra del Mobiliario y útiles de oficinas necesarios para empezar Ias

operaciones.

p. Contactar y establecer al¡anzas estratégicas corporativas en los dil'erentes

s€ctores para el cumplimiento dc las metas.

q. Discñar un Listado de los t'uturos clientes

Concretar Citas y exponer todos los benefic ios

Diseñar estrategias Promocionales

t. Continuar con las operaciones de la compañía

u. Reunir dc la Junta Directiva una vez Trirnestral.

I

S
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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CAPITULO III: LA EMPRESA Y SU ORGANIZACIÓN.

il l$10il E¡¡
Cumplir todos mis objetivos trazados en los cuales esta el servicio que voy a brindar a

mis clientes de la manera mas eficaz, rápida y confiable y garantizarle que este servicio

les brindara el apoyo que ellos necesitan para poder tener el valor real de sus Activos

\ZISIO]\T .D

Para llegar a un fin dentro de la empresa el principal Objetivo será el de Organizar y

desarrollar el proyecto de la-Ioma de Inventarios para alcauar la meta propuesta que

es dar un servicio optimo y ayudar a los consumidores.

a
i

t.! I

I

Pr -! .,
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Para que este proyecto pueda desarrollarse sobre bases estables y' no decaer se

empezara por explorar el medio en el cual se puede dcsenvolver y sus necesidades

prioritarias en cuanto al lnventario que se realiza en las dilerentcs organizacit\nes.

Ubicar el establecimiento en un lugar Agradable y de fácil Acceso para que asi el

cliente tenga confiabilidad y pueda ubicar la compañía.

Una vez realizado lo antes mencionado se contratara el personal. que ayudara a

obtener la meta propuesta para lo cual hasta ese momento se eftctuaran pruebas que

permitan obtener al personal mas idóneo ya que será de fundamental ayuda para el giro

del negocio.

Una de la Estrategias promocionales es que cl Servicio será dado en Horarios Nocturnos

para que asi no paralicen sus actividadcs. ad¡cionalmente han establecido varios

horarios para que el Consumidor tsnga varias opciones 1'asi pueda elegir la mas

conveniente dependiendo de su actividad.

Dcntro dc las polÍticas de la empresa las principales van a ser:

= El Consumidor ya que es el que se va a beneficiarse de los servic¡os.

= El Personal ya que este será el recurso con el que se va a contar para que el

trabajo se vea reflejado de la mejor rnanera.

Para que toda planificación obtenga el objetivo trazado debemos se tendrán Reglas que

serán las pautas para saber lo que se debe o no hacer las cuales dentro de esta empresa

serian las siguientes:

* Cumplimiento de la Jornada de Trabajo

.i. Desarrollar de manera adecuada las funciones que le corresponde a cada

empleado.

l9
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+ Presenlar un lnforme por cada Cliente Asignado

* El liaba.jo dcbe ser supervisado constantemente.

* Constante capacitación por parte de la Empresa.

Para un mejor cumplimiento sobre las reslas establecidas serán rscritas \ c\puesras en

lugares visibles que permitan a ser rccordarlas ¡..por enrJe curnplidas.

F.l programa a seguir al empezar una toma dc inventarios seria:

o Ya ubicados en el establec im iento. y.a realizada la publicidad y,. designado el

personal se empezara por

/ Cada operario debe tener un catalogo mediante el cual se puetJa guiar

para efectuar el inventario en la lornra adecuada.

r' Ordenar. Contar 1 detallar cada uno de los ítems.

Transcribir con Claridad al momenlo de especificar los productos.

Presentar un lnforme óptimo ante su Supcrvisor

/ Entrega del lnfbrmc al Clrente,

/ Para la creación de e.sta empresa se va a contar un presupuesto bajo va

que es una compañia nueva dc'Scrvicios.

l0
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JERAROUiA DE OBJETIvOS

()t[en(l ffl cncral.5 rccmlla/anlc\

(onscgurr la drsnrinucon dc l¿ ()ti¡{ton dr Í}crv¡lal

t

Ilc rir trrnrpo

1 partrr dcl

!001)

l(xró

¡

Rccslrüc1urflr l¡ Ctrrncia r.lc Arjrn¡nr)tr¡ci(in dc P{ru)nol

l(fF)

||cr¡rxlo d¿

rn¡plcÍrcnlarton

Pcrirxlr
plancsmisrlo

Objetivos Espccificos:

Alcanzar las metas propuestas.

Brindar un Excelente Servicio al Consumidor y Satistacer sus nccesidades

Tomar decisiones óptimas para poder asi obtener resuhados positivos.

Cumplir con lo planificado ) renovar si luere neccsario

Evaluar la situación Económica. Financiera para conocer Ios resultados de la

Rentabilidad de la Compañía.

I-ograr ls fom{laciür
dc pl8ncs d. csrtrs I un
siltcma dc clalu¡ción dc

dcrítpcilo

Alca¡ru la formulacron
dc phncs dc incortirns

[.r4rar la formulncion

dc un
pl&r dd ltfi uncr&ciooci

Tencr un Personal Organizado y Activo.

