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Resumen

En un pais como el nuestro con tendencia al desarrollo surgen diversos cambios en la vida de las personas, cambios que
demandan tiempo. Este tiempo es invertido en diferentes actividades las cuales nos hacen descuidar obligaciones
personales.

Nuestra empresa busca solucionar problemas frecuentes como de atrasos en pagos de servicios basicos, entrega
inmediata de documentos entre otros. Acaparando el mercado de manera formal e informal, segln las necesidades de
cada cliente y sus especificaciones. La empresa ofrecera soluciones de servicios en mensajeria segura y confiable, entre
los servicios que ofreceremos.

Este proyecto esta dividido en tres partes principales: la primera parte es la introduccién, antecedentes, caracteristicas y
objetivos del documento, como segundo punto se realiza un analisis del servicio, la comercializacion, envios de
encomiendas, asistencia personal y corporativa y tramites legales y las tendencias de precio en la entrega de nuestros
servicios. En este capitulo se realiza la investigacion de mercado por medio de encuestas. Al mismo tiempo se analizan
temas como el estudio técnico y solucién las necesidades de logistica. En el tercer capitulo, se analiza la factibilidad y
viabilidad financiera de implementar el presente proyecto en la provincia de santo domingo de los Tsachilas, teniendo
por ultimo las conclusiones, recomendaciones y bibliografia.

Palabras Claves: Santo Domingo de los Tsachilas, Pagos de servicios bésicos, atrasos en pagos, entrega de
documentos, mercado formal, mercado informal, mensajeria segura, asistencia personal, eficiencia.

Abstract

In a country like ours with the development trend emerge several changes in the lives ofpeople, changes that take time.
This time is spent on various activities which we areneglecting personal obligations.

Our company seeks to solve common problems such as delays in payments of basic services, prompt delivery of
documents among others. Taking over the market formally and informally, according to customer needs and
specifications. The company offerssolutions for secure messaging services and reliable, the services that we offer.

This project is divided into three main parts: the first part is the introduction, background,characteristics and objectives
of the document, as the second item is an analysis of theservice, marketing, delivery of parcels, and corporate and
personal assistance andlegal procedures Price trends in the delivery of our services. This chapter providesmarket
research through surveys. At the same time look at issues such as the technical study and address the needs of logistics.
In the third chapter, we analyze the feasibilityand financial viability of implementing this project in the province of
Santo Domingo de los Tséachilas, finally taking the conclusions, recommendations and references.

Keywords: Santo Domingo de los Tsachilas, payment of basic services, delays in payments, delivery of documents,
formal market, informal market, secure courrier, personal assistance, efficiency.
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1. Introduccién
1.1. Origen de la idea.

Santo Domingo de los Tséchilas es una de las
provincias mas jovenes del pais, actualmente se
constituye como el punto de enlace entre las regién
Sierra y Costa, siendo su principal via de acceso la
Albag - Santo Domingo. A pesar de ser una de las
ciudades mas importantes no cuenta con un servicio de
mensajeria personalizado que ayude a resolver
diligencias personales tales como pagos de servicios
bésicos. Por otro lado existen muchos factores que
dificultan esta tarea a sus habitantes.

1.1.2 Que debemos entender por Servicio
de Mensajeria.

El propdsito de crear una empresa de mensajeria es
dar el mejor servicio de envio, recepcion, pago de
servicios, etc. De manera segura y a tiempo.

1.1.3 Que nos diferencia de otras

empresas.

En la actualidad existen en ecuador empresa que
realizan pagos de servicios basicos o mantienen
relacion con distintos bancos del medio como por
ejemplo Servipagos y en cuanto a envid tenemos a
Servientrega. Las dos mantienen una politica de
Banco, el cliente se acerca a sus instalaciones y puede
realizar los tramites correspondientes.

1.1.4 Descripcion del Producto

La empresa brindard un servicio de contacto
personal, en linea o via telefénica a través de una
[lamada gratuita 1800 — envios. Al concretar el
servicio solicitado por medio de la llamada, nuestro
experto se dirige hasta el domicilio de nuestro cliente
en un intervalo de 10-20 minutos a dar una asistencia
de calidad, segura. Cuando se concluya el trabajo
pactado, se le entrega el comprobante de pago y la
factura por el servicio adquirido. Nuestras oficinas
deberan estar ubicadas en un lugar estratégico y
centrales de facil acceso a la comunidad para que
todos los clientes puedan ubicarnos de manera rapida
evitando la necesidad de movilizarse a un lugar muy
alejado para contactarnos.