-iI
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Ohjetir os (irncr:rlcs:

Hacer que la Empresa Surja 1"no se estanque en lo Antiguo.

Ser Renovador y cambiante.

Concientizar a las personas sobrc esta necesidad

Capacitar al Personal de Apo¡''o

[]vitar las Perditlas Económicas r Mate'rialcs

Recordemos que siempre en una Compañía se debe saber dirigir sus propósitos ¡"para

conseguirlo se debe encaminar a los objetivos en base al entorno )'a sea lncentivando.

Motivando. Comunicando a todo el Recurso I-lumano que es muv importante para

alcanzar la Metas propuestas, ya que si no se cuenta con un Escelente equipo de

Trabajo no se podrá demostrar a cada uno de los consumidores que tan organizada es la

compañía y crear en cada uno de los empleados un nivcl dc satislacción tan grande que

le va a permitir efectuar sus labores de manera eficiente 1" eficaz.

Para motivar a los empleados a quc continúcn pcrlcnecicndo con satisfacción a el

equipo de apoyo que se necesita. se utilizara la Teoría de las Jerarquias de las

necesidades ya que al parecer seria la mas conveniente para ellos y la que cuhriria

todas sus necesidades ¡- a la vez también fbnalecerÍa el desarrollo de la compañia

Si podemos ver que todo ser humano siempre anhela más 1'poco o nada sirve que se

aumente una remuneración si en verdad ese no es el único motivo por el cual se efectúa

una labor.

Entonces para ello se realizara:

/ Reconocimientos Mensuales a [impleados

/ Capacitar al Personal Constantenrente

.tl
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/ Asegurarlos al IESS

r' Paga¡ puntualmente todos los Beneficios Sociales

/ Prestamos a empleados sin lntereses

/ Pago dc Utilidades

F-sta empresa recién esta formándose y a rnedida que va)'a creciendo se lrán

aumentando los beneficios para los empleados,

Es muy imponante que cada uno de los empleados quc laburan sean personas que

posean cualidades que son indispensables para cl Servicio como La Independía. la

Eficiencia. l-a Cordialidad. La Confiabilidad, )a quc dc cllos depcnderá pane del

buen desenvolv irn iento de la compañÍa. Ios que mismos que lorman partc dc los

principales valores que se dehe poseer para dar un buen servicio.

A continuación veremos el organigrama dc la compañia. cl mismo quc contcndrá cada

uno de los cargos a desenrpeñar vale indicar quc esta compañia cs nueva por lo cual no

tendrá la contratación de personal abundante. debido a que por nuestra demanda no se

necesitara contratar mucho personal ta que puede convertirsc en personal ocioso.

Las personas que efectuaran el conteo serán conlratadas por horas ,r.' dependiendo del

ciene de la venta se solicitara sus servicios. los mismos que cstarán vigilados l guiados

por el supervisor que será quien se encargue de su

entrenam iento.

Gerencia General

Supen'isión Asistencia
Financiera
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Descripción del Cargo:

Ge rente Genarul

Objetir o: Evaluar los rcsultados

o Evaluar los resultados Económicos

o Presentar y Firmar los Balances

o Controlar los recursos que dispone la Cia. (lngresos y Gastos)

o Evaluación al Cliente sobre la satislacción de nuestros servicios.

s Evaluar Ia solvencia de pago a proveedores para poder autorizar que se realicen

los pagos a los proveedores

o Aprobación de Pagos.

o Planear el Presupuesto

o Análisis de las ventas efectuadas en el mes

o Cumplir los planes trazados

o Elaborar nuevas estrategias de Enganche para con el Cliente.

o Entregar al Cliente el Respectivo lnformt en la Toma de lnventarios.

Pcrfil del Cargo:

Asistente de Gcrencia

/ Edad de 25 años hasta 45 años

/ Formación Egresado en Con¡aduria Publica o Estudios superiores en Carreras

afines-

/ Experiencia en Cargos Similares ( I - 3 Años )

r' Conocimientos Tributarios.

/ Conocimientos en Le¡es Laborales.

/ Proaclivo

/ Trabajo bajo Presión

/ Trabajo en Equipo

y' Buenas Interrelaciones

/ Sueldo Acorde al Mercado.

ll
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/ Contratación Estable luego del periodo de prueba

Asistentc de (iercncia

Objetivo: Presentar a tiempo sus lnlormes 1

cumplir con cilcicncia las labores asignadas

o Responsable de entregar toda Ia documentación para la Elaboración de

Formularios Mensuales que se presentan al SRl.

o Indicar a la Gerencia mediante reporles la Canera que se posee.

o lndicar a la Gerencia mediante reportes de las Ventas Ef'ectuadas.

o Realizar la Facturación y Contr¿tos de Scrvicios

o Velar por el pago a proveedores

o lnvestigar normas Legales Vigentes (SRl, nuevas Resoluciones)

o lnformar semanalmente sobre la situación de los Cobros que se han recuperado

o sobre aquellos que tienen problemas.

o Realizar Cestión de Cobros.

c Efectuar los pagos a los proveedores.

c Provisión y Registros Contables de las facturas de pago a proveedores.

o Revisar lodos los datos que contienen lo Comprobantes de Venta recibidos.

o Revisar fecha de cumplimiento de Pagos.

o Desarrollar semanalmente un listado de pagos.

o Investigar sobre los cambios que se llegaran a dar en Le¡-es Tributarias,

Laborales, etc.

o Informar sobre atraso a Proveedores

c Cotizar con 3 proveedores antes de realizar la compra.

¡ Cordial con los proveedores.

o Analizar la Cartera (su venc¡miento. puntualrdad. cumplimientos)

o Elaboración de todo tipo de Comunicaciones Escritas y Verbal al Cliente.

o Elaboración de Conciliaciones Bancarias.

o Elaboración de Registros Contables.

o Elaboración y Cumplimiento de Cronogramas. Agenda.
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c Confirmar con clienles la Asistencia o f'uturos clientes la Asistencia de la

Gerencia y/o representante de la Cornpañía.

o Elaboración de Anticipos (Quincenas. Fin de mes o próximo mes etc.)

efectuados por el personal.

o lngreso de Planillas de Aportes al IESS (lnternet).

o Evaluación al Personal sobre el desempeño en su trabajo.

a Dar a conocer al Supervisor datos e\ternos para que conozca el tipo de cliente

que es y su actividad

o Encargada de Receptar toda la documentación solicitada a Empleados

Supcrr isor

r' Edad de 25 años en Adelante

r' Formación Estudios Superiores o Egresado en Administración. Gestión

Empresarial.

/ Experiencia en cargos similares.

y' Conocimiento en Métodos de lnventario

y' Conocimientos de ISO-9000.

r' Seguridad lntegral

/ Orientado a Resultados.

/ Calidad de Trabajo.

r' Creativo

/ Innovador

/ Sueldo Acorde al Mercado.

r' Contratación Estable luego del periodo de prueba.

Su pervisor

()bj etir o: Coordinar la parte operativa del Negocio 1'Carantizar que el

Traha.io e fectuado sea Real.

l6



lnventory Fa$er

c Controlar el cumplimiento del personal (operarios), y' que cumplan con los

conteos que se le asignen.

o Dar las lnstrucciones para el proceso de conteo según el cl¡ente ) su actividad

o Informar a los operarios de la labor a efecluar.

o Plan ificar nuevas estrateg¡as

o Planificar horarios de Operarios

o Planiflcar la labor por asignar a cada operario.

o Capacitar a los operarios sobre los catálogos y el tipo de empresa a dar el

serv tc to

¡ Analizar las formas de reducir el 'l'iempo de Conteo. consiguiendo cumplir con

las expectativas del c liente.

o Efectuar los reportes tanto del desempeño del personal (operarios * horas) .

como la disponibilidad , reacciones. que se pudieron observar de parte de los

clientes.

o Entregar sus reportes en forma clara. precisa ¡'en el momcnto solicitado.

o Informar AnomalÍas a su jef'e inmediato.

o Evaluación al Personal sobre el desempeño en su lrabajo.

o Entrenara a Operarios para que conozca el tipo de cliente que es y su actividad

o P|anificar toda la Labor encomendada por el Cliente Se encargara de Elaborar un

Catalogo de los productos a contar con el fin de que sirva como guia para el

supervisor y los operarios

o Encargada de revisar toda la documentación entregada por los futuros

Empleados (Operarios)

c Reclutamiento del Personal por Horas.

s Llamar a los operarios cuando se neccsitc sus servicios.

Nota: El Supervisor será además vendedor del servicio que se ofrece

Al ver que todos los procesos se cumplan dcntro de la compañía se podrá reflejar

cuales son las ideas que están sirviendo como buen instrumento o aquellas se deben

modificar o eliminar ya que no tracn un mayor provecho a la empresa.
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Experimentara diversos cambios dependiendo del tipo de consumidor. la compañía

debená supervisar e innovar si se diese el caso.

La base del Control para la compañia cn relacitin con los Operarios sc basara mediante

la Supervisión al Trabajo que se les asigne ra que el lnventario scrá cl Personal r en

ellos radicara aun mas el control. los mejoramientos I correcciones que se deban

efectuar para que la labor que se les asigne, sea desarrollada de una manera la cual

cubra todas las necesidades tanto del Consumidor. como las del personal para así

Alcanzar los Objetivos Fijados,

iti
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CAPITULO IV: ASPECTOS LEGAI,ES Y SOCIALES.

Es importante conocer el marco legal dentro de un pro)ecto )a que es una hcrramienta

preventiva que permite a la empresa identificar posibles riesgos legales atraves del

análisis del cumplimiento de sus obligaciones que son irnpuestas mediante lev

confratos, impuestos. reglamentos etc. Con el fln de evaluarlos r priorizarlos para así

disminuir impactos en un futuro.

Para este proyecto se contratara los servicios de un abogado. el mismo que se encargara

de su constitución para lo cual uno de los nombres escogidos seria lnventory" lrast S.A.

la misma que sera constituida como Sociedad Anónima.