1) Mensajeria. Envio de paquetes, cartas o
documentacion a lugares dentro de la Provincia de
Santo Domingo de los Tsachilas, de manera inmediata

ESCUELA SUPERIOR I:’OLITECN'ICA DEL LITORAL
CENTRO DE INVESTIGACION CIENTIFICAY TECNOLOGICA

2) Pago de servicios. Cancelacion de cuentas de
servicios bésicos, pagos de tarjetas de crédito, o
cualquier cancelacion que se deba tramitar en el banco
0 en alguna otra entidad financiera, de manera
inmediata.

3) Asistencia personal. Agenda programada de
pagos personales, servicio de mensajeria personal,
reservaciones de vuelos, locales para eventos. Este
servicio se podrd brindar con una semana de
anticipacion por parte del cliente.

4) Asistencia corporativa. Agenda programada de
pagos, servicio de mensajeria para las empresas,
reservaciones de vuelos, locales para reuniones. Este
servicio se podrd brindar con una semana de
anticipacion por parte del cliente.

2. Estudio de Mercado
2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO
2.1.1 Obijetivo General

Objetivo de Servicio: Solucionar las necesidades de
logistica, pagaduria y mensajeria integral de nuestros
clientes.

Objetivos de Sociales: El principal compromiso de la
empresa es brindar servicios oportunos y de calidad,
mediante la investigacion y la innovacion y asi llegar a
lograr la satisfaccion de nuestros clientes.

Objetivos Econémicos: Como toda empresa
perseguimos un fin econdmico, generar utilidades y
una rentabilidad sostenible, mediante el desarrollo de
estrategias de mecanismos econdmicos y financieros.

2.1.2. Objetivos Especificos

Establecer prioridades y metas que nos motiven a
brindar el servicio esperado por nuestros clientes.
Determinar la manera mas eficiente para realizar las
entregas sin demoras.

Sefializarnos bien en un mercado competitivo.
Conseguir en un minimo de un afio la aceptacion de
nuestros clientes y sobre todo la confianza de ellos.
Buscar la rentabilidad de la inversidn, estableciendo
un precio justo y de alta competitividad de acuerdo al
mercado.

2.1.3 Valor Agregado o Ventaja Comparativa
En este proyecto se busca brindar el mejor y eficiente
servicio.

2.1.3.1. Mision

Solucionar las necesidades de logistica, pagaduria y
mensajeria integral de nuestros clientes, a través de la



excelencia en el servicio, que se vera reflejado en la
entrega segura y cumplimiento oportuno e inmediato
de cada una de las demandas de nuestros clientes.
Tendiendo un sentido de compromiso con cada familia
y nuestro pais.

2.1.3.1. Vision

Lograr posicionarnos como un referente de empresa
lider en servicios de todo tipo de entrega, mensajeria y
asistencia personalizada y corporativa satisfaciendo el
mercado ecuatoriano, que se distinga por
proporcionar una calidad de servicio excelente a sus
clientes, una rentabilidad sostenida a sus accionistas,
una ampliacién de oportunidades de desarrollo
profesional y personal a sus empleados y una
contribucion positiva a la sociedad actuando con un
compromiso de ciudadania global.

2.2 Necesidades y fuentes de informacion
Ya que nuestro proyecto se realizara en Santo
Domingo de los Tsachilas, necesitamos fuentes de
informacidn actualizada y fidedigna acerca del nimero
de habitantes asi como de otros indicadores de la
provincia, esta informacién la encontramos en la
alcaldia de Santo Domingo asi como en su pagina.

2.3 Investigacion Cualitativa

Nuestra principal fuente de informacién sera la
alcaldia de Santo Domingo de los Tsachilas, ademas
el contacto directo con la comunidad nos ayudara a
conocer de cerca los problemas que generaron este
proyecto para poder definir y enfocar de manera
precisa el servicio.

2.3.1 Justificacion

El propésito de realizar este proyecto es solucionar los
problemas de comunicacion y traslado de enmiendas
de un punto de la provincia a otro dentro de Santo
Domingo de los Tsachilas.