Ya constituida la compañía con sus respectivos estafutos, los mismos que contendrán el

numero de accionistas, cuantía de capital. la obligatoriedad de la presentación de

infbrmes mensuales (cia.) )' anuales (entidad reguladora) )'a scan L'stos de estados

financieros. comisarios. principales politicas. criterios contahlcs. cambios de parridas

en patrimonio, notas aclaratorias etc.

til Abogado se encargara de sacar los permisos dc funcionalniento y., olros tramitcs

estipulados por ley'así como los tipos de contratos a utilizar para el reclutamiento del

personal para lo cual se contara con un contrato por horas para los operarios .

[n el ¡ranscurso del periodo sera de mucha importancia asignar en los periodos ¡

fechas indicadas las cancelaciones de impuestos prerliales. municipales, permisos de

salud, tributarios (lva. Renta), laborales lo que corresponde a decimos de los empleados.

planillas a entes reguladores, participación a los Trabajadores en el caso que el pro!'ecto

a partir del primer año genere utilidad.

Este proyecto contribuirá para la Sociedad al momento en que gcnerc plazas de cmplco.

como se trata de un proyecto de servicios y no de una industria no sera necesaria que las

instalaciones queden en zonas periléricas o apartadas a la ciudad. ni se hará uso de

quimicos nocivos para la humanidad por lo quc contrihuirá a la comunidad.
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CAPITULO V: llstudio Flconomico v Financiero

A continuacion veremos cual va a ser la inversion al iniciar las opcración como sc

detalla en el ct¡adro adjunto el cual nos indica con cuanlos equipos cleberemos

contar para la adecuacion de la oficina ¡a que es una co,'r'rpar'iía de serlicio v no

necesitara de maquinarias si no mas bien de mobiliarios para poder desarrollar

los informes y atender a futuros clientes
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CAPITULO IV: Estudio Economico y Financiero

A continuacion veremos cual va a ser la invcrsion al iniciar las operaciÓn como se

detalla en el cuadro adiunto el cual nos intlica con cuantos equipos deberemos

contar para la adecuacion de la oficina 1'a que es una compañia de sen'icio ¡ no

necesitara de maquinarias si no mas bien de mobiliarios para poder desarrollar

los informes ! alender a f'uturos clientes
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Medianre estas deducciones se podra ir deprcciando cada una de adquisiciones

realizadas para asi poder analizar cuanto ticmpo tendra de vida util c ir dedu-

ciendo el gasto .
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.\( t'l\'()s I)lI l.lltllX)s:

PERtOIX) .l-I'O.: .\DQt lsl('lO\ l)r. X( ll\'O IlQL ll'o ' \'51'()'

A('TI\'0S FI.I()S:

.\( .tI\'os
\'\l.oR

I)r. r-
(;l'( ).

VIt) \
( o\t'
,\I}I,I,,

.\ \l o It].'
.\\1 ,\1.

{}loRTlT-,,\
( l()\

.\('t \tt t_,\

VALOR
EN

I,IBROS

Ctos de Constitucion s23-5.00 l0

I)cp. .\r

$ 21.50

s2.r.50

j s 117 50 $ I 17.50

\'..\l.oR l) s I 17.50

.\c'Tl\'os
VAI,OR

DE
COMPRA

\.I I),\
( ()\1'

DE P.

.\\l Al.
\\o\
t)t t,

DUPRf.('.
.\( t ltt L^D

\"\l _oR
E\

t. tRos

Eq. De Computacit'rn Ii1.5i8.61
Dep. At

.$ sl].88
s5l 2.fltt

s 1.015.76 § 5 n.88
s 512.88
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Aquí podemos observar detalladamente con cualcs seran los equipos que se contaran para Ia ejecucion de

dicho proyecto !'el capital con el que se contara para el mismo.

t\\[\t()li\ [ \sl [R

Equipos de Oficina
Sumadoras

Copiadora

§ 68.Ii5

Muebles de OficiÍa
Escritorios

Sillones Ejecutivos
Sillas C iratorias

Sillas Normales

Anaqueles

Archivadores

?

I

2

I

I

.l

I

2

Equ¡pos dc Computación
Computadoras. incluido imP

lmpresora Matricial

Activos Diferidos
Ctos de Constitucion

l()IA1. I)E IN\. I\t('141.,\cT, Fl.l()s

2

l

S l70.9fi

§ 1 15.00

s J,Jr9.08

Valor de

Desecho
Costo Total

vida t til
{xriosl

Costo
I Initrrio

( ¡ntid¡r!

s 6EE.{8

$ 128.48

s 560.00

§ ót6.00
s 160.00

s 70.00

s 35.00

s 100.00

5 65.00

s 56.00

s 1.709.60

s t..1.10.00

s 169.60

s 1J5.00

s 3.3t9.08

l0

t(l

s 64.24

$ 560.00

s t80.00
$ 70.00

s 35.00

s 25.00

s ó5.00

§ 28.00

s 670.00

s l6e 60

s 2_j5.00

t\\'t.Rsto\ l\l( I {1. - ( Al'l.r \t.
( APITA t,( rntid¡(l \ \t.oR \

s 2,500.00

§ 1.500.00

s 2.500.00
Capital Propio

Accionista A
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Como podemos observar cn el presupuesto efecluado se han detallado los ingresos

v los costos para asi determinar pane de la viabilidad del proyecto ). a que cste llos

ha senido ademas para delerminar los precios establecidos 1'analizar la utilidad

que se va obtener. como se puede aprcciar el pro\ecto no posec coslos elerados

v su inversion cs razonable.