2.3.2 Disefio de la investigacién

Para efecto de nuestro estudio realizaremos
investigaciones cuantitativas y cualitativas, ya que
estas nos serviran para un mejor analisis de variables
importantes para comprobar la factibilidad del
proyecto.

2.3.3 Informacion

La informacién principal a conocer es el nimero de
demandantes del servicio, los costos y conocer a
nuestros posibles proveedores.

2.3.4 Tipo de Investigacion
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Para realizar nuestra investigacion cualitativa fue
necesario acudir a una entrevista personalizada tanto
en el municipio como en las zonas de la provincia.

2.3.5 Recoleccion de Datos

Los datos fueron recolectados mediante entrevistas y
encuestas a las personas que usan este servicio de
manera informal.

Cabe recalcar que actualmente en la provincia existe
este servicio pero de una manera informal.

2.3.6 Desarrollo del Cuestionario

El objetivo de las preguntas realizadas a las personas
fue conocer su poder adquisitivo, su disposicion a
pagar, y su nivel de aceptacion del servicio. Estas
encuestas fueron realizadas de manera informal.

2.3.7 Guia del Moderador

Para obtener informacién adecuada y veraz los
entrevistados fueron las personas demandantes del
servicio directamente.

2.3.8 Técnicas de Muestreo
Para nuestro analisis se considero  realizar un
muestreo de juicio para un mejor resultado.

2.3.9 Conclusiones

Las personas que hemos encuestado al momento de
describirle el servicio han dicho que el servicio les
parece bueno en su gran mayoria, esto se da porque
ellos ven al servicio como nuevo y muchas veces
necesario para asi evitar pérdidas de tiempo en las
largas filas de los bancos o en movilizarse a dejar un
paquete algun lugar.

Nuestro punto débil seria que como somos un servicio
nuevo en la provincia esto hace que la gente sienta
inseguridad e incluso vea un poco complicado el
servicio. Pero que esto cambiaria con el pasar del
tiempo cuando ellos se atrevan a contratar el servicio y
también por el boca en boca que ayudaria hacernos
una muy buena publicidad.

Sobre los precios las personas estarian dispuestas a
pagar las tarifas establecidas por nuestros servicios, a
su vez que les gustaria contratarnos a través del call
center y en oficinas por sentirse mas seguros al ver al
personal.

2.4 Investigacion de mercado y su analisis.
2.4.1.- Determinacion del tamafio de la muestra

Para poder realizar la investigacion de mercado,
hemos utilizado la formula de datos globales ya que la
poblacién objetivo; Santo Domingo de los Tsachilas



es mayor a 99999, considerando nuestra muestra de
poblacién infinita.

2.4.2.- Encuesta

La encuesta la dividimos en cuatro partes para poder
realizar nuestro respectivo analisis después: (Ver
anexo 1).

2.4.3.- Analisis Univariado

La base de datos que se utilizo es de 385 (personas
encuestadas) entre hombres y mujeres, la encuesta se
realizo en el centro de la ciudad Santo Domingo de los
Tsachilas sacando los siguientes analisis.

2.4.3.1.- Variable Género

Encontramos que entre los 385 datos segin vemos que
las mujeres representan un 61% del total mientras que
los hombres son un 39%, siendo estos 235 y 150
respectivamente.

2.4.3.2.- Descripcion del Producto

2.4.3.2.1.- Escala de interés por el servicio

Después de hacer una breve lectura de nuestros
servicios la gente considera nuestro servicio bueno
(101 personas) de un nimero de personas de 385.

Hay personas que también encuentran nuestro
servicio muy interesante (43 personas)

4.3.2.2.- Aspectos que le atraen del servicio

Después de saber si le atrae nuestro producto,
consultamos porque le atrae o le parece interesante el
servicio. A esta pregunta la gente contesto que le
atrae el servicio porque lo consideran un servicio
nuevo (171 personas), 'y por evitar
congestionamientos en los bancos también lo
consideran necesario (114 personas).

2.4.3.2.3.- Intencion de compra

2.4.3.2.4.- Probabilidad de que utilice el servicio.
Las probabilidades de que los ciudadanos de Santo
Domingo de los Tséchilas compren este servicio son
muy altas. Inmediatamente después de abrir nuestras
oficinas (123 personas), hay quienes pondrian aprueba
nuestros servicios (134 personas).