I\VENTORY FASTER

PRESUPUESTO DE GASTOS ANUALES.

( ostos Yaria ble s:

.\NO 5,\\o -] \\o {.\\o ¿.\So r('o\ ('t. PTo

(;.\sTos At)III\ISTRAI f \'OS

6.000.00

1.600.00

1.8(f).00

6.000.00

.l).600.00

1.8{X).00

6.000.00

1.600.00

1.80{).(x)

6.000.00

1.600.(x)

1.8rX).00

6.00f).0{)

.i.É,lXJ.l)0

1.800.00

l{..¡{x).00I.l.ll11)l11) l.l.-lii0.{)l)t"1..r(xr.lx)l.l.{(x) (x)

210.00

510.00

.t(x).(N)

2.t00.00

240.00

5{0.00

l{xl.{x)

2.{00.00

210.00

540.00

300.00

2.100.00

2,10.0{)

5{0.00

100.{li

t.100.00

210.00

5.t0.00

.)00.00

2.,r00.00

i.-llJ0 0lr _1.¡ tt0.txl3..180.00.1.{80.(x) t,11t0.00

t.llrfr.00

I .100 tx)

I l{r)o r)0

t(

l.tt0{) (n)

l )I )rl( )f

l.8rn).1x) l.li0t).00

l.:0r).(l{)

1.t00 0l)_1.(x)(l.rf)

Gerente Gc'neral

Asistente (jerencia - Contadora

Supervisor

Total de Gastos Administrativos

(;.\sTos I)1. ( )Ptl RA( l()\

Agua

l-uz

Teléfono

Arriendos
Total Gastos 0peracionales

(;,\sTos 1)ll Vll\1',\s

Public idad
(iastos Varios

Total de Gaslos de Velrlas

20.lt80.(x)20.8Ii).{x) I0.88().0()2().88{) {n)20,lt8(l {)(l'I'O1',\L (;.\ S r( )S Ol',liRA('l()

@@@

2 Opc ra ri(¡s - horas (2.5) ¡9{1t 6 t5 6: ¡5 ?06 6{q:.8t i 6780.312 7()78.592
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(;a slos os \Icnsunles

Agua
Luz

Teléfono

Arriendos

Publicidad

Castos Varios

Gerenle General

Asistente Gerencia - Contadora

Supervisor

Tolal

5 20.00

s ¡5.00

$ 25.(x)

5100.(xl

$ 150.00

s 100.0t)

$ 500.00

$.r00.(x)

§ {0(i.00

I t.-¡0.00

(iaslos V¡ ri¡ blcs }lensualcs

Operarios * horas (2.5 )

Total

Costo Total Mensual

s J95.rl

§ {95.72

s t,ll5.:: ¡rensual

(larrac a(l \Irr\imil il P rorl ucir
Capacidad Produc ir I horas

Frecuencia: I dias*semana

No, Semanas al mes

Frecuencia Horas * Mes

No. Operarios

No Empresas

(laoaridarl a Prod ucir
horas trabajadas

No Empresas

No Empleados / Operarios

Costo Fijos

Costo Promedio por Servic io

Precio Serl'. Basc.

l9l
l6

I
64

l

hor¡¡

l.l

99

t2

)

$ 1.740.00

ll.6{
25

Punto de Equilibrio = (Costos fijos)/ (Pr' - Cr )

C Vunitario § 5.(x)

()c § lti I lor¡l
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l'rr¡rl uction [] fi'clir ¡ ldo,\rlo
I tlt() tti l]1]. t.t I l:,)8 i6l llih.{)61

horas lrabaiadas dlc. Aio

Costos Variables:
2 Operarios * horas (2.5) 5918.62 ó2 t5.7 t 6192.81 6780..i I

Nota: I Operario puede efecluar 64 horas al mes. ) cubrir 8 empresas de 8 horas

cada uno.

para poder satisfacer la necidad de los clientes sgn la demanda establecida

se necesita de 2 operarios para poder cubr¡r la fraccion de mercado estable-

cida ya que de loconlrario si aumenlamos nuestros operarios. aurnentarian

tambien otros gastos f'rjos y'variahles.

Numero «le Compañias l¡e t5i l(]l l-0 t--
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A continuacion podemos observar el balance inicial del proyecto el cual reflejara las adquisiciones de

los activos. las cuentas que se iendran que cancelar. el capital con el que se cuenta los cuales se deta-

llan a continuacion:

BAI,ANCE INICIAL

INVENTORY }'AST S.A.