2.5 Conclusiones

Las personas que hemos encuestado al momento de
describirle el servicio han dicho que el servicio les
parece bueno en su gran mayoria, esto se da porque
ellos ven al servicio como nuevo y muchas veces
necesario para asi evitar pérdidas de tiempo en las
largas filas de los bancos o en movilizarse a dejar un
paquete algin lugar. Sobre los precios las personas
estarian dispuestas a pagar las tarifas establecidas por
nuestros servicios, a su vez que les gustaria
contratarnos a través del call center y en oficinas por
sentirse mas seguros al ver al personal.

ESCUELA SUPERIOR I:’OLITECN'ICA DEL LITORAL
CENTRO DE INVESTIGACION CIENTIFICAY TECNOLOGICA

3. Estudio Organizacional

3.1. Organigrama

El objetivo principal del estudio organizacional de un
proyecto es presentar los criterios analiticos,
caracteristicas especificas y normalmente Unicas, que
permitan enfrentar en mejor forma el anélisis de los
aspectos organizacionales de un proyecto, los
procedimientos administrativos y sus consecuencias
economicas en los resultados de la evaluacion, en
nuestro caso la creacion de un nuevo servicio de
mensajeria y asistencia personal y corporativa.
Toda estructura puede definirse en términos de su
relacion interpersonal (cliente-mensajero), tecnologia
administrativa y complejidad de la distribucion de los
mensajeros.  Conociendo esto podra estimarse el
dimensionamiento fisico necesario para la realizacion
de este servicio, las necesidades de equipamiento de la
oficina, las caracteristicas del recurso humano que
desempefiara las funciones y los requerimientos de
materiales, entre otros. Ademas debemos tomar en
consideracion lo que la teoria de organizacion
burocrdtica, de Max Weber, sefiala que la
organizacion debe adoptar ciertas estrategias de
disefio para racionalizar las actividades colectivas.

. La divisién del trabajo, para asignar a cada
jefe de &rea con una labor especifica.

. La coordinacidn de las tareas, indicar a cada
mensajero su guia de recorrido para el dia de trabajo.

. Delegacidn de autoridad.

. Manejo interpersonal y formalista del

funcionario.

El estudio organizacional no debe tomarse como una
unidad aislada de otros estudios del proyecto, por el
contrario, sus resultados estdn  intimamente
relacionados con aquellos que se originan en los otros
estudios y, por tanto, deberd existir una realizacion
coordinada y complementaria entre ellos.

Cuadro 1: Orjanigramade |3 empresa “Su Asistents”

Administrador
[ | Er—
| |
[ de | 1 Gajera | | [ recepcioni |

|
|nsimmesmitioalcﬁerm!| lmimsemalciimel

Il.sisber-te senvicio al Clieme|

|
| Mensajero | | Mensajera | I Mensajero |

Elaborado por: P.Lapez, 5. Maguiin & Pauty

4. Plan de Marketing
4.1.1- Matriz BCG



Al ser un proyecto nuevo a implementar, es necesario
analizar una estrategia que apoyara a la labor de
mantener un negocio sustentable y en desarrollo
constante. Para esto es necesario definir nuestros
productos y reconocer sus beneficios y falencias para
mejorarlos, invertir o buscar una mejor solucion de
asignacion de recursos para la generacion de
rentabilidad. El método mas simple y conocido de
analisis de productos es la matriz BCG.

Cuadro 13: Mavriz BCG de *Su Acistente”

4] Astenda personaly Corperativn

Este poducto sera nuevo en la

Adistencia de Documentor. ‘l'
Apesar de estar en un mercado en
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proviacia, por o que se espers uny
3 participacion en ¢! mercado,
5t tambien conlleva una mayor

crecimients, consideramos que S0
participacion en ef mercado puede
381 pocs debido » la desconfiancy

\_ i ) ¥ ¢l tiempo que leva apilitar trie
"B Pago se servidios Mensajera

N encrecimento altoy alta partici

PACion, ¥ Que €5305 pagas son
periodicos y necesarics.

Este es o ser: to(w'hw
en ¢l cunl ls competencia es 3%,

esto general que nuestra cucka de
mercado este compartida y debemos

tener o estrategia Que nos Iyude

\ / izarnos.

4.1.2 Matriz Implicacion FCB

A través de la matriz Implicacion podemos definir la
relacion que existe en la compra del consumidor y la
motivacién de compra predominante entre la razon y
la emocién al momento de optar por nuestros
servicios. Con esta matriz se logra identificar en que
cuadrante de la matriz se encuentra el producto global
ofertado.