BALANCE INICIAL

^CTIVOSI'.lectivri
l:quipos de Olicina
M uehles dc Oflcina

I:quipos de contpLttacitin

C'onstituc. Soc icdad
'I'otal Aclivos

BALANCf INICIAL
ACTIVOS
L t¡ct ivo

l:q uipos de Olicina
Muebles de Ollcina
[:t¡uipos dc contputaci(rn

Consl ¡tuc. Socicdatl

Total Activos

$ 180 92

ó8 8.4 8

ó86.00

$ I .70q.ó0

s ll5.00
s 3,500.00

PASIVOS
Ctas por l)agar

t,Al Rl\r()Nto
( rrpital l'rr,¡ itr

.l 0lul I'asir f)s J l'alrinr(,nir)

$ I .000.00

s 2.500.(x)

§J.500.00

$ I .000.00

$ 4.7 3 5.71

s5,7J5.72

$ 2.4 16.ó4

688 48

ó8ó.00

$ t.709.60

$ 235.00

s 5.735.72

PASIVOS
Obligacioncs por Pagar

PATRIMONIO
('¡pilal I'r()pio

I ol:rl l'¡sir os r l'alrinr¡niu
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Este Estado Financier reflejara cada uno de los movimientos y los valores con los que contara en la ejecucion del proyecto el cur

nos indica quc se posee ulilidad en cada uno de los periodos contables ya que el nivel de ingresos supera los costos establecid
como lo pudimos observar en el Eslado de Perdidas y Ganancias, al mismo tiempo vemos que poseemos activos fijos los cuale,
nos refleja Io que posee el proyecto y Ios pagos que se han dado en proceso del proyecto asi como el patrimonio el misnro que no ha

no ha tenido ninguna reinversion u otra alteracion.
BALANCII GENERAL

INVENTORY FAST S.A.

ACTTVOS CIRCULANTE
l:fectivo
TOTAL ACTIVOS CIR{'t]I-ANTE
A(:TMS 1't.tOS
llquipos de Oficin¿
(") l)eprcc. liquipos dc olicina
1 olal dcl'lquipos dcolicrnü
Muehlcs dc Ollcina
(-) I)cprcc I\'lueblcs dc ()llcinir
I olal dc Muchlcs (lu ( )liein¿
l:quipos de compuracir')n
(-) l)cprcc. l:qui¡os dc'.,,mputuci,!n
lrrtal de li<¡uipos dc ( onr¡ulacion
'TOTAL ACTIVOS FIJOS
ACI |VOS DtI ItRtDOS
(imstiluc. S{}.icdad
(-)Amorlir¡cion
Totel de Activos Diferidos
I otal Actrvos
PASIVOS
Cuantas por l'aqar
TOTAL DE PASIVOS
PATRlMONIO
( apital
titilidad Acunrul¡d¡r
titilidad del Ejercicio
Tot¡l Paarimorio
'fot.l P{sivos y P¡trimonio

Al() I tro z \\o -l \\o I A\O 5

t..lte.r5 6.()8-t.08 9.J0 t .ll(r II.70t.0.1 ¡7.72It 05
¡,129.-15 6.0Ii-].08 9..t0 t.t6 I l,?0t.0¡ t 7.?}1.05

ó88.lft
-61 96

62t 52
-6l.96

56{.55
-6t.96

502.59
-61.96

.1.10.(r.l

-(,1.96
6l(r.5 2 56-t.55 502.59 {.lfr.6-t -178.66
686.0{)
-61.7.¡

6l{.16
-61 .7{

56l.il
-61.7.1

5(lr) 78
-6t 7.1

.1.19 0J
-(rl 7.1

('2{.16 s6:. sl 500.r8 {-\9.0¡
1.709.60
"i t2.8n

t. t96 7l
-5I2.t i

2,l9l .lt
-5l] 88

¡.riti0 56
-5 t:.88

t.167 68
-5 l].8n

l.l9(,.71 6lt-\.8{ t.litt0,56 t,-!67.68 li5.t. fi0
l.{¡7.50 l.l 0.r)t 2.88J.9J :,2 {7.-15 1.6 | 0.?6

2,r 5.00
-21. )0

lr I 50
-11 50

t88 00
-21.50

I6J,5O
-:1.50

t11.0(,
-t 1.50

2l 1.50 llifi.0t) 16J.50 t.lt.00 I I j.50

t.0(f) { )l) l_709.ó0
1.000-00 0.(,tl t.709.60 l).i I t f).i r )

.r.715.7:

t.l52. ól

-t.7.¡i 7l
t.152.6.]
I.99 ].(r5

.1.715 72

l.l{6 27
2.6i8.70

{.715.7:
6.00.1.q7
1.118.70

6.0.1tt.07
9.I51.67
J.06¡.57

6.t 88..U lt.0ti 1.99 10.7{0,69 I1.089.19 t 9.{56.-12
/.u84.-t.¡ x. ll t..r9 t.¿..t50-.¿r, I {.{lll.).J9 t 9,{56.J1
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AÑO
Fl.tr.I() NETO l)tl

l.l E('t t\'o VAI-OR ACTUAL
PERIODO DE
RECT PI]R^C.