Cusdot4: Mtz implicacsin FCB de “Su Asistents”

Elaborada por: P Lopez 5. Maguilon, A Pauta

4.1.3. Macro y Micro Segmentacion.

Para realizar una estrategia y un plan de marketing es
importante identificar el mercado en el que vamos a
trabajar y competir. Y para esto es necesario tener
claro cuéles son las variables que hay que considerar
para hacer este estudio.

4.1.4. Fuerzas de Porter.
La principal amenaza que encontramos es la barrera
de entrada que imponga el principal competidor.

Como consecuencia de este analisis se concluye que la
amenaza de ingreso de nuevos competidores en la
industria en la que nos encontramos es media,
afectando favorablemente a la rentabilidad promedio
del sector en el mediano plazo. En cuanto a productos
sustitutos podemos decir que en el corto plazo no
tenemos sustitutos directos ya que es un servicio
nuevo y diferente dentro de la provincia.

4.1.5. Marketing Mix: 5 P’S.

Se trata de crear estrategias que daran la percepcion
de valor que conducirdn al negocio a obtener
beneficios y una imagen positiva. Es muy importante
establecer estrategias claras de marketing ya que de
este depende que nuestro producto llegue a nuestro
mercado objetivo de la manera eficaz para poder
cumplir nuestros objetivos. En el mundo de hoy el
departamento de marketing es muy importante ya que
este departamento sera el encargado de analizar y
disefiar los puntos con los que podemos entrar a
competir en el mercado, mediante las actividades de
estudio del mercado, investigacion y desarrollo del
producto o innovaciones del mismo.

Cuadro 18: Marketing Mix Producto de *Su Asisterte”

Entregainmediata y confidencial =
eficenday eficaca

|
Nunca mas | nto
unal
’ Tranquilidad = asistencia oportuna l

Blaboeaso por P Ligez 5 Maguidn, A Puta

4.1.6. Estudio Técnico.

Para poder hacer un andlisis financiero se necesita
previamente hacer un analisis técnico de los recursos
que se van a necesitar para poder llevar a cabo con la
realizacion de este proyecto.

4.1.7. Localizacién de la empresa.

El estudio de localizacién tiene como proposito
encontrar, la ubicacién indicada para la prestacion de
nuestros servicios; es decir, cubriendo las exigencias o
requerimientos necesarios, buscando asi un lugar
estratégico, que contribuyen a minimizar los costos de

Cuadro 1% Distribuconen poroertaje de las ofionas “Su Asisents”

Departamento de

Marketing 20% Limpieza 5%

Servicio al Cliente 25% -

Recepcitn 10%

Departamento Contable Admindstracion 2%

Elaborad Bor: P LSHE 5 Madwlin A Pinta



inversion y, los costos y gastos durante el periodo de
iniciacion del servicio.

4.1.8. Método cualitativo por puntos.

Para poder realizar este estudio nos basamos en el
método cualitativo por puntos.  Geograficamente
dividimos la ciudad en los cuatro puntos cardinales:
Evaluando de esa manera que en el Este y el Oeste no
existe el trafico necesario de clientes y las distancias
son enormes, por esta razon analizaremos el norte,
centro y sur de la ciudad para elegir nuestra
localizacion.

4.1.9. Activos de la empresa.

4.1.10. Distribucion de las oficinas

Las oficinas quedarian distribuidas de la siguiente
manera, cumpliendo los requerimientos de nuestro
servicio

4.1.11. Adecuaciones de las oficinas

El local habrd que adecuarlo con los muebles
necesarios para poder poner en funcion la empresa,
estas adecuaciones seran de acuerdo a la distribucion
antes descrita.

Images 3 imujen £e/a mague fe s cécnas e sz

5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 Inversiones previas a la puesta en marcha

Las inversiones que debemos efectuar previas al
desarrollo del proyecto los dividiremos en 3 grupos:
activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.
Al iniciar el funcionamiento de la empresa es
necesario realizar gastos en capacitacion, preparacion
e instruccion al personal, para el desarrollo de
habilidades y conocimientos que deberan usar en la
puesta en marcha del proyecto. La inversion en el
capital son todos los recursos necesarios que ayudaran
a la operacion del proyecto.
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5.1.1 Inversion de activos Fijos

A continuacion se muestra las inversiones
correspondientes de los activos fijos de la oficina,
destacando como la mas significativa la inversion la
adquisicion de los vehiculos. El resto de la inversion
se describe a continuacion.

Tabla 15: Inversiones en actives Fijos para "Su Asistente”

Inversion en activos Fijos
Muebles de Oficina Cantidad [Valor Unitario Walor Total
Escrilonos 9 $205.41| $1.84867
Sillas para escritonios 9 4480 40320
Mesa recibidor 1 78.40 7840
Sdlas para clentesxd 4 96.10 384,38
Mesa de reuniones 1 211.81 211.81
Archivadores 3 154.56 463 68
Total de de oficina $ 3,390.15
Equipos de Oficina
Equipas de Compiito 10) $446.80| $4.468.80
Impresora 1 1 257 60 257 60
Impresora 2 1 286.71 286,71
Impresora 3 1 28.00 28.00
Telefonos 11 16.80 18480
Total de Equipos de Oficina 5225.91
Vehiculos
Furgoneta 1 $15,668.80] $15,668.80
Motos 2 1120.00 2240.00
Total de Vehiculos $17.908.80
Otros Activos
Mins-Refrigeradora 1 $134.40 $134.40
Microondas 1 100.80 100.80
Total de Otros activos $235.20
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS $26.760.06

Elaborada por: F. Lopez, 5. Maquilén, & Pauta

5.1.2. Estado de Situacion Financiera.

El estado de Situacion financiera nos muestra la
informacién  resumida sobre los recursos 'y
obligaciones de la empresa.

Tadla 16: Estaco de Snuacion Financien de "Su Asistente”
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Empresa " Su Asistente”

Activo

Actvo Comenle

Capital de Trabajo

Total de Activo Corriente

Pasivo
Pasivo Comriente
20,627.71 Deuda a corto plazo
,627.71 Total de Pasivo Corriente

3,082.85
3,082.85f

Actvo ro Comente Pasivo no Comente
Activo Fip Tangible 26,760.06 Deuda a Largo Plazo
Total de Activo no Corriente  26,760.06 Total de Pasivo no Corriente

18,241.66
18,241.66|

Total de Activo 47.381.77 Patrimonio
Aporte de los accionistas 26,063.27]
Total Patrimonio
Total de Pasivo y Patrimonio 47.381.771

Elaborado por: P. Lopez, . Maquilon, A Pauee

El estado de Situacién financiera nos ayudara a



determinar el porcentaje de participacion que tendran
los accionistas, y el porcentaje que debera ser
financiado a través de una institucién financiera, es
decir, mediante un préstamo. Como muestra el Estado
de Situacién Financiera el 55% del total de los activos
que es $ 26.063.27 sera financiado por los accionistas
y el 45% que es $ 21.324.50 debera ser financiado
mediante un préstamo.

5.1.3 Financiamiento.

El financiamiento de una empresa es muy importante y
muy delicado al momento de decidir si cada uno de
los miembros invierte dinero o inyectamos a la
empresa capital a través de un préstamo bancario. El
préstamo sera financiado por el Banco del Pacifico a
una tasa del 15.19% que es la tasa otorgada para
proyectos de PYMES a 5 afios plazo, la cual se pagara
mensualmente intereses y capital mas otros gastos de
seguros de incendio y desgravamen. (Ver tabla de
amortizacion del Banco del Pacifico anexo 3).

Tabla 17: Tabls de amorizacion de la deoda & "3o Asinans
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5.1.4. Ingresos

Los ingresos constituyen todos los flujos de entradas y
salidas reales de dinero. Estan constituidos por los
ingresos esperados por la venta del servicio, lo que se
calcula multiplicando el precio por cada servicio que
se proyecta brindar.

5.1.5. Precio

Para poder establecer los ingresos anuales del
proyecto hemos fijado un precio base, el cual lo
hemos definido a través de la encuesta que se realiz6 y
nuestros futuros clientes estan dispuestos a pagar.