DUS( ON't ADO

Pt.RIOtX) l)E
Rl_( ( Pl.R.\(.

t_)

I

2

3

4

5

-8054 .1 97 927

20 t 2.70958 I

2651.728383

ll t8.785189
4008.782013

82.62.7 21479

t797.062t26
2 n 5.536019

2362.245887

2547.653454
4688.49347 3

1797.062t26
1912.598146

677 4.844032 1.5

VALORACION DE PERIODO DE RECUPERA(]ION:

Como se puede observar para este proyeclo solo se neces¡tara 2 años 5 meses para
recuperar la ¡nversion elctuada
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( uadro 2

v¡lRtACto¡i
VTAS.

( osros I tR ( o\( I_t st o\ [.s

l80l l.2e t-l i8 7.ll i t"i,
Con uña TIR del 31% el proyeclo es lolalmenle rentable

l8l2i 7l t9.1.1 ,l I99;

Al aumentar los coslos nos indica que lenemos un flR del
29ok el cual es rentable para el proyecto

l{,ll)5 l)l .16r i I

Sr nuestro TIR disminuye a¡ 21% es debido a que los
coslos aumentan en un 57o .

i0006. 11 -t0t7.91
El proyecto es vrable aunque la TIR dismrnuye a un 16%
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Inventory Faster

Conclusiones:

- El modelo a seguir es el de aquellas Emprcsas eritosas en el ámbito mundial. que han

optado por el cambio del pensamiento tradicional al pensamiento sistémico. y, han

adoptado ideas innovadoras como su sisrema de servicios. han llegado fácilmente a la

meta, y hoy gozan de gran reconocimiento internacional. ese seria el sistema que se

adoptaría para llegar a ser una empresa Exitosa el cual es uno de sus Objetivos y así

poder cubrir tanto con las necesidades de Ios consumidores . empleados y la propia del

proyecto.

Como hemos observado cada uno de los capÍtulos de este prol,ecto son de fundamental

importancia para el arranque y aumento de la demanda del servicio. No obstante

también se deberán considerar factores exlernos que se podrán ocasionar en el

transcurso del periodo del proyecto para lo cual deberemos ir ajustándonos a dichos

cambios para no quedarnos at'uera de cste mcrcado que se muestra competitivo.

Cabe lndicar que el fin no será tan solo obtener una Utilidad económica tanro para la

Empresa como para los Consumidores, sino también el hacer que el equipo de Trabajo

sea aquel que lea un libro de su disciplina. o realice algún curso. investigue sobre

nuevas técnicas o herramientas usadas por algún compañero. intentado pensar como

mejorar los procesos diarios o incluso la futura posibilidad de emprender un negocio...

y logre reflexionar un poquito si no se puede estar quedando fuera dcjuego....

Recomendaciones:

En este proyecto hemos podido observar que L's muy impoñante que el servicio que se

ofrece sea realizado por profesionales capacitados que conozcan cada unos de los

productos que se va a contar. ya que se esta olrcciendo un servicio independiente.

confiable y eficaz. es por esto que se necesitara contratar personal caliñcado.

Para efectos de minimiirar los costos. a los operarios solo se los conrratara por horas

según los contratos que se lograren efectuar ya que se contara con un supervisor de

¡5
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planta que será el que entrenara a los operarios en el momento de efectuar las tomas de

1\ CnlSn(\

Según el análisis financiero realizado no será necesario adquirir prestamos con

instituciones financieras ya que la inversión a efectuar económicamenle no es

altamente representativa y significaría menos convenicnte electuar un préstamo 1a

que la misma acarrearia interescs )' otros lactorcs de endcudamiento que no son

necesarios para este proyecto.
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Según la Muestra para determinar la proyección de la demanda se tomo el 507o

dc la misma cs decir que se efectuó encuestas a 155 empresas para determinar

el grado de aceptación del servicio, otros factores a utilizar ( frecuencias, precios, etc.)

a continuación veremos de los 155 encuestado el I 00% de los mismos:

Su compañía posee Servicios

efectuar el conteo)

de Inventarios Adicionales (Contrata Cias. Para

Sfticro, d.lnrdrl!
SI

No t{8

a
Porque?

No. lo efectúan los mismos empleados. no se lleva un control adecuado etc.

Si su respuesta fue no ¿ Como considera que se meneja el inventario en su empresa?

EXCEI-ENTE 9

t] U I]N L) 17

MUY tsL]ENO t5

MAI,0 ll

)

o ¡aALo
26t

.DiIZLTI\¡TE
6A

BUENO
50t

L

¡ EÍCILII.ITE O BUf,NO I }{UY 8Uf,T.¡O tr Y ALO

t xtY
BT]IiNO
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Si Considcra LlD. Que el inventario es de mucha Importancia para su emprcsa
Estaría dispuesto a contratar servicios Adicionales que efectúen este contco?

sl ,150,,

No 1500

I

Si se ofreciera la oportunidad dc que otra empresa maneje el scrvicio rle inventario
I)e su emprcsa con que cuelidades Ie gustaria que contara'

Califique del I al 5 sicndo I el mas importante y 5 el menos importante

Rapidcz

I lonestidad

Constancia

precios bajos

()rden

+

f

s

I

a,.O{.: a O réG1}4¡¿ O a¿órr$<¡! a r p.é<É, b:l.s o -dd.ñ

t%

13%56%

2?