Frecios
Menzsjenia v Encomdends

Dea:rj]:-mnl

N4LEM S 33,10

Lezalizacion de Documentacion

seHpoion

de docmmentos

3 LEgales 2L

ziztencia Persomsles v Corporativas

5.1.6. Demanda Proyectada

Nuestro mercado objetivo se encuentra se encuentra
en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas,
debido a que en este lugar existen muchas de las
necesidades de mensajeria y geograficamente no
existe ninguna empresa que brinde el mismo servicio
ni similar. Desde que Santo Domingo de los Tsachilas
fue nombrada como provincia la ciudad ha mostrado
una tendencia de crecimiento en la PEA y esto hace
gue la demanda en el servicio de mensajeria.

Para poder establecer la demanda nos basamos en los
datos como la Tasa de crecimiento de Santo Domingo
de los Tsachilas*, tasa de PEA (Poblacion
econémicamente activa)* y el nimero de personas por
familia:

Tabla 1%: Dazos pasa demanda prove
TASADE CRECIMIENTO
PEA
ACEPTACIONDELA N
DEMANDA 1%
FAMILIAS 3

Elaborads por: P Lopez 5 Mo,

ke, A Pase

5.1.7 Ingresos proyectados.



Debido al éxito de la provincializacién de Santo
Domingo de los Tsachilas dentro del desarrollo socio
econémico del pais nuestro crecimiento en las ventas
serd 5%*, esto se debe al el desarrollo de los
emprendedores turisticos, el fortalecimiento de
microempresas y el crecimiento de los pequefios y
medianos productores. Esto hace que en un largo
plazo la economia esté mas fortalecida y nuestras
ventas incrementes (Ver anexo 4).

Tabla 11: Ingrasos Rass

Total de Ingresos por afio _
ANO1 [ ANO2 | ANO 3

por ado "S5 Asineae’

Fassrvacionss pars sventos
Total de Ingresos por afio | 3106
Elsborads por: ¥

5.1.8. Costos y Gastos

La estimacion de los Costos y Gastos futuros
constituyen uno de los aspectos centrales para la
evaluacion del Proyecto, debido a la importancia de
ellos en la determinacion de la rentabilidad del
proyecto como por la variedad de elementos sujetos a
la valorizacién como desembolsos del proyecto.

Coszto de Servicios | A
Gasoling

Furgonata
Iotes

ala 31,
Total de Costos 57, :
Elsborade por: 7

Gastos

Los gastos de operacion que se deducen provienen del
estudio de los procedimientos administrativos
definidos para el proyecto. Basicamente, son los
relacionados con remuneraciones del personal
ejecutivo, administrativo y de servicio, depreciaciones
de muebles y equipos, aunque algunos no implican un
desembolso directo, influye en la determinacion de los
impuestos a las ganancias, al poder descontarse
contablemente.

Los gastos de la empresa mensualmente los hemos
divididos en Operativos y no operativos. De los
cuales los gastos Operativos son los que tienen
relacion directa con la actividad de “Su Asistente” y
los no operativos aquellos gastos que no tienen
relacion directa con la actividad econdmica, en este
caso los gastos de interés.
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Tabla 14: Gasios memwsales de "B Asimnae
Gaztoz Operacionales

Gastos Administrativos Menzual

Susldes + Beneficios Sodalss (Veransano 5 ) 56.674,27
Arrisndo 200,00
Sarvicios Basicos 100,00
Intarmat 56,00
(rastos dz Amodizacion 446,00
Gastos dz Depracizcidn 47384
Total de Gasztoz Operativos 57.950.11

Gastoz No Operacionales

(Gastos d= intarssas 526993
(Gastos dz Prastamo 14,46
Total de Gasztoz No Operacionales 518439

Elaborade por: P Lapez, & Mageilen, A Fava

Una vez determinado cual serd el gasto depreciacion
durante los 5 afios, mostramos los gastos que la
empresa tendra anualmente durante el mismo periodo.

Tabla 14: &
Afiol | Afo?2 | Afiod

So Asineme

[ Afiod4 [ Ados

Gastoz
Administrativos

= Constitucion

spracisciin
Totalde Gastoz

Operativos
GastozNo

Operacionales
(ras d 2325
(ras = Pristamo
Totalde GastozNa
Op.

Totalde Gastos

Tasa de descuento TMAR.

Para hallar la TMAR del proyecto, debemos hacer el
calculo del CAPM, el cual tiene como fundamento
central que la Unica fuente de riesgo que afecta la
rentabilidad de las inversiones es el riesgo de
mercado, el cual es medido mediante el beta, que
relaciona el riesgo del proyecto con el riesgo del
mercado.