8%
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Cuanto estaria dispuesto a pagar por cste servicio?

menos dc $25 |%

$ 25 la hora 85%

S35 la hora )-/o

S45 la hora t%

En Cuantas horas estima que se realizaria una toma de inventario en su compañía?

de la6Horas lsYo

tleTa9lloras 59To

de l0 en Adelante 26%

(lon cuanta frecuencia realiza toma de Inventarios anualmentr?

I rcz al año 46%

2 veces al año 52%

va¡ias veces al aio

F

v.rl.3 vecos ¡l año a296 !i

í vsa r! año 46o/o

ll Ho.rt

rlrrtala

:/o

,r
!r

r

5,4,i..?x:
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cor{eTo
^flo 

t
^NO 

2
^lio 

3 atio rl
^i¡o 

5

6 5f 05 
^DtINrSTn¡frVOs 6.000 m

I,m.m
l.ó00 00

ó,000 m
3.0m m
3.6m m

ó,000 0
I 000 00
3.óOO.m

ó.0m 00
3.000 m
3,ó{O @

ó.m00
3.mo 00
3.6mm^¡¡'l¿ln. 

6?¡"¡t.|o ' Contodoro

TsLl d. €o5ñ. 
^diirittuii!.

6,rsfos O€ ffit^¿róf.l

L!¡

Torol kDr O¡.rÉioñoL¡

EASTOS D€ VENTAS

fstll d. €ortot d. V.r!t!s

12.60000 12.óm 00 l? ó00 m lz.óm.m r2.óoom

240.ü
54o.m
300.m

2.400 m

240 00
5{O.@
3m 00

2.100 00

?ao.m
5{om
3mm

2,4m.m

24O.m
540 00
300m

2.1&m

240.m
5,m m
3m.m

2.4& m
3480m 3.4 80 m 3.460 m 3,480 m 3.480.m

ómm
6{Xl m

óap m
600 m

ómm
6mm

ómm
óoo.m

6mm
ó@m

l 2mm 1_2m m l.2mm t,2@.m 1.2m m

ror¡L 6^5T05 oPE ¡,^flOlr^t¡s 17.280m 11.2ú.A) r7.280m 17.280m r7.280 m

INVENTOEY FASTER

PRE5{JPUESTO D€ 6Á5T05 AMJALES.

05E

3840 410710 4lE4 46ft70 497Oa OrÉa|o ' lúú (2 5)

6oíoi FUor ltGBllbr

[lJ¡

tubli.rdod

fucnl¿6atÉol
Aril¿ñl¿ 6.r.ft.¡o - Co,rodo.o

I 2O.m

145.m
f 25@

f 20o m
s 50.m
$mm

l5mm
f 2m.00

I 3m.m

t l.,HO m
6oslor Vo¡!.U« flslslEk5

or"¡ú,or ' ho'"os (2 5)

Totol

¿órró T6rd lla6l

f 247 8ó

J21f*
I l.ó87 8ó

248ó 28

82t 42 876 84 934 34 994 mlv¡drzm Efrtm
7ó8 m

23351920 m 2r92.10' lto.r¡ (2 f)I

7ó8m 76800 7ó8mI Or..cb .fE rr í lrür¡.¡.,

Mffo d. Op..rbr o l,¡til¡.o.

,ó8.@

t.m

7ó&@
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Anexo 2.

Análisis de Ia Demanda srgún las variables del PIB v del númcro de compañías Comerciales que existen en la ciutlad dc Gua¡-aquil

Cuadro Explicativo de la Demanda Histórica en base a las Variables antes mencionadas

Años
AcliY¡r

Pequcfl¡s
y Median¡s Comcrc¡¡lca Pt l]

Tam¡ño
Mercado

tei06 32.999.o 2{8j i62 6.¡i5.02q.l
2001 2 r025 106:8 l2. qqo 

"
260105 7 ó805. r 771

1002 2160e 221t2 32.99-q" 73 27.7i 8 8

2 00:l 2i069 216 7l 32.9990 27306t5 1.179.1928

It)01 21.'i 8l 11987 :i 2.9seá 28t5 t76 79t3.3 3

I005 25871 15176 3l 990 o teóe288 810.1 5124

(locñcientc tl r:

Corrclacir'rn

Va riables

En Base a las variables establecidas se obtuvo la demanda para los próximos 5 años en los cuales se

Ejecutara el proyecto según este estudio, [a demanda no será constante.

Tamáño Mercadr
64 35.02 g

6805 177

7327.738
7479.492
7 91 3.31 1

8404.532
87 47 .9634

9140.744f
9548.254S
9971.047C

10409.693
y . 0.003,{x

f=0.
1726 2

2.¡0o@ 25000@ 2úoomo ?7mmo ?&oo0o 2tmooo t¡oroo{)

----a-s.rl 

-Ln.l 

(sldt)

AñoE PIB

2000
2001
?002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010

2483362
2603057
2U577 5

2730615
2815176
2969288

3080636 3

31 96160. 't 6
3316016 17

3440366.77
3569380.53

0.9487887

5tt

2000 I lsso¡ I

I

I

26.18775

I

I
I

I

I lo nru,,rr, I
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