Una vez obtenidos los datos procedemos a
reemplazarlos en la férmula de CAPM, déandonos
como resultado:

Ke: 1.96% + (11.00% - 1.96%) * 1.26 + 8.74% =

Ke: 22.09%

La TMAR de nuestro proyecto sera del 22.09% que
representa la rentabilidad exigida del proyecto.



Valor actual Neto o VAN

Par calcular el VAN tomamos en cuenta el flujo de
caja con deuda con una tasa de rentabilidad que
obtuvimos de nuestra Ke.

El VAN de “Su Asistente” es de $ 115.183.24, esto
indica que es mayor a cero (VAN > 0), entonces la
inversion produciria ganancias por encima de la
rentabilidad exigida (r), el proyecto es considerado
aceptable.

Tasa interna de retorno (TIR)

Para poder calcular la TIR de nuestro proyecto
utilizamos el Flujo de efectivo con deuda, recordando
que la TMAR es igual a 22.09%. Trayendo todos los
flujos de efectivos anuales al presente tenemos que es
igual a 39%, esto indica que TIR r, se aceptara el
proyecto. La razén es que el proyecto da una
rentabilidad mayor que la rentabilidad minima
requerida.

Pay Back (Plazo de recuperacion)

También denominado plazo de recuperacién, es uno
de los llamados métodos de seleccion estéticos. Se
trata de una técnica que tienen las empresas para
hacerse una idea aproximada del tiempo que tardaran
en recuperar el desembolso inicial en una inversion.
Esta herramienta es (til para la decision de aceptar
solo los proyectos e inversiones que devuelvan dicho
desembolso inicial en el plazo de tiempo que se estime
adecuado.

Tahlz 30: Fzybsck o= "Su Asistants”
PERIODO | SALDO DE| FLUJO | RENTABILIDAD]RECUPERACION]|

(Afios) [INVERSION|DECAJA| EXIGIDA INVERSION
1 S2C 445 53| 53,041 45 5584215 )
7 1276778 G457

11.248 78
70[13.134 55
T[I0.03E3

Andlisis de sensibilidad Univariado.

En un escenario positivo con un aumento del 5%
adicional al establecido en los estudios, el proyecto
seguiria siendo rentable, y aln con un escenario
negativo con una disminucion del 5% de nuestros
ingresos el proyecto no se veria afectado, lo cual nos
indica que dentro de este rango nuestro proyecto no se
veria afectado en cuanto a variacion de ingresos. Este
estudio también nos indica que nuestro proyecto no es
factible a partir de un decremento del 10% en nuestros
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ingresos, ya que si afectaria nuestro rendimiento
financiero. El andlisis dio como resultado que nuestro
proyecto es mas sensible ante cambio en los ingresos
que a las variaciones de los costos ya que ain con un
incremento de hasta 20% nuestro proyecto sigue
estando en la zona de factibilidad.

CONCLUSIONES

Después de haber realizado todos los estudios
financieros y de factibilidad de este proyecto podemos
obtener informacién necesaria que nos permite
establecer las siguientes conclusiones.

El proyecto contribuye al desarrollo econdmico de
esta provincia ya que generard empleos directos
aportando asi al mejoramiento del proceso de
mensajeria y al sistema actual de servicio de
encomiendas locales.

El proyecto ayudara a la optimizacion de procesos y
de utilizacion de recursos de otras empresas, mediante
la oferta de los servicios ofrecidos. Con respecto al
andlisis financiero y econdmico este dio como
resultado que el proyecto es factible ya que la TIR es
mayor a la rentabilidad exigida por el inversionista
(TMAR), resultado que es ratificado por el valor
actual neto (VAN) que es positivo. Respecto al
andlisis de sensibilidad el proyecto es factible ain con
variaciones de aumento en los costos, este resultado es
positivo ya que indica que ante cambios en politicas
econémicas nuestro proyecto no sufrird pérdidas por
esta variable.

RECOMENDACIONES

Las siguientes recomendaciones serdn (tiles para el
mejoramiento y la innovacién continua de este
proyecto: Es recomendable invertir en este proyecto
ya que existe rentabilidad, que es demostrada en el
analisis financiero realizado.

e Establecer  asociaciones y  alianzas
estratégicas con empresas para ofrecer
nuestros servicios y brindar descuentos.
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